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“As máquinas jamais substituirão os seres humanos.”

A frase, dita por Jeff Bucziewicz, presidente da Mason Contractor Asso-
ciation of America (associação de empreiteiros dos Estados Unidos), pode 
parecer defesa em causa própria, principalmente, em um país onde as 
máquinas substituem os operários há muito tempo. 

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

A escassez de mão de obra especializada nos Estados Unidos, e, também, 
Europa, é preocupante, e fabricantes de robôs têm investido muito no 
desenvolvimento de novos modelos. Mas, os que estão no mercado ainda 
não conseguiram superar o bom e velho pedreiro, aquele que prepara a 
argamassa, assenta o tijolo e dá o acabamento.

No Brasil, o pedreiro está se tornando um profissional de múltiplas utili-
dades. Estudo realizado, recentemente, pelo DataMKT Construção, do 
Grupo Revenda, cujos resultados foram divulgados no Painel Compor-
tamental do Consumo de Materiais de Construção, 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 atenção é 
que os pedreiros acabam influenciando, também, na aquisição dos mate-
riais para as obras, ou, até mesmo, realizando pequenos  
serviços de pintura ou reparos de hidráulica. 

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

Boa leitura

Roberto Ferreira
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PORTAL GRUPO REVENDA

 NAVEGUE
E FIQUE  
INFORMADO!
Depois de vários estudos, o 
Grupo Revenda tornou o seu 
Portal mais interativo e  intuitivo

Um dos mais completos portais 
do segmento de material de 
construção civil já está no ar. 

Acessando www.gruporevenda.com.br, 
você poderá se informar de tudo o que 
acontece no universo da construção e, 
também, se inteirar dos mais confiáveis 
indicadores econômicos disponíveis.

A nossa missão: ser o principal Grupo de 
Comunicação da Cadeia de Negócios en-
tre Fornecedores e Comércio e Geração 
de Conhecimento das Relações de Consu-
mo de Materiais de Construção no Varejo.

Ao acessá-lo, é possível navegar pela Nos-
sa História, Revista Revenda Constru-
ção, Eventos, DataMKT, Notícias e Blog.

No espaço DataNews, é possível conhe-
cer as ações desenvolvidas pelo depar-
tamento de Inteligência de Mercado e 
ações do grupo Revenda.

Na front page, estão disponibilizados os 
Indicadores Econômicos, além das mais 
recentes edições da revista Revenda 
Construção.

Entre, você, também, para o mundo di-
gital que mais informa sobre o segmento 
da construção civil.
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A Comissão Setorial de Silicones da Associação 
Brasileira da Indústria Química (Abiquim) 
deu outro passo importante para aprimorar 
a regulação sobre aplicações de silicone em 
fios e cabos, a fim de melhorar a segurança 
dos consumidores. Após a regulamentação 
pelo Inmetro (Instituto Nacional de Metrologia, 
Qualidade e Tecnologia) da certificação de 
fios e cabos revestidos com borracha de 
silicone, agora a Comissão Setorial de Silicones 
- constituída pelas fabricantes  Dow Corning, 
Elkem, Momentive e Wacker - está trabalhando 
em conjunto com a Comissão de Estudos da 
ABNT, para a revisão da norma referente à 
instalação elétrica de baixa tensão, a NBR 5410. 
O documento completo deve ser encaminhado 
para consulta nacional, na ABNT (Associação 
Brasileiras de Normas Técnicas), no segundo 
semestre deste ano.  “Com a regulamentação 
do Inmetro, somente produtos fabricados de 
acordo com as Normas Técnicas em vigor 
e certificados poderão ser comercializados, 
aumentando a confiabilidade do material”, 
diz Irineu Bottoni, coordenador da Comissão. 
Os fabricantes de silicones querem posicionar 
o Brasil, em termos de regulação, no mesmo 
patamar de Estados Unidos, Europa e Ásia.

 APARADOR DE CERCA VIVA
O mais recente lançamento 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 
residências, sítios, chácaras e condomínios para aparar cercas vivas. Com motor a gasolina 2 
tempos de 22,5 cm³ (cc) - 1,0 hp e sistema de partida manual retrátil, possui punho traseiro 
giratório com 3 posições e sistema com 4 molas de aço, que proporciona menor vibração durante 
o uso. O equipamento possui faixa de corte de 28 mm e deve ser usado com lâminas de 
600 mm de comprimento. Para facilitar a montagem e uso, acompanha o produto: 
chave T, chave Allen, chave philips e frasco dosador

 FABRICANTES 
DE SILICONE 
TRABALHAM  
COM ABNT 

 FILTRO DE ALTA 
PERFORMANCE 3M

A 3M lançou no Brasil o 
Filtro de Alta Performance 
para ar-condicionado split. 
A tecnologia do filtro 3M 
funciona em 3 passos: atrai 
as partículas do ambiente, 
por meio da tecnologia 
eletrostática, retém as 
micropartículas e libera um ar 
muito mais limpo. A captura é 
de 83% dessas micropartículas 
em uma hora. A trama aberta 
do filtro garante o fluxo de ar e 
não atrapalha a performance 

do aparelho. O Brasil é o 4º maior mercado mundial 
de ar-condicionado, sendo que 3 a cada 4 aparelhos 
são do modelo split. A embalagem vem com dois 
filtros e fitas adesivas para fixação para serem 
aplicados em um aparelho split. A instalação é simples 
e recomenda-se a troca do filtro a cada 3 meses de 
uso, para garantir sua performance. Além de ser útil 
para a família em geral, o produto facilita a vida dos 
alérgicos, podendo trazer uma sensação de alívio. “As 
pessoas querem proporcionar à família um ambiente 
mais saudável. A preocupação com o bem-estar e 
a limpeza vem crescendo, de acordo com recentes 
pesquisas da 3M. O ar mais limpo dentro dos lares 
e escritórios vai ao encontro dessa necessidade” 
explica Allan Amim, gerente de negócios da divisão de 
Construção e Melhoria do Lar da 3M.
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 CASCOLA 
INSTANTÂNEO 
Ideal para a colagem de madeiras, 
metais, porcelanas, borrachas, 
cortiças, papéis e alguns tipos 
de plástico, o novo 
Cascola Instantâneo 
451 é uma nova opção 
aos profissionais da 
marcenaria. À base de 
cianoacrilato, o produto 
cola em poucos segundos, 
especialmente peças 
de MDF de diferentes 
tamanhos, e suporta 
mais de 30kgf/cm2. Além 
do visual moderno, a 
embalagem vem com 
tampa exclusiva com 
sistema prático de abertura e 
bico antientupimento, o que permite melhor 
aproveitamento e aplicação do produto.

 PAULO NIGRO É O NOVO CEO DA 
INTERCEMENT 
A InterCement anunciou a chegada de Paulo Eduardo Nigro para o posto de CEO da 
companhia. Nigro já atuou como CEO em diversos países, como EUA, Itália, Canadá e 
Brasil. Outra novidade na InterCement é a promoção de Nicolas Fournier ao Conselho de 
Administração da companhia, na condição de Conselheiro Externo. Paulo Nigro começou a 
carreira profissional como trainee de engenharia na Philips, em 1981, passando pela Goodyear 
nas áreas de engenharia industrial e automotiva. Em 1991 iniciou na Tetra Pak como gerente 
de Vendas para a região Nordeste, deixando o Brasil no cargo de vice-presidente da Divisão 
de Embalagens na subsidiária do Canadá. Em 2001 assumiu a Presidência da Tetra Pak 

italiana, acumulando a responsabilidade de coordenar a área comercial para a Europa ocidental. Em 2007 regressou ao 
Brasil como presidente para o mercado brasileiro e do Paraguai, além de liderar as operações da Tetra Pak na América 
Latina. No início daquele ano, assumiu a liderança da Tetra Pak para a Região Américas, transferindo-se para Dallas, 
onde passou a integrar o time de liderança global da empresa. Em outubro de 2014, assumiu a presidência do Aché 
Laboratórios. Nicolas Fournier possui 25 anos de experiência internacional e em diferentes indústrias em toda a Europa, 
Ásia, África, América Latina e Oriente Médio. Com 20 anos de experiência 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 Divisão de Soluções de Energia da Aggreko.

 INTELBRAS 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 é um 
produto destinado a consumidores que prezam por 
praticidade, eliminando a necessidade de carregar 
chaves. Possui dois modos de abertura, por senha 
numérica de 4 a 12 dígitos e por até 100 chaveiros de 
proximidade. A solução tem capacidade de cadastrar 
até quatro senhas de armazenamento e, quando 
necessário, é possível reprogramá-las Conta, ainda, 
com alarme antiarrombamento em caso de mais de 
cinco tentativas consecutivas de abertura da porta, 
função senha protegida para dificultar a descoberta 
de senhas pelas marcas digitais deixadas no teclado 
e função não perturbe para tranquilidade e silêncio 
quando necessário. A FR 400 não precisa de energia 
elétrica para funcionar, a solução é alimentada 
por quatro pilhas alcalinas AA. Quando as pilhas 
estiverem fracas, a fechadura faz o aviso sonoro e 
visual, com uma semana de antecedência. 
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 DEWALT LANÇA 
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, são ideais para corte, desbaste, remoção e 
acabamento pesado, tanto na indústria metalmecânica 
quanto em aplicações em concreto. As novas 
esmerilhadeiras são mais leves e têm empunhadura 
com desenho ergonômico. Possuem, ainda, rotor 
com dupla proteção, estator revestido e 100% 
dos rolamentos com engrenagens usinadas. Para 
oferecer mais controle e segurança nas aplicações, 
os equipamentos possuem caixa de engrenagem 
reforçada em alumínio, desenhada para melhor 
dissipação do calor e com três encaixes para utilização 
da empunhadura. Além disso, contam com guarda de 
proteção ajustável e trava do eixo para troca rápida do 
disco, o que garante mais produtividade. 

 DOCOL CONQUISTA PRÊMIO INÉDITO 
Um dos mais conceituados e completos prêmios de design do mundo, o If Design Award 2018, 
premiou pela primeira vez a DOCOL, maior exportadora de metais sanitários da América 
Latina, com a linha Vougan. Design a favor da funcionalidade, estética concisa e traços 
na medida certa compõem a linha premiada. O volante independente, um dos atributos 
destacados para que a peça ganhasse o prêmio na categoria produto, permite variadas 
aplicações na bancada e proporciona liberdade aos projetos. Para a marca, conquistar um 
prêmio com júri composto por profissionais de grandes estúdios de design e de marcas 
renomadas como Philips, Sony, Ford e Volvo, os motiva ainda mais a continuar buscando e 
oferecendo soluções tecnológicas, de design e inovadoras aos seus clientes. A cerimônia de 
premiação aconteceu, no Museu da BMW, em Munique, na Alemanha.

 NOVA FURADEIRA 
BLACK+DECKER 
AUXILIA NA 
INSTALAÇÃO DE 
ITENS DECORATIVOS
A BLACK+DECKER amplia sua linha de furadeiras 
produzidas no Brasil e traz ao mercado o 
modelo TM500, indicado para perfurações em 
paredes, madeiras e metais, como instalações de 
prateleiras, suporte para planta, móveis, cortinas 
e itens decorativos. A nova furadeira conta com 
motor de 560W, botão 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 máquina, 
e botão para uso contínuo, ideal para serviços 
longos e de alta precisão. Preocupada também 
com o conforto do usuário 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 está disponível também na 
versão TM500K, acompanhada em uma Maleta 
para armazenamento da ferramenta.
INFORMAÇÕES TÉCNICAS:
Potência motor: 560W
Velocidade: 2.800 RPM
Impacto: 45.000 IPM
Mandril: 3/8 (10mm)
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 65 ANOS DA  
MONTANA QUÍMICA
A Montana Química tem o DNA da inovação. É hoje uma jovem 
multinacional brasileira, com unidades de negócios em diversos 
países sul-americanos e filial em Medellín, Colômbia, instalada em 
2017. A empresa comemora 65 anos de atividades bem-sucedidas 
nos mercados nacional e internacional. Investe sistematicamente no 
desenvolvimento de tecnologia e geração de produtos inovadores, 
eficazes na proteção e acabamento de madeiras. Para isso, conta com 
pessoal qualificado e modernos laboratórios próprios. A Montana 
tem sede instalada em São Paulo, filial em Porto Alegre, revendas, 
equipes comerciais e representantes estrategicamente localizados 
em todo o Brasil, além de outros países. Disponibiliza uma completa 
linha de produtos para seus clientes, com assistência técnica 
gratuita. Mantém foco em duas importantes unidades de negócio: 
Varejo e Industrial. Líder em tecnologia para madeiras no Brasil, 
tem exemplos marcantes de inovação, 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 padrão para móveis. São 
produtos que levam o pioneirismo da marca Montana e viraram 
referências nacionais em proteção e acabamento de madeiras, 
contribuindo para a abertura de novos mercados.

 VIZINHO 
DO BEM DA 
SUVINIL
A plataforma Suvinil Além 
da Cor apoia o programa 
Vizinho do Bem, iniciativa 
de relacionamento 
comunitário da construtora 
MRV, em parceria com o 
Serviço Social da Indústria 
da Construção do Rio de 
Janeiro (Seconci-Rio). 
O projeto, que ocorre 
desde de 2017, promoveu 
gratuitamente uma 
atividade que deu um novo 
colorido à vida de mais 
de 300 moradores de São 
Gonçalo (RJ): o curso Pintor 
Profissional. O programa é 
destinado a pessoas que, 
mesmo sem experiência, 
estão em busca de uma 
oportunidade para atuarem 
como pintores.  O curso 
também proporcionou 
turmas especificas 
para a capacitação de 
mulheres que querem 
seguir a profissão. As 
aulas abordaram temas 
como: aspectos gerais 
da profissão, tecnologias 
de tintas, preparação de 
superfície, sistemas de 
pintura, percepção de cores, 
orçamento, planejamento 
da obra, meio ambiente, 
sustentabilidade e 
segurança. As aulas práticas 
ajudaram a revitalizar 
construções e fachadas 
dos 54 blocos do Conjunto 
Habitacional Arariboia, no 
bairro de Vila Lage, em São 
Gonçalo.
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ENTREVISTA LEROY MERLIN PAULO SANTOS FELIPPE JOSÉ – DIRETOR DE COMUNICAÇÃO MARKETING

Por Roberto Ferreira / Fotos: Divulgação

“A experiência  
na loja é marcante”
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Federal; temos 41 lojas físicas e um 
e-commerce que atende ao Brasil intei-
ro. Diante disso, aposta na maior gama 
de produtos com ambiciosa visão no 
mercado brasileiro”, explica.
A nova loja da marginal Tietê é parte 
desse projeto ambicioso. É a primeira 
loja em operação desse porte que, pra-
ticamente, não fechou o atendimento 
ao público no processo de transferên-
cia dos produtos e das gôndolas. Como 
a loja já existia, a Leroy praticamente 
construiu uma loja ao lado da outra. Co-
laboradores das várias unidades foram 
convocados e, em apenas um dia, abriu 
na outra, completamente nova. “Foi 
um processo de transição em pouquís-
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-
viços e projetos mais diferenciados para 
os consumidores. “Trabalhamos para 
que a jornada do novo consumidor seja 
totalmente omnichanel, mas a experiên-
cia em lojas ainda é marcante. Não ven-
demos apenas produtos, mas, também, 
experiência. Queremos atender aos so-
nhos dos consumidores.”
Nessa unidade, o consumidor vai 

encontrar um novo modelo de negó-
cio da empresa, a Zôdio, que reúne 
produtos e serviços ligados à vida de 
casa. Um espaço que vai atrair, bas-
tante, o público feminino.
O novo projeto consumiu mais de R$ 200 
milhões e, juntas, Leroy Merlin e Zôdio, 
se tornaram o maior complexo de com-
pras de produtos para a construção civil 
da América Latina. Paulo explica o fun-
cionamento da nova unidade, alertando 
que obras ainda estão sendo realizadas 
para aumentar ainda mais a área de ven-
das. “Fizemos a obra em duas fases: a 
nova loja já está em funcionamento, e a 
loja antiga está sendo reformada, para vi-
rar uma Garden e drive thru, para consu-
midores finais e, também, profissionais. 
O consumidor vai poder entrar com o 
próprio carro e, sem deixa-lo, fazer toda 
a compra. Atenderemos desde às 6 horas 
da manhã até as 11 da noite.”
Essa loja na marginal Tietê também pas-
sa a atender ao público 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 
relação com os fornecedores; automati-
zação de muitos processos para diminuir 
o tempo da operação; compra de estoque 
e parcerias com alguns fornecedores que 
farão a entrega, diretamente, para o clien-
te, para agilizar o processo de compra.”

A maior e mais moderna loja 
Leroy Merlin do Brasil foi 
inaugurada em São Paulo, 

no mês de dezembro, com números 
que impressionam o mercado de va-
rejo de materiais para construção. A 
unidade da marginal Tietê, aumentou 
de 12 mil m2 para 20 mil m2, criou cerca 
de 400 empregos diretos e tem mais de 
100 mil itens à disposição dos clientes. 
Novidade dessa inauguração, a Loja 
Zôdio também abriu as portas no an-
dar de cima da Leroy Merlin Tietê.  A 
Zôdio propõe experimentações tanto 
para a casa quanto para quem quer 
apostar no empreendedorismo.
Com investimentos de R$ 2 bilhões para 
expansão no Brasil, no período de 2014 
a 2019, a Leroy Merlin, pertencente ao 
Grupo francês Adeo acredita muito em 
nosso mercado. Paulo Santos Felippe 
José – diretor de Comunicação Marke-
ting da rede varejista, mostrou à revista 
Revenda Construção os planos para 
os próximos anos e o crescimento do 
comércio on-line da empresa. Mas, enfa-
tiza: “A experiência na loja é marcante.”
“A Leroy acredita sempre no Brasil, 
onde completa 20 anos. Estamos pre-
sentes em 11 estados, mais o Distrito 

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

PAULO SANTOS FELIPPE JOSÉ, 
diretor de Comunicação Marketing 
da Leroy Merlin
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Paulo explica melhor o conceito da Zô-
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-
sonalização da casa, temos um grande 
espaço para showroom e, também, reali-
zaremos vários cursos para o faça-você-
-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 questão é da com-
plementaridade. Criar um home sho-
pping. A grande questão não é somente 
manter o cliente, mas, sim, começar  a 
atender às necessidade dos clientes.”
E adianta que foi destinado um espaço 
para a realização de festas comemorati-
vas. A Leroy Merlin fez inúmeras apos-
tas em 2016 e 2017, para se consolidar, 
ainda mais, no mercado. “Quais são 
as apostas? Entendemos que, se uma 
marca só anunciar produto e preço, não 
entrega o valor agregado que o consu-
midor está atrás. Fizemos uma grande 
aposta em conteúdo e propor valor para 
o seu consumidor. Para ele, não apenas 
se inspirar mas, também, materializar 
sua vontade. Ainda fizemos investimen-
tos em uma grande plataforma de vídeo, 
o Youtube, o segundo portal de buscas 
no Brasil, e uma grande reformulação 
da nossa plataforma digital. Temos o 
canal Leroy no Youtube, onde os perso-
nagens, na maior parte, são os nossos 
colaboradores. Eles produzem os filmes 
com os próprios 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 dão dicas de decoração, 
pintura etc. Em menos de um ano che-
gamos a mais de 70 mil seguidores.”
”E apostamos em nosso blog, com con-
teúdo relevante, com textos explicati-
vos. E, nas lojas, temos as fichas do fa-
ça-você-mesmo, em papel e digital. Em 
2018, daremos mais um passo no sentido 
de valorizar os consumidores e já conse-

guimos identificar vários, que produzem 
conteúdo muito marcantes, ensinando 
a instalar, a ousar, ou dando dicas sobre 
o nosso universo. E vamos premiá-los. 
Certa vez, postamos em nosso facebook 
um trabalho sobre ladrilhos hidráulicos. 
Em baixo do post, um consumidor colo-
cou um vídeo ensinando como instalar.
Temos a ambição de ser o Google da casa 
e, para isso, precisamos estar abertos a 
todas as mídias”, explica Paulo.
A equipe para cuidar de conteúdo digi-
tal da Leroy Merlin cresceu muito, tem 
parcerias e algumas agências especia-
lizadas. Paulo adianta que, este ano, o 
investimento na área de conteúdo vai 
crescer 180% em relação ao ano pas-
sado. “Temos três agências só na pro-
dução de conteúdo. Não só está dando 
certo como também nos anima a conti-
nuar, e isso é relevante para a empresa. 
O bom número é, sempre, o feedback do 
consumidor, não apenas o like, mas as 
dicas e os comentários que fazem. Em 
breve, vamos lançar uma comunidade 
de clientes que vai trocar ideias, dicas e 
produzir conteúdo”, esclarece. Os bons 
números animam Paulo.

“Começamos 2017 com 300 
mil seguidores no Facebook 

e terminamos com um 
milhão; 15 mil seguidores 

no tuíter e terminamos 
com 100 mil; 200 mil no 

Instagram e estamos com 
500 mil; tínhamos 10 mil 

seguidores no Canal do 
Youtube e, atualmente, são 

30 mil. O canal de conteúdo 
é um caminho sem volta 

e, agora, em 2018, estamos 
trazendo o consumidor 

para ampliar ainda mais os 
conteúdos.”

PAULO SANTOS FELIPPE 
JOSÉ, diretor de Comunicação 

Marketing da Leroy Merlin

“Começamos 2017 com 300 mil segui-
dores no Facebook e terminamos com 
um milhão; 15 mil seguidores no tuíter 
e terminamos com 100 mil;  200 mil 
no Instagram e estamos com 500 mil; 
tínhamos 10 mil seguidores no Canal 
do Youtube e, atualmente, são 30 mil. 
O canal de conteúdo é um caminho 
sem volta e, agora, em 2018, estamos 
trazendo o consumidor para ampliar 
ainda mais os conteúdos.”
A venda pelo e-commerce com entrega 
em todo o Brasil apresenta performan-
ce muito boa, inclusive, em regiões que 
a Leroy Merlin nem imaginava vender. 
“O e-commerce é a grande vitrine de to-
das as lojas. Hoje, 6 de cada 10 dos nos-
sos clientes, antes de ir à loja, pesquisou 
no site. Inspira e informa. A Leroy foi o 
primeiro player do mercado a lançar 
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 está totalmente envolvido 
no processo e temos mais de 80 pesso-
as trabalhando. É um case de sucesso 
dentro da empresa”, finaliza. 
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INDÚSTRIA

 CONTROLE DA 
HIDROFILTROS  
VOLTA A SER 
BRASILEIRO

Após cinco anos sob contro-
le norte-americano, a Hi-
drofiltros do Brasil passa a 

ter comando brasileiro novamente. 
Claudio Pinto Chaves retoma as ati-
vidades como proprietário e diretor-
-Presidente da empresa. 
A trajetória de sucesso da Hidrofil-
tros já dura quase 25 anos. A empre-
sa foi pioneira nacional no uso da 
tecnologia Melt Blown – produção 
de elementos filtrantes de polipro-
pileno. Por meio dessa tecnologia, a 
organização beneficiou, e continua 
beneficiando, milhões de pessoas 
com melhor qualidade de água. 
A Hidrofiltros é uma empresa especia-
lizada na fabricação de filtros, purifi-
cadores, elementos filtrantes e tecno-
logias para filtração de água. Fundada 
em 1994, a partir de 2000, se aprofun-
dou na produção de filtros para uso 
doméstico. A ascensão da Hidrofiltros 
chamou a atenção de grandes empre-
sas, em nível mundial, que queriam 
entrar no mercado nacional. 
Em fevereiro de 2011, a Pentair, corpo-
ração que está presente em seis con-
tinentes e atua em diversos segmen-
tos, com faturamento anual de US$ 
6 bilhões, adquiriu toda a operação 
nacional da empresa Hidrofiltros. O 
movimento de gestão norte-america-
na agregou muito ao negócio brasilei-
ro, aumentando a oferta de soluções 
no segmento de filtração, aplicando 
novas técnicas de produção e abrindo 
novos horizontes de atuação comer-
cial. No entanto, em 2017, a multina-
cional optou por uma nova estratégia 
de atendimento de clientes por meio  
de redes de distribuição. Dessa forma, 
as atividades da unidade Hidrofiltros, 
em Caxias do Sul, passam a ter con-
trole local. Isso significa que o atendi-
mento Pentair será mantido através 
da Hidrofiltros do Brasil. 
Em setembro do ano passado, a em-
presa foi, então, adquirida por Clau-
dio Pinto Chaves. 
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ESPECIAL NORDESTE POR ÉDER PATRIOTA

região confirma 
retomada do 

CRESCIMENTO 
no Brasil
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Após ter passado três anos de intensa recessão econô-
mica (2014, 2015 e 2016), o Brasil está voltando a crescer 
economicamente e, dessa maneira, a geração de empre-

gos começa a ser retomada por todo o país, com destaque es-
pecial para a Região Nordeste – que foi a de maior crescimento 
durante o último “boom” econômico vivido no país. 
Em entrevistas exclusivas para a revista Revenda Constru-
ção, empresários, gestores estaduais e economista, confirma-
ram que a economia no Nordeste vem reagindo e, aos poucos, 
as coisas estão entrando nos eixos, fazendo com que empregos 
voltem a ser gerados na região e o poder de compra de milhares 
de moradores ser retomado.

 GESTORES ESTADUAIS DESTACAM 
INVESTIMENTOS REALIZADOS NO ANO  
DE 2017 E FALAM DO QUE ESPERAM PARA 2018
Segundo Leonardo Cerquinho, presidente da Agência de Desen-
volvimento Econômico de Pernambuco (AD Diper), 2017 foi um 
ano bastante difícil, mas a economia iniciou a sua recuperação 
e algumas empresas, a exemplo da Tigre Materiais e Soluções 
para Construção Ltda, afirmou que ampliará suas instalações 
no estado no município de Escada na região da Mata Sul, com, 
investimento de R$ 16,8 milhões e serão gerados 346 empregos, 
assim como a Astra S/A Indústria e Comércio implantará um 
fábrica na capital Recife, com um investimento de R$ 71, 6 mi-
lhões, onde serão gerados 260 empregos.
Ainda, segundo, Cerquinho, durante a 100ª reunião e última 
realizada pelo Conselho Estadual de Políticas Industrial, Co-
mercial e de Serviços(CONDIC), no ano de 2017, foram apre-
sentados resultados animadores, onde foram concedidos in-
centivos para investimentos de R$ 279,6 milhões e geração 
de 1.356 empregos diretos.
Por fim, o presidente afirma crer que 2018 será um ano melhor 
que o ano de 2017. “Estamos fazendo a nossa parte, aumentan-
do o esforço de prospecção comercial e investindo fortemente 
na gestão interna da casa, com a implantação e estabilização 
dos sistemas Target, Sankhya e SEI. Este último ponto, apesar 
de parecer não ter relação com a atração de negócios, tem sido 
explorado como um grande diferencial competitivo da AD Diper 
junto às empresas privadas, que se sentem muito mais seguras 
em investir no Estado, sabendo que contam com uma estrutura 
governamental eficiente e profissional”, destacou.
Já Rafael Brito, Secretário de Estado do Desenvolvimento Eco-
nômico e Turismo de Alagoas (Sedetur/AL), diz que graças à soli-
dez fiscal conquistada, e o pagamento das contas fixas do estado, 
como os salários dos servidores públicos em dia, comprovou a 
realização do dever de casa pela atual gestão estadual, sendo, as-
sim, o regime fiscal diferenciado vem atraindo novas indústrias 
em seu território. “A reformulação do Programa de Desenvolvi-
mento Integrado do Estado (PRODESIN), fez com que Alagoas 

tenha nos dias atuais o benefício fiscal mais competitivo do Nor-
deste para a instalação e manutenção de indústrias”, afirmou.
Ainda segundo Brito, as empresas Lè Mix e Esmal Glass, que se 
instalaram nesses últimos dois anos no estado vem contribuindo 
para a consolidação do segmento industrial da construção civil, 
assim como a ampliação das instalações da empresa Tigre ADS. 
Sobre a chegada de novas indústrias para o estado, o secretá-
rio disse que esteve presente na feira Exporevestir e participou 
de várias reuniões com investidores interessados em Alagoas. 
“Apresentei para Ebramaco, Delta, Atlas e Cerâmica Almeida, 
as informações referentes ao Prodesin e todas elas se mostra-
ram bastante interessadas em investir no estado, que possui 
uma localização geográfica privilegiada, contribuindo para um 
fácil escoamento de produtos para outros estados da região, a 
exemplo de Pernambuco e Bahia. Além disso, na gestão do go-
vernador Renan Calheiros Filho, foram atraídas 18 novas indús-
trias, que investiram R$ 1.274.804.214,36 e, consequentemente, 
geraram 2.371 empregos”, pontuou.

 EMPRESÁRIOS FALAM DA ATUAL  
SITUAÇÃO DA INDÚSTRIA DA CONSTRUÇÃO 
CIVIL NO NORDESTE
De acordo com José Antônio Alvarez de Lucas Simón - presi-
dente do Sindicato da Indústria da Construção Civil no Estado 
de Pernambuco (SINDUSCON/PE), o mercado imobiliário está 
reagindo aos poucos, entretanto a queda ocorrida nos últimos 
anos não foi revertida até o momento, por isso não estão ocor-

 “Estamos fazendo a nossa parte, aumentando 
o esforço de prospecção comercial e 

investindo fortemente na gestão interna da 
casa, com a implantação e estabilização dos 

sistemas Target, Sankhya e SEI.”

LEONARDO CERQUINHO, presidente da Agência 
de Desenvolvimento Econômico de Pernambuco
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rendo muitos lançamentos e crê que esse ano voltará a crescer. 
“Atualmente estamos tendo queda na venda de imóveis popu-
lares, mas os imóveis para as classes média e alta estão sendo 
procurados e comercializados em maior escala, tanto é que imo-
biliárias e construtoras estão criando uma estrutura a parte para 
este setor premium”, afirmou.   
Sobre a chegada de novas indústrias voltadas para o setor, 
o empresário diz que o movimento ainda está muito tímido, 
mas vem acontecendo e as cidades do interior são as maiores 
beneficiadas graças a um plano preconizado pelo ex-governa-
dor Eduardo Campos.
Já Alfredo Gutemberg de Mendonça Brêda - Presidente do Sindi-
cato da Indústria da Construção do Estado de Alagoas (SINDUS-
CON/AL), afirma que a chegada de novas indústrias ligadas ao 
setor da construção em Alagoas, como de revestimento cerâmi-
co, tubos e conexões, concreteiras, beneficiadoras de eucalipto, 
entre outras, é de suma importância, 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 distância, ganhamos tempo de entrega, além de movimentar 
toda a cadeia produtiva. Sou um entusiasta em implantação de 
novas indústrias no estado de Alagoas, pois vivemos um momen-
to difícil por conta do fechamento de algumas usinas de açúcar. 
Portanto, temos que promover meios para instalação de novas 
unidades, não apenas ligada ao setor da construção, mas envol-
vendo todo e qualquer atividade do nosso estado”, enalteceu.
Sobre o atual momento do setor em Alagoas, Brêda diz que a re-
ação vem “ocorrendo de forma lenta e contínua, onde temos um 
estoque não muito alto, em virtude de não termos tido muitos 
lançamentos nos últimos dois anos. No entanto, a construção 
civil começou a gerar empregos e isso trará grandes benefícios 

“A reformulação do Programa de 
Desenvolvimento Integrado do Estado 
(PRODESIN), fez com que Alagoas tenha nos 
dias atuais o benefício fiscal mais competitivo 
do Nordeste para a instalação e a manutenção 
de indústrias”

RAFAEL BRITO, Secretário de Estado do 
Desenvolvimento Econômico e Turismo de Alagoas

para a economia brasileira, pois nós somos um dos setores que 
mais geram empregos e renda no país.”
Ainda segundo o presidente, é importante ressaltar que temos 
uma demanda reprimida, por conta do déficit habitacional exis-
tente, o que levará a termos uma procura maior pelo imóvel no 
segundo semestre desse ano. “Com isso, a tendência é aumen-
tar os preços dos imóveis, pois se encontram defasados há um 
certo tempo e existe carência de novas opções no mercado, gra-
ças aos poucos lançamentos que serão realizados nesse ano, por 
isso o momento de comprar o seu imóvel é agora”, ressaltou.

 VENDAS DE MATERIAIS DE CONSTRUÇÃO 
AUMENTAM NAS HOME CENTERS
Com o início da recuperação econômica do país, o setor de ven-
das de materiais de construção vem sentindo esse momento e 
acreditando em um futuro promissor, sendo assim os consu-
midores finais têm procurado com maior frequência, as lojas 
específicas do segmento (Home Centers), visando reformar seu 
imóvel próprio, por isso as vendas de materiais de insumo nas 
lojas, a exemplo de pisos, tintas, louças e bacias sanitárias, as 
quais prezam por um preço acessível e atendimento satisfatório 
aos seus clientes, durante todas as etapas da negociação.

 ECONOMISTA EXPLICA OS MOTIVOS DO 
INÍCIO DA RECUPERAÇÃO DA ECONOMIA 
BRASILEIRA 
Segundo o presidente do Conselho Regional de Economia da 12ª 
Região (Corecon/AL), Marcos Calheiros, graças à política de ajus-
te fiscal e rígido controle dos gastos públicos implementada pelo 
presidente Michel Temer com o Ministro da Fazenda Henrique 
Meirelles, aliada à diminuição substancial da taxa básica de juros 
(Selic), estão contribuindo para diminuir o endividamento do 
brasileiro e o consumo está sendo retomado, graças ao aumen-
to do poder de compra e, dessa maneira, a geração de empregos 
aumenta em diversos setores, comprovando que as medidas 
trazem efeito positivo para os indicadores econômicos do Bra-
sil, fazendo com que saíssemos de umas das piores recessões 
econômicas vividas pela país em sua história, nos anos de 2015 



31



32

ESPECIAL NORDESTE

do Banco Central (BC), que leva em conta os dados dessazonali-
zados. “A economia do Nordeste sinaliza recuperação, mas ain-
da aquém da evolução média para o País”, observa o documento.
O relatório do BC informa que no trimestre encerrado em no-
vembro, o comércio ampliado e o emprego apresentaram evolu-
ções favoráveis no Nordeste, enquanto a indústria, a prestação 
de serviços e o crédito tiveram retrações, todos na comparação 
com os três meses encerrados em agosto. A produção agrícola 
cresceu na região, com avanço de 85,6% para a produção de grãos 
relativamente à safra anterior, de acordo com o BC, que ressalta a 
participação expressiva para os mercados de soja, milho e feijão.
A reação da economia nordestina, ainda que moderada, reper-
cutiu positivamente nos níveis de confiança dos empresários 
do comércio e da indústria, cujos indicadores se mantiveram 
em área de otimismo. Nos três meses encerrados em agosto, a 
atividade econômica do Nordeste havia recuado 0,5%, de acor-
do com os números do BC.

“No momento em que deixamos de pagar frete caro por conta 
da distância, ganhamos tempo de entrega, além de movimentar 
toda a cadeia produtiva. Sou um entusiasta em implantação 
de novas indústrias no estado de Alagoas, pois vivemos um 
momento difícil por conta do fechamento de algumas usinas de 
açúcar. Portanto, temos que promover meios para instalação de 
novas unidades, não apenas ligada ao setor da construção, mas 
envolvendo todo e qualquer atividade do nosso estado”

ALFREDO GUTEMBERG DE MENDONÇA BRÊDA , Presidente 
do Sindicato da Indústria da Construção do Estado de Alagoas 
(SINDUSCON/AL)

“Certamente, o próximo 
presidente que assumir 

o Brasil, pegará uma 
casa mais organizada e 

preparada para enfrentar 
os problemas que vierem. 
Todavia, a não realização 

da reforma da previdência 
poderá trazer sérios 

prejuízos no futuro e todos 
os estados da federação tem 

problemas nesse setor”

MARCOS CALHEIROS, 
presidente do Conselho 

Regional de Economia da 12ª 
Região (Corecon/AL)

e 2016. “Certamente, o próximo presidente que assumir o Brasil, 
pegará uma casa mais organizada e preparada para enfrentar os 
problemas que vierem. Todavia, a não realização da reforma da 
previdência poderá trazer sérios prejuízos no futuro e todos os 
estados da federação têm problemas nesse setor”, salientou.
Empresa fabricantes de material de construção destacam o in-
vestimento na região Nordeste e o bom retorno que têm, como 
a Fortlev. “A região Nordeste representa um importante merca-
do para a Fortlev, e os investimentos contribuem para ampliar 
a oferta de modelos de reservatórios de água, além das linhas 
de tubos e conexões de PVC. Dessa forma conseguimos aten-
der cada vez melhor os cliente da região. A Fortlev está presen-
te na região Nordeste com três unidades fabris, sendo duas no 
município de Camaçari, na Bahia, e a mais nova instalada em 
2016, em Cabo de Santo Agostinho, Pernambuco. São unidades 
com um processo operacional moderno, com alta tecnologia e 
grande capacidade de produção 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 regiões do país, também realizamos o 
relacionamento com revendedores do Nordeste. Nos Pontos de 
Venda (PDVs) há exposição dos produtos e uma comunicação 
informativa capaz de transferir tudo aquilo que o consumidor 
espera e busca, tornando a venda mais eficaz, com um resultado 
rápido para o lojista. Realizamos treinamentos constantes nas 
lojas com profissionais para melhor utilizarem os produtos e co-
nhecerem seus benefícios. Também fazemos blitze, que têm con-
tribuído para aumentar a divulgação das nossas linhas junto ao 
público consumidor. Através da abordagem nos PDVs, fazemos a 
demonstração das principais características dos produtos.”

 ALTA
A atividade econômica da região Nordeste registrou alta de 0,5% 
no trimestre encerrado em novembro, na comparação com os 
três meses terminados em agosto, informou o boletim regional 
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como compram os 
NORDESTINOS; 

como vendem as 
lojas de bairro 

NORDESTINAS
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ONDE FORAM COMPRADOS OS MATERIAIS  
DE CONSTRUÇÃO PARA A OBRA

FONTE: PAINEL COMPORTAMENTAL DO CONSUMO DE MATERIAIS DE CONSTRUÇÃO 2017 - DATAMKT CONSTRUÇÃO ( ASSINALADO INDEPENDENTEMENTE DO VALOR GASTO, VOLUME E NÚMERO DE ITENS 
- SOMENTE OS CANAIS CITADOS NA MATÉRIA) • PARA EFEITO DE LEITURA NESSE ARTIGO, OS 3 CANAIS FORAM AGRUPADOS E SOMADOS, ELIMINANDO SOBREPOSIÇÕES

Em 2017, a Revista Revenda Construção realizou duas 
matérias analíticas sobre o comportamento de compra 
de materiais de construção no Sudeste e Sul do país, 

“A Força do Sudeste”, em sua edição de junho, e “Consistên-
cia de Mercado e de Sistemas Construtivos”, em agosto.  Uma 
continuidade dessas matérias está prevista para junho e agosto 
desse ano, mas, por ora, fechando um primeiro ciclo de entendi-
mentos, é a hora e a vez da região Nordeste.
Segundo dados DataMkt Construção, sistema de Inteligência de 
Mercado realizado pelo Grupo Revenda, com cogestão de Leroy 
Merlin, Eucatex, Pincéis Atlas, Votorantim Cimentos e Deca, o 
varejo de material de construção faturou estimados R$118,8 bi-
lhões, em 2017, sendo que, desse montante, aproximadamente 
15,2 bilhões, ou 12,8%, são oriundos da região Nordeste, distri-
buídos por aproximadamente 24.180 lojas de materiais de cons-
trução, ou, 18,6%  do total de estimadas 130.000 lojas no Brasil.
Essa elaboração contempla uma combinação de dados secun-
dários da Varese Retail, SBVC -Sociedade Brasileira de Varejo 
e Consumo, GS&MD - Gouvêa de Souza, Ibope Inteligência e 
IBGE - Instituto Brasileiro de Geografia e Estatística, e, como tal, 
assume-se como indicativa.

 O CONSUMIDOR NORDESTINO
Segundo dados do Painel Comportamental do Consumo de 
Material de Construção 2017, realizado pelo DataMkt Cons-
trução, há uma preferência dos consumidores da região 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 número subiu para 63,2%, sendo que, na região  
Centro-Oeste foi utilizado por 48,4% dos entrevistados.
Também é interessante notarmos a baixa utilização dos canais 
especializados, como Lojas de Tintas, Materiais Elétricos e Hi-
dráulicos. Enquanto no resultado Brasil, 53,6% alegaram terem 
utilizado ao menos um desses canais para compras, no Nordes-
te, apenas 42,8% alegaram tê-lo feito, menor percentual com-
parado com outras regiões, sendo que, na região Sul, ocorreu o 
maior percentual, de 58,9%.
Vale a menção de que por questões climáticas e culturais, 
nesse ponto, há outros indicativos que opõe 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 região Sul foi responsável por aproximadamente 27,8 
bilhões do consumo de material de construção, em 2017, e consi-
derando estimativas do IBGE, de que a população nessa região, 
também em 2017, estava em 28.767.135 habitantes, é possível 
apontar um consumo per capta de materiais de construção 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.
Reforçando, ainda, essa questão, é notório, também, e 
retornando aos dados e informações do Painel Compor-
tamental, a maior utilização para compras das Lojas de 
Materiais Básicos – que somente vendem areia, cimento, 
pedras, tijolos, telas, arames etc. – na região. Enquanto no 
resultado Brasil esse percentual ficou em 34,3%, no Nor-
deste, ficou em 39,7%, sendo possível assumirmos, nessa 

 Lojas de bairro (pequenas, 
médias e multi categorias)

SUDESTE

63,3% 58% 63,2% 48,4% 60,8%

55,4% 58,9% 42,8% 47,2% 53,6%

48,4% 41,1% 38,7% 60,5% 46,7%

36,3% 29,4% 39,7% 25,9% 34,3%

SUL NORDESTE CENTRO-OESTE TOTAL

 Lojas especializadas em 
tintas, hidráulicos ou elétricos*

Home-centers/ Lojas Grandes

Depósito de materiais básicos 
(que vende somente areia, 

cimento, pedras, tijolo, telas, 
arames etc.)
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questão, a semelhança na percepção dos entrevistados, 
desse tipo de canal com as Lojas de Bairro citadas acima. 
Por fim, fazendo um contraponto, os consumidores de 
materiais de construção da região são 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 utilização caiu para 38,7%, sendo que 
os consumidores da região 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-
dência, considerando troca de móveis, tapetes, cortinas e obje-
tos decorativos diversos. Enquanto, no resultado Brasil, 50,5% o 
fizeram, na região, esse percentual ficou em 51,4%, apenas abai-
xo da região Sudeste, com 53,1%.

Esse comportamento não incide sobre o consumo per cap-
ta de material de construção na região, mas, certamente, 
impacta o ticket médio das compras realizadas nos Home-
-Centers e Lojas Grandes, já que, se considerarmos os ca-
nais utilizados apenas pelos consumidores que realizaram 
grandes obras e também decoraram, a utilização 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 hipótese possível, é de 
que quando se trata de obras residenciais associadas à decora-
ção, os Home Centers e Lojas Grandes se sobressaem significa-
tivamente na região, no entanto, são as Lojas de Bairro e forma-
tos similares que tem significativa penetração para a compra de 
materiais de construção.
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PERCEPÇÕES SOBRE O PRÓPRIO NEGÓCIO
Eu compraria em um home center que tivesse condições 

diferenciadas de atendimento, preços e condições de pagamento 
para minha loja

Os clientes estão chegando na loja cada vez mais bem 
informados sobre os preços dos prodtos

Os clientes fazem uma grande compra no início da obra e depois 
vão fazendo compras picadinhas

O número de mulheres comprando os materiais tem crescido ano 
após ano

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

O forte da minha loja é a venda de materiais básicos e não de 
materiais de acabamento

Os clientes estão usando mais smartphone na hora da compra 
para acessar a internet, comparar preços e negociar

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

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

A situação atual da minha loja está melhor agora do que há um ano

Concordo totalmente/concordo

80,8%

78,5%

75,9%

74,7%

70,9%

65,9%

65,8%

64,6%

53,2%

43%
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 OS LOJISTAS DE BAIRRO NORDESTINOS
Se, então, 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, 
Percepção do Negócio Segundo os Lojistas de Bairro, e que entre-
vistou 240 lojistas de bairro, igualmente divididos nas regiões Su-
deste – por sua vez divididos em São Paulo e Rio de Janeiro –, Sul, 
divididos em Porto Alegre e Curitiba, e, Nordeste, divididos em 
Salvador e Recife, numa bateria de dez de afirmações para grau 
de concordância, considerando “concordo totalmente/concor-
do”, denominado “top 2 box”. Como já havíamos visto em estu-
dos anteriores, os lojistas de menor porte da região 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 afirmação com maior “top 2 box” foi “eu compra-
ria de um home center que tivesse condições diferenciadas de 
atendimento”, com 80,8%, maior percentual, inclusive, do que 
quando comparado com o Sul, com 73,8%, e Sudeste, com 70%.
Já, a segunda afirmação com maior grau de concordância foi 
“os clientes estão chegando à loja cada vez mais bem infor-
mados sobre os preços dos produtos”, com 78,5%, também a 
segunda mais indicada no Sul, e sexta, no Sudeste. Isso pode 
indicar uma assimetria no acesso às informações, em relação 
aos consumidores finais, até mesmo como mais um indicati-
vo do distanciamento citado acima.

POSSUI SITE 
DA LOJA

41,3%

57,5%

48,8%

64,7%

77,8%

87,2%

SITE CONTRIBUI PARA 
AUMENTAR AS VENDAS
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As outras afirmações indicam um comportamento recorrente 
no mercado, e também com alto percentual nas outras regiões, 
“os clientes fazem uma grande compra no início da obra e de-
pois vão fazendo compras picadinhas”, com 75,9%, “o número 
de mulheres comprando os materiais tem crescido ano após 
ano”, com 74,7% e “os pedreiros possuem contas e vão pegando 
os produtos de acordo com suas necessidades”, com 70,9%.
Por fim, é sempre bom ressaltar, que as lojas de bairro nordesti-
nas são aquelas que declararam que possuem o melhor percen-
tual de aproveitamento dos sites de suas lojas, como ferramenta 
de apoio para a conversão 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 região Sul e 64,7%, 
das lojas que possuem sites na região Sudeste.
Esses são apenas alguns insights, fundamentados em aprecia-
ções, no que concerne aos dados secundários, da estimativa de 
sell out e gastos médios, e informações, no que concerne aos da-
dos primários DataMkt Construção, no entanto, é fundamental, 
num país continental e diverso como o nosso, um olhar crítico 
e honesto sobre as características de cada região, adaptando 
políticas comerciais e de marketing, e, atendendo, dentro do 
possível, 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 CONTRIBUIÇÃO 
PARA MELHORAS AS VENDAS

SulSuldeste Nordeste
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TEMPESTADE...

Para o diretor-comercial da Distac Distribuidora, 
Francisco Aldeir, durante o período que o país es-
teve em recessão econômica foi um dos períodos 

mais difíceis da empresa. “Além da recessão econômica 
que vivenciamos anteriormente, no Nordeste, enfrenta-
mos uma seca, que obrigou alguns municípios a restringir 
novas construções e isso afetou o nosso setor no ano de 
2017, porém, em nossa empresa, nós mantivemos o plane-
jamento, investimos em pessoas, processos, infraestrutu-
ra e conseguimos garantir um crescimento acima de dois 
dígitos. Este ano, o cenário econômico e climático estão 
mais favoráveis, e, se o cenário político não atrapalhar, 
temos confiança de que teremos um ano bastante positi-
vo, com crescimento maior que em 2017. Essa análise vale 
para nossa empresa e para o mercado como um todo, e, 
quem fizer o seu dever de casa bem feito, com certeza, 
terá crescimento maior que o previsto pelo governo e pe-
los economistas... estamos bastante otimistas”, contou.
Sobre o portfólio de produtos que a Distac comercializa 
como atacadista e distribuidor, Aldeir diz que o foco da em-
presa é em materiais hidráulicos, elétricos, pintura, ferra-
gens, ferramentas e, principalmente, tubos e conexões de 
PVC, somente para revendas de materiais de construção.

depois da 
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COMPRAS
guia de 

Entre os componentes do ICEI-Construção, o des-
taque foi para o Indicador de Condições Atuais, 
que pela primeira vez, desde fevereiro de 2013, si-

nalizou que as condições correntes de negócio da indús-
tria da construção pararam de piorar.
O Índice de Confiança do Empresário Industrial (ICEI) de 
março ficou em 59,0 pontos, praticamente estável na compa-
ração com o mês anterior (crescimento de 0,2 ponto). O ICEI 
de março de 2018 é 5,0 pontos superior ao registrado em mar-
ço de 2017 e 4,8 pontos superior à média histórica do índice.
O Índice de Confiança do Empresário da Construção 
(ICEI-Construção) apresentou alta em março. Entre os 
componentes do ICEI-Construção, o destaque foi para o 
Indicador de Condições Atuais, que pela primeira vez, des-
de fevereiro de 2013, sinalizou que as condições correntes 
de negócio da indústria da construção pararam de piorar.
Os primeiros sinais de retomada do crescimento do Nor-
deste foram verificados em Pernambuco, Alagoas e Bahia. 
Para Rafael Brito, Secretário de Estado do Desenvolvi-
mento Econômico e Turismo de Alagoas (Sedetur/AL), a 
reformulação do Programa de Desenvolvimento Integra-
do do Estado (PRODESIN), fez com que Alagoas tenha 
nos dias atuais o benefício fiscal mais competitivo do 
Nordeste para a instalação e manutenção de indústrias.

O Índice de Confiança do 
Empresário da Construção 

(ICEI-Construção) 
apresentou alta em março. 
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LINHA DE PRODUTOS:  
Fechaduras e cadeados
CONTATO COMERCIAL:  
E-mail: comercial@3f.com.br 
Tel.: (22)2525-0030

LINHA DE 
PRODUTOS:  
Filtros e 
Purificadores de 

Água / Refis de Reposição / Torneiras
CONTATO COMERCIAL: Daiane 
acquabios@acquabios.com.br / Tel.: 54 3213-2201

LINHA DE PRODUTOS: 
Ferragens / Fechaduras / 
Reguladores para Gás / Rodízios
CONTATO COMERCIAL:  
(11) 2951-1500
katy.messias@ 
aliancametalurgica.com.br

LINHA DE PRODUTOS: 
Acessibilidade / Acessórios 
para banheiro / Armários 
e espelhos / Assentos 

sanitários / Banheiras e SPAs / Cubas e gabinetes / 
Descarga para banheiro / Duchas e chuveiros / Elétrica / 
Hidráulica / Portas e janelas / Utilidades domésticas
CONTATO COMERCIAL: Julia Giglio / 11-4583-7761 / 11-
99495-0376 / julia.giglio@astra-sa.com

LINHA DE PRODUTOS: 
Silicones / Selantes / 
Adesivos e Espuma PU / 
Chumbadores Mecânicos 
/ Ancoragem Química 

/ Buchas de Nylon / Abraçadeiras de Nylon / Brocas SDS / 
Sistema de Fixação à Gás / Fixação à Pólvora / Telas e Arames / 
Barras Roscadas Zincadas, Polidas e Linha Estrutural / Rebites e 
Rebitador / Parafusos Drywall / Pregos de Aço / Parafusos Telha / 
Parafusos Chipboard / Fitas Drywall / Fitas para Placa Cimentícia
CONTATO COMERCIAL: Vendas
Fone: 19 2136-4455 / Email: vendas.canais@ancora.com.br

LINHA DE PRODUTOS: Suportes para Tvs / Acessórios 
para Áudio e Vídeo /  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 / 
Painéis e Placas Cimentícias 
/ Caixas D’Água, Telhado 
Americano Shingle / Telhas 
Metálicas, Telhas Translúcidas  
/ Acessórios para Telhado.

CONTATO COMERCIAL: 0800 11 62 99

LINHA DE 
PRODUTOS: Fitas 
Crepe para Pintura/
Imobiliária/Fitas 
Crepe para Pintura 

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

LINHA DE PRODUTOS: Fios 
e cabos elétricos de cobre 
de baixa e média tensão, 
nus e isolados, singelos e 
multiplexados de 450kV a 
1kV. Condutores antichama, 
halogenados e não halogenados. 

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

LINHA DE 
PRODUTOS: 
Organização 
e Segurança, 

Preparação de Superfície, Trinchas, Rolos e Pads, Kit de 
Pintura, Decoração de Ambientes Bricolagem, Pintura 
Artística, Complementos e Ferramentas, Limpeza
CONTATO COMERCIAL: Reginaldo de Araújo - reginaldo.
araujo@pinceisatlas.com.br - 11 992375133



LINHA DE PRODUTOS: Tomadas e Interruptores, 
canaletas, duchas, disjuntores, ferramentas, lâmpadas
CONTATO COMERCIAL: telemarketing@enerbras.com.br 
| whatsapp (41) 98416-2089 | 0800 645 3052 (ramal 218) 
|(41) 2111-3000 (ramal 218)

LINHA DE PRODUTOS: Power X Change / 
Parafusadeiras / Furadeiras / Martelos e Marteletes / 
Serras / Esmerilhadeiras / Lixadeiras / Plainas / Politriz 
/ Linha Laser / Serras estacionárias / Cortador de piso 
/ Microrretífica / Compressores / Linha Jardim
CONTATO COMERCIAL:  Vendas
Fone:    19 2136-4477
Email: vendas@einhell.com.br

LINHA DE PRODUTOS: Cortadores Manuais e Elétrico 
para pisos cerâmicos e porcelanatos de grandes 
formatos / Ferramentas Elétricas / Ferramentas para 
colocação e acabamento / Acessórios para colocação 
e acabamento.
CONTATO COMERCIAL:  
marketing@cortag.com.br 
Fone:  (19) 3022.5050

LINHA DE PRODUTOS:  
Tubos e conexões para as linhas de gás e agua
Rodigo Del Giudice
 (11) 2199-7604 /  
vendeas@paranapanema.com.br

LINHA DE PRODUTOS: Torqueses/Dobradiças 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

LINHA DE PRODUTOS: Agro, Telhas e Forros / 
Esquadrias / Pias e Gabinetes / Louças Sanitárias, 
/ Ferramentas Elétricas, Ferragens e Ferramentas, 
Elétrica / Pintura / Hidráulica
CONTATO COMERCIAL:  
Vendas Grande SP: (11) 2732-2000   
Vendas Interior: 0300 10 20000

LINHA DE PRODUTOS: Buchas Fix / Batente Bola / 
Fix Fio / Moitões / Argola de Encaixe / Fix Chave / Fix 
Gramp / Espaçadores para Pisos / Bucha Fly
CONTATO COMERCIAL: fix@fix-all.com.br 
(21)3860-4907

LINHA DE PRODUTOS: 
Ferragens / Soldas /
Abrasivos / Fixação 
/Ferramentas / 

Agropecuário / Pintura e acabamento / Colas e 
Adesivos / Hidráulico / Elétrico / EPI
CONTATO COMERCIAL: Sergio Melo
(37) 3512.3000 / sergio.melo@coferatacadista.com.br
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LINHA DE PRODUTOS: 
Compressores de ar 
/ Grupo Geradores /  
Furadeiras de bancada 
e Coluna / Serras para 

alumínio e ferro / Ferramentas manuais e elétricas /  
Motobombas / Lavadora de alta pressão e alta vazão / 
Cortadores de grama / Produtos para jardinagem e agricola
CONTATO COMERCIAL: Andressa Romão
Fone:    (47) 2103-4150 / Email:  comercial@gmeg.com.br

LINHA DE PRODUTOS: Especializada na fabricação de 
filtros, purificadores, elementos filtrantes e tecnologias 
para filtração de água.
CONTATO COMERCIAL: Serviço de Atendimento ao Serviço: 
sac.hidro@hidrofiltros.com.br / Fone: (54) 3123-6300

LINHA DE PRODUTOS: 
Buchas e Parafusos 
para fixação, sanitários, 
lavatórios, tanques 

e fixação pesada;  Buchas especiais e  Parafusos para 
drywall;  Pregos de aço e galvanizados;  Acessórios para 
Elétrica, Móveis, Hidráulica  e  Proteção infantil.   Varais e 
cordas;  Discos diamantados; Brocas;  Ferragens;  Placas de 
sinalização e Protetores para garagem. Embalagens próprias: 
Cartelas, Kits e Estojos profissionais.
CONTATO COMERCIAL: atendimento@fixtil.com.br 
(11) 5034-1436

LINHA DE 
PRODUTOS: 
Pistolas de 

pintura elétrica / Bombas de água / Ferramentas de 
bancada / Ferramentas elétricas / Ferramentas gamma 
pró / Roçadeiras / Motosserras / Geradores / Máquinas 
de solda / Compressores de ar
CONTATO COMERCIAL: 0800 979 0199
Email:  vendas@gammaferramentas.com.br

LINHA DE 
PRODUTOS: 
Reservatórios de 
água de 100L a 

20.000L, Caixas d’Água, Tanques, Cisternas, Acessórios 
para Reservatórios - Filtros para Entrada de Caixa d’Água, 
Torneira de Boia, Flanges, Registros -, Soluções para o Meio 
Ambiente, Reservatórios para Água de Chuva, Coletores 
para reaproveitamento de água, Biodigestores, Tubos e 
Conexões de PVC para Água Fria e Esgoto, Eletrodutos 
Corrugados de PVC e conexões para Eletricidade.
CONTATO COMERCIAL: faleconosco@fortlev.com.br
Telefones: ES (27) 2121 6700 | BA (71) 2201 3990 | SC (47) 
3801 5200 | SP (11) 3408 9100 | PE (81) 3878 1310

LINHA DE PRODUTOS: 
Bacias/Lavatórios/Cubas  
Tanques/Mictórios 
CONTATO COMERCIAL:
icasa@icasa.com.br 
(35) 3731-8900

LINHA DE PRODUTOS: Duchas elétricas/Torneiras elétricas/
Torneiras frias/Válvulas de descarga
CONTATO COMERCIAL: Adriana Penteado  
(11) 97534-0152 / adriana.penteado@hydra-corona.com.br

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

Uma marca do Grupo Bostik

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: 
(11) 4784-9797
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LINHA DE 
PRODUTOS: 
Portas e janelas de 
aço (linhas Belfort 
e Silenfort), 
que permitem 

personalizar pintura e vidro; e portas e janelas de aço (Prátika 
e Kompacta) e de alumínio (Aluminium, Alumifort, Alumifit e 
AlumiSlim) com pintura de acabamento e vidro instalados.
CONTATO COMERCIAL: Sasazaki Marília: (14) 3402.9922
www.sasazaki.com.br / contato@sasazaki.com.br

LINHA DE PRODUTOS: 
Interruptores / Tomadas / Espelhos 
para tomadas e interruptores / 
Linha de tomadas e interruptores 
modulares / Soquetes / Plugues 

/ Extensões / Filtros de Linha / Tomadas em barra / Linha externa e 
sistema X (Linha R) / Plafon / Quadros de distribuição / Automático de 
Nível / Linha Sensores e Relé / Linha Telefônica
CONTATO COMERCIAL: Fone: (11) 3576-0299
Email:  silvio@radial.ind.br

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

LINHA DE PRODUTOS: 
Aquecedores de água 
a gás/Aquecedores de 
água Solar

CONTATO COMERCIAL:  (11) 5079-8477 - vendas@rinnai.com.br

LINHA DE PRODUTOS: 
Lixas / Flap Disc / 
Discos de Fibra / Discos 
de Corte e Desbaste / 
Discos Diamantados / 
Raspador de rejunte / 

Rebolos / Máquinas para corte de pisos cerâmicos, azulejos e 
porcelanatos / Fitas Adesivas / Fita Crepe / Fita Isolante / Fita 
de empacotamento / Esponja Abrasiva / Máscara descartável 
/ Óculos de segurança / Luvas de proteção / Lâmina de serra / 
Selantes e silicones / Pedra de afiar / Fita Antiderrapante
CONTATO COMERCIAL: Fone: 0800-7273322
Email:  sac.sga@saint-gobain.com  

LINHA DE PRODUTOS: Botas, Coturnos, Sapatos e 
Tênis de Segurança
CONTATO COMERCIAL: Geise Silva 
 supervisora comercial – (32) 3693-4000 
faleconosco@marluvas.com.br

LINHA DE PRODUTOS: Produtos para acabamento 
e proteção 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

LINHA DE PRODUTOS: Materiais elétricos em geral/
Tomadas/Interruptores/Extensões/ Plafons/Filtros de 
linhas/Caixas e Quadros de Distribuição/Canaletas/
Pinos/Adaptadores/Soquetes
CONTATO COMERCIAL: ilumi@ilumi.com.br (19) 3572-2299.

LINHA DE PRODUTOS:  Fios/Cabos Elétricos
CONTATO COMERCIAL:
vendas@lamesa.com.br  (19) 3623-1518
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LINHA DE PRODUTOS: Fios e Cabos Elétricos até 1 kV 
(baixa tensão)/ Cabo Solar/ Cabos Solda/ Cabos para 
transmissão áudio e vídeo
CONTATO COMERCIAL: www.sil.com.br  
fone: (11) 3377-3333 – SAC 0800 55 0008

LINHA DE PRODUTOS: 
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 Rápido (Q-disc); Folhas de lixa; Rolos 
e Cintas de lixa; Rodas e Mini rodas de lixa; Rolos, discos, 
cintas e folhas de manta abrasiva; Acessórios. 
CONTATO COMERCIAL: Juliano Previtale  
juliano.previtale@tyrolit.com / fone: (11) 97658-9620

LINHA DE PRODUTOS: 
Abrasivos, 
Adesivos, Vedantes, 
Lubrificantes, Tintas, 
Impermeabilizantes, 

Limpeza, Equipamentos e Acessórios para Pintura, 
Ferramentas de Corte, Ferramentas Manuais, Ferramentas 
Elétricas, Construção Civil, Ferramentas Agrícolas, 
Jardinagem e Pulverização, Ferragens, Fitas, Fixadores, 
Máquinas e Equipamentos, Medição, Segurança e Solda.
CONTATO COMERCIAL: Fone: (41) 2101-0550
Email:  contato@vonder.com.br

LINHA DE PRODUTOS: Fixação para Construção Civil 
/ Chumbadores Mecânicos / Barras Roscadas e Fitas 
Perfuradas /Chumbadores Químicos / Construção à Seco 
/ Fixação à Pólvora e Gás / Telas e Arames / Fixação 
ASTM (linha pesada) / Produtos em INOX - WINOX
CONTATO COMERCIAL: Eric Ferraro
Fone: (19) 3249-5230 / Email:  eric@walsywa.com.br

LINHA DE 
PRODUTOS: 
Soquetes/
Interruptores 

e Tomadas/Plugues  e Prolongadores/Extensões e Filtros 
de Linha/Adaptadores e soquetes para tecnologia LED/
Luminárias pendentes translucida/Rabichos  com e sem  
meio de cordão/Conectores em porcelana e termoplástico/
Plafons com soquete de porcelana/Encartelados em geral
CONTATO COMERCIAL:  vendas@voltaggio.com.br 
(11) 2291-0100

LINHA DE 
PRODUTOS: 
Tubos e conexões 
para água fria 

e quente, além de uma linha de T&C para Esgoto e 
Drenagem. Linha completa de Quadros de distribuição, 
eletrodutos e acessórios para sistemas elétricos e 
de Telecomunicações. Possui linhas par ao mercado 
de Tubos e Conexões para Infraestrutura, Irrigação 
e Indústria, além de também estar no mercado de 
Esquadrias de PVC, Ferramentas para Pintura, Metais 
Sanitários e Soluções para Efluentes.
CONTATO COMERCIAL:  0800 70 74 900

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: Fechaduras, Fechaduras 
Eletrônicas, Cadeados, Puxadores, Kits Para Porta 
De Correr, Dobradiças, Batentes De Porta, Fixadores 
Magnéticos
CONTATO COMERCIAL:  
Marcio Luiz Tavares da Silva – Ger. Coml. 
marciol@stam.com.br  - Fone: (22) 2525-1000
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 STANLEY
Na linha de ferramentas manuais de construção da STANLEY 
os destaques são: os martelos, os níveis, os esquadros, as tre-
nas, as chaves de diversos tamanhos e, agora, também, esta-
mos expandindo a linha de ferramentas elétricas.  A STANLEY 
é uma tradicional fabricante de ferramentas e acessórios e, em 
2018, completa 175 anos de atuação. Desde o início, 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 padrões internacionais. 
Exposição – “Com certeza a exibição é chave no processo de 
venda. O ideal é apresentar os produtos por marca ou catego-
ria. Assim, facilita a decisão 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 precificação 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 vários setores, em especial na área 
da construção civil. A nossa estimativa é crescer 15%, em rela-
ção ao ano passado. Mas, os primeiros meses do ano já mos-
tram que podemos ousar com um percentual ainda maior.” 
Autoatendimento – “Nos últimos 12 anos, o setor de autoa-
tendimento cresceu. Com a retomada da economia, acredita-
mos que irá expandir ainda mais.” 
E-commerce – “O e-commerce é uma ferramenta fundamen-
tal na transformação do negócio de nossa empresa. Não atua-
mos com venda direta ao usuário, somente por meio de nossos 
revendedores. Mesmo com os grandes parceiros nesse canal, 
estimulamos a ampliação de clientes, geograficamente, fora 
das praças tradicionais.” 

 LUFKIN
Os produtos da Lufkin são fabricados para atender à neces-
sidade do usuário profissional, que demanda por qualidade, 
precisão e durabilidade. “Temos um portfólio variado com 
trenas, medidores a laser, esquadros, níveis, serras copo, ser-
rotes, arcos de serra e serras circulares, entre outros. Todos 
esses produtos são muito utilizados na construção civil, mas a 
trena curta é, certamente, a fiel companheira do profissional. 
Por isso, os trabalhadores da construção buscam por trenas 
duráveis, práticas e precisas. As trenas Lufkin têm alta qua-
lidade e excelente rigidez da fita, o que auxilia a medição de 
espaços maiores sem que a fita dobre. Além disso, a cor de alta 
visibilidade evita perdas, mesmo em ambientes de baixa ilu-
minação, caso da maior parte das obras”, destaca a gerente de 
Produtos da Lufkin, Priscila Cunha. E continua: “Recentemen-
te, lançamos a trena de 10m, atendendo a uma demanda cada 
vez mais frequente na construção civil por trenas com maior 
capacidade de medição. Temos três modelos para atender a 

Cada vez mais leves; cada 
vez mais tecnológicas; cada 
vez mais resistentes; cada 
vez mais ergonômicas. As 
ferramentas manuais e 
elétricas disponíveis em 
nosso mercado permitem 
realizar qualquer trabalho 
com eficiência e rapidez. 
Aproveite a boa fase e o 
sucesso nas vendas!
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vários perfis de usuários: a L500, um modelo acessível e prá-
tico; a L600, com gancho extralargo evitando que a fita escape; 
e a L700, com gancho imantado. Além disso, oferecemos, tam-
bém, trenas longas de aço ou de fibra de vidro. Outro produto 
que é solicitado pelo usuário de ferramentas de medição e que, 
também, temos em nosso portfólio é a trena a laser, que agiliza 
as medições e ainda dispõe de diversas outras funções como o 
auxílio ao cálculo de área, volume etc.”
Exposição – “Toda e qualquer ação feita no ponto de venda 
que proporcione informação e melhor visibilidade dos seus 
produtos ou marcas irá influenciar as decisões de compra dos 
consumidores. A exposição está diretamente ligada à 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 às necessidades do consumidor cer-
tamente o fará optar pelo seu produto. E conhecer o seu con-
sumidor, entendendo como ele interage com a cadeia de dis-
tribuição é fator primordial a ser empregado nas técnicas de 
merchandising. Atrair, despertar o interesse do consumidor 
são conceitos básicos da exposição de produtos.”
Autoatendimento – “O mercado de autoatendimento está 
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, é fator decisivo de compra por 
parte do consumidor. A indústria tem papel muito importante 
na capacitação da equipe comercial do varejo e na disponibili-
zação de ferramentas e materiais que auxiliem a compra. No 
geral, a decisão de compra ocorre em poucos minutos no ponto 
de venda, portanto, a indústria tem como missão suportar e in-
fluenciar a escolha do consumidor, entregando no momento da 
compra o produto que mais atende a sua necessidade.” 

E-commerce – “Sem dúvida, o e-commerce será uma das 
principais plataformas de vendas no futuro. Hoje, já vemos a 
movimentação 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 atuação, assim como materiais e ações diferenciadas. Para 
isso, temos internamente, uma área dedicada a trabalhar téc-
nicas e materiais de comunicação para explorar e expandir 
esse canal de vendas.”
Vendas – “A empresa não divulga expectativas em números 
por uma questão estratégica interna, porém, nossas perspecti-
vas são muito positivas, já que o mix de produtos está crescen-
do e estamos, constantemente, investindo em inovações que 
tragam soluções para a vida do profissional da construção.”

 VONDER
Quando o assunto é ferramentas manuais e elétricas, a VON-
DER é, reconhecidamente, uma referência 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 são verdadeiros best-sellers, pelo 
elevado desempenho e a durabilidade e, principalmente, pelo 
reconhecimento e a credibilidade que conquistaram ao longo 
do tempo nas mãos de quem usa e trabalha com ferramentas.  
“Entre os pontos fundamentais no desenvolvimento desses 
itens, destacamos tecnologia e inovação como marcas regis-
tradas da VONDER, fatores que tornam a marca referência 
pela qualidade e o desempenho do seu mix, resultado do rigor 
técnico e de um criterioso processo de aferição da qualidade 
que confere aos produtos a máxima confiabilidade em cada 
detalhe e o atributo técnico que compõe cada item. Para asse-
gurar isso, a VONDER investe em um laboratório próprio, com 
infraestrutura de ponta para realizar inspeções, ensaios técni-
cos e testes de qualidade, analisando os diferentes componen-
tes que formam o produto, desde a matéria-prima, até fatores 
como a composição e a resistência” 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, 
a funcionalidade e a ergonomia. São alicates, martelos, chaves 
de fenda e fenda cruzadas/phillips, cortadores de cabos de aço, 
chaves ajustáveis, chaves grifo, saca-pinos, punções, talhadei-
ras, além das chaves fixas, estrelas e com catraca, chaves Al-
len, chave hexalobular, chaves de roda, canhão, bits e pontei-
ras, soquetes, tesouras, estiletes, entre muitos outros. Ou seja, 
um modelo ideal para cada necessidade, seja ligada à manu-
tenção, à instalação ou ao reparo profissional.” Entre os lança-
mentos, destaque para a Chave estrela com soquete universal 
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VONDER que se diferencia pela versatilidade e a inovação. É 
um produto versátil, pois possibilita o trabalho com várias 
medidas com uma mesma chave. Também possui sistema de 
catraca, para apertar e soltar parafusos e porcas, dispensan-
do a retirada da chave, num trabalho mais fácil e ágil. Indicada 
para apertar e soltar porcas e parafusos sextavados, com so-
quete universal, que se adapta aos parafusos e às porcas sex-
tavadas entre 8 mm a 19 mm e ainda, uma chave estrela, com 
catraca de 17mm x 19mm. O lançamento é produzido de aço 
cromo vanádio, proporcionando maior resistência e durabili-
dade. Na linha de Ferramentas Elétricas, outro carro-chefe da 
VONDER, performance, segurança, ergonomia e praticidade 
são itens obrigatórios, que fazem dos equipamentos da mar-
ca ideais para uso profissional ou industrial. São mais de 70 
modelos, entre furadeiras, parafusadeiras, chave de impacto, 
esmerilhadeiras, lixadeiras, politrizes, motoesmeril, microrre-
tíficas, sopradores, serras mármore, 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 superfí-
cies metálicas, um lançamento da VONDER é a Esmerilhadei-
ra Angular EAV 2600, com punho auxiliar e três posições de 
fixação que atuam como apoio durante o manuseio da ferra-
menta, adaptando-se a diferentes situações e locais de uso, 
muitas vezes de difícil acesso. Tem, também, botão de trava 
do eixo, interruptor com trava de segurança e empunhadura 
ergonômica, que confere maior conforto. Possui, ainda, dupla 
isolação, garantindo maior segurança ao operador.
Para desbastar e plainar madeiras, um lançamento da VON-
DER é a Plaina PLV 625 VONDER, com potência de 620W e ro-
tação de 16.000 rpm. O modelo tem bocal (saída) lateral para 
adaptação de saco coletor para pó (não 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-
sença da nossa marca nos pontos de venda, sustentada pela 
força da nossa cobertura cormercial e logística, como princi-
pais pontos para superar qualquer perspectiva econômica, 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 tendências e as aspirações dos segmentos que 
atuamos, evoluindo, constantemente, como marca de espe-
cialidade e, nos mínimos detalhes, para oferecer o que há de 
melhor no trabalho profissional em um dos segmentos que im-
pulsiona nossa economia. Também apostamos no desenvolvi-
mento e na capacitação de nossa força de vendas, transferindo 
esse conhecimento, ainda aos nossos revendedores por meio 

de treinamentos e consultoria técnica, com orientações e de-
monstrações, 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 orientação 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-
ção do produto adequado e específico para cada finalidade de 
uso é um grande diferencial, que pode ser percebido para quem 
usa ferramentas no dia a dia, pois a orientação aos revendedo-
res e suas equipes para as principais vantagens e as aplicações 
de uso podem ser percebidos, diretamente, no PDV, com a qua-
lificação e a venda consultiva assegurando ao varejo um laço de 
ainda mais credibilidade junto aos seus clientes.”

 BELLOTA
A Bellota é muito forte na linha agrícola (Enxadas, como prin-
cipal linha) e para a Construção Civil, onde os principais pro-
dutos são: Pás, Colher de Pedreiro e Martelos.
Exposição – Roni A. Branco, diretor Comercial e Marketing 
Cone Sul, diz que é muito importante a exposição no ponto de 
venda. E explica: “Ferramenta necessita do toque e do manu-
seio da peça pelo consumidor, além de que muitos itens po-
dem ser consumidos por impulso. O ideal é a ambientação do 
setor e a disponibilidade de acesso ao produto. Boa exposição, 
iluminação e manutenção da organização das peças são bási-
cas e inegociáveis.”
Vendas – “A Bellota está passando por uma reestruturação no 
país desde o ano passado, e parou a produção local (se man-
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tém produzindo em Colômbia, México, Estados Unidos, Espa-
nha, Índia e China) e a estratégia de manutenção das marcas 
no Brasil será de importação direta para distribuidores nacio-
nais e regionais”, diz.
Autoatendimento: “O autosserviço cresce, assim como o 
e-commerce. As empresas devem apoiar na orientação da 
exposição, na comunicação do produto nas embalagens e no 
treinamento dos atributos dos produtos e da marca (argumen-
tação de vendas).
E-commerce – “O e-commerce é uma realidade e um cami-
nho sem volta. Hoje, não estamos trabalhando, no Brasil, no 
e-commerce, mas, o projeto que desenhamos para implan-
tação começava com o B2B e evoluiria, também, para B2B2B 
(Indústria – Varejo – Entrega pelo Distribuidor) ou, mesmo, 
B2B2C (Indústria – Consumidor – Entrega/retira no Varejo).

 BOSCH
Dentre os destaques da Bosch está a linha de ferramentas a ba-
teria, que atende às demandas de todas as fases de uma obra e 
proporcionam diferenciais que favorecem o trabalho dos pro-
fissionais, como maior potência, menos peso e mais liberdade. 
A Bosch tem uma gama completa de soluções intercambiáveis, 
versáteis e tão 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 pó e lixadeira. “As ferramentas a bateria da Bosch 
oferecem superioridade em autonomia e torque, além de ser 
movidas a baterias com tecnologia de íons de lítio, que duram 
mais e não viciam.  Os equipamentos estão disponíveis nas 
voltagens: 12V Max, 14,4V, 18V e 36V. Dentre as novidades da 
linha a bateria está a parafusadeira Bosch GO, a menor e mais 
leve do mercado. Com tecnologia e design inovadores, esta fer-
ramenta versátil e democrática tem o exclusivo sistema Pres-
sione e Use, que funciona de forma rápida e intuitiva. Assim, 
basta escolher a função parafusar ou desparafusar e pressio-
ná-la contra o parafuso. O botão de troca fácil ainda permite 
selecionar a opção de modo neutro e usar a ferramenta como 
chave de fenda convencional”, informa Matheus Contiero, di-
retor de Vendas da Divisão de Ferramentas Elétricas da Robert 
Bosch Brasil. Outro diferencial da Bosch GO é o controle de 
torque, com seis níveis diferentes, recurso que amplia a efi-
ciência e as possibilidades de utilização. O indicador de carga 
presente nesta ferramenta, também, é uma função única des-
se lançamento que, ainda, oferece potência e pode realizar até 
300 parafusamentos por carga, conforme o tipo de aplicação. 
A ferramenta é bivolt e carregável via cabo Micro-USB – mais 
uma vantagem para os usuários que podem carregá-la pelo no-
tebook ou no carro, por exemplo. “Esta inovação está alinhada 
com a nossa estratégia de proporcionar aumento de produtivi-

dade na obra. Há alguns anos, já 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.
Exposição – “A Bosch orienta os revendedores sobre a im-
portância de apresentar as ferramentas e seus acessórios, no 
ponto de venda, de forma que o cliente possa visualizá-los com 
facilidade e conhecer as soluções completas a cada necessida-
de. Além disso, a demonstração dos diferenciais de cada produ-
to, também, é relevante para a decisão de compra. Temos uma 
gama extensa de produtos e trabalhamos muito para que o usuá-
rio adquira a solução correta. Além disso, trabalhamos em duas 
frentes: online e offline. No online,  disponibilizamos em nossas 
mídias sociais vídeos explicativos que detalham as caracterís-
ticas técnicas dos produtos que podem ser acessados tanto 
por vendedores quanto por usuários. Já no offline trabalhamos 
o ponto de venda (PDV), para que seja de fácil entendimento 
e auxilie no momento da compra. Materiais como displays, 
monitores e outros são essenciais para atingir esse objetivo.”
Vendas – “O setor de construção civil já tem apresentado 
sinais de recuperação, gerando otimismo no mercado. Se-
guindo essa tendência, e com base em resultados positivos 
da empresa no último ano, a expectativa da divisão de Fer-
ramentas Elétricas da Bosch no Brasil é de crescimento na 
casa de dois dígitos. A Bosch, também, seguirá trabalhando 
na expansão de suas atividades e no desenvolvimento de 
novos produtos, com o objetivo de cada vez mais atender às 
necessidades dos usuários para estar próxima ao cliente.”
Autoatendimento – “Existe, sim, uma tendência de empre-
sas apostarem mais no autoatendimento, principalmente em 
home centers, que são 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, comunicação visual etc.), assegurando 
que os produtos estejam expostos de forma correta e de fácil 
entendimento para os usuários de ferramentas elétricas. Acre-
ditamos, porém, que o vendedor continua sendo vital para o 
segmento de ferramentas pelo fato de que nem todos os usuá-
rios têm conhecimento técnico e precisam de uma consultoria 
no momento da compra.”
E-commerce – “O  e-commerce já não é mais uma tendência, 
e sim, uma realidade. Oferta quase ilimitada de gama de pro-
dutos, conveniência, dificuldade de deslocamento em grandes 
cidades etc. são fatores que, cada vez mais favorecem o desen-
volvimento do e-commerce.
Trabalhamos de forma bem próxima com nossos clientes 
que atuam nesse canal e um dos principais pontos é o desen-
volvimento de conteúdo. Diferentemente da loja física onde 
normalmente, o consumidor é assistido por um vendedor, 
no canal online não tem essa opção. Então, como fabricantes, 
trabalhamos imensamente para que nosso conteúdo esteja 
disponível de forma clara e de fácil entendimento para que o 
consumidor consiga encontrar a solução de maneira rápida, 
segura e com assertividade.”
 

 FOXLUX
Em 2018, uma das famílias de produtos com maior previsão 
de investimento e crescimento na Foxlux é 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 avaliação 
de mercado, abrangência, concorrentes e abordagens possí-
veis a esse mercado e, consequentemente, desse segmento. 
Investimos em pesquisa e em apropriação de conhecimento 

do segmento, inclusive, com a contratação 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 já conhecida 
do mercado nacional, lançamentos e complementos de linha 
como Disco de Corte, Serrotes, Facão para Mato, Prumo, Nível 
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 é o brilho nos olhos do público que gosta 
desses itens. Afinal, ferramentas não são apenas itens de tra-
balho e, sim, objetos de desejo de grande parte do público-al-
vo”, diz Eloir Pereira Padilha Junior, gerente de Marketing.
Exposição – “Em relação à exposição, a Linha de Ferramen-
tas segue e continuará 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 não vende. Por esse motivo, os investimentos em 
expositores, material de merchandising e planogramas de im-
plantação e demonstração da linha já estão sendo implemen-
tados para que o impulsionamento dos produtos seja realiza-
do com ampla abrangência. O destaque no ponto de venda, na 
opinião da Foxlux, parte de preceitos básicos que utilizamos 
em todas as nossas linhas de produtos. Muitas vezes parecem 
óbvios, mas, é só sair no mercado para verificar que não são 
realizadas de forma tão comum: organização e identificação 
de itens e preços, organização de modelos, famílias e aplica-
ções dos itens, etc. Fazendo este básico você já tem um imenso 
diferencial perante outras marcas e, na sequência, logicamen-
te trazer sinalizações que agreguem valor e poder de decisão 
ao  consumidor. Afinal, o ciclo comercial ocorre com a decisão 
desse setor em frente ao seu produto, sem argumentos, sem 
histórias, apenas com o acervo de seriedade e qualidade que 
você já demonstrou para essa área até aquele momento.”
Vendas – “Estamos com grandes expectativas em relação a 
este ano, pois, mesmo diante das dificuldades no cenário eco-
nômico do país, a Foxlux atingiu crescimento ano após ano. 
Isso foi resultado de muito planejamento, trabalho e prepa-
ração para o crescimento que almejamos, cercado em inves-
timentos, pesquisas e inovação constante na linha, direciona-
dos pela lealdade a nossos clientes, espírito de parceria e de 
“ganha-ganha” que pauta todas nossas atividades. Em 2018, 
temos um objetivo agressivo de crescimento, porém, de forma 
direcionada e com estratégia que dá respaldo a essa pretensão.” 
Autoatendimento – “Acreditamos que é inevitável o cresci-
mento na atuação de autoatendimento do mercado como um 
todo, e, para o nosso, não será diferente, portanto, é essencial 
que as indústrias se preparem e atuem como vetores de facili-
dades para oferecer à revenda o impulsionamento dessa for-

P
R

A
T

E
L

E
IR

A 1. Produto 
Refoc

2. Produto 
São Romão

3. Produto 
Stanley

2

1



55



56

FERRAMENTAS ELÉTRICAS E MANUAIS

ma de atuação, e isso começa com a “lição de casa”, com emba-
lagens que dêem respaldo a dúvidas de clientes, informações 
claras e boa exposição.”
E-commerce – “O e-commerce é uma realidade, um universo 
em que toda a cadeia e os canais devem estar inseridos, seja 
em primeiro nível ou como suporte.  Para nós, neste momento, 
temos consciência do lugar que ocupamos na cadeia e temos 
muita atenção e respeito com o mercado em que atuamos, a 
fim de manter a parceria com nossos clientes e, também, para 
evitar a canibalização do segmento.  Portanto, entendemos o 
comércio eletrônico como um canal essencial para a prática 
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 espaço 
exclusivo para esses, com todos os materiais digitais neces-
sários para que fortaleçam seus sites de comércio eletrônico.  
Não atuamos de forma direta com vendas via e-commerce, a 
fim de preservar nossos canais indiretos.  Mas, mantemos um 
comitê de inovação que estuda e monitora diversas situações 
que mudam, dia a dia, em nosso mercado, para que possamos 
manter sempre, o olhar no futuro e trabalhar, de forma con-
temporânea, com nossos clientes e consumidores.”

 GAMMA
Os produtos em destaque da Gamma são: Afiador de bancada 
400W, com cubeta de água combinados G1686. Equipamento 
muito versátil, pensado para agilizar o processo de afiação de 
diversos tipos de lâminas de corte (facas, tesouras, ferramen-
tas rotativas). Equipado com exclusivo reservatório de água 
para refrigeração, que preserva e garante um fio de corte pre-
ciso da ferramenta afiada. É equipado com rebolo de uso geral 
e pode ser utilizado com escova de aço; Plaina desengrossadei-
ra 12 ½” G683. Ferramenta, muitas vezes, premiada pela efici-
ência e a precisão, além do baixo consumo de energia elétrica.  
Com sistema de regulagem de altura de passada, que  permite 
uma regulagem fina, que confere à madeira um acabamento 
perfeito. Sistema de direcionador de serragem para manter 
limpa a área trabalhada; Plaina desempenadeira e desengros-
sadeira 8” G684. Equipamento que combina a precisão da de-
sengrossadeira com a força e a robustez da desempenadeira. 
Com velocidade de avanço 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 várias regulagens de posição 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 aplicações. Equipamento bivolt, podendo 
ser, utilizado em 127 ou 220V, com a comutação da chave sele-
tora; Serra tico-tico de bancada G653. Perfeito para trabalhos 

artesanais de madeira, aeromodelismo e maquetaria, precisão 
nos cortes e possibilidade de cortes em contorno com ângulos 
de curvatura apertados. Com mesa inclinável de 45 graus para 
cortes em ângulo e profundidade de garganta de 230mm, 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, consórcios viários e outras aplicações profissio-
nais e industriais. AVC (Active Vibration Control), exclusivo 
sistema de amortecimento de vibração que confere ergonomia 
e conforto ao operador. Luzes indicativas: para equipamento 
ligado e para indicar manutenção preventiva das escovas de 
carvão. Sistema de encaixe SDS-MAX, aumentando a resistên-
cia do acessório de corte. Seis níveis de ajuste para velocidade 
e impacto, tornando o Martelete GammaPro G1958, um equi-
pamento versátil capaz de se adaptar em várias situações de 
trabalho. Capacidade de remoção de concreto (FCK 23MPA) 
de até 490Kg/H. O martelo com maior força de impacto da sua 
categoria do mercado 25 joules. Controle eletrônico de velo-
cidade que permiteà velocidade de impacto ser próximo de 
constante, com ou sem carga.
 Exposição – “O planejamento correto da exposição do pro-
duto possibilita que este seja destacado diante dos demais 
produtos expostos. A Gamma Ferramentas preza pela expo-
sição correta dos produtos e oferece às 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 mínimo 
de 30% para 2018.”
 Autoatendimento – “É um mercado que se encontra em ple-
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no crescimento. A cada dia que passa percebemos que nossos 
clientes estão caminhando também para o autoatendimento. 
Trabalhamos no PDV com catálogos, tabloides, comunicação 
visual, e capacitação dos vendedores com relação à utilização, 
às características e ao desempenho das ferramentas para que 
possa vender a ferramenta correta para o usuário 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 público 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.”

 JAPI
 A Japi dispõe de ampla linha de ferramentas manuais e mul-
tifuncionais. Podemos citar, como destaque, na linha de fer-
ramentas manuais trenas: estiletes, nível de alumínio e kit de 
chaves de fenda e phillips. “Todos os produtos citados são 
campeões absolutos de vendas”, informa Diego Mattos - ge-
rente Comercial .
Exposição – “A exposição dos produtos pode representar a 
diferença de uma venda tímida ou de grandes campeões de 
venda. A cor do produto, a identificação 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-
luções e inovações com qualidade. Após uma grande recessão 
econômica no país, o mercado demonstra uma retomada em 
vários setores, incluindo a construção civil, o que aumenta a 
expectativa e a venda da empresa em 2018.”

Autoatendimento – “O mercado de autoatendimento é uma 
tendência cada vez maior, pois permite ao cliente a experimen-
tação do produto. Vivemos em uma época na qual o cliente 
valoriza a experiência com o produto e a liberdade de escolha 
estão menos suscetíveis à influência de propagandas tradicio-
nais e tomando decisões a partir de opiniões de quem já expe-
rimentou e gostou do produto. Com um trabalho de melhoria 
nas embalagens e facilidades para que o cliente tenha melhor 
experiência, orientamosaos revendedores que demonstrem o 
produto para que o cliente tome sua decisão de compra.” 
E-commerce – “O e-commerce é, sim, um diferencial, porém, 
quando aliados a lojas físicas, traz ao consumidor uma expe-
riência 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.”

 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 os 
Alicates e as Trenas REFOC, fabricados com materiais de alta 
resistência e excelente custo-benefício”diz Fábio de Oliveira, 
gerente - Marca Própria.
Exposição – “Acreditamos que embalagens, exposição e iden-
tidade visual dos produtos potencializam e alavancam  a venda, 
por criar atrativos para o consumidor. Por isso, pensamos, cri-
teriosamente, em cada detalhe para todos os nossos produtos, 
desde a fabricação, o transporte, a exposição, a venda e a uti-
lização pelo consumidor final. A atratividade visual fica ainda 
maior quando os produtos da nossa marca ficam expostos em 
uma seção ou departamento, pois os produtos REFOC foram, 
especialmente, desenvolvidos para atrair a atenção e o desejo 
do consumidor no momento da compra. Portanto, a exposição, 
quer seja atrás do balcão ou nas gôndolas, é um fator essencial 
para aumentar o faturamento e lucratividade do varejista.”
Vendas – “A REFOC vem crescendo expressivamente a cada 
ano sua participação de mercado. Para 2018 esperamos am-
pliar nossa presença por meio de uma forte expansão de mer-
cado e mix, focado nos segmentos de Construção Civil, Agro e 
Ferragista, com especialização em atender de forma pulveriza-
da o pequeno varejo.”
Autoatendimento – “Sem dúvida, tanto o segmento de au-
toatendimento quanto o “Faça-Você-Mesmo” crescem a cada 
dia.  Nossas embalagens são desenvolvidas pela equipe RE-
FOC de modo a facilitar a exposição e a atração dos clientes. 
Nossa ação de proximidade aos lojistas nos permite treinar os 
balconistas e os consultores, que são o fatores decisivos junto 
ao cliente, para dirimir quaisquer dúvidas de uso e aplicação, 
facilitando a tomada de decisão, dando-lhes maior segurança 
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para a compra. Portanto, uma importante dica ao revendedor 
é explorar as informações técnico-comerciais, destacadas nas 
embalagens, que apresentam desde material de fabricação, até 
dicas de uso e conservação do produto.”
E-commerce – “As facilidades e os benefícios decorrentes da 
compra pela internet são uma tendência irreversível, e já 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 está em fase 
final de implantação.”
 

 WAGNER
Os maiores destaques do ano são 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-
ciência, 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 telescópica para facilitar a movimentação 
e a armazenagem. São modelos ideais para pequenas e médias 
obras de pintura e se aplicam aos mais diversos tipos de tinta.
Exposição – “A exposição correta do produto auxilia, e muito, 
na decisão de compra. No caso da WAGNER, alguns PDVs se 
encontram no setor de ferramentas e outros, no setor de tintas. 
Seus produtos se destacam em ambos por estar fora das embala-
gens e ser de fácil alcance dos futuros usuários, disponíveis para 
experimentação”, 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-
ção do mix de produtos, a conquista de novos parceiros co-
merciais e também ao crescimento, ainda que tímido, do vare-
jo/segmento da construção civil.”
Autoatendimento – “O alcance à informação se tornou mui-
to mais prático e rápido, com o autoatendimento um cresci-
mento comprovado. Por isso a WAGNER tem treinamentos, 
material de PDV, demonstrações, 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 importância do e-commerce, e, dessa forma, a WAG-
NER tem dado total atenção com treinamentos e capacitações 
para as equipes de vendas.”

 FERTAK TOOLS
A Fertak Tools dispões 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 metal/inox, 
Discos de acabamento tipo Flap e Discos de corte para cerâmi-

cas. Além desses, também, destacam produtos como: suporte 
de TV, Suportes para prateleiras, trenas, Serra-copo, Abraça-
deiras de náilon, dentre muitos outros. O diferencial é o equilí-
brio entre qualidade, uma entrega eficiente e o preço, soluções 
que o cliente necessita para fazer que os produtos cheguem ao 
ponto de venda.
Exposição – “Com certeza, sim, acreditamos firmemente nes-
sa questão e, para isso, desenvolvemos ações e treinamentos 
com os nossos parceiros e contamos com pessoal dedicado à 
visitação nos pontos de vendas com frequência, para estarem 
atentos à forma aos locais onde nossos produtos deverão es-
tar expostos. Além de, caso necessário, disponibilizar exposi-
tores móveis e exclusivos aos nossos produtos”, diz Marco A. 
Cleffs Lima, diretor Comercial.
Vendas – “A Fertak Tools segue uma vertente de crescimento 
desde a fundação em 2010. Para 2018, temos definidos os pla-
nejamentos para continuarmos nesta linha, e já percebemos, 
no início do ano, que o mercado está mais uma vez receptivo 
à marca Fertak Tools. Temos a expectativa de um crescimento 
expressivo para esse ano. Para isso, já estamos projetando a 
construção de mais um centro de distribuição, que deverá ter 
início no segundo semestre de 2018.”
Autoatendimento – “Dentro do segmento de varejo, o autoa-
tendimento já é uma realidade há tempos. O crescimento vem 
acontecendo ano a ano, juntamente à necessidade de o consu-
midor em agilizar o processo de definição de compra e agre-
gando, com essa modalidade, mais itens por compra em uma 
mesma decisão. 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 ágil e inteligente. Também,  observo, no seguimento 
atacadista, crescente tendência voltada ao autoatendimento.”
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E-commerce – “Vejo o e-commerce como se fosse a  ferra-
menta de vendas do futuro, e, sem dúvidas, é um diferencial, 
porém ao contrário do que muitos acham, comércio eletrônico 
não é apenas “jogar” um produto na página de um site e espe-
rar a venda acontecer. Existe um trabalho físico e intelectual 
dentro do seguimento virtual para que o processo funcione, 
mas que, se bem feito, gera resultados expressivos. Hoje, a 
Fertak Tools ainda não trabalha diretamente o e-commerce, 
mas indiretamente dá suporte aos clientes de comércio eletrô-
nico na forma de logística eficiente, agilizando a entrega dos 
produtos juntos aos parceiros, com prazo rápido, e orientando 
sobre os produtos com melhor eficiência do segmento e, com 
isso, deixando nas mãos dos nossos clientes o que realmente 
é interessante: o fluxo de caixa, porque ele pode trabalhar com 
um estoque físico reduzido, porém, constante.”

 NORTON
A Norton dispões  de uma linha de Escovas de Aço que elimi-
nam rebarbas, limpam e tratam de superfícies metálicas para 
uso na construção civil e reparos caseiros. As Escovas de Aço 
Norton podem ser utilizadas, manualmente ou, dependendo 
do modelo, em equipamentos como: moto esmeril, esmeri-
lhadeira angular, furadeira e retífica reta. Estão disponíveis 
nas versões: Copo, para o tratamento de superfícies planas, 
cordões de solda, limpeza e remoção de carepas, ferrugens e 
pintura; Manual, para uso geral e limpeza, acabamento tipo es-
covado e remoção de carepas; Cônica, combina as caracterís-
ticas das escovas copo e circular em um único produto, ideal 
para trabalhos em cantos, por causa da sua inclinação e Circu-
lar Trançada e Ondulada, para pequenas rebarbações, limpeza 
de cordão e respingos de solda.  As Lâminas de Serra Norton, 
fabricadas de aço bimetal, cortam de tubos de PVC até metais 
perfilados e maciços. Por possuírem corpo de aço flexível e 

dentes extrafortes, não correm o risco de quebrar garantindo, 
assim, a segurança do usuário. 
Destaque ainda para o PPN – Pulverizador de Pintura Nor-
ton ideal para pinturas de paredes, portões, móveis, artesana-
tos e outros objetivos. É indicado para qualquer tipo de tinta e, 
ainda, pode ser utilizado para pulverizar produto de proteção 
para plantas e agente desinfetante. Tem motor de 350W, reser-
vatório de tinta com capacidade de 700ml e ajuste de três po-
sições de jato das tintas. “É política da Norton manter a gran-
de proximidade com os revendedores e os distribuidores de 
maneira que a comunicação com esses parceiros nos permite 
entender as suas necessidades, quanto ao mix de produtos 
que comercializam, e dar apoio logístico e estratégico ao  cres-
cimento do seu negócio. Para isso, investimos em programas 
de Marketing e de Relacionamento, auxiliamos nossos clientes 
a reduzir os seus custos de produção e a aumentar a qualidade 
de seus produtos finais. Importante ressaltar que os nossos 
produtos são inovadores e garantem produtividade e versatili-
dade”, informa Mónica Alvarez, gerente de Marketing. E desta-
ca que, “para a Norton é muito importante que os vendedores 
e os revendedores conheçam os produtos que estão comercia-
lizando em detalhes, que tenham sido treinados e capacitados, 
e que saibam quais são os usos, as aplicações e os benefícios. 
Oferecemos às revendas treinamentos presenciais, com a vi-
sita de promotores técnicos que realizam demonstrações de 
produtos, além de oferecer treinamentos às revendas em nos-
sos centros de excelência nas fábricas.” Falando de mercado, 
Mónica Alvarez, diz que a empresa analisa as perspectivas eco-
nômicas apontadas para o mercado para 2018. “Estamos man-
tendo nossos objetivos e acreditando em uma recuperação, 
mesmo que lenta, para o setor. Nos preparamos para manter 
a nossa participação e crescer em novos mercados”, finaliza. 

 TRAMONTINA
A Tramontina oferece com um mix variado de ferramentas ma-
nuais e elétricas, por isso são muitos os destaques. Atualmente, 
ressaltamos o martelo de unha, as brocas e as caixas plásticas, 
itens essenciais para a construção civil e que contam com dife-
renciais de qualidade.  Martelo de unha com cabo em polímero 
de engenharia. Esse é o  primeiro martelo de unha com cabo em 
polímero de engenharia do Brasil! Projetado para introduzir e 
remover pregos, rasgar e remover componentes estruturais de 
madeiras no segmento da construção civil, este cabo de martelo 
é 40% mais resistente do que o modelo tradicional, com cabo 
de madeira em eucalipto e está disponível nos tamanhos 25 e 
27 mm. Além do ganho na resistência, a troca da madeira pelo 
polímero de engenharia, deixa o custo mais atrativo para o con-
sumidor. Produto reciclável. Linha de Brocas: Com o objetivo de 
complementar a linha de brocas  e de oferecer mais opções de 
embalagens aos consumidores, a Tramontina Master segue am-
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pliando a própria linha. Entre os lançamentos estão as brocas 
para fibrocimento, que são temperadas, polidas com ângulo de 
afiação na ponta de 118° e jogos de brocas para  concreto. Dis-
poníveis em 9 tamanhos, de 1/4” a 5/8”. Caixas Plásticas Manter 
as ferramentas organizadas e facilitar o transporte das peças 
de um lado para o outro é a finalidade das caixas plásticas da 
Tramontina Master, com bandeja removível e trava metálica. In-
dispensável para quem gosta de deixar as ferramentas sempre 
em ordem, as caixas também são ideais para guardar artigos de 
pesca, entre outros acessórios. 
 Exposição – “Existem várias maneiras de expor as ferramen-
tas,  mas sugerimos que o revendedor, principalmente, explo-
re espaços ambientados, onde o consumidor pode ter ideias 
sobre os produtos na prática, e assim despertar a necessidade 
de compra. Os espaços temáticos se tornam grandes aliados 
de venda, assim como materiais  PDV diferenciados, que des-
taquem o produto, diferenciais e a utilização. Outra estratégia 
que funciona muito bem são os pontos extras, como ilhas de 
ferramentas avulsas, com volume de produtos que desperte 
a atenção do consumidor, para que ele entenda que se  tra-
ta de uma promoção. Sempre traz excelentes resultados”, 
conta Felisberto Moraes, diretor da Tramontina Garibaldi.
Autoatendimento – “Está crescendo. Por isso, realizamos 
ações  constantes no PDV para melhor exposição e visualiza-
ção de marca, embalagens e produtos.
Estas ações aumentam, consideravelmente, o potencial de 
venda. Além disso, temos o trabalho de promotoras, que 
acompanham a organização e reposição dos produtos no PDV 
diariamente. Outra contribuição, são 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 participação em feiras do 

segmento, campanhas publicitárias, contato através de redes 
sociais, também auxiliam neste trabalho.”
E-commerce – “A empresa que não estiver nesse mundo digi-
tal, está fora. Temos de estar em todos os canais, não importa 
se é digital, loja própria, franquia ou terceiros. Uma empresa 
como a Tramontina deve estar em todos os segmentos. Inclu-
sive vamos ter o próprio e-commerce  a partir de julho.”

 FERRAMENTAS SÃO ROMÃO
A empresa fabrica ferramentas manuais. A linha principal é 
torquês para armador, pedreiro, carpinteiro e azulejista. O 
produto de destaque é a torquês armador de 12 polegadas. A 
torquês armador 12 da São Romão é a mais vendida do Brasil
Exposição – “É muito importante a exposição. Disponibiliza-
mos expositores para a adequada colocação de produtos nos 
pontos de venda, bem como folders, catálogos e treinamentos 
de vendedores de nossos parceiros”, informa Jurandir Felix, 
diretor da Ferramentas São Romão.
Vendas – “Estamos fechando o primeiro trimestre com cres-
cimento de 16% em relação ao mesmo período do ano passado. 
Acreditamos que a economia brasileira já está superando as 
dificuldades recentes, e a nossa perspectiva é a melhor possí-
vel. Estamos investindo para isso, e acreditando.”
Autoatendimento – “O autoatendimento não é mais uma 
tendência. Já se tornou realidade. As novas tecnologias permi-
tem acesso rápido e amplo a todo tipo de informação, e isso 
formou um novo perfil de consumidor, que sai de casa saben-
do o que precisa, pois já fez inúmeras pesquisas. Assim, a im-
portância de ter uma presença nos meios digitais, de forma 
clara e concisa, seja por meio do site ou mídias sociais. Além 
disso, nós acreditamos muito na capacitação da linha de frente 
das vendas, e um de nossos pilares é a capacitação de quem 
comercializa nossos produtos, seja gerente, vendedor, super-
visor ou nosso representante.”
E-commerce – “Nossas vendas são B2B, ou seja, não 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 informações técnicas, para que 
possam vender nossos produtos nas próprias plataformas.”

 FERFATO
A Ferfato trabalha forte com a linha de ferramentas pesadas 
como enxadas, pás de corte, pás ajuntadeiras e também com 
carros de mão. São produtos de alta qualidade que atendem 
a um público exigente. As ferramentas são produzidas de aço 
forjado para melhor acabamento e durabilidade, além de pos-
suirem cabos de madeira de lei que dão maior resistência ao 
produto, aumentando a vida útil. Os carrinhos de mão, tan-
to o mais simples, para serviços mais leves, quanto o refor-
çado para obras, são feitos com de chapa mais grossa, para 
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maior resistência no uso diário e capacidade para 60 litros.
Exposição – “A exposição do produto no PDV é o que vende. 
Um produto bem exposto, vende-se mais facilmente do que 
um produto atrás de um balcão 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 será um ano em que a econo-
mia mostrará bons resultados e, consequentemente, as obras 
e reformas deverão estar em alta, conforme vem demonstran-
do nesse primeiro trimestre.”
Autoatendimento – “O autoatendimento é muito forte, pois 
dá autonomia ao cliente na hora de adquiri-lo, permitindo co-
nhecer e comparar os produtos antes de comprá-lo. As empre-
sas precisam entender que para melhorar as vendas é preciso 
conhecer o produto que está sendo ofertado, só assim podere-
mos ter um melhor resultado. Treinamento de produtos por 
meio de plataformas on line, vídeos, ou mesmo treinamento 
presencial ajudam o revendedor a conhecer seu portfólio. Pre-
cisamos ser consultores dos nossos clientes e não apenas ven-
dedores. Se nosso cliente cresce, crescemos juntos!”
E-commerce –   ”O mercado está mudando a forma de consu-
mo, e é fundamental nos adaptarmos a esse mercado. A Bona-

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

 LIXAS TATU
A Lixas Tatu tem os discos de Corte e Desbaste da Lixas Tatu 
são indicados para corte e desbaste de aço carbono e inoxidá-
vel em manutenções e reparos industriais.
Disponíveis para aplicações conforme norma ABNT 15230, os 
discos podem ser utilizados em máquinas portáteis ou de ban-
cada. Com tecnologia de ponta e matérias primas da mais alta 
qualidade que são fornecidas por empresas tradicionais do 
mercado, confere aos produtos rendimento e alta performan-
ce. Disponíveis em diversos diâmetros e espessuras, garante 
ao usuário qualidade e segurança. Giovana Tavares, Marke-
ting, destaca alguns diferenciais dos discos: “Disco de Corte 
para Aços em Geral com 2 telas de reforço, indicado para uso 
geral em aço carbono, inoxidável e não ferrosos; Disco de Cor-
te para Aços em Geral com 2 telas de reforço, indicado para uso 
geral em aço carbon; Disco de Desbaste para Aço em Geral, in-
dicado para uso geral em aço carbono.”
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Na ExpoRevestir, realizada recentemente em São Paulo, a 
indústria cerâmica 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 não contar com 
uma boa ferramenta de corte

NA LINHA 
CERTA

 IRWIN
Na IRWIN, os destaques de produtos são os cortadores de pi-
sos e azulejos (série 700), disponíveis nos tamanhos de 50cm, 
75cm, 90cm e 110cm. “Essa série é a mais completa em sua 
categoria. Robustos, os produtos contam com uma chapa de 
base reforçada, suportes de alumínio resistentes e um pino 
duplo, que proporciona duas vezes mais cortes. Com o cabo 
ergonômico, tem alça de transporte integrada, travamento 
do cabo no mancal e corte da cerâmica na vertical e horizon-
tal. Outros destaques são 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. Disponíveis 
em duas medidas (110mm x 20mm e 115mm x 22,23mm), os 
produtos apresentam ruído reduzido e corte ágil com menor 
geração de lascas, assim, não danificam o porcelanato”, expli-
ca Douglas Wiering, gerente de marca da IRWIN.
Exposição – “Os cortadores de pisos e azulejos costumam 
ser um tipo de produto que os consumidores fazem questão 
de ter o contato físico e visual, mesmo com as informações 
detalhadas na embalagem. Por esse motivo, recomendamos 
a exposição do produto fora da embalagem e, se houver 
espaço na loja, indicamos até uma bancada com o produto 
exposto para experimentação. No caso dos discos diaman-
tados são vendidos em embalagem blister unitária, assim, é 
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segmento profissional e industrial. Para assegurar o rigor 
técnico da sua linha, a VONDER conta com um laboratório 
técnico, onde são realizados os testes e o controle de quali-
dade dos produtos, com ensaios quanto à composição, resis-
tência e performance das linhas, entre muitos outros. Esse 
diferencial é sustentado também por uma força de vendas 
que atua em todo o território nacional, com um atendimento 
personalizado e dentro das necessidades do revendedor. A 
VONDER conta ainda com uma infraestrutura logística que 
dá suporte à área Comercial, garantindo rapidez e confiabili-
dade nas entregas de Norte a Sul do Brasil”, finaliza Durães.

 CORTAG
Como destaque, a Cortag tem a linha de Cortadores Manu-
ais Master, disponível nos tamanhos 75 cm, 90 cm, 115 cm, 
125 cm, 155 cm e 180 cm que vem seguindo as novas tendên-
cias para peças de grandes formatos e espessura de até 15 
mm. Possui corte e separação na própria base o que facilita 
a separação em qualquer ângulo. Também tem como desta-
que a linha de Cortadores Elétricos ZAPP G2, disponível nos 
modelos: ZAPP 200 G2 e ZAPP 1250 G2 que foi desenvolvida 
para cortar revestimentos cerâmicos, porcelanatos, mármo-
re, granitos e pedras naturais com superfície lisa, áspera ou 
em relevo de até 3,5 cm de espessura e 1,25 metro.
Exposição – “Trabalhamos, hoje, com exposições persona-
lizadas em gôndolas e em bancadas de trabalhos. A empresa 
possuí e disponibiliza também expositores próprios”, diz 
Neivaldo Rossetto, diretor de Vendas.
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possível a exposição em gancheiras convencionais”, reco-
menda Douglas. 
Vendas – “Para 2018, a expectativa para a IRWIN é crescer 
10% em relação ao ano de 2017.”
Exposição – Douglas Wiering recomenda que, “quando o 
assunto é manuseio de ferramentas, antes de tudo, os usuá-
rios devem utilizar os equipamentos de proteção individuais 
(EPIs) adequados. Para garantir um tempo de vida útil maior 
dos equipamentos é fundamental sempre limpá-los após o 
uso e guardá-los de forma adequada. Outra dica importante 
é seguir as recomendações realizadas pelos fabricantes nas 
embalagens dos produtos.” 

 VONDER
Nos trabalhos de acabamentos com revestimento na cons-
trução civil, as cerâmicas e porcelanatos estão entre as op-
ções mais viáveis e preferidas do mercado brasileiro. Entre 
as vantagens estão fatores estruturais, como a alta resis-
tência e durabilidade, facilidades na instalação e limpeza, 
e fatores ligados à saúde, já que são produtos antialérgicos 
que se adaptam às necessidades de vários perfis de público.
“Pensando nessa tendência, a VONDER conta com premia-
da linha de Cortadores de Cerâmicas e Azulejos, que reúne 
precisão e máxima segurança, disponível em três modelos: 
VDEC 90, VDEC 75 e VDEC 50, que realizam cortes em peças 
com até 10 mm de espessura. Possuem rodel cortante de 80 
mm com haste de aço carbono zincado e disco de carboneto 
de tungstênio (vídea). Também contam com sistema de sepa-
ração de aço tratado termicamente para maior vida útil, bar-
ra de encosto em plástico injetado, limitador lateral para cor-
tes retos e diagonais precisos, base de chapa de aço carbono 
com pintura eletrostática a pó e suporte das guias de alumí-
nio injetado. O modelo VDEC 90 tem capacidade de corte de 
até 900 mm e capacidade de corte diagonal de até 640 mm”, 
explica Lis Durães, gerente de Marketing do Grupo OVD.
Para a instalação de pisos cerâmicos e de porcelanato, a 
VONDER conta com uma linha coringa de Cunha, Espa-
çadores e Alicate para Espaçador e Nivelador de Piso, que 
garantem o melhor acabamento e a correta instalação, com 
praticidade e muita eficiência. A utilização desses produtos 
garante pisos bem assentados e com rejunte em tamanho 
padrão, proporcionando melhor acabamento no alinha-
mento das peças de porcelanato e valorizando o trabalho 
profissional.E ainda tem uma linha completa de Discos de 
Corte Diamantados, com diversos modelos que garantem a 
máxima performance e acabamento perfeito para o corte de 
mármore, 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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Vendas – Rossetto afirma que, “apesar do conturbado mo-
mento politico e econômico, estamos confiantes e nosso ob-
jetivo é crescer em relação à 2017. Nós não fazemos vendas 
através do e-commerce. Trabalhamos somente com varejo, 
atacado e home center, porém possuímos clientes que utili-
zam-se dessa ferramenta.”
Exposição – “Primeiro, orientamos os vendedores e balco-
nistas sobre a maneira correta de utilização e exposição de 
nossos produtos.Trabalhamos também com treinamentos 
práticos realizado pela nossa equipe de promotores total-
mente capacitados.”
  

 FIXTIL 
“Os discos de corte diamantados são considerados acessó-
rios indispensáveis para serem utilizados nas máquinas de 
corte Makita,  Bosch,  DEWALT e similares nos processos de 
fabricação de mármores, 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 
acessórios para máquinas elétricas como adaptadores e  boi-
nas de lã. “Destacamos alguns modelos da linha de discos 
diamantados, como corte a seco ou refrigerado a água como: 
Disco Turbo –  indicado para corte de mármores, granitos, 
pisos e cerâmicas; Disco Porcelanato –  indicado   para corte 
de porcelanatos; Disco Segmentado – Indicado para corte de 
mármores e pedras em geral; Disco de Serra Aço Carbono 
– apropriado para corte de madeiras leves,  fórmicas, 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-

lidade ao lojista e segurança 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 à qualidade. E como estes produtos são utili-
zados para cortar mármores, pedras, entre outros, exigem 
precisão no corte e segurança ao cliente para instalar uma 
pia de mármore ou de granito, durante a fase de acabamento 
da obra”, finaliza Adriana.
 

 MOLDIMPLAS
“Este ano, trouxemos para o Brasil a marca Montolit, em-
presa italiana que está há mais de 70 anos no mercado e é 
referência mundial na fabricação de cortadores manuais de 
cerâmica, devido a robustez, qualidade e desempenho das 
máquinas”, diz Jéssica Trettin dos Santos, Engenheira civil 
e Suporte Técnico da Moldimplas.  Os destaques, que foram 
lançados na Expo Revestir 2018 são:
- Masterpiuma, um cortador manual de alta precisão e faci-
lidade de uso, com tecnologia inédita no Brasil, que permite 
corte de cerâmica, porcelanato e pastilha de vidro. Possui 
uma alavanca ergonômica e barra única que potencializam 
a pressão de corte; rodel cortante (wídia) de titânio, metal 
altamente resistente, o que garante anos de uso sem a neces-
sidade de troca; permite o corte em diversos ângulos; corte 
em gabarito, facilitando principalmente o corte de rodapés; 
possui uma estrutura reforçada e com pés antiderrapantes e 
todas as peças estão acopladas a máquina, sem a necessida-
de de montagem e desmontagem. É um cortador que possui 
diversos tamanhos, de 44 cm a 155 cm, e permite corte de 
peças de até 22 mm de espessura.
- Flash Line também é um cortador manual de precisão, com 
tecnologia inédita no Brasil, que permite o corte de gran-
des formatos, peças com até 3,40 m e 1 cm de espessura. Se 
trata de um sistema com três réguas de 1,20 m, que sem en-
caixam e possuem borracha, para que não se desloquem 
quando colocadas sob as peças, um carrinho com rodel 
cortante (wídia) de titânio que desliza ao longo das réguas 
e risca a peça, e, também, um alicate separador, que faz a 
quebra e separação. Além disso, vem com uma bolsa para 
facilitar o transporte. O sistema todo possui apenas 8 kg.
Exposição – “Para viabilizar a chegada dessas ferramentas 
de altíssima qualidade e tecnologia no Brasil, estruturamos 
um modelo de negócio onde as revendas e os representantes 
são bonificados através de comissionamento já que todas as 
vendas serão através do site www.montolit.com.br perten-
cente à Moldimplas. Assim as revendas levam aos clientes 
soluções inteligentes para corte sem o custo de gerenciamen-
to do estoque. Assim todos saem ganhando.”, diz Jéssica.
Vendas – “A aceitação dos produtos que percebemos no 
lançamento superou as nossas expectativas, e estamos bem 
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otimistas com relação às vendas. Para este ano, a Moldim-
plas estima um crescimento bem acima do mercado que 
ainda está reaquecendo.  Parte disso se deve às constantes 
inovações na linha de produtos e parte à inserção da Monto-
lit no nosso mix.”
Recomendações – “Para a Masterpiuma, o corte não deve 
ser feito com força, de forma suave, pois danifica o esmal-
te e não garante o resultado esperado. Já para a Flash Line 
é preciso a aplicação de certa força e uma bancada firme e 
nivelada para apoio das peças. Para ambas as máquinas, é 
necessário manter constância na força aplicada, e não inter-
romper o deslizar da wídia no processo de riscagem, pois 
isso pode danificar a peça. Recomendamos também que seja 
feita a limpeza regular dos equipamentos com o óleo WD-40, 
e não é indicado utilizar materiais não especificados ou com 
espessura superior à capacidade da máquina. 
A garantia das máquinas é vitalícia, desde que utilizadas de 
maneira correta, mas isso não isenta  da necessidade de tro-
ca de uma ou outra peça  de reposição, que temos em esto-
que no  Brasil”, finaliza.

 NORTON
A constante preocupação da Norton em oferecer aos profis-
sionais da construção, arquitetos e designers de interiores 
produtos com tecnologia capazes de garantir corte e acaba-
mento aos mais sofisticados porcelanatos, revestimentos 

cerâmicos, rochas ornamentais e azulejos, levou a empresa 
a desenvolver equipamentos como a máquina Clipper TR232 
L, um dos destaques da linha, além de produtos auxiliares.
A Clipper TR232 L da Norton é uma máquina de corte preci-
so e rápido para ser utilizada nas operações de corte de pisos 
cerâmicos, azulejos e porcelanatos de até 1,20m. Desenvolvi-
da com tecnologia que garante durabilidade e desempenho 
superior em cortes refrigerados, a TR232 L se diferencia por 
permitir cortes retos ou em ângulos de até 45º. O motor é 
blindado para impedir o contato com a água evitando da-
nificá-lo. Fácil de ser transportada até os canteiros de obra 
(pesa 72 Kg), já vem equipada com disco de corte diamanta-
do e com as ferramentas necessárias para a sua operação. 
Produtos auxiliares também fazem parte do mix da Norton, 
para uso e aplicação em obras. Nesse segmento são desta-
ques produtos que são fundamentais para um acabamen-
to perfeito nos processos de instalação de revestimentos, 
mármores ou granitos. São destaques neste grupo:  Discos 
Diamantados para Porcelanato, uma linha completa para 
corte de diversos tipos de porcelanatos e pisos cerâmicos, 
disponíveis nos diâmetros 180mm, 200mm e 230mm e pro-
porcionam cortes suaves e com baixa geração de calor, pre-
cisão e velocidade no corte e excelente acabamento. Discos 
Diamantados Flexíveis, conhecidos também como Brilho 
D’água (em resina), que foram especialmente desenhados 
para o polimento de granitos, mármores e pedras decorati-
vas. Com diâmetro de 100 mm são ideais para o polimento de 
bordas e cantos. Removem riscos superficiais de pias, ban-
cadas e mesas de pedras ornamentais, mármore ou granito.  
O Raspador de rejunte que é um produto indicado para a re-
moção de rejunte de azulejos e para abertura de sulcos sobre 
trincas em paredes para recobrimento de massa corrida, é 
equipado com duas lâminas de Carbeto de tungstênio, ma-
terial de alta dureza que proporciona vida longo ao produto.
Exposição – “Os produtos têm de estar bem visíveis em dis-
plays ou prateleiras. Essa disposição deve ser segmentada 
por aplicações, medidas e por marcas oferecidas. O ideal é 
que as Revendas tenham um espaço específico para os 
produtos e que seja o mais próximo possível das 
categorias correlatas. Além 
disso, é fundamental
 trabalhar com materiais 
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de merchandising (displays, cross-merchandising, testeiras, 
wooblers, folhetos, bulas explicativas etc.) para lembrar, 
orientar e estimular as vendas e a importância da demons-
tração técnica do produto, despertando assim o interesse 
do consumidor”, recomenda Mónica Alvarez, gerente de 
marketing Construção Norton.

Produto 
Dewalt

Vendas – “Considerando as perspectivas econômicas apon-
tadas pelo mercado para 2018, nos preparamos para manter a 
nossa participação de mercado nos setores em que somos lí-
deres e crescer em novos. A proximidade com os clientes está 
sendo ainda mais valorizada em 2018. O desenvolvimento de 
novos materiais de divulgação para os pontos de venda, ações 
de merchandising e treinamentos, que podem acontecer nos 
Centros de Excelência, em nossas fábricas, ou nos próprios 
clientes, serão otimizados e investiremos na divulgação junto 
aos profissionais do setor.” 
Recomendações – “A demonstração é fundamental para 
a comercialização dos nossos produtos. Damos especial 
atenção a eles. Os profissionais que trabalham com os pro-
dutos Norton nos pontos de venda recebem treinamento e 
são orientados a fornecer todo o suporte necessário durante 
o processo de venda sobre a utilização dos produtos pelos 
usuários finais, além disso contamos com uma Van equipada 
com nossos produtos voltados para o segmento da Constru-
ção em que uma de suas funções é demonstrar o produto e re-
alizar treinamentos aos consumidores. Para os que não têm 
acesso aos treinamentos, desenvolvemos vídeos explicati-
vos, catálogos e dicas de utilização. Através do nosso site ou 
pelo SAC é possível entrar em contato e solicitar o material.”
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A cobertura das residências é tão importante na construção que se 
costuma comemorar quando é instalada! Mas, não basta cobrir. É 
preciso cobrir uma residência com o produto certo e o revendedor 
que auxiliam, e muito, o cliente na hora de indicar o melhor produto. 
Selecionamos alguns fabricantes que podem ajudá-lo.

PROTEÇÃO 
nas alturas
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 BRASILIT
A Brasilit oferece soluções em coberturas residenciais para 
cada necessidade do mercado.”O 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 decisão deixou o produ-
to Brasilit seguro para a saúde e resistente às intempéries, 
mantendo as já conhecidas facilidades de instalação.  Essa 
inovação deu origem a uma busca progressiva por melhorias 
e a Brasilit desenvolveu o primeiro fibrocimento térmico do 
mercado brasileiro, a Telha TopComfort, uma solução inova-
dora que minimiza a troca de calor entre o ambiente interno e 
o externo, propiciando a redução da temperatura interna em 
relação à 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. 
Exposição – Segundo Mattar, a Brasilit é uma marca forte, 
reconhecida como sinônimo de qualidade no mercado bra-
sileiro. “Recomendamos aos revendedores que, ao destacar 
e comercializar as telhas originais da Brasilit, enfatizem que  
essa é uma opção do material promocional que a marca dis-
ponibiliza ou utilizem as próprias telhas que podem ser dis-
postas em paletes na entrada das lojas.”
Vendas – “Estamos confiantes na recuperação econômica 
do país e, mesmo que de forma tímida, já percebemos uma 
tendência de crescimento.”
Instalação – “Sempre recomendamos um profissional para 
instalar nossos produtos, mas alinhados à realidade do mer-
cado brasileiro da Construção Civil, em que a autoconstrução  
é bastante relevante, temos investido, significativamente, na 
divulgação de tutoriais em nosso canal no Youtube”, finaliza.

 

 CASAGRANDE
O produto destacado pela empresa é a telha SuperNova. Cí-
cero C. Casagrande, diretor Comercial da empresa enumera 
os diferenciais: 
“A última geração em telhas cerâmicas esmaltadas, com 
maior rendimento (11,50 p/m2), acabamento inovador, es-
maltação com superbrilho por tecnologia única e encaixes 
ultraperfeitos.”
Exposição – Expositor-padrão 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 lançamentos de 
2018. Foram lançadas duas linhas de produtos mais acessó-
rios”, diz Casagrande.
Instalação – “Recomendamos utilizar um profissional ha-
bilitado, com experiência em telhados. E, também, desta-
camos que o revendedor deve indicar mão de obra adequa-
da”, explica.

 PRECON
O destaque são as telhas de PVC, mas a Precon trabalha, ain-
da com argamassas e rejuntes, blocos, coberturas, tubos e 
conexões, portas sanfonadas e, também, placas divisórias e 
modulares de PVC. Um mix completo que atende às várias 
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 únicas certificadas dentro 
do PBQP-H e homologadas para uso no MCMV – Minha Casa 
Minha Vida.
A Precon oferece ao mercado quatro modelos – colonial, 
plan, minionda e trapezoidal – com o objetivo de atender às 
diversas demandas de sistemas de coberturas. Com utiliza-
ção residencial ou industrial, os perfis e as cores são diferen-
tes para o tipo de exigência do mercado.

COBERTURAS E SUBCOBERTURAS

Produto 
Brasilit

Produto 
Casagrande
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COBERTURAS E SUBCOBERTURAS

Tem trabalhado forte no segmento Revenda com o perfil 
colonial, que, agora, é oferecido em mais uma opção de cor, 
concreto. A novidade foi uma aposta para aumentar bem 
mais nossa presença nas coberturas residenciais, que, em 
algumas regiões, que, ainda, priorizam cores clara.
Exposição:  As telhas de PVC são grandes, vistosas. Uma 
simples peça colocada de pé na porta da loja já chama a aten-
ção de quem passa na rua e isso faz toda a diferença, com 
baixo custo para a Precon. Há uma série de peças de comu-
nicação para ponto de venda, expositores e alguns clientes, 
também, recebem projetos especiais de PDV, em casos de 
disponibilidade de espaço nobre.
Mercado: Esperam por uma melhora do mercado, assim 
como a maioria das indústrias. Querem novos desafios, mas, 
para isso, é necessário retomar o estado de normalidade, 
que ainda está por vir. Os investimentos já vêm acontecendo 
nos últimos anos, e apostamos no aprimoramento dos itens 
de cobertura, o grande foco da empresa.

 GIB
A GIB destaca o DURALFOIL  EXTRA  2 Faces de Alumínio. 
Com conforto térmico: é uma manta de alto desempenho, 
atendendo à maioria das necessidades das coberturas. É 
indicada para telhas, cerâmica, concreto e similares (espe-
cialmente, telhados residenciais). Protege contra o calor 
irradiado e, também, impermeabiliza a cobertura, evitando 
possíveis goteiras e entrada de  insetos. E um custo-benefí-
cio, relativamente baixo .
Exposição – Luiz Paulo de Arruda Castro, gerente Comer-
cial, recomenda que o revendedor exponha o produto próxi-
mo a outros itens para telhado. “Para isso, disponibilizamos  
display e catálogos informativos”, explica.
Vendas – “Entendo que é muito difícil uma previsão por 
causa da grande instabilidade econômica e política, mas 
acredito em um pequeno crescimento em relação a 2017. Va-
mos continuar investindo em fixar nossa marca nos pontos 
de venda, dando todo apoio ao nosso cliente.”
Instalação – “Não necessita de mão de obra especializada. 
Hoje, a maioria dos  profissionais da construção civil conhe-
ce o produto”,
comenta Luiz Paulo.
  

Produto 
Gib

Produto 
Precon

Produto 
Térgula

 TÉRGULA
“Nosso produto de destaque é o Freshfoil, manta de sub-
cobertura com uma camada de alumínio; também temos o 
Freshfoil Super, com duas camadas de alumínio; e o Fresh-
foil Premiun de polietileno. Ambos trazem benefícios para 
sua obra em relação ao conforto térmico, impedindo a entra-
da do calor no verão, auxiliando na economia de energia com 
o ar condicionado, minimizando a saída do calor no inverno, 
além de ser uma garantia contra vazamentos, mesmo em 
chuvas com ventos”, diz 
Exposição: 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 permanecerá íntegro e 
não desfiará, diferentemente dos demais.
 Armazenamento: O armazenamento pode ser feito hori-
zontalmente, sobrepondo os rolos: apenas atentar-se para 
não raspar em superfície áspera ou pontiaguda.
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Em clima de retomada do crescimento, a 16a Expo Revestir apresentou ao 
mercado mais um salto tecnológico no setor: com peças cada vez maiores 
e espessuras cada vez mais finas, é chegada a era dos formatos gigantes. 

Outra tendência está nas inúmeras aplicações dos materiais, que avançam 
para o mundo dos mobiliários e da decoração

GIGANTES E 
VERSÁTEIS

POR ALESSANDRA CACIOLA (TEXTO) FÁBIO ANDRADE (FOTOS)
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 GRANDES FORMATOS
Com design mais clean e contínuo, 
produtos de proporções gigantes 
vêm ganhando destaque na deco-
ração de interiores
Características como a imponência do 
formato, o efeito estético de continui-
dade nos ambientes e a sustentabili-
dade – pela substituição das matérias-
-primas naturais – vêm fazendo que os 
revestimentos industrializados gigan-
tes conquistem, cada vez mais, a pre-
ferência dos profissionais e amantes 
de arquitetura e decoração, principal-
mente em projetos contemporâneos e 
com estilo mais clean.  Tendência forte 
na Europa, esses revestimentos pro-
põem uniformidade estética elegante e 
promovem uma sensação de amplitu-
de e leveza visual por causa da menor 
presença de recortes e juntas entre as 
placas para paginar grandes espaços. 
Duas empresas brasileiras que apos-
tam nesses grandes formatos são o 
Grupo Eliane – responsável pelas mar-
cas Eliane Revestimentos e Decortiles 
– e a Eucatex. Pioneiro na fabricação de 
porcelanato no país, 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 contínuo, com 
maior liberdade e dinamismo de pagi-
nação. “Os porcelanatos de grandes 
formatos atuam como elemento cons-
trutivo visualmente integrado à arqui-
tetura, podendo esconder ou valorizar 
detalhes arquitetônicos – tais como, 
portas e bancadas –, possibilitando, 
ainda, aplicação mais criativa do pro-
duto, como, por exemplo, em painéis 
artísticos, em um resgate da técnica 
de afrescos”, comenta o designer de 
Produto do Grupo, Eduardo Boselo. 
Para 2018, a empresa de revestimentos 
cerâmicos trará sete novos produtos, 
com estéticas diferenciadas e em for-
matos impressionantes. Atualmente, a 
empresa apresenta cerca de 15 superfí-
cies gigantes. Entre estandes suntuo-

sos e corredores lotados, mais de 250 
marcas de revestimentos cerâmicos e 
acabamentos mostraram que deram 
a largada do ano em negócios. E, se o 
mercado caminha a passos tímidos, 
ainda não se pode afirmar, mas, certa-
mente, o rumo é 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 cerâmicos 
serão 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 lançamentos imobiliá-
rios nas vendas de acabamentos será 
sentido somente em 2019”, preconiza. 
O superintendente da ANFACER lem-
bra que o Brasil é, hoje, o segundo mer-
cado do mundo em produção e, tam-
bém, em consumo de revestimentos 
cerâmicos, além de estar na sexta clas-
sificação de maior exportador. “Esta-
mos em um período que não podemos 
ter uma agenda apenas setorial, mas 
temos de ter uma agenda profissional. 
Uma das lições que devemos tirar des-
te momento econômico que estamos 
atravessando é que devemos valorizar 
o mercado internacional. A ABIMAC 
mostrou que 40% das suas receitas 
vêm do mercado internacional. A pro-
dução tem de ser de forma sustentável 
e investir em programas pautados nas 
exportações”, sugere Kieling. Este ano, 
a Expo Revestir também inovou no for-
mato, concentrando a visitação com 
foco em negócios nos dois primeiros 
dias de evento, chamados de Business 
Days, e levou estudantes e arquitetos 
para os dois últimos dias, batizados de 
Creative Days. “A iniciativa de direcio-
namento do público otimizou a parti-
cipação dos visitantes”, avalia Kieling, 
para quem o evento superou todas as 
expectativas em termos de visitação, 
qualidade dos estandes e exposição 
de produtos, além dos conteúdos que 
foram desenvolvidos ao longo dos qua-
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tro dias de evento. “O Fórum Interna-
cional de Arquitetura e Construção 
recebeu mais de 3,5 mil profissionais 
altamente qualificados que assistiram 
às palestras de grandes nomes na-
cionais e internacionais”, comemora. 
Para ele, “o grande diferencial da feira 
é que, além da exposição qualificada de 
produtos, o visitante pode experimen-
tar uma gama enorme de conteúdos 
importantes para as atividades profis-
sionais”. Dentre as novidades, Kieling 
enfatiza a aplicabilidade dos produtos 
de revestimentos e peças cerâmicas. 
“Igualmente, acredito que os avanços 
tecnológicos democratizam o acesso 
aos elementos de acabamentos com 
melhor custo-benefício ao grande pú-
blico”, finaliza. 
 

 PORTOBELLO
Com um dos mais imponentes estan-
des da Expo Revestir, a Portobello mais 
uma vez veio para marcar sua posição 
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 são altas. 
Para um revendedor de revestimentos, 
não 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, inovação e 

processo criativo, que toma os 12 me-
ses anteriores ao evento. “Essa é uma 
oportunidade única de mostrar todo o 
nosso portfólio ao mercado”, afirma. 
“No nosso segmento, quando falamos 
em imagem de marca, posicionamento, 
inovação, valores e diferenciais compe-
titivos, tudo isso se consolida e se resu-
me aqui.  Podemos fazer uma analogia 
com a feira livre: é onde você apresenta 
os seus produtos e dá o seu recado!”, 
explica o diretor. O executivo pondera 
que a atuação da empresa no evento 
tem dois focos: no mercado interno, 
fortalece, institucionalmente, a marca 
e posiciona portfólio e tendências; para 
o mercado internacional há forte con-
centração em vendas.  “São 40 países, 
80 clientes que nos visitam para fazer 
negócios. Que nutrem uma expectativa 

ao longo de 12 meses para, ao fim deste 
ciclo, conhecer o portfólio inovador da 
Portobello.” Reis complementa que a 
feira é tão 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 
locação de grandes dimensões, em que 
ocorrem ações com arquitetos e clien-
tes, apresentações. A feira, em resumo, 
é o calendário mais importante ao seg-
mento, não só de revestimento, mas 
de todos os produtos ligados a aca-
bamentos na construção civil.” Como 
tendência, a Portobello apresentou os 
formatos gigantes. “O que é uma ques-
tão de visão ano a ano. Revestimentos 
sempre evoluem de duas formas: ficam 
mais finos e também maiores. Sendo 
assim, nosso maior formato, antes, já 
era um formato grande, mas agora es-
tamos falando de tamanhos gigantes. 
Este ano demos um salto quântico do 
ponto de vista de tecnologia de fabrica-
ção de porcelanatos, com os formatos 
de fabricação nacional: 1,20m x 1,20m e  
0,80m x 1,60m, e internacional: 1,20m 
x 2,40m. Com a fabricação nacional ga-
nhamos muito em competitividade e 
não perdemos em estética: mármores, 
cimentos, madeiras, produtos sinté-
ticos, metalizados, todos em grandes 
dimensões. Além disso, há uma caixa 
de ferramentas de produtos especiais, 
decorados com relevos, peças espe-

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

MARCOS REIS,  
diretor de Vendas da 
Portobello

“Para nós, feiras 
comerciais são 

ferramentas fantásticas 
de vendas. Em termos 

de relacionamento 
pessoal, de poder estar 

perto dos clientes, jantar, 
fazer relacionamento é 

fundamental. Concentra 
em um momento só.”

MARIANO HAJNY, diretor 
Comercial da Pamesa
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ciais, tudo que complementa os lança-
mentos de 2018, da nossa coleção Por-
tobello In and Out/Movimento.” Outra 
tendência que o executivo destaca são 
as infindáveis possibilidades de aplica-
ção que estão surgindo, em mobiliários 
e peças de decoração, entre outros. “O 
porcelanato é um produto fantástico 
do ponto de vista de durabilidade e 
resistência, além das facilidades para 
trabalhar. Então, esse produto entra 
como insumo nas indústrias moveleira 
e de decoração com vantagens sobre 
todos os outros materiais disponíveis 
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 
é enorme”, conclui Reis.

 PAMESA
A Pamesa, empresa de capital 50% es-
panhol e 50% brasileiro, está presente 
em todas as grandes feiras do mundo: 
Cerasaie, na Itália; 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 nós, feiras comerciais são fer-
ramentas fantásticas de vendas. Ven-
demos para mais de 40 países, 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 só.” O executivo destaca, 
também, o aspecto de negócios, muito 
forte durante o evento. “Essa feira não 
é apenas para apresentar produtos. A 
gente vende aqui, tira pedido, princi-
palmente para exportação. Além dis-
so, de alguns anos pra cá, a Revestir 
está mais forte ainda nas vendas para 
o mercado interno. As fábricas já fa-
zem condições 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 níveis 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 preço, também”, pondera. Para ele, a 
indústria, de maneira geral, está mais 
confiante. “E, como a economia depen-
de muito de expectativa, quando a ex-
pectativa é boa, eu acredito que será”, 
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, há sete anos, e estamos trazen-
do muitas variações nessa linha de en-
caixe, com madeiras, metais e pedras 
naturais”, encerra.

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

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 único; Ignis, que 
faz referência às rochas ígneas ou 
magmáticas, disponível na cor Nero 
e com peças produzidas de concreto 
arquitetônico, que trazem, na super-
fície, textura marcante; e Inka, lança-
mento para áreas internas e externas, 
com propriedades antiderrapantes.  
Para o diretor da marca, Gabriel Ber-
tolacci, a feira é uma grande oportu-
nidade de exposição. “Pode ser muito 
difícil mostrar a aplicabilidade dos 
produtos em uma loja na qual o me-
tro quadrado é bastante concorrido. 
Muitas vezes, em uma única peça, 
não é possível ver o potencial da li-
nha, mas, aqui, temos o nosso pró-
prio metro quadrado para mostrar os 
produtos como gostaríamos de vê-los 
exibidos nos revendedores”, declara.  
Além disso, Bertolacci acredita que a 
presença maciça de revendedores e 
comerciantes representa um ponto 
forte. “A Expo Revestir é um local de 
encontro com todos os profissionais, 
revendedores e representantes. É um 
momento-chave do setor no início do 
ano, quando mostramos inovações 
em design e tecnologia.”

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

 GABRIEL BERTOLACC, 
diretor da  Castelatto
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 DELTA PORCELANATO
Para Claudia Perin Mubarac, coordena-
dora de Marketing da Delta Porcelanato, 
“a Expo Revestir é uma vitrine”.  “Aqui 
está a origem da tendência. É onde o lo-
jista pode conhecer o que vem por aí 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. “É importante, também, 
pra gente ter esse relacionamento. O 
lojista, muitas vezes, conhece o repre-
sentante, e deixa de conhecer o pessoal 
da indústria. Essa é uma oportunidade 
para estreitarmos esse relacionamento 
e entender o perfil e os interesses dos 
nossos clientes. É uma oportunidade 
única de ouvir o lojista”, diz. A executi-
va percebe um movimento positivo no 
mercado.  “O segmento da construção 
civil, apesar de ser tão básico na nossa 
economia, tem alta relevância. Percebe-
mos a retomada pela frequência, aqui 
na feira, neste ano, e, também, pelo inte-
resse por nossos produtos, mostrando 
aquecimento econômico e, ao mesmo 
tempo, interesse pelo novo, o ousado…, 
os lojistas estão mais interessados em 
inovar”, conta. Em relação aos produtos 
apresentados na feira, Claudia afirma 
que a Delta é uma empresa reconhecida 
por prezar pela tecnologia e, em 2018, o 
ano não foi diferente: “Trouxemos a li-
nha Tecnoduo, um piso de duplo carre-
gamento ou dupla carga, em que a deco-
ração das peças é feita, diretamente, no 

pó cerâmico. Outros produtos são pren-
sados, recebem o esmalte e a decoração 
sobre a peça, ou seja, uma decoração 
superficial”, detalha. “Por isso, criamos 
o conceito da coleção Oasis, inspira-
da na areia do deserto, com peças 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 não oferecem tanta variação 
de cor e de design, mas, com essa nova 
tecnologia, a gente consegue trazer pe-
ças de cores e estampas variadas. Na 
escala de produção Delta, nós somos, 
atualmente, os únicos 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 

isso, oferecemos um produto sem po-
limento e de alta resistência mecânica, 
que é um diferencial, principalmente, 
para o público de engenharia, além de 
uma estética bacana”, informa Muba-
rac. Com um portfólio de, aproximada-
mente, 150 itens para atendimento em 
larga escala, a executiva afirma que a 
Delta preza por ser uma empresa demo-
crática e eclética. “Temos uma grande 
preocupação 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.

 GRUPO ALMEIDA
A quase centenária Cerâmica Almeida 
manteve-se no mesmo local, ao longo 
da  própria história, por isso, o grande 
anúncio da empresa, durante o evento, 
foi a inauguração da nova fábrica. “Co-
meçamos a semana acendendo mais 
uma linha do nosso forno”, revela a 
diretora Adriana R. de Almeida,  expli-
cando que a empresa está em expan-
são e, em breve, novas linhas de fornos 
serão inauguradas. A executiva conta 
que, com a nova fábrica, a empresa au-
menta a capacidade produtiva, além da 
modernização tecnológica. Para a exe-
cutiva, estar na feira é o momento para 
mostrar a marca. “É um ambiente onde 
reunimos os revendedores, cada um 
com seus clientes, fazemos negócios e 

“Temos uma grande 
preocupação 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 
 MUBARAC,  

coordenadora de Marketing 
da Delta Porcelanato

 “É um ambiente 
onde reunimos 

os revendedores, 
cada um com 
seus clientes, 

fazemos negócios 
e apresentamos 

nossa marca.”

ADRIANA R. 
DE ALMEIDA, 

executiva do 
Grupo Almeida
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apresentamos nossa marca”, reforça.  
Ela conta que a demanda por produtos 
maiores é uma tendência grande, e a Ce-
râmica 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 dispõe de uma nova linha 
no formato 62cm x 62cm, com todos os 
modelos na opção de retificado, ou não. 
“Outra oportunidade é a paginação do 
produto exposto, importante para o lo-
jista conhecer e levar essa apresentação 
de produto à loja e ao cliente”, conclui.

 SOLARIUM
No elegante estande da Solarium, as no-
vidades são poucas, mas precisas. “Há 
cerca de quatro ou cinco anos, nós nos 
posicionamos por colocar poucos pro-
dutos novos, mas acertar o tiro certo, 
com precisão. Este ano, nós escolhemos 
três produtos de parede, sempre na 
nossa linha de trabalhar com arquitetos 
ou designers de projeção nacional e in-
ternacional, e lançamos, 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. “Começou como brinca-
deira… Eu fui a uma Casa Cor e reparei 
que muita gente não quer revestimento 
com volume, quer uma coisa mais neu-
tra. Então, fiz uma brincadeira com o nó 

da maneira, com duas peças que podem 
ser colocadas de maneira aleatória, e fi-
cou bem interessante”, comenta. Outro 
lançamento, a linha Flake, é assinado 
por Fernanda Marques, que já desen-
volve para a marca pelo terceiro ano. 
“Ela já conhece bem o nosso material, 
sabe das possibilidades, o que a gente 
pode trabalhar. E os produtos dessa 
arquiteta são versáteis, porque podem 
ser colocados de 100 maneiras diferen-
tes, que vão 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 fantástica, criou um produto muito 

versátil. É uma peça única que tem, no 
mínimo, dez maneiras de ser coloca-
da”, revela Ana Cristina. Além dessas 
peças, a Solarium trouxe a Linha Me-
tal, de piso, no tamanho 1,20m x 1,20m, 
e, juntamente com esse novo formato, 
as opções de cor metalizadas Carbon  
Black e Cobre. “A Solarium está na Re-
vestir desde a primeira edição do even-
to. O importante na feira é o momento 
único de encontrar representantes do 
Brasil inteiro, e, muitas vezes, do ex-
terior. O que ajuda a colocar a coleção 
nova e a expor para todo o mundo em 
uma única semana. É um trabalho com-
plicado; é difícil montar um estande; 
é trabalhoso, mas recompensa. Além 
disso, todos os arquitetos, também, 
vêm, as construtoras... A gente nun-
ca vai deixar de estar na Revestir”, fi-
naliza Ana Cristina de Souza Gomes.

 ELIZABETH
A Cerâmica Elizabeth trouxe mais de 
40 novos produtos, entre porcelanatos 
e revestimentos para parede, para a Ex-
por Revestir 2018. “Nossos produtos e 
lançamentos são parte de um pensa-
mento de portfólio que segue estudos e 
tendências de mercado. Sempre busca-
mos referências na Itália, o berço da ce-
râmica”, explica a designer de Produto 
da marca, Priscila Braga.  Nesse contex-
to, a designer destaca os marmorizados 
contemporâneos. “A mistura de preto 

“Nossos produtos 
e lançamentos 
são parte de um 
pensamento de 
portfólio que segue 
estudos e tendências 
de mercado. Sempre 
buscamos referências 
na Itália, o berço da 
cerâmica.” 

PRISCILA BRAGA, 
designer de Produto 
 da  Elizabeth

 “A Solarium está na Revestir 
desde a primeira edição. 
O importante na feira é o 

momento único de encontrar 
representantes do Brasil 

inteiro, e, muitas vezes, 
do exterior. O que ajuda a 
colocar a coleção nova e a 

expor para todo o mundo em 
uma única semana. 

ANA CRISTINA DE SOUZA 
GOMES, presidente da 

Solarium
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e branco nas peças, como, por exem-
plo, no porcelanato Marmomix é atual, 
e essa é uma peça versátil. Outra ten-
dência 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 criação, o desen-
volvimento e o público – sejam arqui-
tetos, lojistas, ou construtoras. Em um 
estande de 360 m2, a empresa ressaltou, 
também, a linha de porcelanatos HD po-
lido, nos formatos 84cm x 84cm e 50cm 
x101cm, e a nova linha “Parede Grande 
Formato”, com peças de 53cm x 107cm. 
Quanto ao tema Sensations – inspirado 
na vida, criando experiências e sensa-
ções –, segue a tendência de compor 
ambientes que remetem a sensações e à 
experiência do cotidiano, gerando mais 
vínculos afetivos em uma perspectiva 
que estimule o toque e o visual. 

 GRUPO CRISTOFOLETTI
Para Eduardo Scoco, gerente de Marke-
ting do Grupo Cristofoletti, a Expo Re-
vestir é um momento único de negó-
cios. “Aqui, é possível apresentar todo 
o nosso portfólio de produtos de forma 
única: não estamos nem dentro da in-
dústria, 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 história dentro dos pro-
dutos. Além disso, o que trazemos à feira 
se desdobra, por exemplo, em materiais 
de merchandising para os pontos de 
venda: expositores, comunicação visual 
etc.”, afirma Scoco. O Grupo contabiliza 
mais de 130 lançamentos na Revestir. 
“Fizemos uma reformulação comple-
ta em nosso portfólio e montamos um 
mix de soluções em todas as marcas. 
Na Cristofoletti, na Cristalle, e na Real-
ce Cerâmica; trabalhamos os produtos 
de via seca, base vermelha. Nessa gama, 
estamos lançando revestimentos reti-
ficados, de alta camada de esmalte, ex-
tremamente brancos, e altamente resis-
tentes à mancha d’água, com formatos 
56cm x 56cm. Temos opções com tex-
turas brilhantes, acetinadas, para áreas 
internas e externas. São produtos que 
compõem soluções 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 coleção Verona. Estivemos 
na Itália, no ano passado, e trouxemos 
várias inspirações. Esse tijolo, por exem-
plo, trouxemos de lá, e, desse produto, 
nós tiramos as texturas e as impressões 
para fazer a cerâmica. Outros produtos 

dessa coleção 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 referências para aplicar no 
porcelanato. São oito produtos da cole-
ção Verona”, detalha o gerente. Ainda na 
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 resistência maior ao risco.

 GRUPO LEF
O Grupo Lef aposta na Revestir para 
apresentar o portfólio de suas quatro 
marcas – Via Rosa Porcelanato, Via 
Ápia, Lef Cerâmica e Rox Cerâmica – e 
fortalecer o relacionamento com as 
revendas. “A adesão das revendas ao 
evento é muito boa, e faz desse o me-
lhor momento do ano para reunir o 
maior número de clientes de uma vez 
só”, comenta o diretor Luiz Fernando 
Ortigossa Filho. “Nós participamos da 
feira todos os anos, sempre apresentan-
do lançamentos.” Na 16ª edição, o grupo 
inovou e convidou os revendedores a 
decidirem sobre o próximo lançamen-
to da marca Via Rosa. “Investimos na 
linha de porcelanato polido, com novos 
equipamentos que chegarão à fábrica 
em um ou dois meses. Para lançar a co-
leção, montamos, na Revestir, uma série 
de opções, para que os clientes votem e 
decidam quais serão os produtos que 
colocaremos no mercado”, conta Luiz 
Fernando.  Ainda na Via Rosa, o executi-
vo destaca as peças com formato 72cm 
x 72cm e réguas 23cm x 72cm, em diver-
sas opções de acabamento, a exemplo 
do concreto aparente, da linha Metró-
pole Out, e madeiras, que aparecem na 
linha Atlântica. A linha Genova, dispo-
nível nos padrões Grígio 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 
áreas de grande tráfego. “A linha Sub 

 “Aqui, é possível apresentar 
todo o nosso portfólio de 
produtos de forma única: 
não estamos nem dentro da 
indústria, 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 história 
dentro dos produtos.”

 EDUARDO SCOCO, gerente 
de Marketing do Grupo 
Cristofolett
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trouxe cerca de 20 lançamentos para o 
evento. Dentre os quais,  Lepri destaca 
a tecnologia da linha Etrusco. “Essa é a 
cerâmica do futuro, produzida em baixa 
temperatura. Enquanto outras cerâmi-
cas são queimadas a 1.800 graus, essa é 
queimada a 400 graus, e gasta, somen-
te, um terço de energia. Por enquanto, 
temos, apenas, para parede, mas, va-
mos desenvolver, também, para piso”, 
anuncia Lepri.  Outro destaque é a linha 
Raku. “Essas peças são 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 está dis-

 “Essa é a cerâmica do 
futuro, produzida em baixa 

temperatura. Enquanto 
outras cerâmicas são 

queimadas a 1.800 graus, 
essa é queimada a 400 

graus, e gasta, somente, 
um terço de energia. Por 

enquanto, temos, apenas, 
para parede, mas, vamos 

desenvolver, também,  
para piso.”

 
 JOSÉ LEPRI NETO, 
executivo da Lepri

White tem um rejunte que se confun-
de com o rejunte da aplicação, ficando 
praticamente imperceptível”, comenta 
Luiz Fernando. As peças Way, produzi-
das de monoporosa, são filetadas e es-
tão disponíveis nas versões acetinada 
e brilhante, com superfície em relevo. 
Ideal para paredes internas, está dis-
ponível nas medidas 31cm x 58cm. Nas 
outras marcas ¬ Lef, Via Ápia e Rox –, o 
executivo destaca que a fábrica inves-
tiu em tecnologia para produzir os lan-
çamentos 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 lançamos opções 
para piso e parede no formato 30cm x 
56cm; e madeiras, também nesse for-
mato”, conclui o diretor do Grupo Lef.

 LEPRI
Para a Lepri -– Finas Cerâmicas Rústi-
cas, a 16ª Expo Revestir teve significado 
especial: a celebração no centenário da 
marca, que nasceu no interior de São 
Paulo. “Este ano, fizemos uma partici-
pação diferente, com muitos lançamen-
tos, e tivemos sorte, porque os clientes 
estão gostando. Este ano, está excepcio-
nal!”, celebra José Lepri Neto. Com mais 
de 400 produtos no portfólio, a marca 

ponível em réguas de 15cm x 30cm, com 
superfícies lisas e patchwork, ou réguas 
de 15cm x 40cm, apenas em patchwork. 
Outros lançamentos da Lepri na feira 
incluem as novas opções de cores para 
coleções de  bricks Natura – que repro-
duz os tijolos de demolição –, e Mattone 
– que traz peças com toque aveludado. 
Na linha Tradizionale, a Lepri apresenta 
o formato 23cm x 23cm, com atributos 
como baixa retenção de calor e qualida-
de antiderrapante, ideais para pisos de 
áreas de alto tráfego.  O formato 23cm 
x 23cm, também, é a novidade na linha 
Anticatto, de processo único que per-
mite às peças ter bordas de acabamen-
to envelhecido.  Na Coleção Terracota, 
a novidade está nos formatos 15cm x 
130cm e 15cm x 40cm.

 CEUSA
A gerente de Marketing e Design da 
Ceusa, Marcele Brunel, considera essa 
primeira feira da empresa  parte do 
Grupo Duratex, um divisor de águas. 
“Está 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 80 novas refe-
rências para o evento, organizadas em 
quatro categorias: super antiderrapan-
tes, metais, tendências de arquitetura 

“As pessoas, cada vez 
mais, buscam criar, 
ambientes fora do 
padrão, e temos de estar 
abertos às mudanças, 
oferecendo peças que 
permitam ser compostas, 
criando ambientes com 
personalidades diferentes 
para pessoas diferentes.”

MARCELE BRUNEL, 
Marketing e Design  
da Ceusa
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e polidos. “A linha de super antiderra-
pantes responde a uma demanda por 
produtos antiderrapantes que fugis-
sem do padrão natural. Nós estamos 
apresentando formatos diferentes e 
acabamentos versáteis, para que, tam-
bém, as peças possam ser aplicadas 
em áreas internas, ou, até mesmo, em 
áreas de duchas e paredes”, informa 
Brunel. Nos metalizados, o diferencial 
está na aplicação do efeito por meio 
de impressão digital. “É uma exclusi-
vidade da Ceusa, que permite trazer 
esse efeito do metal com resistência 
para aplicação em pisos, fachadas, in-
clusive, com alguma antiderrapância 
e sem problemas de ataque químico, 
uma dificuldade com metal”, detalha 
a gerente. Das tendências de arquite-
tura, Brunel destaca a madeira frisada, 
as tijoletas e a piscina chevron. Outro 
eixo são os chamados polidos-concei-
to. “Nessa linha, trabalhamos com três 
elementos que se misturam e tornam 
o projeto mais forte: o conceito da me-
trópole, urbano; o conceito da galáxia; 
e o botânico”, conta Marcele.  Ela in-
dica que os lojistas busquem, sempre, 
trabalhar com produtos versáteis. “As 
pessoas, cada vez mais, buscam criar, 
ambientes fora do padrão, e temos de 

estar abertos às mudanças, oferecen-
do peças que permitam ser compostas, 
criando ambientes com personalidades 
diferentes para pessoas diferentes.”

 GRUPO FRAGNANI
A aposta do Grupo Fragnani – detentor 
das indústrias cerâmicas Incefra, Ince-
nor e Tecnogres, além da marca Água 
Branca – é para os porcelanatos poli-
dos. “Temos observado essa tendência 
de busca pelo porcelanato polido nas 
classes B e C, que sempre foi nosso 

foco, e estamos lançando o produto 
nas três marcas”, informa a gerente de 
Marketing Bianca Fragnani Oliveira. 
Ela destaca que o grupo cresceu a par-
ticipação na feira, com um estande de 
400m2, para permitir uma exposição 
mais ampla das linhas de produtos. “O 
nosso foco, neste ano, é repetir o vo-
lume de negócios de 2017, com renta-
bilidade maior, e a mudança no mix de 
produtos”, conta a executiva, afirman-
do que houve grande aceitação dos 
clientes para o novo formato. “Outro 
lançamento é o porcelanato, que imita 
o quadro-negro, que substitui a tinta 
com vantagens, porque não mancha e 
tem durabilidade”, encerra Bianca.

 PORTINARI
Em quatro espaços temáticos no es-
tande de 441m2, a Cerâmica Portinari 
apresentou 143 lançamentos. Para o 
vice-presidente Comercial da marca, 
Paulo César Benetton, a feira é im-
portante para demonstrar produtos 
e inovação. “A Expo Revestir é o mo-
mento que renova, anualmente, desig-
ns, acabamentos e tecnologias. Traz a 
inovação do ciclo anual da nossa in-
dústria, acompanhando a tendência 
internacional. Aquilo que de melhor 
nós temos, guardamos para a feira, e 

“Temos 
observado 

essa tendência 
de busca pelo 

porcelanato 
polido nas classes 
B e C, que sempre 

foi nosso foco, e 
estamos lançando 

o produto nas 
três marcas.”

BIANCA 
FRAGNANI 
OLIVEIRA, 
gerente de 

Marketing do 
grupo Fragnani

“A Expo Revestir 
é o momento que 

renova, anualmente, 
designs, acabamentos 

e tecnologias. 
Traz a inovação 

do ciclo anual da 
nossa indústria, 
acompanhando 

a tendência 
internacional.”

PAULO CÉSAR 
BENETTON,  

vice-presidente 
Comercial da  

Portinari
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não devemos nada ao grandes fabri-
cantes internacionais ou aos países 
geradores de tendências”, considera. 
Benetton revela que, para esta edição, 
foi desenvolvido um estande com for-
matação de galeria. “Queremos fazer 
ambientes com emoção, vinculados 
à arte. Dessa forma, conseguimos 
transformar um produto teoricamen-
te frio, duro, em um produto macio, 
que faz referência à nossa infância, 
aos bons momentos com a família, 
à nossa juventude. Afinal, nós vive-
mos nesses ambientes. Por meio dos 
acabamentos, do design, nós cria-
mos um produto aconchegante”, diz 
o 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 
fantástico, tanto do público brasileiro 
quanto dos nossos clientes do Cone 
Sul, especialmente, Argentina, que é 
um grande comprador.” Com relação 
às tendências, o executivo destaca os 
grandes formatos, além da diferencia-
ção em acabamentos e texturas. “Por 
meio de novas tecnologias, consegui-
mos, por exemplo, uma solução que 
dá polimento mais intenso, com es-
pelhamento mais forte e sem nenhu-
ma possibilidade de manchamento. 

Outra tendência 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.

 ALFAGRES
A designer da Alfagres, Marta de Come, 
diz que a aquisição do equipamento de 
impressão digital permitiu à empresa  
o lançamento de diversos produtos. “A 
tecnologia ampliou nossas possibilida-
des com relevos, novos desenhos e va-
riações de faces, a exemplo do que se vê 
nas pastilhas que imitam pedras natu-

rais”, afirma. Ela revela que outra novi-
dade está na linha de madeiras com alto 
relevo, que, até então, não era possível 
obter. “Nas réguas, temos a coleção 
Organic Wood, com 18 modelos 15cm 
x 60cm, prensadas dessa forma, sem 
retificar, do modo que a maioria das 
empresas faz. São produtos mate, que 
têm grande aceitação para exportação, 
e todos remetem a madeiras in natura, 
sempre usando variações 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 
será o foco da criação. “Na coleção Stre-
et, por exemplo, temos a linha Champs, 
que remete à luxuosa Champs-Élysées.” 

 PORTO FERREIRA
A Porto Ferreira apresentou uma re-
formulação completa em sua linha. 
“Reduzimos o mix de 280 para 158 
produtos e  focamos em peças mais 
comerciais, solicitadas pelos nossos 
representantes. Trata-se de uma re-
leitura que nos permite abranger mais 
consumidores e trazer mais opções. A 
gente conseguiu diminuir o mix, aper-
feiçoar nossa produtividade e, com 
isso, melhorar, também, o atendimen-
to ao consumidor, que é o lojista”, in-
forma Adilson Luis Toffoli, analista de 

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

MARTA DE 
COMES, 
 designer da 
Alfagres

“Temos, por exemplo, 
o Mirage, um produto 

acetinado, para área 
interna, e o Mirage 

Hard, com o mesmo 
gráfico e desenho, mas 
um produto para área 

externa molhada, com 
a segurança de que o 

consumidor não vai 
escorregar.”

 
ADILSON LUIS TOFFOLI, 

analista de Marketing  
da Porto Ferreira
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Marketing.  Nessa releitura, a Porto 
Ferreira apresenta 38 novos produtos 
durante o evento. Toffoli explica que, 
foram incluídas, por exemplo, as op-
ções de cimentício, encontradas tanto 
em porcelanatos brilhantes quanto 
acetinados. “Temos a soluções para 
residencial interno, residencial ex-
terno, comercial leve e comercial pe-
sado”, explica. Entre os destaques 
estão os produtos que reproduzem 
madeira. “O brasileiro gosta da madei-
ra e nosso portfólio oferece tanto as 
brilhantes e, também, as acetinadas, 
em três texturas: lisa, mais suave ao 
toque; uma opção com o relevo da ma-
deira propriamente dito; e, uma ter-
ceira linha, que consegue atender às 
áreas de piscina, às áreas 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 já 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 
área interna, e o Mirage Hard, com o 

mesmo gráfico e desenho, mas um 
produto para área externa molhada, 
com a segurança de que o consumidor 
não vai escorregar.”

 VILAGRES
A arquiteta da Vilagres, Nathalia Mau-
le, diz que todos os anos a empresa 
lança nova linha dentro da Expo Re-
vestir. “Fazemos uma pesquisa anual 
de tendências, com todas as tendên-
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 
tendência industrial, daquele produto 
envelhecido, oxidado, urbano. É uma 
mistura de gráficas, com cimento, 
corten, aço oxidado. As tendências, 
ano após ano, vão evoluindo, se modi-
ficando. O corten, que a gente viu há 
anos,  agora está de volta, nessa relei-
tura, misturada com cimento”, conta. 
Outro destaque na feira é a Linha Ca-
bernet. “Trata-se de uma referência 
a um mármore  de tonalidade mais 
quente, mais aconchegante, e tom 
mais terroso, e conta com uma técnica 
que nós 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 peça”, explica. 
A arquiteta também comenta sobre 
o produto polido fosco, que não tem 
brilho. “A escova polidora faz o tra-
balho de polimento até tirar o brilho 
e ficar com toque de seda. Nós 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, está iniciando. 
“Normalmente, qualquer porcelanato 
pode ser usado dentro de piscina, mas 
o público não fazia esse uso. Começa-
mos a ver os arquitetos trazerem um 
pouco de madeira para aquela prainha 
da piscina, ou, às 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 tendência 
está nas novas aplicações dos porce-
lanatos. “Nas feiras do mundo todo, 
estamos vendo os mobiliários de por-
celanato: bancadas, cubas, nichos. É 
sair um pouco da pedra natural e par-
tir para o porcelanato no design de in-
teriores, com muitas vantagens, como 
resistência, uma vez que a pedra, 
normalmente, é mais porosa e fácil 
de manchar. Outro diferencial é que 
o mesmo produto pode ser usado da 
parede à cuba e à bancada, conferindo 
unidade ao projeto”, conclui.

 INCEPA REVESTIMENTOS
A Incepa Revestimentos marcou par-
ticipação com lançamentos que irão 
redefinir o conceito de decorar a casa, 
em soluções tecnológicas que pri-
mam pela funcionalidade e a beleza. 
Os lançamentos foram agrupados em 
conceitos de viver, traduzidos como 
despojado, urbano, clássico e regio-
nal.  Algumas tendências se mantêm 
este ano, mas chegam como produ-
tos em novas roupagens. É o caso dos 
porcelanatos – que reproduzem, com 

 “Fazemos uma 
pesquisa anual de 

tendências, com todas 
as tendências 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
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fidelidade e precisão, 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 cenário ideal 
para inspirar a decoração da casa. Há 
espaço para aquela mistura de estilos 
que encontramos nas ruas, com des-
taque para o conforto e a contempora-
neidade. É, praticamente, um recorte 
do nosso tempo.  ESTILO DESPOJA-
DO – BASICAMENTE, VOCÊ – Fazer 
do básico um estilo de vida é optar 
por ambientes onde a simplicidade 
pode ganhar elementos descontraí-
dos e informais. Mas, sem abrir mão 
das composições harmoniosas e per-
sonalizadas, com design que preza 
pela leveza e a autenticidade. CLÁS-
SICO – ELEGÂNCIA EM ALTA – Al-
guns conceitos nunca saem de moda e 
são fonte de inspiração para criações 
bem contemporâneas. Os detalhes ga-
nham protagonismo, e, acompanha-
dos de um olhar moderno, reforçam 
o conceito de beleza. O tom neutro e 
as linhas elegantes que vestem o am-
biente são pano de fundo para quem 

valoriza a elegância e a sofisticação. 
REGIONAL – O QUE TOCA O CORA-
ÇÃO – Todo lugar tem uma cultura, 
um fazer próprio, uma conexão com a 
natureza, com as pessoas e com nos-
sas memórias afetivas. Pode trazer a 
lembrança do aroma de café, da luz 
entrando pela janela, da textura das 
árvores do quintal.

 ROCA CERÂMICA 
A Roca Cerâmica reuniu grandes ten-
dências de design e tecnologia na 
nova coleção de pisos e revestimentos 
apresentada na feira Expo Revestir. O 
resultado é uma extensa e surpreen-
dente coleção que contempla centenas 
de novos produtos, para os mais di-
versos estilos de ambientes.  Os lança-
mentos trazem produtos autorais e de 
vanguarda, como, por exemplo, a série 
Peclers by Roca, desenvolvida em con-
junto com a filial 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 
predominância 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 à série Flake, faz um re-
vival do nosso emblemático granilite, 
com sucesso na arquitetura brasileira 
dos anos 1940 a 1970. Na nova cole-
ção da Roca Cerâmica, esse efeito de 
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pedra granulada foi traduzido em um 
porcelanato de alta resistência e dura-
bilidade. Uma inspiração vintage que 
marcou presença, inclusive, nas últi-
mas feiras internacionais de cerâmica. 
A coleção Universe, cujos lançamentos 
começaram em 2017, ganha, agora, for-
ça total, com novidades inspiradas nos 
elementos naturais Terra, Fogo, Ar e 
Água. Os mármores exóticos aparecem 
em grandes formatos, e, outra novida-
de, também vista mundialmente, são 
os “overlays”, a sobreposição de tex-
turas e as referências num mesmo pro-
duto. Por exemplo, revestimentos que 
lembram pedras naturais, com textura 
sobreposta de tecido. Na coleção 2018, 
também, continuam em alta revesti-
mentos que remetem à 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 80cm x 
120cm e 120 x 120cm, a espessura passa 
a ser de 7mm, fabricados no Brasil com 
o inovador sistema Continua+, exclu-
sividade do Grupo Roca nas Américas. 
E, também, está sendo lançado o maior 
formato de revestimento para parede, 
de 30cm x 120cm. 

 CERÂMICA ATLAS
Inspirada na expressão “Dal Bianco 
al Nero” – baseado nas tendências 
de moda e arquitetura, a presença da 
Cerâmica Atlas, na última edição da 
Expo Revestir, trouxe revestimentos 
e pastilhas de porcelana que remetem 
ao degradê clássico de cores: branco, 
cinza e preto.
Trata-se de sucesso em Europa e Es-
tados Unidos, por causa do estilo re-
trô, 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 dimensões de 2,65cm x 2,65 cm, a 
empresa apresenta versões da pasti-
lha nas cores preto e cinza. Também 

sintonizada às tendências, a Cerâmi-
ca Atlas contemplou a versão em tom 
Violet, escolhido pela Pantone, com a 
cor de 2018.
A Cerâmica Atlas mostra, ainda, a 
evolução de pastilhas para piscina,  e 
modelos que proporcionam a sensa-
ção de movimento à água – feitas com 
relevo e esmalte reativo. Em parceria 
com o Estúdio Brunato, a Cerâmica 
Atlas desenvolveu o revestimento em 
HD, na medida de 20cm x 20cm. For-
mando a composição das linhas, o ar-
quiteto Alexandre Brunato teve  ins-
piração nos traços dos profissionais 
e nas curvas de nível 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 Cerâmica Atlas. 
Para valorizar os processos de retrofit 

das construções 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 indicação 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 sensação de movimento à água. 
Produzidas de porcelana, apresen-
tam acabamento com relevo e esmal-
te reativo. Nova versão: sucesso de 
público, o revestimento cerâmico Fiji 
OMD-14952, de texturas que lembram 
a aparência da pedra vulcânica vinda 
da Indonésia, ganhou mais uma alter-
nativa para piscinas, pisos e paredes 
de áreas internas e externas. A fim de 
retratar, fielmente, o visual da pedra, 
esse produto agora dispõe de alto-re-
levo, proporcionando um toque suave. 
Disponível no tamanho 10cm x 10 cm.
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 BIANCOGRES 
A Biancogres, empresa com mais de 
50 anos de mercado e um dos maio-
res grupos cerâmicos do país, lançou 
27 novidades divididas em quatro 
coleções: Marmo, Contemporâneo, 
We Wood e Revestimentos Especiais. 
Além dessas coleções, apresenta os 
modelos Bianco Gioia, Connection 
(Beige, Grey e Silver), Limestone Ca-
liza, Onix Bianco e Sorrento, no novís-
simo tamanho 120cm x 120 cm, grande 
inovação da marca. “Uma das princi-
pais vantagens do grande formato é 
a variedade de aplicação: vai bem em 
paredes, pisos, bancadas e até mes-
mo móveis. As placas são versáteis e 
podem levar o porcelanato a assumir 
papéis antes impensáveis para o re-
vestimento cerâmico”, diz o gerente 
de Produto Celso Gomes. Essa novi-
dade comprova a vocação da Bianco-
gres para produções inovadoras, já 

que a fábrica é a primeira a produzir 
esse formato no Brasil. Todos os lan-
çamentos 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 superfícies”, 
explica Celso. Outra supernovidade é 
o Porcelanato Prattico, que dispensa 
argamassa e rejunte na aplicação do 
revestimento. A tecnologia é exclusi-
vidade da Biancogres e promete dei-
xar a obra mais limpa e ágil, pelo fato 
de o ambiente ficar liberado logo após 
a instalação. Disponível, 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 instalação 
bastante rápida. 

 ELIANE REVESTIMENTOS
A Eliane Revestimentos apresenta  
nova coleção Patch Índico, inspira-
da na história e na nostalgia como 
ferramentas de criaçãoo e design. 
Retomando a própria história como 
pioneira na fabricação de azulejos no 
Brasil, a Eliane traz, para o portfólio 
2018, novas peças artísticas no for-
mato clássico – representadas pelas 
medidas 20cm x 20cm –, que unem 
a estética artesanal das superfícies à 
fabricação industrial, em desenhos 
e cores contemporâneos e sensíveis, 
um mix de nostalgia e atualidade. Em 
um mundo cada vez mais confuso e 
acelerado – onde a globalização e a co-
nectividade da tecnologia preenchem 
o cotidiano com novidades diárias –, 
histórias e origens tendem a ser dei-
xadas de lado, tornando-se efêmeras 
na essência. Mas surgem movimentos 
que buscam preservar e enaltecer as 
raízes em diferentes âmbitos da nos-
sa sociedade – comportamento, rela-
cionamentos, moda e decoração, são 
alguns exemplos. A tendência Slow 
Future propõe um olhar ao passado 
para imaginar o futuro, fazendo de 
memórias e lembranças de momentos 
já vividos um trampolim para a criati-
vidade e a criação.
Inspirada na origem marinha, a co-
leção traz formatos geológicos, nos 
quais a riqueza da vida nas águas é 
traduzida em traços precisos delinea-
dos pela própria natureza: a formação 
espiral das conchas, as composições 
do bioma aquático e dos diversos ha-
bitantes, o movimento natural das on-
das e oceanos. Toda essa experiência 
visual dos azulejos artísticos Patch 
Índico traz para a decoração dos am-
bientes a atmosfera leve e relaxante 
do mar, reforçada pelas pinceladas 
delicadas em tonalidades típicas dos 
oceanos – transitando do mais pro-
fundo verde à suavidade dos tons 
azuis –, em um décor intuitivo e rico 
em elementos.
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DÁ VONTADE DE MANDAR EMBRULHAR...  
A frase, que uma jovem arquiteta deixou escapar alto, quando  
visitava a feira, é bem o retrato do que aconteceu no 
Transamérica ExpoCenter durante a feira ExpoRevestir

O FINO DA 
CONSTRUÇÃO
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Os expositores capricharam nos 
lançamentos que se destaca-
vam nos bonitos estandes (fo-

ram mais de 250 expositores do Brasil e 
de alguns estrangeiros) que mostraram 
o que há de mais tecnológico no mundo 
dos revestimentos cerâmicos. E, tam-
bém, nos produtos para acabamento e 
decoração. A revista Revenda Constru-
ção marcou, mais uma vez, presença na 
ExpoRevestir. Com três balcões espalha-
dos pelo pavilhão de exposições, os visi-
tantes da feira receberam a mais recente 
edição da revista.

 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 espaço 
todo especial com as linhas já comercia-
lizadas, como o mais recente lançamento, 
no Brasil, o Neolith Fusion Aspen Grey. 
“O objetivo do projeto, em um espaço de 
65 m2, é refletir a flexibilidade desse reves-
timento tecnológico tanto em uso interno 
quanto externo. O Neolith é um dos ma-
teriais mais inovadores da cena contem-
porânea e, por este motivo, resolvemos 
aproveitá-lo de todas as formas possíveis, 
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 Decoração e demonstrar 
toda a versatilidade e a flexibilidade do 
Neolith, juntamente com os profissionais 
da área. “E, neste ano, estamos contentes 
com a parceria com o arquiteto Guilher-
me Torres e toda a equipe, que captaram 
a essência do Neolith e o transformaram 
em um belo projeto, mostrando a própria 
multifuncionalidade por inteira.” Neolith 
é uma Superfície Ultracompacta Sinteri-
zada sem limites, com propriedades que 
permitem múltiplas aplicações – desde 
produção da bancada de uma cozinha e 
revestimento de um mobiliário, piso, pa-
rede e fachadas. Considerado um aliado 
do designer em acabamentos sofisticados 
e funcionais ao mesmo tempo.

 GRUPO ROCA
A Roca Brasil foi, mais uma vez, um dos 
grandes destaques da Expo Revestir. Pre-
miada em todas as quatro edições do Best 
in Show – Ceramics of Brasil, a empresa 
comemorou a conquista de dois prêmios 
para a marca Roca, e um prêmio para a 
Celite, que estreou, este ano, na Revestir.
A coleção de cubas da Roca, assinadas por 
Ruy Ohtake, ganhou o prêmio máximo da 
feira, o Grand Prix de Louças, escolhido 
por arquitetos, designers de interiores, 
imprensa e formadores de opinião como 
o melhor produto da categoria. As cubas, 
também, ganharam prêmio na categoria 
Louças Cerâmicas Cubas. Quanto à Celi-
te, fez uma estreia memorável, ao ganhar 
o prêmio de melhor bacia sanitaria, lança-
da, este ano, na Expo Revestir (categoria 
Louças Cerâmicas Bacias), com a bacia 
NET Rimless, que dispõe de um sistema 
inovador de descarga: facilita a limpeza, a 
higiene, otimiza o consumo de água e evi-
ta entupimentos.
COLEÇÃO RUY OHTAKE BY ROCA – 
Essa é a primeira linha de produtos da 
Roca criada por um profissional brasileiro 
e, também, a primeira de Ruy Ohtake para 
uma empresa do segmento. São quatro 
modelos de cubas – três das quais, de 
apoio, e, uma, de sobrepor, disponível em 
cinco cores, no acabamento tradicional 
brilhante e mate, um fosco com toque ave-
ludado. No desenho da linha Ruy Ohatake 
by Roca a inspiração está na natureza, nas 
curvas das ondas, na linha sempre mutá-
vel do horizonte e na forma mais pura de 
design, o ovo. “Gosto muito do elemento 
curvo, pois é mais difícil do que a reta.  O 
olhar para uma curva é imprevisível, po-
demos ter várias percepções”, conceitua 
Ruy, que repete, no design de produtos, o 
traço marcante dessa  extensa e respeita-
da obra arquitetônica. A linha Ruy Ohtake 
by Roca foi desenvolvida com tecnologia 
exclusiva – a mais avançada em fabrica-
ção de louças –, a Fineceramic®, que per-
mite superfícies extremamente finas, de 
apenas 3 mm, extremamente resistentes 
e leves. As cubas estão disponíveis em 
quatro formatos e cinco  cores.
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LINHA NET ¬– A NET é uma linha de ba-
cia compacta com caixa acoplada (que in-
clui, também, assento e lavatório suspen-
sos), que aposta em desenho e dimensões 
para espaços reduzidos, com delicadeza e 
alta performance. A principal inovação 
tecnológica é o sistema Rimless® para 
bacias sanitárias, exclusivo e desenvolvi-
do pelo Grupo Roca. A nova geração de 
bacias sanitárias foi pensada para sim-
plificar a limpeza e reduzir o consumo de 
água, aliando beleza e alto desempenho. 
Nesses modelos, a água não flui por den-
tro da borda, como ocorre nas demais 
bacias existentes no mercado. Na nova 
versão, as paredes internas são mais lisas, 
sem ângulos ou cantos onde a sujeira po-
deria acumular-se. O que torna a limpe-
za mais fácil e, portanto, mais higiênica. 
Além disso, o design inovador permite 
que a água alcance uma parte mais alta 
do interior da bacia durante a descarga, 
limpando toda a superfície. O desenho in-
terno da borda também evita que a água 
respingue para fora. As inovações avança-
ram, ainda, para a criação de um modelo 
exclusivo de sistema de água. Esse dis-
positivo impulsiona a descarga para que 
a água circule de forma mais homogênea 
no interior da peça, sem a necessidade de 
alto consumo de água a cada acionamen-
to. Reunidos, esses quesitos atendem e 
superam às normas de desempenho bra-
sileiras e europeias. A NET dispõe de acio-
namento 3/6 litros, que economiza até  
60% em relação aos sistemas tradicionais.

 MONDIALLE
A Mondialle apresentou várias novida-
des, como, por exemplo, o Spa Positano e  
as louças para banheiros. A Spa Positano 
é feita de acrílico e tem as dimensões de 
1.700mm x 1.300mm x 700mm, 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-
zão de água. A Spa contém um acionador 
eletrônico, quatro travesseiros e sistema 
de instalação 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 lançada pela 
Mondialle durante a feira Expo Reves-
tir 2018. A banheira de hidromassagem 
Guardia é feita de acrílico importado e 
tem  as dimensões de 1.700mm x 900mm 
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 eletrônico, travesseiro e sistema 
de instalação autoportante. E é possível 
acrescentar os opcionais de iluminação 
cromoled e aquecedor elétrico. Capacida-
de: 350 litros. Outra atração foi a Banheira 

Ragusa, ainda conceito, feita de acrílico e 
com as dimensões de 1.800mm x 960mm 
x 800mm, acomodando uma pessoa com 
total conforto. O sistema de hidromassa-
gem é movido por uma motobomba silen-
ciosa de 1/2cv, contendo seis jatos grandes 
mais três jatos plus. A banheira contém 
um acionador eletrônico, um travessei-
ro e sistema de instalação 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 Ø 350mm de diâmetro e 110mm 
de altura. CAM 113: Modelo de formato 
quadrado, medindo 350mm de compri-
mento, 350mm de largura e 120mm de 
altura total.

 SALVABRAS
A empresa, especializada no desenvol-
vimento de soluções em proteção para a 
fase de acabamento de obras na constru-
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ção civil, foi um dos destaques da Expo 
Revestir 2018. Atuando há seis anos no 
mercado, a Salvabras desenvolveu exper-
tise em soluções práticas para a proteção 
e  a limpeza em qualquer tipo de obra da 
construção civil. Os produtos são desti-
nados à prevenção de riscos que possam 
danificar pisos, azulejos, vidros e outras 
peças, durante obras e reformas, inves-
tindo em proteção para gerar economia 
no retrabalho pós-obra. A marca está pre-
sente em mais de mil pontos de venda, no 
Brasil inteiro, incluindo home centers, lo-
jas de materiais de construção, butiques 
de revestimentos e lojas de tintas. 
Além dos produtos tradicionais, que já co-
mercializa, como Salva Piso; Salva Pintura 
e Salva Piso Limpeza, a empresa está 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 
proteção de pisos durante a obra, a união 

perfeita do papel kraft impermeável ao 
plástico bolha de alta resistência – já é 
comercializado em mais de mil pontos de 
vendas em todo o Brasil. O produto, tam-
bém, dispõe da opção para pisos de ma-
deira (Salva Piso Madeira) e para obras 
que exigem maior fluxo de passagem, 
garantindo maior resistência (Salva Piso 
Extra Resistente). Outra caraterística di-
ferenciada e exclusiva é a fita dupla face 
para acelerar a aplicação. 

 ARAUCO 
A Arauco do Brasil participou, pela segun-
da vez, da Expo Revestir. Para este ano, 
o espaço surpreendeu, novamente, com 
uma presença marcada pela inovação dos 
lançamentos e pela ousadia na proposta 
do estande. Entre as novidades, destaque 
para o Lançamento Lihat, que convida ar-
quitetos e decoradores a descobrirem um 
novo olhar. Um olhar que transcende o 
lugar- comum, que busca a rara união da 

harmonia de cores com o equilíbrio de for-
mas e ousa perder-se na contemplação do 
belo expandindo a percepção do tempo.
Norus – Inspirado na técnica japonesa 
de carbonização, 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-
terística rara nas madeiras escuras.
Lotus – A flor de lótus reage à incidência 
da luz, assim como esse unicor rico em 
nuances. Tons suaves, do violeta ao mar-
rom, combinados ao efeito perolizado, 
transmitem pureza e elevação espiritual, 
além de proporcionar harmonização com 
os mais diversos revestimentos.
Nimbus – Inusitado, este padrão permi-
te diversas interpretações, conforme o 
olhar de quem o admira. Caracteriza-se 
pelo visual urbano e, ao mesmo tempo, 
transmite os movimentos de fenômenos 
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naturais, como uma sublime névoa me-
talizada. Este efeito, associado ao acaba-
mento Matt reforça a própria identidade 
única e abstrata.
Zenrys – Madeira em forma de poesia. A 
conjugação de um desenho virtuoso, rico 
em detalhes e cores, com os poros irre-
gulares e foscos do acabamento Trend, 
traduz com perfeição, a elegância de uma 
lâmina de madeira brasileira encerada.

  CLARIS TIGRE 
Nesta edição, os visitantes da feira tive-
ram a oportunidade de visitar um espaço 
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-
gócio da empresa”, explica Luiz Fernando 
Turatti, diretor -Geral da companhia.  A 
Claris Tigre também apresentou as úl-
timas soluções lançadas 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 construções 
verticais (prédios residenciais), e adequa-
da para atender a todas as regiões brasi-
leiras. Outra novidade é a nova linha de 
Portas Internas. Revestidas de MDF, ma-
ciças de pinus, com película PET e com as 
dobradiças de aço inox, o produto garante 
desempenho acústico superior. A empre-
sa também proporcionou aos visitantes 
interessados em investir no próprio negó-
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 opções de revendas que podem ser 

instaladas dentro uma loja que já existe 
(Store in Store), em um espaço de, apro-
ximadamente, 30m2, e unidades maiores, 
Boutique de Rua, com cerca de 50m2. E, 
além de uma linha de produtos com um 
excelente custo-benefício e qualidade ele-
vada, a Claris Tigre oferece, ainda, todo 
o suporte aos seus revendedores, como 
treinamentos contínuos (presencial e 
EAD), marketing nacional, gestão orça-
mentária on-line, apoio comercial e ope-
racional, consultoria de campo especiali-
zada, entre outros.

  GRUPO COSENTINO 
O Grupo apresentou novidades para o 
segmento de superfícies para arquitetura 
e design na Expo Revestir. Além de lan-
çamentos em Dekton® e Silestone®, a 
empresa espanhola mostrou soluções em 
acabamentos, acessórios para cozinha e a 
linha de superfícies Sensa®. A coleção In-
dustrial de Dekton® ganhou mais cores, 
com uma colaboração 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 três novas cores: Ni-
lium, Radium e Orix. Esses novos mode-
los juntam-se à já consagrada cor Trilium, 
lançada em 2016, e vencedora de vários 
prêmios, entre os quais, o German Design 
Award. A linha Industrial destaca-se por 
ser ecologicamente correta, pois é 80% 
produzida a partir de resíduos provenien-
tes da própria fabricação de Dekton!

 DOCOL 
A DOCOL marcou presença com lança-
mentos únicos e diferenciados. Uma das 
grandes apostas é a linha Minima, com 
produtos para lavatório compostos por 
peças de design essencial, combinando 
produção industrial com cuidado artesa-
nal. A linha é a tradução do desenho puro 
e essencial e da forma perfeita do quadra-
do e reúne precisão, simplicidade e fun-
cionalidade, alinhadas às tendências do 
design contemporâneo. Disponíveis nas 
cores grafite escovado, níquel escovado, 
cobre escovado e cromado, os produtos 
da linha Minima tem a exclusiva tecno-
logia DocolChroma®, que, além da cor, 
garante acabamento impecável e dura-
douro. Além de torneiras, monocoman-
dos e misturador, com bica ultra slim, e 
acabamentos para registro na forma de 
um quadrado sólido, acabamentos para 
monocomandos, e ducha higiênica, 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 
experiência com arquétipos de casas para 
apresentar e possibilitar a interação do 
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público com os lançamentos da DOCOL. 
Tudo isso para que as pessoas possam 
aproveitar e viver o melhor de suas casas.

 DURAFLOOR
 Seguindo a tendência dos tons terrosos, 
que prometem invadir a casa em 2018, o 
Durafloor, marca de pisos laminados e 
vinílicos da Duratex, lançou nova linha 
de LVT (Luxury Vinyl Tile), com o melhor 
custo-benefício da categoria e sistema de 
instalação com cola. A linha Inova é ins-
pirada na reação química que gera o aço 
corten e se mistura com outras substân-
cias, possibilitando novas escalas cro-
máticas. Indicado para ambientes que 
pedem arrojo e muita personalidade, o 
revestimento oxidado é rústico e sofisti-
cado ao mesmo tempo e tornou-se uma 
opção inovadora para aqueles que pro-
curam materiais imperfeitos, ou seja, que 
exaltam os desgastes naturais ou simu-
lam a ação do tempo. De fácil limpeza e 

conservação, a nova linha é recomendada 
para áreas residenciais, em geral, e ao trá-
fego comercial médio, e será comerciali-
zada no amplo formato 914mm x 914mm. 
Atualmente, o Piso Vinílico Durafloor dis-
põe de cinco linhas: Idea, Loft, City, Art e 
Urban, além de 38 padrões, tanto colados 
quanto com o inovador Click, sistema de 
instalação mais rápido do mercado. Outra 
característica é a capacidade de customi-
zação. O LVT (Luxury Vinyl Tile) permite 
recortes, que o torna capacitado à criação 
de desenhos utilizando variados padrões 
e cores de piso. Diferentes padrões dos 
pisos vinílicos Durafloor podem ser vis-
tos em ambientes das edições nacionais 
da CASACOR, maior mostra de arquitetu-
ra, design de interiores e paisagismo das 
Américas,  reforçando  a versatilidade e a 
praticidade das coleções. Além de versá-
teis, os pisos vinílicos Durafloor são sus-
tentáveis. Fabricado à base de PVC, 100% 
reciclável, o revestimento vinílico é hipo-

alergênico, ou seja, livre de substâncias 
que possam causar reações alérgicas, e 
ideal para qualquer tipo de ambiente. 

 DURATEX
A Duratex lançou a Coleção Vival!, que faz 
um convite para que elas expressem a in-
dividualidade  e as experiências próprias, 
vivenciando-as por meio das soluções 
propostas. Com destaque aos painéis de 
madeira Duratex, a coleção 2018 é com-
posta de quatro estilos e traz padrões que 
traduzem e evidenciam as características 
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 àquelas que apreciam espaços 
compactos, mas que não abrem mão de 
sofisticação e funcionalidade. Quem gos-
ta de decoração minimalista, sente, em 
casa, um oásis de tranquilidade, um re-
fúgio do caos e da confusão que marcam 
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o mundo lá fora. Com tom intenso, o pa-
drão Azul Secreto oferece acolhimento 
e transforma o ambiente em um convite 
ao bem-estar. O Pérola Urbana ressalta a 
tendência das cores metalizadas na mar-
cenaria e pode ser utilizado em variadas 
composições, trazendo vida e elegância 
aos tons sóbrios,valorizando a neutralida-
de do estilo.  A linha Gepeto traz o olhar da 
marcenaria artesanal à decoração. Fruto 
da seleção de mosaicos de madeira na-
tural, o padrão também chama a atenção 
para a Coleção Viva!, e dispõe, ainda, de 
padrões inspirados no estilo CRIATIVO, 
que preza pela transformação.  De caráter 
vibrante, o criativo não coleciona objetos, 
mas histórias. Características ressaltadas 
no padrão Rosa Glamour. Com brilho su-
ave, o padrão tem tonalidade fechada e 
combina com qualquer espaço que tra-
duza uma proposta mais descontraída, 
moderna e divertida. O Nobile apresenta 
a delicadeza dos tecidos em uma mescla 
de tons acinzentados.

 EUCATEX 
Com 66 anos de atuação no mercado 
nacional, a Eucatex é uma das maiores 
produtoras de pisos, portas, divisórias, 
painéis MDF e MDP, chapas de fibras de 

madeira, chapas T-HDF e tintas e verni-
zes do Brasil. No portfólio da empresa, os 
grandes formatos se destacam entre as 
divisórias Novitá – com altura de 2,74m, 
duas opções de largura (89cm ou 1,20m) – 
e os pisos laminados Eucafloor linha Gran 
Elegance – com comprimento de 135cm e 
largura de 44,5cm, a maior disponível no 
mercado de laminados. “Quando se fala 
de produtos industrializados, que reme-
tem à madeira, as tábuas mais largas con-
tam com a preferência do consumidor. 
Como, desde o início, elegemos o HPP 
como base para os nossos pisos lamina-
dos, foi possível desenvolver um reves-
timento com grandes larguras. Além do 
formato similar à madeira natural, con-
seguimos atender à tendência atual da 
valorização de pisos antigos, à decoração 
industrial, inspirada no desenho de espi-
nha-de-peixe e na estética do concreto, 
por exemplo”, diz a gerente de Marketing 
e Serviço da Eucatex, Flávia Athayde Vi-
biano.  A Eucatex apresentou a linha Gran 
Elegance dos pisos laminados Eucafloor: 
Concreto e New York. Os padrões foram 
inspirados nas décadas de 1960 e 1970, 
período 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 padrão New York, também bem co-
mum naquelas décadas, revive as pagi-
nações de pisos de taco, que povoam as 
lembranças e as memórias afetivas iguais 
às das casas dos avós. Ao lado da inspira-
ção sessentista e setentista dos novos pa-
drões, a Gran Elegance combina duas tec-
nologias avançadas, que agregam, ainda, 
mais praticidade à linha: o substrato HPP, 
que permitiu a criação da régua com a lar-
gura generosa de 44,5cm, única do mer-

cado brasileiro nesse segmento, e o siste-
ma click de encaixe. Juntos, possibilitam 
instalação muito mais rápida. Composta, 
também, pelo padrão London, a variação 
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 
poderá surgir em horas! Para agregar 
beleza e praticidade aos espaços corpo-
rativos, a Eucatex apresentou a linha de 
divisórias Novitá com os padrões Elmo 
Macciato, Legno Crema, Nogueira Terra 
e Concreto. A Novitá é produzida a partir 
de um sistema construtivo patenteado, 
composto por painéis inteiros – do chão 
ao teto –, com portas que acompanham 
a altura dos painéis e conferem elegância 
aos ambientes. Disponível em duas largu-
ras, com 89cm ou 120cm, é excelente para 
repaginação rápida dos layouts. Os novos 
padrões madeirados trazem acolhimen-
to, conforto e elegância aos espaços de 
trabalho. Em relação ao Concreto, este 
propõe uma visão mais urbana e permite 
a combinação, na mesma tonalidade, tan-
to em laminados como em vinílicos. Aten-
ta às necessidades de um mercado ávido 
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 padrões 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 tábuas naturais, agregando um 
visual contemporâneo e elegante, além de 
oferecer conforto térmico em qualquer 
estação do ano. Os pisos vinílicos reúnem 
uma série de vantagens ao consumidor 
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que deseja ter praticidade, tanto na ins-
talação e, também, nos cuidados do dia a 
dia. Caracterizada por reforçar o toque e 
a sensação da madeira natural, por meio 
de uma textura mais rústica, proporciona 
aconchego e beleza à decoração dos am-
bientes. São três escalas de tonalidades 
para combinar com diversos estilos de 
projetos residenciais ou comerciais com 
tráfego moderado: Maple, Pátina e Cas-
tanho. Desenvolvida em material 100% 
reciclável, toda a linha é feita de PVC, 
resultando em um produto resistente à 
água e a cupins; é hipoalergênico, pois 
não desenvolve bactérias e mofo, além de 
10 anos de garantia para uso residencial.

 GRUPO ASTRA
O Grupo, detentor das marcas Astra, Japi 
e Integral, participou, pela quinta edição 
seguida, da Expo Revestir. Com espaços 
criados, especialmente, para emoldurar 
os mais de 20 lançamentos das três mar-
cas, o estande tinha desde spas, cubas e 
vasos até assentos sanitários conceituais. 

Quando o assunto for luxo, os produ-
tos lançados em 2018, prometem deixar 
arquitetos e especialistas boquiabertos 
com tantas texturas, formatos e cores.
Spa Abu Dhabi – Desenvolvida para aco-
modar um número 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-
preguiçadeiras. O modelo está disponível 
em cinco versões (Standard, Econômica, 
Luxo, Super Luxo e Gran Luxo), variando 
da mais simples – com dez jatos de hidro-
massagem –, à versão Gran Luxo – que 
disponibiliza, também, 96 minijatos, dois 
pontos de cromoterapia, aquecedor e 
sensor de nível. A spa oferece itens opcio-
nais: minijatos adicionais, airblower, tra-
tamento químico da água com ozônio e 
deck de fechamento lateral, entre outros.
Cuba de mármore Ziarat – Tem formato 
arredondado e tons claros, que variam 
entre branco e acinzentado. Medidas: 
43cm de diâmetro e 13cm de altura. O as-
pecto neutro a torna versátil, 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 está na queda diagonal de água, 
além de válvula oculta, a tendência nessa 
decoração. Mede 55cm de comprimento x 
35cm de largura x 10cm de altura.
Cuba de pedra Blue Stone – A cuba é qua-
drada, mede 40cm de comprimento x 
40cm 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 água e válvula oculta.
 Lixeira de fibra de vidro – Desenvolvida 
para ser, além de objeto funcional, uma 
peça decorativa. É fabricada de fibra de 
vidro, com pintura de gel coat, nas cores 
preto, bege e vermelho. De design sofis-
ticado, formato cônico e suporte oculto 
para o saco de lixo, não o deixando apa-
rente. É ideal para locais públicos e, tam-
bém, áreas externas. Está disponível em 
dois tamanhos, com diferentes opções 
de tampas: 53cm de diâmetro x 77cm de 
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altura e capacidade para 100 litros, ou 
com 36cm de diâmetro x 55cm de altura 
e capacidade para 50 litros. As opções de 
tampas são de fibra de vidro ou de inox. 
Espelhos Linha Olimpo – A linha de es-
pelhos da Astra é inspirada em deuses e 
titãs gregos relacionados à luz e aos raios. 
O grande diferencial dessa linha está na 
iluminação LED e no design sofisticado.
 Cuba Rubi – Quadrada, com cantos arre-
dondados e será comercializada nas cores 
preta e vermelha. Indicada para banhei-
ros modernos, a peça lançada pela Astra 
mede 36cm x 36cm e 13,5cm de altura.
A Astra é a maior referência do merca-
quando se trata de assento sanitário e 
acaba de inovar ao lançar um assento de 
madeira Texturizado 3D. Fabricado arte-
sanalmente, tem texturas geométricas no 
tampo e apresenta acabamento brilhante; 
a fixação é regulável e de fácil limpeza. O 
assento Texturizado 3D foi fabricado para 
louças ovais e mede 44cm x 37,5 cm
Lançamentos Japi:
Vaso Prisma – Com designer impactante, 
material leve e cores modernas, chega ao 
mercado o vaso Prisma da Japi. Feito de 
polietileno, o vaso cônico será comercia-
lizado em três alturas: 44 cm, 60cm ou 
76,5cm. O consumidor encontra o item 

nas cores cimento e mármore. No entan-
to, o grande diferencial do produto é a 
textura, inspirada em pedras e elementos 
rústicos da natureza. O que possibilitará 
ao consumidor o contraste dos elemen-
tos pesados com a leveza do polietileno.
Vasos Elipse –De visual sóbrio, design ele-
gante, tem formato inspirado nos vasos 
gregos e nas ânforas egípcias. São pro-
duzidos de polietileno de alta densidade 
e estarão disponíveis nas cores cimento 
e chumbo, em três 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-
são confere aos modelos um tamanho 
maior. A Cuba Revena Maggiore mede 
40cmx40cm, com altura de 13cm, após a 
instalação e 10cm de área útil interna. O 
modelo Veneza Maggiore mede 53cm de 
largura por 40cm de profundidade e altu-
ra de 13cm, após a instalação, com 10cm 
de área útil interna.
 Cubas Sottile – Dispõe de bordas mais 
finas do que as cubas tradicionais. O mo-
delo está disponível em duas versões: 
de apoio e de sobrepor. A cuba Sottile de 
apoio mede 12cm de altura, com profun-
didade de 10cm, e 34cm de diâmetro. A 
versão de sobrepor tem 10cm de profun-
didade, borda de 5cm e 35cm de diâmetro. 
A Cuba de Apoio Bari Elegance recebe, na 
base, cerâmica de ocultamento de válvu-
la, três opções de estampa inspiradas em 
desenhos do cotidiano; a Cuba Rimini 

recebe em sua lateral. Essa terá duas di-
vertidas e elegantes opções de desenhos. 
Esse detalhe foi pensado, especialmente, 
para os consumidores que apreciam a de-
coração, também, nos detalhes.
Lançamento Integral: a porta de giro, 
com acabamento de lambri da Integral, 
alia estética e alta resistência. É fabrica-
da de alumínio, com escovas de vedação 
de polipropileno, que garantem maior 
eficiência na vedação. A maçaneta cro-
mada, confere maior elegância ao item. 
São três opções de tamanho – 210cm x 
80cm, 210cm x 90cm e 210cm x 100cm, e 
dois sentidos de abertura. Disponível nas 
cores branca ou com textura de madeira, 
com pintura eletrostática, que proporcio-
na maior proteção contra a oxidação e de 
excelente acabamento.
 

 GRUPO GUIDONI
Com expertise de quase 30 anos no mer-
cado de pedras naturais – atuando desde 
a extração até a comercialização das cha-
pas – o Grupo Guidoni se tornou referên-
cia global no segmento, principalmente 
em relação ao beneficiamento de rochas. 
O know-how adquirido do processo in-
dustrial culminou na criação da Topzs-
tone¸ marca exclusiva de superfícies de 
natural quartz. Seguindo tonalidades, 
propostas e estilos contemporâneos, os 
novos produtos primam por um design 
cosmopolita típico das metrópoles, que 
se revela em uma infinidade de nuances, 
desenhos e movimentos para compor 
diferentes ambientes de múltiplas ma-
neiras: seja paginando pisos, paredes, pai-
néis, escadarias; ou esculpida em banca-
da, pia, tampos e móveis em geral.
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   MC-BAUCHEMIE 
Durante a Expo Revestir, a MC-Bauche-
mie apresentou produtos inovadores, en-
tre os quais, o M 42 - Rejunte Acrílico Co-
lor, o único rejunte do mundo disponível 
em mais de 600 cores, ideal para atender 
ao desejo dos arquitetos e de seus clien-
tes. Apresentou, também, o DF 9, imper-
meabilizante revolucionário que diminui, 
em até uma semana, o tempo de obra, 
com componentes inteligentes que trans-
formam a cor após 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 área 
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 aderência, essenciais para um 
bom resultado do revestimento.

 PERFLEX METAIS 
A indústria lançou entre as diversas co-
leções 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 dão o tom  cheio de graça às co-
zinhas atuais e garantem ao ambiente 
sofisticação e com total funcionalidade 
durante o uso. Com de mangueira flexível 
de silicone, a priori, nas cores vermelhas 
e pretas, proporcionam que sejam molda-
das, manualmente, e utilizadas em dife-
rentes posições. As torneiras Dom Color 
têm bica móvel 360º deslizante com bu-
cha plástica, que elimina a folga, e duplo 
anel de vedação, evitando vazamentos. Os 
novos modelos têm volante em forma de 
alavanca, que facilita a abertura e o fecha-
mento do fluxo de água com suavidade, e 
arejador embutido, garantindo economia 
de água e maior conforto do jato para as 
mãos, e evita respingos desnecessários.

 RALO LINEAR 
Espaços privados cada vez menores, 
construções enxutas, smart cities, foram 
os responsáveis por pautar a Ralo Linear 
no desenvolvimento dos lançamentos 
para a Expo Revestir 2018. Os sistemas 
de escoamento da marca, pioneira no 
Brasil no segmento de ralos lineares, ga-
nham versões menores e mais estreitas.  
Salmo de Souza, Diretor da empresa, diz 
que essas entidades se baseiam, ainda, 
nas necessidades apontadas pelos pró-
prios clientes da Linear, especialmente, 
as construtoras. “As construções mo-
dulares e os apartamentos menores em 
grandes centros já são uma realidade e  
levados em consideração nos novos pro-
jetos. Por isso, apostamos em produtos 
que já seguem essas tendências”, avalia.  
Na linha Infinity, com ralos especiais para 
áreas abertas e de grande vazão, a marca 
apresenta o modelo Infinity Slim. São, 
cerca de, 5cm de largura, e perfis de 80cm 
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e 130cm de comprimento, que podem 
ser aplicados em sequência. A tampa é 
vazada e de inox 304. Outra novidade é o 
Ralo Tiny, que é indicado para áreas fora 
do box dos banheiros. “Já contamos com 
o modelo Square para esses ambientes, 
mas, em lavabos e banheiros menores, a 
aplicação não era possível. Por isso, essa 
nova opção 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 versão 
oculta. O modelo conta, também, com Fe-
cha-Ralo e grade retentora de resíduos.
 

 INCEPA 
A Incepa sempre inova com soluções que 
unem beleza, praticidade e economia 
de água. Nesta edição da Expo Revestir, 
a marca amplia o portfólio, com novas 
linhas e produtos que retratam as prin-
cipais tendências de mercado e o perfil 
do público brasileiro.  Um dos principais 

lançamentos é a nova geração de cubas 
coloridas e as cubas Platinum com a ma-
téria-prima Titanium®, exclusiva da Roca 
Brasil, da qual a Incepa faz parte. Graças a 
essa tecnologia, é possível fabricar cubas 
com bordas ultrafinas, muito resistentes 
e leves, e com uso de cores para customi-
zar a decoração de bancadas. Outras li-
nhas de sucesso, como a Neo e Boss, tam-
bém passam a ser oferecidas nas versões 
coloridas e em acabamento mate (fosco). 
Na linha de louças Neo, outra novidade 
é o sistema Rimless® para bacias sanitá-
rias. Exclusiva e desenvolvida pelo Grupo 
Roca, a inovação segue os padrões euro-
peus, que são extremamente rigorosos. 
O desenho interno da bacia permite que 
a água flua por toda a estrutura, permi-
tindo a lavagem total da parede interna, 
com menor consumo de água, menos res-
pingos e mais eficiência. O Grupo Roca é 
a primeira empresa no mundo a fabricar 
esse novo sistema, assim como foi pio-

neira com a fabricação e a implantação do 
sistema de bacia com caixa Ecoflush, con-
sumindo apenas três e seis litros.  Quanto 
à linha de louças Thema, a inovação é o 
exclusivo sistema autolimpante. O meca-
nismo integrado com dispositivo bacte-
ricida age, a cada descarga, higienizando 
o interior da bacia sanitária, tornando 
a limpeza do banheiro muito mais fácil. 
No segmento de móveis, a nova linha de 
móveis Thema, que se une a outras seis li-
nhas, chega com diferentes acabamentos, 
dimensões, na versão bicolor e, também, 
variadas opções de lavatórios integrados. 
Da mesma forma, no segmento de metais, 
a Celite amplia o portfólio de torneiras e 
monocomandos para banheiros, cozi-
nhas e espaços gourmet.

 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 móveis para banheiro. 
Os gabinetes com lavatório integrado, 
espelhos, módulos com gavetas e portas, 
em diferentes tipos de acabamentos, di-
mensões e composições atendem a todos 
os tamanhos e perfis desse segmento.  As 
cores, presentes nos móveis em versões 
bicolores, também são destaque nas lou-
ças. Os acabamentos em matte, nas cores 
bege, preto e cinza, oferecem ampla varie-
dade de opções para customizar a deco-
ração de banheiros e salas de banho. No 
lançamento da linha de louças Net, a no-
vidade é o sistema Rimless® para bacias 
sanitárias. Exclusiva e desenvolvida pelo 
Grupo Roca, a inovação atende e supera 
as normas de desempenho brasileiras e 
europeias. O desenho interno da bacia 
permite que a água flua por toda a estru-
tura, permitindo a lavagem total da pare-
de interna, com menor consumo de água, 
menos respingos e mais eficiência. O Gru-
po Roca é o primeiro no mundo a fabricar 
esse novo sistema, assim como foi pio-
neiro na fabricação e na implantação do 
sistema de acionamento Ecoflush®, de 
três e seis litros. No segmento de metais, 
a Celite amplia o portfólio em torneiras e 
monocomandos para banheiros e traz no-
vidades, também, para espaços gourmet.

 DECA 
A Deca apresentou cores e acabamen-
tos aos seus produtos, possibilitando 
novas experiências a cada ambiente. As 
opções permitem combinações diver-
sas e oferecem possibilidades para tor-
nar os ambientes ainda mais autênticos. 
Novas Cores em Cubas. Com o objetivo 
de encantar e ousar, e propiciando cria-
tividade e irreverência aos ambientes, 
a Deca apresenta novas opções de co-
res para cubas: Navy Blue, Kale Green 
, Rose Millennial e Vanilla. Essa outra 
paleta apresenta opções a fim de inovar 
na combinação de metais com a grelha 
da cuba e estão disponíveis na Cuba de 
sobrepor L.131, e na solução Plug&Play, 
de reforma fácil, na Cuba de apoio L.137.  

Mais uma vez a Deca apresenta ao mer-
cado uma solução pioneira e exclusiva, 
o Deca Comfort, fruto de constantes 
pesquisas e investimentos, que chega 
com a missão de mudar para sempre a 
experiência dos usuários com o confor-
to e com a facilidade de escolher o pro-
duto certo para cada tipo de banheiro. 
Deca Comfort é a evolução das torneiras 
e estará presente em todas as linhas para 
banheiros. Com esta tecnologia, as pesso-
as podem dar adeus àqueles respingos e 
àquela situação embaraçosa de ter a rou-
pa molhada. Deixar a bancada e até o chão 
do banheiro molhados por causa da inten-
sidade do jato da torneira ou pelo erro de 
proporção na escolha da bica em relação 
à cuba, por exemplo, também vai ficar no 
passado. Deca Comfort, a tecnologia que 
chega para proporcionar o fim dos respin-
gos de água ao se abrir qualquer torneira 
de banheiro fabricada pela marca. 

 HYDRA DUCHAS ELÉTRICAS
a Hydra sai na frente com opções para 
cada necessidade, sempre acompanha-
das de design aliado à tecnologia inova-
dora, oferecendo modelos que ajudam 
no bem-estar do consumidor. Para isso, 
a marca dividiu a categoria de duchas em 
subcategorias, de acordo com os prin-
cipais benefícios de cada modelo, a fim 
de oferecer diferentes experiências para 
todos os gostos. A ducha híbrida é ideal 
para quem possui sistema de aquecimen-
to solar, a gás ou boiler, pois permite que 
o usuário personalize o seu banho com 
a temperatura ideal desde o início, sem 
desperdiçar água. O diferencial deste 
produto é que ele funciona como uma du-
cha convencional aquecendo a água por 
sua resistência elétrica enquanto a água 
quente proveniente dos outros sistemas 
de aquecimento não chega ao chuveiro. 
 As duchas digitais possuem visor que 
possibilita controlar a temperatura 
exata da água dentre as diversas op-
ções. Além disso, são elas que ofere-
cem experiências únicas de banho. A  
Ducha Digital Safira  é a primeira du-
cha bivolt lançada no Brasil, permitin-
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do que o consumidor não 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 água utilizados durante o 
banho em tempo real. 
Ducha Eletrônica:  as duchas eletrô-
nicas são as que oferecem um banho 
confortável e personalizado de forma 
acessível. Com elas é possível ter a 
temperatura ideal selecionando uma 
dentre as tantas opções de tempera-
tura.  A Hydra uniu em um só produto 
design diferenciado e a qualidade já re-
conhecida da marca, num produto atu-
ante, em um mercado mais acessível 
que o de metais. As torneiras frias tra-
zem durabilidade e beleza para diver-
sos ambientes da casa. Seu mecanismo 
cerâmico . de volta desenvolvido espe-
cialmente para esta linha, garante alta 
resistência evitando aquele pinga-pin-
ga das torneiras convencionais. 
Além disso, seus modelos possuem pro-
teção UV que garante a cor do produto 
por muito mais tempo, até mesmo em 
áreas externas. As torneiras Multitem-
peratura possuem variações pré-esta-
belecidas para o aquecimento de água, 
para que o usuário escolha qual atende 
a sua necessidade, proporcionando mais 
conforto às atividades domésticas. A 
Torneira Multitemperatura Slim, possui 
design inovador. É funcional, econômica, 
segura e ainda está disponível em diver-
sas opções de cores, tornando-a versátil 
e moderna, para poder ser utilizada tan-
to em cozinhas quanto em banheiros. 
Além disso, possui bica móvel e arejador 
articulável, o que facilita sua aplicação 

e a realização de quaisquer atividades. 
Disponível em dois modelos - de parede 
e bancada, o produto tem fácil instalação 
e manutenção. Pode ser encontrado nas 
cores Branco, Preto, Azul, Vermelho e em 
breve no Metalizado, Prata Fosco e Red 
Gold. A Hydra desenvolveu o aquecedor 
Línea pensando em possibilitar o acesso 
à água quente em qualquer ambiente. 
Para tanto, entra no mercado com o mo-
delo mais compacto, evitando alterações 
no layout dos espaços e possíveis obras 
para que seja instalado. O Linea possui 
duas saídas de água (quente e fria), que 
possibilitam a instalação em lugares com 
um ou dois pontos de água, permitindo 
que o consumidor possa, inclusive, ter 
mais opções de design em suas torneiras 
ao trocá-las por misturadores. Para que 
essa troca seja feita com tranquilidade, 
o Línea possui sistema anti-alagamento 
por meio de uma válvula de segurança, 
que interrompe o fluxo de água ao identi-
ficar qualquer ocorrência fora do normal. 

 LORENZETTI
Disposta a oferecer soluções que se 
destacam pelo design, funcionalidade 
e inovação tecnológica, que conferem 
modernidade e estilo aos projetos de 
arquitetura, a Lorenzetti apresentou na 
ExpoRevestir  mais de 100 lançamentos 
em louças e metais, além de novidades 
em duchas, chuveiros elétricos e aquece-

dores de água a gás, segmentos em que a 
marca se mantém na liderança há déca-
das. Na criação dos lançamentos, a Equi-
pe de Design Lorenzetti, reconhecida 
duas vezes pelo Prêmio Museu da Casa 
Brasileira (MCB), levou em consideração 
o conceito de design funcional, ou seja, 
benefícios além da estética, a partir do 
conforto e eficiência percebidos durante 
o uso. Linha completa de louças. Design 
exclusivo, conforto e praticidade no uso. 
A partir dessas premissas, a Lorenzetti 
complementou seu portfólio de louças 
para composição de projetos de arquite-
tura contemporâneos. 
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 traços qua-
drados, de maneira arrojada, enquanto 
a linha LorenClass se diferencia pelas 
formas arredondadas, suaves e orgâni-
cas. As cubas de apoio de luxo seguem os 
mesmos traços das bacias. Outra novi-
dade é a cuba de semiencaixe com mesa 
(foto). O design da peça é composto por 
linhas sutilmente curvas, bordas finas e 
traços minimalistas, que formam a mesa 
e a parte frontal da cuba, resultando em 
uma louça elegante e moderna. A parede 
interna fluida, além de reforçar a leveza 
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do design, permite que a água se deslo-
que naturalmente para a válvula de es-
coamento, evitando o acúmulo de água 
nas extremidades e facilitando a lim-
peza. Com design moderno e excelente 
relação custo-benefício, 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-
ração do ambiente. As bacias LorenLuna 
surpreendem pela releitura do design ar-
redondado e orgânico, com formas leves 
e delicadas, enquanto as peças da linha 
LorenLike esbanjam modernidade, com 
detalhes retos e chanfrados. 
A partir do design funcional, as bacias da 
Lorenzetti possuem 40 centímetros de 
altura, o que confere conforto no uso. O 
fluxo de descarga das louças das linhas 
LorenClub, LorenLuna e LorenLike é 
composto pelo sistema de anel fecha-
do, que, aliado ao jato adicional Ultra 
Jet, garante a eficiência do escoamento 
e ainda evita entupimentos. O Mictório 
com Sifão (foto) apresenta formato in-

terno inspirado em uma gota d´água, o 
que possibilitou uma peça 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 Mictório.  Para áreas 
de serviço, a Lorenzetti lança um Tanque 
versátil, que permite a instalação com 
coluna ou suspenso. O conceito foi ins-
pirado nas cubas de apoio, com interior 
fluido e sem cantos retos, o que evita o 
acúmulo de sujeira nas laterais, facili-
tando a limpeza. O esfregador é suave-
mente inclinado para que a roupa não 
escorregue e ainda facilita o movimento 
de ensaboar ou esfregar. A de torneiras 
multiuso LorenFlex, ideal para cozinhas, 
varandas gourmet e áreas de serviço. 
Com design minimalista e modelos para 
instalação em mesa e em parede, as tor-
neiras se destacam pela bica flexível re-
vestida em silicone, nas cores Black, Red 
e White. Para levar versatilidade ao dia a 
dia, a bica flexível permite o posiciona-

mento em qualquer direção, ampliando 
a área de atuação. Com ousada aposta 
no design quadrado, o monocomando 
gourmet LorenVogue com ducha black  
de bica flexível de longo alcance, possibi-
lita ampliar os movimentos, como a uti-
lização em cubas duplas, por exemplo. 
Além de conferir modernidade, o flexível 
em silicone garante facilidade na limpe-
za, uma vez que não acumula sujeira. A 
partir da união de design inovador e aca-
bamento na cor preta, a Lorenzetti apre-
senta as torneiras plásticas Fitt. O design 
funcional é notado nas curvas suaves da 
haste de acionamento, que conferem às 
torneiras formato clean. O mecanismo 
de vedação cerâmico ¼ de volta ainda fa-
cilita a abertura e o fechamento com um 
simples movimento.  Com modernidade 
e preço acessível, as torneiras plásticas 
Flatt apresenta design atual, com mescla 
de traços retos e curvos, que dão origem 
à bica elegante. A manopla em formato 
haste privilegia o visual, ao mesmo tem-
po em que facilita o acionamento. Para 
garantir a mobilidade no uso, as bicas 
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das torneiras são móveis, ou seja, giram 
360º, aumentando a área de atuação do 
fluxo de água 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 versões redondas e retangulares. O 
conceito das peças 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 funções, permitindo 
a escolha do jato de preferência 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 centímetros. Disponíveis nas 
versões de parede e de teto, as duchas 
oferecem restritor de vazão de oito li-
tros por minuto, tecnologia que permite 
economia de até 70% de água. Seguindo 
a aposta na cor black, a Lorenzetti com-
plementa a linha de acessórios para ba-
nheiros LorenLike. As peças unem, com 
perfeição, formas retas e traços suave-
mente arredondados, resultando em de-
sign minimalista. Dispõe de saboneteira, 
papeleira, prateleira, toalheiro barra, to-
alheiro barra duplo, toalheiro argola e ca-
bide.  Sofisticação e mobilidade. A partir 

de pesquisas sobre as preferências 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 móvel, com de-
sign moderno e maior amplitude, e pelo 
mecanismo de acionamento prático. O 
design exclusivo, marcado pela mano-
pla em formato flat, reforça o visual ar-
rojado e clean. Com proposta ousada, a 
partir da mistura de formas, a Lorenzetti 
lança a linha LorenLive, com torneiras e 
misturadores para cozinhas e banheiros. 
Com design minimalista e sofisticado, 
as peças se diferenciam pela bica alta de 
maior amplitude, que garante pratici-
dade no uso.   Disposta a criar soluções 
econômicas e com design moderno para 
banheiros, lavabos e cozinhas, é apre-
sentada a linha LorenJoy, de torneiras e 
misturadores com conceito harmônico 
e clean. Os modelos para cozinha acom-
panham articulador na bica, que permite 
direcionar o fluxo de água de maneira efi-
ciente. Para projetos comerciais com alta 
circulação de pessoas, a Lorenzetti criou 
a Válvula de Mictório LorenSense. De 
maneira higiênica, é acionada por sensor 
de presença. A válvula conta com restri-
tor de vazão de oito litros por minuto, 
que controla o fluxo hídrico, permitindo 
economizar em até 60% o consumo de 

água.  A linha de acessórios Attic ganhou 
nova versão, com formato quadrado. 
Com excelente custo-benefício e aditivo 
anti-UV, que garante a manutenção da 
cor original e evita o 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 às tendências mundiais de 
arquitetura e decoração, a Lorenzetti 
desenvolveu a linha de duchas Futura, 
com design quadrado e moderno. Es-
tão disponíveis nas versões eletrônica 
e multitemperaturas e oferecem uma 
experiência única de relaxamento du-
rante o banho, além de dispensar o cano 
para instalação, tornando o ambiente 
mais harmonioso. O modelo eletrônico 
oferece controle gradual da temperatu-
ra, proporcionando mais comodidade 
e economia na hora do banho. A versão 
multitemperaturas, por sua vez, conta 
com quatro opções de temperaturas, 
garantindo economia em todas as esta-
ções do ano. Inovação e segurança em 
aquecimento de água. A automação tem 
ganhado espaço nos projetos residen-
ciais, que buscam praticidade, agilidade 
e conforto. Acompanhando essa tendên-
cia, a Lorenzetti inova com o aquecedor 
de água a gás LZ 2000DES, que permite 
o controle e o gerenciamento de funções 
por meio de um aplicativo instalado no 
smartphone ou no tablet. O aplicativo 
possibilita ligar o display, alterar a tem-
peratura da água, medir o consumo de 
água e de gás, verificar o funcionamento 
do aparelho, além de programar o volu-
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me e a temperatura de água para encher 
uma banheira, por exemplo. 

 TRAMONTINA
Entre os lançamentos, 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 coleção de 
cubas de inox e quartzo, acessórios, 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 90 Safestop já foi reconhecido 
no Brasil e no exterior pelo design exclu-
sivo. O produto alia potência, segurança, 
design único e praticidade. Fabricado no 
Brasil, traz linhas retas e design minima-
lista, o que permite compor, com estilo e 
elegância, diferentes propostas de deco-
ração. Mais um destaque da Tramontina 
Design Collection, o forno Ready Cook 
apresenta tecnologia de funcionamento 
único, com diversos recursos ao usuário 
e garantindo ótima experiência. São dois 
menus disponíveis: manual e automáti-
co. O manual permite a personalização 
do cozimento, deixando livre para esco-
lha da função, nível da bandeja, tempe-
ratura e tempo de cozimento. O menu 
automático traz 115 receitas pré-progra-
madas com booster automático para 
acelarar o pré-aquecimento do forno.

 ICASA
Com produção voltada para a fabricação 
de bacias (convencionais e acopladas), 
bidês, lavatórios (suspensos e com co-
lunas), tanques, mictórios, cubas (de 
apoio, sobrepor, embutir e semiencaixe) 

e acessórios (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 crianças (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-
fões aparentes e com novas medidas. As 
bacias da Linha Luna têm altura de 43,5 
cm, o que proporciona maior mobilidade 
e conforto, sem interferir na ótima per-
formance de funcionamento. Em termos 
de acessibilidade, o modelo Luna Medic 
IP92, com abertura frontal, é indicado 
para instalação em clínicas, hospitais e 
residências nas quais o usuário necessita 
do auxílio de terceiros para higienizar-
-se. As Bacias Luna Speciale IP91 (com 
Caixa Acoplada) e IP93 (Convencional), 
sem abertura frontal, são indicadas para 
instalação em locais públicos e de gran-
de movimento, além de residências em 
geral. LANÇAMENTO: Linha MISTI  – 
Bacia com Caixa Acoplada e Bacia Con-
vencional A Bacia com Caixa Acoplada da 
Linha Vesúvio (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, 
três ou seis litros, garante economia no 
uso de água. Desenvolvida com alta tec-
nologia, já vem com kit de fixação inclu-
ído para facilitar a instalação e a opção 
da inclusão, 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, três ou seis litros, e com 
sifão não aparente, foi desenvolvida para 
obter o máximo de conforto e de funcio-
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nalidade. A linha Etna vem acompanhada 
de Bacia Convencional (IP2), do Lavató-
rio com Coluna (IL2-IC5), ou do Lavató-
rio com Coluna Suspensa (IL2-IC51).

 BOSTIK FORTALEZA
Maria Lucia Ciorlia, gerente de Marke-
ting da Bostik Fortaleza explicou que 
a participação da empresa na feira foi 
para reforçar o posicionamento da mar-
ca e apresentar a grande gama de pro-
dutos. “Em 2017, resolvemos fazer uma 
transição de marca Usinsa Fortaleza 
para Bostik e já estamos iniciando a co-
municação da marca Bostik Fortaleza, 
reforçando 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 avançado e soluções em 
adesivos, saindo um pouco só 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 portfólio que temos.”

 DEBACCO 
Destaque para a Linha de Cubas fabrica-
das de aço inox QUADRATINO e inspira-
das em designs italianos. A linha de Cubas 
QUADRATINO Debacco foi desenvolvida 
com o conceito de levar o mínimo ao má-
ximo e é ideal para compor os ambientes 
gourmets. As cubas com Canal Organi-

zador acoplado oferecem o melhor apro-
veitamento das bancadas e, ao mesmo 
tempo, proporcionam praticidade pela 
escolha dos acessórios deslizantes den-
tro do Canal, conforme a necessidade no 
dia a dia.  Acessórios disponíveis: Escor-
redor de pratos, porta-copos, porta-ta-
lheres, porta-detergente, porta- potes/
mini-horta, e, ainda, três Escorredores,  
modelos: Profundo, 300 e 150. Além dos 
lançamentos das cubas, a Debacco tam-
bém irá apresentar suas novas linhas de 
Lixeiras: as Linhas Moderna, Multiuso e 
Vintage têm 27 opções entre os modelos 
com variedades de cores, tamanhos e ca-
pacidade de armazenamento de resíduos. 
O objetivo da Debacco é mudar o conceito 
de as lixeiras serem apenas objetos de uso 
escondido para se tornar itens de decora-
ção às áreas gourmets, às cozinhas, aos 
banheiros e  aos escritórios.

 WEBER
A empresa aproveitou a feira para refor-
çar a imagem dos produtos como a man-
ta asfáltica 3Kg/m2 quartzolit – indicada 
para pequenas lajes, obras residenciais, 
ótimo custo-benefício. Destaque para à 
manta asfáltica tipo III 4mm quartzolit 
– indicada às grandes lajes sujeitas a mo-
vimentações, piscinas e obras de grande 
porte. A empresa está muito empenhada 
em manter o volume de vendas por meio 
de serviços diferenciados, treinamentos, 
palestras, visita a obras, especificações 

e suporte técnico, e, dessa forma, man-
ter-se próxima aos clientes e nas reven-
das a buscar novos negócios. O trabalho 
junto aos arquitetos e aos engenheiros, 
o público-alvo da feira, também foi rea-
lizado. A empresa está trabalhando em 
novas tecnologias, como o PU Flexível, 
uma inovação no mercado de imper-
meabilização para lajes e coberturas, 
focando em obras de edifício-garagem 
somando praticidade e desempenho.

 CORTAG
A empresa investiu bastante em seu es-
tande na Feira, já que os produtos são 
muito utilizados pelos profissionais que 
assentam os pisos cerâmicos. Segundo 
Neivaldo Rosseti, diretor Comercial da 
Cortag, a feira está, cada vez mais, impor-
tante para a empresa. “É muito importan-
te estarmos presentes na Revestir, por-
que temos muitos produtos que podem 
ser utilizados pelos profissionais da área. 
Como destaque, possuímos a linha de 
Cortadores Elétricos ZAPP G2, disponível 
nos modelos: ZAPP 200 G2 e ZAPP 1250 
G2 , desenvolvido para cortar revestimen-
tos cerâmicos, porcelanatos, mármore, 
granitos e pedras naturais com superfície 
lisa, áspera ou em relevo até 3,5 cm de es-
pessura e 1,25 metro”, informa.
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 PORMADE
Para destacar a importância 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-
tfólio. Com tecnologia LED e painéis 
de 3,5 metros de altura, os visitantes 
puderam interagir com os produtos, 
por meio de diferentes ambientações, 
projetadas no estande. A linha Por-
made dispõe de portas de alto padrão 
(com acabamento Liso, Branco, Freijó, 
Curupixá e Tabaco), e com impressão 
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 segurança, 
por isso, as portas são de madeira e 
PVC Wood. Apresentam superfícies 
feitas com chapa dura de eucalipto 
e enchimento de OSB (Bandoor, que 
oferece isolamento acústico, térmico 
e estabilidade dimensional), conforme 
normas da ABNT. “Somos referência 
no mercado de portas prontas, com 
capacidade fabril de 480 mil unidades 
por ano e o nosso compromisso é le-
var para o consumidor final e aos pro-
fissionais do setor, produtos de alta 
qualidade, com design e ecológicos”, 
afirmou Beatriz Bollbuck, diretora de 
Marketing da Pormace.

 TOP TELHA
A empresa apostou nas coberturas em 
Telhas de Aço, que, segundo eles, ofe-
recem grandes vantagens em termos 
de instalação, como na facilidade de 
manutenção e com várias opções de 
pintura eletrostática, proporcionando 
maior durabilidade e personalização ao 
seu projeto.  As telhas de Aço Galvalu-
me representam excelente solução, ca-
paz de atender a todas as exigências da 
engenharia e arquitetura moderna, nas 
mais variadas edificações, inclusive, 
residenciais. As Telhas de Aço repre-
sentam ótima solução para coberturas 
e fechamento laterais.
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O cenário atual de gestão de 
edifícios tem sido drama-
ticamente afetado por di-

versas tendências tecnológicas, a 
mais significativa sendo a adoção 
da Internet das coisas (IoT) e apli-
cações conectadas. Em 2015, havia 
cerca de 10 bilhões de dispositivos 
conectados - até 2020, esse número 
deve mais que triplicar, chegando 
a 34 bilhões. Esse crescimento não 
é surpreendente, levando em conta 
as atuais condições digitais. A inter-
net de banda larga foi amplamen-
te disponibilizada, os custos com 
tecnologia estão diminuindo, o uso 
de smartphones está se tornando 
onipresente e, cada vez mais, equi-
pamentos são criados com sensores 
integrados e recursos Wi-Fi.
As implicações do crescimento da 
IoT na gestão de edifícios são signi-
ficativas. Imensos conjuntos de da-
dos gerados por dispositivos conec-
tados em prédios permitem novas 
oportunidades para proprietários e 
gerentes, que, com isso, podem ob-
ter informações mais específicas e 
melhorar, drasticamente, o desem-
penho do ambiente. De acordo com 
um estudo recente, 63% dos gerentes 
de edificações mostram interesse 
em implementar novas tecnologias 
digitais, como análise inteligente, 
para melhorar a tomada de decisões 
e operações de manutenção e 89% 
disseram que esperam obter um re-
torno sobre seus investimentos de 
IoT em até três anos.

*POR MAURO CARUSO CARRENHO

Como a IOT transformará 
a próxima geração de 
profissionais de FACILITIES
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muitos outros dispositivos que es-
tão em nossos prédios e casas?
Nos últimos cinco anos, as aplica-
ções conectadas que precisam ser 
integradas a um BMS moderno ain-
da não eram utilizadas e, há 10 anos, 
nem existiam. Em edifícios antigos, o 
gerente de facilities era a pessoa que 
cuidava da mecânica e das funções 
diárias dos sistemas nos prédios que 
gerenciavam. Os atuais gestores cui-
dam não só dos processos do local 
no qual trabalham mas, também, da 
infinidade de dispositivos inteligen-
tes conectados que interagem com 
suas instalações diariamente. Como 
resultado, esses profissionais devem 
adquirir novas habilidades, como a 
análise de dados, e ampliar sua base 
de conhecimento em tecnologia para 
gerenciar e aproveitar ao máximo as 
aplicações atuais para edificações. 
Eles devem ainda, trabalhar com 
os integradores de sistemas certos 
que sabem como instalar e gerenciar 
as soluções 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-
dança demográfica à medida que os 
trabalhadores mais velhos se apo-
sentam e são substituídos pela pró-
xima geração de gerentes. Os mais 
jovens são tecnicamente experien-
tes quando se trata de conectivida-
de de rede e TI. No entanto, muitas 
vezes, eles não possuem um conhe-
cimento profundo dos processos 
mecânicos. Para ser bem-sucedida, 
a próxima geração de profissionais 
do setor deve encontrar uma manei-
ra de combinar seu conhecimento de 
IoT com o conhecimento mecânico 
que impulsionou o setor de geren-
ciamento de edifícios por décadas.
A chave para o sucesso no atual cená-
rio de gerenciamento de edificações 
para gestores de facilities experien-
tes e inexperientes é compreender 

profundamente os componentes 
críticos para um gerenciamento 
abrangente da energia em casas e 
instalações - incluindo controle de 
iluminação da sala, distribuição de 
energia, datacom, controle de HVAC 
e monitoramento energético.
Para obter conhecimento aprofun-
dado e otimizar o controle do edifí-
cio, a eficiência operacional e a ges-
tão energética, os profissionais da 
área devem buscar especialistas da 
indústria que possam oferecer su-
porte nas seguintes áreas.
1. Treinamento especializado com 
relação aos desafios mais críticos 
enfrentados pelos proprietários dos 
edifícios e pelos gerentes das facili-
ties e as soluções que podem solu-
cionar esses desafios.
2. Uma rede aberta com outros espe-
cialistas do setor e integradores de 
sistemas que promovem o comparti-
lhamento de ideias e a implementa-
ção de melhores práticas.
3. Acesso às soluções tecnológicas 
líderes do setor que direcionarão o 
futuro de construções inteligentes.
Em um mundo no qual a tecnologia 
está em constante evolução, gerando 
oportunidades para que as facilities 
conquistem novos níveis de eficiência, 
o crescimento futuro dependerá de co-
nhecimento e treinamento especializa-
dos. Esses insights e recursos ajudarão 
os integradores de sistemas a crescer 
e fornecerão aos profissionais da área 
mais controle sobre o ambiente total da 
edificação, conforme criam e gerenciam 
os edifícios inteligentes do futuro.

 

*Mauro Caruso 
Carrenho é geren-
te da unidade de 
Negócios EcoBuil-
ding na Schneider 
Electric Brasil.

Ao mesmo tempo, a legislação glo-
bal de eficiência energética, como a 
Diretriz de Desempenho Energético 
de Edificações na União Europeia, 
elevou a questão da eficiência dos 
edifícios de algo interessante para 
imprescindível aos negócios. Os in-
centivos fiscais para construções 
verdes e com certificação LEED nos 
EUA ajudaram os proprietários e 
os gerentes de edificações a enten-
der como a eficiência dos ambien-
tes pode impactar, positivamente, 
os resultados, ao mesmo tempo em 
que melhora as condições para os 
ocupantes. Em todo o mundo, esses 
gestores estão focados na melhoria 
do local de trabalho, criando espa-
ços confortáveis e produtivos, além 
de reduzir o consumo de energia. 
Esse movimento para descobrir in-
formações valiosas a partir de da-
dos de ambiente e fazer ajustes para 
melhorar a eficiência fez que eles 
parassem de prestar atenção aos 
fabricantes de equipamentos e co-
meçassem a focar nos integradores 
de programas e equipes de suporte. 
Apesar de o sistema de gerencia-
mento de edifícios (BMS) ainda ser 
a espinha dorsal de qualquer cons-
trução 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 
eficácia e o desempenho.
Como resultado, a transferência 
para edifícios habilitados para IoT 
muda, fundamentalmente, o papel 
atual dos profissionais de facilities e 
cria novos requisitos para que sejam 
bem-sucedidos em suas tarefas.  À 
medida que a tecnologia inteligente 
continua a progredir rapidamente, 
novas questões começam a surgir. 
Como integrá-la nos sistemas dos 
ambientes de forma eficaz e estraté-
gica? Como fazer a interface com os 
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 OPERAÇÃO DE SUCESSO

Aempresa Âncora, líder no 
mercado brasileiro de siste 
  mas de fixação para cons-

trução civil, comprou a operação da 
Einhell no Brasil. A aquisição envol-
verá investimentos de US$ 30 mi-
lhões neste ano, como parte do es-
forço para posicionar a marca alemã 
entre os líderes dos segmentos de 
ferramentas elétricas, jardinagem e 
linha estacionária. A meta é fazer com 
que o faturamento da Einhell supere 
em três anos o da própria Âncora, 
hoje na casa dos R$ 150 milhões.
Roberto Bernardi, diretor Comercial 
da Âncora e um dos sócios da em-
presa, conversou, com exclusividade, 
com a revista Revenda Construção 
e contou como foi o processo de aqui-
sição da operação Brasil e, também, 

os planos da Âncora para o futuro.
“Estamos fazendo 26 anos, agora, 
em abril, uma trajetória de sucesso, 
grandes investimentos e crescimento 
de 26% ao ano. Salvo a crise dos últi-
mos anos, quando não crescemos os 
26%, mas chegamos ao crescimento 
de 9%. Se considerarmos que muitas 
empresas caíram até 34%, nós con-
seguimos crescer. E surgiu, no final 
do ano passado, uma oportunidade 
de uma aquisição da operação da Ei-
nhell no Brasil. O setor de máquinas 
e equipamentos tem tudo a ver com 
o nosso segmento. A grande maioria 
dos clientes que a Âncora tem hoje, 
no setor de ferramentas, material de 
construção e drywall usa as máqui-
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 pó. 
É um segmento totalmente novo 
para nós. Foi uma aquisição bem 
atípica, apesar de a Âncora enxergar 
com bons olhos o investimento no 
segmento de ferramentas. A Einhell é 
uma multinacional alemã muito forte 
e presente em mais de 80 países, com 
operação própria, inclusive, no Bra-
sil, desde 2010. Só que o mercado bra-
sileiro tem muitas particularidades, 
extensão territorial grande, culturas 
diferentes do Sul ao Nordeste, que 
representa, praticamente, cinco paí-
ses dentro de um país. Quem cuidava 
da operação no Brasil é Pedro Braga, 
que foi contratado pela Âncora para 
dar continuidade ao bom trabalho 
que estava desenvolvendo. Muitas 
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os produtos Einhell em seu catálogo, 
e, assim, deverá gerar, só em 2018, 
R$ 30 milhões adicionais no fatura-
mento da empresa. E a Einhell, cuja 
gestão é separada da Âncora, terá a 
própria estratégia de vendas”, conta 
Bernardi, ressaltando que o modelo 
de gestão da Einhell está sendo to-
talmente reformulado. “Vamos im-
primir à Einhell a mesma excelência 
de gestão que caracteriza a Âncora. 
Para atender com rapidez, adotamos 
uma política agressiva de estoque e 
em três meses já investimos em mer-
cadorias 20 vezes mais do que no ano 
passado inteiro”, ressalta Bernardi. 
 

 MERCADO
Além das mudanças operacionais, a 
nova Einhell terá a linha de produtos 
ampliada. No ano passado, eram 120 
produtos. Em 2018, esse número sobe 
para mais de 200. Até o final de 2019, 
serão 250. O carro-chefe das vendas 
será a linha Power X-Change, em que 
os 90 produtos – de uma furadeira 
a um cortador de grama – são movi-
dos por uma mesma bateria de lítio, 
intercambiável entre si. “No Brasil, 
nenhuma outra marca que trabalha 
com ferramentas a bateria tem uma 
linha completamente intercambiável. 
É uma exclusividade da Einhell que 

boas marcas de ferramentas vieram 
para o Brasil e não vingaram, mas, 
como temos uma certa experiência 
no mercado, resolvemos investir nes-
se novo segmento. É bom que se diga 
que algumas das marcas que vieram 
para o Brasil tentaram comprar a Ân-
cora, e não 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 Âncora, 
tentaram entrar em nosso segmento 
e não tiveram sucesso.
A aquisição aconteceu por indicação 
de um amigo argentino, que detém 
a operação da Einhell na Argentina, 
que nos indicou para iniciar as tra-
tativas com os executivos da marca 
na Alemanha, e, em 2016, começa-
mos as tratativas que culminaram 
no ano passado. A proposta não era 
para a Âncora ser uma distribuidora 
dos produtos Einhell no Brasil e, sim, 
comprar a operação brasileira, sem 
nenhuma participação da matriz ale-
mã, o que é uma coisa atípica. 
Para operacionalizar a operação em 
nossa fábrica, precisamos realizar 
investimentos em nossa área em 
Vinhedo, para alocar os produtos 
da Einhell e compartilhar de áreas 
de expedição. Também, investimos 
bastante no trabalho de vendas e 
pós-venda, com uma operação muito 
funcional.  Criamos uma área anexa à 
nossa fábrica para alocar a Einhell e 
os seus produtos. Aos 30.000 metros 
quadrados de área da nossa área fo-
ram anexados outros 6 mil metros 
quadrados especialmente para a 
Einhell. Tudo aconteceu muito rápi-
do. A Âncora, hoje, tem cerca de 10 
mil clientes em todo o Brasil e estes 
mesmos clientes serão clientes da 
Einhell, pois são produtos agregados, 
que podem ser compartilhados. O 
que vai expandir muito o mercado da 
Einhell no Brasil. “A Âncora incluirá 

“Estamos fazendo 26 
anos agora em abril, uma 

trajetória de sucesso, 
grandes investimentos 

e crescimento de 26% 
ao ano. Salvo a crise dos 

últimos anos quando não 
crescemos os 26%, mas 

chegamos ao crescimento 
de 9%”

ROBERTO BERNARDI, diretor 
Comercial da Âncora

estamos implantando no mercado 
brasileiro.” 
Ferramentas a bateria já são predo-
minantes nos Estados Unidos e na 
Europa, onde representam 60% e 
50% das vendas, respectivamente. No 
Brasil, esse índice 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-
ência e ergonomia. Nossa proposta é 
oferecer produtos de alta qualidade, 
com melhor serviço e custo menor. É 
uma realidade que começa a despon-
tar aqui e vamos explorar isso, não só 
entre os profissionais de construção 



civil, mas também entre os usuários 
domésticos de ferramentas do seg-
mento Do it yourself”, acrescenta Ber-
nardi.  “A Einhell é uma ferramenta 
premium, mas com um custo menor, 
acessível para o consumidor brasilei-
ro. Os produtos virão da Alemanha e 
da fábrica da Einhell na China, com a 
mesma qualidade. Na Alemanha são 
mais de 500 produtos diferentes e 
aqui no Brasil vamos trabalhar com 
120 produtos, mas até o final do ano 
este número vai crescer e a linha vai 
ser completa”, explica Rafael Bernar-
di, gerente de Marketing. Acrescen-
tando que todos os produtos serão 
tropicalizados para atender às exigên-
cias do mercado brasileiro. Roberto 
Bernardi destaca o bom momento da 
Âncora no segmento de produtos para 
a fixação. “Continuamos fazendo bem 
o nosso trabalho e temos tido ótimo 
retorno dos clientes. Juntos, o fatu-
ramento dos quatro fabricantes de 
fixação do mercado nacional não têm 
o faturamento da Âncora. Então, algu-
ma coisa tem no mercado e o que tiver 
tem de ser nosso. A venda dos grandes 
atacados caiu muito e a dos pequenos 
subiu, por isso, investimos na pulveri-
zação, e foi uma boa escolha.”
Aumentar a força de vendas foi uma 
das atitudes tomadas pela empresa 
para conseguir êxito. “Você pode ir 
na frente da fábrica e vai ver a placa 

‘admite-se’. Estamos sempre contra-
tando profissionais para somar aos 
que já temos e fazer uma força de 
vendas ou de produção. Na crise, não 
paramos de contratar. Trabalhamos 
com capacidade plena de nossas má-
quinas para atender à demanda. Dos 
players de mercado em nosso seg-
mento, somos os únicos que temos 
fábrica no Brasil. Claro que, também, 
trazemos produtos de fora, mas todo 
o desenvolvimento do produto é feito 
no Brasil e o acompanhamento é total.
A Âncora não vende apenas produtos, 
mas, sim, soluções. Desenvolvemos 
produtos para qualquer cliente e, para 
isso, contamos com um laboratório 
sem similar no Brasil, certificado in-
ternacional e até utilizado pelo Falcão 
Bauer, referência brasileira em certifi-
cações. 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, 
mídia impressa e área técnica para nos 
auxiliar na divulgação de novos produ-
tos ou treinamento. Roberto Bernardi 
conta, orgulhoso, a criação de uma 
nova célula na Âncora visando o mer-
cado de energia eólica, “um mercado 
que está crescendo bastante e que é 
visto com muito carinho pela empresa, 
onde investiremos cerca de 30 milhões 
de dólares nos próximos anos.”

Temos uma van, a serviço do depar-
tamento de marketing, que viaja por 
todo o Brasil oferecendo treinamento 
presencial para quem requisitar. So-
mos pioneiros no segmento de fixa-
ção a ter esta ferramenta.
Rafael Bernardi, gerente de Marke-
ting, explica o funcionamento da 
van: “A van da Âncora 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 capacitação 
entre outros. É uma ferramenta de 
Marketing voltada às vendas. Temos 
toda a nossa linha de produto com 
um promotor técnico com capacida-
de de passar todas as informações 
necessárias. Cada ponto da van foi 
estudado meticulosamente para 
que a pessoa entenda perfeitamen-
te o funcionamento de cada produ-
to. O revendedor vai saber passar 
perfeitamente para o consumidor 
final o que ele está procurando”, diz.
Um vendedor bem treinado vai indi-
car a melhor solução para o consumi-
dor, que normalmente entra em uma 
loja e pede um produto de fixação. 
Só que existem tantas variáveis que 
o consumidor nem sabe. Para ilus-
trar a importância do conhecimento, 
muitas vezes o consumidor compra 
uma tv de X polegadas e quando vai 
fixa-la na parede utiliza um produto 
não compatível. O aparelho vai cair e 
vai colocar a culpa no fixador”, com-
plementa Rafael. O próximo passo da 
Âncora é procurar a normatização de 
fixação para a construção civil, o que 
ainda não existe. “Como somos líde-
res de mercado, fomos convidados 
a fazer parte de um grupo da ABNT 
para estudar normas de normatiza-
ção do nosso segmento, o que vai ser 
muito importante para o consumidor 
final”, finaliza Roberto.

“A van da Âncora é 
um conceito novo de 

fazer visita qualificada 
introduzida em 2017. 
Ela leva toda a linha 

de produtos com 
a possibilidade do 

revendedor estar em 
contato direto com o 

produto”

RAFAEL BERNARDI, gerente 
de Marketing da Âncora
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 TREINAMENTO VIRTUAL DA VEDACIT
O Treinamento Técnico da Vedacit está de cara nova. 
A plataforma Vedacit Training utiliza a tecnologia de 
gamificação para mostrar os campos de aplicação e 
as características de cada produto, disponibilizando 
a experiência em Realidade Aumentada e Realidade 
Virtual, utilizando óculos 3D. A tecnologia foi 
incorporada ao treinamento para facilitar o 
entendimento, a disponibilidade de materiais 
informativos em vários formatos, a otimização do 
tempo e a mobilidade da equipe. “A plataforma traz 
versatilidade aos treinamentos, personalizando as 
experiências e ampliando as possibilidades. Cada 
usuário escolhe por onde começar, o tempo que quer 
dedicar a cada etapa, com a opção de revisar e acessar 
as informações sobre cada produto”, conta Ricardo 
Faria, coordenador técnico da Vedacit. O técnico 
encontra na plataforma uma casa virtual, na qual 
poderá escolher entre 17 produtos o mais indicado 
para utilizar em ambientes internos e externos, 
verificando campos de aplicações e problemas 
comuns em uma residência que podem ser resolvidos 
com as soluções Vedacit. Com navegação intuitiva, 
a movimentação pelo local é feita por comandos 
simples, como em um jogo, possibilitando uma 
visão 360º de todos os cômodos. Os produtos são 

facilmente identificados pelos ícones com a imagem 
de cada um. Ao clicar no escolhido é aberta uma tela 
com todas as informações, características e um vídeo 
rápido de aplicação. Além do formato convencional 
que pode ser utilizado no computador, o Vedacit 
Training pode ser acessado pelo aplicativo no 
smartphone deixando a experiência ainda mais vívida 
com a Realidade Aumentada e a Realidade Virtual. 
“A inovação faz parte do nosso dia a dia e a intenção 
é aproveitá-la para enriquecer nossas experiências 
profissionais, com praticidade e um toque de 
diversão”, afirma Faria.

 ZAP TELHANORTE
Atenta às diferentes formas de engajar um 
consumidor cada vez mais exigente em receber 
informação, a rede multiespecialista em 
construção e reforma Telhanorte lança um projeto 
de experiência imersiva 100% mobile. Trata-se do 
Zap Telhanorte, um aplicativo que consiste em 
fornecer conteúdos relevantes à medida que o 
cliente responde a perguntas.
 A experiência imersiva, construída pela startup 
Lifelike com o apoio da Ogilvy na curadoria do 
conteúdo, entregará 19 vídeos, material produzido 
em parceria com arquitetos que frequentam as 
lojas da Telhanorte.
 Utilizando o smartphone, o cliente poderá receber, 
além dos vídeos, áudios e PDFs que o auxiliarão a 
solucionar suas dúvidas e seguir o seu projeto de 
construção e decoração com mais segurança.

“Há algum tempo buscávamos uma solução em 
digital para interagir com maior profundidade 
junto aos nossos clientes, que desejam 
receber conteúdo em diferentes camadas de 
profundidade. Essa parceria nos permitiu produzir 
e entregar um conteúdo que inspira e apoia os 
clientes na compra e também na instalação 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 percorrerá dependa da jornada 
em que ele está, por isso o grande volume de 
vídeos e temas.
A ação pretende impactar até 2,7 milhões 
de consumidores e foi lançada em 26/02. O 
aplicativo pode ser baixado por meio do link 
zaptelhanorte.cm.cr/public.

CLIQUE AQUI
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 C&C CASA & CONSTRUÇÃO LANÇA NOVO E-COMMERCE
Pioneira no comércio digital no segmento de home 
center no Brasil, a C&C Casa & Construção renova o 
seu site (www.cec.com.br), apresentando um inovador 
formato de e-commerce. A proposta é oferecer uma 
melhor experiência, com maior navegabilidade e 
usabilidade, além de sugerir soluções completas de 
compra. As mudanças foram feitas no layout e nas 
configurações, que tem como objetivo oferecer um 
site mais responsivo – versões para desktop e mobile, 

com menos cliques para efetivação da compra, melhor 
visibilidade dos produtos e, principalmente, maior 
praticidade na busca pelos itens, com filtros mais 
dinâmicos e segmentados. 
A grande novidade do site fica por conta do formato 
de “compra por ambiente”, onde o cliente recebe mais 
conteúdo informativo e inspiracional para os produtos, 
podendo clicar diretamente nas fotos ambientadas 
para efetuar a compra. 
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SUA LOJA

 C&C TEM NOVO ESPAÇO

AC&C Casa & Construção inau-
gura nova loja em São José dos 
Campos, no estacionamento 

do Shopping Vale Sul, localizado na av. 
Andrômeda, 227 – SJC / SP. Com 40 lo-
jas distribuídas em três Estados – São 
Paulo, Rio de Janeiro e Espírito San-
to, a rede é uma das líderes no varejo 
casa e construção e programa muitas 
novidades para 2018. Além de novas 
lojas, reinaugurações e um e-commer-
ce totalmente renovado (cec.com.br), 
a rede aposta em suas marcas próprias 
“Casa Nova” e “Metropac”, com peças 
exclusivas para toda a casa.
A loja em São José dos Campos tem 
5.800m2 em área de vendas, superando 
os 4.420m2 do antigo espaço, no mesmo 
shopping. Um grande corredor central 
percorre toda a loja e foi adotado para 
promover maior circulação e visibilida-
de entre todas as categorias de produ-
tos, permitindo maior conforto e fácil 
acesso a todos departamentos.
O novo espaço apresenta layout inova-
dor, que propõe uma melhor experiên-
cia, dinâmica e praticidade para o clien-
te no momento da compra. Diferente 
de muitos Home Centers, que seguem 
um padrão tradicional na distribuição 
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 espontâneo 
na busca dos produtos.
 Além de preços competitivos, a nova 
loja entregará uma gama completa de 
serviços e mão de obra aos clientes 
da região. Um amplo mix de produtos 
para construção, acabamento, decora-
ção, jardinagem e iluminação, garantin-
do soluções para todos os momentos 
de uma obra.
 E, assim como as demais lojas da rede 
de Home Centers, a loja de São José 
dos Campos é parte de uma experiên-
cia completa de compra e proporciona-
rá ao cliente da região do Vale do Para-
íba, a compra em sua residência (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 própria loja. 
 E-COMMERCE: www.cec.com.br
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AGENDA

 EXPOLUX
Feira Internacional da Iluminação
De: 24 e 27 de abril 
Local: Expo Center Norte – Pavilhões 
Verde e Vermelho, São Paulo – SP
www.expolux.com.br

 FEIMEC
Feira Internacional de 
Máquinas e Equipamentos
Data: 24 a 28 de abril 
Local: São Paulo Expo 
Exhibition & Convention Center
www.feimec.com.br

 GLASS SOUTH 
AMERICA
Construção, Tecnologia,
Acessórios e Decoração
De 09 a 12 de maio 
Local: Transamérica 
Expo Center
www.glassexpo.com.br

FABRICON
Feira Brasileira de 
Fabricantes da Construção Civil
De: 24 a 27 de maio 
Local:  Parque de Exposições 
Vila Germânica, Blumenau, SC
www.viaapiaeventos.com.br/feirafabricon

 M&T EXPO
Máquinas Industriais, Máquinas 
para a Construção
De 05 a 08 de junho  
Local: São Paulo Expo Center – São Paulo/SP
www/mtexpo.com.br

 1ª EXPO MATECO
Feira de Materiais de Construção
De: 18 a 20 de junho
Local: Estação das Docas, Belém, PA
www.expomateco.com

 CONSTRUSUL
21ª Feira Internacional da Construção
De: 01 a 04 de agosto

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

 FICONS
XI Feira Internacional de Materiais Equi-
pamentos e Serviços da Construção
De: 11 a 15 de setembro
Local: Centro de Convenções de 

Pernambuco, Recife/Olinda
www.ficons.com.br

 FEITINTAS
Feira da indústria de Tintas
De: 12 a 15 de setembro
Local: São Paulo Expo Center, SP
www.feitinhas.com.br

 FISP
Feira Internacional de Segurança 
e Proteção
De 03 a 05 de outubro
Local: São Paulo Expo Center, SP
www.fispvirtual.com.br

RETA FINAL
 A FEIMEC – Feira Internacional 
de Máquinas e Equipamentos, terá 
mais de 450 expositores, mais de 
700 marcas nacionais e internacio-
nais, empresas âncoras em suas res-
pectivas áreas de atuação, e é consi-
derada a maior feira de máquinas e 
equipamentos da América Latina.
A abrangência dos segmentos re-
presentados confere ao evento o 
status de “feira completa”, onde 
empresários das mais variadas in-
dústrias – automóveis e autopeças, 

petroquímica, alimentos e bebidas, metalur-
gia, embalagem e rotulagem, construção e 
infraestrutura, entre muitos outros – podem 
encontrar soluções inovadoras e tecnologia 
de ponta para atualizar seus parques fabris 
para atender ao aumento da demanda que 
se anuncia com a retomada do crescimento 
econômico.

BRASIL
viajando pelo

Confira as datas e os locais das 
principais feiras do segmento






