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ANO QUE COMECA,
ANO QUE TERMINA

Ja viu? Passou!

A sensacdo de tempo é perceptivel
para diferentes pessoas, sem duvida.
Mas a percepgéo de que o tempo voa
é cada vez mais sentida por todos, di-
ferentemente da idade cronolégica.
Sendo, vejamos. Os mais velhos sen-
tem o tempo passar rapido porque
a expectativa de vida diminui a cada
ano. Os mais jovens querem que o
tempo passe mais rapido para ter
acesso a tudo que lhes é permitido (se
é que existe algo proibido atualmente
para alguém, principalmente no caso
das redes sociais).

No comércio ou na indudstria de material
de construgdo, o tempo também é um
forte indicador. A sazonalidade existe
para alguns segmentos, como vender
mais ar-condicionado e ventiladores no
verdo; mais aquecedores no inverno; tin-
tas no segundo semestre, e por ai vai.
Essaintroducéo toda é para dizer que
a nossa economia dé sinais de que
agora vai. Os indicadores confidveis,
como IBGE, Sinduscon-SP, Abramat,
sé para citar alguns, nos deixam ani-
mados no primeiro trimestre. Parece
que o pais estd pegando no tranco.

S6 que 2018 é um ano que demora para
comegar, mas que acaba muito rapido.
Vejamos: em junho/julho vamos ter a
Copa do Mundo de Futebol na Russia.
E , no Pais do futebol, o nosso, o as-
sunto futebol vai dominar as discus-

sOes a partir de maio. Caso o Brasil
va avangando nas fases (o que todos
nés esperamos), a euforia vai toman-
do conta. Mais televisores, celulares e
produtos correlacionados serdo ven-
didos e o comércio fica aquecido e as
industrias fabricam mais. Mas (bata
trés vezes na madeira), caso a nossa
selec@o fique pelo meio do caminho,
serd um Deus nos acuda! O mau hu-
mor vai dar as cartas.

Bem, deixemos de lado o futebol, que
jé foi mais paix&o nacional, para falar
das eleigdes de outubro.

Teremos eleic8es para Presidente da
Republica, Governadores, Senadores,
Deputados Federais e Deputados Es-
taduais. Ufa!

Mesmo com as novas leis de gastos
com campanhas, muito dinheiro vai
entrar no mercado. E alguns setores
serdo beneficiados (graficas, produ-
toras de som e imagem, material de
campanha etc.) e a economia vai mos-
trar crescimento.

Passadas as eleicGes, faltardo apenas
dois meses para o final do ano. E va-
mos cair na realidade de um 2019 sem
grandes eventos para nos distrair.
Viram: comegou e j& acabou.

Feliz Ano Velho

Boa leitura
Roberto Ferreira
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D PAINEL
As novidades que os fabricantes

estdo langando e as agBes
institucionais que movimentam
o mercado.

D CAIXA D’AGUA

Produtos que precisam de uma

boa 4rea de exposigdo dentro das
revendas para mostrar os diferenciais
de cada fabricante
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D ABRASIVOS

Com bom giro no ponto de venda,
esses itens devem ficar a vista do
cliente para que a compra possa ser
feita, também, por impulso

D LOJAS DE BAIRRO

Estudo do DataMkt Construcdo mos-
tra a percepgao dos lojistas sobre os
seus préprios negdcios e o que espe-
ram dos fornecedores e da economia



D PORTEIRO ELETRONICO
Bonitos, funcionais, seguros. O mercado de porteiro
eletrdnico cresce com o aumento da violéncia

D ENTREVISTA BOSTIK
A gerente de Marketing da Usina Fortaleza, Maria Luiza Ciorlia,
fala sobre o posicionamento da empresa e os planos para 2018

D PRODUTOS PARA FIXA(;.AO
Milhares de opgBes s&o oferecidas pelos fabricantes para
que seus produtos tenham sucesso entre os compradores.

D FERRAGENS
Dobradica, cadeados, fechaduras. A diversidade das ferragens
enche os olhos. Aproveite para caprichar na exposigao

LOJISTA VOTE
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VOTE FIXTIL.
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' TOP OF MIND

O AS
MELHORES

votacdo para eleger as marcas
Top Of Mind no segmento da
construgdo civil vai até mea-
dos de abril. Iniciada em dezembro,
sdo os revendedores de material de
construgdo de todo o Brasil que elegem
as marcas Top Of Mind Revenda Cons-
trucdo, a maior premiacéo editorial do | ‘
segmento da construgdo civil, realiza-
da pela revista Revenda Construcdo. J
A pesquisa é feita pelo departamen-
to de pesquisa da Quinta Esséncia & '
Inteligéncia de Mercado, totalmente g
realizada no C.A.T.I. (Computer Assis- |
ted Telephone Interviewing) e serdo
conhecidas as marcas mais lembradas
pelos lojistas de material de constru-
¢do que vivem o dia a dia do comércio.

O resultado é muito importante para
as industrias que, baseadas em nossa
pesquisa, podem desenvolver traba-
lhos de comunicagdo com seus reven-
dedores nas regides ou estados onde
néo obtiveram bom desempenho.
Apenas uma pergunta é feita aos re-
vendores contatados para a pesquisa:
“Qual é a primeira marca que lhe vem a
mente no segmento...?

Serdo pesquisados 83 segmentos de fa-
bricantes de produtos e 5 de servigos
para a construgéo civil.

As empresas vencedoras em cada seg-
mento receberdo o troféu Ruy Ohtake,
uma obra de arte projetada pelo reno-
mado arquiteto, especialmente para a
revista Revenda Construcio.
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DGRUPO AMAZONAS \"_,- |
NO GRUPO MARTINS

A parceria com o Grupo Martins, um dos maiores

do segmento atacadista distribuidor brasileiro,
estabelecida hé cerca de seis anos, estd mais fortalecida.
Por meio do distribuidor, chegam aos pequenos e
médios varejistas de material de construcéo diversos
itens do Grupo Amazonas, entre eles, cola de contato,
cola vinil, espuma expansiva, Veda Calha Plus, linha hibrida Fixa Tudo, Sela
Trinca, cola Duralit Hibrida, silicone, selante de PU e cola adesivo PVC. Com
o objetivo de suprir a demanda dos clientes do Grupo Martins, sobretudo dos
pequenos e médios varejistas de material de construgéo, o Grupo Amazonas
passou a oferecer dois novos produtos em embalagens blister: Fixa Tudo 85g
e Duralit 20g, itens com étima aceitac&o pelos consumidores e na quantidade

Saadrimi

‘r-

certa para pequenos reparos. “O Martins é um excelente parceiro comercial.
Nosso objetivo é fortalecer cada vez mais essa parceria com a oferta de
produtos competitivos, com alta qualidade e que se enquadrem no perfil dos
clientes deste grande distribuidor”, destaca o gerente de Negdcio da drea de
Construcdo do Grupo Amazonas, Matheus Giolo Romeiro.

D AGORA NAO PODE MESMO!

O dia 17 de janeiro marcou a data limite para o comércio deixar de
vender lampadas LED sem o selo do INMETRO. A norma j& vale hd seis
meses para atacadistas e grandes varejistas e agora vai vigorar para
comerciantes cadastrados como micro e pequenas empresas. Lojas de
bairro das cidades maiores e lojistas de cidades menores passardo a ser
fiscalizados. A medida visa garantir a seguranca do consumidor. ALED
ja se popularizou porque requer menos energia que os demais modelos,
podendo chegar a 30 mil horas de uso e alcancar até 90% de reducéo do
consumo. Com a evolug&o da tecnologia, o preco dos produtos também
cai em média 50% ao ano. Porém, hd muitas ldmpadas importadas

em comercializacdo que néo respeitam as normas brasileiras, adverte

a Abilumi (Associagéo Brasileira de Fabricantes e Importadores de
Produtos de Iluminag&o). Segundo a entidade, a entrada de 1dmpadas
irregulares no pais supera a de produtos oficiais. Quem vender ldampada
LED sem o selo do INMETRO estard sujeito a apreensio de mercadorias
e ao pagamento de multa de até R$ 3 milhSes, dependendo da gravidade.
Com a certificagéo, as lampadas LED disponiveis no mercado

terdo que ostentar a ENCE (Etiqueta Nacional de Conservagéo de
Energia), que o consumidor j& encontra em outros aparelhos.

“A falta da certificacdo compromete a seguranca do consumidor

e a qualidade do que ele vai usar na iluminag&o”, declara Paulo
Miindel, diretor de marketing da FLC, empresa lider em vendas de
lampadas econémicas no Brasil.

D NOVO CIT DA
ARTECOLA
QuUiMICA

A Artecola Quimica
inaugurou o novo CIT

- Centro de Inovacéao

e Tecnologia -, espaco
criado para disseminar
conhecimento através

de capacitacoes para

as mais variadas areas.
Com ambiente moderno

e recursos tecnolégicos
como parte fundamental do
processo de aprendizagem,
o CIT integra um grande
projeto de Ecoinovacao
desenvolvido pela empresa
junto a Finep.

“O CIT foi construido

com recursos FINEP e

contrapartida da empresa,
com foco na multiplicacdo
do conhecimento sobre
inovacdo. Além das equipes

internas, também teremos
espaco para que clientes
e publico externo possam
realizar treinamentos no
CIT”, ressalta o Presidente
Executivo da Artecola
Quimica, Eduardo Kunst.
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D OUROLUX
LANCA
HALOGENA
DE 12V

A Ourolux
langoua
lampada
halégena com
tensdo de12v.
Dimerizavel,
elatemo
mesmo formato
das lampadas incandescentes, mas
com maior vida Util. A halégena
12v da Ourolux tem indice de
reproducdo de cor de 100%, ¢ ideal
para fontes de iluminac&o que

funcionam em corrente continua e
alternada (12v AC/DC). A lampada
estd disponivel nas poténcias

de 42W e 70W, que equivalem
incandescentes de 60w e 100w,

na temperatura de cor de 2.8ook e
base e27. “ Como lider de mercado,
a Ourolux sempre procura ampliar
seu portfolio para atender as

mais diversas necessidades em
iluminac&o. A nova halégena de
12v entra nesse contexto”, explica
Antonio Carlos Pazetto, diretor
Comercial da empresa.

D MUDANCA NA ANJO TINTAS

Alexsandro Colombo Zanoni assumiu a Diretoria Administrativa/
Financeira da Anjo Tintas. Ha 25 anos trabalhando na empresa,

ja atuou como gerente de Financas e Controladora, trabalhou na
area de custos, gestdo de pessoas e também expedicao, estoques
e producdo. Os setores de sua responsabilidade atualmente sao:
contabilidade, controladoria, financeiro, gestao de pessoas e TlI.
Com graduacdo em contabilidade, Alexsandro Zanoni também
cursou especializacdes em Controladoria Estratégica. Ele destaca
que seu principal desafio sera congregar a equipe a prestar o
suporte necessario para as unidades de negdcios com maior
agilidade, eficiéncia e seguranca. A Anjo Tintas se diferencia no
mercado por ser uma empresa financeiramente sdlida e segura,

ter marca forte e produtos de qualidade e isso, para Zanoni, sera
muito importante para superar os resultados planejados. “Meu
trabalho sera realizado com o intuito de dar uma resposta ao papel
qgue me foi confiado, preparando pessoas para o futuro oferecendo
oportunidade de desenvolvimento profissional e estimulando a

cooperac¢do entre setores”, conclui.

D) BRILIA RECEBE INVESTIMENTO

A Brilia acaba de receber um investimento de R$ 40 milhdes da Cartesian Capital Group, LLC (“CCG”), empresa global de
private equity com sede em Nova York. O investimento é a primeira parcela de um compromisso total de R$ 8o milhdes
para ajudar a acelerar a expanséo da empresa e aumentar sua participacdo no mercado. Fundada em 2009 pelos sécios
Vinicius Marchini e Leandro Neves, a Brilia desenvolve e comercializa 1dmpadas, lumindrias, fitas e acessérios LED, sempre
pautada no design, eficiéncia e sustentabilidade. Com mais de cinco mil pontos de venda e receita anual estimada de R$ 220
milh&es, a empresa oferece solu¢des completas para os mais variados projetos de iluminagéo LED. De acordo com Leonardo
Arruda, diretor comercial da Brilia, “até o momento, a empresa registrou um crescimento de 61% em relac&o a 2016, fruto da
expans#o comercial iniciada em meados do ano passado, dos investimentos em uma distribui¢&o mais horizontalizada em
todo o Brasil e do langamento de produtos alinhados com a expectativa dos clientes e consumidores”, afirma.
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DASTRA
LANCA
PORTA
VERSATIL

A Astraamplia a linha Integral
Class, que busca oferecer
produtos com design diferenciado
e resistentes, lancando a versdo
com acabamento em textura

de madeira. A porta de lambri
com acabamento em textura de
madeira alia a beleza da madeira
aalta durabilidade do aluminio,
material em que é fabricada.

Por isso, diferente das portas de
madeira, ndo empena, estufa ou

desplaca, além de ser resistente a cupins e outras pragas.

O produto possui escovas de vedacdo em polipropileno,
que garantem eficiéncia na vedag&o. Sua maganeta
cromada confere maior elegncia e a pintura eletrostatica
marrom proporciona protecéo contra a oxidagdo. Pode ser
usada em ambientes internos e externos, harmonizando
muito bem com entrada de residéncias, j& que conta com
uma estética sofisticada.

D SUVINIL INVESTE
NO SOCIAL

A Suvinil iniciou uma capacitacdo para
pessoas em situagéo de vulnerabilidade
social. A iniciativa, que contribui com o
programa Trabalho Novo da Prefeitura de S&o
Paulo, apoia o desenvolvimento profissional
para que essas pessoas atuem como

pintores auxiliares e tenham a oportunidade
de recolocag&o profissional. O primeiro
treinamento foi realizado em novembro,

com 16 alunos do CTA (Centro Tempordério
de Acolhimento), da Vila Mariana. Ao longo
de 2018, a Suvinil capacitara 220 pessoas,
divididas em diferentes turmas. Esta
capacitag&o profissional é apenas uma entre
as diversas ja oferecidas pela Suvinil ao longo
de sua histdria.
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D ASSA ABLOY
BRASIL TEM
NOVO DIRETOR
COMERCIAL

Roberto Almeida é o novo diretor comercial da ASSA
ABLOY Brasil, empresa que pertence ao grupo sueco
ASSA ABLOY, que detém as marcas La Fonte, Papaiz,
Silvana, Yale, Metalika, Vault e Udinese. Entre os
novos desafios que tem pela frente, Roberto destaca a
implementac&o de estratégias que tém como objetivo
aumentar a pulverizagdo das marcas que estdo
comercialmente sob sua responsabilidade (Yale,

La Fonte, Papaiz, Silvana e Metalika) no mercado
nacional e em paises da América Latina como Bolivia,
Paraguai, Uruguai, Honduras e Argentina, com
prospeccéo de abertura de mercado no Chile e Peru.
Atingir um crescimento organico saudével paraa
companhia em 2018, estd entre as principais metas

a serem alcangadas pelo novo diretor comercial

da ASSA ABLOY Brasil. “A provavel retomada do
crescimento da economia e do setor da construgéo,
além do portfélio e os langamentos de produtos

ja estipulados pela empresa para este ano, nos faz
acreditar que atingiremos este resultado”, conclui
Roberto Almeida. Graduado em administrago pela
ESPM - Escola Superior de Propaganda e Marketing
e em administrac&io contdbil e financeira pela FAAP -
Fundac&o Armando Alvares Penteado com MBA pela
FGV - Fundag&o Gettilio Vargas, Roberto Almeida
traz para a companhia uma experiéncia profissional

acumulada em oito anos na Lorenzetti S/A e em mais
de seis anos na Roca Brasil.
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SEMPRE O MELHOR PARA SUA COZINHA!

O Misturador Monocomando Gourmet, permite
praticidade na sua utilizagao. Possuindo um design
moderno com detalhes que fazem toda a diferenca,
trazendo todo o requinte que sua cozinha merece

Conhega esse e outros produtos em no site.

www.leaometais.com.br

o FACEBOOK COM/LEAGMETAIS @lh‘qﬂfﬂfﬁ.lﬂ
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MARTELO TRAMONTINA
A Tramontina Master inicia 2018 com o langamento do primeiro
martelo de unha com cabo em polimero de engenharia do Brasil.
Projetado para introduzir e remover pregos, além de rasgar e
remover componentes estruturais de madeiras no segmento

da construgao civil, 0 novo martelo possui cabo 40% mais
resistente do que o modelo tradicional em madeira eucalipto.
Esta disponivel nos tamanhos 25 e 27 mm. O produto é reciclavel
e o polimero de engenharia é mais barato do que a madeira, o
que deixa o custo final mais atrativo para o consumidor.

DRETIFICA A BATERIA
EXCLUSIVA

A DEWALT amplia o seu portfélio
com o langamento da
Retifica Cordless
DCG426M2, primeira
retificadeira a bateria da América Latina. O produto destaca-se por garantir
alta performance e ndo ter fio, o que proporciona muito mais praticidade

e conforto ao usudrio. Ideal para remogéo e acabamento em metais,
omodelo pode ser usado em ferramentarias, calderarias, fundicGes,
oficinas mecanicas e departamentos de manutenc?o. A retificadeira vem
com motor brushless (sem escova de carvao), que mantém velocidade
constante e tem durabilidade de 390 horas - bem superior a das demais
disponiveis no mercado. Além disso, possui luz de LED com 360 ciclos
devida dtil e switch com duraggio de 390 horas. Tem 500W de poténcia,
bateria de 4Ah, velocidade varidvel em trés fases e executa 25.000 RPM. A
empunhadura e o acabamento emborrachados e acionamento por gatilho,
por sua vez, facilitam o uso e trazem mais seguranga durante o manuseio.

D MICTORIO DA
LORENZETTI

A Lorenzetti aposta no design
funcional, que oferece praticidade,
sem deixar de lado o apelo
estético. Desenvolvido a partir
deste conceito, o Mictdrio com
Sifdo integrado tem design interno
inspirado em uma gota d agua,

0 que possibilitou uma peca
compacta, envolvida por detalhes
chanfrados, com curvas modernas.
Se visualmente o resultado € uma
louca elegante, a funcionalidade,
assim que percebida, surpreende. A
forma em gota e a parede interna,
mais profunda que os modelos
tradicionais, evitam respingos e, ao

acionar a descarga, a lavagem é

perfeita, envolvendo toda a peca.

D APLICATIVO PARA TRENA DA STANLEY

Para facilitar o dia a dia do usudrio profissional de ferramentas, a Stanley apresenta uma nova versgo do aplicativo que
acompanha a sua trena TLM99S. O “STANLEY Smart Connect” torna a operagao mais precisa, inteligente e permite, inclusive,
carregar uma foto ou desenhar um layout personalizado para gerar a planta dos comodos. O usudrio pode adicionar uma foto

e realizar as medidas. Em seguida, o usudrio ira criar as plantas dos comodos e, por fim, salvar e exporta-las. Com a versdo
atualizada, o usudrio consegue adicionar as dimensdes do espago manualmente ou por meio da trena a laser TLM99S via
conexdo Bluetooth , além de converter as medidas em unidades diferentes e calcular rapidamente a area ou o volume. Também
é possivel incluir objetos na planta, além de obter as dimens6es de portas e janelas. Apés a finalizaggio do trabalho, basta salvar,
exportar e compartilhar as plantas e fotos nos formatos PNG ou PDF. Disponivel para os sistemas iOS e Android.

15




' CAIXAS D’AGUA

POSICAO DE E
DESTAQUE E

Sdo imponentes nas residéncias e cumprem um

importante papel no abastecimento (ou desabastecimento) de dgua.
As industrias apostam cada vez mais em materiais leves, resistentes e
antibacterianos para promover os seus produtos nos pontos de venda
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) FORTLEV

A Fortlev, lider na fabricagéo e venda de reservatdrios de
dgua e com grande participagdo no mercado de tubos e
conexdes em PVC, produz caixas d’ dgua de polietileno
em 13 diferentes volumes, que variam de 100 a 10 mil li-
tros, disponiveis em todo o territdrio nacional. Os produ-
tos possuem superficie interna lisa, que facilita a limpeza,
e sistema de travamento por encaixe das tampas, que ga-
rante maior vedag@o e conservagdo da dgua. O emprego
somente de matéria-prima virgem assegura um produto
sem emendas e mais resistente. Os produtos oferecem
cinco anos de garantia contra defeitos de fabricacéo.
“Entre os diferenciais da Fortlev estd o uso pioneiro do
polimero mais popular no mundo, o polietileno, uma ma-
téria-prima de alta durabilidade, performance e resistén-
cia. A fabricagdo dos produtos é feita por meio do pro-
cesso de rotomoldagem, com o que h4 de mais moderno
em tecnologia e equipamentos no segmento. Os produtos
possuem prote¢do ultravioleta e sdo fabricados de acor-
do com as normas NBR 14.799, 15.682, 14.800 e 5.626 da
ABNT, passando por rigorosos testes para certificacéio
nos programas setoriais de qualidade”, assegura o diretor
Comercial e de Marketing da empresa, Wenzel Rego.

Com a mesma funcionalidade das Caixas d’Agua, para ar-
mazenamento de dgua potavel, a Fortlev produz os Tan-
ques Fortplus, também em polietileno, em 9 diferentes
volumes, que variam de 310 a 20 mil litros. Possuem tam-
pa de ff de volta, que garante vedag&o total, rapida e segu-
ra para perfeita conservagio da dgua, vém com adaptador
flange instalado e garantia de cinco anos.

1. Produto
Fortlev

2. Produto
Amanco
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“Entre os
diferenciais da
Fortlevestd o
uso pioneiro

do polimero
mais popular

no mundo, o
polietileno, uma
matéria-prima de
alta durabilidade,
performance e
resisténcia.

WENZEL REGO,
diretor Comercial
e de Marketing da

Fortlev

Com as capacidades de 500 e 1.000 litros, o Novo Tanque
Fortplus é fabricado em polietileno, com design exclusivo,
possui garantia de 10 anos e superficie interna branca an-
tibacteriana, desenvolvida em parceria com a Microban, li-
der mundial em soluc¢8es antimicrobianas. A protec&o, que
foi incorporada no processo de fabricag#o, garante maior
defesa para o reservatdrio, uma vez que a tecnologia inibe a
fixac8o e a proliferacdo de bactérias e superbactérias.

O reservatério possui fechamento rdpido e suave, tampa
rosqueével de ff de volta e vedagdo total, o que impede a en-
trada de sujeira e insetos e garante a conservaggo da dgua.
Além disso, os tanques ja saem de fabrica com dois adapta-
dores flanges instalados: saida de 50 mm x 1.1/2” e extrava-
sor/ladrdo de 32 mm x 17, o que facilita sua instalagéo.

O design também facilita a instalagdo do reservatdrio
em construgdes que apresentam telhados baixos, além
de possuir “pegas” que facilitam a movimentacéo e, para
os lojistas, o empilhamento no estoque, além de facili-
tar o transporte. “O Novo Tanque Fortplus é produzido
em maquinas adquiridas recentemente e desenvolvidas
exclusivamente para a Fortlev com uma tecnologia ino-
vadora”, comenta Rego.

O diretor afirma que o desafio da Fortlev é afinar cada vez
mais o relacionamento com os clientes e, consequente-
mente, com os consumidores nos Pontos de Venda. “Por
isso, implantamos, em 2016, uma drea de Trade Marketing
com total foco nos PDVs”, revela.

“Observamos que o consumidor final gosta de ver o pro-
duto de perto. Por isso, investimos em expositores para
os novos produtos e materiais de PDV com uma comuni-
cagdo informativa capaz de transferir tudo aquilo que o
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1. Produtos Eternit
2. Produtos Brasilit

BRASILIT

BRASILIT

PRATELEIRA

consumidor espera e busca. Isso torna a venda mais efi-
caz, além de possibilitar um resultado répido para o lo-
jista, que poderd contar com um canal de comunicagéo
direto e efetivo. Realizamos treinamentos constantes nas
lojas para melhor capacitar os vendedores a apresentarem
os produtos e seus beneficios”, conta Rego. “A realizacdo
de blitze tem contribuido para aumentar a divulgac&o das
nossas linhas junto ao publico consumidor e aos demais
publicos de interesse. Por meio da abordagem nos PDVs,
fazemos a demonstrag8o das principais caracteristicas. A
ideia é expandir a iniciativa para regiGes estratégicas para
a companhia”, continua.

O executivo detalha que a 4drea de Trade Marketing pas-
sou a desenvolver acBes focadas nos Pontos de Venda,
que contribuem para que o lojista fidelize os clientes na
venda de produtos Fortlev, oferecendo agdes e capaci-
tagbes voltadas para profissionais do ramo, programas
de incentivo e materiais para melhorar a experiéncia de
compra do nosso consumidor. “Além disso, desenvol-
vemos materiais técnicos, explicativos e didéticos, que
sdo instrumentos valiosos no momento da venda. Vide-
os também sdo produzidos e estdo disponiveis em nosso
site (www.fortlev.com.br) e redes sociais, mostrand,o na
prética, o uso dos produtos, a correta forma de instalagéo,
as aplicag8es, dentre outros detalhes.”

20

Sobre as perspectivas para 2018, Rego acredita em uma
melhora dos negdcios e do mercado, o que deve acontecer
de forma lenta, mas progressiva. “Destaco nesse ponto
que a inovagédo estd no DNA e na estratégia da Fortlev e te-
mos um time de pessoas altamente comprometidas com a
empresa, parceiros e nossos clientes. Sempre estamos de
olho nas tendéncias do mercado, melhorias e novidades
para continuar atendendo ao consumidor final da melhor
forma possivel. Buscamos sempre surpreender para alcan-
carmos os resultados apontados, inclusive, por revistas
especializadas, como a Revenda”, conta. “E n&o podemos
deixar de falar dos investimentos em nosso parque fabril e
em nossos processos. Como exemplos, instalamos, no ano
passado, novas méquinas de rotomoldagem de ultima ge-
racdo para fabricagéo de reservatdrios em nossas fabricas.
Implantamos com muito sucesso o SAP, que é considerada
uma das melhores ferramentas de gest&o, com o intuito de
estarmos mais preparados para o presente e o futuro, en-
tre outros investimentos em nossas unidades. E, em feve-
reiro préximo, inauguraremos uma nova fabrica na cidade
de Anapolis, em Goids. Estamos confiantes, porém com ‘os
pés no chdo’, encerra Rego.

D AMANCO

A Amanco tem em seu portfélio as caixas d’dgua de boca
aberta e fechada, fabricadas por sopro, tecnologia inédita
na América Latina que garante maior qualidade ao pro-
duto, tornando-o mais seguro. A linha de caixas d’dgua
atende a todo o mercado predial, incluindo residéncias e
estabelecimentos comerciais.

“Entre os diferenciais, destaque para a tripla camada, que
ajuda a impedir a entrada de raios solares, minimizando
o risco de proliferagdo de bactérias, e para a camada in-
terna branca, que facilita a visibilidade na limpeza e na
conservacgéo da 4gua armazenada”, destaca o gerente de
Desenvolvimento de Mercado da Mexichem Brasil, Adria-

“Entre os diferenciais, destaque para
a tripla camada, que ajuda a impedir a
entrada de raios solares, minimizando
o risco de proliferagdo de bactérias,

e para a camada interna branca, que
facilita a visibilidade na limpeza e na

conservacdo da dgua armazenada”

ADRIANO ANDRADEL, gerente de
Desenvolvimento de Mercado da
Mexichem Brasil




Lancamento

Cadeado para

BLOQUEIO | .

IDEAL PARA APLICACAQ EM MAQUINAS E
EQUIPAMENTOS DE SEGURANCA

Cadeado para Bloqueio PAPAIL

A linha de Cadeados para Blogueio da Papaiz, foi Compativel com a norma ABNT de cadeado, m ABLmv
desenvolvida para a utilizagio em maquinas e atende a norma NR12 e o programa LOTO
equipamentos de seguranca. {blogueio e sinalizacio de energias perigosas).

0 cadeado de latio macico esta disponivel em Design exclusivo Papaiz, quando o cadeado
06 cores, no tamanho 35750, esta aberto, 4 chave nag sai.

< ASSA ABLOY, the glabal leader
@ @ @ www.papaiz.com.br | www.assaabloy.com.br i dosr Gaentisah il




' CAIXAS D’AGUA

no Andradel. Os produtos estdo disponiveis nas versdes
de 310, 500 e 1.000 litros e cisternas. “Além disso, por cau-
sa do processo produtivo, as caixas possuem as camadas
distribuidas uniformemente e maior controle na fabrica-
¢do, 0 que traz mais resisténcia. O fechamento exclusivo
por trava proporciona seguranca e qualidade no armaze-
namento de dgua pelo consumidor”, continua Andradel.
Outra solugdo da marca para o segmento é o inovador Adap-
tador Click Amanco, langado em todo o Brasil em 2017.
Patenteada, a novidade facilita significativamente a insta-
lagdo e a manutengdo dos reservatdrios de d4gua em obras
prediais. Ao apresentar o inédito sistema de engate rdpido,
ndo hd mais a necessidade de o instalador estar no interior
da caixa d’dgua para manusear a pega, tornando o processo
mais pratico e répido, por ser todo feito do lado de fora. “O
langamento representa um avango operacional significati-
vo aos instaladores hidraulicos porque o Adaptador Click
Amanco para Reservatdrios ajusta-se por encaixe e sem a
necessidade do tradicional rosqueamento pelo lado interno,
que é tdo comum nos antigos adaptadores auto-ajustaveis
disponiveis no mercado”, detalha o executivo.

Andradel explica que a Amanco nfo determina a maneira
como seus revendedores devem expor os produtos da mar-
ca. No entanto, a marca realiza junto aos revendedores um
trabalho frequente de orientagéo, indicando a forma corre-
ta de armazenagem dos materiais, de acordo com as carac-
teristicas individuais de cada um deles. “Promovemos tam-
bém o programa de relacionamento Amanco Oportunidade

“Entre os
diferenciais
podemos
ressaltar a tampa
click, que evita

a proliferacdo

do mosquito

da dengue, é
resistente a
impactos, ndo
solta pigmentos,
é facil de limpar e
evita proliferacéo
de fungos”

CARLOS HENRIQUE
MATTAR, Diretor
Comercial e de
Marketing da
Brasilit
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BAKOF JEC'

1. Produto
Bakog

2. Produto
Tigre

de Negécio (AON), que aproxima nossos principais clien-
tes varejistas e equipe comercial em torno do desenvolvi-
mento continuo e da importéncia da troca de informagdes.
Anualmente, os lojistas participantes tém a oportunidade
de vivenciar mdédulos académicos otimizados nas mais
conceituadas universidades mundiais, além de conhecer
as principais feiras internacionais e também de participar
de visitas técnicas aos maiores home centers mundiais. A
edicdo deste ano acontecerd em margo”, revela.

“J4 com relagdo ao pds-venda, realizamos a orientagdio em
como cadastrar e segmentar os clientes das revendas, aju-
dando com o desenvolvimento de programas especiais volta-
dos aos diversos tipos de consumidores que cada uma pode
ter. Oferecemos treinamentos “in loco” dentro das nossas
revendas parceiras e desenvolvemos materiais de merchan-
dising com informacdes técnicas de ficil compreens&o, além
de disponibilizar outros que auxiliam na exposicdo dos nos-
sos produtos, aumentando o seu destaque dentro da loja,
para que o consumidor final possa ser estimulado a tomar a
decisdo de compra correta”, continua Andradel.

Ele revela que, depois de um 2017 desafiador, em que a
construgéo civil acabou sendo o setor mais afetado pela
crise econdmica, a expectativa da Amanco para este ano é
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de crescimento. “Apostamos em um aumento nas vendas
no varejo, pegando carona na retomada do consumo, ja
apresentada no segundo semestre de 2017, e na estabiliza-
¢do da demanda das construtoras. Apesar de ser um ano
mais enxuto, com muitos feriados, Copa do Mundo e Elei-
¢Bes, a Amanco projeta crescer um digito em 2018, em linha
com o que o proprio mercado vem sinalizando”, conclui.

D BRASILIT

A Brasilit fabrica Caixas de 310, 500 e 1.000 litros. “Entre
os diferenciais podemos ressaltar a tampa click, que evi-
ta a proliferacdo do mosquito da dengue, é resistente a
impactos, nédo solta pigmentos, é facil de limpar e evita
proliferacdo de fungos”, comenta Carlos Henrique Mat-
tar, diretor comercial e de Marketing da empresa.

Ele recomenda posicionar uma caixa na frente da loja.
“Desta forma o cliente vera que a revenda possui o pro-
duto Brasilit para venda, devendo manté-la sempre limpa
e fechada”, explica. Para a correta divulgacdo dos produ-
tos, a empresa orienta distribuicéo de folhetos, catdlogos
e displays. “Séo formas de deixar o cliente munido de in-
formacdes técnicas e comerciais, além de todo o material
divulgado no site e em plataformas sociais”, continua.
Mattar acredita em uma recuperagéo econdmica gradati-
va em 2018. “Tanto a Brasilit quanto seus clientes e par-
ceiros estardo fortalecidos para novos desafios”, encerra.

D ETERNIT

O portfélio de reservatdérios da Eternit é composto por
Caixas de 310 litros, 500 litros, 1.000 litros e 2.000 litros,
tamanhos que atendem a mais de 70% do mercado de re-
servatdrios. “A versatilidade das caixas d’dgua da Eternit
é muito grande e ndo atende somente a armazenagem para
consumo humano. Também atendemos vérios outros mer-
cados, como, por exemplo, o da piscicultura”, pontua o ge-
rente-geral de Negdcios da Eternit, Mdrcio Sebrian.

Como diferenciais da marca, o gerente destaca que as cai-
xas d’dgua sdo fabricadas com polietileno virgem de alta
qualidade, que garante o armazenamento da dgua com
mais seguranga. “Os produtos possuem a superficie inter-
na lisa, que evita incrustagdes e facilita a limpeza. Nossa
tampa veda a caixa totalmente, impedindo a entrada de
insetos, poeira ou outros detritos que possam prejudicar
a qualidade da 4gua. Também evita a necessidade do uso
de parafusos deixando o processo de instalacdo e manu-
tencdo muito mais facil”, detalha Sebrian.

“Outro diferencial importante dos nossos reservatérios
€ que n&o colocamos mais os adesivos com as instrugdes
de manuseio, instalagéo, etc. Agora nossas caixas tém
todas as informa¢8es impressas em alto-relevo direta-
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“A versatilidade das caixas d’dgua

da Eternit é muito grande e ndo
atende somente a armazenagem

para consumo humano. Também
atendemos a varios outros mercados,
como, por exemplo, o da piscicultura”

MARCIO SEBRIAN, gerente Geral de
Negdciosda Eternit

mente no corpo e na tampa do reservatdrio. Isso pro-
porciona ao consumidor mais praticidade na instalacdo
e garante que quando ele precisar as instrucdes estardo
disponiveis”, continua.

Sobre a exposicdo das caixas d’4gua, Sebrian lembra que
é importante levar em conta o tamanho da loja, mas reco-
menda que os produtos fiquem expostos na frente do es-
tabelecimento. “Isso ajuda o consumidor a identificar que
ali tem uma loja de material de construgéo. Assim, sempre
que possivel, indicamos que o lojista empilhe duas ou trés
caixas. Para isso basta inverter a tampa da primeira caixa
e apoiar o corpo da segunda logo em cima”, orienta.
Sebrian lembra que a Eternit adota, como prética cons-
tante, treinar e orientar balconistas e vendedores dos
lojistas. “Essa acdo proporciona argumentos e seguran-
¢a aos balconistas no processo da venda. O consumidor,
mesmo sabendo que é um produto de qualidade, precisa
saber a forma correta de instalar, conservar e promover
as manutengdes necessdrias”, diz.

O executivo é otimista com o mercado em 2018. “Nds da
Eternit acreditamos que o mercado de material de cons-
trucdo, como o de reservatdrios, deve crescer este ano.
O segmento de reservatérios deve acompanhar o mesmo
crescimento do material de construcdo. Em algumas re-
gides deve crescer um pouco mais por causa da crise hi-
drica. Este fator aumenta a demanda nessas regies que
tém a necessidade de armazenar mais dgua. Cada vez
mais estamos nos preparando do ponto de vista fabril e
de logistica”, revela.

D TIGRE

A Tigre disponibiliza em seu portfélio caixas d dgua com
diferentes capacidades, abertas de 310 a 5.000 litros e fe-
chadas de 310 a 1000 litros. “Vale reforgar que os produ-
tos desenvolvidos pela companhia tém fechamento total
e seguro, ja que a tampa se encaixa perfeitamente e evita
a entrada de insetos e outras impurezas”, ressalta Rene
Kuhnen, gerente de Marketing de Produtos.



-t,—:‘i-‘: b i)
s> N W

e

Ff -

G

O pesadelo das furadeiras.
Chegou a Linha Fixar Sem Furar, da Bostik.

FI'AR
SEM
FURAR

Olale] |

_#ﬂnlnrur,:inlntellgtnu

A Bostik, lider mundial em adesivas,
estd lancando no Brasil sua linha de
s superpotentes, Fixar Sem Furar,
nara reformas silenciosas
limpas e independentes de ele

Fixar Sem Furar ! vara fazer
uma revolucaa ng jeito do consumide or
"E‘fCa{'T'T"'lEsr' a8 Casd. I-'-'Erm;:lur ar &.pplr i A

com tcn:ln segurandg
gualguer hora - do r:in_. ou d.j noite.

Fixar Sem Furar, Substituindo,
comvantageans, a barulhenta furadeira.

smart adhesives

wiww bostik.com.br =y
sac@bostik.com.br f h



' CAIXAS D’AGUA

Ela explica que todas as caixas sdo fabricadas com ma-
terial atéxico, que ndo contamina a dgua. “Outro ponto
importante é que a superficie lisa evita incrustagSes e
permite uma limpeza mais facil. As caixas d"dgua da Ti-
gre também séo de fécil instalagdo por serem leves e com
marcacdo para a furacfo da tubulacdo de entrada e de
saida. Podem ser aplicadas em obras residenciais, comer-
ciais, na agricultura, piscicultura e qualquer outra ativi-
dade que precise de reserva de dgua na temperatura am-
biente”, ilustra Kuhnen.

A Tigre recomenda que os revendedores tenham amos-
tras das caixas expostas nos pontos de venda, além de
folhetos e materiais complementares explicativos, que
facilitam para o consumidor entender os diferenciais de
cada produto e o que é mais indicado para cada caso.
“Somos reconhecidos pela proximidade dos revendedo-
res, como chancela a prépria Revenda, com o Prémio Ruy
Ohtake de Industria mais parceira do lojista. Com equipes
voltadas para capacitacdo, PDV, merchandising e trade, a
Tigre investe em parcerias sélidas, focando em treina-
mento, comunicagdo e a¢des estruturadas de marketing
no PDV. Com isso, contribui para a evolugio constante
dos negdcios e garante a correta exposicdo e divulgacdo
dos produtos”, afirma Kuhnen.

Sobre as proje¢8es para o ano, a executiva afirma que a Ti-
gre acredita que o mercado de caixa d"4dgua tem um bom po-
tencial de crescimento. “Por esse motivo, a empresa investe
constantemente no desenvolvimento de produtos inovadores
que atendam as necessidades dos consumidores”, finaliza.

“A superficie lisa
evita incrustagdes
e permite uma
limpeza mais
facil. As caixas
d’dgua da Tigre
também sdo de
facil instalacdo
por serem leves
e com marcacédo
para a furagéo
da tubulagédo

de entrada e de
saida.”

RENE KUHNEN,
gerente de
marketing de

3 produtos da Tigre
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“As linhas de reservatdrios em
Polietileno apresentam entre os seus
principais beneficios a facilidade

de transporte e instalacéo, alta
resisténcia as agbes do tempo,
vedacgdo da tampa proporcionando
uma protecdo total contra o mosquito
da dengue, impurezas e animais.”

ALYSSON KNAPP BAKOF, gerente
Comercial da Bakof Tec

) BAKOFTEC

A Bakof Tec destaca-se na fabricagdo de Linha de Reser-
vatdrios, Cisternas, Linha Ecoldgicas, Domésticas, Lazer e
Sat. Contam com linha completa de Caixas d’dgua em Fibra
de Vidro e Polietileno. Os reservatérios de Fibra de Vidro
sdo revestidos com gel especial e op¢des de armazenamen-
to que variam de 100 a 30.000 litros. Para a maior como-
didade a Bakof produz também as caixas auto -limpante,
esse reservatério patenteado minimiza a necessidade e
periodicidade de limpeza de manutencéo, proporcionando
assim maior qualidade de 4gua por muito mais tempo, eles
sdo fabricados nos volumes 310,500,1.000 e 2.000 litros.
Segundo o gerente Comercial Alysson Knapp Bakof,

“as linhas de reservatdrios em Polietileno apresentam entre
os seus principais beneficios a facilidade de transporte e ins-
talac@o, alta resisténcia as agdes do tempo, vedagso da tam-
pa proporcionando uma protecéo total contra o mosquito da
dengue, impurezas e animais. Os produtos Bakof proporcio-
nam ao usudrio maior comodidade, seguranca e agilidade na
instalagdo e manutengéo, também somos a Unica empresa
brasileira com a certificagdo da ABNT, reconhecimento pela
qualidade e seguranca em nossos produtos.”

Alysson desta a importancia da exposicéo dos produtos
para o sucesso nas vendas. “A mercadoria deve estar dis-
ponivel aos olhos do consumidor de forma atrativa e facil,
facilitando assim a escolha do consumidor.”

A Bakof tec trabalha em parceria com os revendedores para
divulgar o seuo produto de forma estratégica no PDV. “Para
isso, utilizamos de algumas ag8es, algumas delas séo:
meias caixas para a demonstracdo do produto, banners,
adesivos, mostrudrios internos e externos, painéis, outdo-
ors, criagdo de uniformes, e-mails marketing, brindes etc.
Também possuimos um trabalho amplo de treinamento e
divulgacdo com os promotores de vendas da Bakof, nesse
trabalho é realizado palestras com informagdes técnicas e
comerciais do mix completo de produtos”, finaliza.
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UTEIS

em qualquer
situacao

Discos e lixas podem ser

utilizados no segmento de material

de construcéo, moveleira e automotiva.
As empresas apostam suas fichas em
todos os nichos de mercado e investem
bastante na tecnologia, um bom

apelo para as vendas
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“Assim, investimos muito
na capacitacdo técnica

de nosso time, além de
realizar treinamentos e
amplo suporte técnico para
os revendedores e seu time
devendas”

NATALIA GONCALVES,
responsavel pela Linha de
Acessorios da Bosch Brasil

b3M

A 3M fabrica e comercializa toda linha de abrasivos para
as industrias metalirgica, de construgdo e automotiva.
Sdo discos de fibra, discos flap, discos de corte e desbas-
te, cintas de lixa, folhas de lixa, discos de lixa, lixadeiras e
diversas outras formas de conversdo de abrasivos. Wilson
Pagano, gerente de produto da divisdo de Sistemas Abra-
sivos, explica que a empresa notabiliza-se pela inovagéo
tecnoldgica. “E o caso dos Produtos com a marca Cubi-
tron™II, que possuem a exclusiva tecnologia PSG - grdo
mineral microrreplicado de preciséo -, que faz com que o
rendimento e a produtividade sejam muito superiores na
comparacgdo com produtos tradicionais do mercado, resul-
tando em substanciais redugfes de custo para os clientes.
Em outras palavras, a 3M diferencia-se por gerar ganhos
nos processos de lixamento, por meio da redugédo de eta-
pas e do consumo de abrasivos, com aumento da veloci-
dade do processo e a reducdo de set-ups, gerando melhor
acabamento das pegas lixadas e oferecendo maior conforto
ao operador (ergonomia e seguranca)”, detalha Pagano.
Por se tratar de produtos com tecnologia de ponta, a 3M
recomenda que exposi¢do no PDV seja acompanhada de
material didatico - como catélogos, videos e outros -, que
ajude o cliente a realizar a melhor escolha, ao mesmo tem-
Po que possa ensiné-lo a extrair a melhor performance do
produto, de acordo com a aplicacdo. Para isso, a empresa
possui vasto material em seu site e uma equipe de marke-
ting especializada para o atendimento dos diferentes ca-
nais de venda do mercado, auxiliando na melhor exposi-
¢do da marca e dos produtos de performance 3M.

“Os revendedores 3M contam com uma grande equipe de
suporte comercial e técnico para melhor divulgacéio dos
seus produtos. Agdes digitais, eventos locais, promogédo
de vendas, boletins técnicos, promog&o técnica, demons-
tragBes de produto, treinamentos, campanhas de vendas e
premiagdes por performance, entre outras, sdo agles que
visam a promover a marca 3M por meio de melhor comu-
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nicagdo e demonstragéo pratica sobre os beneficios que os
produtos de Abrasivos oferecem. Além disso oferecemos
um Centro Técnico para Clientes, o CTC, localizado em
nossa matriz em Sumaré-SP, idealizado para receber clien-
tes, colaboradores, revendedores e estudantes. L3, todo
conhecimento sobre os produtos 3M e suas aplicagdes é
compartilhado de maneira didética, pratica e abrangente,
garantindo que toda tecnologia presente nos produtos seja
difundida para o mercado”, afirma o gerente.

A 3M estd trabalhando com proje¢des otimistas de cres-
cimento para o mercado em 2018, conforme apontam os
indicadores econdmicos dos ultimos meses. “Um bom
termoOmetro desta retomada recente da economia é a in-
dustria automotiva, que voltou a crescer a taxas de dois
digitos em 2017, 0 que acaba sendo reflexo de varios com-
ponentes macroecondmicos positivos. Além disso, a reto-
mada da confianga do consumidor, a redugdo de taxa de
juros e a inflagdo controlada s@o outros fatores que irdo
impactar diretamente na performance da indtstria e da
construgdo. A 3M estd preparada para atender a essa nova
demanda em 2018”, encerra Pagano.

D BOSCH

A linha de abrasivos é uma das mais amplas do portfélio da
Bosch e possui desde abrasivos de corte e desbaste até uma
gama completa de abrasivos flexiveis. “A diversificacdo de
produtos Bosch no setor de discos e lixas atende a diferentes
perfis de usudrios e conta com diferenciais que proporcionam
qualidade, seguranca e performance com mais rapidez, dura-
bilidade e atrativa relagdo custo-beneficio”, diz Natalia Gon-
calves, responsével pela Linha de Acessdrios da Bosch Brasil.
O destaque da empresa na linha de corte e desbaste é o
disco Expert for Inox de 1,6mm. J4 na linha de abrasivos
flexiveis a Bosch ressalta os produtos da marca Sia. “O
Sianet 7900 é o disco de lixa com velcro com uma das
melhores performances em absorg&o de pd existentes no
mercado”, continua Natalia.

“Com relagéo aos discos

de corte e desbaste,
destacamos o HP2, eficiente
no corte e desbaste e

que proporciona muito

conforto para o operador”

PAULO PENNA, gerente de
Marketing para Acessorios

DEWALT e STANLEY
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Para exposicdo dos produtos, Natalia Gongalves considera
que o usudrio quer encontrar a solugédo completa no pon-
to de venda e que esse é um dos diferenciais e ponto forte
da Bosch. “Além de oferecer os acessorios, temos também
os mais diversos equipamentos. Indicamos a exposig&o
dos acessérios préxima da maquina correspondente. Para
exemplificar, quando se trata do disco de corte, o ideal é
expor ao lado das esmerilhadeiras, bem como os discos
de velcro devem estar ao lado das lixadeiras.” A executi-
va revela que a Bosch atua cada vez mais atuamos com o
objetivo de que os clientes considerem a empresa como
um provedor de sistemas e solugdes e ndo somente de
produtos. “Assim, investimos muito na capacitag@o técni-
ca de nosso time, além de realizar treinamentos e amplo
suporte técnico para os revendedores e seu time de ven-
das, que sdo fundamentais para assegurar que os produ-
tos sejam conhecidos e apresentados de forma correta aos
usudrios”, conta. Sobre as perspectivas para o ano, Natélia
estd otimista. “Acreditamos que o mercado de ferramentas
elétricas e acessorios sera favorecido com resultados po-
sitivos. A Bosch seguird trabalhando na expanséo de suas
atividades e no desenvolvimento de novos produtos com
o objetivo de cada vez mais atender as necessidades dos
usudrios e também para estar préxima do cliente”, conclui.

D CONEX

A Abrasivos Conex produz hé mais de 20 anos abrasivos
de qualidade para uso em materiais ferrosos, alvenaria,
concreto, pisos, porcelanatos e madeira. S3o discos de
corte, desbaste, acabamento, lixas, brocas, rebolos, pe-
dras de afiar e serras.

O diretor da Conex, Leandro Lizot, recomenda aos revende-
dores que os “produtos devem ser expostos nos pontos de
vendas em embalagens tipo Blister, que, além de resistente,
assegura a total visibilidade do produto formando um conjun-
to de alta qualidade visual, valorizando a marca e o produto.”
A estratégia da empresa é oferecer produtos com pregos
competitivos, agregando valor aos processos de atendimen-
to ao cliente, logistica e qualidade.” Assim, a empresa pode
se manter competitiva e aumentar a participagéo no merca-
do. Apostamos no mercado e temos boas perspectivas de
crescimento no setor de ferramentas, ferragens e materiais
de construcdo”, explica. Para se comunicar com seus clien-
tes, a empresa utiliza o site, e-mail marketing, agdes promo-
cionais, campanhas de vendas e treinamento comercial.

D DEWALT /| STANLEY

O ano de 2017 foi marcado por muitos lancamentos na
linha de abrasivos da DEWALT. O gerente de Marketing
para Acessérios DEWALT e STANLEY, Paulo Penna, des-
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1. Produtos 3M
2. Produtos Stanley
3. Produtos Disflex
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taca que muito desses itens trazem fortes diferenciais.
“Com relagéo aos discos de corte e desbaste, destacamos
o HP2, eficiente no corte e desbaste e que proporciona
muito conforto para o operador. Além disso, a linha en-
trega a alta performance que a industria pesada exige”,
conta. Entre as novidades da DEWALT estdo as folhas de
lixa d"dgua e a folha de lixa seca antiempastante. Também
foram langados os discos de fibra de éxido de aluminio e
de zircOnia. J4 na linha de folhas de lixa, o destaque é a
folha de lixa de ferro, com costado inovador e resistente
a aplicagbes imidas. Para facilitar o recorte no momento
do uso, a folha j&d vem com pré-corte. Na linha de Flaps, o
lancamento é o Flap DEWALT Dual-Trim, que é composto
pela sobreposicéo de lixas de grdo de 6xido de aluminio
zirconio e gréo ceramico. “Além de possibilitar remogdes
pesadas, ele também promove bom acabamento, devido a
combinag&o de gréos. Outra vantagem do produto é o cos-
tado pléstico, que pode ser usinado para aproveitamento
total das lixas”, explica Penna. Na marca STANLEY, o ge-
rente recomenda os discos de corte fino nas versdes de 4
ffi”, 77 e 9”. “Os itens tém excelente aceitagéo junto aos
usudrios e atendem aos profissionais que buscam uma
boa relagdo custo-beneficio, sem abrir mdo da seguranga.
O destaque é a versdo STA8061B, que vem com dez uni-
dades do disco STA8061 (disco de corte fino de 1.omm
de 4 ffi”) em uma lata especial do time de futebol Barce-
lona”, afirma. Sobre a apresentag@o dos produtos nas lo-
jas, Penna é a categdrico: “nds pensamos muito em como
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expor nossos itens no ponto de venda”, afirma. “Quando
tratamos de folhas de lixa e discos de fibra, é comum ver-
mos no PDV produtos concorrentes “enrolados devido a
absorgéo de umidade. Assim, desenvolvemos embalagens
especiais, como luvas cartonadas para as folhas de lixa e
embalagens plésticas ‘abre-fecha’, ideais para os discos
de fibra. Recomendamos a preservacdo das embalagens,
retirando gradualmente alguns produtos para exibicdo e
venda e, assim, o cliente sempre terd uma exibi¢do sem
esse efeito ‘enrolado’ ou ‘encanoado’ nas lixas e nos dis-
cos de fibra”, orienta. O executivo também comenta a
importancia dedicada & comunicagéo junto aos revende-
dores sobre os langamentos. “Atualmente, promovemos
uma série de treinamentos com nosso time de técnicos
DEWALT. Todos tém a qualificagfio necesséria para aten-
der tanto a industria quanto os parceiros distribuidores.
Contamos, também, com a divulgacéo de diversos vide-
os e materiais informativos que apresentam e indicam as
aplicacBes de cada abrasivo.” Para Penna, hd boas expec-
tativas para 2018. “Estamos alinhados com os dados dos
setores de industria e construgo. Assim, estimamos um
crescimento entre 5% e 10% para o mercado de abrasivos
neste ano, inclusive para as nossas marcas”.

D DISFLEX

A Disflex é uma empresa que nasceu no segmento de abra-
sivos héd mais de 40 anos e vem se firmando como um dos
principais distribuidores na linha para o atacado e a distri-
buicdo. O diretor comercial Joao Carlos Donato Junior diz
que a politica da empresa comtempla pregos competitivos
e o fortalecimentos de seus parceiros, ndo pulverizando
produtos diretamente no varejo. “Hoje a Disflex tem como
principais produtos uma linha completa de escovas de ago,
brocas e discos de corte e desbaste, além de uma linha de
abrasivos completa. Somos uma empresa enxuta e compe-

“Um grande conhecimento em materiais
aliado a capacidade de inovacéo tem
permitido que a companhia amplie o seu
mix de produtos, que hoje conta com
lixas, discos de corte e desbaste, rebolos,
superabrasivos, maquinas, acessorios,
fitas e equipamentos de protecdo
individual (EPI)”,

MONICA ALVAREZ,
gerente de Marketing Construcio Norton
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titiva em seus produtos, garantindo pre¢os muito compe-
titivos sem sacrificar a qualidade! Toda linha é voltada para
o desenvolvimento de itens com bom custo beneficio e ni-
vel industrial levado ao consumidor final”, esclarece.

Para ele, a apresentac&o e a superexposicdo da marca e do
produto na revenda é o caminho mais curto para o sucesso
das vendas, tendo em vista a enorme variedade de concor-
rentes hoje encontrados no mercado. “Aproveitar cada es-
paco e oportunidade de chamar a atengéo do consumidor é
essencial para um bom resultado nas vendas. Para a empre-
sa, é importante saber apresentar e divulgar a aplicagéo dos
produtos para facilitar o entendimento e garantir a venda
com satisfacdo do consumidor”, continua o executivo.

Por esse motivo, uma das ferramentas mais usadas pela
Disflex sdo os treinamentos. “Neles conseguimos, de uma
forma muito breve, dar argumentag&o de venda e transfor-
mar os vendedores em representantes da marca e agentes
multiplicadores dentro da revenda, trazendo beneficios
para todos dentro da cadeia de venda”, afirma Jodo Carlos.
O executivo é cauteloso sobre a retomada do mercado.
“Acredito que nesse primeiro momento iremos demorar
a sentir uma melhora significativa. Estamos passando por
uma fase de incertezas na politica e consequentemente na
economia, e isso sem duvida pesa nos resultados positi-
vos do mercado. Porém, creio que estamos criando algo
sélido e duradouro! Um mercado , competitivo, exigente
e estdvel para os préximos anos”, encerra.

) FIXTIL

Buscando solugdes inteligentes para o segmento de cons-
trugdo civil, a Fixtil incluiu em seu mix de produtos a li-
nha de discos de cortes, com novos layouts, direcionados
para pedreiros, azulejistas, marmorarias e construtoras.
Dentre os langamentos, a empresa destaca os discos de
corte fabricados com material de alta resisténcia para
suportar perfuragdes em superficies de alta dureza, res-
peitando as normas de qualidade do produto no mercado
e indicadas para tarefas realizadas em metal, inox, por-
celanato e concreto. O Corte inox é indicado para cortar
inox e metais em geral. Outra novidade na linha de pro-
dutos da empresa é o disco de corte segmentado, Seco
ou refrigerado, indicado para cortar mdrmores, granitos,
pisos cerdmicos, azulejos e arddsias. Funciona com RPM
MAX de 13.800 e estd disponivel na medida 110mm. O dis-
co de corte turbo, seco ou refrigerado, é indicado para
cortar marmores, granitos, pisos, pisos ceramicos, azu-
lejos, ardésias, etc. e funciona com RPM MAX de 13.800,
com opg¢des nas medidas 110mm e 18omm (refrigerado).
Ja o disco de corte turbo porcelanato, seco ou refrigerado,
é indicado para cortar porcelanatos e pisos cerdmicos.
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Funciona com RPM MAX de 13.800, disponivel na medi-
da 11omm. Os discos da Fixtil, direcionados a pedreiros,
azulejistas, marmorarias, lojas de material de construgéo,
construtoras, etc, sdo fabricados com matéria prima de
qualidade, garantindo precisdo no corte e seguranga ao
cliente para instalar uma pia ou balcio de marmore ou de
granito durante a fase de acabamento da obra. Todos os
discos sdo fabricados com metal diamantado, utilizados
com o auxilio de uma serra circular elétrica para corte a
seco, ou refrigerado para corte a agua. Os discos, lixas e
abrasivos da Fixtil s@o expostos no setor de ferramentas
dos hipermercados e revendas, mas também poderdo ser
colocados préximos de produtos correlacionados, como
as serras e ferramentas elétricas. A empresa criou novos
layouts contendo rétulos autoexplicativos com informa-
¢Bes necessdrias para auxiliar sobre a forma de utilizagdo
dos produtos. Os rétulos dos discos contém cores dife-
rentes para cada tipo de aplicagéo.

D) NORTON

Para atender as necessidades dos profissionais que inte-
gram o universo da construgéo, a Norton atualiza cons-
tantemente as suas linhas de produtos. “Um grande co-
nhecimento em materiais aliado a capacidade de inovacgéo
tem permitido que a companhia amplie o seu mix de pro-
dutos, que hoje conta com lixas, discos de corte e desbas-
te, rebolos, superabrasivos, maquinas, acessérios, fitas
e equipamentos de protecdo individual (EPI)”, pondera
a gerente de marketing Construgdo, Mdnica Alvarez. Ela
declara que um dos diferenciais da Norton € o constante
desenvolvimento de produtos inovadores, que apresen-
tam solucdes praticas e inteligentes para seus clientes.
“Grdos abrasivos especiais, ligas de alta qualidade, telas
especialmente desenvolvidas para oferecer médxima se-
guranca para o produto, processos produtivos automati-
zados e controlados para garantir qualidade sdo pontos
fortes das nossas ferramentas”, explica.

No caso das lixas, a tecnologia do desenho estd no cos-
tado, grdos abrasivos, resinas e processo de fabricag&o.
No segmento voltado para pintura imobilidria, a Norton
tem como carro-chefe uma linha de lixas para lixamentos
manuais que inclui as Lixas: Ferro - K246, para aplicacéo
em metais em geral, preparacdo de superficies, limpeza,
remocéo de ferrugem e de tinta velha; Massa - A257 para
paredes na remocéo e nivelamento de massa corrida ou
acrilica, tintas e vernizes; Madeira - A237, para o desbaste
e acabamento de superficies de madeira em geral e para
a preparacgdo para pintura ou aplicacdio de vernizes; e a
NoFil - A219, lixa antiempastante para o lixamento de ver-
nizes, seladoras, pinturas e laca.
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A empresa recomenda que os produtos devem estejam
organizados por marcas e aplicagdes para aproveitar a si-
nergia entre as categorias. “Além disso, trabalhamos com
materiais de merchandising como displays, cross-mer-
chandising, testeiras, wooblers, folhetos, bulas explica-
tivas, entre outros, para lembrar, orientar e estimular as
vendas”, afirma a gerente.

Alvarez reitera que é politica da Norton manter uma grande
proximidade com revendedores, distribuidores de maneira
que a comunicagdo com esses parceiros permita entender
as suas necessidades quanto ao mix de produtos que co-
mercializam e dar apoio estratégico para o crescimento
do seu negécio. “Para isso, investimos em programas de
marketing e de relacionamento. Oferecemos as revendas
treinamentos locais ou nos nossos centros de exceléncia
nas fébricas, fator que também contribui com o lojista na
alavancagem das vendas”, detalha. Acerca das projecdes
para o ano, a executiva pondera: “considerando as pers-
pectivas econfmicas apontadas pelo mercado para 2018,
estamos mantendo nossos objetivos e acreditando em uma
recuperacéo, mesmo que lenta, para setor da construgéo”.

1. Produtos Fixtil
2. Produto Tyrolit

3. Produto Norton
4. Produto Vonder
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D TYROLIT

A Tyrolit fabrica toda a linha de diamantados 110 a 350mm
de diimetro, abrasivos de corte, desbaste, discos flaps,
discos de lixas, folhas de lixa, escova de ago e uma gama
completa de produtos para acabamento de inox. “Nossas
linhas sdo divididas em trés classificagSes de qualidade -
Basic, Standard e Premium - para atender todas as neces-
sidades dos consumidores e as varias demandas de uso”,
informa Eduardo Saltini, SBU1/Trade Manager da Tyrolit
do Brasil. No setor de revenda para a construgéo, a em-
presa destaca os discos de corte 115 X 1,0 X 22,2 Inox e 178
X 1,6 x 22,2 Inox e os diamantados 110 x 22,2 Turbo seg-
mentado e liso. “Esses produtos possuem uma excelente
apresentac&o visual e rendimento muito acima da média
frente aos principais concorrentes. Outro produto que
vem ganhando grande destaque s#o as folhas de lixa Fer-
ro; D’4dgua e Massa Madeira. Nossas folhas sdo embaladas
de forma prdtica para exposigéo e contam com a qualida-
de Tyrolit que j& é reconhecida pelo mercado em geral”,
expde Saltini.O executivo conta que a Tyrolit tem uma
vasta opgdo de expositores. “Sdo pegas que agregam va-
lor a marca e embelezam o ponto de vendas, dando maior
visibilidade aos produtos e levando ainda mais profissio-
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nalismo ao negdcio”, elucida. Para o balcdo a empresa ofe-
rece o expositor de folha de lixa e o expositor de diaman-
tados e disco de corte. Ha também expositores de parede
para discos e lixas. “Temos ainda um programa para apre-
sentacdo dos produtos denominado Espago Tyrolit, que
é pensado de acordo com a necessidade, espago e mix de
produto do cliente”, continua Saltini. O gestor conta que a
empresa mantém um programa regular de visitas da equi-
pe comercial aos pontos de venda para apresentacdo das
novidades incorporadas ao portfdlio e também dos dife-
renciais tecnoldgicos presentes nos produtos. “Nosso ob-
jetivo é capacitar o vendedor a transmitir essas informa-
¢des ao cliente no momento da compra.” Sobre o mercado,
Eduardo Saltini é otimista. “Mesmo com o cendrio econd-
mico adverso dos ultimos anos conseguimos sustentar a
nossa trajetéria de crescimento no pais. Nossa expecta-
tiva é de um crescimento ainda mais consistente caso a
economia mantenha o processo de recuperag@o em 2018.”

D) VONDER

A VONDER conta com uma ampla e premiada linha de
abrasivos, ideais para as mais diferentes necessidades
e aplicagBes. Sdo produtos que oferecem maior perfor-
mance e rendimento para as mais diferentes necessida-
des e aplicagBes em cortes e acabamentos profissionais.
Entre os destaques da linha estdo as lixas em folha, dis-
cos de lixa, rodas de lixa, esponjas abrasivas, rodas de
feltro, rebolos, pedras para afiar, além dos premiados
discos de corte, discos de fibra para desbaste, discos de
desbaste, discos de corte diamantados, entre outros, que
fortalecem e confirmam o conceito de marca de especia-
lidade, caracteristico do mix da VONDER.Para os cortes
com excelente performance, um dos mais recentes lan-
camentos, reunindo inovagéo e tecnologia, é o Disco de
Corte para Madeira DMV 110 VONDER, que tem como
diferencial o uso em serra marmore para cortes de ma-
deiras e derivados, como madeira dura, madeira macia,
placas de compensado, aglomerados, MDF e pisos la-
minados. Sua composi¢do, com borda segmentada com
revestimento de carboneto de tungsténio, proporciona
um corte répido, seguro, sem trancos e vibragdes. Tam-
bém se destacam entre as novidades os Discos de Corte
VONDER, para cortes de agos e suas ligas, inclusive ago
inox, proporcionando um excelente acabamento (corte
fino). Disponiveis em trés modelos, com espessura de 1,0
mm e 1,6 mm e didmetro de 115 mm e 180 mm, tém como
diferencial a possibilidade de cortes rdpidos com menor
geracdo de calor e rebarbas (nfo devem ser utilizados em
serra marmore). Na linha de abrasivos, a VONDER conta
com uma série completa de lixas em folha, discos e ro-
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’ ABRASIVOS - DISCOS E LIXAS

“Esses produtos possuem uma
excelente apresentacdo visual e
rendimento muito acima da média

frente aos principais concorrentes.
Outro produto que vem ganhando
grande destaque sdo as folhas de
lixa Ferro; D’dgua e Massa Madeira.

Nossas folhas sdo embaladas de forma
pratica para exposicédo e contam com a
qualidade Tyrolit que jd é reconhecida

pelo mercado em geral”

EDUARDO SALTINI,
SBU1/Trade Manager da Tyrolit do Brasil

das. As Lixas em Folha da VONDER sdo subdivididas em
modelos para cada necessidade de uso: para massa, indi-
cadas para superficies em alvenaria ou madeira; d’agua,
para superficies metdlicas, materiais compostos, massa
pléstica, rdpida e primers; e ferro, para lixamentos de
metais em geral, preparacdo de superficies, pinturas ve-
lhas, ente outros. “Vale ressaltar que as lixas da VONDER
sdo premiadas no mercado pelo excelente desempenho
nas atividades a que se destinam”, comemora a geren-
te de marketing Elisdngela Durdes. Como instrumentos
para facilitar tanto a organizagéo quanto o entendimento
das funcionalidades completas do produto para o consu-
midor, Durdes explica que a VONDER une o conceito da
embalagem funcional e autoexplicativa de seus produtos
com uma exposicdo atrativa no PDV. “Para auxiliar, ofe-
recemos diversos modelos de expositores, contribuindo
com a comunicagdo visual do lojista, oferecendo orga-
nizacdo e praticidade. Outro ponto importante quando
se fala em exposic@io é oferecer a solugdo completa ao
consumidor, por isso é importante pensar no posiciona-
mento da linha de discos e abrasivos com as maquinas
e equipamentos para seu correto uso, como as linhas de
esmerilhadeiras, lixadeiras, entre outros, que compdem
o mix da VONDER e abrem um espago de vendas comple-
tas ao lojista”, explica a gerente. Para Durdes, a expecta-
tiva para 2018 é muito positiva, conclui.

D WORKER

A Worker tem diversos produtos para o segmento de
abrasivos como as pontas montadas, pedras combinadas
e tipo canoa, escovas manuais de ago, taco lixador, pa-
lhas, esfregdes de ago, rebolos de uso geral e diamanta-
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dos de desbaste. “Desenvolvidos com matéria prima de
excelente qualidade, os discos da Worker sdo ideais para
o profissional que busca como diferencial o alto desem-
penho, performance e durabilidade”, diz Diogo Saling,
Diretor de Comercio Exterior.

Entre os destaques estéo os discos de Corte para acos e
agos inoxidéveis, que sdo produzidos com éxido de alu-
minio branco, com composicdo livre de contaminantes
como cloro, enxofre e ferro para utilizagdo na industria
alimenticia, indicado para uso em manutencédo e mon-
tagem industrial, refinarias, indudstrias alimenticias e de
bebidas, montagem e corte de ago em geral. Est&o dispo-
niveis no gréo 46 nos didmetros e espessuras 114,3X1mm
/ 114,3%1,6mm [ 117,9x1,6mm / 228,6x1,9mm.

Os discos de Corte para agos sfo produzidos com éxi-
do de aluminio marrom, indicados para manutengéo e
montagem industrial, serralheria e cortes de ago em ge-
ral, disponiveis no gréo 30 nos didmetros e espessuras:
114,3%3,2mm [ 117,8x3,2mm [ 228,6x3,2mm [ 304,8%3,2mm
| 304,8x3,2mm.

Os discos de Corte para materiais nédo ferrosos sdo indi-
cados para corte de marmore, granito, concreto, pedras,
materiais ceramicos e refratdrios, disponiveis no gréo 24
nos didmetros e espessuras: 114,3x3,2mm |/ 117,8x3,2mm
[ 228,6x3,2mm.

Os discos de Desbaste tém excelente desempenho em
desbaste de agos em geral, indicados para soldas, caldei-
raria e trabalhos pesados, estdo disponiveis no gréo 24
nos didmetros e espessuras: 114,3x6,4mm com 2 telas e
117,8x%6,4 com 3 telas. Os discos de Lixa possuem costa-
do de fibra vulcanizada, grios abrasivos produzidos de
6xido de aluminio marrom, utilizados em operagdes de
desbaste, semi-acabamento e acabamento de defeitos,
nivelamento de superficies, remocéo de excesso de ma-
terial, rebarbagdo e remocdo de superficies metélicas,
disponiveis nos didmetros 115 e 178 nos gréos 24 a 120.
Para Diogo Saling, é importante que os vendedores e
revendedores da Worker tenham conhecimento sobre
os produtos comercializados. “Por isso investe-se em
treinamentos para orientar as equipes de vendas sobre
formas de utilizac@o dos abrasivos, suas aplicagdes e a
importancia da utilizagdo dos equipamentos de prote-
¢do individual”, elucida. Como solugéo de exposigédo nos
pontos de venda a Worker recomenda a utilizacdo de
expositores com gancheiras para os seus produtos. “De-
vido aos produtos de qualidade que a Worker oferece,
acredita-se que 2018 serd um ano de aumento no volume
de vendas de abrasivos, a qual apresenta excelente cus-
to-beneficio, 6timo desempenho e vida ttil, o que possi-
bilita atender & exigéncia do mercado”, encerra Saling.
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PERSPECTIVAS PARA
§ LOJAS DE BAIRRO

Nesse segundo artigo mostramos a percep¢do desses lojistas sobre os
seus proprios negdcios e o que esperam dos fornecedores e da economia

.-

ando sequéncia ao artigo ante-
rior, quando analisamos a im-
portancia das Lojas de Bairro

na recuperagdo das vendas do comér-
cio de material de construcéo, é fun-
damental, entdo, entendermos dentro
desse atual contexto, o que os forne-
cedores podem fazer por estas lojas, e,
em seguida, qual a percep¢do desses
lojistas sobre o seu préprio negdcio.
Ainda segundo a pesquisa “Lojas de
Bairro: o que esperam dos fornecedores
e da economia”, e que entrevistou em ju-
lho de 2017, 240 lojistas de materiais de
construgdo com lojas de 1a 4 checkouts,
divididas nas regides Sudeste, Sul e
Nordeste, de maneira unénime, aten-
dimento cordial e simpdtico por parte
dos representantes/vendedores, segui-
do por conhecimento técnico dos pro-
dutos que estdo sendo vendidos, sdo as
duas iniciativas mais importantes, inclu-
sive contribuindo para aumentar as ven-
das das lojas aos consumidores finais.

D REGIOES

Agora, em relacéo as outras trés inicia-
tivas mais importantes, segundo grau
de concordancia, houve variagdo de
acordo com a regido. Para os lojistas de
bairro daregifio Sudeste, representados
pelas cidades de Sdo Paulo e Rio de Ja-
neiro, a terceira iniciativa mais impor-
tante para um fornecedor auxilid-los a
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vender mais é propaganda da marca
na midia, seguida por vender pro-
dutos a granel/quantidade menores
para a loja e, em quinto lugar, incen-
tivar financeiramente e dar prémios
para os vendedores (GRAFICO 1).
Ja, para os lojistas do Sul, represen-
tados pelas cidades de Porto Alegre e
Curitiba, a terceira iniciativa é treinar
os vendedores de suas lojas, seguida
por propaganda da marca na midia
e, em quinto lugar, vender produtos
a granel/quantidade menores para a
loja (GRAFICO 2).

Por fim, para os lojistas do Nordeste,
representados pelas cidades de Salva-
dor e Recife, a terceira iniciativa tam-
bém é treinar os vendedores de suas
lojas, seguida por promotores nalojae,
em quinto lugar, propaganda das mar-
cas na midia (GRAFICO 3).

Vemos, por estes dados, que propa-
ganda da marca na midia aparece en-
tre as cinco principais iniciativas nas
trés regies, com maior importancia,
na ordem, no Sudeste, Sul e Nordeste.

Ja treinamento é o terceiro item mais
citado no Sul e Nordeste, aparecendo
somente como sexto item na regido
Sudeste, onde questdes mais transa-
cionais aparecem como mais impor-
tantes: venda de produtos a granel/
quantidade menores e incentivos fi-
nanceiros e prémios para os vendedo-
res/balconistas. Venda de produtos a
granel/quantidade menores também é
importante no Sul, porém, como quinta
iniciativa mais desejavel, e ndo aparece
entre as cinco no Nordeste, onde surge
presenca dos promotores no ponto de
venda, talvez, como um indicativo de
que eles estdo solicitando mais proxi-
midade dos representantes/vendedo-
res dos fornecedores em suas lojas.

D PERCEPCAO

Trés meses depois, realizamos uma
nova pesquisa, “Percepgdo do negécio
segundo os lojistas de bairro”, entre-
vistando outros 240 lojistas de bairro
nas mesmas cidades, representando,
novamente, as regides Sudeste, Sul e

Graricol

INICIATIVAS DOS FORNECEDORES QUE MAIS
COLABORAM PARA MELHORAR AS VENDAS DAS LOJAS - %
941 M Sudeste
90,6
78
Atendimento  Atendimento Propagandas Vendas Incentivos
por repres/ por repres/ das marcas granel/ financeiros
vendedores vendedores namidia quantidade e prémios
simpéticos bem menores paraos
preparados vendedores
tecnicamente
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Nordeste, porém, desta vez, visando
entender alguns aspectos das préprias
lojas. E a primeira questdo formulada
foi sobre o site dessas lojas, ou melhor,
sobre se as lojas possuem sites e se
estd presengca digital influencia as ven-
das de suas lojas.

Na regido Sudeste, somente 41,3%
dos lojistas de bairro disseram pos-
suir sites das lojas, sendo que, des-
se universo, 64,7% disseram que os
sites contribuem para aumentar as
vendas. Na regido Sul, esse nimero
sobe significativamente, sendo a re-
gido com maior niimero de sites por
lojas de bairro, 57,5%, sendo que, des-
se universo, 77,8% disseram que os
sites contribuem para aumentar as
vendas. Por fim, na regido Nordeste,
48,8% dos lojistas de bairro disseram
possuir sites de suas lojas, sendo que,
desse universo, 87,2% disseram que
os sites contribuem para aumentar as
vendas, o maior aproveitamento per-
centual da pesquisa (GRAFICO 4). O
fato é que independentemente das di-

Agora, emrelagdo as
outras trés iniciativas mais
importantes, segundo grau
de concordancia, houve
variagdo de acordo com a
regido. Para os lojistas de
bairro da regido Sudeste,
representados pela cidade
de Sao Paulo e Rio de
Janeiro, a terceira iniciativa

mais importante para um
fornecedor auxilia-lo a

vender mais é propaganda
da marca na midia, seguida
por vender produtos

a granel/quantidade
menores para a loja e, em
quinto lugar, incentivar
financeiramente e dar
prémios para os vendedores
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INICIATIVAS DOS FORNECEDORES ros possuem contas nas suas lojas e
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center que oferecesse condigdes di-
91,7 ferenciadas de atendimento, pregos
90 e pagamento para a loja; avaliam que
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os precos dos produtos; de que ha
mais mulheres comprando em suas
lojas, ano apds ano; de que os clientes
fazem uma grande compra no inicio
da obra e depois vdo fazendo compras
menores; e de que, sim, os pedreiros
possuem contas e vdo pegando os
produtos de acordo com suas neces-
sidades. (GRAFICO 6)

D CONDICOES ESPECIAIS

Por fim, os lojistas da regifio Nordeste,
também afirmaram que comprariam
em um home center que oferecesse
condi¢gdes diferenciadas de atendi-
mento, precos e pagamento para a
loja; avaliam que, os clientes est&o che-
gando cada vez mais bem informados
sobre os pregos dos produtos; que 0s
clientes fazem uma grande compra
no inicio da obra e depois véo fazendo
compras menores; que ha mais mu-
lheres em suas lojas, ano apds ano; e
de que, os pedreiros possuem contas
e vdo pegando os produtos de acordo
com suas necessidades. (GRAFICO 7)
Vemos por essas informacGes, que
considerando os cinco itens mais cita-
dos, é unanime nas trés regides, a dis-
posicdo em comprar em home centers
que os atendam de maneira personali-
zada, a percepgéo de que os clientes fa-
zem grandes compras no inicio da obra
em suas lojas e depois vio fazendo
compras menores, de que os pedreiros
possuem contas nas lojas e vdo pegan-
do os produtos de acordo com suas ne-
cessidades e de que ha mais mulheres
comprando nas lojas, ano apdés ano.

O fato é que independentemente
das diferencas regionais, em
meédia, 76,6% das lojas de bairro

que possuem sites afirmaram que
eles contribuem positivamente
para suas vendas
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Ainda para os lojistas das regiSes Sul e
Nordeste, completando os cinco itens
com maior concordancia, aparece que
os clientes estdo chegando mais bem
informados sobre os pregos dos pro-
dutos e, na regido Sudeste, que aceita-
riam pagar mais num produto do que
em outras lojas, desde que fosse feita a
pronta entrega.

D LOJAS FORTALECIDAS

O segmento de materiais de constru-
¢do se recupera junto com a econo-
mia, numa sociedade com déficit de 7,7
milhdes de moradias, segundo o Sin-
dusCon-SP e FGYV, e, cujas vendas do
comércio encolheram 18,2%, de 2014 a
2016, segundo o IBGE.

O varejo estd, atualmente, puxando
essa recuperacdo, e, em especial, as
Lojas de Bairro, fortalecidas por so-
breviverem a crise, e cada vez mais
preparadas e profissionalizadas para
desempenhar um importante papel
nessa recuperacdo, ao lado de marcas
e fornecedores fortes, empenhados em
oferecer produtos de qualidade para
vendas, informag8es e conhecimento
para gestéo dos negdcios.
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“Est4 claro, para a Stam
Metalurgica, a importancia

de ampliar, cada vez mais, as
acdes que venham a apoiar

as Lojas de Bairro para
promover as vendas dos nossos
produtos. E uma forma de dar
continuidade ao ciclo de vida
de um mercado tdo importante,
pois também somos moradores
de bairros e consumimos
nesses estabelecimentos, e,

é al que entendemos, como
clientes, a importancia do

bom atendimento, oferta de
produtos de qualidade, dos
apelos visuais direcionando

a determinado produto na

loja e da agcdo compartilhada
com o balconista, que sempre
ird oferecé-lo com um “algo a
mais”. Com a possibilidade da
saida do pais da crise, as Lojas
de Bairro tém como expectativa
a chegada de um periodo de
retomada de crescimento e
vendas, e os fornecedores que
estiverem bem posicionados
junto aos lojistas com
produtos e servi¢os, como

a Stam, experimentardo um
crescimento nessa parceria.

MARCIO LUIZ

TAVARES DA SILVA,
Gerente de Vendas Stam
Metalirgica

“N0s, da Fuzil, focamos os
investimentos no setor, o

qual representa nosso maior
faturamento, e vemos as Lojas
de Bairro como o coragdo
pulsante do comércio, pois
elas agilizam a logistica das
construcdes locais e facilitam
o dia a dia das pessoas nas
reposicées ou pequenos
reparos. E nosso foco sempre
estar presente e atuando

em parcerias, entregando
produtos variados com rapidez,
garantia e assisténcia técnica.
Sabemos que os principais
fornecedores dos lojistas de
bairro sdo os distribuidores
atacadistas e, dessa forma,
buscamos a satisfag¢do total
deles visando o fortalecimento
e crescimento das relacbes
comerciais e de amizade.
Fechamos 2017 crescendo no
segmento, e, em 2018, com
muito trabalho e expectativas,
iremos focar ainda mais nossos
investimentos para atendé-
los com qualidade, rapidez e
rentabilidade. Ferramentas
Fuzil, junto as Lojas de Bairro.
Para vida inteira.”

EDUARDO SBARDELINI FILHO,
Marketing Grupo Fuzil

Y (

“Em recente pesquisa para
entender melhor o varejo

de bairro no Brasil, nos
deparamos com a informacéo
de que 23% dos comerciantes
tinham a percepg¢éo de

que seus fornecedores se
preocupam em treinar suas
equipes e contribuir para
qualificar o negdcio. Para
atender bem sua clientela,

o lojista de bairro enfrenta

o desafio de conhecer sobre
cerca de 5 a 6 mil produtos
diferentes, que é o mix médio
tipico de um pequeno varejo.
Entre tantos desafios, também
se depara com dificuldades
enormes para compreender a
complexibilidade regulatdria
que temos para abrir e
operar um comeércio legal

no pais. Entendemos que
essa necessidade é uma
oportunidade de aproximacé&o
para nds, da Pincéis

Atlas. Contribuimos com
treinamentos, conhecimento
do negdcio e materiais que
ajudam na qualificagdo do
ponto de venda, fortalecendo
ainda mais o valor da marca e
as vendas das Lojas de Bairro.”

MARCIO ATZ,
Diretor Geral Pincéis Atlas




“Todas as empresas
comegaram como uma empresa
de bairro, de garagem, seja a
“Loja da Tia Maria”, a Tambasa
ou uma Apple. Mesmo diante
da crise, da qual estamos
saindo, sempre acreditamos

e estivemos préximos aos
lojistas de bairro, com um
modelo &gil de gerenciamento
de pedidos e com a maior
capilaridade do pais, apoiando-
0s na superagéo desse
momento, proporcionando
uma transicdo segura, e,

até mesmo, crescimento do
faturamento, com profundo
interesse por parte de nossa
equipe na situagdo de cada
um, conhecimento técnico

dos produtos, informatizacéo
dos profissionais de vendas,
entrega rdpida e atendimento
pos venda. Nossa lideranga no
segmento fez a diferenca para
os fabricantes e para os lojistas,
e, certamente, agora, em 2018,
serd ainda mais importante
naretomada das vendas,
expandindo essa recuperagédo
para todos os cantos do Brasil.
Afinal, o destino das Lojas de
Bairro é o topo, o sucesso!”

ALBERTO PORTUGAL,
Diretor de Vendas/TI Tambasa

“Néo é surpresa a participacdo
significativa das Lojas de
Bairro no share do setor!

Acreditamos que isso se deve
ao atendimento personalizado
e ao melhor entendimento

da cultura dos consumidores
daregido. Muitas dessas

lojas jé possuem sites e estdo

presentes nas midias sociais,
nas ferramentas digitais,

como o adwords, e dispostas

a entender novos modelos

de gerenciamento, como, por
exemplo, gestdo de categorias.
Elas perceberam que os clientes
estdo cada vez mais bem
informados, que procuram tudo
na internet, entdo, também,
precisam marcar presenga na
web. Para que as lojas possam
estar cada vez mais preparadas,
é necessario formar parcerias,
ndo sé para fomentar demanda,
mas, também, de capacitacdo

e treinamento das equipes.

Para isso, é fundamental a
participacdo dos fornecedores

e distribuidores, pois serdo
essas revendas, que diante da
boa expectativa econdémica para
2018, irdo colher os melhores
frutos.”

CARLOS BRAGA,
Sécio Diretor Construja

“Para 2018, acreditamos

numa recuperagéo gradual da
economia e o inicio da retomada
da construcgéo civil. Algumas
tendéncias, como a melhora

no emprego, a baixa de juros,
novas concessoes e lancamentos
do Programa Minha Casa

Minha Vida, tendem a refletir

de forma positiva no mercado,
especialmente no comércio de
materiais de construcdo, mas
também no mercado imobilidrio.
Apds quatro anos desafiadores,
saimos fortalecidos, sempre
mirando para além dos desafios
imediatos e antecipando
mudangas. Hoje, estamos
prontos para a retomada da
economia e focados no sucesso
de nossos clientes do varejo,

e, para isso, continuaremos
investindo. Destacamos os
programas de treinamento de
balconistas e profissionais da
obra, bem como nosso principal
canal de relacionamento, o
“Programa Juntos Somos +”.
Acreditamos que, tdo importante
quanto a qualidade dos servicos
e produtos que oferecemos é a
conexao que estabelecemos com
nosso cliente.”

HUGO ARMELIN,
Diretor de Vendas Brasil
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que velo
para ficar

Ter um porteiro eletronico ndo é privilégio

das classes A e B, ao contrario. Em nome

da seguranca, os consumidores de todas as
camadas sociais investem nesses equipamentos.
E mostramos o que o mercado tem a oferecer.
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D HDL

A oferta de Porteiros Eletronicos da
HDL é bastante ampla, e inclui a fa-
milia de produtos F8, referéncia no
mercado hé muitos anos. Mas a maior
novidade é o Porteiro Eletronico F9-S,
recém-langado e que inova ao permi-
tir que chamadas sejam encaminha-
das para um numero de telefone da
escolha do morador. “Além de per-
mitir a major distdncia de instalag&o,
intercomunicar até 2 portas diferen-
tes e até 5 ramais internos, a fungéo
Siga-me permite que se simule a pre-
senca mesmo quando n#o se estd em
casa, permite autorizar a entrada de
alguém conhecido a distancia e até
mesmo abrir um fechadura HDL caso
tenha esquecido as chaves”, explica
Bruno Pereira, Gerente de Marketing
das ofertas de Seguranga EletrOnica
do Grupo Legrand.

A empresarecomenda aos revendedo-
res que a exposicdo desses produtos
seja feita por meio de um planograma
de exibicéo, com aplicaco de todos os
materiais de merchandising pensados
de uma forma estratégica, para que o
consumidor tenha a percepcéo clara
da marca e os diferencias e beneficios
que os produtos podem proporcionar.
O apelo de seguranga ainda é um forte
apelo de vendas, como explicas Perei-
ra. “Intimamente ligado as seguranca
de pessoas e patriménio, as vendas de
Porteiros Eletronicos hd algum tempo
surfam uma onda diferente do resto
da economia. Em 2018, mais uma vez,
espera-se crescimento. Pode ndo ser
vigoroso, mas certamente ainda sera
puxado pela necessidade das pessoas
de aumentarem sua seguranca.”

Para manter o revendedor sempre bem
informado sobre os produtos HDL, a
empresa procura sempre renovar os
materiais de comunicagédo; desenvolve
um toolbox, com oferta complete de
materiais de merchandising; e faz cam-
panhas de incentive em parceira com
pontos de vendas interessados.
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D IRIEL
O porteiro eletrdnico da Iriel, em-

presa do Grupo Siemens, conta com
diversos diferenciais, como o Siste-
ma Inviolavel, que impossibilita a
abertura do portdo caso a unidade
externa seja destruida; capa prote-
tora para a unidade externa; contro-
le de volume; distincia de até 400
metros entre as unidades; e facilida-
de de instalagdo.

“Recomendamos que nosso cliente
exponha o produto de maneira que
o consumidor possa fazer sua com-
pra com segurancga da qualidade que
oferecemos. Por isso, desenvolve-
mos materiais de PDV, expositores,
onde o produto estd montado e pode
ser manuseado pelo consumidor. Os
produtos sdo comercializados em
caixas ou em embalagens blister”,
explica Marcelo Piazza De Aguiar,
coordenador de Marketing e Produ-
tos. Para fortalecer a divulgacdo dos
produtos, o coordenador explica que
a empresa realiza a¢des de marke-
ting tanto para nosso cliente quanto
para o consumidor. “Enviamos ma-
teriais orientativos e visitamos fre-
quentemente nossos parceiros, para

“Além de permitir a maior
distancia de instalagéo,
intercomunicar até 2 portas
diferentes e até 5 ramais
internos, a fungédo Siga-me
permite que se simule a
presenga mesmo quando néo se
estd em casa, permite autorizar
a entrada de alguém conhecido
a distancia e até mesmo abrir
um fechadura HDL caso tenha
esquecido as chaves”

BRUNO PEREIRA,
gerente de Marketing
das ofertas de Segurancga

Eletronica do Grupo Legrand

estreitar cada vez mais o relacio-
namento”, diz. “A expectativa é de
que o ano seja de crescimento, mes-
mo que modesto, pois os primeiros
passos da retomada da economia ja
comecgam a dar sinais no mercado”,
conclui Aguiar.

D INTELBRAS

O segmento de Controle de Acesso
Home & Office da Intelbras busca
inovar em todas as categorias de atu-
agdo, proporcionando experiéncias
Unicas tanto para os consumidores
finais como para profissionais que
trabalham no processo de instalagdo
do produto. Os porteiros eletrénicos
sdo produtos que agregam seguran-
¢a, modernidade, design e praticida-
de. “Fato que ilustra esses atributos
é a consolidagdo do Porteiro Eletro-
nico Residencial SEM FIO - TIS5o010,
com producgo inédita no Brasil, aten-
de as demandas de mercado sem a
necessidade de passar fios entre o
modulo externo e interno, facilitando
avida dos usudrios e as diversas apli-
cagBes, seja em ambientes residen-
ciais ou mesmo comerciais”, declara
Luciano Madalosso, gerente de Seg-



Ferramentas Abrasivas

mento Controle de Acesso - Home &
Office da Intelbras. No total, a em-
presa oferece trés versdes diferentes
da linha residencial:

OIPR 1010, recém-lancado no merca-
do, possui fabricagdo 100% nacional.
A proposta é atender ao mercado
competitivo com fungSes que sur-
preendem os usudrios, mantendo a
garantia e qualidade Intelbras. “O
principal diferencial é a alimentagéo
pelo médulo interno, caracteristica
especifica para residéncias que nfo
possuem saida de energia do lado de
fora, onde fica o mdédulo externo”,
detalha Madalosso. Esse modelo
oferece atendimento e abertura do
portdo por meio do mddulo interno,
ou seja, ndo é preciso sair de casa
para atender a visita; possibilita até
trés extensdes de audio para insta-
lar o interfone em diversos ambien-
tes da residéncia; caso o mddulo

7

externo seja violado, um alarme &
disparado e a comunicag&o entre os
moddulos é interrompida.

O IPR 8010 que permite identificar,
conversar com o visitante e abrir o
portdo. A solucdo permite abrir até
dois port8es, sendo um de pedes-
tres e outro de garagem, por meio
de teclas independentes no médulo
interno. “Em caso de vandalismo no
moddulo externo, um sinal sonoro é
emitido e uma caracteristica interes-
sante é que este modelo, conta com
integracdo com centrais de alarme,
além de diversas outras fungdes”,
comenta o gerente.

“0O TIS 5010, telefone sem fio com ra-
mal externo é o que existe de mais
inovador no segmento. Com uma
solugdo 2 em 1, ele une a mobilida-
de de um telefone sem fio com a se-
guranca de um ramal externo para
atender suas visitas com mais pra-

ticidade”, anuncia Madalosso. Por
ser um produto sem fio, ndo é ne-
cessdrio puxar fiacdo entre mdédulo
interno e externo. “Sua instalagdo
é simples, é possivel obter até 7 ra-
mais, abertura de até dois portdes
via médulo interno (telefone), inte-
gracdo com centrais de alarme e a
grande inovagdo se destaca com a
funcdo siga-me, que permite atender
e abrir o portdo ao visitante de qual-
quer lugar”, anuncia. Dessa forma, o
TIS 5010 é ideal para quem n#o quer
ou ndo pode mexer na estrutura do
imdvel, ja que ndo é necessario que-
brar piso e parede para passar fios;
a comunicagéo é realizada via ramal
externo e o telefone é sem fio (DECT
6.0), ou seja, ndo precisa reformar
o0 ambiente para instalar o produto;
oferece a funcéo siga-me, com opgéo
de encaminhar chamada para um
nimero pré-programado. Assim, do
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celular, por exemplo, é possivel con-
versar e abrir a porta para o visitante
de onde a pessoa estiver. O TIS 5010
registra as ligacBes atendidas e per-
didas do telefone e do ramal exter-
no, permitindo que o usudrio saiba
que recebeu visitas ou quem ligou,
mesmo enquanto ausente. Caso o
usuério nfo tenha linha telefénica, o
TIS 5010 funciona como um portei-
ro, sendo possivel atender e abrir os
portdes aos seus visitantes.

“A Intelbras ainda conta com os vi-
deoporteiros, excelentes solucdes
que ajudam a manter as residéncias
seguras e modernas”, lembra o ge-
rente. Ele destaca as solug8es:

IVR 1010, langamento da Intelbras, é
um videoporteiro econémico e mo-
derno que permite ver e atender as
visitas sem sair de casa. Com fabri-
cacdo 100% nacional, tem alimen-
tacdo pelo mddulo interno. Conta
com excelente nitidez na imagem
para identificar os visitantes de dia
ou de noite, além de ser ideal para
instalag@o em locais sem entrada de
energia na drea externa. O usudrio
atende sua visita de qualquer lugar
da casa pelo mddulo interno ou pe-
las extensd@es. Conta com a possibili-
dade de abrir dois portdes, individu-
al e de garagem, via médulo interno.
Também possibilita instalar uma ca-
mera extra em casa e monitorar tudo
pelo médulo interno.

O IV 4010, que é um kit de videopor-
teiro que conta com 2 canais de vi-
deo e 2 canais de dudio e é possivel
incluir até 2 mddulos externos, ou
um modulo externo e uma camera
extra, permitindo que o morador vi-
sualize imagens 24 horas por dia, via
médulo interno. O morador também
poderd conversar e abrir a porta
para um visitante por meio de um te-
lefone fixo ou celular. Os ambientes
podem ser monitorados, pois o dis-
play de 4 polegadas podera interca-
lar entre a 12 e a 22 cAmera, ou fixar
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numa Unica cAdmera 24 horas por dia.
O videoporteiro encaminha a cha-
mada para o seu celular, mesmo se
nfo estiver na residéncia, e é possi-
vel conversar e abrir a porta para a
sua visita (fungdo Siga-me). Conta
com a possibilidade de abrir tanto
o portdo individual quanto o portéo
de garagem e hd visualizag@o notur-
na, para identificar quem é a visita
quando escuro.

O IV 7010 é o kit de videoporteiro
com capacidade para 4 canais de
video, permitindo a visualizagdo de
até quatro ambientes diferentes, e
com os LEDs infravermelhos é pos-
sivel captar imagens mesmo em lo-
cais sem iluminagfo. Além disso, o
produto permite intimeras configu-
racBes, sendo uma delas, conectar a
centrais de alarme, DVRs (gravado-
res digitais de video) e PABX (cen-
tral telefénica), que realizam a fun-
cdo Siga-me para um telefone fixo
ou celular. O videoporteiro ainda
monitora até 4 ambientes diferentes
24 horas por dia, via display de 7 po-
legadas, ou fixar o monitoramento
em uma Unica cAmera que visualize
as imagens de um local especifico.

“Fato que ilustra esses
atributos é a consolidacdo do
Porteiro Eletrénico Residencial
SEM FIO - TIS5010, com
producdo inédita no Brasil,
atende as demandas de
mercado sem a necessidade
de passar fios entre o mdédulo
externo e interno, facilitando a
vida dos usudrios e as diversas
aplicagbes, seja em ambientes
residenciais ou mesmo
comerciais”

LUCIANO MADALOSSO, gerente
de Segmento Controle de Acesso
- Home & Office da Intelbras

O produto encaminha a chamada
para o seu celular. Com isso, mesmo
quando a pessoa ndo estd em casa,
é possivel conversar e até mesmo
abrir a porta para os visitantes. Pode
ser conectado ao televisor permitin-
do que o usudrio visualize o visitan-
te pela TV e também realiza conex&ao
com o gravador de imagens, para
acessar as imagens remotamente.
Cada mddulo externo possui saida
para 2 fechaduras, assim, é possivel
abrir portas ou portdes individuais
com fechaduras eletromecanicas
ou portdes de garagem que utilizem
acionamento de relé (disponivel no
mdédulo externo do IV 7010 HF).

Luciano Madalosso conta que a em-
presa tem mais de 1600 pontos de
venda espalhados por todo o Bra-
sil. “Acompanhamos esses locais
regularmente, que sdo monitorados
por nossos promotores e merchan-
disers. A Intelbras é muito préxima
de seus parceiros varejistas, distri-
buidores e revendas. Cada um deles
tem um acompanhamento técnico
da empresa e um apoio constante da
nossa equipe comercial e de vendas.
Algumas acdes que realizamos regu-
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larmente com esse publico s&o trei-
namentos com instaladores e vende-
dores, campanhas de incentivo de
vendas, videos comerciais e de trei-

namento, brindes e, principalmente,
os materiais graficos para ponto de
venda, como expositores, folhetos,
papelaria, entre outros”, conta. Para
melhor exposicdo, o gerente reco-
menda que os displays estejam atra-
tivos e organizados. “A nossa equipe
de marketing atua com criatividade
e procura se reinventar sempre para
tornar a exposicdo e ponto de ven-
da cada vez mais atrativo, inovador,
evidenciando as funcionalidades e
os beneficios do produto. Além dis-
so, contamos com mais de 8o mil
revendas corporativas e 230 distri-
buidores em todo o pais, por isso,
nossos produtos sdo facilmente en-
contrados no mercado”, afirma.

Para ele,
apresentara crescimento em 2018.

o mercado certamente

“A area de infraestrutura para resi-
déncias cresce constantemente no
Brasil, integrando solugées especifi-
cas para esses projetos. N6s possu-
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imos todo esse portfélio requerido
por esse mercado, suprindo as ne-
cessidades desde a portaria, moni-
toramento, alarmes, centrais de in-
céndio e acessérios.”

D LIDER

Os produtos fabricados pela empre-
sa sdo:

e Porteiro Eletrdonico Residencial -
Modelos LR 570 e LR 580.

Ambos os produtos possuem fonte
interna bivolt ( 9o a 240 Vac ) au-
tomadtica , tecla de chamada com
tecnologia touch , protecdo contra
acionamento no painel de rua por
vandalismo , fungdo ndo perturbe
(caso ndo queira ser incomodado) ,
design slim .

O modelo LR570 possui a entrada de
rede elétrica no monofone interno a
residéncia e, no LR 580, a rede elétri-
ca entra no painel de rua.

e Videoporteiro Colorido - Modelo
LR 4300

Possui camera day night e leds in-
fra vermelho para visdo noturna ,
fonte bivolt automdtica ( 90 a 240

Vac ) , funcdo n&o perturbe , aceita
até o3 extensdes , balun interno ao
produto ( menor incidéncia de ruido
pelo cabo e consequentemente uma
6tima qualidade de imagem) , teclas
com tecnologia touch .

e Porteiro coletivo - Modelo Smart
Porteiro coletivo de 2 a 32 pontos
utilizados em prédios e condomi-
nios , totalmente modular , fonte
bivolt ( 90 a 240 Vac ) interna ao
produto , ndo necessitando de fonte
auxiliar , utiliza o monofone LR 2015
, instalagdo com fio comum , design
super moderno .

e Porteiro coletivo - Modelo Smart
com controle de acesso RFID
Porteiro coletivo com caracteristicas
idénticas ao modelo Smart, mas com
controle de acesso utilizando uma
tag de RFID para acesso ao prédio ou
condominio, ndo havendo mais a ne-
cessidade de copia de chaves e com
seguranca infinitamente maior .

Este produto é um langcamento ex-
clusivo da Lider , aumentando a faci-
lidade e seguranca para os usuadrios .
Podendo se gravar até 300 tags dife-
rentes para acesso ao condominio .
N3o existindo similar no mercado e
sucesso de vendas da empresa .

O diretor da empresa, Almir de Cas-
tro Furtado, recomenda que os pro-
dutos sejam expostos em exposito-
res com os produtos funcionando e
expostos em gancheiras para blis-
ters e gébndolas.

E estd bastante otimista com o cres-
cimento do mercado. “Acredito que
este mercado de porteiro eletrénico
cresga 20%, devido a retomada do
crescimento do setor de construgéo
civil e a falta de seguranca no pafs.”
Quanto as agdes junto aos revende-
dores, Almir informa que a empresa
realiza treinamentos com os vende-
dores “para apresentarmos os di-
ferenciais de cada produto e agSes
promocionais que premiam os ven-
dedores e o cliente final.”
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multinacional francesa Bos-
tik tem grandes planos para o
rasil. E s8o para curto prazo.
Depois da aquisicdo da Usina Fortale-
za, uma das grandes no segmento de
argamassas e rejuntamentos, a Bostik
estd investindo em novos segmentos.
E apostam alto.
Conversamos com Maria Luiza Ciorlia,
gerente de Marketing da Usina Fortale-
za, que contou alguns planos e posico-
namentos da empresa.

D Fabricas

“Temos fabricas no Brasil, em S3o Ro-
que e Araraquara, ambas no Estado
de Sdo Paulo, e Queimados, no Rio de
Janeiro. A operacdo Nordeste, onde
tinhamos um Centro de Distribuicéo
e parceiros para distribuir os nossos
produtos, foi dessativada no final de
2016 e resolvemos focar mais no Cen-

tro Oeste, Sudeste e Sul. A producédo
foi pouco afetada porque tinhamos
produgdes terceirizadas, ndo envol-
vendo diretamente fabricas nossas.
Como ndo mandavamos produtos para
14, a produgéo néo foi afetada. Em mar-
co de 2017, a Fortaleza inaugurou uma
fabrica de rejunte acrilico no préprio
sitio de S3o Roque, com novos equipa-
mentos e pessoas. Também langamos
um novo rejunte chamado Finesse que
é mais tecnoldgico.”

D Estratégia

“Em 2017 resolvemos fazer uma transi-
¢do de marca Usina Fortaleza para Bos-
tik e ja estamos iniciando a comunicag&o
da marca Bostik Fortaleza, reforcando
que a Fortaleza é do Grupo Bostik. A
ideia é crescer o peso da Bostik no mer-
cado brasileiro e passar muito essa ima-
gem de tecnolgoia e a sinergia do nosso
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centro técnico avancado e solugBes em
adesivos, saindo um pouco sé da linha
de argamassas. Todos viram que a Bos-
tik ndo é apenas uma empresa de arga-
massa, mas sim com muitos produtos.
Estamos nitidamente em uma segunda
fase de comunicagéo para a o mercado.
A primeira fase foi integrar Fortaleza na
Bostik agora néo, a Bostik é uma solugéio
complete para a construgdo.

A decis@o de trabalhar apenas os mer-
cados do Centro-Oeste para baixo foi
tomada em func#o da crise que passou
o mercado da construgdo no Brasil. Fi-
Zemos um raio X nas nossas operagées
e vimos que a operacdo Nordeste era
muito dificil por causa da logistica. O
mercado do Nordeste néo estd alinhado
estrategicamente com o nosso portfélio
de produtos, entdo decididos por encer-
rar essa operagdo. Quanto a novos pro-
dutos, teremos uma linha de rejunta-
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mento e de papel de parede, com cerca
de 13 produtos. Com toda a a mudancga,
estamos chamado muito a atencdo de
todos os lojistas e consumidores.”

D Novos investimentos

“A Bostik Industrial no Brasil exis-
tia apenas para a area comercial, com
produtos para industrias de transpor-
tes, fraldas, entre outros. A Bostik In-
dustrial vai continuar atuando nesses
mercado e a Fortaleza esta na linha do
Construction, e dentro desta linha te-
mos a nova marca Fortaleza que agora
estd incorporada na Bostik. Temos dois
segmentos de negdcios, com gestdes
distintas. A gestdo industrial, que é a
Bostik, fica no México, mas temos uma
diretoria no Brasil que cuida da parte
de construgdo. A Fortaleza tem opera-
¢do e diretoria inteiramente no Brasil.
O ano de 2017 foi o periodo em que
mostramos, na Feicon, para onde es-
tavamos indo; nosso portfélio foi
mostrado e deixamos bem claro que a
Fortaleza é uma solugdo completa para
os nossos clientes, expandido a nossa
linha com o langamento as linhas de se-
lantes e adesivos. E, também, langamos
dois rejuntes bem inovadores. Um tem
esferas de diamente na formulagéo.

O investimento no desenvolvimento de
produtos foi bem abrangente. Temos
véarios produtos que s3o fabricados nos
Estados Unidos, e trouxemos para o
mercado brasileiro. Mas, para isso, tive-
mos que fazer vérias adaptacdes, o que
foi um grande desafio para nés.”

J Comunicagéo visual

“Mudamos também toda a comunica-
¢do visual das embalagens, que antes
ndo mostravam muito bem a utilizacdo
dos produtos; com muitas cores dife-
rentes. Agora partimos para um visual
mais moderno e clean das nossas em-
balagens para mostrar a nossa mudan-
¢a de posicionamento. Ainda néo estd
definido se a marca Fortaleza vai dimi-
nuir na nova estratégica de comunica-

60

¢do. A Fortaleza é uma marca muito
forte e reconhecida no mercado, entdo
queremos manter a comunicago con-
junta Fortaleza e Bostik. Ndo tem nada
previsto, por enquanto.

Anovalinha de selantes e adesivos esté
sendo comunicada ao mercado apenas
como Bostik, pois a Fortaleza ndo tem
tradicdo nessa linha de produtos. Es-
tamos fazendo bastante investimen-

tos em materiais de ponto de venda,
mildias especificas, atingindo também
os arquitetos e consumidores finais. A
marca Fortaleza é de varejo, de home
centers e queremos ter o portfdlio ex-
pandido, com produtos de melhor qua-
lidade e para fins especificos. Também
vamos entrar no mercado de grandes
construtoras e construgdo formal.
Hoje j4 temos uma area especifica para



atender esses segmentos, além de um
trabalho intenso com Asbea (sindica-
do dos arquitetos), Sinduscon, e vérias
entidades para tornar a nossa marca
também conhecida em outros segmen-
tos e ndo apenas no varejo. Queremos
ser uma marca que pode levar soluc8es
completas para a obra.

Nosssa verba de comunicagdo gira em
torno de 2% do faturamento, o que vai
nos permitir fazer muitas agdes.”

D Mascote e treinamentos

“Temos um mascote muito fofo cha-
mado gecko, que temos explorado
bastante em nossa comunicagdo nos
pontos de venda e nos tem ajudado
muito a chegar no consumidor final.
Faremos muitos treinamentos este
ano para mostrar o nosso portfélio
de produtos e diferenciais e também

vamos participar da Exporevestir,
onde estaremos muito préximos dos
fabricantes de revestimento ceramic.
No ano passado, na Feicon, levamos
muita gente para para conhecer os
nossos produtos em nosso estande e
isso causou um impacto bem positivo.
Agora vamos fazer o mesmo na Reves-
tir para abrir novass frentes. Atual-
mente temos cerca de 2.700 pontos de
venda e queremos fazer um trabalho
constant de fidelizacdo deles.”

A ideia é crescer, mas ainda n#o sa-
bemos quantificar a nossa participa-
cdo no mercado. A ideia é continuar-
mos muito fortes em argamassas e
rejuntamentos, mas vamos investir
muito também nos adesivos e co-
lantes e crescer muito em reconhe-
cimento por causa da tecnologia e
portfélio que temos.

“Hoje ja temos uma drea
especificas para atender
esses segmentos, além de um
trabalho intenso com Asbea
(sindicado dos arquitetos),
Sinduscon, e vdrias entidades
para tornar a nossa marca
também conhecida em outros
segmentos e ndo apenas no
varejo. Queremos ser uma
marca que pode levar solu¢bes
completas para a obra.”

MARIA LUIZA CIORLIA, Gerente
de Marketing da Usina Fortaleza
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D ADELBRAS

O destaque na linha da Adelbras para a revenda de produ-
tos de construgdo é a fita Crepe 722 Imobilidria azul. Tra-
ta-se de uma fita crepe especialmente desenvolvida para
prote¢do e mascaramento de pintura, tanto em ambientes
internos quanto externos. O produto conta com tecnolo-
gia ANTI-UV, o que lhe confere alta adesZo e resisténcia
por maior tempo aos raios UV, além de proporcionar uma
remocéo facil e limpa. “A Adelbras recentemente desenvol-
veu uma exclusiva tecnologia de barreira a umidade que foi
agregada a esse produto e melhorou ainda mais suas carac-
teristicas de resisténcia a umidade”, conta Marcos Chohfi,
gerente de Marketing. A empresa também ressalta os bene-
ficios da Fita Mask Crepe 710, uma fita crepe desenvolvida
para mascaramentos na pintura imobilidria e também uso
geral na construcéo. “Além disso, a Adelbras oferece linhas
diferenciadas com produtos especificos ao nicho ‘faga vocé
mesmo’, a linha Fixa Pro. Fazem parte desse mix as fitas Du-
pla Face Espuma e Dupla Face Massa Acrilica, para fixac&o
de quadros, espelhos, placas e decoragdo em geral”, reforca
o executivo. “Recentemente linha Fixa Pro ficou mais com-
pleta com o langamento dos Ganchos Adesivo. O produto
oferece fécil aplicagéo, além de manter o local de instalaggo
intacto apds a remog#0”, diz. Ele afirma que a Adelbras dis-
pensa atencgo especial a exposicéio dos produtos no ponto
de venda. “Fazemos uso de displays, faixas de gbndola, clip
strips e cross merchandising. Uma prética que sempre su-
gerimos, por exemplo, é a exposigdo da fita crepe perto das
tintas e demais acessdrios para pintura (cross merchandi-
sing).” Chohfi explica que a Adelbras ministra treinamentos
eworkshops, além de prestar suporte direto as revendas por
meio de promotores e representantes de venda. “Disponi-
bilizamos materiais de exposicdo para o ponto de venda e
catdlogos de produtos. Também promovemos, em parceria
com os revendedores, Campanhas de incentivo, Divulgacio
na Web e anuncios publicitarios”, continua. Para ele, as pre-
visdes para 2018 sdo otimistas na industria da construgéo ci-
vil. “A Adelbras estd sempre investindo em aperfeicoamen-
tos e pesquisas, para que possamos oferecer, cada vez mais,
produtos que melhorem o processo de pintura e o acaba-
mento das superficies pintadas. Buscamos sempre solugdes
que reduzam n&o sé o tempo de trabalho como os custos en-
volvidos, além dos investimentos em pesquisa, treinamento
de equipe, controle de qualidade e marketing.”

D ADERE

Maior fabricante de fitas adesivas nacional, a Adere tem em
seu portfélio mais de mil itens em linha, divididos em 43
familias de produtos, tais como: Fitas Crepe, Fitas Dupla
Face, Fitas Dupla Face de Espuma, Fitas Antiderrapantes,

Fitas para Demarcacgéo, Fitas de Empacotamento, Fitas
Multiuso, Etiquetas, entre outras solugdes. “Dessa gama
de produtos, para 2018 estamos apostando fortemente na
pulverizacdo das Fitas Dupla Face XT100/S embalagem
blister”, anuncia Janaina Silva, Trade Marketing da empre-
sa. Ela revela que o grande diferencial do produto € a fixa-
¢do de alto desempenho, que substitui pregos e parafusos.
“Além de ser super resistente, esse altissimo poder de fixa-
¢do permite que ela seja aplicada nos mais diversos tipos
de materiais de maneira permanente, além de apresentar a
mesma eficdcia tanto em ambientes internos quanto exter-
nos”, declara. “Além do ponto natural em que os produtos
ficam expostos, que é o segmento de pintura, o local mais
apropriado para expor as Fitas Dupla Face ADERMAX é
préximo a acrilicos, quadros, vidros e objetos de decora-
¢do, devido o aproveitamento da ocasi@o de compra, uma
vez que a fita dupla face é ideal para essas fixagdes. E im-
portante também que os vendedores das lojas tenham pré-
ximo ao balcgo de atendimento para oferecer aos clientes
no momento da venda. Em lojas maiores, outro ponto in-
teressante para exposigéo é no balcéo do caixa e checkout
visando a venda por impulso”, indica Silva. Ela conta que
a Adere realiza treinamento de produtos para os clientes
em todo o Brasil. “A ideia é reforgar a qualidade dos nos-
sos produtos, langamentos, e deixar o time de vendas dos
nossos clientes aptos a indicar nossos produtos. Afinal,
sabemos a forga que é termos profissionais treinados e di-
vulgando nossa marca”, destaca. Sobre as expectativas de
crescimento em 2018, Silva se diz otimista. “A expectativa
de crescimento para 2018 também se reforga pelo excelen-
te ano que tivemos em 2017. Estipulamos uma meta de ven-
das agressiva no inicio do ano, aumentamos o quadro de
funciondrios e temos tido resultados significativos. Acredi-
tamos que a solidez e a tradigdo que a Adere possui neste
ramo contribui para nosso crescimento”, declara.

D GRUPO AMAZONAS

O Grupo Amazonas conta com amplo portfélio de adesi-
vos para fixag8o, fabricados a partir das mais modernas
tecnologias e conceitos sustentéveis. Atende a grandes in-
dustrias, revendas e atacadistas dos setores da construgéo
civil, méveis, embalagens e gréfico, entre outros. Um dos
recentes destaques da empresa € o Duralit 2 em 1 Cola In-
color Hibrida: um produto monocomponente, pronto para
uso, que substitui o epdxi bicomponente. Trata-se de um
polimero isento de isocianatos e livre de solvente, indicado
para aplicac8es em metal, telhas, vidros, pedras, calhas, ce-
ramicas, marmore, madeiras, azulejos e concretos. Fécil de
aplicar, é transparente e inodoro, tem resisténcia inicial em
15 minutos. Entre as colas de contato, destaque para a fami-
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lia MS Fixa Tudo, de elevado e composta de seis produtos:
O Fixa Tudo, desenvolvido para colar, selar e vedar os
mais diversos substratos, tais como metal, telhas, vidros,
pedras, calhas, cerdmicas, marmore, madeiras, azulejos e
concretos. Disponivel na cor branca, o produto néo escorre
e pode ser usado em dareas internas ou externas e até de-
baixo d’4gua. Disponivel na cor branca. H4 também o Fixa
Tudo Transparente, com as mesmas caracteristicas do
Fixa Tudo, é o mais recente item da linha e estd disponivel
em cartucho de 400 gramas e deve ser utilizado com pisto-
la aplicadora. A linha ainda conta com as op¢8es Fixa Cuba,
para fixacdo de cubas e pias em geral; Fixa Rodapé, indica-
do para fixac#o e vedagéo de rodapés, sancas e guarnigdes;
Fixa Espelho, para fixacdo de espelho em azulejo, alvena-
ria, metal vidro, gesso, granito e outros. O MS 35 é um item
de uso geral e que pode ser utilizado também na formagéo
de juntas de pisos e paredes, dilatagdo e folgas entre tijo-
los, com excelente desempenho em dareas que sofrem vi-
bragdes, pois suporta torgSes e tensdes, além de absorver
impactos. Matheus Giolo Romeiro, gerente de Negdcio da
drea de Construgdo, informa que as embalagens dos produ-
tos Amazonas sdo desenvolvidas para facilitar a exposicao
nos pontos de venda e o acesso dos consumidores. “A gama
de aplicagbes e a facilidade de uso sdo fatores que podem
estimular o lojista a praticar o cross merchandising, com a
exposigdo dositensem vérios pontos da loja, incluindo
check-outs e secBes variadas”, indica. “Recomendamos,
também, manter os produtos e as géndolas organizadas,
boa comunicagio e precificagdo, expositores adequados

1. Produto
Fischer

2. Produto
Amazonas
3. Produto
Adelbras

4. Produtos
Bemfixa

FITA CREPE

MasK 710

“Dessa gama de
produtos, para 2018
estamos apostando
fortemente na
pulverizacdo
das Fitas Dupla
Face XT100/S
embalagem blister”

JANAINA SILVA,
Trade Marketing Adere

para que o cliente encontre o que busca. As embalagens
também passam por atualizagdes de acordo com as ten-
déncias de mercado e as demandas dos consumidores”, se-
gue Romeiro. Ele afirma que o Grupo Amazonas tem como
politica desenvolver agSes em parceria com os lojistas, seja
diretamente ou via atacadistas e distribuidores, para pro-
mover o melhor giro dos produtos nas revendas. “Consi-
deramos o porte e o perfil de cada loja, seja com exposigéo
mais compacta ou mais detalhada, com recursos que auxi-
liam a compra. Entre as ages, que visam fortalecer a mar-
ca perante os diversos publicos consumidores e aumentar
o giro dos produtos nas lojas, estdo treinamentos, disponi-
bilidade de material de ponto de venda, como expositores,
catdlogos, banners, etc., e investimento na comunicagédo
dos produtos. Alguns pontos de vendas recebem o auxilio
de promotoras de vendas, que ajudam a difundir os bene-
ficios de cada produto. Diferentes canais de divulgagdo e
comunicacdo sdo utilizados para a manutencdo da marca
junto a revendedores e consumidores, incluindo os meios
digitais”, explica. Para 2018, Romeiro revela-se confiante.
“Comecamos a vislumbrar um movimento ascendente da
economia e isso traz otimismo para o mercado e para a
empresa. Mantemos expectativas positivas para 2018, com
base na melhora, ainda que lenta, dos indicadores, como o
Produto Interno Bruto e o controle inflaciondrio. N&o po-
demos desconsiderar o quanto o setor da construg#o civil
tem a crescer, 0 quanto nossa empresa esté preparada para
atender as demandas do mercado, com boa gestéo e produ-
tos de alta qualidade”, considera.

D ANCORA

Para o coordenador de Marketing Rafael Bernardi, o grande
diferencial da Ancora est4 no processo produtivo. “Somos a
Unica empresa do segmento de fixac8o para construgéo civil
a possuir uma fébrica ativa. Gracas a este fator, consegui-
mos condi¢6es mais competitivas no mercado, além de todo
o desenvolvimento de projetos de produtos exclusivos que
é feito internamente”, revela. Como exemplo, ele destaca o
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CODBOLT, um chumbador mecéanico que foi projetado e de-
senvolvido exclusivamente para estruturas metdlicas, onde
o instalador ndo tem acesso a parte de tras da base em que
serd aplicado. “O produto foi patenteado em diversos paises
e é muito requisitado”, declara. Para as linhas de produtos
com grande responsabilidade técnica, Bernardi recomenda
a venda no balcgo. “Porém, muitos itens podem ser expos-
tos em gondolas, que a Ancora proporciona por meio de pro-
jetos especiais para cada cliente”, continua. O coordenador
conta que constantemente a Ancora investe e inova junto
aos seus parceiros. “Temos como grande exemplo o Proje-
to Unico, que se trata de uma van que diariamente faz visi-
tas técnicas, treinamentos e apresentagdes de novas linhas
de produtos na porta de nossos clientes. O Projeto estd se
expandindo e em breve teremos mais novidades”, anuncia.
“Mesmo com este periodo de instabilidade, para nds, o mer-
cado se mantem em constante crescimento.

D BELENUS

Com mais de 30 mil itens entre parafusos, porcas, barras
roscadas, arruelas, rebites, entre outros, a Belenus orgu-
lha-se de oferece a maior linha de fixadores do mercado
brasileiro. A empresa trabalha com fixadores em ago ino-
xidével, latdo, bronze, ago liga, ago médio e baixo carbono.
“Fornecemos fixadores destinados aos mercados da cons-
trucéo civil, agricola, quimico, moveleiro, metal mecanico,
alimenticio, automotivo, etc. Fabricamos todos os produtos
rigorosamente dentro das normas internacionais e, como
grande diferencial, mantemos toda a linha em estoque para
entrega imediata”, garante Jodo Marcos Lucas, diretor-pre-
sidente da Belenus. Como apoio aos revendedores, o exe-
cutivo destaca que a empresa oferece treinamento da equi-
pe de vendas, visitas monitoradas as instalagdes, e-mail
marketing apresentando novos produtos, campanhas pro-
mocionais, e outros. “Acreditamos fortemente numa gra-
dual e continua retomada do mercado brasileiro em 2018
e nos préximos anos. Estamos investindo na ampliag&o de
nossa unidade fabril e em novos equipamentos para suprir
este esperado acréscimo de demanda”, conclui Lucas.

D BEMFIXA

Os Pregos Comuns Polidos da Bemfixa s&o fabricados com
arames de baixa concentracdo de carbono, quelhes confere
rigidez adequada para aplicagdes em madeiras e trabalhos
gerais de carpintaria. Eles estfo disponiveis em embala-
gens encarteladas com 20 ou 30 unidades, dependendo do
tamanho do prego, destinadas principalmente ao ptblico
bricoleiro. Para profissionais, o produto esta disponivel em
embalagens maiores, com 500g e 1kg. “Os produtos em car-
tela devem ser expostos pendurados em ganchos nas gon-
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dolas, obedecendo os planogramas da Bemfixa. J4 os sacos
com quantidades maiores devem ser colocados em bande-
jas”, recomenda Sandra Shimabukuro, marketing. Ela de-
talha que a Bemfixa oferece servigos de desenvolvimento
de planogramas que organizam a exposi¢do e aproveitam
melhor o espago. “Com esse trabalho, o revendedor conse-
gue visualizar exatamente como ficard sua gondola e evita
possiveis erros na implantagéo dos produtos. Além disso,
a Bemfixa estd sempre em contato com seus revendedores,
seja através de representantes ou vendedores, seja através
da equipe de promotores e gerentes comerciais. Visitas sdo
realizadas com constancia para possiveis corre¢Ses e tam-
bém para treinamentos”, esclarece a executiva.

D) CARBORUNDUM

Com mais duas solugdes em fitas adesivas, a Carborundum
amplia a sua linha para atender as demandas do mercado
por fitas de Demarcacg&o de Solo e fitas de Empacotamento.
Ideais para demarcag8o de pisos em lojas, prédios, quadras
esportivas e industrias, as fitas de Demarcagéo de Solo Carbo-
rundum se destacam pela excelente adesdo aos pisos em que
sdo aplicadas e pela resisténcia ao fluxo de pessoas que sobre
elas transitam. Outra caracteristica das novas fitas de demar-
cagdo Carborundum é a variedade de cores em que est&o dis-
poniveis: branca, vermelha, verde, azul e amarela. S&3o cores
vibrantes, que foram especialmente desenhadas para chamar
a atengdo das pessoas que transitam em 4reas que precisam
ser delimitadas. Para Empacotamentos, a Carborundum de-
senvolveu uma fita adesiva que estd sendo lancada nas ver-
sOes transparente e marrom. Indicadas para o fechamento de
pacotes, caixas, envelopes e embalagens em geral, as novas
fitas da Carborundum ndo descolam prematuramente.

D FISCHER

A fischer é especialista em produtos para fixagdo. “Ano a ano
temos aumentado nossa representatividade no mercado, lan-
cando diversas solucSes inovadoras, algumas delas inéditas no

“0 grande diferencia

da Ancora est4 no processo
produtivo. “Somos a inica
empresa do segmento de
fixacdo a possuir

uma fabrica ativa”

RAFAEL BERNARDI,
coordenador de marketing
da Ancora
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. PRODUTOS PARA FIXACAO

pais. Hoje, contamos com um extenso portfélio de produtos
com mais de 600 itens”, diz Rafael Matoshima, Marketing and
Product Manager. O executivo destaca as linhas de produtos:
buchas de nylon e seus respectivos parafusos, chumbadores
quimicos e mecanicos, abracadeiras elétricas e hidraulicas, fi-
xagdo a pdlvora e sanitéria, brocas, discos diamantados, aces-
sérios e aplicadores. “Além disso, contamos uma linha ampla
de produtos quimicos: adesivos, espumas, selantes e silico-
nes. Outro diferencial da Fischer é a qualidade dos nosso pro-
dutos, pois a maioria deles possui certificacSes e aprovacdes
dos drgdos responséveis”, continua. “Recomendamos que a
linha de buchas seja exposta por um racional que busca evi-
denciar ao shopper os diferentes tipos de buchas, que sdo apli-
caveis em diversos materiais base e com responsabilidade de
cargas. Portanto, sugerimos que a exposi¢do seja segmentada
por tipo de material base como: Concreto, Universal (em qual-
quer material) e Drywall. Depois, dentro de cada tipo de aplica-
¢8o, inicia-se a exposigdo crescente do menor didmetro/tama-
nho de furo para o maior. Dessa forma, a organizagéo se dard
dos produtos que suportam menores cargas e finalizard com
aqueles que suportam maiores cargas. A exposi¢do correta au-
xilia o shopper na tomada de decisdo no momento da compra,
podendo promover uma experiéncia de compra mais satisfato-
ria”, orienta Matoshima. Ele afirma que a fischer trabalha em
duas frentes nas ag0es realizadas em parceria com os clientes:
o ponto-de-venda e a equipe do cliente. “No ponto de venda
investimos em agdes de demonstracdo de produto, ganho de
espago extra e materiais de merchandising que aumentam a
visibilidade da marca. Para a equipe dos clientes, oferecemos
treinamentos de produtos com aplicagdes. Dessa forma, con-
seguimos evidenciar a qualidade dos produtos Fischer e ressal-
tar nossos diferenciais. Além disso, investimos em campanhas
de incentivo para impulsionar as vendas, em que premiamos
aqueles que atingirem as metas estipuladas”, explica. E estima
um crescimento de 10% no faturamento para 2018.

) FIXTIL

Considerados materiais béasicos e imprescindiveis na lista
dos produtos utilizados pelas construtoras, empreiteiros
ou pedreiros para construir ou reformar qualquer tipo de
imével, os acessérios para fixagdo da Fixtil trazem solugdes
para todas as etapas do projeto de construcdo, desde o ali-
cerce alaje, piso, paredes, teto e telhados. A empresa lembra
que, apesar de terem pequeno valor agregado, os acessérios
de fixagdo proporcionam lucratividade e sdo indispenséveis
nas prateleiras dos home centers, supermercados e lojas de
construcgéo , especialmente, os pregos, parafusos e buchas,
considerados produtos mais vendidos nos PDVS para re-
forma, manutencéo e construcéio de iméveis. Atualmente a
Fixtil disponibiliza mais de 4.500 itens direcionados ao uso
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Fabricamos todos os produtos
rigorosamente dentro das
normas internacionais e,
como diferencial, mantemos
toda a linha em estoque para

entrega imediata”

JOAO MARCOS LUCAS,
diretor-presidente
da Belenus

doméstico e outros consumidores como profissionais e
hobbystas. A seguir estdo alguns dos destaques da empresa,
de acordo com cada fase da construcéo:

Fase de Alicerce (fundagdes e estrutura da casa) - A
Fixtil oferece pregos, arames galvanizados, escala mé-
trica (metro), l4pis, mangueira de nivel e outros. Alguns
desses itens, como brocas, l4pis e metro sdo utilizados em
todas as fases da obra.

Inicio da Obra - S0 construidas as paredes de alvenaria
ou instaladas placas de drywall. No caso das paredes com
placas de drywall, sdo usadas buchas especiais, como a
PBG, que é indicada para fixacdio em forro de gesso na
vertical e drywall. Recomendada para fixar objetos le-
ves, possui abas que se abrem com o aperto do parafuso,
provocando um travamento perfeito e seguro. A BBN -
Bucha para Abragadeira de Nylon - é equipada com abas
externas para aplicacdo de abragadeiras de nylon e estd
indicada para sustentar a fixac8o de componentes de ins-
talagGes elétricas e tubulagdes. A BAP- Bucha auto-atar-
raxante especial para drywall, tem instalagdo rdpida com
o auxilio de parafusadeira elétrica. Da linha de parafusos
especiais para fixagdio em drywall, destaca-se o parafuso
cabeca flangeada ponta agulha, com fenda phillips e aca-
bamento zincado claro, rosca especial. O produto tem a
funcdo de fixar montante com outro montante e sua pon-
ta agulhada facilita a furagfo e a fixacdo dos componen-
tes. Para a fixacdo do painel de gesso no montante, com
fenda phillips, usa-se o parafuso cabega trombeta ponta
agulha. Ha também os parafusos cabeca flangeada bro-
cante e parafusos cabega panela brocante que possuem a
mesma func¢éo de fixar montante em perfil metdlico. Para
paredes de alvenaria existem as linhas de buchas tradi-
cionais e parafusos Fixtil, uma das lideres do segmento,
a empresa atribui o mérito aos diferenciais do produto:
possui quatro pontos de ancoragem, proporcionando su-
per travamento e fixac8o; tem raio circular, que aumenta
a resisténcia da bucha; conta com super aletas, que pro-
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. PRODUTOS PARA FIXACAO

porcionam maior aderéncia; buchas produzidas com ma-
terial de alta resisténcia. H4 também a linha de parafusos
também para paredes ocas e madeiras: parafusos atarra-
xantes fenda, madeira, Phillips, aglomerado, sextavado,
francés, atarraxante inox etc. Em acessdrios para furar
paredes de alvenaria e drywall, madeira ou metal, a Fix-
til destaca a furadeira que s6 funciona com o auxilio das
brocas. A Fixtil disponibiliza quatro modelos de estojos
especiais para brocas: Estojo com 3 Brocas para Metal;
Estojo com 3 Brocas para Concreto (Videa); e estojo com
3 brocas 3 pontas, indicadas para qualquer tipo de madei-
ra. O destaque é para o estojo com 9 brocas, embalagem
desenvolvida para atender o profissional de construgdo
carregar em sua mala de ferramentas, contendo os 3 pe-
cas para cada tipo de broca (metal, concreto e 3 pontas).
Meio da Obra - Nessa fase sdo consideradas a instalacdo de
pisos, instalagdes elétricas em geral em conduites, caixa de
luz, instalac&o para telefones, instalacéo de portas e janelas.
Para a fase de instalacéo de pisos, os profissionais necessi-
tam utilizar acessdrios para cortar pedras, como a linha de
discos diamantados da Fixtil apropriados para variados ti-
pos de aplicagdes: disco turbo travado, indicado para corte
de méarmores, granitos e alvenarias; disco diamantado turbo
continuo, que deve ser afiado em tijolo ou cimentado antes
do uso, e tem medida 110mm - 4.3/8”, para corte a seco ou re-
frigerado a dgua, de telhas, porcelanatos e pisos cerdmicos;
disco turbo segmentado, para corte de marmores e pedras
em geral; disco de serra com videa, apropriado para cortar
madeiras em geral; disco de serra ago carbono, apropriado
para corte de madeiras leves, férmicas, compensados, aglo-
merados, etc; e disco abrasivo, apropriado para corte de
metal. Nas instalag6es elétricas no geralndo poder&o faltar
na maleta dos eletricistas acessérios como extensdo elétri-
ca tomada tripla, fita isolante, chave multi teste, solda em
fio, tomada de sobrepor para instalagdes provisdrias, inter-
ruptor de sobrepor, conectores barras e porcelana para fios,
soquetes para lampadas, rabicho universal e abragadeiras
de nylon coloridas, passa fio com ou sem alma. Em instala-
¢do de chuveiros e torneiras (e outras instalagdes elétricas
no geral) o destaque é a linha de Unifio para Fios e Cabos
da Fixtil, composta por diversos modelos para diferentes
medidas de fios e cabos com bitolas que variam entre 0,8
a 2,6 mmz2 até 4,1 a 17mm>2. Fabricado em material pléstico,
disponivel nas cores cinza, azul, laranja, amarelo e verme-
lho. Importante lembrar que esse produto dispensa o uso
de fita isolante. Para instalacdo de fios e cabos, a empresa
apresenta conector de nylon barras para fios, conector de
porcelana para fios, abracadeiras para fios duplos e grampo
para fios simples de duplos. Disponiveis nas variadas me-
didas entre 0,50 a 1mm até 4mm, com op¢des de cores em
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1. Produto
Henkel

2. Produtos
Fixtil

3. Produto
Vonder

PRATELEIRA

preto, branco e cinza. Outro item € a Bucha Passante para
fios e cabos, apropriada para dar acabamento na entrada
e saida de fios, cabos elétricos e coaxiais de até 8 mm, que
passam através da parede. O passa fio, por sua vez, é usado
para realizar a passagem de fios e cabos em conduites du-
rante a realizaco de instalagdes elétricas. J4 o Organizador
espiral para fios e cabos estd indicado para juntar e embutir
os fios dentro deste espiral e assim deixar o ambiente mais
organizado e seguro, evitando acidentes no local. Outros
produtos sdo o Fixador nylon com bucha e parafuso para ser
usado com abragadeiras de nylon; o Fixador clip (nylon) au-
toadesivo, apropriado para organizar fios e cabos, devendo
ser aplicado em superficies lisas, madeira, vidro, metal, etc;
o Fixador nylon autoadesivo, indicado para ser usado com
abracadeiras de nylon; o Fixador al¢a nylon, que poderd ser
fixado com pregos ou parafusos em estruturas de madeira
ou também com parafuso e bucha em paredes de alvenaria.
As abragadeiras de nylon coloridas Fixtil sfo indicadas para
serem utilizadas juntamente com alguns modelos dos novos
fixadores de nylon, servindo também para amarragdes de
embalagens, mangueiras e fios. Disponiveis no mercado nas
cores azul, vermelha e natural ou verde, nas medidas 2,5 x
100mm e 3,5 X 140mm; e nas cores verde, amarela e preta, nas
medidas 2,5 x 100mm e 3,5 X 140mm. Para fixacdo pesada em
painéis de energia, recomenda-se a utilizacdo do Chumba-
dor Fixtil com parafuso, arruela, jaqueta e cone. Em quadros
de luz podem ser utilizadas abracadeiras de nylon para fixar
fios. Para os aterramentos recomenda-se a linha de Termi-
nais, Grampos e conectores Fixtil. Para facilitar o trabalho
dos pedreiros e profissionais durante a realizagdo da obra,
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“0 entendimento dos
produtos e formas

de aplicagdo permite

ao lojista prestar

um servico aos seus
clientes, ao mesmo
tempo em que alavanca
suas vendas”

\Y)

CLAUDIO AMADIO,
gerente da Cascola

é importante que o ambiente esteja iluminado. A Fixtil tem
uma solucéo inteligente para instalacdo de iluminacéo pro-
visdria através do Soquete E27 com rabicho para colocar
lampada. Outra fase importante nessa etapa do meio da obra
sdo as ferragens para janelas e portas. Para instalac&o de es-
quadrias de metal e outras aplicagdes, como madeiras, vigas,
entre outros, os produtos mais indicados sdo os Parafusos
sextavados com rosca soberba. J4 a linha de ferragens para
portas e janelas é composta por varios produtos como fecho
parajanela, tranquetas, dobradicas zincada e bicromatizada,
ferrolhos chato e com porta cadeado, porta cadeados para
janela e mala, etc. A Fixtil também tem solu¢Bes em parafu-
sos para montagem de estruturas metdlicas. Fabricados em
aco inoxidavel, proporcionam maior durabilidade e melhor
acabamento com pegas ou estruturas de inox. Esse produ-
to é ideal para uso externo de imdveis, principalmente para
aqueles localizados no litoral, resistente a umidade e mare-
sia. Em acessérios para ferramentas, no caso da Furadeira a
indicag&o é a Chave de mandril Fixtil, modelo universal para
mandril de 3\8” e 1\2”. Para afiar enxadas, pas e foice, a Fixtil
disponibiliza em seu mix Jogo para afiar, contendo o rebolo
cinza, espessura 50,8 x 12,7mm e 76,2cm X 12,7cm e adapta-
dor 1\4. Na hora de fazer a instalagéo do telhado, a empresa
trabalha com acessérios para fixar telhas de fibrocimento,
que incluem parafusos hastes, pregos, fixadores e ganchos
e placas de ventilagdo. O destaque é o modelo Placa de ven-
tilagdo para telha maxiplac e etermax, fabricada em PVC, na
cor preto, apresentada em embalagem pldstica, com solapa
e etiquetas adesivadas no verso do produto, contendo ins-
trugdes bésicas de uso.

Final da Obra (acabamentos) - S3o realizados os acaba-
mentos, podemos considerar varias instalag8es em todos
os ambientes da casa: vasos sanitdrios e pias de banheiros
e cozinhas; instalacdo de armérios nos dormitdrios, cozi-
nhas e gabinetes e acessdrios para banheiros, puxadores
para mdveis, instalacdo de home theaters, quadros, su-
porte para microondas, utensilios domésticos e suporte

para prateleiras, acessorios para cortinas, acessérios para
fixar objetos em banheiros e cozinhas, puxadores para
moéveis de dormitérios, cozinhas e banheiros e placas de
sinalizagdo em empresas, shoppings, escola. H4 também
acessorios para lavanderia, acessérios para varais, letras
e numeros para fachadas, ferragens para portdes, etc. Os
produtos estdo disponiveis no site: www.fixtil.com.br.

D CAScOLA

Pertencente a multinacional Henkel, a marca Cascola possui
solucBes em diversas categorias de colas e selantes: desde as
tradicionais colas de contato e cola branca a base de PVA, até os
adesivos de montagem que possuem alta tecnologia, com agar-
re imediato e alta forca de colagem, que s&o ideais para substi-
tuir a utilizagdo de pregos e parafusos. A marca tem ainda uma
linha completa de selantes e espumas de poliuretano. “Para
destacar exclusivamente uma linha de produtos, podemos
mencionar a linha de adesivos de montagem Cascola Monta &
Fixa, uma vez que suas solucSes garantem a eficdcia na fixacéo
de rodapés, guarnicdes, flordes, sancas, cerdmica, azulejo e ob-
jetos em paredes e até mesmo no teto, sem a necessidade de
furar, parafusar ou pregar, oferecendo praticidade e rapidez a
aplicagdo”, ressalta Claudio Amadio, gerente da marca Cascola.
Com amplo portfdlio, a marca apresenta algumas opgdes:
Com agarre imediato, a linha Cascola Monta & Fixa apresenta
aversdo Cascola Monta & Fixa PL 500 Interior, ideal para uso
em ambientes internos. A Cascola Monta & Fixa PL 600 Exte-
rior, indicada para ambientes externos, uma vez que € resis-
tente as intempéries; o Cascola Monta & Fixa PL 700 Trans-
parente, adesivo de montagem extra forte com acabamento
transparente; e a Cascola Monta & Fixa Cuba & Espelho, pro-
duto que une as caracteristicas de selantes e adesivos, tor-
nando-se completamente multifuncional. “Além disso, a solu-
¢do possui a exclusiva tecnologia Flextec®, desenvolvida pela
Henkel, que faz com que o produto seja muito mais flexivel,
tenha agarre inicial, vedagdo imediata e alta for¢a de colagem
sem agredir materiais sensiveis, como espelhos”, continua
Amadio. O Cascola Monta & Fixa PL 500 Interior é um adesivo
de montagem de alta resisténcia e forca de colagem e agarre
imediato. O produto é indicado para instalacGes, decoragdes
e reparos internos, é a solugéo ideal para colagem de madeira,
MDF, compensando, drywall, poliestireno expandido, cerami-
ca, concreto, metal, pedra e cortica. E especialmente indicado
para fixac8o de rodapés, guarnicbes, gesso e objetos decora-
tivos. “Prético de usar, este produto garante a eficiéncia na
aplicacdo, uma vez que proporciona uma excelente colagem
e forca final, eliminando a necessidade de furar, parafusar
ou pregar”, afirma o gerente. O adesivo Cascola Monta &
Fixa PL 600 Exterior de montagem extra forte e resistente a
agua e aos agentes climdticos, estd indicado para adesdo de
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alta resisténcia em substratos na construc#o, decorago, ins-
talagdes em ambientes externos e pequenos reparos. “Essa
opcdo adere a uma grande variedade de materiais porosos e
ndo porosos e € indicado para colagem de azulejos, arande-
las, pisos, pegas decorativas, entre outros. Pratico de usar,
garante maior rapidez e reduz a sujeira, o barulho e outros
transtornos que podem ocorrer com o uso de furadeiras ou
martelos”, detalha Amadio. O adesivo Cascola Monta & Fixa
PL 700 Transparente é um adesivo de montagem transparen-
te com agarre imediato e alta forca de colagem, especialmente
desenvolvido para aplicagdes com acabamento transparente.
Com tecnologia Flextec®, o produto é resistente a intempé-
ries, sendo aplicavel em superficies molhadas e utilizado em
ambientes internos e externos. Livre de solventes e resistente
aos raios UV (ndo amarela), adere a uma grande variedade de
materiais, sendo especialmente indicado para fixagdo de pai-
néis de vidro, tampos de mesa, elementos decorativos, pecas
em acrilico, revestimentos em vidro, entre outros. Por fim, o
Cascola Monta & Fixa Cuba & Espelho - adesivo multifun-
cional extra forte de alto desempenho e com agarre imedia-
to - foi desenvolvido especialmente para fixacdo de cubas e
espelhos. “Prético, impermeavel, com alta resisténcia e poder
de aderéncia em diversas superficies, o produto fixa e sela de
uma sé vez sem agredir materiais sensiveis como espelho”,
assegura Amadio. “Além de produtos de exceléncia, que ga-
rantem trabalho satisfatdrio, nos preocupamos também com
ainovagdo. Diante disso, desenvolvemos os produtos Cascola
com a mais alta tecnologia, performance e seguranca. Além
disso, estamos sempre atentos as necessidades do mercado
e também procuramos nos antecipar em oferecer solugdes
mais eficazes e modernas. Exemplo disso foi o pioneirismo da
Henkel na retirada do solvente Toluol das colas de contato.
Esta atitude contribui para preservar a saide do profissional
e torna a marca Cascola reconhecida e aprovada em todo o
Pais”, declara. Para a exposicéo dos produtos, Amadio revela
que tem como objetivo apresentar ao revendedor toda linha
de produtos e suas aplicagdes, tornando-o apto a explicar ao
consumidor as caracteristicas e os diferencias de cada um
dos produtos por meio de treinamentos e materiais de apoio.

“Temos dois tipos de
expositor de balcdo para lojas
Com pouco espago, e temos
uma versao de saldo para lojas

grandes e home centers”

CLAUDIO LUIZ RANGEL,
responsavel pela Trifix

“Com todo o suporte necessério, o revendedor pode orientar
melhor o consumidor de acordo com a sua necessidade. Tam-
bém consideramos que uma comunicacéo eficiente é muito
importante para impactar o nosso target. Por isso, investimos
em materiais de ponto de venda, agdes de relacionamento,
aproveitando datas comemorativas, como o més do marce-
neiro, treinamentos e ferramentas digitais”, detalha. Dessa
maneira, o gerente afirma que a marca Cascola investe forte-
mente no relacionamento com a revenda e seus respectivos
profissionais. Ao longo do ano oferece treinamentos aos pu-
blicos interno e externo e materiais de apoio referentes aos
produtos disponiveis no portfdlio, beneficios e aplicagGes. “O
entendimento dos produtos e formas de aplicacdo permite ao
lojista prestar um servico aos seus clientes, a0 mesmo tem-
po em que alavanca suas vendas oferecendo o conjunto de
ferramentas e materiais para um trabalho perfeito, rdpido e
seguro”, elucida. Amadio revela que a empresa estd confiante:
2018 serd um ano positivo a marca e o mercado tende a apre-
sentar melhorias em comparagéo aos dltimos anos”.

D TRIFIXI

A linha de produtos Trifixi para a construgéo civil inclui
buchas plasticas para parede; buchas para fixacdo em for-
ro de gesso; buchas universal usadas para diversos tipos de
superficie tais como drywall, tijolo oco, divisdrias, e outros;
grampo para a fixagdo de cabos coaxial e paralelo sem o uso
de prego; fixa fios e fixa cabo coaxial com pregos; batentes
e trava para portas; batente para janelas; marcadores para
chaves; espacadores para pisos; espacadores para tijolos
de vidro etc. “Além do grande niimero de itens fabricados,
o nosso diferencial estd em varios outros pontos, tais como
na qualidade da matéria prima selecionada, no processo de
fabricagédo - hoje estamos com um parque de maquinas no-
vas e modernas com maior produtividade e menos custo de
energia e manutenc&o -, nas ferramentas (moldes) que s&o
confeccionados 100% em ferramentaria prépria e no tipo de
embalagem utilizada totalmente voltada para o meio am-
biente 100% reciclavel. Além de todo esse diferencial, temos
um excelente preco de venda para lojistas e atacadistas”, de-
clara o responsével pela empresa, Claudio Luiz Rangel. Ele
explica que as embalagens da Trifixi sdo todas plésticas e
em sacos, sendo que a grande maioria foi desenvolvida para
exposicdo em géndolas. “Temos dois tipos de expositor de
balcdo para lojas com pouco espago, e temos uma verséo de
saldo para lojas grandes e home centers”, conta. Para ofe-
recer maior apoio aos lojistas, a empresa conta com uma
equipe treinada. “Essa equipe participa de feiras e eventos
realizados junto aos nossos atacadistas. Nesses eventos tem
um espago voltado somente para os lojistas, em que apre-
sentamos toda a nossa linha de produtos, langamentos e
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utilizagdo”, detalha o executivo. Ele diz que a Trifixi também
participa de palestras paraos vendedores de atacados e faz
divulgacdes de em redes sociais, sites e outros.
“Acreditamos que por 2018 ser um ano eleitoral, o cend-
rio deve apresentar uma leve melhora, apesar da grande
crise politica que j& vivenciamos. Estamos no mercado ha
22 anos e jamais vimos algo parecido, mas enfim sempre
acreditamos que podemos tirar algum proveito, mesmo
da crise”, analisa Rangel.

D VONDER

Alinha de produtos para Fixac@o da Vonder é uma das mais
completas e premiadas do mercado, composta por itens
como rebitadores, grampos e grampeadores, pinos, pregos,
chumbadores, parafusos, arruelas, barras roscadas, porcas,
ganchos, buchas, abragadeiras, entre muitos outros, que
garantem mdéxima produtividade e excelente desempenho,
para fixac8es mais dgeis, robustas e resistentes. “Uma das
caracteristicas desse mercado é a diversificacdo e amplitude
de solugdes apresentadas para as mais diferentes necessida-
des, profissionais ou néo, além o alto giro no ponto de venda,
por se tratar de produtos fundamentais nas mais diferentes
situagdes, desde a construgdo civil, manutengSes indus-
triais e reparos domésticos em geral. Para se diferenciar
num mercado tdo amplo, a Vonder busca sempre apresentar
novidades que aliam praticidade e alto desempenho no uso,
além de maior durabilidade, como fatores essenciais nos tra-
balhos de fixac&o, em que a performance de uso e resistén-
cia do produto s#o fatores indispenséveis”, afirma a gerente
de marketing Elisangela Durfes. Recentemente a empresa
langou dois modelos de Pregadores Pneumaéticos: o PP 550 e
o PP 7700, opgdes ideais para fixacdes mais ageis e robustas,
sdo indicados para uso profissional e industrial na fixacéo
de madeiras em geral. Ambos possuem corpo em aluminio
e empunhadura emborrachada que proporciona resisténcia
e conforto. Contam ainda com sistema de seguranga que sé
permite o acionamento do pregador quando pressionado a
peca, evitando disparos involuntdrios e garantindo maior
protegdo na hora de operar o produto. Para uso correto, a
Vonder indica também os Pregos Lisos, Anelados ou Ardox
em carretéis como consumiveis importantes para o maxi-
mo desempenho do produto. Para auxiliar o revendedor no
momento da venda, a Vonder disponibiliza uma equipe de
consultores de vendas que trabalham diretamente no PDYV,
com instrugSes para o uso adequado e melhor aproveita-
mento de cada produto de acordo com as expectativas do
consumidor para que de fato o item seja percebido como um
beneficio para a sua real necessidade.

“Além disso, buscando inovar e cada vez mais facilitar a
escolha do lojista e também do consumidor, apostamos
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na producéo de videos das nossas principais linhas e pro-
dutos, apresentando os destaques e diferenciais que fa-
zem do mix da Vonder uma referéncia quando o assunto é
o trabalho profissional. Para conferir os videos e interagir
conosco, convidamos o publico a acessar nossos princi-
pais canais nas redes sociais, no youtube, facebook e ins-
tagram, através do [vonderferramentas”, finaliza Durdes.

D FORTALEZA

A Fortaleza tem uma linha de produtos para fixagdo sem
necessidade de furar e nem fazer barulho. Sdo vendidos em
cartuchos e podem ser aplicados com o auxilio de uma pis-
tola de aplicagéo de facil manuseio. Sdo 4 produtos que com-
pdem a linha Fixar Sem Furar para os diversos tipos de uso:
Interno, uso Geral, Invisivel (transparente) e Turbo, sendo
este ultimo o destaque danossa linha com a aderéncia inicial
em 3s, 0 que dispensa o uso de calgos ou escoramentos até
que o produto esteja totalmente curado. Para Malu Ciorlia,
Gerente de Marketing, “essa linha costuma estar sempre
exposta junto aos selantes, porém sugerimos posiciond-las
também no setor de colas e pregos/parafusos pois, tratan-
do-se de uma tecnologia nova, muitas vezes o consumidor
entra na loja a procura de uma solug&o para fixar e pode se
surpreender com a evolugdo dos produtos. Quanto ao cres-
cimento do mercado, esse ano, Malu destaca que hé “Esta-
mos muito confiantes quanto ao crescimento do mercado e
retomada da economia. Além disso, a crise contribuiu para
que as pessoas passassem a experimentar o “faca vocé mes-
mo” a fim de poderem renovar suas casas gastando menos.
E neste contexto que a linha Fixar Sem Furar est4 inserida,
facilitando a vida de quem gosta de mudar sua casa e quer
ficar longe da quebradeira e do barulho.

A empresa realiza diversas agSes com os revendedores,
como explica a gerente de Marketing: “Além de divulgar-
mos as informag8es técnicas no nosso site, contamos
também com material informativo nas lojas. Nossa equi-
pe também ministra treinamentos em lojas contemplan-
do tanto os seus funciondrios quanto os consumidores
que véo até 14 em busca de uma solugéo”, finaliza.

“Além de divulgarmos
as informacdes técnicas
Nno nosso site, contamos
também com material
informativo nas lojas”

MALU CIORLIA,
Gerente de Marketing
da Fortaleza
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‘ OBRAMAX

ATACADD S EQMETEUEAD

Ja temos atacarejo!

O local, segundo
Michael Reins -
Diretor geral da
Obramax Brasil, foi
estrategicamente
escolhido por estar
proximo de grandes
avenidas, regides
bastante habitadas
e potencial de
consumo de mais
de 4 bilhdes de reais
anualmente

8o

naugurada no final de janeiro, o
Imodelo de negécio é um hibrido

de vendas no atacado e varejo,
focado principalmente no atendimen-
to dos profissionais do segmento da
construgdo civil - compradores de
grandes volumes (pequenas e médias
construtoras), profissionais aut6no-
mos (engenheiros, arquitetos, mes-
tre de obra, empreiteiros, pedreiros,
encanadores, eletricistas, pintores),
profissionais especialistas (gesseiros,
marceneiros, serralheiros), empresas
de instalagdo e manutencéo, sindicos
e zeladores de condominio, e gestores
de lojas de bairro. Com o lema de um
atacado aberto a todos, a Obramax
atendera também o consumidor final,

sem a necessidade de pré-cadastro
para a efetivac@o da compra.

O custo de implantagdo estimado em
R$110 milhdes, traz para o Brasil o au-
tosservico de materiais de construcéo,
com uma gama selecionada de mais
de 18 mil produtos técnicos de marcas
profissionais com precgos de atacado.
Praticar o melhor prego sera uma das
bandeiras da Obramax, como deixa
bem claro Reims. “Vamos fazer uma
atualizacdo constant dos nossos
precos em relagdo a concorréncia e,
comprovada a diferenca, vamos pra-
ticar o mesmo prego para todos os
clientes”, explica Michael Reins.
Também destacou a localizagdo dos
corredores com a colocagdo dos pro-



“A Obramax busca a
facilidade de compra
e proximidade com o
cliente, em particular
os profissionais do
ramo. Além da loja
fisica, o cliente terd

a opgdo também de
ser atendido pelo
televendas e no
online através de um
e-commerce com o
mesmo estoque

de produtos
disponiveis

em grandes volumes e
a pronta entrega”

MICHAEL REINS,
Diretor-Geral da
Obramax do Brasil

dutos em torres, como nos atacadis-
tas. Com um corredor central e uma
visdo completa das categorias dis-
postas nas laterais deste corridor.
“Todo o monitoramento dos produ-
tos é feito pelo sistema SAP de con-
trole de estoque e localizacdo nas
torres”, informa.

Alguns dos servigos que o executivo
destaque s3@o a entrega de materiais
em D+1, o corte e bordeamento de
chapas de madeira, crédito facilita-
do, visualizagdo pelo site do estoque
disponivel, estacionamento coberto
e patio de materiais, onde o cliente
pode entrar com o proéprio veicu-
lo para o carregamento dos itens e
venda a pronta entrega. “A Obra-
max busca a facilidade de compra
e proximidade com o cliente, em
particular os profissionais do ramo.
Além da loja fisica, o cliente terd a
opgdo também de ser atendido pelo
televendas e no online através de um
e-commerce com O mesmo estoque
de produtos disponiveis em grandes
volumes e & pronta entrega”, diz.

D CERTIFICAGAO
SUSTENTAVEL

A mega loja Obramax, localizada na
Avenida do Estado, abriu suas por-
tas com a certificacdo EDGE - cons-
trucdo sustentdvel para mercados
emergentes criado pela IFC (Inter-
national Finance Corporation), ins-
tituicdo membro do Grupo Banco
Mundial, uma certificacdo inédita
para as construgbes no Brasil. A
certificagio EDGE permite aos ar-
quitetos e engenheiros mensurar
a otimizacdo de recursos em seus
projetos, resultando em edificacdes
mais atraentes e com alto valor agre-
gado. O diretor da loja Mooca é Hele-
no Scheibe de Souza.

D GRUPO ADEO

Na Europa, a Obramax atende pelo
nome de Bricoman/Bricomart e esta
presente na Itdlia, Polonia, Franca e
Espanha. Sdo mais de 7.000 colabo-
radores, divididos em 77 unidades. E
parte do grupo Adeo, que nasceu em
1923, com a marca Leroy Merlin e hoje
¢ comandada pela Associagdo Fami-
liar Mulliez (AFM). Atualmente, é o 3°
maior grupo varejista do mundo e o 1°
na Europa. Com 34 empresas auténo-
mas, mais de 700 lojas préprias e 480
unidadesentrefranquias oulocadas, di-
vididas em 14 marcas. A instituigdo em-
prega cerca de 100 mil colaboradores e
faturou mais de 19 bilhGes de euros em
2016, atendendo um milh&o de clientes.
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1. Produto
Bemfixa

2. Produto

Dormakara
3. Produtos
Fixtil

4. Produtos
Eleko

D BEMFIXA

Com o crescimento na utilizagdo do
drywall, o mercado ampliou as op¢8es
e desenvolveu painéis com espessu-
ras maiores. Para atender essas novas
especificagbes, a Bemfixa langou dois
novos tamanhos para a Bucha Frog:
a média e grande. Além da opgZo das
embalagens em cartela, as Buchas Frog
também estfo disponiveis em embala-
gens com 15 e 50 unidades. “A Bucha
Frog possui alto giro e é uma das mais
utilizadas para fixagSes em painéis e
forros de drywall. Essas duas novas
opgdes de tamanho acompanham as
demandas do mercado e trazem op-
¢cdes adequadas ao consumidor”, de-
clara Sandra Regina Shimabukuro, co-
ordenadora de marketing.

“Para apoiar o processo de vendas, a
Bemfixa desenvolve embalagens au-
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toexplicativas em cores diferentes
para cada familia de produto, que aju-
dam o consumidor a encontrar facil-
mente o que precisa. Além disso, seu
formato ergondmico ocupa menos es-
paco na gondola”, diz Shimabukuro.
Sobre a exposi¢do dos produtos, ela
explica que a melhor colocagéo é nas
gondolas acessiveis aos consumido-
res. “Pode ser em corredores com alta
circulagdo, check outs ou mesmo atra-
vés de cross merchandising”, indica.

Sobre o mercado, a coordenadora vé
que, aos poucos, hd uma retomada. “O
final de ano sempre tem um impacto
positivo no incremento das vendas”.

D DORMAKABA

Estre as solu¢des em ferragens da
Dormakaba, a empresa ressalta
as solugdes para vidro tempera-

do MUNDUS, que s@o compativeis
com a maioria dos recortes de vidro
temperado disponiveis no mercado,
além de possuirem ampla varieda-
de de acabamento e possibilidade
multidimensional de ajuste, mesmo
depois de instaladas. O Também
merece atengdo o sistema para por-
ta deslizante MUTO, que conta com
amortecimento de abertura e fecha-
mento, acionamento por controle
remoto e opg¢&o de fechadura eletr6-
nica embutida no perfil.

O vice-presidente da empresa para
América Latina, Tomas Catafay, afir-
ma que a Dormakaba aposta em uma
identidade visual atrativa para os
consumidores, que destaca os bene-
ficios das solugBes. “Além disso, o
nosso logotipo foi reformulado em
uma linguagem moderna, influente e
de facil identificacdo”, revela. O pla-
nejamento visual da companhia para
as revendas conta com faixas de gon-
dola, que identificam as prateleiras
ou sec¢Bes de produtos; stopper de
categoria para separar os itens nas

“No setor de construcéo
civil, as perspectivas a
médio e longo prazos sdo
positivas. Indicativos
como a queda na taxa

de juros e o controle

da inflagdo tém trazido
boas expectativas ao
mercado. As nossas
solugdes em ferragens,
bem como todos os
produtos em nosso
portfdlio, apresentam alta
durabilidade, contado com
servigos de instalagdo e
manutencédo adequados”

TOMAS CATAFAY,
vice-presidente da
Dormakara para
América Latina



prateleiras ou gancheiras; wooblers;
price tags e adesivos de chdo, que
identificam a marca nas etiquetas de
preco; e cubos que auxiliam em pro-
mogdes, dando destaque a géndolas,
prateleiras, ilhas ou corredores onde
o produto estd localizado.

“No setor de construcéo civil, as pers-
pectivas a médio e longo prazos sdo
positivas. Indicativos como a queda na
taxa de juros e o controle da inflag8o
tém trazido boas expectativas ao mer-
cado. As nossas solu¢8es em ferragens,
bem como todos os produtos em nosso
portfélio, apresentam alta durabilida-
de, contado com servigos de instalagéo
e manutengdo adequados”, avalia Ca-
tafay. “Os sistemas Dormakaba combi-
nam as necessidades dos usuérios com
as principais tendéncias para setor e
oferecem alto nivel de qualidade e per-
formance”, conclui.

D ELEKO

Fundada em 1942 em S3o Paulo e
certificada pela ISO 9001:2015 a in-
dustria de parafusos Eleko atua nos
mais diversos nichos do mercado
com variados tipos de fixadores,
tais como: parafusos sextavados,
franceses, recartilhados, parafusos
com projecdo para solda, parafusos
flangeados, parafusos para conecto-
res elétricos, parafusos para termi-
nais de bateria, parafusos de cabe-
ca abaulada (PCA), parafusos para
roldana(PR), parafusos de cabega
quadrada para eletrificacdo e tele-
comunicagdo, porcas sextavadas e
quadradas, hastes, barras roscadas,
prisioneiros, rebites, pinos, arruelas
lisas e de press#o, além de parafusos
sob desenho, amostra ou foto. Os
produtos podem ser produzidos em
aco carbono, bronze, cobre, latdo,

“Para apoiar o processo

de vendas, a Bemfixa
desenvolve embalagens
autoexplicativas em cores
diferentes para cada
familia de produto, que
ajudam o consumidor a
encontrar facilmente o que
precisa. Além disso, seu
formato ergonémico ocupa
menos espago na géndola”

SANDRA REGINA
SHIMABUKURO,
coordenadora de
marketing da Bemfixa

Sao mais de B00 produtos para equipar a sua lojal

Material Promocional para valorizar
o sevu ponto de venda.

A melhor relacéo custo-beneficio do mercado.
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aluminio e inox, e utilizam os mais
diversos acabamentos como: zinca-
do eletrolitico, amarelo ou bicroma-
tizado, preto, trivalente, enegrecido
de témpera, galvanizados a fogo, ge-
omet, estanhado, cobreado, fosfati-
zado, entre outros.

Os carros-chefe da empresa incluem
os parafusos rebaixados galvanizados
a fogo que s3o muito usados em ele-
trificagdo e rede telecom, especifica-
mente a linha de sextavados e francés,
cabeca quadrada e cabeca abaulada.
“Uma das vantagens da Eleko é ter
uma estrutura em S3do Paulo, o que
inclui 4 mil metros quadrados de
planta e uma capacidade instalada
para 200 toneladas de produto/més.
Além de fabricar e distribuir, a me-
taldrgica mantém parcerias com si-
dertrgicas e empresas do segmento,
inclusive com gigantes como Gerdau
e Belgo Mineira”, revela Ruth Santos
Fortuna, que responde pelas areas
de vendas e marketing da empresa.
“Nosso maior diferencial é poder per-
sonalizar a fabricagdo de dispositivos
sob desenho ou amostra, incluindo
o controle de qualidade e usando
matéria-prima de usinas reconheci-
das”, continua a executiva. “A expe-
riéncia em outros mercados também
pode ser usada como exemplo, como
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“As ferragens sdo produtos de baixo valor agregado e boa
lucratividade ao lojista, mas s@o essenciais numa loja, porque
complementam a venda e viabilizam a instalag¢do de produtos
correlacionados existentes na loja, como portas, janelas,
esquadrias, portdes, telhas, etc. Por esse motivo, por uma
questdo estratégica, é importante que os acessorios para
fixacdo sejam expostos em géndolas préximas de produtos

correlacionados, como por exemplo: ferragens perto da secéo
de portas e esquadrias; vedantes e fitas veda rosca, préximos
da sec¢do de torneiras e hidraulica; abracadeiras sdo expostas
proximos do setor de mangueiras e fios, e assim por diante”

ADRIANA LOPEZ,

gerente de marketing da Fixtil

o pino isolador usado em postes de
rede elétrica, portanto o portfélio da
empresa pode ser resumido na oferta
de conjuntos para fixacdo de ferra-
gens e fixadores utilizados em pro-
dutos de fabricantes finais”, encerra.

D FIXTIL

A fase de acabamento de uma casa
em construgdo envolve muitos pro-
dutos. Dentre eles, a Fixtil enfatiza
acessdrios que trazem seguranga
para as pessoas, sejam profissio-
nais ou consumidores finais. “Mui-

“Nosso maior
diferencial é poder
personalizar a
fabricacdo de
dispositivos sob
desenho ou amostra,
incluindo o controle
de qualidade e
usando matéria-
prima de usinas
reconhecidas”

RUTH SANTOS, vendas
e marketing da Eleko

tas vezes ndo bastam somente as
fechaduras das portas trancadas
com chaves. Oferecemos solugBes
préticas que reforcam a seguranga
para varios ambientes de uma resi-
déncia: janelas de quartos, portas de
entrada da sala, portdes, e outros”,
informa Adriana Lopez, gerente de
marketing da companhia.

Na linha de acessérios para portdes
e janelas, o destaque é o Ferrolho Fio
Redondo, indicado para portas, por-
tdes e janelas de abrir que possuem
venezianas que
para a area externa no ambiente. O
produto tem acabamento zincado e
duas opgdes de medidas: 2 ffi” e 4”.
Outra opgdo é o porta-cadeado para
janela, cuja instalacdo deve ser
complementada com um cadeado
para reforcar o fechamento da ja-
nela. Tem acabamento zincado, que
acompanha parafuso madeira, cabe-
ca chata, medida 3,5 x 13mm e é ade-
quado para trancamento.

As tranquetas e fechos para esqua-
drias de madeira sdo produtos muito
comuns para fechamento de esqua-
drias de madeira e janelas de abrir.
Possuem acabamento niquelado e em
tamanho padrdo. E o ferrolho chato

se movimentam



acompanha parafuso madeira chata,
2,5 X 12mm, com acabamento zincado,
nas medidas de 2 1/2’ e 4 polegadas.
Dos acessdrios para portas, nota-se o
porta-cadeado com parafuso, que tem
acabamento zincado e esta disponivel
nas medidas 2”, 2.1/2” e 3.1/2. Utiliza-
do para trancar portas, caixas, gave-
tas, e outros, sua instalagdo deverd
ser complementada com um cadeado
para reforcar o fechamento do local
desejado. J4 o ferrolho porta cadea-
do é adequado para portas e portdes
em madeira. Ele acompanha parafuso
madeira cabeca chata, 4,2 x 22mm e
tem acabamento zincado, com opgdo
nas medidas 2’ e 4’ polegadas.

Ainda nessa linha, hé o visor de por-
ta, considerado acessdrio de segu-
ranga porque tem a funcéo de iden-
tificar o visitante antes do dono da

casa abrir a porta, impedindo sur-
presas desagradéveis.

H4 ainda os acessdrios para malas
de viagem, como o porta-cadeado
zincado, que acompanha parafuso
e tem a funcéo de proteger as baga-
gens na hora dos embarques e de-
sembarques nos aeroportos.

“As ferragens sdo produtos de bai-
xo valor agregado e boa lucrativi-
dade ao lojista, mas sdo essenciais
numa loja, porque complementam
a venda e viabilizam a instalacdo
de produtos correlacionados exis-
tentes na loja, como portas, janelas,
esquadrias, portdes, telhas, etc. Por
esse motivo, por uma questdo estra-
tégica, é importante que os acessé-
rios para fixacdo sejam expostos
em gbndolas préximas de produtos
correlacionados, como por exemplo:

“Seguimos com 0 nosso
foco em apresentar o

que hd de mais recente

no mercado, buscando
manter um prego acessivel
ao nosso public. Esse é

um produto que precisa
garantir mdxima seguranca
aos usudrios e a nossa
marca sempre assumiu
essa responsabilidade”,

KATY MESSIAS,
gerente de marketing da
Alianca Metalirgica
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ferragens perto da segdo de portas
e esquadrias; vedantes e fitas veda
rosca, proximos da secgéo de tornei-
ras e hidrdulica; abragadeiras s#o
expostas préximos do setor de man-
gueiras e fios, e assim por diante”,
orienta Adriana.

Para a gente, é importante que o lo-
jista priorize as ferragens para ter
uma loja completa, caso contrario
pode perder vendas e clientela, con-
siderando que o consumidor busca
facilidade e praticidade de com-
prar tudo num Unico local. “A loja
que tem produtos completos ganha
mais credibilidade e fidelidade do
cliente”, diz. Ela complementa que
os acessérios do segmento de fer-
ragens da Fixtil sdo acondicionados
em embalagens blister, portanto, sdo
expostos em gancheiras em setores
estratégicos do home center ou hi-
permercado, em diversos
incluindo os préximos de produtos

setores,

correlacionados como portas, jane-
las e portdes.

Para a executiva, o mercado de aces-
sorios para ferragens volta a reagir de
forma gradual. “As vendas destes pro-
dutos estdo associadas e complemen-
tam as vendas de portas, janelas e
portdes. Quando o cliente vai comprar
esses produtos, logo pensa no aspec-
to seguranga e jé inclui em sua lista de
compras esses acessorios. Por isso,
a Fixtil recomenda a exposicdo pro-
xima dos setores de portas, janelas e
portdes, facilitando a vida do cliente e
do vendedor na loja”, encerra.

D PADO

A Pado produz varias linhas de ca-
deados, fechaduras e acessdrios de
portas e janelas. Ha 81 anos no mer-
cado de ferragens, exibe um amplo
portfdlio de fechaduras composto
pelas linhas: Concept, a tradicional
Serralheiro, a BMW, Ecoinox, Zamac

e Glass, desenvolvida para aten-
der ao mercado vidraceiro. “Dentre
essas linhas, podemos destacar a
Serralheiro, que atende ao mercado
desse segmento com design inova-
dor e modelos para as mais diversas
aplicagdes. E uma linha homologa-
da pela ALCOA, atestando mais uma
vez a qualidade dos produtos Pado e
o compromisso com seus clientes”,
afirma Selmo Rodrigues, diretor co-
mercial da Pado.

Ainda na linha Serralheiro, o execu-
tivo destaca os modelos 410 e 4104,
6614 e 600 - serralheiro tradicional
- e 810 e 810A - serralheiro concept
- que sdo utilizados em portas com
perfil de aluminio. S0 op¢Bes com
espelho em latdo, testa e contra-tes-
ta em aco inoxiddvel, cilindro em
zamac, e estdo disponiveis nos aca-
bamentos cromado, branco ou preto.
Para expor os produtos, a Pado ofe-
rece aos seus revendedores varios
mostrudrios que seguem o padrdo de
identidade visual da empresa. “Com
esses mostrudrios o cliente pode vi-
sualizar e manusear o produto antes
da compra. Entendemos que a boa

“Esse setor estd aquecido ea
Alianca Metalurgica tornou-se
uma dtima op¢ado para quem
busca produtos com étimo
custo-beneficio. Estamos
atendendo a demanda

de forma muito eficiente,
considerando seu alto indice
devendas. Nossos setores de
produgdo e distribui¢éo sdo
monitorados constantemente
para que possamos atender

o ritmo do mercado; nossos
acompanhamentos de

KATY MESSIAS,
gerente de marketing da
Alianga Metalirgica
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apresentacdo define a venda, com
vendedores bem orientados, princi-
palmente quanto as aplicagdes dos
produtos”, continua Rodrigues. Ele
lembra que os revendedores também
tém suporte e acompanhamento da
equipe de marketing da empresa.

O diretor acredita que houve uma
pequena melhora no mercado no se-
gundo semestre, mas que ainda ndo
é significativa. “Vemos o crescimen-
to com cautela, mas acreditamos
numa melhora progressiva”.

D UDINESE

A Udinese Assa Abloy, industria que
hd mais de 50 anos dita tendéncias
ao oferecer um portfdlio diversifi-
cado e completo de componentes e
acessorios voltados para esquadrias
de aluminio e PVC, estd ampliando a
sua linha de puxadores com o langa-
mento do Puxador Arcos para perfis
de aluminio.

Elegante e moderno, o puxador Ar-
cos se destaca pelo design de linhas
curvas que resultam em uma com-
posi¢do harménica e compativel
com as mais variadas propostas ar-
quitetdnicas. Pela sua simetria pode
ser instalado a direita ou a esquer-

“Dentre essas linhas,
podemos destacar a
Serralheiro, que atende ao
mercado desse segmento
com design inovador e
modelos para as mais
diversas aplicagbes. E
uma linha homologada
pela ALCOA, atestando
mais uma vez a qualidade
dos produtos Pado e o
compromisso com seus
clientes”

SELMO RODRIGUES,
diretor comercial da Pado
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da, proporcionando uma posigdo
confortdvel para as m#os. Sem pa-
rafusos aparentes, o novo puxador
da Udinese tem 254mm de altura e é
produzido em aluminio, o que o tor-
na mais resistente a corrosdo. Esta
disponivel nas cores branca, prata e
preta e possibilita aplicagdo com fe-
cho concha.

D VONDER

Quando o assunto é ferragens, a
Vonder conta com uma expressiva
linha de produtos. Os best-sellers
da marca fazem da empresa uma das
principais referéncias no pais em
ferragens, ferramentas, maquinas e
equipamentos, com o melhor e mais
completo mix do mercado. A tradigdo
da companhia nessa categoria tam-
bém é reconhecida e premiada pelos
revendedores e profissionais que uti-
lizam ferragens em seu dia a dia.
Compdem o portfélio de ferragens
os cabos de ago e acessdrios, com
uma linha completa para movimen-
tacdo de cargas e muitas outras apli-
cagBes, de uso leve ao industrial;
ganchos, correntes, rodizios, fecha-
duras para méveis e gavetas; fechos
para portdo; dobradicas; e muitos
outros produtos. Um dos destaques

7

€ o langamento este ano dos cade-

“Com esses mostrudrios
o cliente pode visualizar
e manusear o produto
antes da compra.
Entendemos que a boa
apresentacdo define a
venda, com vendedores
bem orientados,
principalmente quanto
as aplicacbes dos
produtos”

SELMO RODRIGUES,
diretor comercial da Pado

ados para bicicleta e também dos
cadeados para moto, ambos dispo-
niveis em duas versfes: com chave
e com segredo.

Também se sobressaem as molas aé-
reas para portas, indicadas para fe-
chamento automdtico de portas de
até 8o cm, com duas vdlvulas para
controle, permitindo amortecimen-
to. Nas cores prata ou preta, supor-
tam portas de 25 kg a 45 kg (poténcia
2) e 40 kg a 65 kg (poténcia 3). Por
fim, hé os fixadores de portas com
corpo em aluminio fundido e com
sistema de magnético a amorteci-
mento com mola.

D ALIANCA METALURGICA

A Alianga Metalurgica € uma empre-
sa tradicional no segment de ferra-
gens. O seu produto mais vendido é
o gancho de rede, fabricado com um
material de alta resisténcia e durabi-
lidade com um custo acessivel. “Se-
guimos com o nosso foco em apre-
sentar o que ha de mais recente no
mercado, buscando manter um pre-
¢o acessivel ao nosso public. Esse
é um produto que precisa garantir
mdaxima seguranga aos usudrios e a
nossa marca sempre assumiu essa
responsabilidade”, informa Katy
Messias, gerente de marketing.



Por causa do aquecimento do mer-
cado nesse segmento, a empresa
estd trabalhando para manter a
producdo e distribuicdo em niveis
da demanda.

Como explica Katy. “Esse setor estd
aquecido e a Alianga Metaldrgica
tornou-se uma O6tima opgdo para
quem busca produtos com &timo
custo-beneficio. Estamos atendendo
a demanda de forma muito eficien-
te, considerando seu alto indice de
vendas. Nossos setores de produ-
cdo e distribuicdo sdo monitorados
constantemente para que possamos
atender o ritmo do mercado; nossos
acompanhamentos de vendas s@o
feitos em tempo real para desenvol-
vermos, a partir deles, o nosso plano
de producdo. Acreditamos em uma
linha de reposicdo inteligente que

ird sempre fortalecer o vendedor e
atender 100% a necessidade do con-
sumidor final”, diz.

A empresa recomenda que a expo-
sicdo ideal dos seus produtos deve
ser feita em ambiente limpo, claro,
com boa visibilidade e organizacéo,
baseada em suas categorias de pro-
dutos. “Além disso, a utilizagdo dos
materiais graficos promocionais
que disponibilizamos é de extrema
importancia para o destaque dos
produtos, chamando a atengdo do
consumidor. Desenvolvemos s ma-
teriais a partir de estudos do consu-
midor atual, e as melhores maneiras
de interagir com o mesmo. Nossa
linguagem é totalmente direciona-
da ao consumidor sempre buscan-
do deixar tudo mais claro e simples
para a compreensdo”, finalize Katy.

“Muitas vezes ndo bastam
somente as fechaduras das
portas trancadas com chaves.
Oferecemos solugdes praticas
que reforcam a seguranca
para vdrios ambientes de uma
residéncia: janelas de quartos,
portas de entrada da sala,
portdes, e outros”

ADRIANA LOPEZ, gerente
de marketing da Fixtil

mais completa linha de
aquecedores de agua a gas

Lojista, cadastre-se
em www.rinnai.com.br
e solicite o atendimento

de um representante
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INOVACAO

o novo mundo, o comporta-

mento do consumidor estd

sendo redefinido. Ele desen-
volve filtros e intimidades com as mar-
cas, que exigem movimentos répidos,
evolucdo e reinvencdo constantes. Bons
tempos, ndo é mesmo? Para uns, sim.
Para outros, ndo. A inovacgdo proposta
pelas empresas precisa, definitivamen-
te, funcionar. Na maioria das vezes, o
que acontece na pratica sdo lancamen-
tos de produtos e servigos que simples-
mente ndo cumprem suas promessas. A
decepgéo posterior diminui o valor da
marca e acaba com qualquer esperanca
de aumentar o engajamento dos clien-
tes, tdo sonhado pelas instituic&es.
Sefaz necessdrio encantar os clientes e ir
além dos detalhes. Superar expectativas
é uma forma de fazer com o que seu pu-
blico pague o que for para ter uma nova
experiéncia. Mas antes disso, as empre-
sas precisam estar atentas ao que estdo
propondo, se existe eficicia ou nio.
Trés alicerces para atingir a inovagéo:

D ESSENCIA

A Esséncia da marca e empresa ndo é
missio, nem valores ou muito menos
visdo. De uma vez por todas, é a razdo
pela qual tudo comegou. Raison d’étre.
Fala-se tanto em inovag&o que o tema
anda banalizado. Mas uma coisa eu te-
nho certeza: a verdadeira inovagédo sé
acontece quando a empresa redesco-
bre sua razdo de ser. A Tesla é um 6ti-
mo caso para ser usado como exemplo,
porque a sua razdo de ser é bem clara:
enfrentar o problema de mobilidade
urbana do mundo. Isso permite que a

empresa ndo se resuma a uma monta-
dora de carros. Alids, Elon Musk nunca
viu a sua iniciativa dessa forma. Assim,
fica livre para participar de novos mer-
cados sem comprometer deu DNA. A
Tesla pretende, por exemplo, colonizar
Marte!Os consumidores atuais optam
por permanéncia mas mantém expecta-
tivas por futuras utilidades que chegam
como forma de criatividade, inovagéo e
confianga e liderancga. Eles querem ser
surpreendidos e estdo escolhendo uma
lista cada vez menor de marcas para de-
positarem seus dividendos e confianga.

D DIFERENCIACAO
ENERGIZADA

Algumas marcas sdo estelares, indo
bem entre os consumidores e avangan-
do muito a frente dos seus concorren-
tes, enquanto outras pulam para fora da
categoria. Os consumidores estdo atual-
mente cativados por uma qualidade que
reflete uma experiéncia mais excitante,
dindmica e criativa. Eles estfo concen-
trando a paixdo deles e poder de com-
pra em um menor portfélio de marcas
especiais - porque elas continuam sem-
pre evoluindo. O poder de diferenciacio
é 0 que marcas estelares possuem em
comum. Elas ndo sfo apenas diferen-
tes. Essas marcas continuam sendo
diferentes. Para isso, damos o nome
de “energia diferenciada”. Energia tem
um papel muito significativo. Seus trés
componentes sdo visdo, que leva a pro-
posta e aspira¢8es da marca. Invencéo,
dimensdo tangivel mais importante,
que demonstra a visdo da marca atra-
vés de inovagdo de produto e servico,

-
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POR GABRIEL ROSSI*

N /

design, entre outras experiéncias tateis
de marca e o dinamismo, que explora
como se expressar no mercado de for-
ma dindmica para criar “persona”, emo-
¢do e evangelismo.

DCULTURA EESCUTA

Peter Drucker, o fundador do marketing
moderno, uma vez escreveu que “cultu-
ra digere estratégia no café da manha”.
Mais correto impossivel. Em outras pa-
lavras, o maior desafio para marcas e
empresas é a mudanca de cultura que
permitird para estas companhias reco-
nhecerem que a inovagdo requer um
processo que permeia todos os departa-
mentos, reinventando o processo de es-
cuta, aprendendo e gerando mudangas.
A nova realidade é que as marcas nio
controlam o relacionamento. Os consu-
midores o fazem. E preciso pensar em
maneiras diferentes e trabalharmos mais
duro para nos mantermos unicos e espe-
ciais. O comportamento do consumidor
tem mudado e isto exige uma visdo nova
por nossa parte. Precisamos agir com
mais fluéncia, abertamente e tomando
todos os passos com o consumidor atra-
vés da escuta ativa e de uma postura que
ndo acredita em nada garantido.

Gabriel Rossi é professor de Marketing
pela ESPM. Palestrante profissional em
marketing, estrategista especializado
na construcdo e no gerenciamento de
marcas e reputacéo e diretor-fundador
da Gabriel Rossi Consultoria, com pas-
sagens por instituicGes como Syracuse/
Aberje, Madia Marketing School, Uni-
versity of London e Bell School.
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TINTAS MC ANUNCIA
CINCO NOVAS FRANQUIAS

O langamento das novas franquias faz parte “2017 foi um divisor de aguas para a Tintas MC,

do plano de expansdo da Tintas MC, que tem ja que estamos empenhados na expansao da rede.
a expectativa de atingir as 100 unidades em Com a incorporacdo do Grupo Aguarela Tintas,
operacao, quando devera alcancar R$ 170 milhdes com forte atuacdo no interior de Sdo Paulo,

em faturamento. A ideia da rede é expandir em trés Minas Gerais e Goias, chegamos a 80 lojas proprias

diferentes formatos: aquisicdo de lojas, lancamentos e 10 lojas franqueadas em operacao no final de
proprios e abertura de unidades franqueadas. “Sao dezembro”. Renato lembra que ha inumeras
diversas opcdes de tintas imobilidrias e industriais, vantagens em se tornar um franqueado MC.
acessorios para tintura e repintura automotiva. As “Oferecemos gestdo profissional com

novas franquias ficardo responsaveis pela venda um modelo testado ha mais de 50 anos, que

das principais marcas como Suvinil, Coral, Sherwin consegue conectar o futuro empreendedor com
Williams, Tigre, Norton, Exin, entre outras”, explica as grandes marcas do mercado, facilitando as
Renato S3, Diretor de Estratégia e Marketing da negociagdes e melhorando as margens, além de
Tintas MC. Entusiasmado com os resultados, o propiciar treinamentos para a equipe e colaborar
executivo explica os motivos de tanta animacéo. para a eficiéncia da logistica”, completa.
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D LEROY MERLIN
INAUGURA MEGALOJA
NA MARGINAL TIETE:

A maior e mais moderna loja Leroy Mer-
lin do Brasil foi inaugurada com niimeros
que impressionam o mercado. A unida-
de da Marginal Tiet&, em S&o Paulo, pas-
sa a ter 20 mil m? (anteriormente eram 12
mil m?), cerca de 400 empregos diretos (o
dobro do normal) e 100 mil itens & dispo-
sicdo dos Clientes. Novidade desta inau-
guracdo a Loja Zddio, também abriu as
portas no andar de cima da Leroy Merlin
Tieté. A Zodio propde experimentagGes
tanto para a casa quanto para quem quer
apostar no empreendedorismo.

D A loja Marginal Tieté que vocé co-
nhece de um jeito que nunca viu.
Com planejamento tragado hd alguns
anos, a Leroy Merlin vem atualizando to-
das as suas unidades para proporcionar
amelhor e mais facil experiéncia de com-
pras, seja nas lojas fisicas, pelo e-com-
merce ou por meio da plataforma intera-
tiva, via smartphone. Sdo novidades que
proporcionam facilidades sensoriais nas
compras. A nova loja tem o hordrio de
funcionamento diferenciado do restante
darede: das 6h30 as 23h30 a partir do dia
6 de dezembro. Com isso, havera maior
comodidade para o Cliente em organi-
zar sua agenda didria. Ele poderd ver se

informar e comprar os itens de que ne-
cessita para casa com maior flexibilidade
de horérios - sem falar nos amplos cor-
redores para a escolha do produto certo.
O Cliente sai ganhando com as diversas

novidades. A variedade ja constatada, de
mais de 8o mil itens, se amplifica agora
com 100 mil produtos a disposicao.

) Escolher, comprar e retirar na Loja.
A Leroy Merlin deu outro passo em dire-
¢do a maior facilidade e funcionalidade
da compra. Trata-se do Clique e Retire,
que estard em funcionamento na Loja
da Marginal Tieté e nas demais unida-
des da rede. Através do site, o Cliente vé
o estoque da Leroy Merlin, faz a escolha
dos produtos de que necessita paraa sua
construcdo, reforma ou decorag&o e reti-
ratudonaloja, deformadgile confortavel.
D 0 suporte do Mobile: compranaloja
e em Casa. A compra, de um ou mais
itens, pode comegar na casa do Cliente
por meio do site Leroy Merlin, um con-
ceito inovador e que amplia o espaco de
compras, no ambiente digital, que pode
ser compartilhado posteriormente como
assessor de vendas na loja fisica. Depois
de concluida as escolhas no site o Cliente
vai até a Leroy Merlin, compartilha seu
ambiente com o assessor de vendas que
conclui com a vis3o técnica do projeto
escolhido. Além disso, o tempo de espe-
ra para ser atendido sera reduzido, pois
o mesmo vendedor pode atender varios
Clientes ao mesmo tempo, mesmo com
a magnitude da nova Loja. Outra vanta-
gem proporcionada pelo smartphone: o
vendedor poderd atender seus Clientes
também fora da loja, realizando a venda
em domicilio (nos casos de produtos de-
corativos), ou mesmo na sua obra. Essa
nova opgédo de realizar compras é iné-
dito no pais. A Leroy Merlin, vanguarda
no varejo de materiais da construgéo, se
aproxima cada vez mais do seu Cliente,
que na verdade foi ouvido por varios ca-
nais interativos darede de Home Centers
para adotar esse procedimento.

Cuem entende de obra sabe; preco & importante,
mas & a qualidade que evita prejulzos no futuro
Os produtos Impermack tém Tecnologia Europeia
com controle de gualidade rigoroso. Garantindo
seguranca, durabilidade e acabamento. S3o trés
fabricas, derenas de funciondrios & mais de 80
produtos, entre argamassas, Grout's,
impermeabilizantes, massas, rejuntes, tintas e
outros: uma historia solida; pavimentada em 20
anos de mercado. Quer o melhor custo
beneficio? Procure os produtos Impermacxk em

a fabrica e tenha em sua lojfa produtos de

gualidade.
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macxcola.com.br
§1.3542.1462 71.3394.1368 71.3082.4350
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DSTECKE AS
PLATAFORMAS
DIGITAIS

A Steck comemora 42 anos de
histdria investindo fortemente
em plataformas digitais. A
marca que acaba de lancar

0 novo site (www.steck.com.
br) com visual mais atrativo,
dindmico e responsivo, traz
também novidades como um
novo aplicativo, game e uma
loja virtual de produtos de
merchandising. Muito mais que
um canal de servicos para os
eletricistas, o App Steck, chega
para facilitar o trabalho dos
profissionais. Nele é possivel a
utilizagdo de uma Calculadora
de Poténcia e também o acesso
rdpido e imediato ao catdlogo
completo de produtos da
marca, disponivel no formato
pageflip, que garante melhor
visualizagdo do conteudo. Além
disso, no aplicativo é possivel
interagir com as midias sociais
e também tracar a rota até

um distribuidor Steck mais
proximo, através do servico de
GPS. Pensando em oferecer
ndo so servicos, mas também
entretenimento, somado ao
App, a marca langa o game
Steck Crush - um jogo muito
divertido. Ambos ja estdo
disponiveis na Play Store e, em
breve, na Apple Store. Outra
novidade é a Steck Store (www.
steckstore.com.br), uma loja
virtual feita para seguidores e
parceiros da Steck, que oferece
produtos de merchandising
como maleta de ferramentas,
camisetas, mochilas, entre
outros acessorios para o dia a
dia de trabalho.
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D SITE DO GRUPO ASTRA INTERATIVO

A Astra, que completa 61 anos de histéria em 2018, langou, em janeiro,
um site mais robusto (www.astra-sa.com.br), em que apresenta suas
14 familias de produtos, que ja contam com mais de 6.200 itens. Sé
para acomodar as informag8es sobre os produtos comercializados
pela Astra, foram desenvolvidas 1.200 paginas. Todo o site foi
planejado para gerar uma experiéncia mais dindmica e intuitiva ao
consumidor, que em poucos cliques conseguird encontrar tudo o
que precisa, e também ao lojista, que localizard os produtos a venda
e ainda informagdes para sua melhor utilizagéo. “Passamos mais de
dois anos planejando e elaborando a nossa nova pagina, para que ela
pudesse estar adequada ao que o nosso publico consome de contetido
na internet. Nossa intengéo é apresentar as informagdes de forma
objetiva, completa e de ficil entendimento”, destaca Joaquim Coelho,
diretor Comercial da Astra. O internauta também terd acesso a muita
informac&o enquanto navega pelo site da Astra, que contard com

um blog abastecido com posts sobre construcéo, decoragéo e dicas
de “faca vocé mesmo”. “Nosso cliente j& pode esperar por muito
contetdo que o auxilie em suas demandas cotidianas de pequenas
reformas, dicas para melhor utilizagdo de produtos e também
videos, que o ajudardo com a instalacéo de itens da Astra”, ressalta
Joaquim Coelho. Além do blog, o novo site contara ainda com uma
pégina de noticias sobre a marca e também deixard disponiveis seus
catélogos e folhetos, para que consumidor e lojista possam fazer o
download do material, caso haja interesse. Outro grande diferencial
sdo os simuladores, itens que efetivamente vao dar o suporte que o
consumidor precisa no seu dia a dia. Para o langamento do site j&
estdo disponiveis dois simuladores: um para célculo da quantidade
necessdria de pegas do sistema de calhas para o projeto informado
pelo usudrio, e outro para cdlculo da economia de dgua e dinheiro
gerada pela substituicio do mecanismo simples pelo de duplo
acionamento. A marca ja planeja novos simuladores para o site.




D APLICATIVO DA
TINTAS CORAL

As Tintas Coral lancam a plataforma de servigos

de pintura Paginas Coloridas, em que pintores e
consumidores podem se conectar de forma pratica

e segura. Por meio da ferramenta, é possivel que
clientes busquem por pintores qualificados pela
Academia Coral, de forma segmentada, como por
exemplo, pela localizagdo. O consumidor pode buscar

o profissional pelo site (www.paginascoloridas.com.
br) ou pelo aplicativo P4ginas Coloridas. Em seguida,
uma lista de pintores que atuam na regido sera

exibida. A ferramenta também permite acesso ao perfil
do profissional, com informag8es como tempo de
experiéncia, especialidades, além de fotos dos trabalhos
mais recentes. Para solicitar o or¢amento, ele precisa
efetuar um répido cadastro gratuito, informando: nome
completo, CPF, e-mail, telefone e endereco, e criar

uma senha de acesso. Sera ent&o possivel selecionar

o tipo de pintura desejada - simples ou com efeito - e
anecessidade de que os materiais sejam por conta

do pintor, tais como tinta, pincel, rolo, lixa, escada e
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andaime. O consumidor também pode informar o valor
que pretende investir, escolher as formas de pagamento
e como quer ser contatado (e-mail, WhatsApp,

SMS e/ou ligacéo). Apds a realizacdo do servico, ele
poderd avaliar o trabalho do profissional, que serd
ranqueado de acordo com as notas obtidas e medalhas
conquistadas durante treinamentos oferecidos pela
Academia Coral - plataforma de treinamento online

da Coral, onde pintores tém acesso a conteudos
gratuitos de capacitacdo. Os profissionais melhores
ranqueados serdo indicados na opgéo ‘Orgamento em
um clique’, onde o consumidor também pode solicitar
indicacéo de pintor - os trés melhores avaliados na
plataforma aparecem como sugestdo. Daf para frente,

o Paginas Coloridas coloca pintor e consumidor em
contato. “O aplicativo P4ginas Coloridas visa trazer a
inovagdo necessdria para oferecer capacitag@o e novas
oportunidades de trabalho aos pintores, além de melhor
atender o consumidor, colocando-o em contato com
profissionais qualificados pela Academia Coral”, disse
Biagio Lanzillotti, gerente de servicos ao mercado da
AkzoNobel. O app ja esta disponivel em versdo web,
Android e, em breve, também na plataforma iOS.
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Produtos desenvolvidos
para oferecer o melhor
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desempenho e qualidade
para todo tipo de obra.
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Confira as datas e os locais das

principais feiras do segmento

D EXPOREVESTIR

A Fashion Week da Arquitetura e
Construgdo

De:13 216 de margo

Local: Transamérica Expo Center, Sdo
Paulo/SP
www.exporevestir.com.br

) FEICON BATIMAT

24° Saldo Internacional da Construcéo e
Arquitetura

De: 10 a13 de abril

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

D EXPOLUX

Feira Internacional da Iluminacg&o
DE 24 e 27 de abril

Local: Expo Center Norte - Pavilhdes
Verde e Vermelho, Sdo Paulo - SP
www.expolux.com.br

D GLASS SOUTH AMERICA
Construgao, Tecnologia, Acessdrios e
Decoragdo

De: 09 a12 de maio

Local: Transamérica Expo Center
www.glassexpo.com.br

) FABRICON

Feira Brasileira de Fabricantes da
Construcdo Civil

De: 24 a 27 de maio

Local: Parque de Exposi¢des Vila
Germanica, Blumenau, SC
www.viaapiaeventos.com.br
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D M&T EXPO

M4équinas Industriais, Maquinas para a
Construgdo

De: 05a 08 de junho

Local: Sdo Paulo Expo Center - S&o Paulo/SP
www/mtexpo.com.br

D CONSTRUSUL

Feira Internacional da Construgéo
De: 01a 04 de agosto

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

D FEITINTAS

Feira da industria de Tintas

De: 12 a 15 de setembro

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

) FEICON BATIMAT INOVA

O complexo denominado ConstruBusiness,
que representa 9,1% do PIB brasileiro, vem
passando por transformacbes ao longo
dos ultimos dois anos, principalmente em
relacdo aos materiais de acabamento e o
segmento de varejo que tém anotado cres-
cimento nos tltimos meses. Com a perspec-
tiva de elevac&o do PIB brasileiro para 2018,
segundo especialistas, e a retomada de in-
vestimentos do setor publico em obras dein-
fraestrutura, a Feicon Batimat, vivencia um
novo momento, ao reunir construcéo civil e
arquitetura no principal evento da América
Latina e levar tendéncia, conhecimento e re-
lacionamento para seus milhares de visitan-
tes qualificados. Para 2018 a organizacéo da

Feicon Batimat traz uma série de inovagGes
e solugdes que visam ampliar a realizagGes
de negdcios e a troca de conhecimento ao
longo dos quatro dias. “O evento propor-
ciona uma visdo completa do setor em um
s6 lugar, reunindo exposicdo de produtos,
demonstragGes técnicas, contetido relevan-
te e networking”, revela Gustavo Binardi,
diretor da Feicon Batimat. Outra novidade
destacada pelo executivo é que a partir de
2018 a Feicon Batimat acontecerd de terga a
sexta-feira. “Estrategicamente, tanto para
expositores como visitantes, os dias Uteis
s8o0 mais produtivos para os negdcios e para
ampliacdo do networking”, comenta Gusta-
vo Binardi. Referéncia para seus milhares de
visitantes, a Feicon Batimat é considerada a
principal plataforma de negdcios no setor e
ferramenta para troca de conhecimento en-
tre profissionais de toda cadeia produtiva.
Planta setorizada - Com objetivo de levar
a melhor experiéncia para expositores e
visitantes, a Feicon Batimat continua com
sua planta 100% setorizada. Ao todo serdo
quatro macros setores: Acabamento, Ins-
talagdes, Estruturas, e Externo, abrigando
expositores nacionais e internacionais com
solucdes e tendéncias para toda cadeia da
construcdo civil e arquitetura. Em sua ulti-
ma edicéo, a Feicon Batimat reuniu 700 ex-
positores nacionais e internacionais e atraiu
mais de 9o mil visitantes qualificados nos 85
mil m* de exposic&o, gerando cerca de R$ 46
milhSes em negdcios. Além de 29 horas de
contetdo no Congresso e 31 horas de pales-
tras gratuitas na Arena do Conhecimento.



Presente nas
escolhas mais
importantes

Escolher a mobilia do lugar onde vocé vai morar ou investir € sempre um
grande desafio. E por isso que, quando o assunto é qualidade, beleza e
durabilidade, a A. J. Rorato é referéncia nacional. Para quem vende,
representa lucratividade. Para quem compra, sio solugdes ideais em

cozinha, banheiro e lavanderia.
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NOVA LINHA DE

TORNEIRAS E PURIFICADORES:
NOVIDADES DA HYDRA QL
VAO CONQUISTAR VOCE.

@ ©




	001_capa329
	02_2capa
	03_carta_do_editor
	004_005_sumario
	06_07_top
	08_15_painel
	16_27_caixa_agua
	28_39_abrasivos
	publi_lojas de bairro_2
	50_57_porteiro_eletronico
	58_61_entrevista_bostik
	48_59_produto_para_fixação
	78_79_obramax
	80_81_obramax
	92_93_artigo
	94_95_sua_loja
	97_clique_aqui
	98_agenda
	99
	100

