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PEDREIRONAO E SO
EMPILHAR TIJOLOS

“As maquinas jamais substituirdo os seres humanos.”

A frase, dita por Jeff Bucziewicz, presidente da Mason Contractor Asso-
ciation of America (associacdo de empreiteiros dos Estados Unidos), pode
parecer defesa em causa prépria, principalmente, em um pais onde as
mAéquinas substituem os operarios hd muito tempo.

Mas, proferida apds o pedreiro Matt Cash, de Charlotte, Carolina do Nor-
te, ter derrotado um robd num desafio realizado, em janeiro, na Spec Mix
Bricklayers 500, a maior competicdo mundial entre pedreiros, realizada
em Las Vegas, tem importancia muito grande. Matt fez um muro com 700
tijolos em uma hora, muito mais rdpido que o robd SAM (sigla americana
para pedreiro semi-automadtico). E olha que o robd, que custa US$ 400
mil, ainda precisou de um auxiliar para reabastecer seus reservatdrios de
argamassa e limpar os excessos.

A escassez de mao de obra especializada nos Estados Unidos, e, também,
Europa, é preocupante, e fabricantes de robds tém investido muito no
desenvolvimento de novos modelos. Mas, os que estdo no mercado ainda
ndo conseguiram superar o bom e velho pedreiro, aquele que prepara a
argamassa, assenta o tijolo e d4 o acabamento.

No Brasil, o pedreiro estd se tornando um profissional de multiplas utili-
dades. Estudo realizado, recentemente, pelo DataMKT Construgéo, do
Grupo Revenda, cujos resultados foram divulgados no Painel Compor-
tamental do Consumo de Materiais de Construcgio, mostrou que, em
2015, 65,5% dos entrevistados contratataram pedreiros para as suas obras;
em 2016, foram 68,6%, e, em 2017, foram 74,2%. E o que chama a atencgéo é
que os pedreiros acabam influenciando, também, na aquisi¢do dos mate-
riais para as obras, ou, até mesmo, realizando pequenos

servicos de pintura ou reparos de hidraulica.

Ou seja, o profissional estd em alta, tanto
no Brasil quanto nos Estados Unidos.

Boa leitura

Roberto Ferreira
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D PAINEL

As novidades que ocupam
as gbndolas e as noticias das
industrias

D ENTREVISTA

Paulo Santos Felippe José - diretor
de Comunicag¢do Marketing, da rede
varejista Leroy Merlin, falou dos
planos para os préximos anos

D ESPECIAL NORDESTE
Regido que apresenta maior cresci-
mento do Brasil estd retomando os
investimentos na construgéo civil

D FERRAMENTAS

Manuais ou elétricas, as ferramen-
tas sdo as meninas dos olhos das
revendas



D CORTADORES

Cada vez mais sofisticados
para atender as exigéncias dos
revestimentos cerimicos

D COBERTURA E SUBCOBERTURA

A construgéo finaliza no telhado, mas é
importante trabalhar com os produtos corretos
para ndo ter problemas

D ESPECIAL CERAMICA

As novidades, os investimentos e as ag8es que os
fabricantes de Revestimento Cerdmico preparam
para o mercado

D EXPOREVESTIR
A fashion week da construggo foi um auténtico desfile
do bom gosto. E as novidades foram muitas

D ANCORA

Empresa brasileira de produtos para a fixagao
comprou a operagdo brasileira das ferramentas
alemds Einhell

Hidrofiltros voltou ao
comando brasileiro
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SAMMAPYO

Para atender um mercado mais exigente, lancamos a linha de ferramentas GammaPro, desenvolvidas para o publico
profissional industrial. Iniciamos com a linha de marteletes e martelos, que possuem design ergondmico diferenciado
g excelente relagdo peso x poténcia, alto desempenho na perfuragao/rompimento de alvenaria, concreto, asfalto ou
qualquer outro tipo de material que exija impacto para ser perfurado/rompido

Indicado para empreiteiras, construtoras, consorcios de obras, locadoras e para outras aplicagoes profissionais
industriais e de uso continuo.

~ Luzes indicativas.
Mwampamerm ligado & a necessidade da

AVC (Active Vibration Control) | e e bsesors e o

B s oo 16 nivals de ajuste para

velocidade e impacto.

MARTELETES

GP1955/BR1
GP1955/BR2

MARTELOS

GP1958/BR1

GP1956/BR1 GP1958/BR2

GP1956/BR2

GP1959/BR1

GP1957/BR1 GP1959/BR2

GP1957/BR2

MODELO GP1959
Martelo com maior for¢a de impacto da sua categoria no mercado 25J.
Capacidade de remocao de concreto (FCK 23MPA) de ate 490Kg/H.

= Controle eletronico de velocidade, faz com que a velocidade de impacto
seja proxima de constante, com ou sem carga.

Saiba mais em www.gammaferramentas.com.br
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POR QUE SO 3 TEMPERATURAS,
SE COM A HYDRA VOCE
PODE TER TODAS?

SISTEMA ELETRONICO
DIGITAL:

MAIS TEMPERATURAS
CONTROLADAS PELO VISOR
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. PORTAL GRUPO REVENDA

) NAVEGUE

E FIQUE

INFORMADO!

Depois de varios estudos, o

Grupo Revenda tornou o seu
Portal mais interativo e intuitivo
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m dos mais completos portais

do segmento de material de

construgdo civil j4 estd no ar.
Acessando www.gruporevenda.com.br,
vocé poderd se informar de tudo o que
acontece no universo da construgéo e,
também, se inteirar dos mais confidveis
indicadores econdémicos disponiveis.

A nossa miss@o: ser o principal Grupo de
Comunicagéo da Cadeia de Negdcios en-
tre Fornecedores e Comércio e Geragdo
de Conhecimento das Rela¢des de Consu-
mo de Materiais de Construgéo no Varejo.

Ao acessé-lo, é possivel navegar pela Nos-
sa Histdria, Revista Revenda Constru-
¢do, Eventos, DataMKT, Noticias e Blog.

No espago DataNews, é possivel conhe-
cer as agBes desenvolvidas pelo depar-
tamento de Inteligéncia de Mercado e
agbes do grupo Revenda.

Na front page, estdo disponibilizados os
Indicadores Econdmicos, além das mais
recentes edigdes da revista Revenda
Construcio.

Entre, vocé, também, para o mundo di-
gital que mais informa sobre o segmento
da construgdo civil.
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Ferramentas profissionais de allo
desempenho para construir e reformar!
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Conhega as novas Mantas Térmicas VONDER!

bom tvabalhar com

vonder

Urna obra bern feita cormeca com os equiparmentos certos! A escolha é sua e a qualidade ¢ VONDER!




D FILTRO DE ALTA D FABRICANTES
PERFORMANCE 3M DE SILICONE
A3M langou no Brasil o TRAB ALH AM

Filtro de Alta Performance

para ar-condicionado split. COM AB NT

A tecnologia do filtro 3M A Comissdo Setorial de Silicones da Associacdo

funciona em 3 passos: atrai Brasileira da Industria Quimica (Abiquim)

as particulas do ambiente, deu outro passo importante para aprimorar

por meio da tecnologia a regulacdo sobre aplicacdes de silicone em

eletrostatica, retémas fios e cabos, a fim de melhorar a seguranca

microparticulas e libera um ar dos consumidores. Apds a regulamentacao

muito mais limpo. A captura é pelo Inmetro (Instituto Nacional de Metrologia,

de 83% dessas microparticulas Qualidade e Tecnologia) da certificacdo de

em uma hora. A trama aberta fios e cabos revestidos com borracha de

do filtro garante o fluxo dear e silicone, agora a Comissdo Setorial de Silicones

ndo atrapalha a performance - constituida pelas fabricantes Dow Corning,
do aparelho. O Brasil € 0 4° maior mercado mundial Elkem, Momentive e Wacker - estd trabalhando

de ar-condicionado, sendo que 3 a cada 4 aparelhos
sdo do modelo split. A embalagem vem com dois

em conjunto com a Comissao de Estudos da
ABNT, para a revisao da norma referente a

filtros e fitas adesivas para fixag&o para serem instalacdo elétrica de baixa tensdo, a NBR 5410.

aplicados em um aparelho split. A instalagdo é simples O documento completo deve ser encaminhado
e recomenda-se a troca do filtro a cada 3 meses de para consulta nacional, na ABNT (Associacio

uso, para garantir sua performance. Além de ser util Brasileiras de Normas Técnicas), no segundo
para a familia em geral, o produto facilita a vida dos semestre deste ano. “Com a regulamentag&o
alérgicos, podendo trazer uma sensag&o de alfvio. “As
pessoas querem proporcionar a familia um ambiente

do Inmetro, somente produtos fabricados de
acordo com as Normas Técnicas em vigor
mais saudédvel. A preocupagéo com o bem-estar e e certificados poderdo ser comercializados,
alimpeza vem crescendo, de acordo com recentes aumentando a confiabilidade do material”,
pesquisas da 3M. O ar mais limpo dentro dos lares diz Irineu Bottoni, coordenador da Comiss&o.
e escritérios vai a0 encontro dessa necessidade” Os fabricantes de silicones querem posicionar
explica Allan Amim, gerente de negdcios da divisgo de

Construcéo e Melhoria do Lar da 3M.

o Brasil, em termos de regulacdo, no mesmo

patamar de Estados Unidos, Europa e Asia.

D APARADOR DE CERCA VIVA

O mais recente langcamento da VONDER em sua linha de equipamentos voltados para cuidados
com jardins, é o Aparador de Cerca Viva a Gasolina ACV 225 VONDER, indicado para uso em
residéncias, sitios, chcaras e condominios para aparar cercas vivas. Com motor a gasolina 2
tempos de 22,5cm  (cc) - 1,0 hp e sistema de partida manual retratil, possui punho traseiro
giratério com 3 posi¢des e sistema com 4 molas de ago, que proporciona menor vibragéo durante
o uso. O equipamento possui faixa de corte de 28 mm e deve ser usado com l4minas de
600 mm de comprimento. Para facilitar a montagem e uso, acompanha o produto:
chave T, chave Allen, chave philips e frasco dosador
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llumi, a' GERETE
completa do mercado.

Interruptores, filtros de linha, extensoes,
sensoresde presenca, plafons
imensa variedade de dispositivos.

Em sua proxima compra pega llumi.
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D CASCOLA

INSTANTANEO

Ideal para a colagem de madeiras,
metais, porcelanas, borrachas,
corticas, papéis e alguns tipos

de pléstico, o novo
Cascola Instantaneo

451 é uma nova opgao
aos profissionais da
marcenaria. A base de
cianoacrilato, o produto
cola em poucos segundos,
especialmente pecas

de MDF de diferentes
tamanhos, e suporta
mais de 3okgf/cm?. Além
do visual moderno, a
embalagem vem com
tampa exclusiva com

£

1009

(—

sistema pratico de abertura e
bico antientupimento, o que permite melhor
aproveitamento e aplicacdo do produto.

DINTELBRAS PARA
PORTA DE VIDROS

A Intelbras, fabricante de fechaduras digitais no
Brasil, apresenta a fechadura digital FR 400 para
portas de vidros pivotantes. A fechadura digital € um
produto destinado a consumidores que prezam por

praticidade, eliminando a necessidade de carregar
chaves. Possui dois modos de abertura, por senha
numeérica de 4 a 12 digitos e por até 100 chaveiros de
proximidade. A solucdo tem capacidade de cadastrar
até quatro senhas de armazenamento e, quando
necessario, é possivel reprograma-las Conta, ainda,
com alarme antiarrombamento em caso de mais de
cinco tentativas consecutivas de abertura da porta,
funcdo senha protegida para dificultar a descoberta
de senhas pelas marcas digitais deixadas no teclado
e funcdo ndo perturbe para tranquilidade e siléncio
quando necessario. A FR 400 nao precisa de energia
elétrica para funcionar, a solucao é alimentada

por quatro pilhas alcalinas AA. Quando as pilhas
estiverem fracas, a fechadura faz o aviso sonoro e
visual, com uma semana de antecedéncia.

D PAULO NIGRO E O NOVO CEO DA
INTERCEMENT

A InterCement anunciou a chegada de Paulo Eduardo Nigro para o posto de CEO da
companhia. Nigro j4 atuou como CEO em diversos paises, como EUA, Itdlia, Canadd e

Brasil. Outra novidade na InterCement é a promogao de Nicolas Fournier ao Conselho de
Administrac8o da companhia, na condigéo de Conselheiro Externo. Paulo Nigro comegou a
carreira profissional como trainee de engenharia na Philips, em 1981, passando pela Goodyear
nas dreas de engenharia industrial e automotiva. Em 1991 iniciou na Tetra Pak como gerente
de Vendas para a regifio Nordeste, deixando o Brasil no cargo de vice-presidente da Divisdo

. de Embalagens na subsididria do Canadd. Em 2001 assumiu a Presidéncia da Tetra Pak
italiana, acumulando a responsabilidade de coordenar a drea comercial para a Europa ocidental. Em 2007 regressou ao
Brasil como presidente para o mercado brasileiro e do Paraguai, além de liderar as operag8es da Tetra Pak na América
Latina. No inicio daquele ano, assumiu a lideranca da Tetra Pak para a Regifio Américas, transferindo-se para Dallas,
onde passou a integrar o time de lideranga global da empresa. Em outubro de 2014, assumiu a presidéncia do Aché
Laboratdrios. Nicolas Fournier possui 25 anos de experiéncia internacional e em diferentes industrias em toda a Europa,
Asia, Africa, América Latina e Oriente Médio. Com 20 anos de experiéncia global no setor de Cimentos, adquirida no
Grupo Lafarge, atuou entre outros como CEO da Lafarge Boral Gypsum Asia e foi Presidente Regional da Lafarge na
Europa Central. Até recentemente, era Diretor Gerente da Divisdo de Solug8es de Energia da Aggreko.
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CUIDADOS

Uma linha completa de limpeza profissional

AU TOM 0 T’V Os especializada para carros, motos e oulros I
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Alto poder de limpeza e tratamento superior! A escolha é sua e a qualidade é VONDER!




PDEWALT LANCA
ESMERILHADEIRAS
ANGULARES

A DEWALT, fabricante de ferramentas para uso
profissional e industrial, acaba de apresentar ao
mercado duas novas esmerilhadeiras angulares: a
DWE496 e a DWE497. Os modelos, fabricados no
Brasil, s8o ideais para corte, desbaste, remogéo e
acabamento pesado, tanto na industria metalmecénica
quanto em aplicagdes em concreto. As novas
esmerilhadeiras sdo mais leves e tém empunhadura
com desenho ergondmico. Possuem, ainda, rotor

com dupla protec&o, estator revestido e 100%

dos rolamentos com engrenagens usinadas. Para
oferecer mais controle e seguranca nas aplicagdes,

0s equipamentos possuem caixa de engrenagem
reforcada em aluminio, desenhada para melhor
dissipacéo do calor e com trés encaixes para utilizacdo
da empunhadura. Além disso, contam com guarda de
protecdo ajustével e trava do eixo para troca rdpida do
disco, o que garante mais produtividade.

D) NOVA FURADEIRA
BLACK+DECKER
AUXILIA NA
INSTALACAO DE
ITENS DECORATIVOS

A BLACK+DECKER amplia sua linha de furadeiras
produzidas no Brasil e traz ao mercado o
modelo TM500, indicado para perfuracdes em
paredes, madeiras e metais, como instalacdes de
prateleiras, suporte para planta, moéveis, cortinas
e itens decorativos. A nova furadeira conta com
motor de 560W, botdo seletor para furos com e
sem impacto, porta-chave de mandril no cabo

de energia, gatilho com acionamento de dois
dedos, para garantir controle melhor da maquina,
e botdo para uso continuo, ideal para servicos
longos e de alta precisao. Preocupada também
com o conforto do usuario durante o trabalho,

a BLACK+DECKER investiu na ergonomia do
equipamento e desenvolveu uma empunhadura
que proporciona firmeza e estabilidade durante o
trabalho. A Furadeira esta disponivel também na
versdao TM500K, acompanhada em uma Maleta
para armazenamento da ferramenta.
INFORMACOES TECNICAS:

Poténcia motor: 560W

Velocidade: 2.800 RPM

Impacto: 45.000 IPM

Mandril: 3/8 (10mm)

D DOCOL CONQUISTA PREMIO INEDITO

Um dos mais conceituados e completos prémios de design do mundo, o If Design Award 2018,
premiou pela primeira vez a DOCOL, maior exportadora de metais sanitdrios da América
Latina, com a linha Vougan. Design a favor da funcionalidade, estética concisa e tragos
namedida certa compdem a linha premiada. O volante independente, um dos atributos
destacados para que a pega ganhasse o prémio na categoria produto, permite variadas
aplicacbes na bancada e proporciona liberdade aos projetos. Para a marca, conquistar um
prémio com juri composto por profissionais de grandes estiidios de design e de marcas
renomadas como Philips, Sony, Ford e Volvo, os motiva ainda mais a continuar buscando e
oferecendo solugdes tecnoldgicas, de design e inovadoras aos seus clientes. A ceriménia de
premiacdo aconteceu, no Museu da BMW, em Munique, na Alemanha.
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MECANISMOS
PARA CAIXA DE
DESCARGA

LINHA MAIS
DIVERSIFICADA
DO MERCADO

Mezanismo:canvencional,

duplo e seuUs reparcs.

AMPLA
COMPATIBILIDADE

FABRICACAO
100% NACIONAL

ATENDIMENTO
EM TODO O BRASIL

QUALIDADE ASTRA
60 ANOS DE
" MERCADO




D65 ANOSDA
MONTANA QUIMICA

A Montana Quimica tem o DNA da inovagé&o. E hoje uma jovem
multinacional brasileira, com unidades de negécios em diversos
paises sul-americanos e filial em Medellin, Coldmbia, instalada em
2017. A empresa comemora 65 anos de atividades bem-sucedidas
nos mercados nacional e internacional. Investe sistematicamente no
desenvolvimento de tecnologia e geracéo de produtos inovadores,
eficazes na protegdo e acabamento de madeiras. Para isso, conta com
pessoal qualificado e modernos laboratérios préoprios. A Montana
tem sede instalada em Sdo Paulo, filial em Porto Alegre, revendas,
equipes comerciais e representantes estrategicamente localizados
em todo o Brasil, além de outros paises. Disponibiliza uma completa
linha de produtos para seus clientes, com assisténcia técnica
gratuita. Mantém foco em duas importantes unidades de negdcio:
Varejo e Industrial. Lider em tecnologia para madeiras no Brasil,
tem exemplos marcantes de inovagdo, como o stain preservativo
Osmocolor, o preservativo Osmose K33 da categoria CCA, o mais
utilizado no mundo para tratamento industrial de madeira, e o
Goffrato, acabamento texturizado de alto padréo para méveis. Sdo
produtos que levam o pioneirismo da marca Montana e viraram
referéncias nacionais em proteg&o e acabamento de madeiras,
contribuindo para a abertura de novos mercados.
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D VIZINHO
DO BEM DA
SUVINIL

A plataforma Suvinil Além
da Cor apoia o programa
Vizinho do Bem, iniciativa
de relacionamento
comunitario da construtora
MRV, em parceria com o
Servico Social da Industria
da Construcdo do Rio de
Janeiro (Seconci-Rio).

O projeto, que ocorre
desde de 2017, promoveu
gratuitamente uma
atividade que deu um novo
colorido a vida de mais

de 300 moradores de S&o
Goncalo (RJ): o curso Pintor
Profissional. O programa é
destinado a pessoas que,
mesmo sem experiéncia,
estdo em busca de uma
oportunidade para atuarem
como pintores. O curso
também proporcionou
turmas especificas

para a capacitacdo de
mulheres que querem
seguir a profissdo. As

aulas abordaram temas
como: aspectos gerais

da profissao, tecnologias
de tintas, preparacao de
superficie, sistemas de
pintura, percepc¢ao de cores,
orcamento, planejamento
da obra, meio ambiente,
sustentabilidade e

seguranca. As aulas praticas
ajudaram a revitalizar
construcoes e fachadas

dos 54 blocos do Conjunto
Habitacional Arariboia, no
bairro de Vila Lage, em Sao
Gongalo.




HOJE

A Sasazaki e reconhecida pela
lideranca e qualidade de suas portas

e janelas de age e aluminio.
B M I N H US Estd entre as maiores inddstrias do
setor na América Latina.

RASAZAKI

S+

PORTAS PARA 0 FUTURD

Continuamaos abrindo novos

caminhaos para atendé-lo com

o mesmo comprometimento
/ e dedicacao de sempre.

SASAZAKI

Portas @ Janelas
K1 B B /5asazakiOficial
_ Sasazaki- Portas e Janelas
'HI;:__:_ [ ‘wwwi.sasazaki.com.br



' ENTREVISTA LEROY MERLIN ‘ PAULO SANTOS FELIPPE JOSE - DIRETOR DE COMUNICACAO MARKETING

Por Roberto Ferreira / Fotos: Divulgacao

“A experiéncia
na loja € marcante”




maior e mais moderna loja

Leroy Merlin do Brasil foi

inaugurada em Sdo Paulo,
no més de dezembro, com numeros
que impressionam o mercado de va-
rejo de materiais para construgdo. A
unidade da marginal Tieté, aumentou
de 12 mil m? para 20 mil m?, criou cerca
de 400 empregos diretos e tem mais de
100 mil itens a disposigéo dos clientes.
Novidade dessa inauguragdo, a Loja
Zbdio também abriu as portas no an-
dar de cima da Leroy Merlin Tieté. A
Zbdio propde experimentagdes tanto
para a casa quanto para quem quer
apostar no empreendedorismo.
Com investimentos de R§ 2 bilh&es para
expansdo no Brasil, no periodo de 2014
a 2019, a Leroy Merlin, pertencente ao
Grupo francés Adeo acredita muito em
nosso mercado. Paulo Santos Felippe
José - diretor de Comunicagéo Marke-
ting da rede varejista, mostrou a revista
Revenda Construgdo os planos para
os préximos anos e o crescimento do
comércio on-line da empresa. Mas, enfa-
tiza: “A experiéncia na loja é marcante.”
“A Leroy acredita sempre no Brasil,
onde completa 20 anos. Estamos pre-
sentes em 11 estados, mais o Distrito

Federal; temos 41 lojas fisicas e um
e-commerce que atende ao Brasil intei-
ro. Diante disso, aposta na maior gama
de produtos com ambiciosa visdo no
mercado brasileiro”, explica.

A nova loja da marginal Tieté é parte
desse projeto ambicioso. E a primeira
loja em operag&o desse porte que, pra-
ticamente, ndo fechou o atendimento
ao publico no processo de transferén-
cia dos produtos e das gondolas. Como
a loja ja existia, a Leroy praticamente
construiu uma loja ao lado da outra. Co-
laboradores das vdrias unidades foram
convocados e, em apenas um dia, abriu
na outra, completamente nova. “Foi
um processo de transi¢do em pouquis-
simas horas para inaugurar uma loja
nova”, conta, orgulhoso, Paulo.
Segundo ele, o objetivo da nova unidade
é estender uma gama de produtos e ser-
vigos e projetos mais diferenciados para
os consumidores. “Trabalhamos para
que a jornada do novo consumidor seja
totalmente omnichanel, mas a experién-
cia em lojas ainda é marcante. Nédo ven-
demos apenas produtos, mas, também,
experiéncia. Queremos atender aos so-
nhos dos consumidores.”

Nessa unidade, o consumidor vai

“A Leroy acredita sempre no
Brasil, onde completa 20 anos.
Estamos presentes em 11 estados,
mais o Distrito Federal; temos 41
lojas fisicas e um e-commerce que
atende ao Brasil inteiro. Diante
disso, aposta em uma maior gama
de produtos com ambiciosa visdo
no mercado brasileiro”

PAULO SANTOS FELIPPE JOSE,
diretor de Comunicagédo Marketing
da Leroy Merlin

encontrar um novo modelo de negé-
cio da empresa, a Z6dio, que reune
produtos e servigos ligados a vida de
casa. Um espago que vai atrair, bas-
tante, o publico feminino.

0 novo projeto consumiu mais de R$ 200
milhdes e, juntas, Leroy Merlin e Zbdio,
se tornaram o maior complexo de com-
pras de produtos para a construg&o civil
da América Latina. Paulo explica o fun-
cionamento da nova unidade, alertando
que obras ainda estéo sendo realizadas
para aumentar ainda mais a area de ven-
das. “Fizemos a obra em duas fases: a
nova loja j& estd em funcionamento, e a
loja antiga estd sendo reformada, para vi-
rar uma Garden e drive thru, para consu-
midores finais e, também, profissionais.
O consumidor vai poder entrar com o
proprio carro e, sem deixa-lo, fazer toda
acompra. Atenderemos desde as 6 horas
damanha até as 11 da noite.”

Essa loja na marginal Tieté também pas-
sa a atender ao publico profissional.
“Também teremos o clique e retire, quan-
do o cliente pode comprar no site e retirar
o produto na loja. Foram feitos investi-
mentos muito grandes para otimizar os
processos: como desenvolvimento da
relacdo com os fornecedores; automati-
zagdo de muitos processos para diminuir
o tempo da operagdo; compra de estoque
e parcerias com alguns fornecedores que
fardo a entrega, diretamente, para o clien-
te, para agilizar o processo de compra.”
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Paulo explica melhor o conceito da Z6-
dio: “A Leroy atende a muitos projetos
dos clientes e faz o fornecimento de ma-
terial para a obra, mas, como o momento
de vida do cliente, também pede a per-
sonalizacdo da casa, temos um grande
espago para showroom e, também, reali-
zaremos varios cursos para o faga-vocé-
-mesmo. Por um lado, temos o perfil do
cliente que quer fazer, na Leroy, e outros
clientes que querem fazer almofadas ou
aprender a cozinhar. A questéo é da com-
plementaridade. Criar um home sho-
pping. A grande quest&o ndo é somente
manter o cliente, mas, sim, comegar a
atender as necessidade dos clientes.”

E adianta que foi destinado um espago
para a realizaco de festas comemorati-
vas. A Leroy Merlin fez indmeras apos-
tas em 2016 e 2017, para se consolidar,
ainda mais, no mercado. “Quais sdo
as apostas? Entendemos que, se uma
marca sé anunciar produto e prego, néo
entrega o valor agregado que o consu-
midor estd atrds. Fizemos uma grande
aposta em contelido e propor valor para
o seu consumidor. Para ele, ndo apenas
se inspirar mas, também, materializar
suavontade. Ainda fizemos investimen-
tos em uma grande plataforma de video,
o Youtube, o segundo portal de buscas
no Brasil, e uma grande reformulag&o
da nossa plataforma digital. Temos o
canal Leroy no Youtube, onde os perso-
nagens, na maior parte, sdo 0s nossos
colaboradores. Eles produzem os filmes
com os proprios celulares, enviam para
a nossa central e, depois de fazermos
pequenos ajustes, colocamos no ar.
Também queremos chegar nos jovens,
por isso contratamos influenciadores
digitais, que d&o dicas de decorago,
pintura etc. Em menos de um ano che-
gamos a mais de 70 mil seguidores.”

”E apostamos em nosso blog, com con-
teudo relevante, com textos explicati-
vos. E, nas lojas, temos as fichas do fa-
ca-vocé-mesmo, em papel e digital. Em
2018, daremos mais um passo no sentido
de valorizar os consumidores e ja conse-
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guimos identificar varios, que produzem
conteido muito marcantes, ensinando
a instalar, a ousar, ou dando dicas sobre
0 nosso universo. E vamos premia-los.
Certa vez, postamos em nosso facebook
um trabalho sobre ladrilhos hidraulicos.
Em baixo do post, um consumidor colo-
cou um video ensinando como instalar.
Temos a ambic&o de ser o Google da casa
e, para isso, precisamos estar abertos a
todas as midias”, explica Paulo.

A equipe para cuidar de contetido digi-
tal da Leroy Merlin cresceu muito, tem
parcerias e algumas agéncias especia-
lizadas. Paulo adianta que, este ano, o
investimento na &drea de conteddo vai
crescer 180% em relacdo ao ano pas-
sado. “Temos trés agéncias s6 na pro-
dugdo de contetido. Néo s6 estd dando
certo como também nos anima a conti-
nuar, e isso é relevante para a empresa.
O bom nimero é, sempre, o feedback do
consumidor, néo apenas o like, mas as
dicas e os comentdrios que fazem. Em
breve, vamos lancar uma comunidade
de clientes que vai trocar ideias, dicas e
produzir contetido”, esclarece. Os bons
numeros animam Paulo.

“Comegamos 2017 com 300
mil seguidores no Facebook
e terminamos com um
milh&o; 15 mil seguidores
no tuiter e terminamos
com 100 mil; 200 mil no
Instagram e estamos com
500 mil; tinhamos 10 mil
seguidores no Canal do
Youtube e, atualmente, sdo
30 mil. O canal de conteuiido
é um caminho sem volta

e, agora, em 2018, estamos
trazendo o consumidor
para ampliar ainda mais os
conteudos.”

PAULO SANTOS FELIPPE
JOSE, diretor de Comunicagio
Marketing da Leroy Merlin

“Comecamos 2017 com 300 mil segui-
dores no Facebook e terminamos com
um milh&o; 15 mil seguidores no tuiter
e terminamos com 100 mil; 200 mil
no Instagram e estamos com 500 mil;
tinhamos 10 mil seguidores no Canal
do Youtube e, atualmente, sdo 30 mil.
O canal de conteido é um caminho
sem volta e, agora, em 2018, estamos
trazendo o consumidor para ampliar
ainda mais os conteddos.”

A venda pelo e-commerce com entrega
em todo o Brasil apresenta performan-
ce muito boa, inclusive, em regides que
a Leroy Merlin nem imaginava vender.
“0 e-commerce é a grande vitrine de to-
das as lojas. Hoje, 6 de cada 10 dos nos-
sos clientes, antes de ir aloja, pesquisou
no site. Inspira e informa. A Leroy foi o
primeiro player do mercado a langar
um site de compras e uma das pionei-
ras a ter estoque mostrado no site. Se o
cliente clicar na quantidade de estoque,
vai ver o estoque real de todas as lojas.
O Marketing estd totalmente envolvido
no processo e temos mais de 80 pesso-

as trabalhando. E um case de sucesso
dentro da empresa”, finaliza.
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D CONTROLE DA
HIDROFILTROS
VOLTA A SER
BRASILEIRO

pds cinco anos sob contro-
le norte-americano, a Hi-
rofiltros do Brasil passa a

ter comando brasileiro novamente.
Claudio Pinto Chaves retoma as ati-
vidades como proprietério e diretor-
-Presidente da empresa.
A trajetdria de sucesso da Hidrofil-
tros ja dura quase 25 anos. A empre-
sa foi pioneira nacional no uso da
tecnologia Melt Blown - produgdo
de elementos filtrantes de polipro-
pileno. Por meio dessa tecnologia, a
organizagdo beneficiou, e continua
beneficiando, milhdes de pessoas
com melhor qualidade de dgua.
A Hidrofiltros é uma empresa especia-
lizada na fabricagdo de filtros, purifi-
cadores, elementos filtrantes e tecno-
logias para filtrag@io de d4gua. Fundada
em 1994, a partir de 2000, se aprofun-
dou na producéo de filtros para uso
doméstico. A ascenséo da Hidrofiltros
chamou a atengéo de grandes empre-
sas, em nivel mundial, que queriam
entrar no mercado nacional.
Em fevereiro de 2011, a Pentair, corpo-
racdo que estd presente em seis con-
tinentes e atua em diversos segmen-
tos, com faturamento anual de US$
6 bilh8es, adquiriu toda a operagdo
nacional da empresa Hidrofiltros. O
movimento de gestdo norte-america-
na agregou muito ao negdcio brasilei-
ro, aumentando a oferta de solugdes
no segmento de filtracdio, aplicando
novas técnicas de produgZo e abrindo
novos horizontes de atuagdio comer-
cial. No entanto, em 2017, a multina-
cional optou por uma nova estratégia
de atendimento de clientes por meio
de redes de distribuic&o. Dessa forma,
as atividades da unidade Hidrofiltros,
em Caxias do Sul, passam a ter con-
trole local. Isso significa que o atendi-
mento Pentair serd mantido através
da Hidrofiltros do Brasil.
Em setembro do ano passado, a em-
presa foi, entéo, adquirida por Clau-
dio Pinto Chaves.
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' ESPECIAL NORDESTE ‘ POR EDER PATRIOTA

regido contirma
retomada do

CRESCIMENTO
no Brasil




pOs ter passado trés anos de intensa recessdo econo-
mica (2014, 2015 e 2016), 0 Brasil estd voltando a crescer
conomicamente e, dessa maneira, a geracio de empre-
gos comega a ser retomada por todo o pais, com destaque es-
pecial para a Regifo Nordeste - que foi a de maior crescimento
durante o Gltimo “boom” econdmico vivido no pais.
Em entrevistas exclusivas para a revista Revenda Constru-
¢do, empresdrios, gestores estaduais e economista, confirma-
ram que a economia no Nordeste vem reagindo e, aos poucos,
as coisas estdo entrando nos eixos, fazendo com que empregos
voltem a ser gerados na regido e o poder de compra de milhares
de moradores ser retomado.

D GESTORES ESTADUAIS DESTACAM
INVESTIMENTOS REALIZADOS NO ANO

DE 2017 E FALAM DO QUE ESPERAM PARA 2018
Segundo Leonardo Cerquinho, presidente da Agéncia de Desen-
volvimento Econémico de Pernambuco (AD Diper), 2017 foi um
ano bastante dificil, mas a economia iniciou a sua recuperag#o
e algumas empresas, a exemplo da Tigre Materiais e Solu¢Bes
para Construggo Ltda, afirmou que ampliard suas instalagGes
no estado no municipio de Escada na regido da Mata Sul, com,
investimento de R$ 16,8 milhdes e serfo gerados 346 empregos,
assim como a Astra S/A Industria e Comércio implantard um
fabrica na capital Recife, com um investimento de R$ 71, 6 mi-
lhdes, onde serdo gerados 260 empregos.

Ainda, segundo, Cerquinho, durante a 1002 reuniéo e ultima
realizada pelo Conselho Estadual de Politicas Industrial, Co-
mercial e de Servicos(CONDIC), no ano de 2017, foram apre-
sentados resultados animadores, onde foram concedidos in-
centivos para investimentos de R$ 279,6 milhSes e geracio
de 1.356 empregos diretos.

Por fim, o presidente afirma crer que 2018 serd um ano melhor
que o ano de 2017. “Estamos fazendo a nossa parte, aumentan-
do o esforgo de prospeccéio comercial e investindo fortemente
na gestdo interna da casa, com a implantacdo e estabilizagdo
dos sistemas Target, Sankhya e SEI. Este dltimo ponto, apesar
de parecer néo ter relagio com a atragéo de negdcios, tem sido
explorado como um grande diferencial competitivo da AD Diper
junto as empresas privadas, que se sentem muito mais seguras
em investir no Estado, sabendo que contam com uma estrutura
governamental eficiente e profissional”, destacou.

J& Rafael Brito, Secretério de Estado do Desenvolvimento Eco-
ndmico e Turismo de Alagoas (Sedetur/AL), diz que gracas a soli-
dezfiscal conquistada, e o pagamento das contas fixas do estado,
como os salarios dos servidores publicos em dia, comprovou a
realizacdo do dever de casa pela atual gestdo estadual, sendo, as-
sim, o regime fiscal diferenciado vem atraindo novas industrias
em seu territdrio. “A reformulagéo do Programa de Desenvolvi-
mento Integrado do Estado (PRODESIN), fez com que Alagoas

“Estamos fazendo a nossa parte, aumentando
o esfor¢o de prospecgéo comercial e
investindo fortemente na gestdo interna da
casa, com a implantacéo e estabilizacdo dos
sistemas Target, Sankhya e SEI.”

LEONARDO CERQUINHO, presidente da Agéncia
de Desenvolvimento Econémico de Pernambuco

tenha nos dias atuais o beneficio fiscal mais competitivo do Nor-
deste para a instalacdo e manutengao de industrias”, afirmou.
Ainda segundo Brito, as empresas Le Mix e Esmal Glass, que se
instalaram nesses tlltimos dois anos no estado vem contribuindo
para a consolidacdo do segmento industrial da construcgo civil,
assim como a ampliacdo das instalacGes da empresa Tigre ADS.
Sobre a chegada de novas industrias para o estado, o secreta-
rio disse que esteve presente na feira Exporevestir e participou
de vérias reunides com investidores interessados em Alagoas.
“Apresentei para Ebramaco, Delta, Atlas e CerAmica Almeida,
as informacdes referentes ao Prodesin e todas elas se mostra-
ram bastante interessadas em investir no estado, que possui
uma localizacio geogréfica privilegiada, contribuindo para um
facil escoamento de produtos para outros estados da regido, a
exemplo de Pernambuco e Bahia. Além disso, na gest&o do go-
vernador Renan Calheiros Filho, foram atraidas 18 novas indus-
trias, que investiram R§ 1.274.804.214,36 e, consequentemente,
geraram 2.371 empregos”, pontuou.

D EMPRESARIOS FALAM DA ATUAL

SITUA(;AO DA INDUSTRIA DA CONSTRUQAO
CIVIL NO NORDESTE

De acordo com José Antbnio Alvarez de Lucas Simén - presi-
dente do Sindicato da Industria da Construg&o Civil no Estado
de Pernambuco (SINDUSCON/PE), o mercado imobilidrio estd
reagindo aos poucos, entretanto a queda ocorrida nos ultimos
anos no foi revertida até o momento, por isso no estdo ocor-
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rendo muitos lancamentos e cré que esse ano voltard a crescer.
“Atualmente estamos tendo queda na venda de imdéveis popu-
lares, mas os imdveis para as classes média e alta estdo sendo
procurados e comercializados em maior escala, tanto é que imo-
bilidrias e construtoras estdo criando uma estruturaa parte para
este setor premium?”, afirmou.

Sobre a chegada de novas industrias voltadas para o setor,
o empresdrio diz que o movimento ainda estd muito timido,
mas vem acontecendo e as cidades do interior sdo as maiores
beneficiadas gragas a um plano preconizado pelo ex-governa-
dor Eduardo Campos.

J4 Alfredo Gutemberg de Mendonga Bréda - Presidente do Sindi-
cato da Industria da Construgéo do Estado de Alagoas (SINDUS-
CONJ/AL), afirma que a chegada de novas industrias ligadas ao
setor da construggo em Alagoas, como de revestimento cerami-
co, tubos e conexdes, concreteiras, beneficiadoras de eucalipto,
entre outras, é de suma importancia, pois além de gerar emprego
e renda para o estado, ajuda a diminuir os custos dos insumos.
“No momento em que deixamos de pagar frete caro por conta
da dist@ncia, ganhamos tempo de entrega, além de movimentar
toda a cadeia produtiva. Sou um entusiasta em implantac&o de
novas industrias no estado de Alagoas, pois vivemos um momen-
to dificil por conta do fechamento de algumas usinas de agticar.
Portanto, temos que promover meios para instalacdo de novas
unidades, néo apenas ligada ao setor da construg&o, mas envol-
vendo todo e qualquer atividade do nosso estado”, enalteceu.
Sobre o atual momento do setor em Alagoas, Bréda diz que a re-
acdo vem “ocorrendo de formalenta e continua, onde temos um
estoque ndo muito alto, em virtude de ndo termos tido muitos
lancamentos nos dltimos dois anos. No entanto, a construcgo
civil comegou a gerar empregos e isso trard grandes beneficios
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“A reformulacdo do Programa de
Desenvolvimento Integrado do Estado
(PRODESIN), fez com que Alagoas tenha nos
dias atuais o beneficio fiscal mais competitivo
do Nordeste para a instalacdo e a manutencéo
de industrias”

RAFAEL BRITO, Secretario de Estado do
Desenvolvimento Economico e Turismo de Alagoas

para a economia brasileira, pois nés somos um dos setores que
mais geram empregos e renda no pafs.”

Ainda segundo o presidente, é importante ressaltar que temos
uma demanda reprimida, por conta do déficit habitacional exis-
tente, o que levard a termos uma procura maior pelo imével no
segundo semestre desse ano. “Com isso, a tendéncia é aumen-
tar os pregos dos iméveis, pois se encontram defasados hd um
certo tempo e existe caréncia de novas opg6es no mercado, gra-
cas aos poucos langamentos que seréo realizados nesse ano, por
isso o momento de comprar o seu imével é agora”, ressaltou.

D VENDAS DE MATERIAIS DE CONSTRUQAO
AUMENTAN NAS HOME CENTERS

Com o inicio da recuperaggo econémica do pafs, o setor de ven-
das de materiais de construgdo vem sentindo esse momento e
acreditando em um futuro promissor, sendo assim os consu-
midores finais tém procurado com maior frequéncia, as lojas
especificas do segmento (Home Centers), visando reformar seu
imdvel préprio, por isso as vendas de materiais de insumo nas
lojas, a exemplo de pisos, tintas, lougas e bacias sanitdrias, as
quais prezam por um prego acessivel e atendimento satisfatério
aos seus clientes, durante todas as etapas da negociac&o.

D ECONOMISTA EXPLICA OS MOTIVOS DO
INiCIO DA RECUPERAQIN-\O DA ECONOMIA
BRASILEIRA

Segundo o presidente do Conselho Regional de Economia da 122
Regido (Corecon/AL), Marcos Calheiros, gracas a politica de ajus-
te fiscal e rigido controle dos gastos ptiblicos implementada pelo
presidente Michel Temer com o Ministro da Fazenda Henrique
Meirelles, aliada & diminuic&io substancial da taxa basica de juros
(Selic), estdo contribuindo para diminuir o endividamento do
brasileiro e o consumo estd sendo retomado, gracas ao aumen-
to do poder de compra e, dessa maneira, a geragdo de empregos
aumenta em diversos setores, comprovando que as medidas
trazem efeito positivo para os indicadores econdémicos do Bra-
sil, fazendo com que saissemos de umas das piores recessoes
econdmicas vividas pela pais em sua histdria, nos anos de 2015
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€2016. “Certamente, o proximo presidente que assumir o Brasil,
pegard uma casa mais organizada e preparada para enfrentar os
problemas que vierem. Todavia, a ndo realizacdo da reforma da
previdéncia poderd trazer sérios prejuizos no futuro e todos os
estados da federac&o tém problemas nesse setor”, salientou.
Empresa fabricantes de material de construg&o destacam o in-
vestimento na regifio Nordeste e o0 bom retorno que tém, como
aFortlev. “Aregifo Nordeste representa um importante merca-
do para a Fortlev, e os investimentos contribuem para ampliar
a oferta de modelos de reservatdrios de 4gua, além das linhas
de tubos e conexdes de PVC. Dessa forma conseguimos aten-
der cada vez melhor os cliente da regigio. A Fortlev esté presen-
te na regifio Nordeste com trés unidades fabris, sendo duas no
municipio de Camagari, na Bahia, e a mais nova instalada em
2016, em Cabo de Santo Agostinho, Pernambuco. Sdo unidades
com um processo operacional moderno, com alta tecnologia e
grande capacidade de produgéo instalada, disponibilizando ao
mercado todos os produtos Fortlev”, informa o diretor Comer-
cial e de Marketing da Fortlev, Wenzel Rego.

O relacionamento com os revendedores é destacado por Wenzel.
“Como fazemos em outras regides do pafs, também realizamos o
relacionamento com revendedores do Nordeste. Nos Pontos de
Venda (PDVs) hé exposicio dos produtos e uma comunicagéo
informativa capaz de transferir tudo aquilo que o consumidor
espera e busca, tornando a venda mais eficaz, com um resultado
répido para o lojista. Realizamos treinamentos constantes nas
lojas com profissionais para melhor utilizarem os produtos e co-
nhecerem seus beneficios. Também fazemos blitze, que tém con-
tribuido para aumentar a divulgacdo das nossas linhas junto ao
publico consumidor. Através da abordagem nos PDVs, fazemos a
demonstrag&o das principais caracteristicas dos produtos.”

DALTA

A atividade econdmica da regifio Nordeste registrou alta de 0,5%
no trimestre encerrado em novembro, na comparagdo com os
trés meses terminados em agosto, informou o boletim regional
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“No momento em que deixamos de pagar frete caro por conta
da distancia, ganhamos tempo de entrega, além de movimentar
toda a cadeia produtiva. Sou um entusiasta em implantacdo

de novas industrias no estado de Alagoas, pois vivemos um
momento dificil por conta do fechamento de algumas usinas de
acucar. Portanto, temos que promover meios para instalagédo de
novas unidades, néo apenas ligada ao setor da construc¢édo, mas
envolvendo todo e qualquer atividade do nosso estado”

ALFREDO GUTEMBERG DE MENDONCA BREDA , Presidente
do Sindicato da Industria da Construcio do Estado de Alagoas
(SINDUSCON/AL)

do Banco Central (BC), que leva em conta os dados dessazonali-
zados. “A economia do Nordeste sinaliza recuperacéo, mas ain-
da aquém da evolugio média para o Pais”, observa o documento.
O relatdrio do BC informa que no trimestre encerrado em no-
vembro, o comércio ampliado e o emprego apresentaram evolu-
¢Oes favoraveis no Nordeste, enquanto a industria, a prestacéo
de servicos e o crédito tiveram retrages, todos na comparagéo
com os trés meses encerrados em agosto. A produgdo agricola
cresceunaregido, comavanco de 85,6% paraa producdo de grios
relativamente a safra anterior, de acordo com o0 BC, queressaltaa
participagdo expressiva para os mercados de soja, milho e feijdo.
A reacdo da economia nordestina, ainda que moderada, reper-
cutiu positivamente nos niveis de confianca dos empresdarios
do comércio e da industria, cujos indicadores se mantiveram
em drea de otimismo. Nos trés meses encerrados em agosto, a
atividade econdmica do Nordeste havia recuado 0,5%, de acor-
do com os niimeros do BC.

“Certamente, o proximo
presidente que assumir

o0 Brasil, pegard uma

casa mais organizada e
preparada para enfrentar
os problemas que vierem.
Todavia, a nfo realizagéo
dareforma da previdéncia
podera trazer sérios
prejuizos no futuro e todos
os estados da federagéo tem
problemas nesse setor”

MARCOS CALHEIROS,
presidente do Conselho
Regional de Economia da 122
Regido (Corecon/AL)
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Minha casa, minha Bostik Fortaleza.

Bostik Fortaleza participa de cada passo
da reforma e construcac com
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COIMO compram 0S
NORDESTINOS;
como vendem as
lojas de bairro

I NORDESTINAS




m 2017, a Revista Revenda Construcéo realizou duas

matérias analiticas sobre o comportamento de compra

de materiais de construgdo no Sudeste e Sul do pafs,
“A Forga do Sudeste”, em sua edi¢io de junho, e “Consistén-
cia de Mercado e de Sistemas Construtivos”, em agosto. Uma
continuidade dessas matérias estd prevista para junho e agosto
desse ano, mas, por ora, fechando um primeiro ciclo de entendi-
mentos, é a hora e a vez da regidio Nordeste.
Segundo dados DataMkt Construgao, sistema de Inteligéncia de
Mercado realizado pelo Grupo Revenda, com cogest&o de Leroy
Merlin, Eucatex, Pincéis Atlas, Votorantim Cimentos e Deca, o
varejo de material de construgio faturou estimados R$118,8 bi-
Ihdes, em 2017, sendo que, desse montante, aproximadamente
15,2 bilhSes, ou 12,8%, sdo oriundos da regifio Nordeste, distri-
buidos por aproximadamente 24.180 lojas de materiais de cons-
trugdo, ou, 18,6% do total de estimadas 130.000 lojas no Brasil.
Essa elaboragdo contempla uma combinagio de dados secun-
dérios da Varese Retail, SBVC -Sociedade Brasileira de Varejo
e Consumo, GS&MD - Gouvéa de Souza, Ibope Inteligéncia e
IBGE - Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica, e, como tal,
assume-se como indicativa.

D O CONSUMIDOR NORDESTINO

Segundo dados do Painel Comportamental do Consumo de
Material de Construgdo 2017, realizado pelo DataMkt Cons-
trucdo, hd uma preferéncia dos consumidores da regigo pelas
Lojas de Bairro, especificadas na pesquisa como pequenas, mé-
dias e multicategorias.

Enquanto esse canal, no resultado Brasil, foi utilizado para
compras, independentemente do valor gasto, por 60,8% dos

entrevistados que fizeram grandes obras residenciais; no
Nordeste, esse nimero subiu para 63,2%, sendo que, na regigo
Centro-Oeste foi utilizado por 48,4% dos entrevistados.
Também é interessante notarmos a baixa utilizagéo dos canais
especializados, como Lojas de Tintas, Materiais Elétricos e Hi-
drdulicos. Enquanto no resultado Brasil, 53,6% alegaram terem
utilizado ao menos um desses canais para compras, no Nordes-
te, apenas 42,8% alegaram té-lo feito, menor percentual com-
parado com outras regifes, sendo que, na regido Sul, ocorreu o
maior percentual, de 58,9%.

Vale a mengédo de que por questdes climdticas e culturais,
nesse ponto, hé outros indicativos que opde os comporta-
mentos de compra e qualidade dos sistemas construtivos do
Sul e Nordeste.

Considerando, retomando o campo das estimativas e indicati-
vos, que a regido Sul foi responsével por aproximadamente 27,8
bilhdes do consumo de material de construgéo, em 2017, e consi-
derando estimativas do IBGE, de que a populac&o nessa regigo,
também em 2017, estava em 28.767.135 habitantes, é possivel
apontar um consumo per capta de materiais de construcéo de
cerca de R$966,00, enquanto no Nordeste, considerando uma
estimativa de 55.962.191 habitantes, o consumo per capta seria
de cerca de R$272,00.

Reforgando, ainda, essa questdo, é notdrio, também, e
retornando aos dados e informag8es do Painel Compor-
tamental, a maior utilizacdo para compras das Lojas de
Materiais Basicos - que somente vendem areia, cimento,
pedras, tijolos, telas, arames etc. - na regifo. Enquanto no
resultado Brasil esse percentual ficou em 34,3%, no Nor-
deste, ficou em 39,7%, sendo possivel assumirmos, nessa

ONDE FORAM COMPRADOS OS MATERIAIS
DE CONSTRUCAO PARA A OBRA

SUDESTE SUL NORDESTE CENTRO-OESTE TOTAL

Lojas de bairro (pequenas, 63,3% 58% 63,2% 48,4% 60,8%

médias e multi categorias) 1970 ° 1470 170 1070

Lojas especializadas em s ® 9 9 ®

tintas, hidraulicos ou elétricos* 55,4% 58,9% 42,8% 47.2% 53,6%

Home-centers/ Lojas Grandes 48,4% 411% 38,7% 60,5% 46,7%
Depdosito de materiais basicos

(s VEmESs SOMETS CrEy, 36,3% 29,4% 39,7% 25,9% 34,3%

cimento, pedras, tijolo, telas,
arames etc.)

FONTE: PAINEL COMPORTAMENTAL DO CONSUMO DE MATERIAIS DE CONSTRUCAO 2017 - DATAMKT CONSTRUCAO ( ASSINALADO INDEPENDENTEMENTE DO VALOR GASTO, VOLUME E NUMERO DE ITENS
- SOMENTE OS CANAIS CITADOS NA MATERIA) * PARA EFEITO DE LEITURA NESSE ARTIGO, OS 3 CANAIS FORAM AGRUPADOS E SOMADOS, ELIMINANDO SOBREPOSICOES
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PERCEPCOES SOBRE O PROPRIO NEGOCIO

Eu compraria em um home center gue tivesse condi¢cdes
diferenciadas de atendimento, precos e condi¢cdes de pagamento
para minha loja

Os clientes estdo chegando na loja cada vez mais bem
informados sobre os precos dos prodtos

80,8%

78,5%

Os clientes fazem uma grande compra no inicio da obra e depois 75 9%

vao fazendo compras picadinhas

O nuimero de mulheres comprando os materiais tem crescido ano
apds ano

Os pedreiros possuem contas e vao pegando os produtos de
acordo com suas necessidades

O forte da minha loja é a venda de materiais basicos e ndo de
materiais de acabamento

Os clientes estdo usando mais smartphone na hora da compra
para acessar a internet, comparar pre¢os e negociar

Os clientes aceitam pagar a mais em um produto do que o preco
em outras loja, desde que eu faca a pronta entrega

Eu tenho notado um aumento de interesse dos clientes em
técnicas e produtos do universo do FACA VOCE MESMO

74,7%

70,9%

65,9%

65,8%

64,6%

53,2%

A situacdo atual da minha loja estd melhor agora do que ha um ano 43%

questdo, a semelhanga na percep¢do dos entrevistados,
desse tipo de canal com as Lojas de Bairro citadas acima.
Por fim, fazendo um contraponto, os consumidores de
materiais de construcéo da regido sdo aqueles que menos
utilizaram os Home Centers e Lojas Grandes. Enquanto,
no resultado Brasil, 46,7% alegaram terem feito compras
de materiais durante a obra residencial nesse tipo de ca-
nal, no Nordeste, a utilizag8o caiu para 38,7%, sendo que
os consumidores da regido Centro-Oeste, foram os que
mais os utilizaram, com 60,5%.

Porém, aprofundando esses dados, é interessante notarmos
que os consumidores nordestinos discretamente se sobressa-
em, quando aproveitando a obra para também decorar a resi-
déncia, considerando troca de mdveis, tapetes, cortinas e obje-
tos decorativos diversos. Enquanto, no resultado Brasil, 50,5% o
fizeram, na regido, esse percentual ficou em 51,4%, apenas abai-
%o daregido Sudeste, com 53,1%.
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FONTE: PESQUISA PERCEPCAO DO NEGOCIO SEGUNDO OS LOJISTAS DE BAIRRO - DATAMKT CONSTRUCAO

Concordo totalmente/concordo

Esse comportamento ndo incide sobre o consumo per cap-
ta de material de construgdo na regido, mas, certamente,
impacta o ticket médio das compras realizadas nos Home-
-Centers e Lojas Grandes, ja que, se considerarmos os ca-
nais utilizados apenas pelos consumidores que realizaram
grandes obras e também decoraram, a utilizagdo dos Home
Centers e Lojas Grandes para compras durante a obra sobe
para 54,4%, no resultado Brasil, e sobe ainda mais no Nor-
deste, para 55%, contra, como vimos acima, 38,7%, do total
da amostra no Nordeste.

Apenas nos atendo a esses canais citados (outros tipos também
foram assinalados na pesquisa), uma hipdtese possivel, é de
que quando se trata de obras residenciais associadas a decora-
¢éo, os Home Centers e Lojas Grandes se sobressaem significa-
tivamente na regido, no entanto, sdo as Lojas de Bairro e forma-
tos similares que tem significativa penetrac&o paraa compra de
materiais de construg&o.



Fonte: Pesquisa Percep¢éo do negdcio segundo os lojistas de bairro - DataMkt Construcdo

D OS LOJISTAS DE BAIRRO NORDESTINOS

Se, entdo, é esse formato de canal o mais utilizado, vale a pena
analisarmos alguns dados de uma pesquisa entregue na mesma
data do Painel Comportamental, citado acima, setembro de 2017,
Percepgéo do Negdcio Segundo os Lojistas de Bairro, e que entre-
vistou 240 lojistas de bairro, igualmente divididos nas regides Su-
deste - por sua vez divididos em S&o Paulo e Rio de Janeiro -, Sul,
divididos em Porto Alegre e Curitiba, e, Nordeste, divididos em
Salvador e Recife, numa bateria de dez de afirmac@es para grau
de concordéancia, considerando “concordo totalmente/concor-
do”, denominado “top 2 box”. Como j& haviamos visto em estu-
dos anteriores, os lojistas de menor porte da regidio se ressentem
de um atendimento, de maneira geral, mais distante dos fornece-
dores, quando comparado com o Sul, Sudeste e Centro-Oeste, e,
na pesquisa, a afirmag&io com maior “top 2 box” foi “eu compra-
ria de um home center que tivesse condi¢@es diferenciadas de
atendimento”, com 80,8%, maior percentual, inclusive, do que
quando comparado com o Sul, com 73,8%, e Sudeste, com 70%.
J4, a segunda afirmag&o com maior grau de concordéancia foi
“os clientes estfo chegando a loja cada vez mais bem infor-
mados sobre os pregos dos produtos”, com 78,5%, também a
segunda mais indicada no Sul, e sexta, no Sudeste. Isso pode
indicar uma assimetria no acesso as informacdes, em relag&o
aos consumidores finais, até mesmo como mais um indicati-
vo do distanciamento citado acima.

As outras afirmacdes indicam um comportamento recorrente
no mercado, e também com alto percentual nas outras regides,
“os clientes fazem uma grande compra no inicio da obra e de-
pois vao fazendo compras picadinhas”, com 75,9%, “o nimero
de mulheres comprando os materiais tem crescido ano apds
ano”, com 74,7% e “os pedreiros possuem contas e vdo pegando
os produtos de acordo com suas necessidades”, com 70,9%.
Por fim, é sempre bom ressaltar, que as lojas de bairro nordesti-
nas sdo aquelas que declararam que possuem o melhor percen-
tual de aproveitamento dos sites de suas lojas, como ferramenta
de apoio para a conversdo vendas: 48,8% alegaram terem sites,
desses, 87,2% alegaram que esses sites ajudam-nos a vender,
contra 77,8%, das lojas que possuem sites na regido Sul e 64,7%,
das lojas que possuem sites na regido Sudeste.

Esses sdo apenas alguns insights, fundamentados em aprecia-
¢es, no que concerne aos dados secundérios, da estimativa de
sell out e gastos médios, e informagdes, no que concerne aos da-
dos priméarios DataMkt Construcéo, no entanto, é fundamental,
num pais continental e diverso como o nosso, um olhar critico
e honesto sobre as caracteristicas de cada regido, adaptando
politicas comerciais e de marketing, e, atendendo, dentro do
possivel, as necessidades dos canais simultaneamente ao res-
peito a cada cultura de consumo. Esse pode ser um diferencial
importante num momento de retomada das vendas pelo co-
mércio e surgimento de novos modelos de consumo.

LOJAS QUE POSSUEM SITES E CONTRIBUICAO
PARA MELHORAS AS VENDAS

I suldeste M Sul M Nordeste

57,5%

POSSUI SITE
DA LOJA

87,2%

SITE CONTRIBUI PARA
AUMENTAR AS VENDAS

37



' ESPECIAL NORDESTE PALAVRA DO EMPRESARIO

depois da
EMPESTADE...

ara o diretor-comercial da Distac Distribuidora,

Francisco Aldeir, durante o periodo que o pais es-

teve em recessdo econdmica foi um dos periodos
mais dificeis da empresa. “Além da recessio econdmica
que vivenciamos anteriormente, no Nordeste, enfrenta-
mos uma seca, que obrigou alguns municipios a restringir
novas construgdes e isso afetou o nosso setor no ano de
2017, porém, em nossa empresa, nés mantivemos o plane-
jamento, investimos em pessoas, processos, infraestrutu-
ra e conseguimos garantir um crescimento acima de dois
digitos. Este ano, o cendrio econdémico e climdtico estdo
mais favoraveis, e, se o cendrio politico ndo atrapalhar,
temos confianca de que teremos um ano bastante positi-
Vo, com crescimento maior que em 2017. Essa andlise vale
para nossa empresa e para o mercado como um todo, e,
quem fizer o seu dever de casa bem feito, com certeza,
terd crescimento maior que o previsto pelo governo e pe-

los economistas... estamos bastante otimistas”, contou.

Sobre o portfdlio de produtos que a Distac comercializa
como atacadista e distribuidor, Aldeir diz que o foco da em-
presa é em materiais hidraulicos, elétricos, pintura, ferra-
gens, ferramentas e, principalmente, tubos e conexdes de
PVC, somente para revendas de materiais de construgéo.
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[
{ . . ntre os componentes do ICEI-Construcdo, o des-
O Il’ldl(,:e- de Conflanga do E taque foi para o Indicador de Condigt”fes Atuais,
Empresario da Construcdo
(ICEI_C onstrugéo) nalizou que as condigdes correntes de negécio da indus-
tria da construgdo pararam de piorar.
apresentou alta em margo' O Indice de Confianca do Empresario Industrial (ICEI) de
margo ficou em 59,0 pontos, praticamente estavel na compa-

racdio com o més anterior (crescimento de 0,2 ponto). O ICEI
de marco de 2018 é 5,0 pontos superior ao registrado em mar-

que pela primeira vez, desde fevereiro de 2013, si-

¢o de 2017 e 4,8 pontos superior a média histdrica do indice.

O Indice de Confianga do Empresdrio da Construgéo
(ICEI-Construgdo) apresentou alta em margo. Entre os
componentes do ICEI-Construgéo, o destaque foi para o
Indicador de Condig6es Atuais, que pela primeira vez, des-
de fevereiro de 2013, sinalizou que as condic¢des correntes
de negécio da industria da construgéo pararam de piorar.

Os primeiros sinais de retomada do crescimento do Nor-
deste foram verificados em Pernambuco, Alagoas e Bahia.
Para Rafael Brito, Secretdrio de Estado do Desenvolvi-
mento Econdmico e Turismo de Alagoas (Sedetur/AL), a
reformulag8o do Programa de Desenvolvimento Integra-
do do Estado (PRODESIN), fez com que Alagoas tenha
nos dias atuais o beneficio fiscal mais competitivo do
Nordeste para a instalagdo e manutencédo de industrias.



a—y, LINHA DE PRODUTOS:
a— Fechaduras e cadeados
CONTATO COMERCIAL:
A E-mail: comercial@3f.com.br
FECHADURAS E CADEADOS

Tel.: (22)2525-0030

—_— . . = LINHA DE
A

ACQUABIOS' smomies.
Filtros e
Purificadores de

Agua / Refis de Reposicdo / Torneiras

CONTATO COMERCIAL: Daiane

acquabios@acquabios.com.br / Tel.: 54 3213-2201

LINHA DE

&

PRODUTOS: Fitas

Crepe para Pintura/
colou, tda colado. Imobiliaria/Fitas

Crepe para Pintura
Automotiva/Fitas Dupla Face de Espuma/Massa
Acrilica de Alta Performance/Fitas Dupla Face
de Papel e Polipropileno/Fitas Antiderrapantes/
Fitas para demarcacao de Solo/Fitas Silver Tape e
Aluminio/Fitas Isolantes/Veda Rosca/Espumas de
Vedacdo/Aparelho Aplicador/Fitas de Papel Kraft
/ Feltros auto adesivos
CONTATO COMERCIAL: contatos@adere.com
(19) 2104-0700 / 0800 7012903

LINHA DE PRODUTOS:
Ferragens / Fechaduras /

7A\

ALIANCA

Desde1927

CONTATO COMERCIAL:
(11) 2951-1500
katy.messias@
aliancametalurgica.com.br

Reguladores para Gas / Rodizios

LINHA DE PRODUTOS: Fios
e cabos elétricos de cobre
de baixa e média tensao,

nus e isolados, singelos e

ALUBAR multiplexados de 450kV a

COPPERTEC 1kV. Condutores antichama,

halogenados e ndo halogenados.

Cabos fotovoltaicos de cobre estanhado flexivel.
Cordoes torcidos e paralelos de cobre flexiveis.
CONTATO COMERCIAL: José Wellington Costa - jose.
wcosta@alubar.net - (91) 99285-1628 | (91) 98439-6369.

LINHA DE PRODUTOS:
Silicones / Selantes /
Adesivos e Espuma PU /
Chumbadores Mecanicos

/ Ancoragem Quimica

/ Buchas de Nylon / Abracadeiras de Nylon / Brocas SDS /
Sistema de Fixacdo a Gas / Fixacdo a Pdlvora / Telas e Arames /
Barras Roscadas Zincadas, Polidas e Linha Estrutural / Rebites e
Rebitador / Parafusos Drywall / Pregos de Aco / Parafusos Telha /
Parafusos Chipboard / Fitas Drywall / Fitas para Placa Cimenticia
CONTATO COMERCIAL: Vendas

Fone: 19 2136-4455 / Email: vendas.canais@ancora.com.br

ANCORA

SISTEMAS DE FIXACAD

LINHA DE PRODUTOS:
ASTRA Acessibilidade / Acessoérios
para banheiro / Armarios
e espelhos / Assentos
sanitarios / Banheiras e SPAs / Cubas e gabinetes /
Descarga para banheiro / Duchas e chuveiros / Elétrica /
Hidraulica / Portas e janelas / Utilidades domésticas

CONTATO COMERCIAL: Julia Giglio / 11-4583-7761 / 11-
99495-0376 / julia.giglio@astra-sa.com

LINHA DE
PRODUTOS:
Organizacao

e Seguranga,
Preparacdo de Superficie, Trinchas, Rolos e Pads, Kit de
Pintura, Decoracdo de Ambientes Bricolagem, Pintura
Artistica, Complementos e Ferramentas, Limpeza
CONTATO COMERCIAL: Reginaldo de Araujo - reginaldo.
araujo@pinceisatlas.com.br - 11 992375133

LINHA DE PRODUTOS: Suportes para Tvs / Acessorios
para Audio e Video / linha ergonomia / Cabos HDMI /
Suportes para microondas.

CONTATO COMERCIAL: Alexandra Borges Desche
grmarketing@brasforma.com.br / (11)2246-0214

LINHA DE PRODUTOS:
Telhas de Fibrocimento /

a

B RASI LIT Painéis e Placas Cimenticias
' / Caixas D’Agua, Telhado

u Americano Shingle / Telhas

SAINT-GOBAIMN Metdlicas, Telhas Translucidas

/ Acessorios para Telhado.
CONTATO COMERCIAL: 0800 1162 99
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LINHA DE PRODUTOS:
r Ferragens / Soldas /
Abrasivos / Fixacdo
ATACADISTA  /Eorramentas /
Agropecuario / Pintura e acabamento / Colas e
Adesivos / Hidraulico / Elétrico / EPI
CONTATO COMERCIAL: Sergio Melo
(37) 3512.3000 / sergio.melo@coferatacadista.com.br

Querestoque? E pra jém

Distribuidora

LINHA DE PRODUTOS: Agro, Telhas e Forros /
Esquadrias / Pias e Gabinetes / Loucas Sanitérias,
/ Ferramentas Elétricas, Ferragens e Ferramentas,
Elétrica / Pintura / Hidraulica

CONTATO COMERCIAL:

Vendas Grande SP: (11) 2732-2000

Vendas Interior: 0300 10 20000

LINHA DE PRODUTOS: Power X Change /
Parafusadeiras / Furadeiras / Martelos e Marteletes /
Serras / Esmerilhadeiras / Lixadeiras / Plainas / Politriz
/ Linha Laser / Serras estacionarias / Cortador de piso
/ Microrretifica / Compressores / Linha Jardim
CONTATO COMERCIAL: Vendas

Fone: 19 2136-4477

Email: vendas@einhell.com.br

COortaG

REVOLUTI/ON TOOLS I

LINHA DE PRODUTOS: Cortadores Manuais e Elétrico
para pisos cerdmicos e porcelanatos de grandes
formatos / Ferramentas Elétricas / Ferramentas para
colocacdo e acabamento / Acessdrios para colocacdo
e acabamento.

CONTATO COMERCIAL:

marketing@cortag.com.br

Fone: (19) 3022.5050

Materiais Elétricos

LINHA DE PRODUTOS: Tomadas e Interruptores,
canaletas, duchas, disjuntores, ferramentas, lampadas
CONTATO COMERCIAL: telemarketing@enerbras.com.br
| whatsapp (41) 98416-2089 | 0800 645 3052 (ramal 218)
[(41) 21M-3000 (ramal 218)

Desde 1975

FERRAMENTA S
— —
-/ J
1 ) ROINnao
De Profissional para Profissional.

LINHA DE PRODUTOS: Torqueses/Dobradicas e
Trancas/Alavancas/Cavadeiras/Chapas e Chaves de Virar
Ferro/Machadinhos e Machadinhas/Martelos/Pés-de-
cabra/Ponteiros/Talhadeiras

CONTATO COMERCIAL:

comercial@saoromao.com.br - (31) 3857-1108

E eLumA

uma marca Paranapaneama

LINHA DE PRODUTOS:

Tubos e conexdes para as linhas de gas e agua
Rodigo Del Giudice

(1) 2199-7604 /
vendeas@paranapanema.com.br

LINHA DE PRODUTOS: Buchas Fix / Batente Bola /
Fix Fio / Moitdes / Argola de Encaixe / Fix Chave / Fix
Gramp / Espacadores para Pisos / Bucha Fly

CONTATO COMERCIAL.: fix@fix-all.com.br
(21)3860-4907




LINHA DE PRODUTOS:
] ] Buchas e Parafusos
I x T I L para fixacéo, sanitarios,
lavatérios, tanques
e fixacdo pesada; Buchas especiais e Parafusos para
drywall; Pregos de aco e galvanizados; Acessorios para
Elétrica, Mdveis, Hidrdulica e Protecao infantil. Varais e
cordas; Discos diamantados; Brocas; Ferragens; Placas de
sinalizacdo e Protetores para garagem. Embalagens proprias:
Cartelas, Kits e Estojos profissionais.
CONTATO COMERCIAL: atendimento@fixtil.com.br
(11) 5034-1436

LINHA DE
PRODUTOS:
Reservatorios de
agua de 100L a
20.000L, Caixas d’Agua, Tangues, Cisternas, Acessorios
para Reservatorios - Filtros para Entrada de Caixa d’Agua,
Torneira de Boia, Flanges, Registros -, Solucdes para o Meio
Ambiente, Reservatdrios para Agua de Chuva, Coletores
para reaproveitamento de dgua, Biodigestores, Tubos e
Conexdes de PVC para Agua Fria e Esgoto, Eletrodutos
Corrugados de PVC e conexdes para Eletricidade.
CONTATO COMERCIAL: faleconosco@fortlev.com.br
Telefones: ES (27) 21216700 | BA (71) 22013990 | SC (47)
38015200 | SP (11) 3408 9100 | PE (81) 3878 1310

FORTLEV

E MUITO MAIS CAIXA D'AGUA

LINHA DE PRODUTOS: Argamassas e Rejuntamentos
para porcelanatos e pisos. Alvenaria, Impermeabilizantes
e Revestimentos para pisos e paredes. Selantes,
Adesivos e linha de bricolagem para diversos usos.

CONTATO COMERCIAL: E-mail: sac@bostik.com - fone:
(M) 4784-9797
-H LINHA DE
SAIMMA oo
FERRAMEMTAS Pistolas de

pintura elétrica / Bombas de dgua / Ferramentas de
bancada / Ferramentas elétricas / Ferramentas gamma
pré / Rocadeiras / Motosserras / Geradores / Maquinas
de solda / Compressores de ar

CONTATO COMERCIAL: 0800 979 0199

Email: vendas@gammaferramentas.com.br

LINHA DE PRODUTOS:
Compressores de ar
/ Grupo Geradores /

motomiL. 8 .

el GMEG

m Furadeiras de bancada
e Coluna / Serras para

aluminio e ferro / Ferramentas manuais e elétricas /
Motobombas / Lavadora de alta pressdo e alta vazdo /
Cortadores de grama / Produtos para jardinagem e agricola
CONTATO COMERCIAL: Andressa Romé&o

Fone: (47) 2103-4150 / Email: comercial@gmeg.com.br

E%\ grupo perlex

LINHA DE PRODUTOS: Extensdes elétricas/Rabichos
elétricos/Interruptores/Tomadas de embutir e sobrepor/Pinos
e adaptadores/Caixas de distribuicdo e passagem/Luminarias/
Canaletas/Eletronicos/Campainhas/Cigarras/Utilitarios como
cabo de bateria/passa fio/Porta sanfonada/forro de pvc
CONTATO COMERCIAL: sac 0800 112 436 (11) 4662-9000
supervisaovendas@grupoperlex.com.br

¢+ HIDROFILTROS

LINHA DE PRODUTOS: Especializada na fabricacdo de
filtros, purificadores, elementos filtrantes e tecnologias
para filtracdo de dgua.

CONTATO COMERCIAL: Servico de Atendimento ao Servico:
sac.hidro@hidrofiltros.com.br / Fone: (54) 3123-6300

hydrad

LINHA DE PRODUTOS: Duchas elétricas/Torneiras elétricas/
Torneiras frias/Valvulas de descarga

CONTATO COMERCIAL: Adriana Penteado

(1) 97534-0152 / adriana.penteado@hydra-corona.com.br

LINHA DE PRODUTOS:
Bacias/Lavatdrios/Cubas
Tangues/Mictorios
CONTATO COMERCIAL:
icasa@icasa.com.br

(35) 3731-8900

a
jc2*
Louca Sanitaria
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MATERIAIS ELETRICOS
a marca do lar brasileiro.

LINHA DE PRODUTOS: Materiais elétricos em geral/
Tomadas/Interruptores/Extensdes/ Plafons/Filtros de
linhas/Caixas e Quadros de Distribuicdo/Canaletas/
Pinos/Adaptadores/Soquetes

CONTATO COMERCIAL: ilumi@ilumi.com.br (19) 3572-2299.

AMESA

CABOS ELETRICOS

LINHA DE PRODUTOS: Fios/Cabos Elétricos
CONTATO COMERCIAL:
vendas@lamesa.com.br (19) 3623-1518

AV

MARLUVAS

CALCADOS PROFISSIONAIS

LINHA DE PRODUTOS: Botas, Coturnos, Sapatos e
Ténis de Seguranca

CONTATO COMERCIAL: Geise Silva

supervisora comercial - (32) 3693-4000
faleconosco@marluvas.com.br

montana

Montana Quimica S.A.

LINHA DE PRODUTOS: Produtos para acabamento
e protecdo de madeira / Osmocolor stain original
/ vernizes / cupinicidas / massa para madeira /
removedores / restauradores.

CONTATO COMERCIAL: www.montana.com.br -
SAC - 0800-167667 - montana@montana.com.br

44

LINHA DE PRODUTOS:
Lixas / Flap Disc /
Discos de Fibra / Discos
de Corte e Desbaste /
SAINT-GOBAIN Discos Diamantados /
Raspador de rejunte /
Rebolos / Maquinas para corte de pisos ceramicos, azulejos e
porcelanatos / Fitas Adesivas / Fita Crepe / Fita Isolante / Fita
de empacotamento / Esponja Abrasiva / Mascara descartavel
/ Oculos de seguranca / Luvas de protecdo / Lamina de serra /
Selantes e silicones / Pedra de afiar / Fita Antiderrapante
CONTATO COMERCIAL: Fone: 0800-7273322
Email: sac.sga@saint-gobain.com

LINHA DE PRODUTOS:
Interruptores / Tomadas / Espelhos
A D I AL para tormadas e interruptores /
Linha de tomadas e interruptores
modulares / Soquetes / Plugues
/ Extensdes / Filtros de Linha / Tomadas em barra / Linha externa e
sistema X (Linha R) / Plafon / Quadros de distribuicdo / Automético de
Nivel / Linha Sensores e Relé / Linha Telefénica

CONTATO COMERCIAL: Fone: (11) 3576-0299
Email: silvio@radial.ind.br

&2 RALOLINEAR

LINHA DE PRODUTOS: Ralo linear / Ralo oculto / Ralo inox.
CONTATO COMERCIAL:
atendimento@ralolinear.com.br / Fone: (47) 3037-5323

LINHA DE PRODUTOS:

ot o Aquecedores de dgua
a gas/Aquecedores de
agua Solar
CONTATO COMERCIAL: (11) 5079-8477 - vendas@rinnai.com.br

LINHA DE
PRODUTOS:
SASAZAKI Portas e janelas de
Portas e Janelas AMOS aco (linhas Belfort
e Silenfort),

que permitem
personalizar pintura e vidro; e portas e janelas de ago (Pratika
e Kompacta) e de aluminio (Aluminium, Alumifort, Alumifit e
AlumiSlim) com pintura de acabamento e vidro instalados.
CONTATO COMERCIAL: Sasazaki Marilia: (14) 3402.9922
www.sasazaki.com.br / contato@sasazaki.com.br



LINHA DE PRODUTOS: Fios e Cabos Elétricos até 1kV
(baixa tensdo)/ Cabo Solar/ Cabos Solda/ Cabos para
transmissao dudio e video

CONTATO COMERCIAL: www.sil.com.br
fone: (11) 3377-3333 - SAC 0800 55 0008

LINHA DE PRODUTOS: Fechaduras, Fechaduras
Eletrénicas, Cadeados, Puxadores, Kits Para Porta
De Correr, Dobradicas, Batentes De Porta, Fixadores
Magnéticos

CONTATO COMERCIAL:

Marcio Luiz Tavares da Silva - Ger. Coml.
marciol@stam.com.br - Fone: (22) 2525-1000

?ATECNOPERHL@

LINHA DE PRODUTOS: Cantoneiras, Perfis de
Acabamento, Placas de Revestimento em PVC,
Protetores de Paredes, Dreno Linear, Veda Porta, Forros
de PVC, Portas Sanfonadas, Produtos para Hidroponia,
e Linha Industrial.

CONTATO COMERCIAL: 0800 474774
televendas@tecnoperfil.com.br - www.tecnoperfil.com.br

LINHA DE
PRODUTOS:
Tubos e conexdes
para agua fria

e guente, além de uma linha de T&C para Esgoto e
Drenagem. Linha completa de Quadros de distribuicao,
eletrodutos e acessodrios para sistemas elétricos e

de Telecomunicac¢des. Possui linhas par ao mercado

de Tubos e Conexdes para Infraestrutura, Irrigacédo

e Industria, além de também estar no mercado de
Esquadrias de PVC, Ferramentas para Pintura, Metais
Sanitarios e Solucdes para Efluentes.

CONTATO COMERCIAL: 0800 70 74 900

TIGRE (@:

E TIGRE pra toda obra.

LINHA DE PRODUTOS:
'n lI Discos de corte; Serras

diamantas; Discos de Corte

e Desbaste; Discos de
Desbaste; Prato Diamantado; Discos de Widea; Discos
Diamantados; Limas Rotativas; Escovas; Linha para
acabamento em inox; Disco Flaps; Discos de limpeza;
Discos de Lixa; Discos de Velcro; Discos de Fibra Natural;
Disco de Engate Q Rapido (Q-disc); Folhas de lixa; Rolos
e Cintas de lixa; Rodas e Mini rodas de lixa; Rolos, discos,
cintas e folhas de manta abrasiva; Acessorios.
CONTATO COMERCIAL: Juliano Previtale
juliano.previtale@tyrolit.com / fone: (11) 97658-9620

LINHA DE
, VOLTAGGID PReCV™*
MATERIAISELETRICOS Soquetes/
Interruptores

e Tomadas/Plugues e Prolongadores/Extensdes e Filtros
de Linha/Adaptadores e soquetes para techologia LED/
Luminarias pendentes translucida/Rabichos com e sem
meio de corddo/Conectores em porcelana e termoplastico/
Plafons com soquete de porcelana/Encartelados em geral
CONTATO COMERCIAL: vendas@voltaggio.com.br

(11) 2291-0100

LINHA DE PRODUTOS:

E bow trabalhor com .
Abrasivos,

Adesivos, Vedantes,

vonder

Limpeza, Equipamentos e Acessdrios para Pintura,

Lubrificantes, Tintas,
Impermeabilizantes,

Ferramentas de Corte, Ferramentas Manuais, Ferramentas
Elétricas, Construcdo Civil, Ferramentas Agricolas,
Jardinagem e Pulverizacao, Ferragens, Fitas, Fixadores,
Maquinas e Equipamentos, Medicdo, Seguranca e Solda.
CONTATO COMERCIAL: Fone: (41) 2101-0550

Email: contato@vonder.com.br

Walsywa

Fixagao para Construgao Civil

&

LINHA DE PRODUTOS: Fixacdo para Construcao Civil

/ Chumbadores Mecanicos / Barras Roscadas e Fitas
Perfuradas /Chumbadores Quimicos / Construcdo a Seco
/ Fixacdo a Pdlvora e Gas / Telas e Arames / Fixacdo
ASTM (linha pesada) / Produtos em INOX - WINOX
CONTATO COMERCIAL: Eric Ferraro

Fone: (19) 3249-5230 / Email: eric@walsywa.com.br
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Cada vez mais leves; cada
vez mais tecnoldgicas; cada
vez mais resistentes; cada
vez mais ergondmicas. As
ferramentas manuais e
elétricas disponiveis em
nosso mercado permitem
realizar qualquer trabalho
com eficiéncia e rapidez.
Aproveite aboafaseeo
sucesso nas vendas!

Na linha de ferramentas manuais de construgédo da STANLEY
os destaques s#0: os martelos, os niveis, os esquadros, as tre-
nas, as chaves de diversos tamanhos e, agora, também, esta-
mos expandindo a linha de ferramentas elétricas. ASTANLEY
€ uma tradicional fabricante de ferramentas e acessérios e, em
2018, completa 175 anos de atuacdo. Desde o inicio, a marca
sempre pensou em inovar e em oferecer produtos de qualida-
de. Para se ter uma ideia, as nossas ferramentas excedem as
normas vigentes e os padrdes internacionais.

Exposicao - “Com certeza a exibigdo é chave no processo de
venda. O ideal é apresentar os produtos por marca ou catego-
ria. Assim, facilita a decis3o final do consumidor. Além disso,
também é importante que o ponto de venda tenha ambientes
claros, bem sinalizados, mostre a diversidade nas categorias e
com a precificacdo correta”, informa Julio Roberto de Landa-
buru, gerente de Marketing da STANLEY.

Vendas - “Para 2018, estamos bastante confiantes com a re-
tomada da economia em vérios setores, em especial na drea
da construcdo civil. A nossa estimativa é crescer 15%, em rela-
¢édo ao ano passado. Mas, os primeiros meses do ano ja mos-
tram que podemos ousar com um percentual ainda maior.”
Autoatendimento - “Nos ultimos 12 anos, o setor de autoa-
tendimento cresceu. Com a retomada da economia, acredita-
mos que ird expandir ainda mais.”

E-commerce - “O e-commerce é uma ferramenta fundamen-
tal na transformacéo do negécio de nossa empresa. N&o atua-
mos com venda direta ao usudrio, somente por meio de nossos
revendedores. Mesmo com os grandes parceiros nesse canal,
estimulamos a ampliacdo de clientes, geograficamente, fora
das pragas tradicionais.”

Os produtos da Lufkin so fabricados para atender a neces-
sidade do usudrio profissional, que demanda por qualidade,
precisdo e durabilidade. “Temos um portfélio variado com
trenas, medidores a laser, esquadros, niveis, serras copo, ser-
rotes, arcos de serra e serras circulares, entre outros. Todos
esses produtos sdo muito utilizados na construcdo civil, masa
trena curta é, certamente, a fiel companheira do profissional.
Por isso, os trabalhadores da construcdo buscam por trenas
durdveis, praticas e precisas. As trenas Lufkin tém alta qua-
lidade e excelente rigidez da fita, o que auxilia a medicéo de
espagos maiores sem que a fita dobre. Além disso, a cor de alta
visibilidade evita perdas, mesmo em ambientes de baixa ilu-
minacdo, caso da maior parte das obras”, destaca a gerente de
Produtos da Lufkin, Priscila Cunha. E continua: “Recentemen-
te, lancamos a trena de 10m, atendendo a uma demanda cada
vez mais frequente na construc&o civil por trenas com maior
capacidade de medig&o. Temos trés modelos para atender a
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varios perfis de usudrios: a L500, um modelo acessivel e pra-
tico; a L600, com gancho extralargo evitando que a fita escape;
e a L7700, com gancho imantado. Além disso, oferecemos, tam-
bém, trenas longas de ago ou de fibra de vidro. Outro produto
que é solicitado pelo usudrio de ferramentas de medic&o e que,
também, temos em nosso portfélio é a trena a laser, que agiliza
as medicSes e ainda dispde de diversas outras func¢Ses como o
auxilio ao calculo de drea, volume etc.”

Exposicgao - “Toda e qualquer ac#o feita no ponto de venda
que proporcione informacg&o e melhor visibilidade dos seus
produtos ou marcas ird influenciar as decisdes de compra dos
consumidores. A exposicdo estd diretamente ligada & forma
como a marca se comunica com o consumidor, portanto, ao
criar no ponto de venda um ambiente que atraia o cliente e,
ao mesmo tempo, atenda as necessidades do consumidor cer-
tamente o fard optar pelo seu produto. E conhecer o seu con-
sumidor, entendendo como ele interage com a cadeia de dis-
tribuicdo é fator primordial a ser empregado nas técnicas de
merchandising. Atrair, despertar o interesse do consumidor
sdo conceitos basicos da exposigdo de produtos.”
Autoatendimento - “O mercado de autoatendimento estd
em crescimento, mas a realidade de uma venda assistida por
uma pessoa no ponto de venda ainda é muito evidente no mer-
cado de ferramentas. O consumidor busca por isso e o lojista
entende que, em alguns casos, € fator decisivo de compra por
parte do consumidor. A industria tem papel muito importante
na capacitacdo da equipe comercial do varejo e na disponibili-
zacdo de ferramentas e materiais que auxiliem a compra. No
geral, a decis@o de compra ocorre em poucos minutos no ponto
de venda, portanto, a industria tem como miss&o suportar e in-
fluenciar a escolha do consumidor, entregando no momento da
compra o produto que mais atende a sua necessidade.”

1. Produtos
Lufkin

2. Produto
Bellota

3. Produto
Bosch

(3
e

48

E-commerce - “Sem duvida, o e-commerce sera uma das
principais plataformas de vendas no futuro. Hoje, ja vemos a
movimentacdo de muitos clientes nesse segmento. Entende-
mos que se trata, na maioria dos casos, de uma nova forma de
comercializar produtos e que necessita de diferentes formas
de atuacdo, assim como materiais e agdes diferenciadas. Para
isso, temos internamente, uma area dedicada a trabalhar téc-
nicas e materiais de comunicagéo para explorar e expandir
esse canal de vendas.”

Vendas - “A empresa ndo divulga expectativas em ntimeros
por uma questfo estratégica interna, porém, nossas perspecti-
vas sdo muito positivas, j4 que o mix de produtos esté crescen-
do e estamos, constantemente, investindo em inovagdes que
tragam solucgdes para a vida do profissional da construg&o.”

) VONDER

Quando o assunto é ferramentas manuais e elétricas, a VON-
DER é, reconhecidamente, uma referéncia nacional, com uma
linha completa de produtos que auxiliam no posicionamento
da marca com o melhor e mais completo mix profissional do
mercado. Muitos dos quais sdo verdadeiros best-sellers, pelo
elevado desempenho e a durabilidade e, principalmente, pelo
reconhecimento e a credibilidade que conquistaram ao longo
do tempo nas méos de quem usa e trabalha com ferramentas.
“Entre os pontos fundamentais no desenvolvimento desses
itens, destacamos tecnologia e inovagdo como marcas regis-
tradas da VONDER, fatores que tornam a marca referéncia
pela qualidade e o desempenho do seu mix, resultado do rigor
técnico e de um criterioso processo de aferi¢do da qualidade
que confere aos produtos a méxima confiabilidade em cada
detalhe e o atributo técnico que compde cada item. Para asse-
gurar isso,a VONDER investe em um laboratdrio préprio, com
infraestrutura de ponta para realizar inspecdes, ensaios técni-
cos e testes de qualidade, analisando os diferentes componen-
tes que formam o produto, desde a matéria-prima, até fatores
como a composi¢do e a resisténcia” diz Valter Antonio Lima
Santos - diretor Comercial Grupo OVD/Ferramentas VONDER.
Linha completa: “Dentro dessa premissa de qualidade e alta
performance, a linha de ferramentas manuais da VONDER é
completa, com itens essenciais para as mais diversas ativida-
des profissionais e que se destacam pela maior durabilidade,
afuncionalidade e a ergonomia. S&o alicates, martelos, chaves
de fenda e fenda cruzadas/phillips, cortadores de cabos de ago,
chaves ajustéveis, chaves grifo, saca-pinos, pungdes, talhadei-
ras, além das chaves fixas, estrelas e com catraca, chaves Al-
len, chave hexalobular, chaves de roda, canhdo, bits e pontei-
ras, soquetes, tesouras, estiletes, entre muitos outros. Ou seja,
um modelo ideal para cada necessidade, seja ligada a manu-
tenc#o, & instalacdo ou ao reparo profissional.” Entre os langa-
mentos, destaque para a Chave estrela com soquete universal
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VONDER que se diferencia pela versatilidade e a inovag&o. E
um produto versatil, pois possibilita o trabalho com varias
medidas com uma mesma chave. Também possui sistema de
catraca, para apertar e soltar parafusos e porcas, dispensan-
do aretirada da chave, num trabalho mais fécil e 4gil. Indicada
para apertar e soltar porcas e parafusos sextavados, com so-
quete universal, que se adapta aos parafusos e as porcas sex-
tavadas entre 8 mm a 19 mm e ainda, uma chave estrela, com
catraca de 17mm x 19mm. O langamento é produzido de ago
cromo vandadio, proporcionando maior resisténcia e durabili-
dade. Na linha de Ferramentas Elétricas, outro carro-chefe da
VONDER, performance, seguranca, ergonomia e praticidade
sdo itens obrigatdrios, que fazem dos equipamentos da mar-
ca ideais para uso profissional ou industrial. Sdo mais de 70
modelos, entre furadeiras, parafusadeiras, chave de impacto,
esmerilhadeiras, lixadeiras, politrizes, motoesmeril, microrre-
tificas, sopradores, serras marmore, serras circulares, serras
de esquadria, plainas, tupias, cortadores de parede, martele-
tes, vibradores de concreto, entre outros, que surpreendem o
mercado com ferramentas robustas e muito resistentes.

Para trabalhos de corte, desbaste e acabamento em superfi-
cies metdlicas, um lancamento da VONDER é a Esmerilhadei-
ra Angular EAV 2600, com punho auxiliar e trés posicSes de
fixacdo que atuam como apoio durante o manuseio da ferra-
menta, adaptando-se a diferentes situacdes e locais de uso,
muitas vezes de dificil acesso. Tem, também, botdo de trava
do eixo, interruptor com trava de segurancga e empunhadura
ergondmica, que confere maior conforto. Possui, ainda, dupla
isolac&o, garantindo maior segurancga ao operador.

Para desbastar e plainar madeiras, um lancamento da VON-
DER é a Plaina PLV 625 VONDER, com poténcia de 620W e ro-
tac8o de 16.000 rpm. O modelo tem bocal (saida) lateral para
adaptac8o de saco coletor para pé (ndo acompanha) e acom-
panha: 1 guia paralela, 1 afiador e 1 calibrador de faca.

Vendas - “A VONDER, trata com otimismo, o mercado no pri-
meiro semestre do ano, apostando na amplitude de mix, pre-
senca da nossa marca nos pontos de venda, sustentada pela
forca da nossa cobertura cormercial e logistica, como princi-
pais pontos para superar qualquer perspectiva econémica, en-
tregando aos nossos consumidores produtos inovadores, que
facilitam seu dia a dia, e um atendimento muito consistente
aos distribuidores e aos revendedores. Com esse suporte, in-
crementamos nossa linha permanentemente, de acordo com
as principais tendéncias e as aspiragdes dos segmentos que
atuamos, evoluindo, constantemente, como marca de espe-
cialidade e, nos minimos detalhes, para oferecer o que ha de
melhor no trabalho profissional em um dos segmentos que im-
pulsiona nossa economia. Também apostamos no desenvolvi-
mento e na capacitagéo de nossa forga de vendas, transferindo
esse conhecimento, ainda aos nossos revendedores por meio
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de treinamentos e consultoria técnica, com orientagBes e de-
monstragdes, permitindo tanto quem vende quanto quem usa
as nossas ferramentas extrair o melhor que temos a oferecer ao
mercado, aprofundando os diferenciais dos nossos produtos”,
diz Valter. E acrescenta que esse tipo de orientac#o é, ainda,
mais importante em termos de ferramentas elétricas e manu-
ais, pois, por causa da grande oferta do mercado, com produtos
muito parecidos, ressaltar as especificidades de cada modelo é
extremamente importante para satisfazer aos anseios e as ne-
cessidades do consumidor. “A VONDER acredita que a indica-
¢édo do produto adequado e especifico para cada finalidade de
uso é um grande diferencial, que pode ser percebido para quem
usa ferramentas no dia a dia, pois a orientaco aos revendedo-
res e suas equipes para as principais vantagens e as aplica¢des
de uso podem ser percebidos, diretamente, no PDV, com a qua-
lificag8o e a venda consultiva assegurando ao varejo umlago de
ainda mais credibilidade junto aos seus clientes.”

D BELLOTA

A Bellota é muito forte na linha agricola (Enxadas, como prin-
cipal linha) e para a Construg&o Civil, onde os principais pro-
dutos sdo: Pés, Colher de Pedreiro e Martelos.

Exposicdo - Roni A. Branco, diretor Comercial e Marketing
Cone Sul, diz que é muito importante a exposigdo no ponto de
venda. E explica: “Ferramenta necessita do toque e do manu-
seio da peca pelo consumidor, além de que muitos itens po-
dem ser consumidos por impulso. O ideal é a ambientacéo do
setor e a disponibilidade de acesso ao produto. Boa exposicéo,
iluminacdo e manutenc#o da organizacdo das pegas s&o basi-
cas e inegociaveis.”

Vendas - “A Bellota esté passando por uma reestruturagdo no

pais desde o ano passado, e parou a produgéo local (se man-
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tém produzindo em Coldmbia, México, Estados Unidos, Espa-
nha, India e China) e a estratégia de manutencfio das marcas
no Brasil serd de importac#o direta para distribuidores nacio-
nais e regionais”, diz.

Autoatendimento: “O autosservi¢o cresce, assim como o
e-commerce. As empresas devem apoiar na orientacdo da
exposicdo, na comunicacgdo do produto nas embalagens e no
treinamento dos atributos dos produtos e damarca (argumen-
tacdo de vendas).

E-commerce - “O e-commerce é uma realidade e um cami-
nho sem volta. Hoje, ndo estamos trabalhando, no Brasil, no
e-commerce, mas, o projeto que desenhamos para implan-
tacdo comegava com o B2B e evoluiria, também, para B2B2B
(Industria - Varejo - Entrega pelo Distribuidor) ou, mesmo,
B2B2C (Industria - Consumidor - Entrega/retira no Varejo).

D BOSCH

Dentre os destaques da Bosch esté a linha de ferramentas a ba-
teria, que atende as demandas de todas as fases de uma obra e
proporcionam diferenciais que favorecem o trabalho dos pro-
fissionais, como maior poténcia, menos peso e mais liberdade.
A Bosch tem uma gama completa de solugdes intercambiaveis,
versateis e tdo potentes quanto os modelos convencionais a
cabo, que incluem: furadeiras com e sem impacto, parafusa-
deiras e chaves de impacto, bem como martelos, serra circular,
serra tico-tico, esmerilhadeira, serra sabre, multicortadora, as-
pirador de pé e lixadeira. “As ferramentas a bateria da Bosch
oferecem superioridade em autonomia e torque, além de ser
movidas a baterias com tecnologia de fons de litio, que duram
mais e ndo viciam. Os equipamentos estfo disponiveis nas
voltagens: 12V Max, 14,4V, 18V e 36V. Dentre as novidades da
linha a bateria estd a parafusadeira Bosch GO, a menor e mais
leve do mercado. Com tecnologia e design inovadores, esta fer-
ramenta versatil e democratica tem o exclusivo sistema Pres-
sione e Use, que funciona de forma rapida e intuitiva. Assim,
basta escolher a fungéo parafusar ou desparafusar e pressio-
né-la contra o parafuso. O botZo de troca fécil ainda permite
selecionar a opgdo de modo neutro e usar a ferramenta como
chave de fenda convencional”, informa Matheus Contiero, di-
retor de Vendas da Divisdo de Ferramentas Elétricas da Robert
Bosch Brasil. Outro diferencial da Bosch GO é o controle de
torque, com seis niveis diferentes, recurso que amplia a efi-
ciéncia e as possibilidades de utilizaggo. O indicador de carga
presente nesta ferramenta, também, é uma func#o tnica des-
se lancamento que, ainda, oferece poténcia e pode realizar até
300 parafusamentos por carga, conforme o tipo de aplicacgo.
A ferramenta é bivolt e carregavel via cabo Micro-USB - mais
uma vantagem para os usudrios que podem carregé-la pelo no-
tebook ou no carro, por exemplo. “Esta inovag&o estd alinhada
com anossa estratégia de proporcionar aumento de produtivi-

52

1. Produto
Japi

2. Produto
Tatu

PRATELEIRA

3. Produto
Norton

dade na obra. H4 alguns anos, j& mostramos isso, sendo a pri-
meira empresa a trazer a tecnologia de trena digital que subs-
titui a trena manual e, agora, a Bosch Go é a tecnologia para
substituir a chave de fenda convencional. Os dois produtos
oferecem ganho de tempo e acuracidade”, informa.

Exposigdo - “A Bosch orienta os revendedores sobre a im-
portancia de apresentar as ferramentas e seus acessorios, no
ponto de venda, de forma que o cliente possa visualiza-los com
facilidade e conhecer as solugdes completas a cada necessida-
de. Além disso,a demonstrag&o dos diferenciais de cada produ-
to, também, é relevante para a decisdo de compra. Temos uma
gamaextensade produtos e trabalhamos muito paraque o usua-
rio adquira a solugéo correta. Além disso, trabalhamos em duas
frentes: online e offline. No online, disponibilizamos em nossas
midias sociais videos explicativos que detalham as caracteris-
ticas técnicas dos produtos que podem ser acessados tanto
por vendedores quanto por usudrios. J4 no offline trabalhamos
o ponto de venda (PDV), para que seja de fécil entendimento
e auxilie no momento da compra. Materiais como displays,
monitores e outros sdo essenciais para atingir esse objetivo.”
Vendas - “O setor de construgéo civil ja tem apresentado
sinais de recuperacdo, gerando otimismo no mercado. Se-
guindo essa tendéncia, e com base em resultados positivos
da empresa no ultimo ano, a expectativa da divisdo de Fer-
ramentas Elétricas da Bosch no Brasil é de crescimento na
casa de dois digitos. A Bosch, também, seguird trabalhando
na expansdo de suas atividades e no desenvolvimento de
novos produtos, com o objetivo de cada vez mais atender as
necessidades dos usudrios para estar préxima ao cliente.”
Autoatendimento - “Existe, sim, uma tendéncia de empre-
sas apostarem mais no autoatendimento, principalmente em
home centers, que sdo pontos de vendas grandes e que traba-
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lham com muitas categorias. Auxiliamos os revendedores por
meio de treinamentos e investimentos em pontos de vendas
(displays, monitores, comunicacéo visual etc.), assegurando
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que os produtos estejam expostos de forma correta e de facil
entendimento para os usudrios de ferramentas elétricas. Acre-
ditamos, porém, que o vendedor continua sendo vital para o
segmento de ferramentas pelo fato de que nem todos os usué-
rios tém conhecimento técnico e precisam de uma consultoria
no momento da compra.”

E-commerce - “O e-commerce ja ndo é mais uma tendéncia,
e sim, uma realidade. Oferta quase ilimitada de gama de pro-
dutos, conveniéncia, dificuldade de deslocamento em grandes
cidades etc. sdo fatores que, cada vez mais favorecem o desen-
volvimento do e-commerce.

Trabalhamos de forma bem préxima com nossos clientes
que atuam nesse canal e um dos principais pontos é o desen-
volvimento de conteddo. Diferentemente da loja fisica onde
normalmente, o consumidor é
no canal online ndo tem essa op¢do. Entdo, como fabricantes,
trabalhamos imensamente para que nosso conteudo esteja
disponivel de forma clara e de facil entendimento para que o
consumidor consiga encontrar a solugdo de maneira répida,
segura e com assertividade.”

assistido por um vendedor,

) FOXLUX

Em 2018, uma das familias de produtos com maior previsdo
de investimento e crescimento na Foxlux € a Linha de Ferra-
mentas Manuais. “Posso afirmar que ainda teremos muitas
novidades nesse segmento para pautar mais crescimento. No
final do ano passado, realizamos grandes estudos de avaliag&o
de mercado, abrangéncia, concorrentes e abordagens possi-
veis a esse mercado e, consequentemente, desse segmento.
Investimos em pesquisa e em apropriacdo de conhecimento
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do segmento, inclusive, com a contrata¢éo de um profissional
para atuar como gerente de Produto com foco exclusivo em
ferramentas. Agora, estamos implementando parte do proje-
to. Destaco, além de nossa Linha de Ferramentas ja conhecida
do mercado nacional, langamentos e complementos de linha
como Disco de Corte, Serrotes, Facdo para Mato, Prumo, Nivel
mix de Chaves, Rebitadores e outros tantos itens que, ainda
este ano, traremos ao mercado.

E também, como um adendo, o segmento de ferramentas tem
um diferencial entre outros itens (pelos menos dos que a Fo-
xlux trabalha), que € o brilho nos olhos do ptblico que gosta
desses itens. Afinal, ferramentas ndo s8o apenas itens de tra-
balho e, sim, objetos de desejo de grande parte do publico-al-

”, diz Eloir Pereira Padilha Junior, gerente de Marketing.

Exposicao - “Em relac#o & exposicéo, a Linha de Ferramen-
tas segue e continuard acompanhando a estratégia que pauta
o trabalho da Foxlux em todos os outros segmentos em que
atua - e que temos como diretriz primordial: produto parado
no estoque ndo vende. Por esse motivo, os investimentos em
expositores, material de merchandising e planogramas de im-
plantac&io e demonstragéo da linha ja estfio sendo implemen-
tados para que o impulsionamento dos produtos seja realiza-
do com ampla abrangéncia. O destaque no ponto de venda, na
opinido da Foxlux, parte de preceitos basicos que utilizamos
em todas as nossas linhas de produtos. Muitas vezes parecem
dbvios, mas, é sé sair no mercado para verificar que néo sdo
realizadas de forma tdo comum: organizacdo e identificagio
de itens e precos, organizac@o de modelos, familias e aplica-
¢Bes dos itens, etc. Fazendo este bésico vocé j4 tem um imenso
diferencial perante outras marcas e, na sequéncia, logicamen-
te trazer sinalizacBes que agreguem valor e poder de deciséo
ao consumidor. Afinal, o ciclo comercial ocorre com a decisdo
desse setor em frente ao seu produto, sem argumentos, sem
histdrias, apenas com o acervo de seriedade e qualidade que
voce j4 demonstrou para essa area até aquele momento.”
Vendas - “Estamos com grandes expectativas em relacdo a
este ano, pois, mesmo diante das dificuldades no cendrio eco-
ndmico do pais, a Foxlux atingiu crescimento ano apds ano.
Isso foi resultado de muito planejamento, trabalho e prepa-
racdo para o crescimento que almejamos, cercado em inves-
timentos, pesquisas e inovagdo constante na linha, direciona-
dos pela lealdade a nossos clientes, espirito de parceria e de
“ganha-ganha” que pauta todas nossas atividades. Em 2018,
temos um objetivo agressivo de crescimento, porém, de forma
direcionada e comestratégia que ddrespaldo aessapretensdo.”
Autoatendimento - “Acreditamos que € inevitavel o cresci-
mento na atuacdo de autoatendimento do mercado como um
todo, e, para o nosso, ndo sera diferente, portanto, é essencial
que as industrias se preparem e atuem como vetores de facili-
dades para oferecer a revenda o impulsionamento dessa for-
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ma de atuacdo, e isso comega com a “licdo de casa”, com emba-
lagens que déem respaldo a dtvidas de clientes, informagdes
claras e boa exposicdo.”

E-commerce - “0 e-commerce é uma realidade, um universo
em que toda a cadeia e os canais devem estar inseridos, seja
em primeiro nivel ou como suporte. Parands, neste momento,
temos consciéncia do lugar que ocupamos na cadeia e temos
muita atencéo e respeito com o mercado em que atuamos, a
fim de manter a parceria com nossos clientes e, também, para
evitar a canibalizac@o do segmento. Portanto, entendemos o
comércio eletrdnico como um canal essencial para a pratica
comercial, mas, atualmente, atuamos por meio de encoraja-
mento e suporte aos nossos clientes (atacados e grandes va-
rejos), que atuam com e-commerce, inclusive, com um espaco
exclusivo para esses, com todos os materiais digitais neces-
sérios para que fortalecam seus sites de comércio eletronico.
NZo atuamos de forma direta com vendas via e-commerce, a
fim de preservar nossos canais indiretos. Mas, mantemos um
comité de inovag&o que estuda e monitora diversas situaces
que mudam, dia a dia, em nosso mercado, para que possamos
manter sempre, o olhar no futuro e trabalhar, de forma con-
temporanea, com nossos clientes e consumidores.”

) GAMMA

Os produtos em destaque da Gamma sdo: Afiador de bancada
400W, com cubeta de dgua combinados G1686. Equipamento
muito versatil, pensado para agilizar o processo de afiacdo de
diversos tipos de laminas de corte (facas, tesouras, ferramen-
tas rotativas). Equipado com exclusivo reservatdrio de dgua
para refrigeracdo, que preserva e garante um fio de corte pre-
ciso da ferramenta afiada. E equipado com rebolo de uso geral
e pode ser utilizado com escova de aco; Plaina desengrossadei-
ra 12 ffi” G683. Ferramenta, muitas vezes, premiada pela efici-
éncia e a precis@o, além do baixo consumo de energia elétrica.
Com sistema de regulagem de altura de passada, que permite
uma regulagem fina, que confere & madeira um acabamento
perfeito. Sistema de direcionador de serragem para manter
limpa a drea trabalhada; Plaina desempenadeira e desengros-
sadeira 8” G684. Equipamento que combina a precisdo da de-
sengrossadeira com a forca e a robustez da desempenadeira.
Com velocidade de avango da madeira de até 6m/min, a plaina
G684 é um equipamento que garante rapidez e acabamento ao
trabalho realizado; Lixadeira de cinta/disco de bancada G686.
Equipamento indicado para trabalhos delicados em madeira,
com vérias regulagens de posicéo da lixa-cinta, aumentando
a versatilidade, suporte para lixa disco com velcro, para faci-
litar a troca da lixa, com suporte de trabalho e transferidor de
grau para diversas aplicagdes. Equipamento bivolt, podendo
ser, utilizado em 1277 ou 220V, com a comutag&o da chave sele-
tora; Serra tico-tico de bancada G653. Perfeito para trabalhos
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artesanais de madeira, aeromodelismo e maquetaria, precisdo
nos cortes e possibilidade de cortes em contorno com angulos
de curvatura apertados. Com mesa inclindvel de 45 graus para
cortes em angulo e profundidade de garganta de 23omm, que
possibilita uma infinidade de tipos de cortes. Martelo Demoli-
dor GP1959. Equipamento desenvolvido para romper alvena-
ria, concreto, asfalto ou qualquer outro tipo de material que
exija impacto para ser rompido. Indicado para empreiteiras,
construtoras, consdrcios vidrios e outras aplicagdes profissio-
nais e industriais. AVC (Active Vibration Control), exclusivo
sistema de amortecimento de vibragéo que confere ergonomia
e conforto ao operador. Luzes indicativas: para equipamento
ligado e para indicar manutenc&o preventiva das escovas de
carvio. Sistema de encaixe SDS-MAX, aumentando a resistén-
cia do acessdrio de corte. Seis niveis de ajuste para velocidade
e impacto, tornando o Martelete GammaPro G1958, um equi-
pamento versatil capaz de se adaptar em vérias situacbes de
trabalho. Capacidade de remog&o de concreto (FCK 23MPA)
de até 490Kg/H. O martelo com maior forca de impacto da sua
categoria do mercado 25 joules. Controle eletrénico de velo-
cidade que permitea velocidade de impacto ser préoximo de
constante, com ou sem carga.

Exposicao - “O planejamento correto da exposigdo do pro-
duto possibilita que este seja destacado diante dos demais
produtos expostos. A Gamma Ferramentas preza pela expo-
sicélo correta dos produtos e oferece as revendas expositores
projetados para destacar, da melhor forma, os produtos”, diz
Arno Grahl - diretor Comercial.

Vendas - “De acordo com o estabelecido em nosso planeja-
mento estratégico, temos uma meta de crescimento minimo

de 30% para 2018.”

Autoatendimento - “E um mercado que se encontra em ple-
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no crescimento. A cada dia que passa percebemos que nossos
clientes estéo caminhando também para o autoatendimento.
Trabalhamos no PDV com catélogos, tabloides, comunicagéo
visual, e capacitacéo dos vendedores com relagéo a utilizagéo,
as caracteristicas e ao desempenho das ferramentas para que
possa vender a ferramenta correta para o usudrio final.”
E-commerce - “O e-comerce é uma das ferramentas de ven-
das mais procuradas nos dias de hoje, porém, ainda percebe-
mos que o publico se divide, faz pesquisas na internet, e, de-
pendendo do tipo de ferramenta, o consumidor se dirige até
uma revenda para conhecer o produto fisicamente, definindo
a compra pela internet ou loja, naquele momento. O e-com-
merce é um caminho sem volta.”

D) JAPI

A Japi dispde de ampla linha de ferramentas manuais e mul-
tifuncionais. Podemos citar, como destaque, na linha de fer-
ramentas manuais trenas: estiletes, nivel de aluminio e kit de
chaves de fenda e phillips. “Todos os produtos citados sdo
campedes absolutos de vendas”, informa Diego Mattos - ge-
rente Comercial .

Exposicao - “A exposicio dos produtos pode representar a
diferenca de uma venda timida ou de grandes campedes de
venda. A cor do produto, a identificaggo visual do expositor e
da linha como um todo pode auxiliar para que o produto se
destaque no ponto de venda.”

Vendas - “A empresa espera continuar crescendo e, para isso,
investe em desenvolvimento de novos produtos, buscando so-
lugBes e inovagSes com qualidade. Apds uma grande recesséo
econdmica no pais, o mercado demonstra uma retomada em
vérios setores, incluindo a construcgo civil, o que aumenta a
expectativa e a venda da empresa em 2018.”
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Autoatendimento - “O mercado de autoatendimento é uma
tendéncia cada vez maior, pois permite ao cliente a experimen-
tacdo do produto. Vivemos em uma época na qual o cliente
valoriza a experiéncia com o produto e a liberdade de escolha
estdo menos suscetiveis a influéncia de propagandas tradicio-
nais e tomando decisGes a partir de opinies de quem ja expe-
rimentou e gostou do produto. Com um trabalho de melhoria
nas embalagens e facilidades para que o cliente tenha melhor
experiéncia, orientamosaos revendedores que demonstrem o
produto para que o cliente tome sua decisdo de compra.”

E-commerce - “O e-commerce é, sim, um diferencial, porém,
quando aliados a lojas fisicas, traz ao consumidor uma expe-
riéncia completa, desde a pesquisa de produtos até conhecer
o produto “ao vivo”. Hoje, temos parceiros que trabalham
nesse segmento e, no desenvolvimento de mercado uma pes-

™ soa especializada no atendimento desse canal de vendas.”

D REFOC

“Nosso diferencial é oferecer produtos de qualidade para
clientes com as diversas necessidades, desde o uso eventu-
al em casa quanto profissional. Dentre esses, destacamos 0s
Alicates e as Trenas REFOC, fabricados com materiais de alta
resisténcia e excelente custo-beneficio”diz Fabio de Oliveira,
gerente - Marca Prépria.

Exposigdo - “Acreditamos que embalagens, exposicéo e iden-
tidade visual dos produtos potencializam e alavancam avenda,
por criar atrativos para o consumidor. Por isso, pensamos, cri-
teriosamente, em cada detalhe para todos os nossos produtos,
desde a fabricac#o, o transporte, a exposi¢do, a venda e a uti-
lizagdo pelo consumidor final. A atratividade visual fica ainda
maior quando os produtos da nossa marca ficam expostos em
uma sec¢do ou departamento, pois os produtos REFOC foram,
especialmente, desenvolvidos para atrair a atencéo e o desejo
do consumidor no momento da compra. Portanto, a exposicéo,
quer seja atras do balcdo ou nas géndolas, é um fator essencial
para aumentar o faturamento e lucratividade do varejista.”
Vendas - “A REFOC vem crescendo expressivamente a cada
ano sua participacdo de mercado. Para 2018 esperamos am-
pliar nossa presenca por meio de uma forte expansdo de mer-
cado e mix, focado nos segmentos de Construgéo Civil, Agro e
Ferragista, com especializagdo em atender de forma pulveriza-
da o pequeno varejo.”

Autoatendimento - “Sem duivida, tanto o segmento de au-
toatendimento quanto o “Faga-Vocé-Mesmo” crescem a cada
dia. Nossas embalagens sdo desenvolvidas pela equipe RE-
FOC de modo a facilitar a exposic&o e a atragdo dos clientes.
Nossa acéo de proximidade aos lojistas nos permite treinar os
balconistas e os consultores, que sdo o fatores decisivos junto
ao cliente, para dirimir quaisquer duvidas de uso e aplicagéo,
facilitando a tomada de deciséo, dando-lhes maior segurancga
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para a compra. Portanto, uma importante dica ao revendedor
é explorar as informacgGes técnico-comerciais, destacadas nas
embalagens, que apresentam desde material de fabricagso, até
dicas de uso e conservagdo do produto.”

E-commerce - “As facilidades e os beneficios decorrentes da
compra pela internet sfo uma tendéncia irreversivel, e j4 esta-
mos adequando o mix da REFOC, para facilitar a venda eletro-
nicamente, quer seja pelos sites e os aplicativos do lojista, quer
seja pelo nosso canal de vendas pela internet, que estd em fase
final de implantac&o.”

D) WAGNER

Os maiores destaques do ano séo os modelos HEAs (High Ef-
ficiency AirLess), Control Pro 190 Skid e Control Pro 190 Cart,
equipamentos para pintura com tecnologia sem ar e alta efi-
ciéncia, fabricados na Alemanha, com garantia de 12 meses e
com foco no profissional da pintura. A Control Pro 190 Skid é
um modelo compacto, com manopla de transporte, enquanto
a Control Pro 190 Cart possui carrinho de transporte leve e ro-
busto, com manopla telescdpica para facilitar a movimentacgéo
e a armazenagem. S&o modelos ideais para pequenas e médias
obras de pintura e se aplicam aos mais diversos tipos de tinta.
Exposicao - “A exposigdo correta do produto auxilia, e muito,
na decisdo de compra. No caso da WAGNER, alguns PDVs se
encontram no setor de ferramentas e outros, no setor de tintas.
Seusprodutossedestacamemambosporestarforadasembala-
genseser defacilalcance dos futurosusudrios, disponiveis para
experimentac¢do”, diz Wagner Martinez, gerente Comercial.
Vendas - “A WAGNER vem crescendo a cada ano e, para 2018,
é estimado aumento de 15% sobre 2017 por causa da amplia-
¢do do mix de produtos, a conquista de novos parceiros co-
merciais e também ao crescimento, ainda que timido, do vare-
jo/segmento da construgéo civil.”

Autoatendimento - “O alcance a informag&o se tornou mui-
to mais préatico e rapido, com o autoatendimento um cresci-
mento comprovado. Por isso a WAGNER tem treinamentos,
material de PDV, demonstragdes, promotor fixo, entre outros.”
E-commerce - “A empresa atua com clientes de diferentes
perfis como: home centers, revendedores de tintas, ferragis-
tas e também e-commerce, que é o setor que mais cresce. Os
principais parceiros, dos mais diferentes canais, também sina-
lizam a importancia do e-commerce, e, dessa forma, a WAG-
NER tem dado total atengéo com treinamentos e capacitagdes
para as equipes de vendas.”

D FERTAK TOOLS
A Fertak Tools dispdes de um mix de produtos de alto giro

dentro da curva ABC, dos seus revendedores. Como destaque, %

citam a linha de Discos, tais como: Disco de corte metalfinox,
Discos de acabamento tipo Flap e Discos de corte para cerami-

o

cas. Além desses, também, destacam produtos como: suporte
de TV, Suportes para prateleiras, trenas, Serra-copo, Abraca-
deiras de néilon, dentre muitos outros. O diferencial é o equili-
brio entre qualidade, uma entrega eficiente e o preco, solu¢8es
que o cliente necessita para fazer que os produtos cheguem ao
ponto de venda.

Exposicao - “Com certeza, sim, acreditamos firmemente nes-
sa questdo e, para isso, desenvolvemos agdes e treinamentos
com 0s Nossos parceiros e contamos com pessoal dedicado a
visitagdo nos pontos de vendas com frequéncia, para estarem
atentos a forma aos locais onde nossos produtos deverdo es-
tar expostos. Além de, caso necessario, disponibilizar exposi-
tores méveis e exclusivos aos nossos produtos”, diz Marco A.
Cleffs Lima, diretor Comercial.

Vendas - “A Fertak Tools segue uma vertente de crescimento
desde a fundag&o em 2010. Para 2018, temos definidos os pla-
nejamentos para continuarmos nesta linha, e j& percebemos,
no inicio do ano, que o mercado estd mais uma vez receptivo
amarca Fertak Tools. Temos a expectativa de um crescimento
expressivo para esse ano. Para isso, ja estamos projetando a
construcdo de mais um centro de distribuico, que deverd ter
inicio no segundo semestre de 2018.”

Autoatendimento - “Dentro do segmento de varejo, o autoa-
tendimento ja é uma realidade ha tempos. O crescimento vem
acontecendo ano a ano, juntamente a necessidade de o consu-
midor em agilizar o processo de definiciio de compra e agre-
gando, com essa modalidade, mais itens por compra em uma
mesma decisdo. A Fertak Tools tem parceiros treinados e ca-
pacitados para orientar o revendedor para entender a necessi-
dade do cliente e, assim, poder entregar produtos de qualidade
de forma 34gil e inteligente. Também, observo, no seguimento
atacadista, crescente tendéncia voltada ao autoatendimento.”

1. Produto
Bosch

2. Produto
Foxlux

3. Produtos
Einkell
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E-commerce - “Vejo o e-commerce como se fosse a ferra-
menta de vendas do futuro, e, sem duvidas, é um diferencial,
porém ao contrario do que muitos acham, comércio eletrénico
ndo é apenas “jogar” um produto na pégina de um site e espe-
rar a venda acontecer. Existe um trabalho fisico e intelectual
dentro do seguimento virtual para que o processo funcione,
mas que, se bem feito, gera resultados expressivos. Hoje, a
Fertak Tools ainda nfo trabalha diretamente o e-commerce,
mas indiretamente da suporte aos clientes de comércio eletrd-
nico na forma de logistica eficiente, agilizando a entrega dos
produtos juntos aos parceiros, com prazo rapido, e orientando
sobre os produtos com melhor eficiéncia do segmento e, com
isso, deixando nas maos dos nossos clientes o que realmente
é interessante: o fluxo de caixa, porque ele pode trabalhar com
um estoque fisico reduzido, porém, constante.”

D NORTON

A Norton dispdes de uma linha de Escovas de A¢o que elimi-
nam rebarbas, limpam e tratam de superficies metdlicas para
uso na construgéo civil e reparos caseiros. As Escovas de Aco
Norton podem ser utilizadas, manualmente ou, dependendo
do modelo, em equipamentos como: moto esmeril, esmeri-
lhadeira angular, furadeira e retifica reta. Estdo disponiveis
nas versGes: Copo, para o tratamento de superficies planas,
corddes de solda, limpeza e remog&o de carepas, ferrugens e
pintura; Manual, para uso geral e limpeza, acabamento tipo es-
covado e remogdo de carepas; Conica, combina as caracteris-
ticas das escovas copo e circular em um unico produto, ideal
para trabalhos em cantos, por causa da sua inclinac&o e Circu-
lar Trancada e Ondulada, para pequenas rebarbacdes, limpeza
de corddo e respingos de solda. As Laminas de Serra Norton,
fabricadas de ago bimetal, cortam de tubos de PVC até metais
perfilados e macicos. Por possuirem corpo de ago flexivel e
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dentes extrafortes, ndo correm o risco de quebrar garantindo,
assim, a seguranca do usudrio.

Destaque ainda para o PPN - Pulverizador de Pintura Nor-
ton ideal para pinturas de paredes, portdes, moveis, artesana-
tos e outros objetivos. E indicado para qualquer tipo de tinta e,
ainda, pode ser utilizado para pulverizar produto de protec&o
para plantas e agente desinfetante. Tem motor de 350W, reser-
vatdrio de tinta com capacidade de 7ooml e ajuste de trés po-
sicdes de jato das tintas. “E politica da Norton manter a gran-
de proximidade com os revendedores e os distribuidores de
maneira que a comunicacdo com esses parceiros nos permite
entender as suas necessidades, quanto ao mix de produtos
que comercializam, e dar apoio logistico e estratégico ao cres-
cimento do seu negdcio. Para isso, investimos em programas
de Marketing e de Relacionamento, auxiliamos nossos clientes
areduzir os seus custos de produg&o e aaumentar a qualidade
de seus produtos finais. Importante ressaltar que os nossos
produtos sdo inovadores e garantem produtividade e versatili-
dade”, informa Mdnica Alvarez, gerente de Marketing. E desta-
ca que, “para a Norton é muito importante que os vendedores
e os revendedores conhecam os produtos que estio comercia-
lizando em detalhes, que tenham sido treinados e capacitados,
e que saibam quais s&o os usos, as aplicagdes e os beneficios.
Oferecemos as revendas treinamentos presenciais, com a vi-
sita de promotores técnicos que realizam demonstragdes de
produtos, além de oferecer treinamentos as revendas em nos-
sos centros de exceléncia nas fibricas.” Falando de mercado,
Monica Alvarez, diz que a empresa analisa as perspectivas eco-
nomicas apontadas para o mercado para 2018. “Estamos man-
tendo nossos objetivos e acreditando em uma recuperacao,
mesmo que lenta, para o setor. Nos preparamos para manter
a nossa participac&o e crescer em novos mercados”, finaliza.

) TRAMONTINA

A Tramontina oferece com um mix variado de ferramentas ma-
nuais e elétricas, por isso sdo muitos os destaques. Atualmente,
ressaltamos o martelo de unha, as brocas e as caixas plasticas,
itens essenciais para a construcéo civil e que contam com dife-
renciais de qualidade. Martelo de unha com cabo em polimero
de engenharia. Esse é o primeiro martelo de unha com cabo em
polimero de engenharia do Brasil! Projetado para introduzir e
remover pregos, rasgar e remover componentes estruturais de
madeiras no segmento da construgéo civil, este cabo de martelo
é 40% mais resistente do que o modelo tradicional, com cabo
de madeira em eucalipto e estd disponivel nos tamanhos 25 e
27 mm. Além do ganho na resisténcia, a troca da madeira pelo
polimero de engenharia, deixa o custo mais atrativo para o con-
sumidor. Produto reciclavel. Linha de Brocas: Com o objetivo de
complementar a linha de brocas e de oferecer mais opgSes de
embalagens aos consumidores, a Tramontina Master segue am-
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pliando a prépria linha. Entre os langamentos estéo as brocas
para fibrocimento, que séo temperadas, polidas com angulo de
afiacdio na ponta de 118° e jogos de brocas para concreto. Dis-
poniveis em 9 tamanhos, de 1/4” a 5/8”. Caixas Plasticas Manter
as ferramentas organizadas e facilitar o transporte das pegas
de um lado para o outro € a finalidade das caixas plasticas da
Tramontina Master, com bandeja removivel e trava metélica. In-
dispensavel para quem gosta de deixar as ferramentas sempre
em ordem, as caixas também s3o ideais para guardar artigos de
pesca, entre outros acessorios.

Exposicdo - “Existem vérias maneiras de expor as ferramen-
tas, mas sugerimos que o revendedor, principalmente, explo-
re espacos ambientados, onde o consumidor pode ter ideias
sobre os produtos na pratica, e assim despertar a necessidade
de compra. Os espagos temdticos se tornam grandes aliados
de venda, assim como materiais PDV diferenciados, que des-
taquem o produto, diferenciais e a utilizacgio. Outra estratégia
que funciona muito bem s&o os pontos extras, como ilhas de
ferramentas avulsas, com volume de produtos que desperte
a atencdo do consumidor, para que ele entenda que se tra-
ta de uma promocgdo. Sempre traz excelentes resultados”,
conta Felisberto Moraes, diretor da Tramontina Garibaldi.
Autoatendimento - “Estd crescendo. Por isso, realizamos
agBes constantes no PDV para melhor exposic&o e visualiza-
¢do de marca, embalagens e produtos.

Estas ac@es aumentam, consideravelmente, o potencial de
venda. Além disso, temos o trabalho de promotoras, que
acompanham a organizacéo e reposicao dos produtos no PDV
diariamente. Outra contribuicgo, sdio os promotores técnicos,
que realizam visitas técnicas em parceria com os clientes,
orientando sobre o uso e mostrando as vantagens em adquirir
os produtos Tramontina Master. A participacdo em feiras do

1. Produto
Vonder

2. Produto
Fertak

3. Produtos
Wagner
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segmento, campanhas publicitdrias, contato através de redes
sociais, também auxiliam neste trabalho.”

E-commerce - “A empresa que néo estiver nesse mundo digi-
tal, esta fora. Temos de estar em todos os canais, ndo importa
se é digital, loja prépria, franquia ou terceiros. Uma empresa
como a Tramontina deve estar em todos os segmentos. Inclu-
sive vamos ter o préprio e-commerce a partir de julho.”

) FERRAMENTAS SA0 ROMAO

A empresa fabrica ferramentas manuais. A linha principal é
torqués para armador, pedreiro, carpinteiro e azulejista. O
produto de destaque € a torqués armador de 12 polegadas. A
torqués armador 12 da S3o Rom3o € a mais vendida do Brasil
Exposicgao - “E muito importante a exposicgo. Disponibiliza-
mos expositores para a adequada colocag&o de produtos nos
pontos de venda, bem como folders, catdlogos e treinamentos
de vendedores de nossos parceiros”, informa Jurandir Felix,
diretor da Ferramentas S3o Romao.

Vendas - “Estamos fechando o primeiro trimestre com cres-
cimento de 16% em relagéo ao mesmo periodo do ano passado.
Acreditamos que a economia brasileira j4 estd superando as
dificuldades recentes, e a nossa perspectiva é a melhor possi-
vel. Estamos investindo para isso, e acreditando.”
Autoatendimento - “O autoatendimento ndo é mais uma
tendéncia. J4 se tornou realidade. As novas tecnologias permi-
tem acesso répido e amplo a todo tipo de informac&o, e isso
formou um novo perfil de consumidor, que sai de casa saben-
do o que precisa, pois ja fez inimeras pesquisas. Assim, a im-
portancia de ter uma presenga nos meios digitais, de forma
clara e concisa, seja por meio do site ou midias sociais. Além
disso, nds acreditamos muito na capacitacéo dalinha de frente
das vendas, e um de nossos pilares é a capacitagéo de quem
comercializa nossos produtos, seja gerente, vendedor, super-
visor ou nosso representante.”

E-commerce - “Nossas vendas sdo B2B, ou seja, ndo atende-
mos o consumidor final diretamente. Porém, temos o canal di-
gital com total estrutura para auxiliar as empresas que atuam
no meio digital como imagens, e informacdes técnicas, para que
possam vender nossos produtos nas proprias plataformas.”

D FERFATO

A Ferfato trabalha forte com a linha de ferramentas pesadas
como enxadas, pés de corte, pas ajuntadeiras e também com
carros de mdo. Sdo produtos de alta qualidade que atendem
a um publico exigente. As ferramentas sdo produzidas de ago
forjado para melhor acabamento e durabilidade, além de pos-
suirem cabos de madeira de lei que dfo maior resisténcia ao
produto, aumentando a vida util. Os carrinhos de méo, tan-
to o mais simples, para servicos mais leves, quanto o refor-
cado para obras, sdo feitos com de chapa mais grossa, para



maior resisténcia no uso didrio e capacidade para 60 litros.
Exposicgao - “A exposicdo do produto no PDV é o que vende.
Um produto bem exposto, vende-se mais facilmente do que
um produto atrds de um balcdo sem que o cliente veja ou te-
nha acesso. O uso de expositores que divulgam o produto e a
marca é uma estratégia que permanece no mercado”, explica
Jandira Tissot, diretora da Bonasoldi Distribuidora Atacadista.
Vendas - “Acreditamos que 2018 serd um ano em que a econo-
mia mostrard bons resultados e, consequentemente, as obras
e reformas deverso estar em alta, conforme vem demonstran-
do nesse primeiro trimestre.”

Autoatendimento - “O autoatendimento é muito forte, pois
dé autonomia ao cliente na hora de adquiri-lo, permitindo co-
nhecer e comparar os produtos antes de compra-lo. As empre-
sas precisam entender que para melhorar as vendas é preciso
conhecer o produto que estd sendo ofertado, s6 assim podere-
mos ter um melhor resultado. Treinamento de produtos por
meio de plataformas on line, videos, ou mesmo treinamento
presencial ajudam o revendedor a conhecer seu portfélio. Pre-
cisamos ser consultores dos nossos clientes e ndo apenas ven-
dedores. Se nosso cliente cresce, crescemos juntos!”
E-commerce - ”0 mercado estd mudando a forma de consu-
mo, e é fundamental nos adaptarmos a esse mercado. A Bona-

Alta Performant

soldi, hoje, estd langando o Portal do Cliente, que permitea eles
efetuarem suas compras pelo portal, no dia e no horario que
quiser, sem a necessidade de representante ou televendas. O
que contribui para melhor administrac&o do tempo, visto que
hoje o tempo é um recurso precioso dos lojistas.”

D LIXAS TATU

A Lixas Tatu tem os discos de Corte e Desbaste da Lixas Tatu
s#o indicados para corte e desbaste de ago carbono e inoxida-
vel em manutencdes e reparos industriais.

Disponiveis para aplicagdes conforme norma ABNT 15230, 0s
discos podem ser utilizados em méquinas portéteis ou de ban-
cada. Com tecnologia de ponta e matérias primas da mais alta
qualidade que sdo fornecidas por empresas tradicionais do
mercado, confere aos produtos rendimento e alta performan-
ce. Disponiveis em diversos didmetros e espessuras, garante
ao usudrio qualidade e seguranca. Giovana Tavares, Marke-
ting, destaca alguns diferenciais dos discos: “Disco de Corte
para Agos em Geral com 2 telas de reforco, indicado para uso
geral em ago carbono, inoxidavel e néo ferrosos; Disco de Cor-
te para Agos em Geral com 2 telas de reforco, indicado para uso
geral em ago carbon; Disco de Desbaste para Aco em Geral, in-
dicado para uso geral em ago carbono.”

el
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Na ExpoRevestir, realizada recentemente em S3o Paulo, a
industria ceramica brasileira mostrou porque é uma das
melhores do mundo. Produtos de excelente qualidade,
diferentes formatos e muito, mas muito mesmo, bom
gosto. Mas, de nada adianta comprar um produto de custo
elevado se o profissional que vai instalar ndo contar com
uma boa ferramenta de corte

D IRWIN

Na IRWIN, os destaques de produtos sdo os cortadores de pi-
sos e azulejos (série 700), disponiveis nos tamanhos de 5ocm,
75cm, gocm e 110cm. “Essa série é a mais completa em sua
categoria. Robustos, os produtos contam com uma chapa de
base reforcada, suportes de aluminio resistentes e um pino
duplo, que proporciona duas vezes mais cortes. Com o cabo
ergondmico, tem alca de transporte integrada, travamento
do cabo no mancal e corte da ceramica na vertical e horizon-
tal. Outros destaques s@o os discos diamantados para corte
de porcelanato. Temos uma linha completa para os diversos
tipos de materiais como a Linha Turbo Porcelanato que entre-
ga uma alta qualidade de corte e alto rendimento. Disponiveis
em duas medidas (110mm x 20mm e 115mm X 22,23mm), 0S
produtos apresentam ruido reduzido e corte 4gil com menor
geracdo de lascas, assim, ndo danificam o porcelanato”, expli-
ca Douglas Wiering, gerente de marca da IRWIN.

Exposicéo - “Os cortadores de pisos e azulejos costumam
ser um tipo de produto que os consumidores fazem questéo
de ter o contato fisico e visual, mesmo com as informacdes
detalhadas na embalagem. Por esse motivo, recomendamos
a exposicdo do produto fora da embalagem e, se houver
espaco na loja, indicamos até uma bancada com o produto
exposto para experimentagdo. No caso dos discos diaman-
tados sdo vendidos em embalagem blister unitéria, assim, é
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possivel a exposicdo em gancheiras convencionais”, reco-
menda Douglas.

Vendas - “Para 2018, a expectativa para a IRWIN é crescer
10% em relagdo ao ano de 2017.”

Exposicdo - Douglas Wiering recomenda que, “quando o
assunto é manuseio de ferramentas, antes de tudo, os usua-
rios devem utilizar os equipamentos de prote¢do individuais
(EPIs) adequados. Para garantir um tempo de vida dtil maior
dos equipamentos é fundamental sempre limpa-los apds o
uso e guardd-los de forma adequada. Outra dica importante
é seguir as recomendac8es realizadas pelos fabricantes nas
embalagens dos produtos.”

D VONDER

Nos trabalhos de acabamentos com revestimento na cons-
trugdo civil, as cerdmicas e porcelanatos estdo entre as op-
¢Bes mais vidveis e preferidas do mercado brasileiro. Entre
as vantagens estdo fatores estruturais, como a alta resis-
téncia e durabilidade, facilidades na instalagéo e limpeza,
e fatores ligados a saude, ja que sdo produtos antialérgicos
que se adaptam as necessidades de varios perfis de publico.
“Pensando nessa tendéncia, a VONDER conta com premia-
da linha de Cortadores de Ceramicas e Azulejos, que reuine
precisdo e méxima seguranca, disponivel em trés modelos:
VDEC 90, VDEC 75 e VDEC 50, que realizam cortes em pecas
com até 10 mm de espessura. Possuem rodel cortante de 80
mm com haste de a¢o carbono zincado e disco de carboneto
de tungsténio (videa). Também contam com sistema de sepa-
ragdo de ago tratado termicamente para maior vida util, bar-
rade encosto em pléstico injetado, limitador lateral para cor-
tes retos e diagonais precisos, base de chapa de aco carbono
com pintura eletrostética a pé e suporte das guias de alumi-
nio injetado. O modelo VDEC 9o tem capacidade de corte de
até goo mm e capacidade de corte diagonal de até 640 mm?”,
explica Lis Durdes, gerente de Marketing do Grupo OVD.
Para a instalagdo de pisos ceramicos e de porcelanato, a
VONDER conta com uma linha coringa de Cunha, Espa-
cadores e Alicate para Espacador e Nivelador de Piso, que
garantem o melhor acabamento e a correta instalagdo, com
praticidade e muita eficiéncia. A utilizagdo desses produtos
garante pisos bem assentados e com rejunte em tamanho
padrdo, proporcionando melhor acabamento no alinha-
mento das pegas de porcelanato e valorizando o trabalho
profissional.E ainda tem uma linha completa de Discos de
Corte Diamantados, com diversos modelos que garantem a
maxima performance e acabamento perfeito para o corte de
marmore, granito, porcelanatos e afins.

“Entre os diferenciais dos produtos, e de toda a linha da
VONDER, é o alto desempenho dos produtos, fundamen-
tal pelo posicionamento da marca no mercado, atuando no
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1. Produto
Cortag

2. Produto
Fixtil

3. Produto
Irwin

PRATELEIRA

segmento profissional e industrial. Para assegurar o rigor
técnico da sua linha, a VONDER conta com um laboratério
técnico, onde s#o realizados os testes e o controle de quali-
dade dos produtos, com ensaios quanto & composicéo, resis-
téncia e performance das linhas, entre muitos outros. Esse
diferencial é sustentado também por uma forca de vendas
que atua em todo o territério nacional, com um atendimento
personalizado e dentro das necessidades do revendedor. A
VONDER conta ainda com uma infraestrutura logistica que
dé suporte a drea Comercial, garantindo rapidez e confiabili-
dade nas entregas de Norte a Sul do Brasil”, finaliza Durdes.

D CORTAG

Como destaque, a Cortag tem a linha de Cortadores Manu-
ais Master, disponivel nos tamanhos 75 cm, 9o cm, 115 cm,
125 cm, 155 cm e 180 cm que vem seguindo as novas tendén-
cias para pecas de grandes formatos e espessura de até 15
mm. Possui corte e separacéo na prépria base o que facilita
a separagdo em qualquer dngulo. Também tem como desta-
que a linha de Cortadores Elétricos ZAPP G2, disponivel nos
modelos: ZAPP 200 G2 e ZAPP 1250 G2 que foi desenvolvida
para cortar revestimentos cerdmicos, porcelanatos, marmo-
re, granitos e pedras naturais com superficie lisa, dspera ou
em relevo de até 3,5 cm de espessura e 1,25 metro.
Exposigao - “Trabalhamos, hoje, com exposigdes persona-
lizadas em géndolas e em bancadas de trabalhos. A empresa
possui e disponibiliza também expositores préprios”, diz
Neivaldo Rossetto, diretor de Vendas.
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Produto
Cortag

Vendas - Rossetto afirma que, “apesar do conturbado mo-
mento politico e econdmico, estamos confiantes e nosso ob-
jetivo é crescer em relag&o a 2017. Nds nédo fazemos vendas

através do e-commerce. Trabalhamos somente com varejo,
atacado e home center, porém possuimos clientes que utili-
zam-se dessa ferramenta.”

Exposicao - “Primeiro, orientamos os vendedores e balco-
nistas sobre a maneira correta de utilizagdo e exposicéo de
nossos produtos.Trabalhamos também com treinamentos
praticos realizado pela nossa equipe de promotores total-
mente capacitados.”

) FIXTIL

“Os discos de corte diamantados sdo considerados acessé-
rios indispenséveis para serem utilizados nas maquinas de
corte Makita, Bosch, DEWALT e similares nos processos de
fabricagdo de mdrmores, granitos e pedras em geral”, infor-
ma Adriana Lopez, gerente de Marketing da Fixtil.

Para atender profissionais, construtoras, pedreiros e azu-
lejistas de pisos, a Fixtil incluiu em seu mix de produtos, a
linha de discos nos modelos diamantados e serra e outros
acessOrios para maquinas elétricas como adaptadores e boi-
nas de 14. “Destacamos alguns modelos da linha de discos
diamantados, como corte a seco ou refrigerado a 4gua como:
Disco Turbo - indicado para corte de mérmores, granitos,
pisos e ceramicas; Disco Porcelanato - indicado para corte
de porcelanatos; Disco Segmentado - Indicado para corte de
mdrmores e pedras em geral; Disco de Serra Ago Carbono
- apropriado para corte de madeiras leves, férmicas, com-
pensados, ou aglomerados; Disco Abrasivo - apropriado
para corte de metal.

A Fixtil sendo uma empresa certificada ISO 9001:2008, ates-
ta qualidade em todos os seus produtos, garantindo tranqui-
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lidade ao lojista e seguranca ao consumidor final na escolha
certa de uma marca de produto com qualidade. “A escolha
da marca do disco é muito importante, porque o cliente as-
socia a marca a qualidade. E como estes produtos séo utili-
zados para cortar marmores, pedras, entre outros, exigem
precisdo no corte e seguranca ao cliente para instalar uma
pia de marmore ou de granito, durante a fase de acabamento
da obra”, finaliza Adriana.

D MOLDIMPLAS

“Este ano, trouxemos para o Brasil a marca Montolit, em-
presa italiana que estd ha mais de 70 anos no mercado e é
referéncia mundial na fabricagéo de cortadores manuais de
ceramica, devido a robustez, qualidade e desempenho das
maquinas”, diz Jéssica Trettin dos Santos, Engenheira civil
e Suporte Técnico da Moldimplas. Os destaques, que foram
lancados na Expo Revestir 2018 séo:

- Masterpiuma, um cortador manual de alta precisdo e faci-
lidade de uso, com tecnologia inédita no Brasil, que permite
corte de ceramica, porcelanato e pastilha de vidro. Possui
uma alavanca ergonémica e barra tinica que potencializam
a pressdo de corte; rodel cortante (widia) de titanio, metal
altamente resistente, o que garante anos de uso sem a neces-
sidade de troca; permite o corte em diversos angulos; corte
em gabarito, facilitando principalmente o corte de rodapés;
possui uma estrutura reforgada e com pés antiderrapantes e
todas as pecgas estfo acopladas a méquina, sem a necessida-
de de montagem e desmontagem. E um cortador que possui
diversos tamanhos, de 44 cm a 155 cm, e permite corte de
pecas de até 22 mm de espessura.

- Flash Line também é um cortador manual de preciséo, com
tecnologia inédita no Brasil, que permite o corte de gran-
des formatos, pecas com até 3,40 m e 1 cm de espessura. Se
trata de um sistema com trés réguas de 1,20 m, que sem en-
caixam e possuem borracha, para que ndo se desloquem
quando colocadas sob as pegas, um carrinho com rodel
cortante (widia) de titdnio que desliza ao longo das réguas
e risca a pega, e, também, um alicate separador, que faz a
quebra e separacgdo. Além disso, vem com uma bolsa para
facilitar o transporte. O sistema todo possui apenas 8 kg.
Exposicao - “Para viabilizar a chegada dessas ferramentas
de altissima qualidade e tecnologia no Brasil, estruturamos
um modelo de negdcio onde as revendas e os representantes
sdo bonificados através de comissionamento ja que todas as
vendas serdo através do site www.montolit.com.br perten-
cente a Moldimplas. Assim as revendas levam aos clientes
solucdesinteligentes para corte sem o custo de gerenciamen-
to do estoque. Assim todos saem ganhando.”, diz Jéssica.
Vendas - “A aceitag@o dos produtos que percebemos no
langamento superou as nossas expectativas, e estamos bem
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otimistas com relagdo as vendas. Para este ano, a Moldim-
plas estima um crescimento bem acima do mercado que
ainda estd reaquecendo. Parte disso se deve as constantes
inovac@es na linha de produtos e parte a inser¢do da Monto-
lit no nosso mix.”

Recomendacdes - “Para a Masterpiuma, o corte ndo deve
ser feito com forca, de forma suave, pois danifica o esmal-
te e ndo garante o resultado esperado. Ja para a Flash Line
€ preciso a aplicaco de certa for¢a e uma bancada firme e
nivelada para apoio das pegas. Para ambas as mdquinas, é
necessario manter constancia na forga aplicada, e néo inter-
romper o deslizar da widia no processo de riscagem, pois
isso pode danificar a peca. Recomendamos também que seja
feita a limpeza regular dos equipamentos com o éleo WD-4o0,
e ndo é indicado utilizar materiais n3o especificados ou com
espessura superior a capacidade da méquina.

A garantia das mdquinas é vitalicia, desde que utilizadas de
maneira correta, mas isso ndo isenta da necessidade de tro-
ca de uma ou outra peca de reposicdo, que temos em esto-
que no Brasil”, finaliza.

D NORTON

A constante preocupacédo da Norton em oferecer aos profis-
sionais da construcdo, arquitetos e designers de interiores
produtos com tecnologia capazes de garantir corte e acaba-
mento aos mais sofisticados porcelanatos, revestimentos
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ceramicos, rochas ornamentais e azulejos, levou a empresa
a desenvolver equipamentos como a maquina Clipper TR232
L, um dos destaques da linha, além de produtos auxiliares.
A Clipper TR232 L da Norton é uma méquina de corte preci-
so erdpido para ser utilizada nas operagdes de corte de pisos
cerdmicos, azulejos e porcelanatos de até 1,2om. Desenvolvi-
da com tecnologia que garante durabilidade e desempenho
superior em cortes refrigerados, a TR232 L se diferencia por
permitir cortes retos ou em angulos de até 45°. O motor é
blindado para impedir o contato com a dgua evitando da-
nificd-lo. Fécil de ser transportada até os canteiros de obra
(pesa 72 Kg), j4 vem equipada com disco de corte diamanta-
do e com as ferramentas necessdrias para a sua operagdo.
Produtos auxiliares também fazem parte do mix da Norton,
para uso e aplicacdo em obras. Nesse segmento sdo desta-
ques produtos que sdo fundamentais para um acabamen-
to perfeito nos processos de instalacdo de revestimentos,
maérmores ou granitos. Sdo destaques neste grupo: Discos
Diamantados para Porcelanato, uma linha completa para
corte de diversos tipos de porcelanatos e pisos cerdmicos,
disponiveis nos didmetros 18omm, 200mm e 230mm e pro-
porcionam cortes suaves e com baixa geracéo de calor, pre-
cisdo e velocidade no corte e excelente acabamento. Discos
Diamantados Flexiveis, conhecidos também como Brilho
D’4gua (em resina), que foram especialmente desenhados
para o polimento de granitos, marmores e pedras decorati-
vas. Com didmetro de 100 mm s&o ideais para o polimento de
bordas e cantos. Removem riscos superficiais de pias, ban-
cadas e mesas de pedras ornamentais, marmore ou granito.
O Raspador de rejunte que é um produto indicado para a re-
mocdo de rejunte de azulejos e para abertura de sulcos sobre
trincas em paredes para recobrimento de massa corrida, é
equipado com duas laminas de Carbeto de tungsténio, ma-
terial de alta dureza que proporciona vida longo ao produto.
Exposigao - “Os produtos tém de estar bem visiveis em dis-
plays ou prateleiras. Essa disposicdo deve ser segmentada
por aplicacGes, medidas e por marcas oferecidas. O ideal é
que as Revendas tenham um espago especifico para os
produtos e que seja o mais préximo possivel das
categorias correlatas. Além
disso, é fundamental
trabalhar com materiais

Produto
Vonder




Produto

Dewalt i

de merchandising (displays, cross-merchandising, testeiras,
wooblers, folhetos, bulas explicativas etc.) para lembrar,
orientar e estimular as vendas e a importancia da demons-
tragdo técnica do produto, despertando assim o interesse
do consumidor”,
marketing Construgdo Norton.

recomenda Ménica Alvarez, gerente de

www.filtrosacquabios.com.br | (f)/ACQUABIOS

Vendas - “Considerando as perspectivas econfmicas apon-
tadas pelo mercado para 2018, nos preparamos para manter a
nossa participagio de mercado nos setores em que somos li-
deres e crescer em novos. A proximidade com os clientes esta
sendo ainda mais valorizada em 2018. O desenvolvimento de
novos materiais de divulgacdo para os pontos de venda, agSes
de merchandising e treinamentos, que podem acontecer nos
Centros de Exceléncia, em nossas fabricas, ou nos proprios
clientes, serdo otimizados e investiremos na divulgagdo junto
aos profissionais do setor.”

Recomendacdes - “A demonstracdo é fundamental para
a comercializacdo dos nossos produtos. Damos especial
atencdo a eles. Os profissionais que trabalham com os pro-
dutos Norton nos pontos de venda recebem treinamento e
sdo orientados a fornecer todo o suporte necessario durante
o processo de venda sobre a utilizagdo dos produtos pelos
usudrios finais, além disso contamos com uma Van equipada
com nossos produtos voltados para o segmento da Constru-
¢do em queuma desuas funcdes é demonstrar o produto ere-
alizar treinamentos aos consumidores. Para os que nfo tém
acesso aos treinamentos, desenvolvemos videos explicati-
vos, catélogos e dicas de utilizag&o. Através do nosso site ou
pelo SAC é possivel entrar em contato e solicitar o material.”
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' COBERTURAS E SUBCOBERTURAS

D BRASILIT

A Brasilit oferece solu¢Bes em coberturas residenciais para
cada necessidade do mercado.”0O compromisso que temos
com o nosso consumidor é reafirmado com a Escolha Segura,
que, desde 2002, descontinuou o uso do amianto nas telhas
de fibrocimento. Essa importante decisdo deixou o produ-
to Brasilit seguro para a saide e resistente as intempéries,
mantendo as j& conhecidas facilidades de instalacdo. Essa
inovacdo deu origem a uma busca progressiva por melhorias
e a Brasilit desenvolveu o primeiro fibrocimento térmico do
mercado brasileiro, a Telha TopComfort, uma solucéo inova-
dora que minimiza a troca de calor entre o ambiente interno e
0 externo, propiciando a redugdo da temperatura interna em
relagdo a externa, em até 4°C, uma vantagem que, também,
permite economizar energia elétrica em ambientes climati-
zados, contribuindo, assim, com o meio ambiente”, explica
o diretor Comercial e de Marketing, Carlos Henrique Mattar.
Exposicao - Segundo Mattar, a Brasilit é uma marca forte,
reconhecida como sindénimo de qualidade no mercado bra-
sileiro. “Recomendamos aos revendedores que, ao destacar
e comercializar as telhas originais da Brasilit, enfatizem que
essa é uma opg¢do do material promocional que a marca dis-
ponibiliza ou utilizem as prdprias telhas que podem ser dis-
postas em paletes na entrada das lojas.”

Vendas - “Estamos confiantes na recuperagéo econdmica
do pais e, mesmo que de forma timida, j& percebemos uma
tendéncia de crescimento.”

Instalagéo - “Sempre recomendamos um profissional para
instalar nossos produtos, mas alinhados a realidade do mer-
cadobrasileiro da Construgéo Civil,em queaautoconstrucéo
é bastante relevante, temos investido, significativamente, na
divulgac&o de tutoriais em nosso canal no Youtube”, finaliza.
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Produto
Casagrande

D CASAGRANDE

O produto destacado pela empresa € a telha SuperNova. Ci-
cero C. Casagrande, diretor Comercial da empresa enumera
os diferenciais:

“A tltima geracfio em telhas ceramicas esmaltadas, com
major rendimento (11,50 p/mz2), acabamento inovador, es-
maltac8io com superbrilho por tecnologia Unica e encaixes
ultraperfeitos.”

Exposicao - Expositor-padrédo do fabricante ou painéis in-
ternos/externos, com todas as cores, demonstrando os en-
caixes, alinhamento etc.

Vendas - “Este ano, esperamos um crescimento de 15%,
considerando todo o investimento e os lancamentos de
2018. Foram langadas duas linhas de produtos mais acessé-
rios”, diz Casagrande.

Instalagfio - “Recomendamos utilizar um profissional ha-
bilitado, com experiéncia em telhados. E, também, desta-
camos que o revendedor deve indicar méo de obra adequa-
da”, explica.

D PRECON

O destaque sdo as telhas de PVC, mas a Precon trabalha, ain-
da com argamassas e rejuntes, blocos, coberturas, tubos e
conexoes, portas sanfonadas e, também, placas divisérias e
modulares de PVC. Um mix completo que atende as varias
necessidades da obra, em todas as etapas. Falando do seg-
mento de coberturas, nosso foco tem sido as telhas de PVC
PreconVC, pioneiras no Brasil e as Unicas certificadas dentro
do PBQP-H e homologadas para uso no MCMYV - Minha Casa
Minha Vida.

A Precon oferece ao mercado quatro modelos - colonial,
plan, minionda e trapezoidal - com o objetivo de atender as
diversas demandas de sistemas de coberturas. Com utiliza-
¢do residencial ou industrial, os perfis e as cores sdo diferen-
tes para o tipo de exigéncia do mercado.
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Em primeira mao, conheca as novidades
da Fixacao Quimica Walsywa

Referéncia ha mais de 50 anos, a Walsywa se consolidou como a empresa que mais langa produtos:
em Fixacan para Construgao Chil — & na Linha Quimica ndo poderia ser diferents.
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Produto
Precon

Tem trabalhado forte no segmento Revenda com o perfil
colonial, que, agora, é oferecido em mais uma opgéo de cor,
concreto. A novidade foi uma aposta para aumentar bem
mais nossa presenga nas coberturas residenciais, que, em
algumas regides, que, ainda, priorizam cores clara.
Exposigdo: As telhas de PVC s&o grandes, vistosas. Uma
simples peca colocada de pé na porta da loja jd chama a aten-
¢do de quem passa na rua e isso faz toda a diferenca, com
baixo custo para a Precon. H& uma série de pegas de comu-
nicagdo para ponto de venda, expositores e alguns clientes,
também, recebem projetos especiais de PDV, em casos de
disponibilidade de espaco nobre.

Mercado: Esperam por uma melhora do mercado, assim
como a maioria das industrias. Querem novos desafios, mas,
para isso, é necessdrio retomar o estado de normalidade,
que ainda estd por vir. Os investimentos ja vém acontecendo
nos ultimos anos, e apostamos no aprimoramento dos itens
de cobertura, o grande foco da empresa.
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Produto
Gib

COBERTURAS E SUBCOBERTURAS ‘

D GIB
A GIB destaca o DURALFOIL EXTRA 2 Faces de Aluminio.
Com conforto térmico: é uma manta de alto desempenho,
atendendo & maioria das necessidades das coberturas. E
indicada para telhas, ceramica, concreto e similares (espe-
cialmente, telhados residenciais). Protege contra o calor
irradiado e, também, impermeabiliza a cobertura, evitando
possiveis goteiras e entrada de insetos. E um custo-benefi-
cio, relativamente baixo .

Exposigao - Luiz Paulo de Arruda Castro, gerente Comer-
cial, recomenda que o revendedor exponha o produto proxi-
mo a outros itens para telhado. “Para isso, disponibilizamos
display e catdlogos informativos”, explica.

Vendas - “Entendo que é muito dificil uma previsio por
causa da grande instabilidade econ6mica e politica, mas
acredito em um pequeno crescimento em relagéo a 2017. Va-
mos continuar investindo em fixar nossa marca nos pontos
de venda, dando todo apoio ao nosso cliente.”

Instalagéio - “N&o necessita de méo de obra especializada.
Hoje, a maioria dos profissionais da construgéo civil conhe-
ce o produto”,
comenta Luiz Paulo.

Produto
Térgula

D TERGULA —
“Nosso produto de destaque é o Freshfoil, manta de sub-
cobertura com uma camada de aluminio; também temos o
Freshfoil Super, com duas camadas de aluminio; e o Fresh-
foil Premiun de polietileno. Ambos trazem beneficios para
sua obra em relaggo ao conforto térmico, impedindo a entra-
da do calor no ver#o, auxiliando na economia de energia com
o ar condicionado, minimizando a saida do calor no inverno,
além de ser uma garantia contra vazamentos, mesmo em
chuvas com ventos”, diz

Exposicdo: O produto se destaca entre os demais por ser
muito resistente, e o teste feito amassando a manta, obser-
vando que, ao desamassar, o produto permanecerd integro e
néo desfiard, diferentemente dos demais.
Armazenamento: O armazenamento pode ser feito hori-
zontalmente, sobrepondo os rolos: apenas atentar-se para
nédo raspar em superficie dspera ou pontiaguda.
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D GRANDES FORMATOS

Com design mais clean e continuo,
produtos de proporgies gigantes
vém ganhando destaque na deco-
racgdo de interiores

Caracteristicas como a imponéncia do
formato, o efeito estético de continui-
dade nos ambientes e a sustentabili-
dade - pela substitui¢fio das matérias-
-primas naturais - vém fazendo que os
revestimentos industrializados gigan-
tes conquistem, cada vez mais, a pre-
feréncia dos profissionais e amantes
de arquitetura e decoragdo, principal-
mente em projetos contemporaneos e
com estilo mais clean. Tendéncia forte
na Europa, esses revestimentos pro-
pdem uniformidade estética elegante e
promovem uma sensagdo de amplitu-
de e leveza visual por causa da menor
presenca de recortes e juntas entre as
placas para paginar grandes espacos.
Duas empresas brasileiras que apos-
tam nesses grandes formatos sdo o
Grupo Eliane - responsével pelas mar-
cas Eliane Revestimentos e Decortiles
- eaEucatex. Pioneiro na fabricagdo de
porcelanato no pais, e maior fabricante
nacional de azulejos, o Grupo Eliane
traz porcelanatos com medidas que
variam entre 1,00m X 1,00m, 1,20m X
1,20m e 1,20m X 2,40m, proporcionan-
do design mais natural e continuo, com
maior liberdade e dinamismo de pagi-
nacdo. “Os porcelanatos de grandes
formatos atuam como elemento cons-
trutivo visualmente integrado a arqui-
tetura, podendo esconder ou valorizar
detalhes arquitetfnicos - tais como,
portas e bancadas -, possibilitando,
ainda, aplicacdo mais criativa do pro-
duto, como, por exemplo, em painéis
artisticos, em um resgate da técnica
de afrescos”, comenta o designer de
Produto do Grupo, Eduardo Boselo.
Para 2018, a empresa de revestimentos
cerdmicos trard sete novos produtos,
com estéticas diferenciadas e em for-
matos impressionantes. Atualmente, a
empresa apresenta cerca de 15 superfi-
cies gigantes. Entre estandes suntuo-

sos e corredores lotados, mais de 250
marcas de revestimentos ceramicos e
acabamentos mostraram que deram
a largada do ano em negdcios. E, se o
mercado caminha a passos timidos,
ainda ndo se pode afirmar, mas, certa-
mente, o rumo ¢ de retomada do cres-
cimento. Para o presidente da Expo
Revestir e superintendente da ANFA-
CER, Antonio Carlos Kieling, em 2018,
as vendas de revestimentos ceramicos
serdo puxadas pela demanda por re-
formas. “Apostamos no crescimento
da economia de 3% e, historicamente,
o setor de acabamentos quase dobra o
desempenho do PIB. Porém, o impacto
da retomada de langamentos imobilia-
rios nas vendas de acabamentos sera
sentido somente em 2019”, preconiza.
O superintendente da ANFACER lem-
bra que o Brasil é, hoje, o segundo mer-
cado do mundo em producdo e, tam-
bém, em consumo de revestimentos
ceramicos, além de estar na sexta clas-
sificagdo de maior exportador. “Esta-
mos em um periodo que nfo podemos
ter uma agenda apenas setorial, mas
temos de ter uma agenda profissional.
Uma das licBes que devemos tirar des-
te momento econdmico que estamos
atravessando é que devemos valorizar
o mercado internacional. A ABIMAC
mostrou que 40% das suas receitas
vém do mercado internacional. A pro-
ducéo tem de ser de forma sustentdvel
e investir em programas pautados nas
exportacBes”, sugere Kieling. Este ano,
a Expo Revestir também inovou no for-
mato, concentrando a visitacdo com
foco em negdécios nos dois primeiros
dias de evento, chamados de Business
Days, e levou estudantes e arquitetos
para os dois ultimos dias, batizados de
Creative Days. “A iniciativa de direcio-
namento do publico otimizou a parti-
cipacdo dos visitantes”, avalia Kieling,
para quem o evento superou todas as
expectativas em termos de visitagdo,
qualidade dos estandes e exposigdo
de produtos, além dos conteidos que
foram desenvolvidos ao longo dos qua-
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tro dias de evento. “O Férum Interna-
cional de Arquitetura e Construgdo
recebeu mais de 3,5 mil profissionais
altamente qualificados que assistiram
as palestras de grandes nomes na-
cionais e internacionais”, comemora.
Para ele, “o grande diferencial da feira
é que, além da exposicéo qualificada de
produtos, o visitante pode experimen-
tar uma gama enorme de conteidos
importantes para as atividades profis-
sionais”. Dentre as novidades, Kieling
enfatiza a aplicabilidade dos produtos
de revestimentos e pecgas ceramicas.
“Igualmente, acredito que os avangos
tecnolégicos democratizam o acesso
aos elementos de acabamentos com
melhor custo-beneficio ao grande pu-
blico”, finaliza.

D) PORTOBELLO

Com um dos mais imponentes estan-
des da Expo Revestir, a Portobello mais
uma vez veio para marcar sua posicdo
no mercado. Para o diretor de Vendas
Marcos Reis, a feira é importante para
todo o setor. “Essa é uma das maiores
feiras do mundo e as expectativas ge-
radas quanto a esse evento sdo altas.
Para um revendedor de revestimentos,
ndo estar na feira, certamente, causa
um grande impacto.” Ele explica que,
para a Portobello, a Expo Revestir
registra o fim de um ciclo de desen-
volvimento de produtos, inovagdo e
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“Para nds, feiras
comerciais sdo
ferramentas fantdsticas
de vendas. Em termos

de relacionamento
pessoal, de poder estar
perto dos clientes, jantar,
fazer relacionamento é
fundamental. Concentra
em um momento sd.”

MARIANO HAJNY, diretor
Comercial da Pamesa

processo criativo, que toma os 12 me-
ses anteriores ao evento. “Essa é uma
oportunidade tinica de mostrar todo o
nosso portfélio ao mercado”, afirma.
“No nosso segmento, quando falamos
em imagem de marca, posicionamento,
inovacédo, valores e diferenciais compe-
titivos, tudo isso se consolida e se resu-
me aqui. Podemos fazer uma analogia
com a feira livre: é onde vocé apresenta
os seus produtos e dé o seu recado!”,
explica o diretor. O executivo pondera
que a atuacdo da empresa no evento
tem dois focos: no mercado interno,
fortalece, institucionalmente, a marca
e posiciona portfdlio e tendéncias; para
o mercado internacional hé forte con-
centracéo em vendas. “S#o 40 paises,
8o clientes que nos visitam para fazer
negdcios. Que nutrem uma expectativa

“Essa é uma das maiores
feiras do mundo e as
expectativas geradas
quanto a esse evento sdo
altas. Para um revendedor
de revestimentos, ndao
estar na feira, certamente,
causa um grande
impacto.”

MARCOS REIS,

diretor de Vendas da
Portobello

ao longo de 12 meses para, ao fim deste

ciclo, conhecer o portfdlio inovador da
Portobello.” Reis complementa que a
feira é tdo importante para a Portobello
que a empresa faz uma agenda paralela
como forma de aproveitar o evento de
maneira mais intensa. “A gente faz uma
locag@o de grandes dimensdes, em que
ocorrem agdes com arquitetos e clien-
tes, apresentacGes. A feira, em resumo,
é o calendério mais importante ao seg-
mento, ndo sé de revestimento, mas
de todos os produtos ligados a aca-
bamentos na construgdo civil.” Como
tendéncia, a Portobello apresentou os
formatos gigantes. “O que é uma ques-
tdo de visdo ano a ano. Revestimentos
sempre evoluem de duas formas: ficam
mais finos e também maiores. Sendo
assim, nosso maior formato, antes, ja
era um formato grande, mas agora es-
tamos falando de tamanhos gigantes.
Este ano demos um salto quéntico do
ponto de vista de tecnologia de fabrica-
¢do de porcelanatos, com os formatos
de fabricag8o nacional: 1,20m x 1,20m e
0,80m x 1,60m, e internacional: 1,20m
x 2,40m. Com a fabricac&o nacional ga-
nhamos muito em competitividade e
n#o perdemos em estética: marmores,
cimentos, madeiras, produtos sinté-
ticos, metalizados, todos em grandes
dimensdes. Além disso, hd uma caixa
de ferramentas de produtos especiais,
decorados com relevos, pegas espe-



ciais, tudo que complementa os langa-
mentos de 2018, da nossa cole¢&o Por-
tobello In and Out/Movimento.” Outra
tendéncia que o executivo destaca s3o
as infinddveis possibilidades de aplica-
¢do que estdo surgindo, em mobilidrios
e pecas de decoragdo, entre outros. “O
porcelanato é um produto fantastico
do ponto de vista de durabilidade e
resisténcia, além das facilidades para
trabalhar. Entdo, esse produto entra
como insumo nas industrias moveleira
e de decoracdo com vantagens sobre
todos os outros materiais disponiveis
hoje”, explica. “Além disso, reproduz
materiais naturais com fidelidade e ga-
nhos enormes, principalmente do pon-
to de vista da sustentabilidade. Perce-
bemos que o potencial desse segmento
€ enorme”, conclui Reis.

D PAMESA

A Pamesa, empresa de capital 50% es-
panhol e 50% brasileiro, estd presente
em todas as grandes feiras do mundo:
Cerasaie, na Itdlia; Cevisama, na Espa-
nha; Coverings; nos Estados Unidos...
mas, para o diretor Comercial Mariano
Hajny, o evento mais importante para
a Pamesa do Brasil é a Expo Revestir.
“Para nds, feiras comerciais sdo fer-
ramentas fantésticas de vendas. Ven-
demos para mais de 40 paises, além
de todo o mercado nacional e, aqui,
em apenas quatro dias, podemos es-
tar com nossos clientes do Brasil e do
exterior. Em termos de relacionamen-
to pessoal, de poder estar perto dos
clientes, jantar, fazer relacionamen-
to é fundamental. Concentra em um
momento sd.” O executivo destaca,
também, o aspecto de negdcios, muito
forte durante o evento. “Essa feira ndo
é apenas para apresentar produtos. A
gente vende aqui, tira pedido, princi-
palmente para exportagdo. Além dis-
so, de alguns anos pra cd, a Revestir
estd mais forte ainda nas vendas para
o mercado interno. As fabricas ja fa-
zem condigdes especiais para compra

na feira, por exemplo”, comenta. Para
Hajny, 2018 é o ano da retomada. “Eu
sou, moderadamente, otimista. Acre-
dito que teremos um ano bom, mas,
para voltar aos niveis de antes, certa-
mente, vai demorar um pouco. E é até
bom que seja desse jeito, porque cres-
cimento gradual é mais consistente. O
melhor da crise é a gente se reinventar.
Se reinventar com produtos, estrutura
e preco, também?”, pondera. Para ele, a
industria, de maneira geral, estd mais
confiante. “E, como a economia depen-
de muito de expectativa, quando a ex-
pectativa é boa, eu acredito que sera”,
continua. Sobre as novidades apresen-
tadas na feira, o diretor ressalta duas
linhas: “Este ano, estamos oferecendo
novos formatos, maiores, nas medidas
0,60m x 1,20m, 0,80m x 0,80m e réguas
de madeira grandes, também... Além
disso, temos os produtos de encaixe,
ou interlocking. Somos pioneiros em
produzir esses produtos no Brasil. Fa-
zemos, ha sete anos, e estamos trazen-
do muitas varia¢Ges nessa linha de en-
caixe, com madeiras, metais e pedras
naturais”, encerra.

D CASTELATTO

Conhecida pela inovagdo e pelo re-
quinte das linhas produzidas, a Cas-
telatto destacou a Colors Collection,
marcada por volumetrias e tragos,

agora, com novas cores e efeitos, além
das linhas Shou Sugi Ban, inspirada
na antiga técnica japonesa, com o ob-
jetivo de proteger a madeira por meio
da queima das camadas superficiais,
causando um efeito Unico; Ignis, que
faz referéncia as rochas igneas ou
magmaticas, disponivel na cor Nero
e com pecas produzidas de concreto
arquitetonico, que trazem, na super-
ficie, textura marcante; e Inka, langa-
mento para dreas internas e externas,
com propriedades antiderrapantes.
Para o diretor da marca, Gabriel Ber-
tolacci, a feira é uma grande oportu-
nidade de exposicéo. “Pode ser muito
dificil mostrar a aplicabilidade dos
produtos em uma loja na qual o me-
tro quadrado é bastante concorrido.
Muitas vezes, em uma Unica peca,
ndo é possivel ver o potencial da li-
nha, mas, aqui, temos o nosso pré-
prio metro quadrado para mostrar os
produtos como gostariamos de vé-los
exibidos nos revendedores”, declara.
Além disso, Bertolacci acredita que a
presenca macica de revendedores e
comerciantes representa um ponto
forte. “A Expo Revestir é um local de
encontro com todos os profissionais,
revendedores e representantes. E um
momento-chave do setor no inicio do
ano, quando mostramos inovacg8es
em design e tecnologia.”

“A Expo Revestir é um
local de encontro com
todos os profissionais,
revendedores e
representantes. E um
momento-chave do
setor no inicio do ano,
quando mostramos
inovagbes em design e
tecnologia.”

GABRIEL BERTOLACGC,
diretor da Castelatto
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“Temos uma grande
preocupacéo com as
revendas. A gente quer
participar de cada loja, e
montamos dois estandes
na feira, justamente para
mostrar ao lojista tudo
que a gente tem.”

CLAUDIA PERIN

MUBARAG,

coordenadora de Marketing
da Delta Porcelanato

D DELTA PORCELANATO

Para Claudia Perin Mubarac, coordena-
dora de Marketing da Delta Porcelanato,
“a Expo Revestir é uma vitrine”. “Aqui
estd a origem da tendéncia. E onde o lo-
jista pode conhecer o que vem por ai e
criar o mix de produto, ser mais asserti-
vo nas compras, além de escolher aqui-
lo que é interessante para o universo
dele”, afirma. “E importante, também,
pra gente ter esse relacionamento. O
lojista, muitas vezes, conhece o repre-
sentante, e deixa de conhecer o pessoal
da industria. Essa é uma oportunidade
para estreitarmos esse relacionamento
e entender o perfil e os interesses dos
nossos clientes. E uma oportunidade
Unica de ouvir o lojista”, diz. A executi-
va percebe um movimento positivo no
mercado. “O segmento da construgéo
civil, apesar de ser t8o basico na nossa
economia, tem alta relevancia. Percebe-
mos a retomada pela frequéncia, aqui
na feira, neste ano, e, também, pelo inte-
resse por nossos produtos, mostrando
aquecimento econdmico e, a0 mesmo
tempo, interesse pelo novo, o ousado...,
os lojistas estdo mais interessados em
inovar”, conta. Emrelagéo aos produtos
apresentados na feira, Claudia afirma
que a Delta é uma empresa reconhecida
por prezar pela tecnologia e, em 2018, 0
ano ndo foi diferente: “Trouxemos a li-
nha Tecnoduo, um piso de duplo carre-
gamento ou dupla carga, em que a deco-
racéo das pegas é feita, diretamente, no
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PO cerdmico. Outros produtos sdo pren-
sados, recebem o esmalte e a decorag&o
sobre a peca, ou seja, uma decoragdo
superficial”, detalha. “Por isso, criamos
o conceito da cole¢do Oasis, inspira-
da na areia do deserto, com pecas com
nomes de desertos: Atacama, Colora-
do, Mojave etc. Esse conceito faz um
link, também, para o consumidor, com
a tecnologia apresentada. Outra vanta-
gem é que os porcelanatos técnicos tra-
dicionais ndo oferecem tanta variac&o
de cor e de design, mas, com essa nova
tecnologia, a gente consegue trazer pe-
cas de cores e estampas variadas. Na
escala de produgdo Delta, nés somos,
atualmente, os Unicos que conseguem
reproduzir isso”, orgulha-se. “Outra
linha que estamos trazendo é a Resis-
tence, o porcelanato técnico natural. Ou
seja: massa prensada, queimada. Com

“E um ambiente
onde reunimos
os revendedores,
cadaum com
seus clientes,
fazemos negdcios
e apresentamos
nossa marca.”

ADRIANA R.
DE ALMEIDA,
executiva do
Grupo Almeida

isso, oferecemos um produto sem po-
limento e de alta resisténcia mecénica,
que é um diferencial, principalmente,
para o publico de engenharia, além de
uma estética bacana”, informa Muba-
rac. Com um portfélio de, aproximada-
mente, 150 itens para atendimento em
larga escala, a executiva afirma que a
Delta preza por ser uma empresa demo-
cratica e eclética. “Temos uma grande
preocupagdo com as revendas. A gente
quer participar de cada loja, e monta-
mos dois estandes na feira, justamente
para mostrar ao lojista tudo que a gente
tem”, conclui.

D GRUPO ALMEIDA

A quase centendria CerAmica Almeida
manteve-se no mesmo local, ao longo
da prépria histdria, por isso, o grande
anuncio da empresa, durante o evento,
foi a inauguracéo da nova fabrica. “Co-
mecamos a semana acendendo mais
uma linha do nosso forno”, revela a
diretora Adriana R. de Almeida, expli-
cando que a empresa estd em expan-
sfo e, em breve, novas linhas de fornos
serdo inauguradas. A executiva conta
que, com a nova fabrica, a empresa au-
menta a capacidade produtiva, além da
modernizac#o tecnoldgica. Para a exe-
cutiva, estar na feira € o momento para
mostrar a marca. “E um ambiente onde

reunimos os revendedores, cada um
com seus clientes, fazemos negécios e
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apresentamos nossa marca”, reforca.
Ela conta que a demanda por produtos
maiores é uma tendéncia grande, ea Ce-
ramica Almeida trouxe ao evento uma
linha de revestimentos decorativos no
formato 32cm x 62cm e, para comple-
mentar a variedade de produtos, o des-
taque do ano disp8e de uma nova linha
no formato 62cm x 62cm, com todos os
modelos na op¢éo de retificado, ou néo.
“Outra oportunidade é a paginagéo do
produto exposto, importante para o lo-
jista conhecer e levar essa apresentacdo
de produto a loja e ao cliente”, conclui.

) SOLARIUM

No elegante estande da Solarium, as no-
vidades sdo poucas, mas precisas. “Ha
cerca de quatro ou cinco anos, nds nos
posicionamos por colocar poucos pro-
dutos novos, mas acertar o tiro certo,
com precisdo. Este ano, nés escolhemos
trés produtos de parede, sempre na
nossa linha de trabalhar com arquitetos
ou designers de projecdo nacional e in-
ternacional, e lancamos, ainda, um pro-
duto de piso”, explica a presidente da
marca, Ana Cristina de Souza Gomes.
Também, é Ana Cristina quem assina
a linha Nodo. “Comegou como brinca-
deira... Eu fui a uma Casa Cor e reparei
que muita gente ndo quer revestimento
com volume, quer uma coisa mais neu-
tra. Entfo, fiz uma brincadeira com o né

“A Solarium estd na Revestir
desde a primeira edic&o.

O importante na feira é o
momento Unico de encontrar
representantes do Brasil
inteiro, e, muitas vezes,

do exterior. O que ajudaa
colocar a colegdonovaea
expor para todo o mundo em
uma Unica semana.

ANA CRISTINA DE SOUZA
GOMES, presidente da
Solarium

da maneira, com duas pegas que podem
ser colocadas de maneira aleatdria, e fi-
cou bem interessante”, comenta. Outro
lancamento, a linha Flake, é assinado
por Fernanda Marques, que j& desen-
volve para a marca pelo terceiro ano.
“Ela j& conhece bem o nosso material,
sabe das possibilidades, o que a gente
pode trabalhar. E os produtos dessa
arquiteta s#o versateis, porque podem
ser colocados de 100 maneiras diferen-
tes, que vdo parecer um produto novo”,
informa Ana Cristina. A linha Bossa foi
assinada por Antonio Bernardo. “Se me
perguntam por que trazer um designer
de joias, eu digo que a Solarium é uma
joia”, brinca a executiva da marca. “E o
Antonio Bernardo, além de ser uma pes-
soa fantéstica, criou um produto muito

“Nossos produtos

e lancamentos

sdo parte de um
pensamento de
portfdlio que segue
estudos e tendéncias
de mercado. Sempre
buscamos referéncias
na Itdlia, o bergo da
cerdmica.”

PRISCILA BRAGA,
designer de Produto
da Elizabeth

versétil. E uma peca tnica que tem, no
minimo, dez maneiras de ser coloca-
da”, revela Ana Cristina. Além dessas
pecas, a Solarium trouxe a Linha Me-
tal, de piso, no tamanho 1,20m x 1,20m,
e, juntamente com esse novo formato,
as opgdes de cor metalizadas Carbon
Black e Cobre. “A Solarium esté na Re-
vestir desde a primeira edi¢éo do even-
to. O importante na feira é o momento
Unico de encontrar representantes do
Brasil inteiro, e, muitas vezes, do ex-
terior. O que ajuda a colocar a coleg&o
nova e a expor para todo o mundo em
uma tinica semana. E um trabalho com-
plicado; é dificil montar um estande;
é trabalhoso, mas recompensa. Além
disso, todos os arquitetos, também,
vém, as construtoras.. A gente nun-
ca vai deixar de estar na Revestir”, fi-
naliza Ana Cristina de Souza Gomes.

D ELIZABETH

A Ceramica Elizabeth trouxe mais de
40 novos produtos, entre porcelanatos
e revestimentos para parede, para a Ex-
por Revestir 2018. “Nossos produtos e
langamentos s&o parte de um pensa-
mento de portfélio que segue estudos e
tendéncias de mercado. Sempre busca-
mos referéncias na Italia, o bergo da ce-
ramica”, explica a designer de Produto
da marca, Priscila Braga. Nesse contex-
to, a designer destaca os marmorizados
contemporaneos. “A mistura de preto
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e branco nas pegas, como, por exem-
plo, no porcelanato Marmomix € atual,
e essa é uma peca versatil. Outra ten-
déncia é a mistura do amadeirado com
preto e branco”, acredita. O Marmomix
foi o ganhador do Best in Show Revestir
2018, na categoria Porcelanato de Piso.
Priscila acredita que a feira é um mo-
mento de conectar a criagdo, o desen-
volvimento e o publico - sejam arqui-
tetos, lojistas, ou construtoras. Em um
estande de 360 m? a empresa ressaltou,
também, a linha de porcelanatos HD po-
lido, nos formatos 84cm x 84cm e s5ocm
xX101cm, e a nova linha “Parede Grande
Formato”, com pegas de 53cm X 107Cm.
Quanto ao tema Sensations - inspirado
na vida, criando experiéncias e sensa-
¢Bes -, segue a tendéncia de compor
ambientes que remetem a sensagdes ea
experiéncia do cotidiano, gerando mais
vinculos afetivos em uma perspectiva
que estimule o toque e o visual.

D GRUPO CRISTOFOLETTI

Para Eduardo Scoco, gerente de Marke-
ting do Grupo Cristofoletti, a Expo Re-
vestir é um momento Unico de negd-
cios. “Aqui, é possivel apresentar todo
o nosso portfélio de produtos de forma
Unica: ndo estamos nem dentro da in-
dustria, nem dentro do varejo. O lojista
vem para conhecer as novidades, saber
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dos conceitos. Nesse sentido, a feira é
uma oportunidade de apresentar um
pouco mais de histdria dentro dos pro-
dutos. Além disso, 0 que trazemos a feira
se desdobra, por exemplo, em materiais
de merchandising para os pontos de
venda: expositores, comunicacdo visual
etc.”, afirma Scoco. O Grupo contabiliza
mais de 130 lancamentos na Revestir.
“Fizemos uma reformulacio comple-
ta em nosso portfdélio e montamos um
mix de solugdes em todas as marcas.
Na Cristofoletti, na Cristalle, e na Real-
ce Ceramica; trabalhamos os produtos
de via seca, base vermelha. Nessa gama,
estamos lancando revestimentos reti-
ficados, de alta camada de esmalte, ex-
tremamente brancos, e altamente resis-
tentes a mancha d’dgua, com formatos
56cm x 56cm. Temos opgdes com tex-
turas brilhantes, acetinadas, para dreas
internas e externas. Sd3o produtos que
comp8em solugBes completas para o lo-
jista levar ao consumidor final”, detalha
o executivo. “No porcelanato, a gente
traz o formato 61cm x 61cm, dentro da
linha Realce Porcelanato. O destaque
fica para a cole¢do Verona. Estivemos
na Itdlia, no ano passado, e trouxemos
vérias inspiracdes. Esse tijolo, por exem-
plo, trouxemos de 14, e, desse produto,
nds tiramos as texturas e as impressdes
para fazer a cerdmica. Outros produtos

“Aqui, é possivel apresentar
todo o nosso portfdlio de
produtos de forma Unica:
ndo estamos nem dentro da
industria, nem dentro do
varejo. O lojista vem para
conhecer as novidades,
saber dos conceitos. Nesse
sentido, a feira é uma
oportunidade de apresentar
um pouco mais de histdria
dentro dos produtos.”

EDUARDO SCOCO, gerente
de Marketing do Grupo
Cristofolett

dessa coleg@o também foram tirados de
cores e texturas da casa de Romeu; da
casa de Julieta; das pontes... Em cada
um dos pontos que visitamos, fomos
colhendo referéncias para aplicar no
porcelanato. S3o oito produtos da cole-
¢do Verona”, detalha o gerente. Aindana
linha de porcelanatos, Scoco destaca os
produtos de alto brilho, com shine pro-
tection, tecnologia que confere mais bri-
lho, por causa da alta camada de esmal-
te, e oferece resisténcia maior ao risco.

D GRUPO LEF

O Grupo Lef aposta na Revestir para
apresentar o portfélio de suas quatro
marcas - Via Rosa Porcelanato, Via
Apia, Lef Cerimica e Rox GerAmica - e
fortalecer o relacionamento com as
revendas. “A adesdo das revendas ao
evento € muito boa, e faz desse o me-
lhor momento do ano para reunir o
maior numero de clientes de uma vez
s6”, comenta o diretor Luiz Fernando
Ortigossa Filho. “Nés participamos da
feira todos os anos, sempre apresentan-
do langamentos.” Na 162 edi¢&o, o grupo
inovou e convidou os revendedores a
decidirem sobre o proximo langamen-
to da marca Via Rosa. “Investimos na
linha de porcelanato polido, com novos
equipamentos que chegaréo a fabrica
em um ou dois meses. Para langar a co-
lecdo, montamos, na Revestir, uma série
de opgdes, para que os clientes votem e
decidam quais serdo os produtos que
colocaremos no mercado”, conta Luiz
Fernando. Ainda na Via Rosa, o executi-
vo destaca as pecas com formato 72cm
X 72cm e réguas 23cm x 72cm, em diver-
sas opgBes de acabamento, a exemplo
do concreto aparente, da linha Metrdé-
pole Out, e madeiras, que aparecem na
linha Atlantica. A linha Genova, dispo-
nivel nos padrBes Grigio e Beige, tem
medidas 31cm x 58cm, em monoporosa
para paredes, e 72cm X 72cm, em porce-
lanato para piso; e a linha Duomo, ins-
pirada nas pedras naturais, é ideal para
dreas de grande trafego. “A linha Sub




White tem um rejunte que se confun-
de com o rejunte da aplicagéo, ficando
praticamente imperceptivel”, comenta
Luiz Fernando. As pecas Way, produzi-
das de monoporosa, sdo filetadas e es-
tdo disponiveis nas versfes acetinada
e brilhante, com superficie em relevo.
Ideal para paredes internas, esta dis-
ponivel nas medidas 31cm x 58cm. Nas
outras marcas a Lef, Via Apia eRox -, 0
executivo destaca que a fabrica inves-
tiu em tecnologia para produzir os lan-
camentos de revestimentos de parede
retificados. “O que traz um acabamen-
to mais refinado, e reduz o tamanho da
junta. O produto assentado fica mais
bonito. O carro-chefe nessa linha conti-
nua o branco, com acabamentos, brilho
ou acetinado, em que langamos opgSes
para piso e parede no formato 3ocm x
56cm; e madeiras, também nesse for-
mato”, conclui o diretor do Grupo Lef.

D LEPRI

Para a Lepri -- Finas CerAmicas Rusti-
cas, a 162 Expo Revestir teve significado
especial: a celebragdo no centendrio da
marca, que nasceu no interior de S3o
Paulo. “Este ano, fizemos uma partici-
pagdo diferente, com muitos lancamen-
tos, e tivemos sorte, porque os clientes
estéo gostando. Este ano, estd excepcio-
nal!”, celebra José Lepri Neto. Com mais
de 400 produtos no portfdlio, a marca

“As pessoas, cada vez
mais, buscam criar,
ambientes fora do
padrio, e temos de estar
abertos as mudangas,
oferecendo pegas que
permitam ser compostas,
criando ambientes com
personalidades diferentes
para pessoas diferentes.”

MARCELE BRUNEL,
Marketing e Design
da Ceusa

trouxe cerca de 20 langamentos para o
evento. Dentre os quais, Lepri destaca
a tecnologia da linha Etrusco. “Essa é a
ceramica do futuro, produzida em baixa
temperatura. Enquanto outras cerami-
cas sdo queimadas a 1.800 graus, essa é
queimada a 400 graus, e gasta, somen-
te, um terco de energia. Por enquanto,
temos, apenas, para parede, mas, va-
mos desenvolver, também, para piso”,
anuncia Lepri. Outro destaque é alinha
Raku. “Essas pegas s&o produzidas se-
gundo a técnica japonesa pela qual,
sem nenhum aditivo, a mesma argila
que fica vermelha, ao mudar a atmos-
fera, adquire cores totalmente novas”,
explica o executivo. O produto estd dis-

“Essa € a ceramica do
futuro, produzida em baixa
temperatura. Enquanto
outras cerAmicas sido
queimadas a 1.800 graus,
essa é queimada a 400
graus, e gasta, somente,
um tergo de energia. Por
enquanto, temos, apenas,
para parede, mas, vamos
desenvolver, também,
para piso.”

JOSE LEPRI NETO,
executivo da Lepri

ponivel em réguas de 15cm x 30cm, com
superficies lisas e patchwork, ou réguas
de 15cm x 40cm, apenas em patchwork.
Outros langamentos da Lepri na feira
incluem as novas opgdes de cores para
colegdes de bricks Natura - que repro-
duz os tijolos de demoligéo -, e Mattone
- que traz pecas com toque aveludado.
Nalinha Tradizionale, a Lepri apresenta
o formato 23cm x 23cm, com atributos
como baixa retencéo de calor e qualida-
de antiderrapante, ideais para pisos de
areas de alto tréfego. O formato 23cm
x 23cm, também, é a novidade na linha
Anticatto, de processo Unico que per-
mite as pegas ter bordas de acabamen-
to envelhecido. Na Colegdo Terracota,
a novidade estd nos formatos 15cm x
130Cm e 15Cm X 40CI.

D CEUSA

A gerente de Marketing e Design da
Ceusa, Marcele Brunel, considera essa
primeira feira da empresa parte do
Grupo Duratex, um divisor de 4guas.
“Esta sendo um momento especial pra
gente, no conceito de empresa, ficar
juntamente com marcas fortes, como
a Deca e a Duratex”, diz. Ela conta que
a Ceusa trouxe cerca de 8o novas refe-
réncias para o evento, organizadas em
quatro categorias: super antiderrapan-
tes, metais, tendéncias de arquitetura
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“Temos
observado

essa tendéncia

de busca pelo
porcelanato
polido nas classes
B e, que sempre
foi nosso foco, e
estamos langando
o produto nas
trés marcas.”

BIANCA
FRAGNANI
OLIVEIRA,
gerente de

Marketing do
grupo Fragnani

e polidos. “A linha de super antiderra-
pantes responde a uma demanda por
produtos antiderrapantes que fugis-
sem do padrdo natural. Nds estamos
apresentando formatos diferentes e
acabamentos versdteis, para que, tam-
bém, as pecas possam ser aplicadas
em 4reas internas, ou, até mesmo, em
areas de duchas e paredes”, informa
Brunel. Nos metalizados, o diferencial
estd na aplicagdo do efeito por meio
de impress3o digital. “E uma exclusi-
vidade da Ceusa, que permite trazer
esse efeito do metal com resisténcia
para aplicagdo em pisos, fachadas, in-
clusive, com alguma antiderrapancia
e sem problemas de ataque quimico,
uma dificuldade com metal”, detalha
a gerente. Das tendéncias de arquite-
tura, Brunel destaca a madeira frisada,
as tijoletas e a piscina chevron. Outro
eixo sdo os chamados polidos-concei-
to. “Nessa linha, trabalhamos com trés
elementos que se misturam e tornam
o projeto mais forte: o conceito da me-
trépole, urbano; o conceito da galdxia;
e o botanico”, conta Marcele. Ela in-
dica que os lojistas busquem, sempre,
trabalhar com produtos versateis. “As
pessoas, cada vez mais, buscam criar,
ambientes fora do padrdo, e temos de

estar abertos as mudangas, oferecen-
do pecas que permitam ser compostas,
criando ambientes com personalidades
diferentes para pessoas diferentes.”

D GRUPO FRAGNANI

A aposta do Grupo Fragnani - detentor
das industrias ceramicas Incefra, Ince-
nor e Tecnogres, além da marca Agua
Branca - é para os porcelanatos poli-
dos. “Temos observado essa tendéncia
de busca pelo porcelanato polido nas
classes B e C, que sempre foi nosso

“A Expo Revestir

é 0 momento que
renova, anualmente,
designs, acabamentos
e tecnologias.

Traz a inovagéo

do ciclo anual da
nossa industria,
acompanhando

a tendéncia
internacional.”

PAULO CESAR
BENETTON,
vice-presidente
Comercial da
Portinari

foco, e estamos lancando o produto
nas trés marcas”, informa a gerente de
Marketing Bianca Fragnani Oliveira.
Ela destaca que o grupo cresceu a par-
ticipagdo na feira, com um estande de
4o00m? para permitir uma exposicio
mais ampla das linhas de produtos. “O
nosso foco, neste ano, é repetir o vo-
lume de negécios de 2017, com renta-
bilidade maior, e a mudanga no mix de
produtos”, conta a executiva, afirman-
do que houve grande aceitagdo dos
clientes para o novo formato. “Outro
langamento é o porcelanato, que imita
o quadro-negro, que substitui a tinta
com vantagens, porque ndo mancha e
tem durabilidade”, encerra Bianca.

D PORTINARI

Em quatro espagos temdticos no es-
tande de 441m? a Cerimica Portinari
apresentou 143 langamentos. Para o
vice-presidente Comercial da marca,
Paulo César Benetton, a feira é im-
portante para demonstrar produtos
e inovagdo. “A Expo Revestir é o mo-
mento que renova, anualmente, desig-
ns, acabamentos e tecnologias. Traz a
inovacdo do ciclo anual da nossa in-
dustria, acompanhando a tendéncia
internacional. Aquilo que de melhor
nds temos, guardamos para a feira, e
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ndo devemos nada ao grandes fabri-
cantes internacionais ou aos paises
geradores de tendéncias”, considera.
Benetton revela que, para esta edicéo,
foi desenvolvido um estande com for-
matacdo de galeria. “Queremos fazer
ambientes com emocdo, vinculados
a arte. Dessa forma, conseguimos
transformar um produto teoricamen-
te frio, duro, em um produto macio,
que faz referéncia a nossa infancia,
aos bons momentos com a familia,
a nossa juventude. Afinal, nds vive-
mos nesses ambientes. Por meio dos
acabamentos, do design, ndés cria-
mos um produto aconchegante”, diz
0 executivo, que, também, avalia, de
maneira muito positiva, o fluxo de
compradores no evento. “Recebemos
os mais diversos segmentos e o fee-
dback ao que estamos apresentando é
fantastico, tanto do publico brasileiro
quanto dos nossos clientes do Cone
Sul, especialmente, Argentina, que é
um grande comprador.” Com relacdo
as tendéncias, o executivo destaca os
grandes formatos, além da diferencia-
cdo em acabamentos e texturas. “Por
meio de novas tecnologias, consegui-
mos, por exemplo, uma solugdo que
dé polimento mais intenso, com es-
pelhamento mais forte e sem nenhu-
ma possibilidade de manchamento.
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“Temos, por exemplo,
o Mirage, um produto
acetinado, para drea
interna, e o Mirage
Hard, com o mesmo
grafico e desenho, mas
um produto para drea
externa molhada, com
aseguranca de que o
consumidor ndo vai
escorregar.”

ADILSON LUIS TOFFOLI,
analista de Marketing
da Porto Ferreira

Outra tendéncia é quando falamos de
grandes formatos e trazemos o 120cm
X 260cm. Temos, também, acabamen-
tos superficiais variados, como o Sa-
tin, polimento superfino, com um to-
que de seda”, enumera Benetton.

D ALFAGRES

A designer da Alfagres, Marta de Come,
diz que a aquisigdo do equipamento de
impress#o digital permitiu a empresa
o langamento de diversos produtos. “A
tecnologia ampliou nossas possibilida-
des com relevos, novos desenhos e va-
riacBes de faces, a exemplo do que se vé
nas pastilhas que imitam pedras natu-

“A tecnologia
ampliou nossas
possibilidades
com relevos,
novos desenhos
e variagbes de
faces, a exemplo
do que se vé nas
pastilhas que
imitam pedras
naturais.”

MARTA DE
COMES,
designer da
Alfagres

rais”, afirma. Ela revela que outra novi-
dade esté nalinha de madeiras com alto
relevo, que, até entfo, nfo era possivel
obter. “Nas réguas, temos a colecdo
Organic Wood, com 18 modelos 15cm
x 60ocm, prensadas dessa forma, sem
retificar, do modo que a maioria das
empresas faz. Sdo produtos mate, que
tém grande aceitagdo para exportagao,
e todos remetem a madeiras in natura,
sempre usando variacGes de face, com
mais versatilidade aos produtos.” A de-
signer esclarece que o desenvolvimento
de cada linha passa por uma extensa
pesquisa, até chegar a um detalhe que
serd o foco da criaggo. “Na colegZo Stre-
et, por exemplo, temos a linha Champs,
que remete & luxuosa Champs-Elysées.”

D PORTO FERREIRA

A Porto Ferreira apresentou uma re-
formulacdo completa em sua linha.
“Reduzimos o mix de 280 para 158
produtos e focamos em pegas mais
comerciais, solicitadas pelos nossos
representantes. Trata-se de uma re-
leitura que nos permite abranger mais
consumidores e trazer mais opgdes. A
gente conseguiu diminuir o mix, aper-
feicoar nossa produtividade e, com
isso, melhorar, também, o atendimen-
to ao consumidor, que € o lojista”, in-
forma Adilson Luis Toffoli, analista de
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“Fazemos uma
pesquisa anual de
tendéncias, com todas
as tendéncias em
design no Brasil e no
exterior, e, depois,
incorporamos aos
nossos produtos, e
apresentamos aos
arquitetos e aos
especificadores”,

NATHALIA MAULE,
arquiteta da Vilagres

Marketing. Nessa releitura, a Porto
Ferreira apresenta 38 novos produtos
durante o evento. Toffoli explica que,
foram incluidas, por exemplo, as op-
¢Bes de cimenticio, encontradas tanto
em porcelanatos brilhantes quanto
acetinados. “Temos a solugBes para
residencial interno, residencial ex-
terno, comercial leve e comercial pe-
sado”, explica. Entre os destaques
estdo os produtos que reproduzem
madeira. “O brasileiro gosta da madei-
ra e nosso portfélio oferece tanto as
brilhantes e, também, as acetinadas,
em trés texturas: lisa, mais suave ao
toque; uma opg&o com o relevo da ma-
deira propriamente dito; e, uma ter-
ceira linha, que consegue atender as
areas de piscina, as areas molhadas,
e, assim por diante. Também, criamos
uma paleta de cores para atender aos
diferentes perfis de consumidores,
desde aquele que busca madeira mais
clara, uma casa mais iluminada, até
para quem procura por uma madeira
mais escura”, detalha o analista. Além
disso, ele anuncia que, além das tra-
dicionais linhas coordenadas, pelas
quais a Porto Ferreira j& é conhecida,
na parte madeira, a empresa passa a
oferecer, ainda, a continuidade entre
os ambientes. “Temos, por exemplo,
o Mirage, um produto acetinado, para
drea interna, e o Mirage Hard, com o
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mesmo grafico e desenho, mas um
produto para area externa molhada,
com a seguranca de que o consumidor
ndo vai escorregar.”

D VILAGRES

A arquiteta da Vilagres, Nathalia Mau-
le, diz que todos os anos a empresa
langa nova linha dentro da Expo Re-
vestir. “Fazemos uma pesquisa anual
de tendéncias, com todas as tendén-
cias em design no Brasil e no exterior,
e, depois, incorporamos aos nossos
produtos, e apresentamos aos arqui-
tetos e aos especificadores”, decla-
ra. Para exemplificar, Maule exibe a
Linha Saloni. “Essa linha segue uma
tendéncia industrial, daquele produto
envelhecido, oxidado, urbano. E uma
mistura de gréficas, com cimento,
corten, ago oxidado. As tendéncias,
ano apds ano, vao evoluindo, se modi-
ficando. O corten, que a gente viu ha
anos, agora estd de volta, nessa relei-
tura, misturada com cimento”, conta.
Outro destaque na feira € a Linha Ca-
bernet. “Trata-se de uma referéncia
a um mdarmore de tonalidade mais
quente, mais aconchegante, e tom
mais terroso, e conta com uma técnica
que nés chamamos de Prime. Trata-se
de uma tecnologia digital, que acres-
centa uma quinta camada de tinta,
que proporciona efeito especial, com

veios localizados, e efeito fosco, com
brilho em uma mesma pega”, explica.
A arquiteta também comenta sobre
o produto polido fosco, que ndo tem
brilho. “A escova polidora faz o tra-
balho de polimento até tirar o brilho
e ficar com toque de seda. Nés fomos
a primeira empresa do Brasil a chegar
nesse resultado”, informa. Ela diz que
outra novidade é o uso do porcelanato
na piscina, que, ainda, estd iniciando.
“Normalmente, qualquer porcelanato
pode ser usado dentro de piscina, mas
o publico no fazia esse uso. Comega-
mos a ver os arquitetos trazerem um
pouco de madeira para aquela prainha
da piscina, ou, as vezes, um porcela-
nato que imita pedra, cimento. Mas as
pessoas buscam, muito, o azul, para as
piscinas, e, por isso, desenvolvemos o
porcelanato 25cm X 25cm, com relevo,
brilho e cor direcionados a este fim.”
Mas, para Maule, a grande tendéncia
estd nas novas aplicagbes dos porce-
lanatos. “Nas feiras do mundo todo,
estamos vendo os mobilidrios de por-
celanato: bancadas, cubas, nichos. E
sair um pouco da pedra natural e par-
tir para o porcelanato no design de in-
teriores, com muitas vantagens, como
resisténcia, uma vez que a pedra,
normalmente, é mais porosa e facil
de manchar. Outro diferencial é que
o mesmo produto pode ser usado da
parede a cuba e a bancada, conferindo
unidade ao projeto”, conclui.

D INCEPA REVESTIMENTOS

A Incepa Revestimentos marcou par-
ticipagdio com langamentos que irdo
redefinir o conceito de decorar a casa,
em solucdes tecnoldgicas que pri-
mam pela funcionalidade e a beleza.
Os langamentos foram agrupados em
conceitos de viver, traduzidos como
despojado, urbano, cléssico e regio-
nal. Algumas tendéncias se mantém
este ano, mas chegam como produ-
tos em novas roupagens. E o caso dos
porcelanatos - que reproduzem, com
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fidelidade e precisdo, veios e tons da
madeira; e o dos grandes formatos,
dos bricks e dos porcelanatos - que
reproduzem pedras naturais. URBA-
NO - OLHAR PELA CIDADE - As gran-
des cidades podem ser o cendrio ideal
para inspirar a decoragéo da casa. H&
espacgo para aquela mistura de estilos
que encontramos nas ruas, com des-
taque para o conforto e a contempora-
neidade. E, praticamente, um recorte
do nosso tempo. ESTILO DESPOJA-
DO - BASICAMENTE, VOCE - Fazer
do basico um estilo de vida é optar
por ambientes onde a simplicidade
pode ganhar elementos descontrai-
dos e informais. Mas, sem abrir m&o
das composigdes harmoniosas e per-
sonalizadas, com design que preza
pela leveza e a autenticidade. CLAS-
SICO - ELEGANCIA EM ALTA - Al-
guns conceitos nunca saem de modae
sdo fonte de inspiracdo para criagdes
bem contemporaneas. Os detalhes ga-
nham protagonismo, e, acompanha-
dos de um olhar moderno, reforcam
o conceito de beleza. O tom neutro e
as linhas elegantes que vestem o am-
biente sdo pano de fundo para quem

valoriza a elegancia e a sofisticacéo.
REGIONAL - O QUE TOCA O CORA-
CAO - Todo lugar tem uma cultura,
um fazer préprio, uma conexdo com a
natureza, com as pessoas e com nos-
sas memorias afetivas. Pode trazer a
lembranca do aroma de café, da luz
entrando pela janela, da textura das
arvores do quintal.
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D ROCA CERAMICA

A Roca Ceramica reuniu grandes ten-
déncias de design e tecnologia na
nova colegdo de pisos e revestimentos
apresentada na feira Expo Revestir. O
resultado é uma extensa e surpreen-
dente colegdo que contempla centenas
de novos produtos, para os mais di-
versos estilos de ambientes. Os lanca-
mentos trazem produtos autorais e de
vanguarda, como, por exemplo, a série
Peclers by Roca, desenvolvida em con-
junto com afilial brasileira da conceitu-
ada consultoria francesa Peclers, uma
das mais renomadas mundialmente
no universo da moda e do design. O
resultado é um revestimento que traz
uma cartela inovadora de tons, com
predomindncia aos tons amarronza-
dos. Outro destaque é a série Trama,
resultado de um trabalho de mais de
um ano, com arquitetos de todo o Bra-
sil, que assinam desenhos em P&B,
para revestimento para parede, com
desenhos geométricos, florais e abs-
tratos. Quanto a série Flake, faz um re-
vival do nosso emblemdtico granilite,
com sucesso na arquitetura brasileira
dos anos 1940 a 1970. Na nova cole-
cdo da Roca Cerdmica, esse efeito de
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pedra granulada foi traduzido em um
porcelanato de alta resisténcia e dura-
bilidade. Uma inspiracdo vintage que
marcou presenca, inclusive, nas ulti-
mas feiras internacionais de cermica.
A colecdo Universe, cujos lancamentos
comecaram em 2017, ganha, agora, for-
ca total, com novidades inspiradas nos
elementos naturais Terra, Fogo, Ar e
Agua. Os mérmores exéticos aparecem
em grandes formatos, e, outra novida-
de, também vista mundialmente, sdo
os “overlays”, a sobreposicdo de tex-
turas e as referéncias num mesmo pro-
duto. Por exemplo, revestimentos que
lembram pedras naturais, com textura
sobreposta de tecido. Na colegdo 2018,
também, continuam em alta revesti-
mentos que remetem a madeira, aos
grandes formatos, produtos com es-
tilo industrial, os tridimensionais e os
bricks. Tudo revisitado com linguagem
nova, texturas elaboradas e muita tec-
nologia. Nos grandes formatos 8ocm x
120Cm e 120 X 120cm, a espessura passa
a ser de ymm, fabricados no Brasil com
o inovador sistema Continua+, exclu-
sividade do Grupo Roca nas Américas.
E, também, estd sendo lancado o maior
formato de revestimento para parede,
de 30cm x 120cm.

D CERAMICA ATLAS

Inspirada na expressdo “Dal Bianco
al Nero” - baseado nas tendéncias
de moda e arquitetura, a presenca da
Ceramica Atlas, na ultima edigdo da
Expo Revestir, trouxe revestimentos
e pastilhas de porcelana que remetem
ao degradé classico de cores: branco,
cinza e preto.

Trata-se de sucesso em Europa e Es-
tados Unidos, por causa do estilo re-
trd, das pastilhas hexagonais de por-
celana branca, com os formatos 4,5cm
X 4,5cm e 2,65cm X 2,65cm, prometem
trazer nostalgia aos ambientes. Ainda
nas dimensdes de 2,65cm x 2,65 cm, a
empresa apresenta versdes da pasti-
lha nas cores preto e cinza. Também

08

sintonizada as tendéncias, a Cerami-
ca Atlas contemplou a versdo em tom
Violet, escolhido pela Pantone, com a
cor de 2018.

A Cerimica Atlas mostra, ainda, a
evolucdo de pastilhas para piscina, e
modelos que proporcionam a sensa-
cdo de movimento a 4gua - feitas com
relevo e esmalte reativo. Em parceria
com o Estudio Brunato, a Ceradmica
Atlas desenvolveu o revestimento em
HD, na medida de 2ocm x 2ocm. For-
mando a composi¢do das linhas, o ar-
quiteto Alexandre Brunato teve ins-
piragdo nos tragos dos profissionais
e nas curvas de nivel da topografia do
litoral brasileiro. Atento aos detalhes,
cada linha apresenta uma espessu-
ra diferente de pena. Onda retrofit:
oferece possibilidades de tamanhos,
cores e tecnologias que fazem par-
te do know-how da Cer&mica Atlas.
Para valorizar os processos de retrofit

das construgdes das décadas de 1950
e 1960, as pastilhas de porcelana, no

formato 2cm x 2cm, se destacam na
cor branca e em duas nuances de cin-
za: médio e escuro. Piscina valoriza-
da: Com indicacéo de uso para pisci-
nas, as pastilhas SG-15187/SG-15188/
SG-18189 (5cm x 5cm e 10cm X 10Cm)
foram desenvolvidas com o intuito de
gerar sensagdo de movimento a dgua.
Produzidas de porcelana, apresen-
tam acabamento com relevo e esmal-
te reativo. Nova versdo: sucesso de
publico, o revestimento cerdmico Fiji
OMD-14952, de texturas que lembram
a aparéncia da pedra vulcanica vinda
da Indonésia, ganhou mais uma alter-
nativa para piscinas, pisos e paredes
de dreas internas e externas. A fim de
retratar, fielmente, o visual da pedra,
esse produto agora dispde de alto-re-
levo, proporcionando um toque suave.
Disponivel no tamanho 10cm x 10 cm.
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D BIANCOGRES

A Biancogres, empresa com mais de
50 anos de mercado e um dos maio-
res grupos ceramicos do pais, langou
27 novidades divididas em quatro
colegdes: Marmo, Contemporaneo,
We Wood e Revestimentos Especiais.
Além dessas colegBes, apresenta os
modelos Bianco Gioia, Connection
(Beige, Grey e Silver), Limestone Ca-
liza, Onix Bianco e Sorrento, no novis-
simo tamanho 120cm x 120 cm, grande
inovacdo da marca. “Uma das princi-
pais vantagens do grande formato é
a variedade de aplicagéo: vai bem em
paredes, pisos, bancadas e até mes-
mo mdoveis. As placas sfo verséteis e
podem levar o porcelanato a assumir
papéis antes impensdveis para o re-
vestimento cerdmico”, diz o gerente
de Produto Celso Gomes. Essa novi-
dade comprova a vocagdo da Bianco-
gres para producdes inovadoras, ja

que a fabrica é a primeira a produzir
esse formato no Brasil. Todos os lan-
camentos foram desenvolvidos com
o objetivo de conectar as pessoas aos
ambientes. “Para isso, fizemos um
resgate de elementos naturais, apos-
tamos numa paleta de cores equili-
brada e investimos em estampas com
pouco movimento e relevos que va-
lorizam as texturas das superficies”,
explica Celso. Outra supernovidade é
o Porcelanato Prattico, que dispensa
argamassa e rejunte na aplicacdo do
revestimento. A tecnologia é exclusi-
vidade da Biancogres e promete dei-
xar a obra mais limpa e 4gil, pelo fato
de o ambiente ficar liberado logo apds
a instalagéo. Disponivel, inicialmente,
em seis texturas de madeira no forma-
to 26cm x 106 cm, o produto deve ser
aplicado com junta seca, e é perfeito
para obras que precisam de instalagéo
bastante rapida.

PECIAL CERAMICA '

D ELIANE REVESTIMENTOS
A Eliane Revestimentos apresenta
nova coleco Patch Indico, inspira-
da na histéria e na nostalgia como
ferramentas de criagdoo e design.
Retomando a prépria histdria como
pioneira na fabricacdo de azulejos no
Brasil, a Eliane traz, para o portfdlio
2018, novas pegas artisticas no for-
mato classico - representadas pelas
medidas 2ocm x 20cm -, que unem
a estética artesanal das superficies a
fabricacdo industrial, em desenhos
e cores contemporaneos e sensiveis,
um mix de nostalgia e atualidade. Em
um mundo cada vez mais confuso e
acelerado - onde a globalizag&o e a co-
nectividade da tecnologia preenchem
o cotidiano com novidades didrias -,
histérias e origens tendem a ser dei-
xadas de lado, tornando-se efémeras
na esséncia. Mas surgem movimentos
que buscam preservar e enaltecer as
raizes em diferentes ambitos da nos-
sa sociedade - comportamento, rela-
cionamentos, moda e decoragdo, sdo
alguns exemplos. A tendéncia Slow
Future propde um olhar ao passado
para imaginar o futuro, fazendo de
memdrias e lembrangas de momentos
ja vividos um trampolim para a criati-
vidade e a criacdo.

Inspirada na origem marinha, a co-
lecdo traz formatos geoldgicos, nos
quais a riqueza da vida nas dguas é
traduzida em tragos precisos delinea-
dos pela prépria natureza: a formacéo
espiral das conchas, as composicBes
do bioma aquaético e dos diversos ha-
bitantes, o movimento natural das on-
das e oceanos. Toda essa experiéncia
visual dos azulejos artisticos Patch
Indico traz para a decoragéo dos am-
bientes a atmosfera leve e relaxante
do mar, reforcada pelas pinceladas
delicadas em tonalidades tipicas dos
oceanos - transitando do mais pro-
fundo verde a suavidade dos tons
azuis -, em um décor intuitivo e rico
em elementos.
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s expositores capricharam nos

lancamentos que se destaca-

vam nos bonitos estandes (fo-
ram mais de 250 expositores do Brasil e
de alguns estrangeiros) que mostraram
o0 que hd de mais tecnoldgico no mundo
dos revestimentos ceramicos. E, tam-
bém, nos produtos para acabamento e
decoracdo. A revista Revenda Constru-
¢éo marcou, mais uma vez, presenca na
ExpoRevestir. Com trés balcdes espalha-
dos pelo pavilhdo de exposicGes, os visi-
tantes da feira receberam a mais recente
edicdo da revista.

D ALICANTE

Projetado pelo renomado Studio Guilher-
me Torres, o estande da Alicante foi dedi-
cado ao modelo Neolith Fusion Zaha Sto-
ne. Além disso, contemplou um espago
todo especial com as linhas ja comercia-
lizadas, como o mais recente langamento,
no Brasil, o Neolith Fusion Aspen Grey.
“O objetivo do projeto, em um espago de
65 m? érefletir a flexibilidade desse reves-
timento tecnoldgico tanto em uso interno
quanto externo. O Neolith é um dos ma-
teriais mais inovadores da cena contem-
poranea e, por este motivo, resolvemos
aproveité-lo de todas as formas possiveis,
revestindo todo o estande com ele”, co-
menta Torres. Para José Roberto Coda-
to, um dos diretores da Alicante, é uma
grande oportunidade participar de feiras
de Arquitetura e Decorag8o e demonstrar
toda a versatilidade e a flexibilidade do
Neolith, juntamente com os profissionais
da érea. “E, neste ano, estamos contentes
com a parceria com o arquiteto Guilher-
me Torres e toda a equipe, que captaram
a esséncia do Neolith e o transformaram
em um belo projeto, mostrando a prépria
multifuncionalidade por inteira.” Neolith
é uma Superficie Ultracompacta Sinteri-
zada sem limites, com propriedades que
permitem multiplas aplicagdes - desde
producdo da bancada de uma cozinha e
revestimento de um mobilidrio, piso, pa-
rede e fachadas. Considerado um aliado
do designer em acabamentos sofisticados
e funcionais ao mesmo tempo.

D GRUPO ROCA

A Roca Brasil foi, mais uma vez, um dos
grandes destaques da Expo Revestir. Pre-
miada em todas as quatro edi¢cBes do Best
in Show - Ceramics of Brasil, a empresa
comemorou a conquista de dois prémios
para a marca Roca, e um prémio para a
Celite, que estreou, este ano, na Revestir.
A colegdo de cubas daRoca, assinadas por
Ruy Ohtake, ganhou o prémio méximo da
feira, o Grand Prix de Lougas, escolhido
por arquitetos, designers de interiores,
imprensa e formadores de opinido como
o melhor produto da categoria. As cubas,
também, ganharam prémio na categoria
Lougas Ceramicas Cubas. Quanto a Celi-
te, fez uma estreia memoravel, ao ganhar
o prémio de melhor bacia sanitaria, lanca-
da, este ano, na Expo Revestir (categoria
Loucas Cerdmicas Bacias), com a bacia
NET Rimless, que dispde de um sistema
inovador de descarga: facilita a limpeza, a
higiene, otimiza o consumo de dgua e evi-
ta entupimentos.

COLECAO RUY OHTAKE BY ROCA -
Essa € a primeira linha de produtos da
Roca criada por um profissional brasileiro
e, também, a primeira de Ruy Ohtake para
uma empresa do segmento. S30 quatro
modelos de cubas - trés das quais, de
apoio, e, uma, de sobrepor, disponivel em
cinco cores, no acabamento tradicional
brilhante e mate, um fosco com toque ave-
ludado. No desenho da linha Ruy Ohatake
by Roca a inspiragéo estd na natureza, nas
curvas das ondas, na linha sempre muté-
vel do horizonte e na forma mais pura de
design, o ovo. “Gosto muito do elemento
curvo, pois é mais dificil do que areta. O
olhar para uma curva é imprevisivel, po-
demos ter varias percepgdes”, conceitua
Ruy, que repete, no design de produtos, o
trago marcante dessa extensa e respeita-
da obra arquitet6nica. A linha Ruy Ohtake
by Roca foi desenvolvida com tecnologia
exclusiva - a mais avancada em fabrica-
¢&o de lougas -, a Fineceramic®, que per-
mite superficies extremamente finas, de
apenas 3 mm, extremarmente resistentes
e leves. As cubas estfo disponiveis em
quatro formatos e cinco cores.
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LINHA NET a- A NET é uma linha de ba-
cia compacta com caixa acoplada (que in-
clui, também, assento e lavatério suspen-
so0s), que aposta em desenho e dimensdes
para espagos reduzidos, com delicadeza e
alta performance. A principal inovagio
tecnoldgica é o sistema Rimless® para
bacias sanitérias, exclusivo e desenvolvi-
do pelo Grupo Roca. A nova geragdo de
bacias sanitdrias foi pensada para sim-
plificar a limpeza e reduzir o consumo de
dgua, aliando beleza e alto desempenho.

Nesses modelos, a 4gua ndo flui por den-
tro da borda, como ocorre nas demais
bacias existentes no mercado. Na nova
versdo, as paredes internas sfo mais lisas,
sem angulos ou cantos onde a sujeira po-
deria acumular-se. O que torna a limpe-
za mais facil e, portanto, mais higiénica.
Além disso, o design inovador permite
que a dgua alcance uma parte mais alta
do interior da bacia durante a descarga,
limpando toda a superficie. O desenho in-
terno da borda também evita que a dgua
respingue para fora. As inovag6es avanca-
ram, ainda, para a cria¢do de um modelo
exclusivo de sistema de dgua. Esse dis-
positivo impulsiona a descarga para que
a dgua circule de forma mais homogénea
no interior da pe¢a, sem a necessidade de
alto consumo de agua a cada acionamen-
to. Reunidos, esses quesitos atendem e
superam as normas de desempenho bra-
sileiras e europeias. ANET dispde de acio-
namento 3/6 litros, que economiza até
60% em relagdo aos sistemas tradicionais.
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) MONDIALLE
A Mondialle apresentou varias novida-
des, como, por exemplo, o Spa Positano e
as lougas para banheiros. A Spa Positano
é feita de acrilico e tem as dimensdes de
1.700mm X 1,300mm X 700min, acomo-
dando, confortavelmente, até 3 pessoas.
O sistema de hidromassagem é movido
por uma motobomba silenciosa de 1,5cv
e contém 16 jatos grandes com alta va-
zdo de dgua. A Spa contém um acionador
eletronico, quatro travesseiros e sistema
de instalacdo autoportante. E, também,
podem ser acrescentados os opcionais
de aquecedor elétrico e deck de madeira.
Capacidade: 550 litros. A Banheira Guar-
dia, de design futurista, foi langada pela
Mondialle durante a feira Expo Reves-
tir 2018. A banheira de hidromassagem
Guardia é feita de acrilico importado e
tem as dimensdes de 1.700mm x goomm
x 780mm, acomodando uma pessoa com
total conforto. O sistema de hidromas-
sagem é movido por uma motobomba
silenciosa de 1/2cv e contém seis jatos
convencionais e mais quatro minijatos
de hidromassagem . A banheira traz acio-
nador eletrdnico, travesseiro e sistema
de instalacgio autoportante. E é possivel
acrescentar os opcionais de iluminac&o
cromoled e aquecedor elétrico. Capacida-
de: 350 litros. Outra atragéo foi a Banheira

Ragusa, ainda conceito, feita de acrilico e
com as dimensdes de 1.800mm x 960mm
x 8oomm, acomodando uma pessoa com
total conforto. O sistema de hidromassa-
gem é movido por uma motobomba silen-
ciosade1/2cv, contendo seis jatos grandes
mais trés jatos plus. A banheira contém
um acionador eletrénico, um travessei-
ro e sistema de instalacdo autoportante.
E se pode acrescentar, como opcional, o
aquecedor elétrico. Esse estilo conceitual
é muito visado e indicado por arquitetos e
designers. O arrojado toalheiro duplo na
parte frontal da banheira agrega design e
muita praticidade ao conjunto. Capacida-
de: 290 litros. Cubas de Apoio Mondialle:
CAM 112: Modelo de formato Redondo,
medindo @ 3somm de didmetro e 110mm
de altura. CAM 113: Modelo de formato
quadrado, medindo 350mm de compri-
mento, 35omm de largura e 120mm de
altura total.

D SALVABRAS

A empresa, especializada no desenvol-
vimento de solugBes em protegdo para a
fase de acabamento de obras na constru-



¢do civil, foi um dos destaques da Expo
Revestir 2018. Atuando hé seis anos no
mercado, a Salvabras desenvolveu exper-
tise em solugBes praticas para a protegéo
e alimpeza em qualquer tipo de obra da
construgdo civil. Os produtos sfo desti-
nados a prevencgo de riscos que possam
danificar pisos, azulejos, vidros e outras
pegas, durante obras e reformas, inves-
tindo em prote¢do para gerar economia
no retrabalho pds-obra. A marca esta pre-
sente em mais de mil pontos de venda, no
Brasil inteiro, incluindo home centers, lo-
jas de materiais de construgdo, butiques
de revestimentos e lojas de tintas.

Além dos produtos tradicionais, que ja co-
mercializa, como Salva Piso; Salva Pintura
e Salva Piso Limpeza, a empresa est4 am-
pliando essa linha com importantes novi-
dades: Salva Quina; Salva Adesivo; Salva
Metais; Salva Ralo e Salva Crepe.

O Salva Piso é um produto indicado para
protecdo de pisos durante a obra, a unifo

perfeita do papel kraft impermeével ao
pléstico bolha de alta resisténcia - ja é
comercializado em mais de mil pontos de
vendas em todo o Brasil. O produto, tam-
bém, dispde da opgdo para pisos de ma-
deira (Salva Piso Madeira) e para obras
que exigem maior fluxo de passagem,
garantindo maior resisténcia (Salva Piso
Extra Resistente). Outra carateristica di-
ferenciada e exclusiva € a fita dupla face
para acelerar a aplicagdo.

D ARAUCO

A Arauco do Brasil participou, pela segun-
da vez, da Expo Revestir. Para este ano,
0 espago surpreendeu, novamente, com
uma presenca marcada pela inovag&o dos
lancamentos e pela ousadia na proposta
do estande. Entre as novidades, destaque
para o Langamento Lihat, que convida ar-
quitetos e decoradores a descobrirem um
novo olhar. Um olhar que transcende o
lugar- comum, que busca a rara unido da

harmonia de cores com o equilibrio de for-
mas e ousa perder-se na contemplacdo do
belo expandindo a percepg¢do do tempo.
Norus - Inspirado na técnica japonesa
de carbonizacdo, essa madeira europeia
ebanizada revela-se nobre e imponente.
Com tonalidade composta por um rico
colorplay, combinada ao efeito visual ace-
tinado, ilumina e evidencia as catedrais,
conferindo amplitude ao ambiente, carac-
teristica rara nas madeiras escuras.

Lotus - A flor de 16tus reage a incidéncia
da luz, assim como esse unicor rico em
nuances. Tons suaves, do violeta ao mar-
rom, combinados ao efeito perolizado,
transmitem pureza e elevagéo espiritual,
além de proporcionar harmonizag&o com
os mais diversos revestimentos.

Nimbus - Inusitado, este padréo permi-
te diversas interpretacdes, conforme o
olhar de quem o admira. Caracteriza-se
pelo visual urbano e, ao mesmo tempo,
transmite os movimentos de fenémenos

Muitas novidades 280 M 2
em um estande de

Maior espaco de exposicao

da Atlas na FEICON até hoje.

56 assim para caber todos os
lancamentos gue vamos levar.

A marca do

pintor profissional
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naturais, como uma sublime névoa me-
talizada. Este efeito, associado ao acaba-
mento Matt reforca a prépria identidade
Unica e abstrata.

Zenrys - Madeira em forma de poesia. A
conjugacdo de um desenho virtuoso, rico
em detalhes e cores, com os poros irre-
gulares e foscos do acabamento Trend,
traduz com perfeicéo, a elegincia de uma
lamina de madeira brasileira encerada.

D CLARIS TIGRE

Nesta edicdo, os visitantes da feira tive-
ram a oportunidade de visitar um espaco
que simula uma Revenda da Claris Tigre
em tamanho real. “Foi uma excelente
oportunidade para os empreendedores
conhecerem o conceito e o modelo de ne-
gdcio da empresa”, explica Luiz Fernando
Turatti, diretor -Geral da companhia. A
Claris Tigre também apresentou as Ul-
timas solucdes lancadas pela empresa,
como a série de esquadrias laminadas da
linha Wood (em tons carvalho, dourado e
nogueira); Colors (prata, preto e bronze);
e a Panorama, voltada para construgdes
verticais (prédios residenciais), e adequa-
da para atender a todas as regides brasi-
leiras. Outra novidade é a nova linha de
Portas Internas. Revestidas de MDF, ma-
cicas de pinus, com pelicula PET e com as
dobradicas deago inox, o produto garante
desempenho acuistico superior. A empre-
sa também proporcionou aos visitantes
interessados em investir no préprio negé-
cio, ou ampliar o escopo de produtos co-
mercializados em suas lojas, conhecer o

conceito e o modelo de parceria oferecido
pela companhia. A Claris Tigre disponibi-
liza opgdes de revendas que podem ser

instaladas dentro uma loja que jé existe
(Store in Store), em um espaco de, apro-
ximadamente, 30m?, e unidades maiores,
Boutique de Rua, com cerca de 5om> E,
além de uma linha de produtos com um
excelente custo-beneficio e qualidade ele-
vada, a Claris Tigre oferece, ainda, todo
o suporte aos seus revendedores, como
treinamentos continuos (presencial e
EAD), marketing nacional, gestfo orca-
mentdaria on-line, apoio comercial e ope-
racional, consultoria de campo especiali-
zada, entre outros.

D GRUPO COSENTINO

O Grupo apresentou novidades para o
segmento de superficies para arquitetura
e design na Expo Revestir. Além de lan-
camentos em Dekton® e Silestone®, a
empresa espanhola mostrou solu¢es em
acabamentos, acessorios para cozinhaea
linha de superficies Sensa®. A colegdo In-
dustrial de Dekton® ganhou mais cores,
com uma colaboracdo da marca com o
designer e arquiteto Daniel Germani, e vai
trazer personalidade e sustentabilidade
aos projetos de arquitetura. A série Indus-
trial é composta por trés novas cores: Ni-
lium, Radium e Orix. Esses novos mode-
los juntam-se & j4 consagrada cor Trilium,

lancada em 2016, e vencedora de varios
prémios, entre os quais, o German Design
Award. A linha Industrial destaca-se por
ser ecologicamente correta, pois é 80%
produzida a partir de residuos provenien-
tes da prépria fabricagdo de Dekton!

D DOCOL

A DOCOL marcou presenga com lanca-
mentos Unicos e diferenciados. Uma das
grandes apostas € a linha Minima, com
produtos para lavatério compostos por
pegas de design essencial, combinando
produgéo industrial com cuidado artesa-
nal. A linha é a tradug&o do desenho puro
e essencial e da forma perfeita do quadra-
do e retine preciséo, simplicidade e fun-
cionalidade, alinhadas as tendéncias do
design contemporéaneo. Disponiveis nas
cores grafite escovado, niquel escovado,
cobre escovado e cromado, os produtos
da linha Minima tem a exclusiva tecno-
logia DocolChroma®, que, além da cor,
garante acabamento impecavel e dura-
douro. Além de torneiras, monocoman-
dos e misturador, com bica ultra slim, e
acabamentos para registro na forma de
um quadrado sdlido, acabamentos para
monocomandos, e ducha higiénica, que
se harmonizam com a estética da linha. A
DOCOL também apresentou na feira ou-
tras grandes novidades para banheiros e
cozinhas. O estande da marca, assinado
pelo Atelier Marko Brajovic, e inspirado
nos sentidos humanos e na “casa viva”,

mostrou ambientes que levaram a uma
experiéncia com arquétipos de casas para
apresentar e possibilitar a interacdo do




publico com os langamentos da DOCOL.
Tudo isso para que as pessoas possam
aproveitar e viver o melhor de suas casas.

) DURAFLOOR

Seguindo a tendéncia dos tons terrosos,
que prometem invadir a casa em 2018, 0
Durafloor, marca de pisos laminados e
vinilicos da Duratex, langou nova linha
de LVT (Luxury Vinyl Tile), com o melhor
custo-beneficio da categoria e sistema de
instalac@io com cola. A linha Inova é ins-
pirada na reagéo quimica que gera o ago
corten e se mistura com outras substan-
cias, possibilitando novas escalas cro-
maticas. Indicado para ambientes que
pedem arrojo e muita personalidade, o
revestimento oxidado é ristico e sofisti-
cado a0 mesmo tempo e tornou-se uma
opcdo inovadora para aqueles que pro-
curam matetriais imperfeitos, ou seja, que
exaltam os desgastes naturais ou simu-
lam a acdio do tempo. De fécil limpeza e

conservagdo, a nova linha é recomendada
para dreas residenciais, em geral, e ao tra-
fego comercial médio, e serd comerciali-
zada no amplo formato 914mm x 914mm.
Atualmente, o Piso Vinilico Durafloor dis-
pOe de cinco linhas: Idea, Loft, City, Art e
Urban, além de 38 padr3es, tanto colados
quanto com o inovador Click, sistema de
instalacgio mais rapido do mercado. Outra
caracteristica € a capacidade de customi-
zagdo. O LVT (Luxury Vinyl Tile) permite
recortes, que o torna capacitado a criagéo
de desenhos utilizando variados padrdes
e cores de piso. Diferentes padrdes dos
pisos vinilicos Durafloor podem ser vis-
tos em ambientes das edi¢des nacionais
da CASACOR, maior mostra de arquitetu-
ra, design de interiores e paisagismo das
Américas, reforgando aversatilidade ea
praticidade das cole¢Ses. Além de versé-
teis, os pisos vinilicos Durafloor sdo sus-
tentaveis. Fabricado a base de PVC, 100%
reciclavel, o revestimento vinilico € hipo-

alergénico, ou seja, livre de substancias
que possam causar reacOes alérgicas, e
ideal para qualquer tipo de ambiente.

D DURATEX

A Duratex langou a Colec&o Vivall, que faz
um convite para que elas expressem a in-
dividualidade e as experiéncias proprias,
vivenciando-as por meio das solucSes
propostas. Com destaque aos painéis de
madeira Duratex, a colegéo 2018 é com-
posta de quatro estilos e traz padrdes que
traduzem e evidenciam as caracteristicas
mais marcantes de cada uma: Minima-
lista, Urbano, Consciente e Criativo. A
simplicidade e o cultivo do que é essen-
cial se revelam no MINIMALISTA, estilo
que atrai aquelas que apreciam espagos
compactos, mas que ndo abrem mao de
sofisticagdo e funcionalidade. Quem gos-
ta de decoracdio minimalista, sente, em
casa, um oasis de tranquilidade, um re-
fligio do caos e da confusgo que marcam
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o mundo 14 fora. Com tom intenso, o pa-
drdo Azul Secreto oferece acolhimento
e transforma o ambiente em um convite
ao bem-estar. O Pérola Urbana ressalta a
tendéncia das cores metalizadas na mar-
cenaria e pode ser utilizado em variadas
composicOes, trazendo vida e elegancia
aos tons sdébrios,valorizando a neutralida-
dedoestilo. Alinha Gepeto traz o olhar da
marcenaria artesanal & decoragéo. Fruto
da selecdo de mosaicos de madeira na-
tural, o padréo também chama a atengéo
para a Colecdo Vival, e dispde, ainda, de
padrdes inspirados no estilo CRIATIVO,
que preza pela transformac&o. De caréter
vibrante, o criativo ndo coleciona objetos,
mas histdrias. Caracteristicas ressaltadas
no padrdo Rosa Glamour. Com brilho su-
ave, o padrdo tem tonalidade fechada e
combina com qualquer espago que tra-
duza uma proposta mais descontraida,
moderna e divertida. O Nobile apresenta
a delicadeza dos tecidos em uma mescla
de tons acinzentados.

D EUCATEX

Com 66 anos de atuacdo no mercado
nacional, a Eucatex é uma das maiores
produtoras de pisos, portas, divisérias,
painéis MDF e MDP, chapas de fibras de
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madeira, chapas T-HDF e tintas e verni-
zes do Brasil. No portfélio da empresa, os
grandes formatos se destacam entre as
divisérias Novitd - com altura de 2,74m,
duas opg¢des de largura (8gcm ou 1,20m) -
e os pisos laminados Eucafloor linha Gran

Elegance - com comprimento de 135cm e
largura de 44,5cm, a maior disponivel no
mercado de laminados. “Quando se fala
de produtos industrializados, que reme-
tem a madeira, as tdbuas mais largas con-
tam com a preferéncia do consumidor.
Como, desde o inicio, elegemos o HPP
como base para 0s nossos pisos lamina-
dos, foi possivel desenvolver um reves-
timento com grandes larguras. Além do
formato similar a madeira natural, con-
seguimos atender a tendéncia atual da
valorizagdo de pisos antigos, a decoragéo
industrial, inspirada no desenho de espi-
nha-de-peixe e na estética do concreto,
por exemplo”, diz a gerente de Marketing
e Servigo da Eucatex, Flavia Athayde Vi-
biano. A Eucatex apresentou alinha Gran
Elegance dos pisos laminados Eucafloor:
Concreto e New York. Os padrdes foram
inspirados nas décadas de 1960 e 1970,
periodo em que a arquitetura brutalista,
muito conhecida pelo uso do concreto
aparente, se popularizou no Brasil. Quan-
to ao desenho espinha-de-peixe, presente
no padrdo New York, também bem co-
mum naquelas décadas, revive as pagi-
nacgBes de pisos de taco, que povoam as
lembrangcas e as memdrias afetivas iguais
as das casas dos avés. Ao lado da inspira-
¢éo sessentista e setentista dos novos pa-
drdes, a Gran Elegance combina duas tec-
nologias avancadas, que agregam, ainda,
mais praticidade a linha: o substrato HPP,
que permitiu a criagdio da régua com a lar-
gura generosa de 44,5cm, Unica do mer-

cado brasileiro nesse segmento, e o siste-
ma click de encaixe. Juntos, possibilitam
instalacdo muito mais répida. Composta,
também, pelo padréo London, a variagéo
de tom do desenho espinha-de-peixe,
a linha apresenta, ainda, a vantagem de
poder ser instalada sobre outros tipos de
revestimentos, desde que adequadamen-
te nivelados, ou seja, um novo ambiente
poderd surgir em horas! Para agregar
beleza e praticidade aos espagos corpo-
rativos, a Eucatex apresentou a linha de
divisérias Novita com os padrSes Elmo
Macciato, Legno Crema, Nogueira Terra
e Concreto. A Novita é produzida a partir
de um sistema construtivo patenteado,
composto por painéis inteiros - do chio
ao teto -, com portas que acompanham
a altura dos painéis e conferem elegancia
aos ambientes. Disponivel em duas largu-
ras, com 8gcm ou 120cm, é excelente para
repaginacéo rdpida dos layouts. Os novos
padrdes madeirados trazem acolhimen-
to, conforto e elegéncia aos espagos de
trabalho. Em relacdio ao Concreto, este
propde uma visdo mais urbana e permite
a combinac&o, na mesma tonalidade, tan-
to em laminados como em vinilicos. Aten-
ta as necessidades de um mercado &vido
por novidades e produtos que tragam
praticidade, rapidez e conforto, a Eucaflo-
or apresenta a linha de pisos laminados
New Elegance com o moderno sistema de
encaixe Click, em 14 padrBes que repro-
duzem diversas madeiras. Indicada para
ambientes residenciais e comerciais, com
réguas de 29,2cm de largura, a linha New
Elegance explora texturas que eviden-
ciam os veios da madeira e remetem a um
piso de tdbuas naturais, agregando um
visual contemporaneo e elegante, além de
oferecer conforto térmico em qualquer
estago do ano. Os pisos vinilicos retinem
uma série de vantagens ao consumidor



que deseja ter praticidade, tanto na ins-
talacdo e, também, nos cuidados do diaa
dia. Caracterizada por reforcar o toque e
a sensacdo da madeira natural, por meio
de uma textura mais rustica, proporciona
aconchego e beleza & decoragéo dos am-
bientes. S8o trés escalas de tonalidades
para combinar com diversos estilos de
projetos residenciais ou comerciais com
trafego moderado: Maple, P4tina e Cas-
tanho. Desenvolvida em material 100%
reciclavel, toda a linha é feita de PVC,
resultando em um produto resistente a
dgua e a cupins; é hipoalergénico, pois
nio desenvolve bactérias e mofo, além de
10 anos de garantia para uso residencial.

D GRUPO ASTRA

O Grupo, detentor das marcas Astra, Japi
e Integral, participou, pela quinta edicdo
seguida, da Expo Revestir. Com espacos
criados, especialmente, para emoldurar
os mais de 20 langamentos das trés mar-
cas, o estande tinha desde spas, cubas e
vasos até assentos sanitdrios conceituais.

Quando o assunto for luxo, os produ-
tos lancados em 2018, prometem deixar
arquitetos e especialistas boquiabertos
com tantas texturas, formatos e cores.

Spa Abu Dhabi - Desenvolvida para aco-
modar um ntmero grande de pessoas.
Em seus 2,25m x 3,20m de tamanho, com
capacidade para 1.800 litros, a Spa tem 12
lugares - ou seja, dez assentos e duas es-
preguicadeiras. O modelo estd disponivel
em cinco versdes (Standard, Econdmica,
Luxo, Super Luxo e Gran Luxo), variando
da mais simples - com dez jatos de hidro-
massagem -, a versdo Gran Luxo - que
disponibiliza, também, 96 minijatos, dois
pontos de cromoterapia, aquecedor e
sensor de nivel. A spa oferece itens opcio-
nais: minijatos adicionais, airblower, tra-
tamento quimico da dgua com ozonio e
deck de fechamento lateral, entre outros.
Cuba de marmore Ziarat - Tem formato
arredondado e tons claros, que variam
entre branco e acinzentado. Medidas:
43cm de didmetro e 13cm de altura. O as-
pecto neutro a torna versatil, permitindo

que seja utilizada em diversos projetos.

Cuba de pedra Wooden Vein - A cuba de
pedra Wooden Veinda Astra é rectangu-
lar, com aspecto e tom amadeirado. O di-
ferencial estd na queda diagonal de agua,
além de valvula oculta, a tendéncia nessa
decorag&o. Mede 55cm de comprimento x
35cm de largura x 10cm de altura.

Cuba de pedra Blue Stone - A cuba € qua-
drada, mede 4ocm de comprimento x
4ocm de largura x 10cm de altura e apre-
senta tons que variam entre o acinzenta-
do e o preto. E, mais: oferece queda cen-
tral de dgua e vélvula oculta.

Lixeira de fibra de vidro - Desenvolvida
para ser, além de objeto funcional, uma
pega decorativa. E fabricada de fibra de
vidro, com pintura de gel coat, nas cores
preto, bege e vermelho. De design sofis-
ticado, formato cbnico e suporte oculto
para o saco de lixo, nfo o deixando apa-
rente. E ideal para locais ptiblicos e, tam-
bém, dreas externas. Estd disponivel em
dois tamanhos, com diferentes opgdes
de tampas: 53cm de didmetro x 77cm de

Ferramentas manuais para
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altura e capacidade para 100 litros, ou
com 36cm de didmetro x 55cm de altura
e capacidade para 50 litros. As opc8es de
tampas s&o de fibra de vidro ou de inox.
Espelhos Linha Olimpo - A linha de es-
pelhos da Astra € inspirada em deuses e
titds gregos relacionados a luz e aos raios.
O grande diferencial dessa linha estd na
iluminac&o LED e no design sofisticado.
Cuba Rubi - Quadrada, com cantos arre-
dondados e serd comercializadanas cores
preta e vermelha. Indicada para banhei-
ros modernos, a peca lancada pela Astra
mede 36cm x 36cm e 13,5cm de altura.
A Astra é a maior referéncia do merca-
quando se trata de assento sanitario e
acaba de inovar ao lancar um assento de
madeira Texturizado 3D. Fabricado arte-
sanalmente, tem texturas geométricas no
tampo e apresenta acabamento brilhante;
a fixac8o é reguldvel e de facil limpeza. O
assento Texturizado 3D foi fabricado para
lougas ovais e mede 44cm x 37,5 cm
Lancamentos Japi:
Vaso Prisma - Com designer impactante,

material leve e cores modernas, chega ao
mercado o vaso Prisma da Japi. Feito de
polietileno, o vaso conico sera comercia-
lizado em trés alturas: 44 cm, 60ocm ou
76,5cm. O consumidor encontra o item

nas cores cimento e marmore. No entan-
to, o grande diferencial do produto é a
textura, inspirada em pedras e elementos
rusticos da natureza. O que possibilitara
ao consumidor o contraste dos elemen-
tos pesados com a leveza do polietileno.
Vasos Elipse -De visual sébrio, design ele-
gante, tem formato inspirado nos vasos
gregos e nas anforas egipcias. S&o pro-
duzidos de polietileno de alta densidade
e estardo disponiveis nas cores cimento
e chumbo, em trés tamanhos diferentes,
com 39cm, 57cm e 78cm de altura.

Cubas Ravena Maggiore e Veneza Mag-
giore - O modelo Revena e Veneza agora
tem sobrenome, Maggiore. A nova ver-
sdo confere aos modelos um tamanho
maior. A Cuba Revena Maggiore mede
4ocmx4ocm, com altura de 13cm, apds a
instalagéo e 10cm de 4rea 1til interna. O
modelo Veneza Maggiore mede 53cm de
largura por 4ocm de profundidade e altu-
ra de 13cm, apds a instalagéo, com 10cm
de dreautil interna.

Cubas Sottile - Dispde de bordas mais
finas do que as cubas tradicionais. O mo-
delo estd disponivel em duas versdes:
de apoio e de sobrepor. A cuba Sottile de
apoio mede 12cm de altura, com profun-
didade de 10cm, e 34cm de didmetro. A
versdo de sobrepor tem 10ocm de profun-
didade, borda de 5cm e 35cm de didmetro.
A Cuba de Apoio Bari Elegance recebe, na
base, ceramica de ocultamento de valvu-
la, trés opgdes de estampa inspiradas em
desenhos do cotidiano; a Cuba Rimini

recebe em sua lateral. Essa terd duas di-
vertidas e elegantes opcSes de desenhos.
Esse detalhe foi pensado, especialmente,
para os consumidores que apreciam a de-
corag&o, também, nos detalhes.
Lancamento Integral: a porta de giro,
com acabamento de lambri da Integral,
alia estética e alta resisténcia. E fabrica-
da de aluminio, com escovas de vedag&o
de polipropileno, que garantem maior
eficiéncia na vedagfio. A maganeta cro-
mada, confere maior elegancia ao item.
Sdo trés opgles de tamanho - 210cm x
8ocm, 210cm X 9ocm e 210cm X 1001, e
dois sentidos de abertura. Disponivel nas
cores branca ou com textura de madeira,
com pintura eletrostatica, que proporcio-
na maior protegdo contra a oxidagao e de
excelente acabamento.

D GRUPO GUIDONI

Com expertise de quase 30 anos no metr-
cado de pedras naturais - atuando desde
a extracdo até a comercializagdo das cha-
pas - o Grupo Guidoni se tornou referén-
cia global no segmento, principalmente
em relagdo ao beneficiamento de rochas.
O know-how adquirido do processo in-
dustrial culminou na criagdo da Topzs-
tone, marca exclusiva de superficies de
natural quartz. Seguindo tonalidades,
propostas e estilos contemporaneos, os
novos produtos primam por um design
cosmopolita tipico das metrdpoles, que
se revela em uma infinidade de nuances,
desenhos e movimentos para compor
diferentes ambientes de multiplas ma-
neiras: seja paginando pisos, paredes, pai-
néis, escadarias; ou esculpida em banca-
da, pia, tampos e méveis em geral.



D MC-BAUCHEMIE

Durante a Expo Revestir, a MC-Bauche-
mie apresentou produtos inovadores, en-
tre os quais, o M 42 - Rejunte Acrilico Co-
lor, o Unico rejunte do mundo disponivel
em mais de 600 cores, ideal para atender
ao desejo dos arquitetos e de seus clien-
tes. Apresentou, também, o DF 9, imper-
meabilizante revoluciondrio que diminui,
em até uma semana, o tempo de obra,
com componentes inteligentes que trans-
formam a cor apds a secagem do produto.
Outra novidade da marca é a argamassa
colante M 12 HP, desenvolvida, especial-
mente, para pedras especiais - como hi-
jau, green bali e black bali. Ainda na 4rea
das argamassas, a M 29 HP, desenvolvida
na Alemanha para atender a um dos re-
vestimentos mais utilizados no Brasil: o
porcelanato. Com foco nos porcelanatos
slim, a M 29 HP oferece alta flexibilidade
e elevada aderéncia, essenciais para um
bom resultado do revestimento.

D PERFLEX METAIS

A industria lancou entre as diversas co-
le¢Bes em metais para banheiros e cozi-
nhas a linha Dom Color de torneiras para
cozinhas. Com design arrojado, moderno
e colorido, as novas torneiras da Perflex
Metais ddo o tom cheio de graca as co-
zinhas atuais e garantem ao ambiente
sofisticacdo e com total funcionalidade
durante o uso. Com de mangueira flexivel
de silicone, a priori, nas cores vermelhas
e pretas, proporcionam que sejam molda-
das, manualmente, e utilizadas em dife-
rentes posicdes. As torneiras Dom Color
tém bica mdvel 360° deslizante com bu-
cha pléstica, que elimina a folga, e duplo
anel devedacdo, evitando vazamentos. Os
novos modelos tém volante em forma de
alavanca, que facilita a abertura e o fecha-
mento do fluxo de dgua com suavidade, e
arejador embutido, garantindo economia
de 4gua e maior conforto do jato para as
maos, e evita respingos desnecessérios.

COM SIL NA JOGADA,
A ENERGIA ROLA SOLTA.

SIL, ESSA EA MARCA!

D RALO LINEAR

Espagos privados cada vez menores,
construgBes enxutas, smart cities, foram
0s responsaveis por pautar a Ralo Linear
no desenvolvimento dos langamentos
para a Expo Revestir 2018. Os sistemas
de escoamento da marca, pioneira no
Brasil no segmento de ralos lineares, ga-
nham versSes menores e mais estreitas.
Salmo de Souza, Diretor da empresa, diz
que essas entidades se baseiam, ainda,
nas necessidades apontadas pelos proé-
prios clientes da Linear, especialmente,
as construtoras. “As construgdes mo-
dulares e os apartamentos menores em
grandes centros j4 sdo uma realidade e
levados em consideragdo nos novos pro-
jetos. Por isso, apostamos em produtos
que j& seguem essas tendéncias”, avalia.
Na linha Infinity, com ralos especiais para
dreas abertas e de grande vazdo, a marca
apresenta o modelo Infinity Slim. S&o,
cerca de, 5cm de largura, e perfis de 8ocm

VISITE NO550 STAND
NA FEICON - RUAF10
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e 13ocm de comprimento, que podem
ser aplicados em sequéncia. A tampa é
vazada e de inox 304. Outra novidade é o
Ralo Tiny, que é indicado para dreas fora
do box dos banheiros. “J& contamos com
o modelo Square para esses ambientes,
mas, em lavabos e banheiros menores, a
aplicacgio néo era possivel. Por isso, essa
nova opgao chega com, cerca de, 8 cm
de largura e 25 cm de comprimento”, diz
Souza. As tampas podem ser adquiridas
vazadas ou inteiras, de inox, ou na versao
oculta. O modelo conta, também, com Fe-
cha-Ralo e grade retentora de residuos.

D INCEPA

A Incepa sempre inova com solugdes que
unem beleza, praticidade e economia
de 4gua. Nesta edicdo da Expo Revestir,
a marca amplia o portfélio, com novas
linhas e produtos que retratam as prin-
cipais tendéncias de mercado e o perfil
do publico brasileiro. Um dos principais

lancamentos é a nova geragdo de cubas
coloridas e as cubas Platinum com a ma-
téria-prima Titanium®), exclusiva da Roca
Brasil, da qual a Incepa faz parte. Gragas a
essa tecnologia, é possivel fabricar cubas
com bordas ultrafinas, muito resistentes
e leves, e com uso de cores para customi-
zar a decoragdo de bancadas. Outras li-
nhas de sucesso, como a Neo e Boss, tam-
bém passam a ser oferecidas nas versdes
coloridas e em acabamento mate (fosco).
Na linha de lougas Neo, outra novidade
é o sistema Rimless® para bacias sanita-
rias. Exclusiva e desenvolvida pelo Grupo
Roca, a inovagdo segue os padrSes euro-
peus, que sdo extremamente rigorosos.
O desenho interno da bacia permite que
a 4gua flua por toda a estrutura, permi-
tindo a lavagem total da parede interna,
com menor consumo de dgua, menos res-
pingos e mais eficiéncia. O Grupo Roca é
a primeira empresa no mundo a fabricar
esse novo sistema, assim como foi pio-

neira com a fabricac&o e aimplantac&o do
sistema de bacia com caixa Ecoflush, con-
sumindo apenas trés e seis litros. Quanto
a linha de lougas Thema, a inovag#o é o
exclusivo sistema autolimpante. O meca-
nismo integrado com dispositivo bacte-
ricida age, a cada descarga, higienizando
o interior da bacia sanitaria, tornando
a limpeza do banheiro muito mais facil.
No segmento de mdveis, a nova linha de
moveis Thema, que se une a outras seis li-
nhas, chega com diferentes acabamentos,
dimensdes, na versio bicolor e, também,
variadas opg0es de lavatdrios integrados.
Da mesma forma, no segmento de metais,
a Celite amplia o portfdlio de torneiras e
monocomandos para banheiros, cozi-
nhas e espagos gourmet.

D CELITE

A CELITE apresenta linhas e produtos
focados em design, funcionalidade e eco-
nomia. Pela primeira vez, a marca teve
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um estande exclusivo na feira. Sucesso
absoluto de mercado e vendas, a marca
amplia a linha de méveis para banheiro.
Os gabinetes com lavatdrio integrado,
espelhos, médulos com gavetas e portas,
em diferentes tipos de acabamentos, di-
mensdes e composicSes atendem a todos
os tamanhos e perfis desse segmento. As
cores, presentes nos méveis em versdes
bicolores, também s3o destaque nas lou-
¢as. Os acabamentos em matte, nas cores
bege, preto e cinza, oferecem ampla varie-
dade de opcBes para customizar a deco-
racdo de banheiros e salas de banho. No
lancamento da linha de loucas Net, a no-
vidade é o sistema Rimless® para bacias
sanitdrias. Exclusiva e desenvolvida pelo
Grupo Roca, a inovagéo atende e supera
as normas de desempenho brasileiras e
europeias. O desenho interno da bacia
permite que a 4gua flua por toda a estru-
tura, permitindo a lavagem total da pare-
de interna, com menor consumo de dgua,
menos respingos e mais eficiéncia. O Gru-
po Roca é o primeiro no mundo a fabricar
esse novo sistema, assim como foi pio-
neiro na fabricagfo e na implantacgo do
sistema de acionamento Ecoflush®, de
trés e seis litros. No segmento de metais,
a Celite amplia o portfélio em torneiras e
monocomandos para banheiros e traz no-
vidades, também, para espacos gourmet.

DDECA

A Deca apresentou cores e acabamen-
tos aos seus produtos, possibilitando
novas experiéncias a cada ambiente. As
opgdes permitem combinagdes diver-
sas e oferecem possibilidades para tor-
nar os ambientes ainda mais auténticos.
Novas Cores em Cubas. Com o objetivo
de encantar e ousar, e propiciando cria-
tividade e irreveréncia aos ambientes,
a Deca apresenta novas opgdes de co-
res para cubas: Navy Blue, Kale Green
, Rose Millennial e Vanilla. Essa outra
paleta apresenta op¢es a fim de inovar
na combinacéo de metais com a grelha
da cuba e estéo disponiveis na Cuba de
sobrepor L.131, e na solucdo Plug&Play,
de reforma fécil, na Cuba de apoio L.137.

Mais uma vez a Deca apresenta ao mer-
cado uma solugdo pioneira e exclusiva,
o Deca Comfort, fruto de constantes
pesquisas e investimentos, que chega
com a missdo de mudar para sempre a
experiéncia dos usudrios com o confor-
to e com a facilidade de escolher o pro-
duto certo para cada tipo de banheiro.
Deca Comfort é a evoluggo das torneiras
e estara presente em todas as linhas para
banheiros. Com esta tecnologia, as pesso-
as podem dar adeus aqueles respingos e
aquela situag8io embaragosa de ter a rou-
pamolhada. Deixar abancadaeaté o chdo
dobanheiro molhados por causa da inten-
sidade do jato da torneira ou pelo erro de
proporgdo na escolha da bica em relacéio
a cuba, por exemplo, também vai ficar no
passado. Deca Comfort, a tecnologia que
chega para proporcionar o fim dos respin-
gos de 4gua ao se abrir qualquer torneira
de banheiro fabricada pela marca.

D HYDRA DUCHAS ELETRICAS

a Hydra sai na frente com opg¢des para
cada necessidade, sempre acompanha-
das de design aliado a tecnologia inova-
dora, oferecendo modelos que ajudam
no bem-estar do consumidor. Para isso,
amarca dividiu a categoria de duchas em
subcategorias, de acordo com os prin-
cipais beneficios de cada modelo, a fim
de oferecer diferentes experiéncias para
todos os gostos. A ducha hibrida é ideal
para quem possui sistema de aquecimen-
to solar, a gés ou boiler, pois permite que
0 usudrio personalize o seu banho com
a temperatura ideal desde o inicio, sem
desperdicar &gua. O diferencial deste
produto é que ele funciona como uma du-
cha convencional aquecendo a 4gua por
sua resisténcia elétrica enquanto a agua
quente proveniente dos outros sistemas
de aquecimento ndo chega ao chuveiro.

As duchas digitais possuem visor que
possibilita controlar a temperatura
exata da dgua dentre as diversas op-
cOes. Além disso, sdo elas que ofere-
cem experiéncias Unicas de banho. A
Ducha Digital Safira é a primeira du-
cha bivolt lancada no Brasil, permitin-
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do que o consumidor ndo se preocupe
com a voltagem do produto na hora da
compra. Esta ducha possui um visor
digital que mostra a temperatura e o
volume de 4gua utilizados durante o
banho em tempo real.

Ducha EletrOnica: as duchas eletrd-
nicas sd@o as que oferecem um banho
confortével e personalizado de forma
acessivel. Com elas é possivel ter a
temperatura ideal selecionando uma
dentre as tantas opgdes de tempera-
tura. A Hydra uniu em um sé produto
design diferenciado e a qualidade jé re-
conhecida da marca, num produto atu-
ante, em um mercado mais acessivel
que o de metais. As torneiras frias tra-
zem durabilidade e beleza para diver-
sos ambientes da casa. Seu mecanismo
ceramico . de volta desenvolvido espe-
cialmente para esta linha, garante alta
resisténcia evitando aquele pinga-pin-
ga das torneiras convencionais.

Além disso, seus modelos possuem pro-
tecdo UV que garante a cor do produto
por muito mais tempo, até mesmo em
areas externas. As torneiras Multitem-
peratura possuem variacOes pré-esta-
belecidas para o aquecimento de 4gua,
para que o usudrio escolha qual atende
a sua necessidade, proporcionando mais
conforto as atividades domésticas. A
Torneira Multitemperatura Slim, possui
design inovador. E funcional, econdmica,
segura e ainda esta disponivel em diver-
sas opg¢des de cores, tornando-a versatil
e moderna, para poder ser utilizada tan-
to em cozinhas quanto em banheiros.
Além disso, possui bica mével e arejador
articuldvel, o que facilita sua aplicacéo
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e a realizagdo de quaisquer atividades.
Disponivel em dois modelos - de parede

e bancada, o produto tem fécil instalagdo
e manutencdo. Pode ser encontrado nas
cores Branco, Preto, Azul, Vermelho e em
breve no Metalizado, Prata Fosco e Red
Gold. A Hydra desenvolveu o aquecedor
Linea pensando em possibilitar o acesso
a dgua quente em qualquer ambiente.
Para tanto, entra no mercado com o mo-
delo mais compacto, evitando alteracdes
no layout dos espagos e possiveis obras
para que seja instalado. O Linea possui
duas saidas de dgua (quente e fria), que
possibilitam a instalagdo em lugares com
um ou dois pontos de dgua, permitindo
que o consumidor possa, inclusive, ter
mais opcBes de design em suas torneiras
ao troca-las por misturadores. Para que
essa troca seja feita com tranquilidade,
o Linea possui sistema anti-alagamento
por meio de uma vélvula de seguranga,
que interrompe o fluxo de dgua ao identi-
ficar qualquer ocorréncia fora do normal.

D LORENZETTI

Disposta a oferecer solugbes que se
destacam pelo design, funcionalidade
e inovagdo tecnoldgica, que conferem
modernidade e estilo aos projetos de
arquitetura, a Lorenzetti apresentou na
ExpoRevestir mais de 100 langamentos
em lougas e metais, além de novidades
em duchas, chuveiros elétricos e aquece-

dores de 4gua a gés, segmentos em que a
marca se mantém na lideranca hd déca-
das. Na criag8o dos langcamentos, a Equi-
pe de Design Lorenzetti, reconhecida
duas vezes pelo Prémio Museu da Casa
Brasileira (MCB), levou em considerag&o
o conceito de design funcional, ou seja,
beneficios além da estética, a partir do
conforto e eficiéncia percebidos durante
o uso. Linha completa de lougas. Design
exclusivo, conforto e praticidade no uso.
A partir dessas premissas, a Lorenzetti
complementou seu portfélio de lougas
para composic&o de projetos de arquite-
tura contemporaneos.

Especialmente para o segmento de luxo,
a Lorenzetti apresenta as linhas Loren-
Vogue e LorenClass, compostas por
bacias para caixa acoplada Duo Flow,
bacias convencionais e cubas de apoio.
A LorenVogue é marcada por tragos qua-
drados, de maneira arrojada, enquanto
a linha LorenClass se diferencia pelas
formas arredondadas, suaves e organi-
cas. As cubas de apoio de luxo seguem os
mesmos tracos das bacias. Outra novi-
dade é a cuba de semiencaixe com mesa
(foto). O design da pega é composto por
linhas sutilmente curvas, bordas finas e
tragos minimalistas, que formam a mesa
e a parte frontal da cuba, resultando em
uma louga elegante e moderna. A parede
interna fluida, além de reforcar a leveza



do design, permite que a dgua se deslo-
que naturalmente para a valvula de es-
coamento, evitando o acimulo de 4dgua
nas extremidades e facilitando a lim-
peza. Com design moderno e excelente
relac&io custo-beneficio, a linha de bacias
LorenOne possui formas levemente qua-
dradas. Com conceito inovador, a linha
LorenClub integra formas suavemente
retas e curvas, em harmonia com a deco-
rac&o do ambiente. As bacias LorenLuna
surpreendem pela releitura do design ar-
redondado e organico, com formas leves
e delicadas, enquanto as pecas da linha
LorenLike esbanjam modernidade, com
detalhes retos e chanfrados.

A partir do design funcional, as bacias da
Lorenzetti possuem 40 centimetros de
altura, o que confere conforto no uso. O
fluxo de descarga das lougas das linhas
LorenClub, LorenLuna e LorenLike é
composto pelo sistema de anel fecha-
do, que, aliado ao jato adicional Ultra
Jet, garante a eficiéncia do escoamento
e ainda evita entupimentos. O Mictdrio
com Sifdo (foto) apresenta formato in-

terno inspirado em uma gota d’agua, o
que possibilitou uma peca compacta, en-
volvida por detalhes e curvas modernas
que a contornam. O design e a parede
interna, mais profunda que os mode-
los tradicionais, evitam respingos e, ao
acionar a descarga, a lavagem é perfeita,
envolvendo todo o Mictdrio. Para areas
deservico, a Lorenzetti langa um Tanque
versétil, que permite a instalagdo com
coluna ou suspenso. O conceito foi ins-
pirado nas cubas de apoio, com interior
fluido e sem cantos retos, o que evita o
acimulo de sujeira nas laterais, facili-
tando a limpeza. O esfregador é suave-
mente inclinado para que a roupa ngo
escorregue e ainda facilita o movimento
de ensaboar ou esfregar. A de torneiras
multiuso LorenFlex, ideal para cozinhas,
varandas gourmet e dreas de servigo.
Com design minimalista e modelos para
instalacéio em mesa e em parede, as tor-
neiras se destacam pela bica flexivel re-
vestida em silicone, nas cores Black, Red
e White. Para levar versatilidade ao dia a
dia, a bica flexivel permite o posiciona-

mento em qualquer direcdo, ampliando
a 4rea de atuagfio. Com ousada aposta
no design quadrado, o monocomando
gourmet LorenVogue com ducha black
de bica flexivel de longo alcance, possibi-
lita ampliar os movimentos, como a uti-
lizacdo em cubas duplas, por exemplo.
Além de conferir modernidade, o flexivel
em silicone garante facilidade na limpe-
za, uma vez que ndo acumula sujeira. A
partir da unido de design inovador e aca-
bamento na cor preta, a Lorenzetti apre-
senta as torneiras plasticas Fitt. O design
funcional é notado nas curvas suaves da
haste de acionamento, que conferem as
torneiras formato clean. O mecanismo
de vedag@o cerdmico ff de volta ainda fa-
cilita a abertura e o fechamento com um
simples movimento. Com modernidade
e prego acessivel, as torneiras plasticas
Flatt apresenta design atual, com mescla
de tragos retos e curvos, que ddo origem
a bica elegante. A manopla em formato
haste privilegia o visual, a0 mesmo tem-
po em que facilita o acionamento. Para

garantir a mobilidade no uso, as bicas
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das torneiras sdo mdveis, ou seja, giram
360°, aumentando a drea de atuagéo do
fluxo de 4gua e facilitando as ativida-
des na cozinha. Design moderno e alta
tecnologia. Para projetos que exigem
praticidade, a Lorenzetti inova com a
linha de duchas LorenClean, composta
por versdes redondas e retangulares. O
conceito das pegas ressalta o design mo-
derno e o conforto na hora do banho. O
exclusivo modelo LorenClean 7035 C16,
com formato redondo, é o primeiro auto-
limpante com cinco fung&es, permitindo
a escolha do jato de preferéncia giran-
do o crivo. A limpeza é feita de maneira
inovadora, enquanto é alterado o tipo
de jato. Estilo para banheiros e salas de
banho. Com design quadrado e mini-
malista, a ducha LorenQuadra Black, de
acabamento preto fosco, foi criada para
valorizar o ambiente, sem deixar de lado
o conforto, proporcionado pelo espalha-
dor de 20 centimetros. Disponiveis nas
versOes de parede e de teto, as duchas
oferecem restritor de vazdo de oito li-
tros por minuto, tecnologia que permite
economia de até 70% de dgua. Seguindo
a aposta na cor black, a Lorenzetti com-
plementa a linha de acessérios para ba-
nheiros LorenLike. As pe¢as unem, com
perfeicdo, formas retas e tragos suave-
mente arredondados, resultando em de-
sign minimalista. DispSe de saboneteira,
papeleira, prateleira, toalheiro barra, to-
alheiro barra duplo, toalheiro argola e ca-
bide. Sofisticagfo e mobilidade. A partir

de pesquisas sobre as preferéncias das
pessoas na cozinha, a Lorenzetti desen-
volveu a linha LorenMove, com torneiras
e misturadores de mesa e de parede, que
se destacam pela bica mével, com de-
sign moderno e maior amplitude, e pelo
mecanismo de acionamento pratico. O
design exclusivo, marcado pela mano-
pla em formato flat, reforca o visual ar-
rojado e clean. Com proposta ousada, a
partir da mistura de formas, a Lorenzetti
lanca a linha LorenLive, com torneiras e
misturadores para cozinhas e banheiros.
Com design minimalista e sofisticado,
as pecas se diferenciam pela bica alta de
maior amplitude, que garante pratici-
dade no uso. Disposta a criar solugdes
econdmicas e com design moderno para
banheiros, lavabos e cozinhas, é apre-
sentada a linha LorenJoy, de torneiras e
misturadores com conceito harmonico
e clean. Os modelos para cozinha acom-
panham articulador na bica, que permite
direcionar o fluxo de 4gua de maneira efi-
ciente. Para projetos comerciais com alta
circulacdo de pessoas, a Lorenzetti criou
a Véalvula de Mictério LorenSense. De
maneira higiénica, é acionada por sensor
de presengca. A véalvula conta com restri-

tor de vazdo de oito litros por minuto,
que controla o fluxo hidrico, permitindo
economizar em até 60% o consumo de

dgua. Alinha de acessdrios Attic ganhou
nova versdo, com formato quadrado.
Com excelente custo-beneficio e aditivo
anti-UV, que garante a manutencdo da
cor original e evita 0 amarelamento, a At-
tic Quadra é composta por saboneteira,
porta xampu, toalheiro barra, toalheiro
argola e cabide nas cores cromado, bran-
co e preto. Banho de conforto e tecno-
logia. Atenta as tendéncias mundiais de
arquitetura e decoracdo, a Lorenzetti
desenvolveu a linha de duchas Futura,
com design quadrado e moderno. Es-
tdo disponiveis nas versdes eletrnica
e multitemperaturas e oferecem uma
experiéncia Unica de relaxamento du-
rante o banho, além de dispensar o cano
para instalacdo, tornando o ambiente
mais harmonioso. O modelo eletrénico
oferece controle gradual da temperatu-
ra, proporcionando mais comodidade
e economia na hora do banho. A versdo
multitemperaturas, por sua vez, conta
com quatro opgdes de temperaturas,
garantindo economia em todas as esta-
¢Bes do ano. Inovacdo e seguranga em
aquecimento de dgua. A automag&o tem
ganhado espaco nos projetos residen-
ciais, que buscam praticidade, agilidade
e conforto. Acompanhando essa tendén-
cia, a Lorenzetti inova com o aquecedor
de 4gua a gas LZ 2000DES, que permite

o controle e o gerenciamento de fungdes
por meio de um aplicativo instalado no
smartphone ou no tablet. O aplicativo
possibilita ligar o display, alterar a tem-
peratura da dgua, medir o consumo de
4gua e de gas, verificar o funcionamento
do aparelho, além de programar o volu-




me e a temperatura de dgua para encher
uma banheira, por exemplo.

D TRAMONTINA

Entre os langamentos, destaque para a
linha de coifas, fabricadas no Brasil, que
apresenta o novo e exclusivo sistema
de filtragem Ambifresh. Outro destaque
foi a Coifa Incasso 75, primeiro modelo
de embutir da marca, que alia funcio-
nalidade e design minimalista. A linha
premium de cubas e eletrodomésticos
da Tramontina Design Collection, que
conta com design exclusivo, aliado oa
materiais nobres, refinamento de deta-
lhes e performance superior. No estande
ainda se destacavam a ampla colegdo de
cubas de inox e quartzo, acessorios, mis-
turadores e os cooktops. Os produtos
premiados no If Design Award 2017, o
Penta Inox Flat; e o Slim Glass Flat, que
ganhou o If Design Awart 2018 estavam
expostos. Destaque da linha Tramontina
Design Collection, o cooktop Penta Inox
5GX Flat 9o Safestop ja foi reconhecido
no Brasil e no exterior pelo design exclu-
sivo. O produto alia poténcia, seguranca,
design tinico e praticidade. Fabricado no
Brasil, traz linhas retas e design minima-
lista, 0 que permite compor, com estilo e
elegancia, diferentes propostas de deco-
rac&o. Mais um destaque da Tramontina
Design Collection, o forno Ready Cook
apresenta tecnologia de funcionamento
Unico, com diversos recursos ao usudrio
e garantindo étima experiéncia. Sdo dois
menus disponiveis: manual e automati-
co. O manual permite a personalizacéo
do cozimento, deixando livre para esco-
lha da fungéo, nivel da bandeja, tempe-
ratura e tempo de cozimento. O menu
automatico traz 115 receitas pré-progra-
madas com booster automdtico para
acelarar o pré-aquecimento do forno.

DICASA

Com produggo voltada para a fabricagéo
de bacias (convencionais e acopladas),
bidés, lavatérios (suspensos e com co-
lunas), tanques, mictdrios, cubas (de
apoio, sobrepor, embutir e semiencaixe)

e acessérios (papeleiras, saboneteiras,
cabides e porta-toalhas) desenvolvidos
para os mais variados projetos. Os pro-
dutos ICASA encontram-se divididos em
nove linhas que abrangem os segmentos
popular, médio, semiluxo e luxo, além
de variados modelos de cubas. Dentre
essas linhas, a empresa se preocupa em
desenvolver produtos que atendam des-
de criangas (Linha Infantil) até idosos
ou pessoas com mobilidade reduzida
(Luna). Os modelos de Bacias Luna Spe-
ciale (IP91 e IP93) e Luna Medic (IP92)
foram reestilizados, retirando-se os si-
fdes aparentes e com novas medidas. As
bacias da Linha Luna tém altura de 43,5
cm, 0 que proporciona maior mobilidade
e conforto, sem interferir na étima per-
formance de funcionamento. Em termos
de acessibilidade, o modelo Luna Medic
IP92, com abertura frontal, é indicado
para instalacdo em clinicas, hospitais e
residéncias nas quais o usudrio necessita
do auxilio de terceiros para higienizar-
-se. As Bacias Luna Speciale IP91 (com
Caixa Acoplada) e IP93 (Convencional),
sem abertura frontal, sdo indicadas para
instalagdo em locais publicos e de gran-
de movimento, além de residéncias em
geral. LANCAMENTO: Linha MISTI -
Bacia com Caixa Acoplada e Bacia Con-
vencional A Bacia com Caixa Acoplada da
Linha Vestvio (IP61/IC64) foi a primeira
do segmento luxo a ser produzida pela
empresa. Inspirada em modelos euro-
peus, o conjunto proporciona conforto
e funcionalidade, que se adapta aos mais
variados projetos de banheiros. Dotada
de mecanismo com duplo acionamento,
trés ou seis litros, garante economia no
uso de 4gua. Desenvolvida com alta tec-
nologia, jd vem com kit de fixagdo inclu-
ido para facilitar a instalagéo e a opgdo
da inclus@o, também, do assento original
ICASA, sendo produzida na cor branca.
A Bacia com Caixa Acoplada Etna, IP-
21-IC24, ganha destaque pelo design e
pelo tamanho. Com mecanismo de duplo
acionamento, trés ou seis litros, e com
sifdo ndo aparente, foi desenvolvida para
obter o méximo de conforto e de funcio-
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nalidade. A linha Etna vem acompanhada
de Bacia Convencional (IP2), do Lavatd-
rio com Coluna (IL2-ICs), ou do Lavatd-
rio com Coluna Suspensa (IL2-IC51).

D BOSTIK FORTALEZA

Maria Lucia Ciorlia, gerente de Marke-
ting da Bostik Fortaleza explicou que
a participacdo da empresa na feira foi
parareforcar o posicionamento da mar-
ca e apresentar a grande gama de pro-
dutos. “Em 2017, resolvemos fazer uma
transicdo de marca Usinsa Fortaleza
para Bostik e j& estamos iniciando a co-
municacdo da marca Bostik Fortaleza,
reforcando que a Fortaleza é do Grupo
Bostik. A ideia é crescer o peso da Bos-
tik no mercado e passar muito essa ima-
gem de tecnolgia e a sinergia do nosso
centro técnico avangado e solugdes em
adesivos, saindo um pouco sé da linha
de argamassas. Todos viram que a Bos-
tik é uma com muitos produtos.” E ficou
satisfeita com o interesse dos visitantes
pelos produtos. “A ideia é continuar-
mos fortes em argamassas e rejunta-
mentos, mas vamos investir, também,
nos adesivos e nos colantes e crescer
também em reconhecimento, por causa
da tecnologia e do portfdlio que temos.”

D DEBACCO

Destaque para a Linha de Cubas fabrica-
das de ago inox QUADRATINO e inspira-
das em designs italianos. A linha de Cubas
QUADRATINO Debacco foi desenvolvida
com o conceito de levar o minimo ao ma-
ximo e é ideal para compor os ambientes
gourmets. As cubas com Canal Organi-
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zador acoplado oferecem o melhor apro-
veitamento das bancadas e, a0 mesmo
tempo, proporcionam praticidade pela
escolha dos acessérios deslizantes den-
tro do Canal, conforme a necessidade no
dia a dia. Acessodrios disponiveis: Escor-
redor de pratos, porta-copos, porta-ta-
lheres, porta-detergente, porta- potes/
mini-horta, e, ainda, trés Escorredores,
modelos: Profundo, 300 e 150. Além dos
lancamentos das cubas, a Debacco tam-
bém ird apresentar suas novas linhas de
Lixeiras: as Linhas Moderna, Multiuso e
Vintage tém 27 opgdes entre os modelos
com variedades de cores, tamanhos e ca-
pacidade de armazenamento de residuos.
O objetivo da Debacco é mudar o conceito
deaslixeiras serem apenas objetos de uso
escondido para se tornar itens de decora-
cdo as dreas gourmets, as cozinhas, aos
banheiros e aos escritdérios.

D WEBER

A empresa aproveitou a feira para refor-
car a imagem dos produtos como a man-
ta asféltica 3Kg/m? quartzolit - indicada
para pequenas lajes, obras residenciais,
6timo custo-beneficio. Destaque para a
manta asféltica tipo III 4gmm quartzolit
-indicada as grandes lajes sujeitas a mo-
vimentacdes, piscinas e obras de grande
porte. A empresa estd muito empenhada
em manter o volume de vendas por meio
de servicos diferenciados, treinamentos,
palestras, visita a obras, especificagdes

e suporte técnico, e, dessa forma, man-
ter-se préxima aos clientes e nas reven-

das a buscar novos negdcios. O trabalho
junto aos arquitetos e aos engenheiros,
o publico-alvo da feira, também foi rea-
lizado. A empresa esta trabalhando em
novas tecnologias, como o PU Flexivel,
uma inovagdo no mercado de imper-
meabilizacio para lajes e coberturas,
focando em obras de edificio-garagem
somando praticidade e desempenho.

D CORTAG

A empresa investiu bastante em seu es-
tande na Feira, jd que os produtos s@o
muito utilizados pelos profissionais que
assentam o0s pisos ceramicos. Segundo
Neivaldo Rosseti, diretor Comercial da
Cortag, a feira estd, cada vez mais, impor-
tante para a empresa, “E muito importan-
te estarmos presentes na Revestir, por-
que temos muitos produtos que podem
ser utilizados pelos profissionais da éarea.
Como destaque, possuimos a linha de
Cortadores Elétricos ZAPP G2, disponivel
nos modelos: ZAPP 200 G2 e ZAPP 1250
G2, desenvolvido para cortar revestimen-
tos cerdmicos, porcelanatos, marmore,
granitos e pedras naturais com superficie
lisa, 4spera ou em relevo até 3,5 cm de es-
pessura e 1,25 metro”, informa.



) PORMADE

Para destacar a importancia das por-
tas como elemento decorativo nos
projetos de design de interiores, a
Pormade levou para a Feira um con-
ceito inovador para apresentar o por-
tfélio. Com tecnologia LED e painéis
de 3,5 metros de altura, os visitantes
puderam interagir com os produtos,
por meio de diferentes ambientagdes,
projetadas no estande. A linha Por-
made dispde de portas de alto padrdo
(com acabamento Liso, Branco, Freijd,
Curupixa e Tabaco), e com impress&o
HD assinadas pelo designer de interio-
res Joia Bergamo e pelo arquiteto Léo
Shehtmann. Mais que beleza, a Porma-
de prioriza a qualidade e a seguranca,
por isso, as portas sdo de madeira e
PVC Wood. Apresentam superficies
feitas com chapa dura de eucalipto
e enchimento de OSB (Bandoor, que
oferece isolamento acustico, térmico
e estabilidade dimensional), conforme
normas da ABNT. “Somos referéncia
no mercado de portas prontas, com
capacidade fabril de 480 mil unidades
por ano e 0 nosso compromisso é le-
var para o consumidor final e aos pro-
fissionais do setor, produtos de alta
qualidade, com design e ecolégicos”,
afirmou Beatriz Bollbuck, diretora de
Marketing da Pormace.

D TOP TELHA

A empresa apostou nas coberturas em
Telhas de Ago, que, segundo eles, ofe-
recem grandes vantagens em termos
de instalacéo, como na facilidade de
manutencdo e com vdrias opgles de
pintura eletrostética, proporcionando
maior durabilidade e personalizag&o ao
seu projeto. As telhas de Aco Galvalu-
me representam excelente solucéo, ca-
paz de atender a todas as exigéncias da
engenharia e arquitetura moderna, nas
mais variadas edifica¢Bes, inclusive,
residenciais. As Telhas de Ago repre-
sentam étima solugdo para coberturas
e fechamento laterais.

escolha certa!

Vendendo nossos produtos vocé entrega
seguranca e eficiéncia ao seu cliente

A Hidrofiltros entende a importancia da agua
e se preocupa com ela. Por isso, nao medimos
esforcos para trata-la. Afinal, cuidando da
qualidade da agua estamos cuidando da vida
do seu cliente.

milhoes de
produtos e
componentes

anos de
experiéncia

vendidos
nos Ultimos
10 anos

Ao vender Hidrofiltros vocé tem a
garantia de gue seu clienle retornara
a loja. Corm a nossa marca vocé nao
vende apenas um produto, vende uma
relacao continua de reposicao de refil.

+[o HIDROFILTROS

A ChHENCIA DA AGUa

[54] 3213.6300 = www hidrofiltros.com br



*POR MAURO CARUSO CARRENHO

Como a IOT transformara
a proxima geracdo de
profissionais de FACILITIES
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cendrio atual de gestdo de

edificios tem sido drama-

ticamente afetado por di-
versas tendéncias tecnoldgicas, a
mais significativa sendo a adogéo
da Internet das coisas (IoT) e apli-
cacBes conectadas. Em 2015, havia
cerca de 10 bilhdes de dispositivos
conectados - até 2020, esse nimero
deve mais que triplicar, chegando
a 34 bilhdes. Esse crescimento n#o
é surpreendente, levando em conta
as atuais condi¢@es digitais. A inter-
net de banda larga foi amplamen-
te disponibilizada, os custos com
tecnologia estdo diminuindo, o uso
de smartphones esta se tornando
onipresente e, cada vez mais, equi-
pamentos sdo criados com sensores
integrados e recursos Wi-Fi.
As implicagbes do crescimento da
IoT na gestdo de edificios séo signi-
ficativas. Imensos conjuntos de da-
dos gerados por dispositivos conec-
tados em prédios permitem novas
oportunidades para proprietdrios e
gerentes, que, com isso, podem ob-
ter informag8es mais especificas e
melhorar, drasticamente, o desem-
penho do ambiente. De acordo com
um estudo recente, 63% dos gerentes
de edificagBes mostram interesse
em implementar novas tecnologias
digitais, como andlise inteligente,
para melhorar a tomada de decisdes
e operacdes de manutencgdo e 89%
disseram que esperam obter um re-
torno sobre seus investimentos de
IoT em até trés anos.



Ao mesmo tempo, a legislagdo glo-
bal de eficiéncia energética, como a
Diretriz de Desempenho Energético
de EdificagBes na Unifo Europeia,
elevou a questfio da eficiéncia dos
edificios de algo interessante para
imprescindivel aos negdcios. Os in-
centivos fiscais para construgdes
verdes e com certificagdo LEED nos
EUA ajudaram os proprietdrios e
os gerentes de edificagbes a enten-
der como a eficiéncia dos ambien-
tes pode impactar, positivamente,
os resultados, ao mesmo tempo em
que melhora as condi¢gBes para os
ocupantes. Em todo o mundo, esses
gestores estdo focados na melhoria
do local de trabalho, criando espa-
cos confortaveis e produtivos, além
de reduzir o consumo de energia.
Esse movimento para descobrir in-
formacles valiosas a partir de da-
dos de ambiente e fazer ajustes para
melhorar a eficiéncia fez que eles
parassem de prestar atengdo aos
fabricantes de equipamentos e co-
mecassem a focar nos integradores
de programas e equipes de suporte.
Apesar de o sistema de gerencia-
mento de edificios (BMS) ainda ser
a espinha dorsal de qualquer cons-
trucéo inteligente, esses aplicativos
se tornaram commodities ao longo
dos anos. Seu valor real reside na
capacidade de se conectar a outros
dispositivos no local do prédio e re-
velar oportunidades para melhorar a
eficdcia e o desempenho.

Como resultado, a transferéncia
para edificios habilitados para IoT
muda, fundamentalmente, o papel
atual dos profissionais de facilities e
cria novos requisitos para que sejam
bem-sucedidos em suas tarefas. A
medida que a tecnologia inteligente
continua a progredir rapidamente,
novas questdes comegam a surgir.
Como integréd-la nos sistemas dos
ambientes de forma eficaz e estraté-
gica? Como fazer a interface com os

muitos outros dispositivos que es-
tdo em nossos prédios e casas?

Nos ultimos cinco anos, as aplica-
¢cdes conectadas que precisam ser
integradas a um BMS moderno ain-
da ndo eram utilizadas e, ha 10 anos,
nem existiam. Em edificios antigos, o
gerente de facilities era a pessoa que
cuidava da mecénica e das fungdes
didrias dos sistemas nos prédios que
gerenciavam. Os atuais gestores cui-
dam ndo sé dos processos do local
no qual trabalham mas, também, da
infinidade de dispositivos inteligen-
tes conectados que interagem com
suas instalagdes diariamente. Como
resultado, esses profissionais devem
adquirir novas habilidades, como a
andlise de dados, e ampliar sua base
de conhecimento em tecnologia para
gerenciar e aproveitar ao méximo as
aplicagBes atuais para edificagdes.
Eles devem ainda, trabalhar com
os integradores de sistemas certos
que sabem como instalar e gerenciar
as solugBes de energia inteligente,
mais otimizadas e abrangentes.
Embora a tecnologia tenha afetado
muito o papel dos gestores de facili-
ties atuais, também vemos uma mu-
danca demogréfica & medida que os
trabalhadores mais velhos se apo-
sentam e sfo substituidos pela pro-
xima geragdo de gerentes. Os mais
jovens sdo tecnicamente experien-
tes quando se trata de conectivida-
de de rede e TI. No entanto, muitas
vezes, eles ndo possuem um conhe-
cimento profundo dos processos
mecénicos. Para ser bem-sucedida,
a préxima geracdo de profissionais
do setor deve encontrar uma manei-
ra de combinar seu conhecimento de
IoT com o conhecimento mecanico
que impulsionou o setor de geren-
ciamento de edificios por décadas.
A chave para o sucessono atual cena-
rio de gerenciamento de edificacdes
para gestores de facilities experien-
tes e inexperientes é compreender

profundamente os componentes
criticos para um gerenciamento
abrangente da energia em casas e
instalagdes - incluindo controle de
iluminacdo da sala, distribuicdo de
energia, datacom, controle de HVAC
e monitoramento energético.

Para obter conhecimento aprofun-
dado e otimizar o controle do edifi-
cio, a eficiéncia operacional e a ges-
tdo energética, os profissionais da
area devem buscar especialistas da
industria que possam oferecer su-
porte nas seguintes 4reas.

1. Treinamento especializado com
relagdo aos desafios mais criticos
enfrentados pelos proprietdrios dos
edificios e pelos gerentes das facili-
ties e as solugBes que podem solu-
cionar esses desafios.

2. Umarede aberta com outros espe-
cialistas do setor e integradores de
sistemas que promovem o comparti-
lhamento de ideias e a implementa-
¢do de melhores préticas.

3. Acesso as solugdes tecnoldgicas
lideres do setor que direcionarfo o
futuro de construgdes inteligentes.
Em um mundo no qual a tecnologia
estd em constante evolucdo, gerando
oportunidades para que as facilities
conquistem novos niveis de eficiéncia,
o crescimento futuro dependera de co-
nhecimento e treinamento especializa-
dos. Esses insights e recursos ajudardo
os integradores de sistemas a crescer
e fornecerdo aos profissionais da area
mais controle sobre o ambiente total da
edificacdo, conforme criam e gerenciam
os edificios inteligentes do futuro.

*Mauro Caruso

Carrenho é geren-

-
F

te da unidade de
Negdcios EcoBuil-
ding na Schneider
Electric Brasil.
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) OPERACAO DE SUCESSO

empresa Ancora, lider no
mercado brasileiro de siste
mas de fixacdo para cons-
trugdo civil, comprou a operacéo da
Einhell no Brasil. A aquisi¢éo envol-
verd investimentos de US$ 30 mi-
lh8es neste ano, como parte do es-
forco para posicionar a marca alema
entre os lideres dos segmentos de
ferramentas elétricas, jardinagem e
linha estaciondria. A meta é fazer com
que o faturamento da Einhell supere
em tr8s anos o da prépria Ancora,
hoje na casa dos R$ 150 milhdes.
Roberto Bernardi, diretor Comercial
da Ancora e um dos sécios da em-
presa, conversou, com exclusividade,
com a revista Revenda Construcdo
e contou como foi o processo de aqui-
sicdo da operacdo Brasil e, também,

os planos da Ancora para o futuro.

“Estamos fazendo 26 anos, agora,
em abril, uma trajetdria de sucesso,
grandes investimentos e crescimento
de 26% ao ano. Salvo a crise dos ulti-
mos anos, quando ndo crescemos o0s
26%, mas chegamos ao crescimento
de 9%. Se considerarmos que muitas
empresas cafram até 34%, nds con-
seguimos crescer. E surgiu, no final
do ano passado, uma oportunidade
de uma aquisicdo da operag&o da Ei-
nhell no Brasil. O setor de maquinas
e equipamentos tem tudo a ver com
0 nosso segmento. A grande maioria
dos clientes que a Ancora tem hoje,
no setor de ferramentas, material de
construcéo e drywall usa as méqui-
nas e as ferramentas elétricas. E a Ei-
nhell tem uma linha completa de fer-

ramentas elétricas, além de produtos
para jardinagem e aspirador de pé.

E um segmento totalmente novo
para nds. Foi uma aquisicdo bem
atipica, apesar de a Ancora enxergar
com bons olhos o investimento no
segmento de ferramentas. A Einhell é
uma multinacional alema muito forte
e presente em mais de 8o paises, com
operagdo propria, inclusive, no Bra-
sil, desde 2010. Sé que o mercado bra-
sileiro tem muitas particularidades,
extensdo territorial grande, culturas
diferentes do Sul ao Nordeste, que
representa, praticamente, cinco pai-
ses dentro de um pais. Quem cuidava
da operagéo no Brasil é Pedro Braga,
que foi contratado pela Ancora para
dar continuidade ao bom trabalho
que estava desenvolvendo. Muitas



boas marcas de ferramentas vieram
para o Brasil e ndo vingaram, mas,
como temos uma certa experiéncia
no mercado, resolvemos investir nes-
se novo segmento. E bom que se diga
que algumas das marcas que vieram
para o Brasil tentaram comprar a An-
cora, e ndo foi nem uma nem duas
vezes, mas temos um compromisso
com os nossos clientes e consumido-
res e acreditamos muito no mercado
brasileiro. O mais curioso é que, com
a nossa recusa em vender a Ancora,
tentaram entrar em nosso segmento
e ndo tiveram sucesso.

A aquisicdo aconteceu por indicagdo
de um amigo argentino, que detém
a operacdo da Einhell na Argentina,
que nos indicou para iniciar as tra-
tativas com os executivos da marca
na Alemanha, e, em 2016, comeca-
mos as tratativas que culminaram
no ano passado. A proposta ngo era
para a Ancora ser uma distribuidora
dos produtos Einhell no Brasil e, sim,
comprar a operagdo brasileira, sem
nenhuma participacdo da matriz ale-
ma4, o que é uma coisa atipica.

Para operacionalizar a operacdo em
nossa fabrica, precisamos realizar
investimentos em nossa drea em
Vinhedo, para alocar os produtos
da Einhell e compartilhar de &reas
de expedicdo. Também, investimos
bastante no trabalho de vendas e
pds-venda, com uma operagdo muito
funcional. Criamos uma drea anexa a
nossa fabrica para alocar a Einhell e
os seus produtos. Aos 30.000 metros
quadrados de area da nossa area fo-
ram anexados outros 6 mil metros
quadrados especialmente para a
Einhell. Tudo aconteceu muito rapi-
do. A Ancora, hoje, tem cerca de 10
mil clientes em todo o Brasil e estes
mesmos clientes serdo clientes da
Einhell, pois sdo produtos agregados,
que podem ser compartilhados. O
que vai expandir muito o mercado da
Einhell no Brasil. “A Ancora incluird

os produtos Einhell em seu catalogo,
e, assim, deverd gerar, sé em 2018,
R$ 30 milhdes adicionais no fatura-
mento da empresa. E a Einhell, cuja
gestdio é separada da Ancora, terd a
propria estratégia de vendas”, conta
Bernardi, ressaltando que o modelo
de gestfio da Einhell estd sendo to-
talmente reformulado. “Vamos im-
primir a Einhell a mesma exceléncia
de gestfio que caracteriza a Ancora.
Para atender com rapidez, adotamos
uma politica agressiva de estoque e
em trés meses ja investimos em mer-
cadorias 20 vezes mais do que no ano
passado inteiro”, ressalta Bernardi.

P MERCADO

Além das mudangas operacionais, a
nova Einhell terd a linha de produtos
ampliada. No ano passado, eram 120
produtos. Em 2018, esse nimero sobe
para mais de 200. Até o final de 2019,
serdo 250. O carro-chefe das vendas
serd a linha Power X-Change, em que
os 9o produtos - de uma furadeira
a um cortador de grama - sdo movi-
dos por uma mesma bateria de litio,
intercambiavel entre si. “No Brasil,
nenhuma outra marca que trabalha

com ferramentas a bateria tem uma
linha completamente intercambidvel.
E uma exclusividade da Einhell que

estamos implantando no mercado
brasileiro.”

Ferramentas a bateria ja sdo predo-
minantes nos Estados Unidos e na
Europa, onde representam 60% e
50% das vendas, respectivamente. No
Brasil, esse indice é de 15%. “Na Ale-
manha, a marca é um dos top players
do segmento. Trata-se de uma linha
diversificada, apropriada para uso
profissional e doméstico, e que se
destaca por sua durabilidade, efici-
éncia e ergonomia. Nossa proposta é
oferecer produtos de alta qualidade,
com melhor servico e custo menor. E
uma realidade que comeca a despon-
tar aqui e vamos explorar isso, néo sé
entre os profissionais de construgéo

“Estamos fazendo 26
anos agora em abril, uma
trajetdria de sucesso,
grandes investimentos

e crescimento de 26%

ao ano. Salvo a crise dos
ultimos anos quando néo
crescemos os 26%, mas
chegamos ao crescimento
de 9%”

ROBERTO BERNARDI, diretor
Comercial da Ancora
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“A van da Ancora é

um conceito novo de
fazer visita qualificada
introduzida em 2017.
Elaleva toda a linha
de produtos com

a possibilidade do
revendedor estar em
contato direto com o
produto”

RAFAEL BERNARDI, gerente
de Marketing da Ancora

civil, mas também entre os usuarios
domésticos de ferramentas do seg-
mento Do it yourself”, acrescenta Ber-
nardi. “A Einhell é uma ferramenta
premium, mas com um Custo menot,
acessivel para o consumidor brasilei-
ro. Os produtos virdo da Alemanha e
da fabrica da Einhell na China, com a
mesma qualidade. Na Alemanha sdo
mais de 500 produtos diferentes e
aqui no Brasil vamos trabalhar com
120 produtos, mas até o final do ano
este numero vai crescer e a linha vai
ser completa”, explica Rafael Bernar-
di, gerente de Marketing. Acrescen-
tando que todos os produtos serdo
tropicalizados para atender as exigén-
cias do mercado brasileiro. Roberto
Bernardi destaca o bom momento da
Ancorano segmento de produtos para
a fixac8o. “Continuamos fazendo bem
0 nosso trabalho e temos tido étimo
retorno dos clientes. Juntos, o fatu-
ramento dos quatro fabricantes de
fixacdo do mercado nacional néo tém
o faturamento da Ancora. Ent?o, algu-
ma coisa tem no mercado e o que tiver
tem de ser nosso. Avenda dos grandes
atacados caiu muito e a dos pequenos
subiu, por isso, investimos na pulveri-
zag#o, e foi uma boa escolha.”

Aumentar a for¢a de vendas foi uma
das atitudes tomadas pela empresa
para conseguir éxito. “Vocé pode ir
na frente da fabrica e vai ver a placa

‘admite-se’. Estamos sempre contra-
tando profissionais para somar aos

que ja temos e fazer uma forca de
vendas ou de producéo. Na crise, ndo
paramos de contratar. Trabalhamos
com capacidade plena de nossas ma-
quinas para atender a demanda. Dos
players de mercado em nosso seg-
mento, somos os Unicos que temos
fabrica no Brasil. Claro que, também,
trazemos produtos de fora, mas todo
o desenvolvimento do produto é feito
no Brasile oacompanhamento é total.
A Ancora n3o vende apenas produtos,
mas, sim, solu¢des. Desenvolvemos
produtos para qualquer cliente e, para
isso, contamos com um laboratdrio
sem similar no Brasil, certificado in-
ternacional e até utilizado pelo Falco
Bauer, referéncia brasileira em certifi-
cagBes. Também trabalhamos muito
em treinamento pessoal e estamos
presentes sempre nas revendas, seja
com as equipes internas quanto exter-
nas. Utilizamos muito as redes sociais,
midia impressa e drea técnica para nos
auxiliar na divulgacdo de novos produ-
tos ou treinamento. Roberto Bernardi
conta, orgulhoso, a criagdo de uma
nova célula na Ancora visando o mer-
cado de energia edlica, “um mercado
que estd crescendo bastante e que €
visto com muito carinho pela empresa,
onde investiremos cerca de 30 milhdes
de ddlares nos préximos anos.”

Temos uma van, a servigco do depar-
tamento de marketing, que viaja por
todo o Brasil oferecendo treinamento
presencial para quem requisitar. So-
mos pioneiros no segmento de fixa-
¢éo a ter esta ferramenta.

Rafael Bernardi, gerente de Marke-
ting, explica o funcionamento da
van: “A van da Ancora é um conceito
novo de fazer visita qualificada in-
troduzida em 2017. E que leva toda
a linha de produtos com a possibili-
dade de o revendedor estar em con-
tato direto com o produto. Podemos
dar treinamento, fazer capacitagdo
entre outros. E uma ferramenta de
Marketing voltada &s vendas. Temos
toda a nossa linha de produto com
um promotor técnico com capacida-
de de passar todas as informagdes
necessdrias. Cada ponto da van foi
estudado para
que a pessoa entenda perfeitamen-
te o funcionamento de cada produ-
to. O revendedor vai saber passar
perfeitamente para o consumidor

meticulosamente

final o que ele estd procurando”, diz.
Um vendedor bem treinado vai indi-
car amelhor solugdo para o consumi-
dor, que normalmente entra em uma
loja e pede um produto de fixagdo.
S6 que existem tantas varidveis que
o consumidor nem sabe. Para ilus-
trar a importancia do conhecimento,
muitas vezes o consumidor compra
uma tv de X polegadas e quando vai
fixa-la na parede utiliza um produto
n3o compativel. O aparelho vai cair e
vai colocar a culpa no fixador”, com-
plementa Rafael. O préximo passo da
Ancora é procurar a normatizacio de
fixac8o para a construcdo civil, o que
ainda no existe. “Como somos lide-
res de mercado, fomos convidados
a fazer parte de um grupo da ABNT
para estudar normas de normatiza-
cdo do nosso segmento, o que vai ser
muito importante para o consumidor
final”, finaliza Roberto.
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DTREINAMENTO VIRTUAL DA VEDACIT

O Treinamento Técnico da Vedacit esta de cara nova.
A plataforma Vedacit Training utiliza a tecnologia de
gamificagdo para mostrar os campos de aplicagéo e
as caracteristicas de cada produto, disponibilizando
a experiéncia em Realidade Aumentada e Realidade
Virtual, utilizando dculos 3D. A tecnologia foi
incorporada ao treinamento para facilitar o
entendimento, a disponibilidade de materiais
informativos em vdrios formatos, a otimizagédo do
tempo e a mobilidade da equipe. “A plataforma traz
versatilidade aos treinamentos, personalizando as
experiéncias e ampliando as possibilidades. Cada
usudrio escolhe por onde comegar, o tempo que quer
dedicar a cada etapa, com a opg&o de revisar e acessar
as informagdes sobre cada produto”, conta Ricardo
Faria, coordenador técnico da Vedacit. O técnico
encontra na plataforma uma casa virtual, na qual
podera escolher entre 17 produtos o mais indicado
para utilizar em ambientes internos e externos,
verificando campos de aplica¢des e problemas
comuns em uma residéncia que podem ser resolvidos
com as solugdes Vedacit. Com navegacéo intuitiva,

a movimentagéo pelo local é feita por comandos
simples, como em um jogo, possibilitando uma

vis8o 360° de todos os cémodos. Os produtos sdo

D ZAP TELHANORTE

Atenta as diferentes formas de engajar um
consumidor cada vez mais exigente em receber
informacao, a rede multiespecialista em
construcao e reforma Telhanorte lanca um projeto
de experiéncia imersiva 100% mobile. Trata-se do
Zap Telhanorte, um aplicativo que consiste em
fornecer conteldos relevantes a medida que o
cliente responde a perguntas.

A experiéncia imersiva, construida pela startup
Lifelike com o apoio da Ogilvy na curadoria do
conteudo, entregara 19 videos, material produzido
em parceria com arquitetos que frequentam as
lojas da Telhanorte.

Utilizando o smartphone, o cliente podera receber,
além dos videos, dudios e PDFs que o auxiliardo a
solucionar suas duvidas e seguir o seu projeto de
construcdo e decoracdo com mais seguranca.

facilmente identificados pelos icones com a imagem
de cada um. Ao clicar no escolhido é aberta uma tela
com todas as informacg®@es, caracteristicas e um video
rdpido de aplicacdo. Além do formato convencional
que pode ser utilizado no computador, o Vedacit
Training pode ser acessado pelo aplicativo no
smartphone deixando a experiéncia ainda mais vivida
com a Realidade Aumentada e a Realidade Virtual.

“A inovacdo faz parte do nosso dia a dia e a intengéo
é aproveitd-la para enriquecer nossas experiéncias
profissionais, com praticidade e um toque de
diversdo”, afirma Faria.

“Ha algum tempo buscdvamos uma solucdo em
digital para interagir com maior profundidade
junto aos nossos clientes, que desejam

receber conteudo em diferentes camadas de
profundidade. Essa parceria nos permitiu produzir
e entregar um conteudo que inspira e apoia os
clientes na compra e também na instalacédo dos
materiais. O desafio era ser profundo, porém sem
ser chato”, comenta Pablo Satyro, gerente de
marketing da Telhanorte, que acrescenta que a
trilha que o cliente percorrera dependa da jornada
em que ele estd, por isso o grande volume de
videos e temas.

A acao pretende impactar até 2,7 milhdes

de consumidores e foi lancada em 26/02. O

aplicativo pode ser baixado por meio do link
zaptelhanorte.cm.cr/public.
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D C&C CASA 8& CONSTRUCAO LANCA NOVO E-COMMERCE
G G -
Pioneira no comércio digital no segmento de home com menos cliques para efetivacdo da compra, melhor
center no Brasil, a C&C Casa & Construg&o renova o visibilidade dos produtos e, principalmente, maior
seu site (www.cec.com.br), apresentando um inovador  praticidade na busca pelos itens, com filtros mais
formato de e-commerce. A proposta é oferecer uma dindmicos e segmentados.
melhor experiéncia, com maior navegabilidade e A grande novidade do site fica por conta do formato
usabilidade, além de sugerir solu¢bes completas de de “compra por ambiente”, onde o cliente recebe mais
compra. As mudancas foram feitas no layout e nas conteudo informativo e inspiracional para os produtos,
configuracdes, que tem como objetivo oferecer um podendo clicar diretamente nas fotos ambientadas
site mais responsivo - versdes para desktop e mobile, para efetuar a compra.

a melhor

pleta:

www.icasa.com.br [ 3@ B




Suportes Articulaveis para TV's de 10"a 55"
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D C&C TEM NOVO ESPACO

C&C Casa & Construgéo inau-
gura nova loja em Sdo José dos
ampos, no estacionamento
do Shopping Vale Sul, localizado na av.
Andrémeda, 227 - SIC [/ SP. Com 40 lo-
jas distribuidas em trés Estados - S&o
Paulo, Rio de Janeiro e Espirito San-
to, a rede é uma das lideres no varejo
casa e construcdo e programa muitas
novidades para 2018. Além de novas
lojas, reinauguragdes e um e-commer-
ce totalmente renovado (cec.com.br),
arede aposta em suas marcas préprias
“Casa Nova” e “Metropac”, com pecas
exclusivas para toda a casa.
A loja em S&o José dos Campos tem
5.800m2 em darea de vendas, superando
0s 4.420mz2 do antigo espago, no mesmo
shopping. Um grande corredor central
percorre toda a loja e foi adotado para
promover maior circulacéo e visibilida-
de entre todas as categorias de produ-
tos, permitindo maior conforto e facil
acesso a todos departamentos.
0 novo espago apresenta layout inova-
dor, que propde uma melhor experién-
cia, dindmica e praticidade para o clien-
te no momento da compra. Diferente
de muitos Home Centers, que seguem
um padréo tradicional na distribuigéo
dos departamentos, a nova C&C criou

um roteiro objetivo para as fases em
construir, reformar e decorar, e priori-
zou a ordem de cada etapa da casa. Um
novo formato, facilitador e espontaneo
na busca dos produtos.

Além de pregos competitivos, a nova
loja entregard uma gama completa de
servicos e mdo de obra aos clientes
da regifo. Um amplo mix de produtos
para construgdo, acabamento, decora-
¢éo, jardinagem e iluminagéo, garantin-
do solugBes para todos os momentos
de uma obra.

E, assim como as demais lojas da rede
de Home Centers, a loja de S&o José
dos Campos é parte de uma experién-
cia completa de compra e proporciona-
rd ao cliente da regido do Vale do Para-
iba, a compra em sua residéncia (pelo
telefone ou computador) ou em qual-
quer outro lugar, através de celular ou
tablet, com a entrega em casa, ou se
preferir, com retirada na prépria loja.
E-COMMERCE: www.cec.com.br




Faca um bom

NEGOCIO!

A CRV Portas e Janelas
preza pelo Design,
Acabamento Superior
e Alta Durabilidade
em nossos produtos.

QUALIDADE
& DESIGN!

CIRV

PORTAS B JANELAS

0800-777-9030
www.crvportasejanelas.com.br

FACA PARTE DESSA
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O PRODUTO QUE
FALTAVA PARA O
VIDRO TEMPERADO

",;! 1090 )
w LANCAMENTO!
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LINHA SERRALHEIRO

MMFECHADURAS.COM.BR

L, (11) 2012-4994

My

SECAO DE NEGOCIOS ‘

evenda

Agora vocé pode ler a edicao
stual da revista Revenda
no celular ou tablet, iOS ou

Android.

Basta baixar gratuitamente o
aplicativo na Apple Store ou no
{soogle Play.

Simples assim!

129




D EXPOLUX

Feira Internacional da Iluminac&o

De: 24 e 277 de abril

Local: Expo Center Norte - Pavilh8es
Verde e Vermelho, Sdo Paulo - SP

www.expolux.com.br

D FEIMEC

Feira Internacional de
Maquinas e Equipamentos
Data: 24 a 28 de abril

Local: Sdo Paulo Expo
Exhibition & Convention Center
www.feimec.com.br

D GLASS SOUTH
AMERICA
Construcéo, Tecnologia,
Acessdrios e Decoragéo
De 09 a 12 de maio
Local: Transamérica
Expo Center
www.glassexpo.com.br

DFABRICON

Feira Brasileira de

Fabricantes da Construggo Civil
De: 24 a 277 de maio

Local: Parque de Exposi¢des
Vila Germénica, Blumenau, SC
www.viaapiaeventos.com.br/feirafabricon

) M&T EXPO

M4quinas Industriais, Maquinas

para a Construgédo

De o5a 08 de junho

Local: Sdo Paulo Expo Center - Sdo Paulo/SP
WWw/mtexpo.com.br
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BRASIL

Confira as datas e os locais das
principais feiras do segmento

D) 12 EXPO MATECO

Feira de Materiais de Construgéo
De:18 a 20 de junho

Local: Estag&o das Docas, Belém, PA
WWW.expomateco.com

D CONSTRUSUL
212 Feira Internacional da Construcdo

De: 01 a 04 de agosto

Local: Fiergs, Porto Alegre,RS

www.feiraconstrusul.com.br

D FICONS

XI Feira Internacional de Materiais Equi-
pamentos e Servicos da Construgéo

De: 11 a 15 de setembro

Local: Centro de Convengdes de

Pernambuco, Recife/Olinda

www.ficons.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

D Fisp

Feira Internacional de Seguranca
e Protegéo

De 03 a 05 de outubro

Local: Sdo Paulo Expo Center, SP

www.fispvirtual.com.br

RETA FINAL

A FEIMEC - Feira Internacional
de Méquinas e Equipamentos, terd
mais de 450 expositores, mais de
700 marcas nacionais e internacio-
nais, empresas ancoras emsuas res-
pectivas dreas de atuacéo, e é consi-
derada a maior feira de maquinas e
equipamentos da América Latina.
A abrangéncia dos segmentos re-
presentados confere ao evento o
status de “feira completa”, onde
empresdrios das mais variadas in-
dustrias - automdveis e autopegas,
petroquimica, alimentos e bebidas, metalur-
gia, embalagem e rotulagem, construgdo e
infraestrutura, entre muitos outros - podem
encontrar solug8es inovadoras e tecnologia
de ponta para atualizar seus parques fabris
para atender ao aumento da demanda que
se anuncia com a retomada do crescimento
econdmico.



INVISTA COM SEGURANCA

"Os produtos para protecao individual tém apresentado crescimento nas vendas’, Revista Revenda.
"Longe da crise, a categoria EPI apresenta demanda crescente nos Gltimos anos’, Revista Anamaco.

Pensar em calgados de seguranca e pensar em Marluvas. Uma marca com 45 anos, com presenga nacional na
Ameérica Latina e no Top of Mind 2017. Investir em calgados Marluvas e investir no crescimento da sua empresa.

Seja um revendedor: £ ‘\\" M A R L U VAS

faleconosco@marluvas.com.br | 0300 788 3323 it iiiatis

marluvas.com.br ANOS ‘ “ Aforga da histdria,



CAIXA DAGUA

Com fechamento total sequro que evita a entrada de insetos
& outras impurezas, a linha de Caixa d'Agua da Tigre garante

mais protecao para a agua. Além disso, é facil de limpar e
possui marcacoes para as fubulacoes, facilitando a instalacao

Para uma obra sem encrenca, tenha sempre Caixa d'Agua Tigre.

tigre.com.br

TIGRE

E TIGRE pra toda obra.




