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A salvacgdo do Brasil estd na terral
Nenhum cientista politico, politico pro-
fissional, fazendeiro ou integrante do Big
Brother é o mentor da frase acima. Esta é
uma das observagdes dos futurdlogos do
planeta; da gerago redes sociais, do tablet,
smartphones e todos os que se comuni-
cam pelo WhatsApp ou Messenger.

O futuro prevé que a maior parte dos
aparelhos disponiveis para facilitar as
nossas vidas, ferramentas elétricas,
computadores, smartphones e outros
menores, serdo movidos a bateria de litio,
com desempenho e capacidade de carga/
duracio muito maior do que os mortais
aparelhos movidos a simples pilhas ou
baterias de chumbo. E, a esse grupo, vai
Se juntar o transporte: os carros, 0s cami-
nhdes e os O6nibus elétricos, com potentes
baterias a base de litio, que transporta-
rdo os humanos para todos os cantos,
reabastecendo em tomadas espalhadas
pelas cidades ou estradas. E com zero de
poluicdo. O futuro jd chegou.
Pesquisando dados para apresentar

os caminhdes do futuro (reportagem a
partir da pagina 54), que serdo movidos
por baterias elétricas, descobrimos que o
Brasil tem uma das maiores reservas de
litio do mundo.

E aregifio com maior concentracgo estd
em Minas Gerais, estado marcado por
recentes tragédias causadas por minera-
doras, no Vale do Jequitinhonha. Estima-
tivas apontam que o Brasil vai fornecer
8% da produgdo mundial de litio, também,
j& chamado de petrdleo branco.

H4 poucos anos, era impossivel imaginar
veiculos totalmente elétricos circulan-

do pelas cidades. Hoje, quase todos os
grandes fabricantes de veiculos automo-
tores tém modelos totalmente elétricos
ou hibridos (gasolina e bateria), fazendo
com que o preco do barril do petréleo
despenque, cada vez mais. A Venezuela,

CARTA DO EDITOR

que faz parte da OPEP (Organizacdo dos
Paises Exportadores de Petrdleo), tem
uma das maiores reservas petroliferas do
mundo, e estd, praticamente, quebrada,
com grande parte da populac&o passando
fome (menos os governantes da erada
bonanga, que vivem, nababescamente,
espalhados pela Europa). A fartura era tdo
grande que a PDVSA (a Petrobras deles)
patrocinou o piloto venezuelano Pastor
Maldonado na Férmula 1 de 2011 2 2015,
em plena era Hugo Chévez. E, para um
pais com viés popular, nada mais elitista
doqueaFdérmulai...

Voltando ao nosso mundo, mais realista,
caminhamos para o caminh?o elétrico.
Nao apenas os VUC (Veiculos Urbanos
de Carga), que podem fazer entregas nos
grandes centros urbanos, mas, também,
para os gigantes das estradas, principal-
mente, os utilizados pelos atacadistas
distribuidores do nosso segmento.

Claro que, para isso, teremos de ter ruas e
estradas bem pavimentadas e postos de
reabastecimento elétrico aos montes.

E dizer que, em 1974, 0 engenheiro bra-
sileiro Jodo Augusto do Amaral Gurgel
apresentou, no Saldo do Automdvel da
época, um pequeno veiculo de 2 lugares
chamado de Itaipu, totalmente elétrico.
N3o deu certo, € verdade, mas insistiu,

e, em 1981, langou o E-400, utilit4rio com
capacidade para 400kg ou 500kg de carga,
elétrico. O sonho durou pouco, porque as
oito enormes baterias de chumbo 4cido
lhe davam autonomia inferior a 127 quilo-
metros. Hoje, os elétricos comercializados
no mundo todo ndo rodam menos de 300
quilémetros e, alguns, j& tém autonomia
para 500 quilémetros.

Quem diria que, um dia, ainda irfamos
dirigir um carro elétrico?

Boaleitura
Roberto Ferreira
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Elétricas ou manuais, VAREJO

as ferramentas séo as Os diferentes
meninas dos olhos nos modelos de
pontos de venda. negdécios

Uma histéria tao salida como as
nossas obras: sdo trés fabricas, 22
anos e milhdes de produtos vendidos.
Quem entende de obra sabe: preco é
importante, mas é a qualidade gue
evita prejuizos no futuro. Os produtos
Impermacx tém tecnologia europeia

com controle de qualidade rigoroso,
garantindo seguranga, durabilidade e
acabamento. Tenha em sua loja
produtosde primeiral

D PIAS E CUBAS

Fabricantes
investem no
design, cada vez,

mais ousados.
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' ENTREVISTA ‘ SANDRA PAPAIZ, CEO DA AQUILEIA

Por Roberto Ferreira / Fotos divulgacdo
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“NAO POSSO ERRAR”




empresaria Sandra Papaiz é

critica com ela mesma. E en-

cara desafios profissionais
com a seguranca demonstrada por
poucos executivos da industria. De-
pois de vender a Papaiz, fabricante
de cadeados e fechaduras, e a Udi-
nese, fabricante de acessdrios para
esquadrias, no final de 2015, poderia
embarcar na “dolce far niente” que
muitos querem, cuidar dos netos e
assistir, a distancia, a eterna luta dos
empresarios nacionais para tentar
manter as proprias indistrias renta-
veis. Mas, aos 65 anos, decidiu come-
car tudo de novo, com 0 mesmo pi-
que de quando comegou, aos 19 anos,
na Papaiz, empresa fundada pelo pai,
Luigi Papaiz, para cuidar da drea de
exportagdes. Agora, apenas, com um
detalhe: ndo pode errar.
Mas, a experiéncia de viver no chfo
de fabrica (e, as vezes, na garupa da
Lambretta do pai, que estd exposta
na recep¢do do condominio indus-
trial da familia, em Diadema,SP) a
levaram a um novo desafio: fabricar
reguladores de gés.
Em entrevista exclusiva a revista Re-
venda Construgio, Sandra Papaiz fala
dos planos e de como nédo conseguiu fi-
car longe da agitada vida de empresaria.

D Revenda Construgio - Comecar

tudo novamente...?

Sandra Papaiz - Sim. N&o consigo
ficar parada. Depois da venda da Pa-
paiz para o grupo Assa Abloy, no final
de 2015, eu pensei: ndo posso ficar
parada, cuidando dos netos! N&o é o
meu perfil, e procurei novos desafios.

D Por que reguladores de gas?

Com a venda da Papaiz, eu ndo pos-
so fabricar produtos correlatos com
cadeados, fechaduras ou ferragens
para esquadrias. Tudo o que é solu-
cdo para porta ndo pode mais, porque
a marca foi junto, e que era o core do
nosso negdcio. Entéo, contratei uma

empresa para pesquisar oportunida-
des de mercado e surgiu o segmento
de reguladores de gés. Outros pro-
dutos, também, como escadas, gan-
chos, acessdrios para o publico da
terceira idade e, até mesmo, malas de
viagem. Optamos pelos reguladores,
por ser um mercado com potencial
muito grande no Brasil e nos paises
vizinhos. Estamos falando de um
mercado de 1,2 milh&o de pecas/més,
dominado por um grande fabricante
ha muitos anos. Entéo, por que, ndo?

D sera um produto diferenciado?
Partimos para fazer o produto mais
basico do mercado, ndo queria come-
car com umainovagéo e correr riscos,
mas s#o reguladores de médio e alto
padrdo. Ndo posso colocar a marca
Papaiz, de tanta tradigédo e prestigio
no mercado de materiais de constru-
¢do, em um produto ndo muito bom.
Tem que ser excelente. As préprias
pesquisas que fizemos, apontou que
o padrdo do produto deveria ser Pa-
paiz, remetendo aos produtos que ja
fizemos e a marca que construimos
hd4 muitos anos.

D como foi esse insight?

Apés efetivarmos a venda, dois me-
ses depois, eu j4 estava estudando a
marca Papaiz, e o que poderia produ-
zir com a marca; que produtos pode-
ria fazer que ndo conflitassem. Con-
tratamos o Alexandre Wollner, que
havia feito uma atualizacdo da marca
Papaiz, hd alguns anos, que dese-
nhou uma nova marca para nés e fez
uma pesquisa para saber os produtos
que poderiamos fabricar sem confli-
tar com os vendidos. Simples, assim.

D E como foi encontrar as pessoas
certas para trabalhar nesse novo
segmento?

Fui atrds do Jodo Francisco Gongal-
ves, que foi comercial da Papaiz du-
rante muitos anos, e conversamos

“N&do posso colocar a
marca Papaiz, de tanta
tradi¢do e prestigio no
mercado de materiais

de construgéo, em um
produto ndo muito bom.
Tem que ser excelente. As
proéprias pesquisas que
fizemos, apontou que o
padrédo do produto deveria
ser Papaiz, remetendo aos
produtos que jé fizemos e
a marca que construimos
hé muitos anos.”

SANDRA PAPAIZ,
CEO da Aquileia

sobre os planos. Ele indicou uma pes-
soa que conhecia tudo de regulado-
res, o Rogério Papini, que trabalhou,
muitos anos, no maior fabricante de
reguladores de gas do Brasil, mas
estava fora do mercado, prestando
consultoria a 3F, no Rio de Janeiro. E
comegamos a detalhar, fazendo um
projeto econdmico de viabilidade.
Estou com uma equipe excelente,
que tem total empatia com a marca e
disposta a trabalhar com muita garra.

D Foi preciso montar uma nova
fabrica? Novas instalagdes?
Vendemos para a Assa Abloy, apenas,
o contetido. As instalagdes prediais
pertencem a familia. Entfo, a Aqui-
leia, minha empresa, alugou o galpdo
onde funcionava a Papaiz a Papaiz
Gas Control, que j& estd em operacgdo,
com maquindrio moderno, laboraté-
rio de testes e pronta para produzir
20.000 pecas/més, mas, com a pro-
posta de fabricar 50.000 pegas/més
no segundo semestre. A fabrica estd
ocupando 1.000 metros quadrados
do galpdo localizado em Diadema, na
Grande S&o Paulo, que pertence a Ci-
cap, empresa da familia Papaiz, com
foco no segmento. Foi construida
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uma méquina de embalagem automa-
tica que estou babando.

D Aquileia?

Este e o0 nome da minha empresa.
Aquileia, remete a figura da 4guia e
foi uma das cidades mais importan-
tes do Império Romano, e pago royal-
ties a4 Papaiz Participagdes - empresa
da familia -, pelo uso da marca.

D E qual é a previsdo de
faturamento?

Pretendemos responder,
anos, por 10% de um mercado esti-
mado em R$ 300 milhdes. O segmen-
to tem margens pequenas, entdo, é

em trés

preciso atingir certo volume, rapida-
mente. O faturamento projetado para
o primeiro ano de atuagédo da Aquileia
é de R$ 12 milhdes. A intengéo é aten-
der aos mercados residencial e semi-
-industrial de todo o pais. Fizemos
uma bela embalagem, o produto é
bom, temos as certificagdes do Inme-
tro para comercializar, pois sdo pro-
dutos que envolvem risco. O design
é um pouco diferente, mas n3o pode
fugir muito do padr3o existente. To-
dos os equipamentos para a fabrica-
cdo j& estdo instalados e fizemos uma
pequena producdo de 2.500 regulado-
res, que exportamos para a Bolivia,
Paraguai e Colombia, onde néo preci-

Sandra Papaiz
e a equipe da
Aquileia

sa do selo do Inmetro para teste de
mercado. O resultado foi excelente.
Quanto a venda no Brasil, todos os
produtos terdo o selo de homologa-
cdo do Inmetro, uma exigéncia que
cumprimos. E um produto que exige
muita seriedade na fabricagéo.

D seguranca e qualidade

sdo palavras que a sra. mais
pronunciou em sua carreira
empresarial, certo?

O atributo seguranga é muito forte
nesse segmento, e a Papaiz leva uma
pequena vantagem sobre os demais,
porque fabricou produtos de quali-
dade inquestiondvel. A marca Papaiz
tem 67 anos, o que nio é pouco. Euma
marca democratica, de varejo, para o
consumidor final. Tem marcas boas
no mercado, mas n#o tém a proximi-
dade com o consumidor final que te-
mos. Um exemplo é a marca Udinese,
que fabricdvamos e, também, foi ven-
dida para a Assa Abloy. Faz ferragens
de excelente qualidade, mas o consu-
midor final ndo conhece. Agora, per-
gunte ao fabricante de janelas? Com
certeza, vai colocar, no topo da lista
de produtos, a Udinese. Mas, é um
mercado B2B. O balconista, normal-
mente, oferece Alianca, mas como
também Papaiz é uma marca que esta
ha muito tempo no varejo, com serie-

dade, confiabilidade e desempenho,
ou seja, bons atributos, entdo, o pro-
prio balconista ou o lojista sabe que
um produto Papaiz sera de boa qua-
lidade. Claro que vamos ter de fazer
um trabalho intenso para divulgar o
nosso produto. Sei que o concorren-
te é lider de mercado, e ird continu-
ar sendo. Quero um pedacinho para,
quem sabe, daqui a 30 anos, vender o
mesmo numero deles...

D Como ser4 feito este trabalho?
O mercado ondevamos atuar é bastan-
te conhecido por nds porque estamos

“Pretendemos responder,
em trés anos, por 10% de
um mercado estimado
em R 300 milhes. O
segmento tem margens
pequenas, entéo, é
preciso atingir certo
volume, rapidamente. O
faturamento projetado
para o primeiro ano de
atuacgdo da Aquileia é de
R$ 12 milh&es.”

SANDRA PAPAIZ,
CEO da Aquileia
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atuando hd muito tempo. Temos os
atacadistas que trabalham todo o Bra-
sil; os atacadistas regionais; o varejo
de material de construgéo, e, apenas,
ainda ndo conhecemos o especialista
do gés, lojas que vendem e instalam
fogdes, mas, o Papini conhece bem. O
curioso é que os clientes torcem por
nés. Estou sendo muito bem recebida
pelos lojistas, que ficaram contentes
com a nossa entrada no mercado. Sa-
bem que a marca Papaiz é referéncia
de qualidade e seguranca. Desenvol-
vemos uma bela embalagem, que ird
se destacar no ponto de venda.

D As revendas s3o importantes
para asra.?

Muito! Vamos comecar as vendas
pelo varejo, que conhecemos muito
bem, e o treinamento serda funda-
mental para a divulgacdo do nosso
produto. Quem é do varejo sabe que
o relacionamento com o vendedor, o
balconista, é fundamental para o su-
cesso do produto. Esse profissional
tem de ser treinado afim de oferecer,
com a maxima seguranga, o seu pro-
duto. Também teremos materiais de
ponto de venda muito bonitos e ex-
plicativos. Os atuais fabricantes em-
pobreceram tanto esse produto que,
praticamente, ndo existe comunica-
cdo no ponto de venda. Nds, como
Papaiz, sempre nos preocupamos em
levar novos produtos ao mercado,
inovando e fazendo a marca deseja-
da pelos consumidores. Eu gosto de
participar de feiras, ganhar prémios
pela qualidade e o design dos produ-
tos que fabrico. Entdo, vamos ser um
diferencial. E para levantar o nivel.
N&o queriamos que o cadeado viras-
se commodities, caso contrario, os
chineses chegariam de baciada, e o
mercado acabaria para os fabricantes.
Entfo, trabalhar a marca, com emba-
lagens bonitas e funcionais, é funda-
mental para o sucesso do produto.

D Quais as metas?

10

A nossa ideia é produzir 50.000 pegas
por més no final do primeiro semestre.
Claro que vai depender do mercado,
mas analisamos todas as hipdteses,
néo foi feita apenas com emocg&o, mas,
também, com razdo. O investimento
foi de, aproximadamente, R$2 milh&es,
sem, ainda, marketing e comunicacéo,
o que passard dos R$2,5 milhdes.

D Ndo tem medo do desafio?

O meu irmdo disse que eu estava louca...
Na minha idade (65 anos), depois de tudo
o0 que ja fiz e passei, néo posso fazer uma
bobagem. Se eu tivesse vinte e poucos
anos de idade, poderia errar, que teria
tempo de consertar e abrir outras frentes,
e o mercado iria dizer: “da préxima ela
acerta.” Mas, ndo agora, por isso fizemos
um belo estudo e estamos, desde os me-
ados do ano passado, implementando o
projeto. E contratamos as pessoas certas.

D Pode falar de prego e garantia?

Nosso prego serd acima do mercado, por-
que terd design, desempenho e garantia
de 5 anos. E, a cada 5 anos, tem de trocar
o regulador, é obrigatdrio e pouca gente
sabe. Dentro do regulador, que é blinda-
do, tem uma membrana de borracha que
regula a pressdo da passagem do gas e,
com o tempo, essa membrana vai perden-
do a flexibilidade, e fica mais rigida. N&o
causa perigo algum ao consumidor, mas

“A nossa ideia é produzir 50.000
pecas por més no final do primeiro
semestre. Claro que vai depender
do mercado, mas, analisamos
todas as hipdteses, néo foi feita
apenas com emog¢édo, mas, também,
com razdo. O investimento

foi de, aproximadamente, R$2
milhG8es, sem, ainda, marketing e
comunicagédo, o que passard dos
R§2,5 milhdes.”

SANDRA PAPAIZ,
CEO da Aquileia

vai diminuir o desempenho do regulador
e informar, erroneamente, que o gés do
botijdo acabou, quando, ainda, tem pro-
duto. Prejuizo para o consumidor. E isso
é pouco comunicado para o consumidor.

bo que os concorrentes estio
dizendo?

Os concorrentes tém visdo de muito
volume, com pouca rentabilidade. Eu
penso diferente: eu quero um produ-
to premium, porque, atras da marca,
tem qualidade, que vem junto a expe-
riéncia, a seriedade, e servico de pds-
-venda. Somos muito exigentes quan-
to a politica de vendas. Neste ponto,
eu aprendi, muito, como meu pai, que
o mercado tem regras que devem ser
cumpridas. Para todos, sem excegéo,
caso contrdrio uma loja estd compran-
do por um prego e outra, ao lado, por
outro, o mercado vai se voltar contra
nds. Isso ndo ird existir na Papaiz Gas
Control. O atacadista nacional tem um
tipo de prego, o regional, outro, e o va-
rejo ainda outro. Se vocé faz muito ba-
ratinho para o nacional, vocé atrapalha
o regional, que é prejudicial e, vocé,
n&o pulveriza o produto, o que é muito
importante.

D Est4 feliz?
E um ato de insanidade, espero que
ndo me internem.



Maxima agilidade, resisiéncia e produtividade
para suas operagoes logisticas! Garanta

CA HHOS H’DRA UUCOS processos mais eficazes, com equipamentos

modemos que se adequam a cada necessidade

E EMPILHADEIRAS "INEEZ e oot

SBAGENS RIFETRATTVAS. TO00F 0F WIS REZERKLSGE PRI 4 BIPRODNCED PRATYR U TOTE! DEETE MATERAL T CONTEAD0

Baixe um aplicative leitor de OR CODE
e conf ira as informactes féonicas

mﬂm‘u “l 12 FEDON de codn produto pelo seu smordpinonel . 5
RuaPrincipal (F) 3039 [YNILYAN | @

E bom trabolnar com

vonder

Produtividade e seguranca nas operacoes logisticas! A escolha é sua e a qualidade e VONDER!



—

FERRAMENTAS MANUAIS E ELETRICAS —

e N e

g
4 gin TP
- .
In
Do ] : ', ’
Sl : — Q
50" I, °

—— 6.-‘::"".”'“" .

FACA VOCE MESMO

— WU\




o

Um tour pelos o
melhores produtos

FERRAMENTAS
oMANUAIS E ELETRICAS

ecentemente, fechamos o Painel Comportamen-

tal do Consumo de Materiais de Construgdo

2018, que entrevistou 9oo consumidores que ha-
viam realizado obras/reformas residenciais no periodo
de setembro de 2017 a agosto de 2018, e, pela primeira
vez, desde o Painel de 2014, investigamos a disposicdo
desses consumidores para realizarem, por si préprios,
manutencgdes, reparos, pequenas reformas e melhorias
domésticas, o velho e bom “Faga vocé mesmo.”
Entender o que isso significa, pode trazer importantes
informacg8es para o varejo de materiais de construgéo,
na composi¢do do mix de ferramentas manuais e elétri-
cas, e, na maneira como esse perfil de cliente deve ser
abordado nos balcdes e corredores das lojas.
Entdo, vamos definir esses perfis.
Do total de entrevistados, 25,9% disseram n#o ter qual-
quer tipo de interesse no assunto, inclusive, j4 chaman-
do um profissional para fazer o reparo, a melhoria ou
manutengio, néo alterando sua rotina.
Para esses consumidores, tudo indica, é perda de tempo
tentar vender uma simples parafusadeira.
Por outro lado, 60,6% disseram que tentam fazer a maio-
ria das coisas sozinhos (as), mas se for algo muito compli-
cado ou dificil, chamam outras pessoas ou profissionais.
Bem, esses consumidores merecem atengdo, para a ofer-
ta e venda das melhores e mais adequadas ferramentas
e complementos.
E, cabe aos balconistas e vendedores identificarem cla-
ramente qual o tipo de reparo, manutencéo, pequena re-
forma e melhoria doméstica que eles gostariam de fazer.
Embora, certamente, esse contato na loja seja fundamental
para essa compreensdo, podemos dar uma dica, com aquilo
que, segundo esses entrevistados, ja fizeram sozinhos.
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Pintura de ambientes da residéncia apareceu em desta-
que, ja realizada por 67,3% desses entrevistados; seguida
por instalacéo de chuveiros elétricos, por 56,1%; troca de
tomadas e interruptores, por 55%; aplicacéo de tintas, ver-
niz ou stain em portas efou janelas de madeira, por 54,4%;
e, apenas para ficarmos nas cinco primeiras atividades
desenvolvidas, instalagdo de acessérios para banheiro,
como porta-toalha, porta -papel higiénico etc., por 48,2%.
No gréfico, ao final desse artigo, apresentamos os dez
tipos de atividades mais desenvolvidas, inclusive, por
classes sociais.

E, ai, entra uma constatagéo interessante.

H4 uma predominfncia de consumidores da classe C
(principalmente em atividades ligadas a preparac&o e pin-
tura de superficies), seguidos por consumidores da classe
A, demonstrando, também, que além do prazer e gratifica-
¢do envolvidos nas atividades do “Faga vocé mesmo”, h3,
também, uma busca por otimizar recursos financeiros.

E, tanto para tornar essa atividade prazerosa, quanto
para proporcionar economia de dinheiro para os clien-
tes, vale a mdxima acima: escuta-los, entender o tipo de

reparo, manutenc¢éo e melhoria desejada, e oferecer as
melhores e mais adequadas ferramentas e complemen-
tos, evitando tornar o “Faga vocé mesmo” uma grande
dor de cabega, e, ainda, com gastos elevados, devido a
erros e retrabalhos na atividade, muitas vezes, por néo
utilizag8o da ferramenta certa.

E, por fim, 13,5% dos entrevistados disseram que fazem
tudo sozinhos, mesmo porque, ja fizeram uma série de
reparos e melhorias anteriormente e deu tudo certo.
Bom, para esses convertidos do “Faca vocé mesmo”, vale
a mesma méxima anterior, quanto a qualidade e adequa-
¢do das ferramentas, porém, com uma recomendacéo a
mais: tratem-os no mesmo nivel com que séo tratados os
pintores, pedreiros, eletricistas, encanadores etc.
Afinal, além do prazer, gratificagio e economia de di-
nheiro, eles j& se sentem verdadeiros profissionais!

Newton Guimar&es é Head DataMKt Construgéo - siste-
ma de inteligéncia de mercado cogerido por Leroy Mer-
lin, Eucatex, Votorantim Cimentos e Deca.

OS DEZ TIPOS DE ATIVIDADES MAIS REALIZADAS
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As ferramentas manuais e elétricas enchem os olhos

dos compradores no ponto de venda. Com o crescimento do “Faca vocé mesmo”
entre os consumidores brasileiros, a procura por estes produtos aumenta e 0S
fabricantes estéo de olho nesse nicho de mercado, lancando produtos cada vez
mais faceis de serem utilizados. A utilizacdo das baterias de litio nas ferramentas
elétricas € um grande diferencial, pois proporciona maior autonomia no uso dos
produtos e permite mais agilidade nos trabalhos mais dificeis.

D AMATOOLS

A Amatoolslangcouumalinha
de Instrumentos de Medic&o
“MADE IN ITALY”, com
qualidade confidvel, e precos
competitivos. Outros lanca-
mentos: disco de corte dia-
mantado “METAL MAIS”,
para aplicagdo em Ago, Inox,
Ferro, Cobre, Aluminio e
outros, o grande diferencial
para discos convencionais,
€ o rendimento 60 X MAIS,
chegando a mais de 1.000 cortes; Serra Circular com pastilha de
metal duro (Multimateriais) e Kit de Serra Multiuso 11 em 1.
Segundo Arari Tomazielo, consultor técnico, a empresa tem
Expositores de Autosservicos, para chéo e balcdo, conforme o
acordo comercial. “Se necessario, temos equipe técnicas, para
orientagdo dos balconistas. Alids, possuimos um corpo técnico,
que faz constantes treinamentos para os lojistas, instruindo
quanto a venda correta, a utilizaco, e a seguranca, prolongando
avida util das ferramentas”, diz.

D BOSCH

Dentre os destaques da Bosch no mercado estd a linha de ferra-
mentas a bateria que atende as demandas de todas as fases de
uma obra e proporcionam diferenciais, que favorecem o traba-
lho dos profissionais, como maior poténcia, menos peso e mais
liberdade. A Bosch tem uma gama completa de solu¢des inter-
cambidveis, versateis e tdo potentes quanto os modelos con-
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vencionais a cabo, que incluem: furadeiras com e sem impacto,
parafusadeiras e chaves de impacto, e, ainda, martelos, serra
circular, serra tico-tico, esmerilhadeira, serra sabre, multicorta-
dora, aspirador de pé e lixadeira.

Pedro Costa, diretor de Vendas da Divis&o de Ferramentas Elé-
tricas da Robert Bosch no Brasil, informou que recentemente
foram langados produtos totalmente desenvolvidos e fabrica-
dos no Brasil - as furadeiras de impacto GSB 450 RE e GSB 550
RE e a esmerilhadeira GWS 850. “Estas novidades sdo indicadas
para diferentes perfis e demandas, além de contar com diferen-
ciais, como: melhor custo-beneficio, assisténcia técnica 4gil e
econdmica, e de poténcia, durabilidade, seguranca e conforto.
Além destes lancamentos, a Bosch também tem a linha de ferra-
mentas Heavy Duty, direcionada ao uso pesado e em condi¢Ges
extremas, que demandam ainda mais autonomia e robustez,
com dois anos de garantia Bosch”, diz.

Quanto ao portfdlio de acessdrios, o destaque é o novo disco
diamantado para porcelanato, que proporciona melhor perfor-
mance, durabilidade, facilidade de corte com mais estabilidade
e menos vibragdes, sendo ideal para corte de revestimentos du-
ros, incluindo placas de marmore e granito.

A Bosch orienta os revendedores sobre a importancia de apre-
sentar as ferramentas e os acessorios no ponto de venda, de for-
ma que o cliente possa visualiza-los com facilidade e conhecer
as solucdes completas para a sua necessidade. “A demonstra-
¢do dos diferenciais de cada produto é relevante para a decis@o
de compra. Temos uma gama extensa de produtos e trabalha-
mos muito para que o usudrio adquira a solugdo correta. Além
disso, trabalhamos em duas frentes: online e offline. No online,
disponibilizados em nossas midias sociais videos explicativos



que detalham as caracteristicas téc-
nicas dos produtos que podem ser acessados,
tanto por vendedores quanto por usudrios. No
off-line, trabalhamos o ponto de venda para que ele seja de fa-
cil entendimento e auxilie no momento da compra. Materiais
como displays, monitores e outros sdo essenciais para atingir
este objetivo”, explica Pedro Costa.
O executivo destaca a importancia da possibilidade de experi-
mentacdo dos produtos no ponto de venda: “A demonstragéo
e possibilidade de experimentacéo das ferramentas sdo funda-
mentais para a decisfo de compra. Vale ressaltar que tecnologias
inovadoras e langamentos sempre atraem a atencdo dos usud-
rios, por isso, um ponto de venda que apresenta as novidades do
mercado e produtos diferenciados tem mais vantagem no sen-
tido de alavancar as vendas, ja que os clientes buscam nas lojas
fisicas conhecer, mais detalhadamente, as funcionalidades de
cada equipamento ou acessorio, antes de adquiri-los”, explica.
Os treinamentos realizados pela Bosch sdo destacados por Pe-
dro Costa. “Cada vez mais, atuamos com o objetivo de que nos-
sos clientes considerem a Bosch como um provedor de siste-
mas e solugdes e ndo somente de produtos. Assim, investimos,
muito, na capacitagio técnica de nosso time, além de realizar
treinamentos e amplo suporte técnico para os revendedores e
seu time de vendas, que sdo fundamentais para assegurar que
os produtos sejam conhecidos e apresentados de forma correta
aos usudrios. O vendedor é vital ao segmento de ferramentas,
j& que nem todo os usudrios possuem conhecimento técnico e
precisam de uma consultoria no momento da compra”, encerra.

D COFER

Na vis@o de Murilo Machado Azevedo, do Marketing, o ano de
2019 serd bem importante para a COFER, quando o assunto é
ferramentas manuais. “Temos uma vasta variedade com a nos-
samarca propria REFOC, na qual somos referéncia por qualida-
de e preco. A partir do més de abril iremos langar a nossa linha
de Torqués Armador de 9”,10”,12” e 14”. Vale destacar, também,
nossa linha de alicates, que serd reforcada com a chegada do
alicate Fazendeiro de 10,5” e do alicate para bomba d’4gua cro-
mo vanadio fosfatizado. Iremos, também, trabalhar com alguns
alicates indicados para o uso doméstico, atuando nas 2 linhas,
tanto profissional quanto amador. Neste caso, a linha é chama-
da de “Hobby” e iremos entrar forte com o alicate universal de
8”,alicate de corte diagonal de 6”, além do alicate de &’ de bico
meia cana reto”, informa.

A empresa recomenda ao revendedor que a exposicdo do pro-
duto deve ser acompanhada por informag&es como as caracte-
risticas,finalidade e, principalmente, as principais qualidades.
“Procuramos deixar claro as vantagens de se ter, por exemplo,
ferramentas feitas de cromo-vanadio. Ferramentas desse tipo
possuem alta resisténcia a corrosdo e calor (cromo) além de

elevada dureza, permitindo resisténcia mecanica (vanadio). O
cliente deve saber de tais caracteristicas, podendo, assim, es-

colher de acordo com as suas reais necessidades a ferramenta
ideal para a compra”, explica Murilo.

D CONEX TOOLS
Neste ano, a empresa Conesul estd completando 22 anos e apre-
senta muitas novidades da marca Conex Tools.

Dentre as quais, e amais esperada pelos clientes, é alinha AGRO.
Contam com um amplo mix nesse segmento como pulveriza-
dores,facdes, facas, vassouras, tesouras, telas,lonas,botas, man-
gueiras e varios tipos de esguichos e conectores.

Todos os produtos sdo bem explicativos e de autosservico, sen-
do elaborado para o lojista ter mais facilidade com a exposicao e
a elaborag&o de Slatwall.

“A empresa é ousada e quer ter o maior mix de produtos diver-
sos do Sul do Brasil”, diz Robson Castro, diretor da empresa.

D CORTAG

A Cortag, lider nacional de cortadores de precis@o para pisos ce-
rAmicos e porcelanatos, para esse ano de 2019, conta com varios
lancamentos. Destaque ao Cortador de Revestimentos de Gran-
des Formatos Infinity, indicado para cortar pisos cerdmicos e
porcelanatos de superficie lisa e espessura de até 8 mm. Cortes
em pecas com até 3,40 m de comprimento com o conjunto de
trilhos-padréo, seguindo a tendéncia de mercado de porcelana-
tos em grandes formatos.

Neivaldo Rossetto, diretor Comercial, destaca que os produtos
da Cortag oferecem solugdes para o corte e o assentamento de
pegas de grandes formatos.

“A Cortag trabalha, hoje, com exposicSes personalizadas, em
que utiliza gbndolas e bancadas de trabalhos. Possui e disponi-
biliza também expositores personalizados”, explica.

A Cortag possui uma equipe de promotores responsavel pela
realizagdo dos treinamen-
tos praticos. “A Cortag
orienta os vendedores e os
balconistas a maneira cor-
reta de utilizaco e exposi-
¢do dos produtos para que,
na hora da venda, ndo haja
duvidas de utilizagdo”, explica.
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D GRUPO FOXLUX

Eloir Pereira Padilha Junior, gerente de Marketing do Gru-
po Foxlux, informa por que ndo fizeram lancamentos recentes.
“Em 2019, ndo traremos langcamentos, pois a recente compra da
marca Famastil direcionou nosso trabalho para a organizac&o de

linhas de produtos dentro do segmento de ferramentas, além de
analise e estudo dos itens que ficaram na linha FOXLUX, e os que
ficaram na linha FAMASTIL. Iremos potencializar, para este ano,
a maior presengca das linhas em nossos clientes e, consequente-
mente, no mercado. Hoje, em representatividade de unidades
vendidas, as ferramentas FOXLUX, que se destacam com grande
presenca no ponto de vendas s&o as chaves (Fenda, Philips e Ca-
nh&o). Nalinha Famastil, os Martelos sdo campedes de venda hé
muitos anos, se mantendo dentro da preferéncia dos canais de
distribuicéo e principalmente do consumidor final”, diz.

No ponto de venda, Eloir dd as seguintes dicas: “Para ferramen-
tas, é essencial que a exposigo reforce as caracteristicas do
produto, ou seja, nossa equipe de trade foca muito na exibigdo
completa, sempre que possivel, em painéis perfurados que pos-
sibilitem a fixacdo (o que inibe a infeliz ocorréncia de roubos
desses itens no varejo). O importante é a possibilidade de ma-
nuseio do item, pois o consumidor precisa sentir a “pegada”
de chaves e martelos, por exemplo. Como novidade, estamos
desenvolvendo um material para nossa linha de chaves que,
com certeza, ird facilitar o trabalho do vendedor da revenda em
oferecer esse tipo de produto, pois sem ter o item (fisico) em
maéos, o consumidor conseguird ver caracteristicas e tamanhos
dos itens. A previsdo de disponibilizar este material para todas
as revendas é em maio. E importante ressaltar que na linha de
ferramentas a revenda deve ter a consciéncia de que avenda por
impulso nessa categoria é latente, e a exibicdo que fomente esse
desejo traz resultados substanciais a venda.”

Experimentar o produto no ponto de venda é visto como algo
ainda dificil no Brasil, segundo o executivo da Foxlux. “E reco-
mendado que o cliente possa experimentar porém, esta é uma
realidade néo téo facil de se executa. Afinal, o grande fluxo das lo-
jas impossibilita uma exposi¢éo mais “livre” dos itens pelo gran-
de indice de roubo. Esse foi um dos motivos que nos levaram a
desenvolver material novo de apresentacéo de linha de chaves
que traremos ao mercado em maio. Esse material visa a auxiliar
a experimentacdo sem a necessidade de expor as chaves. Outra
solucdo que fizemos no passado com grandes resultados sdo as
acdes itinerantes.”

D GAMMA

Em 2019, a Gamma Ferramentas langou a linha de Ferramentas
a Bateria. Trata-se de uma linha de Ferramentas com design er-
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gondmico, cabo emborrachado, iluminac#o frontal, duas veloci-
dades mecéanicas, com variador de velocidade, equipadas com
duas baterias com tecnologia de ions de lithium e carregador
bivolt.

Compde alinha de Ferramentas a Bateria: Furadeira/Parafusadei-
ra 3,6VCC, Furadeira/Parafusadeira 12VCC, Furadeira/Parafusa-
deira 16VCC, Furadeira/Parafusadeira 21VCC, Furadeira/Parafu-
sadeira de impacto 21VCC, Chave de impacto 21VCC.

Com relagdo aos produtos com maior presenca no ponto de
venda, Arno Grahl, diretor da Gamma, destaca:

Linha de ferramentas elétricas: Soprador térmico G1935 com
e sem Kit de acessdrios. Equipamento com 1.500W(127V) -
2000W (220V) de poténcia, dois niveis de deslocamento de ar
e temperatura; Martelete elite rotativo perfurador/rompedor
HG1921. Equipamento com 9ooW de poténcia, velocidade vari-
avel reversivel, encaixe SDS-plus; Martelete rotativo perfura-
dor/rompedor G1951. Equipamento com 1.500W de poténcia,
forca de impacto de 7,5 joules, encaixe SDS-plus. Linha de fer-
ramentas de Bancada: Moto esmeril de bancada G1684 e G168s.
Equipamentos com 350W e 550W bivolt, apresentados com duas
pedras para desbaste e acabamento de pegas metdlicas; Plaina
Desengrossadeira G683 Equipamento com 1500W de poténcia,
largura aplainével de 318mm, altura aplaindvel de 153mm, com
protetor térmico e adaptador para coletor de pd.

Arno diz que a visibilidade dos produtos vai aumentar o interes-
se do comprador e, consequentemente, as vendas. “A apresenta-
¢&o dos produtos no ponto de vendas é muito importante paraa
visibilidade e a atratividade da marca. Para auxiliar nosso reven-
dedor parceiro, a Gamma Ferramentas disponibiliza mobilidrio
especialmente projetado voltado a incrementar as vendas dos
produtos. Com relac8o a exposicéo dos produtos, indicamos ao
nosso revendedor parceiro: Linha de acessdrios - apresentada
em expositores aramados de frente de caixa para criar necessi-
dade e gerar a venda esponténea da linha. Langamentos - apre-
sentados em expositor geralmente em local de destaque da loja
para maior visualizag8o dos clientes com utilizagdo de material
de marketing, como banners, folders, balGes etc. Exposicdo de
Ferramentas - deve obedecer al-
guns critérios para aumentar as
vendas. Exposi¢8o das ferramen-
tas e mdquinas com maior giro
em local de facil visualizaggo ge-
ralmente na altura dos olhos dos
clientes, expositores limpos em
bem apresentados com informa-
¢Oes das ferramentas e maquinas
expostas, dicas de utilizacdo.”

E recomenda a experimentac&o.
“O teste de balcgo é muito bem-

-vindo para auxiliar na decisgo e
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na compra por parte do cliente, funcionar a ferramenta mesmo
que por um instante. O que dé ao cliente a sensac&o de seguran-
¢ano equipamento. A Gamma dispde de técnicos e demonstra-
dores para toda a linha de ferramentas e maquinas bem como
showroom mével, onde o consumidor tem a oportunidade de
visualizar as ferramentas e maquinas em operac&o”, diz.

D HEAVY DUTY
“Em nossa categoria de abrasivos, 7
estamos langando trés discos novos:
Disco de Corte Inox Ecoinox, Disco
Removedor Strip Flex e nosso Rebolo
Diamantado. Também estamos lan-
cando Ponteiros e Talhadeiras SDS Plus
e SDS Max”, informa Caio Pereira, Marke-

ting.Caio destaca que os produtos da Heavy Duty sdo desen-
volvidos pensando, sempre, no melhor aproveitamento. “S&o

T weavy outy
- -

produtos com étimo custo-beneficio. Nos empenhamos para
unir alta qualidade e bom desempenho com pregos acessi-
veis”, explica. Informa que os revendedores devem oferecer
a experimentacdo para os clientes. “Sempre temos feedback
positivo de quem utiliza nossos produtos pela primeira vez.
E prezamos por apresentar, corretamente, nossos produtos,
oferecendo insights valiosos para ajudar o varejista na hora
davenda”, finaliza.

D EINHELL
A Einhell apresentard na Feicon deste ano muitas novidades.
Comecando com novos produtos da Linha Power X-Change
(baterias intercambiaveis de 18V e ions de litio), Ferramentas
com tecnologia Brushless (sem escova de carvéo), novos Mar-
telos Demolidores e outras novidades que irdo compor a linha
a laser, de medic#o inteligente. “Inclusive, traremos produtos-
-conceito, e, alguns, que ainda nem foram lancados oficialmente
na Alemanha. Nossos produtos, que ganham grande destaque
nos pontos de venda, sdo principalmente as Ferramentas que
compdem a linha Power X-Change, Medi¢&o Inteligente (laser)
e Martelos Demolidores”, informa Rafael Bernardi, coordena-
dor de Publicidade e Propaganda da marca.
A empresa destacaaimportancia do canal revenda para a venda
dos seus produtos, como destaca Rafael: “Mantemos, sempre,
e uma comunicacgdo ativa com
Ty os nossos revendedores para
' que tenham maior resultado
de vendas com nossos produ-
tos. A orientagdo varia de PDV
para PDV, de forma persona-
lizada. Avaliamos, principal-

-

mente, se estdo em um local
de facil acesso, pois os consu-
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midores destes produtos sdo muito cinestésicos, ou seja, gos-
tam de tocar, sentir e analisar o material, peso, testa-los etc.”
A Einhell possui duas unidades mdveis para atendimento espe-
cializado aos revendedores, usadas para demonstracdo e trei-
namentos, além de uma equipe técnica de vendedores especia-
lizados espalhados por todo o territério nacional, prontos para
atender a todas as demandas necessérias.

D LIXAS TATU

Langado em 2018, os Discos de Corte e
Desbaste da Lixas Tatu sdo indicados

para acgo carbono inoxidével em manu-

tencdo e reparos industriais. Estdo dis-

poniveis para aplicagcdes conforme nor-
mas ABNT 15230, e podem ser utilizados em
maquinas portateis ou de bancadas.

“E, sempre, importante reforcar a quest&o de seguranca quan-
do da utilizag8o dos discos de corte e desbaste, prezando, as-
sim, pela vida do usuério: Utilize equipamentos de protecéo
individual e capa de prote¢éo na méquina; Néo utilize um disco
que apresente algum defeito, principalmente trincas, lascas,
empenamento etc; Néo utilize discos com rotagdo superior a
especificada no rétulo”, destaca Giovana Cruz Tavares, coorde-
nadora de Marketing /Comercial

D MILWAKEE

Gustavo de Cesaro Dani, do Marketing, destaca que “a Milwa-
ukee é lider mundial em inovagdes de maquinas a bateria, e, por
isso, nossos lancamentos estéo voltados para essa linha. “Te-
mos para 2019 a exclusiva bateria de 12Ah (maior autonomia do
mundo), maquinas exclusivas a bateria, como rebitador, serra
fita, utilizada, apenas uma, mao, calibrador de pneus, soprador
térmico, maquinas com controle via smartphone e maquinas de
qualidade inigualdvel como nossas serras circulares, parafusa-
deiras e chaves de impacto (incluindo os novos modelos de 1/2
e 3/4), que sdo os mais fortes do mundo)”, diz.

Segundo ele, o revendedor Milwaukee precisa, toda vez, prio-
rizar a exposic@o onde o cliente final possa pegar a ferramen-
ta na méo. “As nossas maquinas sdo muito visuais, o design é
bem diferente do da concorréncia e, esse contato fisico cliente
x produto, é fundamental para a venda. Sempre que possivel,
jdno primeiro teste, o cliente sente a diferenca da maquina que

ele utiliza para uma Milwaukee. Essa experiéncia do usudrio é
muito importante”, destaca.
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& % ) NORTON
), Para 2019, a Norton esté preparando lan-
; : . camentos importantes, principalmente

|' = ' na linha de discos diamantados. “Entre

ARsean / alguns dos nossos diferenciais estd a

= . constante busca por novas tecnologiase o

Y *&13" desenvolvimento de produtos inovadores
= R "

CEEraxs que oferecam solugdes cada vez mais praticas
e inteligentes aos usudrios das nossas ferramentas.
Alinha de Discos Diamantados Pro é um dos destaques da Nor-
ton. Reconhecida e aprovada por profissionais, apresenta trés
discos para diferentes aplicagdes e proporciona cortes precisos
além de alto rendimento”, explica Vivian Marques, diretora de
Marketing e Customer Experience.

Vivian recomenda aos revendedores fazer uma boa exposicéo
dos produtos para se ter maior éxito nas vendas. “Produtos
bem posicionados no ponto de venda s@o mais propensos a ser
escolhidos pelo consumidor. O grupo Saint-Gobain tem em um
dos pilares, a proximidade com o cliente, olhando o negécio do
préprio ponto de vista. Sendo assim, ao longo dos anos, desen-
volvemos guias de merchandising com orienta¢cdes das melho-
res préticas de exposic&o e uso de materiais que visam chamar
aatencdo e afacilitar a jornada e a decisdo de compra do consu-
midor”, explica.

Destacar os diferenciais € outro ponto relevante que a empresa
recomenda aos revendedores: “Oferecemos as revendas treina-
mentos locais, com a visita de promotores técnicos que reali-
zam demonstragSes de produtos, além de oferecer treinamen-
tos as revendas em nossos Centros de Exceléncia, nas fabricas.
Investimos em programas de marketing e de relacionamento,
auxiliamos nossos clientes a reduzir os custos de producdo ea
aumentar a qualidade de seus produtos finais”, encerra.

D PARABONI — O
Monica Petré, Marketing da =

Paraboni, diz que, “desde 2013,

estamos trabalhando firmes no

desenvolvimento de novos produtos, de certa forma, na contra-
mao da crise que afetou nosso setor. Apenas no ano passado, fo-
ram quase uma centena de lancamentos, entre produtos novos
e itens complementares. Para este ano, ampliaremos n#o s6 na
quantidade de itens, mas, também, ativaremos novas categorias.
Aguardem por novidades. Em relagfio a maior presenca no mer-
cado, podemos dizer que somos tradicionais na chamada linha
pesada (Pas, Picaretas, Machados, Enxadas etc.), entretanto,
com o crescimento continuo no mix, ja expandimos as vendas
de outras categorias, as quais ndo tinhamos tanta tradigéo tais
como Ferramentas para Bricolagem e Linha Mecanica”, informa.
Monica destaca que a compra de Ferramentas é mais racional,
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portanto, manter os produtos visiveis e agrupados por catego-
rias, se possivel com boa sinalizag#o indicativa quanto aos itens
de cada nicho (Machados, Martelos), facilita encontra-los, o que
auxilia muito na decis@o de compra.”

D STANLEY BLACK & DECKER

Lancamentos DEWALT: 22 Onda Flexvolt - Serra de Mesa
(dcs7485T1), Serra de Esquadria (dcs778T2), Martelo skg
(dchg81x2) e Bateria Li Ion 6ov gah; Esmerilhadeira 4-1/2”
1700W - Sem Escova de Carvdo [Uma das maiores inovagdes de
mercado em 2019 (DWE4324); Martelo 20V Brushless + Aspira-
dor DCH263R2DH; Lixadeira Roto orbital 5” DCW210.

“Com relacdo a marca Stanley, podemos destacar a linha
DrywalL, que estd cada vez mais completa - esse ano oferecemos
aampla colegéo de ferramentas, desde espatulas até lixadeira de
parede e misturador de massa elétrico. Outro desenvolvimento
refere-se a linha de armazenagem, na qual a marca continua am-
pliando seu portfo\dlio, com novos coletes porta-ferramentas. A
marca também aposta muito em produtos sem fio de altissima
performance como parafusadeira e furadeira de impacto de 20V
e martelete, todos com bateria de {on de litio”, destaca Fabio Go-
vina, diretor de Marketing Stanley Black & Decker.

IRWIN: Destaque para alinha de discos abrasivos IRWIN e Ser-
ras Copo LENOX.

Govina diz que, “mais do que orientar, € preciso entender as
necessidades, desde a perspectiva do revendedor, os habitos e
comportamentos do shopper. Desenvolvemos varios tipos de
exposicdo, buscando adequar os espagos em loja e, principal-
mente, o formato, seja autosservico, balcdo ou televendas. N&o
existe uma férmula Unica que atenda mais de 140.000 PDVs no
Brasil, segundo a Associacdo Nacional dos Comerciantes de
Materiais de Construcdo”, diz.

O diretor ressalta a importancia do consumidor ter a opgéo de
testar os produtos.

“A experimentacdo é, sim, um dos nossos focos no PDV, porque
temos estatisticas que mostram que este tipo de tatica, aumenta
40% as chances de compras. Entretanto, muitos clientes, sobre-
tudo varejistas, tem receio de exposi¢do por experimentac&o
com o fator “roubo em loja”. Para minimizar, elaboramos com
eles o “dia de loja”, onde o promotor passa um periodo na loja
com demonstragdes, tira dividas e ajuda no processo de esco-
lha da ferramenta certa ao tipo de necessidade do consumidor.”

D TRAMONTINA

A centendria empresa gaticha destaca:

LINHA MASTER - FERRAMENTAS ELETRICAS: Furadeira de
Impacto, com étimo desempenho em operacSes de perfuracéo,
principalmente, para trabalhos em concreto, aco e madeira.
Parafusadeira [ Furadeira - Para perfurar madeiras, plasticos e
metais, além de trabalhos de aparafusar. Suas baterias de litio
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com alta capacidade de carga. 5
Politriz - Projetada para polir superfi- |-
cies metélicas e envernizadas, além de li- :
xar pedras, todos os processos sem utilizagao de dgu
Lixadeira Orbital - Desenvolvidas para facilitar avida
dos profissionais que precisam lixar superficies de
madeira, metal, massa de aparelhar (massa corrida)
e outros materiais.

Moto Esmeril - Desbastar e afiar superficies com segu-
ranga é o papel desse equipamento. Com regulagem de altura e
inclinacdo do protetor ocular contra faiscas, o produto oferece
protecdo aos rebolos de ago em ambos os lados. Serra Circular -
Projetada para trabalhos de corte em madeiras. Serra Marmo-
re - Para trabalhos de corte em mdrmore, granito e pedras em
geral. Martelo de unha com cabo em polimero de engenharia -
Pioneiro no Brasil. O martelo de unha com cabo em

polimero de engenharia apre-

senta 40% mais resisténcia do

que o modelo tradicional com cabo de madeira. Além do ganho
na resisténcia, a troca da madeira pelo polimero de engenharia,
torna o produto reciclavel e deixa o custo mais atrativo para o
consumidor.

D VONDER

Considerada uma das marcas mais respeitadas e premia-
das do Brasil por quem usa e trabalha com ferramentas, a
VONDER conta com uma linha completa de produtos que
auxiliam no posicionamento da marca com o melhor e mais
completo mix profissional do mercado, com muitos dos pro-
dutos apontados como carros-chefes da marca, diretamente
ligados as linhas de ferramentas manuais e elétricas, que se
destacam pela ergonomia, durabilidade, alto rendimento e
seguranca ao profissional.

“Dentro do conceito de marca com mix de especialidade, a
VONDER aposta no constante aprimoramento das linhas
que produz, agregando novas tecnologias com garantia de
eficiéncia e praticidade no uso, e, também, lancamentos que
incrementam e fortalecem seu mix e reforcam a preferéncia
nos mais diversos segmentos”, informa Valter Lima Santos,
diretor Comercial do Grupo OVD/VONDER.

E acrescenta: “Quando se fala em ferramentas elétricas da
VONDER, automaticamente relaciona-se aos produtos com
elevado rigor técnico, poténcia e alto desempenho, caracte-
risticas presentes e j& reconhecidas em uma das linhas mais
completas e robustas do mercado, com furadeiras, parafusa-
deiras, chaves de impacto, esmerilhadeiras, lixadeiras, poli-
trizes, microrretificas, motoesmeris, serras circulares, serras
de esquadria, tupias, plainas, serras tico-tico, serras marmo-
re, cortadores de parede, marteletes, vibradores de concreto,
misturadores de argamassa e muitos outros, destaques da
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marca e que se diferenciam no mercado pelo elevado desem-
penho, durabilidade e, principalmente, pelo reconhecimento
e credibilidade que conquistaram, ao longo do tempo, nas
maos de quem usa e trabalha com ferramentas”, diz.
A VONDER leva a FEICON um pré-lancamento que repre-
senta grande evolug#o a linha de ferramentas elétricas, as
Ferramentas com Bateria Intercambidvel! S3o apontadas
como ferramentas do futuro, pois combinam eficiéncia e
mobilidade, proporcionando maior autonomia ao dispensar
os cabos elétricos que muitas vezes reduzem a mobilidade
na operacgéo, e atuam com baterias de alto desempenho em
fons de litio, que podem ser compartilhadas com outras fer-
ramentas da mesma familia.
Walter antecipa que, ao longo deste ano, a VONDER apre-
sentard diversos modelos da linha intercambidvel, com-
posta pelas tradicionais parafusadeiras/furadeiras, esmeri-
lhadeira, marteletes e lixadeiras, e até mesmo modelos de
lanternas LED, aparador de grama, aspirador de pé, entre
muitos outros.
“Juntamente com a autonomia e a mobilidade, o aprimora-
mento da linha de ferramentas a bateria da VONDER acom-
panha uma tendéncia de consumo cada vez mais crescente
no Brasil. Tradicional em mercados mais desenvolvidos como
Europa e Estados Unidos, as ferramentas a bateria sdo mais
leves e muito mais praticas de ser manuseadas e acondiciona-
das. Também, representam economia, pois dispensam o uso
constante da energia elétrica para seu funcionamento e agre-
gam alta tecnologia no processo de carregamento, promoven-
do recargas otimizadas em tempo e durabilidade e que s&o
100% recarregadas, para maior vida 1til da bateria. E, quando
se fala em bateria intercambidvel, a economia é ainda maior,
pois um tnico modelo de bateria e carregador é compativel
com mais de 20 modelos de outros produtos que compdem a
linha intercambiavel da VONDER!”, relata.
No desenvolvimento da Linha Intercambiédvel e de todo o
mix VONDER, destaca-se, como ponto fundamental, o rigor
técnico e de um criterioso processo de aferic@io da qualidade,
que conferem aos produtos a maxima confiabilidade em cada
detalhe e ao atributo técnico que os compdem. O controle da
qualidade é constante e realizado num laboratério préprio,
com infraestrutura de ponta para inspegdes, ensaios técnicos
e testes de qualidade, analisando os diferentes componentes
que formam o produto, desde a matéria-prima até fatores
como, por exemplo, composicéo e resisténcia.
Acompanhando a mesma premissa de qua-
lidade e performance, a linha de

5 W @

ferramentas manuais da VON-
DER é uma das mais tradicio- ~#*
nais da marca, com produ-

tos que, ao longo do tempo,
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se tornaram best-sellers pela preferéncia do mercado. S&o
itens essenciais as mais diversas atividades profissionais e
que se destacam pela maior durabilidade, funcionalidade e
ergonomia, a maioria deles em cromo vanadio, um tipo es-
pecial de ago formado pela combinagéo de diferentes ligas,
garantindo propriedades fisicas, quimicas e mecénicas com
maior resisténcia, ou seja, ferramentas mais robustas e com
melhor durabilidade.

D WORKER

Como langamento, a Worker apre-
senta o Disco Diamantado para
Corte de Metais Diamond Ultra
Performance. Disponivel em trés
medidas, com didmetros de 4.1/2”

(115 mm), 77 (180 mm) e 9”

(230 mm) e espessuras de 1,4 mm,

aco, aco inoxiddvel, barras de reforco, chapa metdlica, ferro
fundido e metais ndo ferrosos. Apresenta alto desempenho e
maior vida util quando comparado a um disco comum.

Quanto a exposigdo, Luciane Ehlers, do Marketing, explica:
“Como os discos diamantados de corte para metais séo en-
carteladas (double blister) é indicado ao revendedor a apre-

2 mm e 2,2 mm, é ideal para cortar

sentacdo em expositores ou gancheiras, para atrair a aten-
¢do do consumidor e facilitar a escolha na hora da compra”.
J4 o treinamento é fundamental, segundo Luciane. “E im-
portante que os balconistas/lojistas tenham conhecimento
sobre os produtos da WORKER, por isso investe-se em trei-
namentos para orientar as equipes de vendas sobre formas
de utilizagéo dos discos, as aplicagGes e aimporténcia da uti-
lizacdo dos equipamentos de protecdo individual”, encerra.

D STARRETT

A Starret estd langando linha completa de serra copo dia-
mantada para alvenaria, blocos estruturais, porcelanato e
pedras em geral. Em duas modalidades: Com haste (pronta
para uso) ou a granel (vendida separadamente) e Serras e
Hastes (hexagonal e SDS PLUS); disco diamantado especial
para porcelanato, com alto rendimento e excelente acaba-
mento; e disco para serra mérmore para corte de madeira
com prego e madeira com residuos de cimento.

Antonio Alberto D’Angelo, gerente de Produto da Starrett infor-
ma que a empresa tem duas equipes de promotores: “Uma de
merchandising, e a outra de vendas, que trabalham diretamen-
te com o lojista, orientando as melhores préaticas de exposicéo,
demonstragdo e arrumac&o de loja. A presenca dessas equipes
é fundamental, tornando a experiéncia do usudrio mais pratica
e acessivel, além de promover o sell out dos clientes.”
Paramelhor conhecimento dos produtos, a Starrett realizaagdes
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especiais com os promotores de merchandising, que demons-
tram e treinam balconistas e usudrios que visitam as lojas.

E explica que os treinamentos n#o se limitam as lojas: “Além
dos treinamentos que s3o feitos no ponto de venda, pelos pro-
motores de merchandising, a Starrett possui um centro de trei-
namento em Itu, SP, onde os clientes recebem treinamentos
especificos, ministrados pela equipe técnica da Starrett.”

D CONDOR PINCEIS

A Condor Pincéis vai langar, na Feicon 2019, mix de produ-
tos direcionado para o Pintor Profissional, produtos que ndo
pode faltar nas lojas, de extrema necessidade, pois foram
desenvolvidos conforme as solicitagSes dos pintores. A pro-
posta traz uma nova arte para as embalagens criando uma
segmentac&o no PDV, facilitando a identificacdo do pintor.
Segundo Daniel Coutinho, coordenador de Marketing do
segmento de Pintura Imobilidria da Condor, a grande novi-
dade da Feira é a Cagamba Profissional Ref.1005 com capaci-
dade de 24litros, com grade para retirar o excesso de tinta do
rolo de até 46cm, valvula para retirar a sobra da tinta, rodas
removiveis para movimentacao, alca de plastico resistente,
produto padréo europeu para os pintores mais exigentes.
Outras novidades: Rolo Zero Gota Ref.952, que sera revitali-
zado, agora com a familia completa, todos os tamanhos, 5cm,
ocm, 15cm e 23cm, e duas listras amarelas na manta 100%
Poliamida; Rolo ProfiPlus Ref.961 TOP-5, tamanho 23cm,
produzido em manta 100% Poliamida, com maior densida-
de; Rolo Maximus L3 963, tamanho 23cm, 13 com 25mm de
altura, embalado na caixa, ideal para superficies rugosas,
tais como: reboco, chapisco e texturas grossas. As desempe-
nadeiras plésticas, também, foram, revitalizadas, com novo
design e novos modelos.

Coutinho recomenda aos revendedores apresentar os aces-
sorios de pintura, Rolos, Trinchas, Desempenadeiras, Espa-
tulas, Cabos Extensores junto ao setor de tintas para facili-
tar o consumidor no momento da compra. “O ideal é separar
por tipo de acabamento: Madeira, Alvenaria, Metal. Caso
ndo tenha espaco suficiente, a estratégia é deixar os itens
de maior giro no alcance dos olhos, e as nossas embalagens
facilitam a vida do consumidor, pois trazem as informaces
da aplicaggdio do produto. Também, podem ser explorados
pontos extras nas lojas, como sobre as latas de tintas, onde
podemos expor kit de pintura, formando ilhas. Também,
temos expositores para aplicar trinchas e rolos em pontos
extras, seja sobre as latas ou no chéo”, diz.

A Condor tem o Programa de Treinamento Craques da Pin-
tura, onde auxilia os balconistas/lojistas com informacdes
técnicas e argumentos de vendas dos acessdrios de pintura,
pois toda a venda de tinta vai necessitar do acessério, e a
indicac&o do acessdrio correto é fundamental.
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MENINA
DOS OLHOS

As ferramentas manuais e elétricas sdo o agucar no bolo das lojas de
materiais de construcdo. Bonitas, ergondmicas, baterias de litio de maior
duracdo, as ferramentas elétricas sdo utilizadas pelos profissionais e,
também, hobbistas, que fazem trabalhos caseiros.
Entrevistamos proprietdrios de duas lojas especializadas em ferramentas
para dar uma visdo do negdcio. E, ambos, estdo muito satisfeitos!
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D Avozpo vareso ‘ DD MAQUINAS

ALCAO:

O hobby estd em alta no Brasil. E,
juntamente com este movimento,
também cresceu a busca por profis-
sionais liberais no consumo de fer-
ramentas, como serralheiros, mar-
ceneiros, soldadores, carpinteiros e
demais trabalhadores na area de ser-
vicos de manutencéo. As ferramentas
manuais, elétricas ou a bateria per-
mitem que tanto o profissional libe-
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ral quanto o hobbista tenham a liber-
dade de leva-las aonde desejam, sem
ficar presos aos cabos, o que auxilia
o trabalho com liberdade e economia.
Especialista em entender e atender
as necessidades dos clientes, a DD
Maquinas oferece ferramentas indis-
pensaveis para quem precisa botar a
mdo na massa, como furadeiras, pa-
rafusadeiras, esmerilhadeiras e ser-

f, E-COMMERCE

ras. As parafusadeiras sdo as preferi-
das e devem ser divididas de acordo
com os tipos de trabalho: hobby, pro-
fissional ou industrial.

As ferramentas para hobby s&o des-
tinadas ao consumidor que as utiliza
no fim de semana, ou seja, com pouca
frequéncia. No caso do profissional,
sdo necessarias ferramentas para uso
didrio com escalas de intervalo entre
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D Avozpo vareso

um trabalho e outro. Por fim, o indus-
trial é direcionado para uso constan-
te, como em uma linha de produgéo.
Depois de trabalhar em lojas de mate-
riais de construgdo que vendiam ferra-
mentas, Rodrigo Dutra e Rogério Pais
resolveram abrir o préprio negécio, ha
mais de 11 anos. Hoje, a DD Mdquinas,
pertencente ao grupo Duplor Maquinas
localizada na rua Dr. Francisco Ribeiro
Arantes, 101 - Vila Tortelli, em Sorocaba,
prioriza o atendimento personalizado
para cada cliente, garantindo os me-
lhores precos da regido de Sorocaba. A
empresa fornece produtos para o Brasil
todo com 100% de satisfacdo dos clien-
tes, seja pessoa fisica ou juridica.

Com uma gama completa de produ-
tos para distribuir, a DD Madaquinas
garante o envio dos materiais de
forma rapida e eficaz, em loja fisica
ou e-commerce. S3o mais de 15 mil
itens em estoque e mais de 11 anos
de tradigcdo e qualidade, atendendo
sempre em parceria com as melho-
res marcas mundiais do setor, como
Dewalt, Stanley, Black Decker, Maki-
ta, Schulz, Gamma, Vonder, Motomil,
Irvin, Wap, Kércher, Garthen, 3M,
Tramontina Presure, Balmer, Puma,
Grampac, Belgo, MTX e muito mais.

“Iniciamos de forma bem timida, com
vendas, diretamente, para empresas e,
hoje, atuamos com vendas para ataca-
do evarejo, estamos bem agressivos na
internet, ficando entre o 5° a 6° maior

“Atendemos todos os tipos
de clientes, desde o hobbista
até industrias e, cada vez
mais, aumenta o nimero de
consumidores de ferramentas
para ter dentro de casa, pois
o consumidor utiliza desde
pequenos reparos até para
hobby”

ROGERIO PAIS

vendedor de ferramentas de e-commer-
ce no Brasil”, conta orgulhoso Rodrigo.
A necessidade de trabalhar em casa,
seja por hobby ou profissionalmen-
te, tem aumentado a procura por
ferramentas para diferentes tipos de
servico. Na maioria dos casos, os tra-
balhadores aproveitam para traba-
lhar aos fins de semana, fugindo da
correria do dia a dia e se permitindo
momentos de terapia e relaxamento.
“Atendemos a todos os tipos de clien-
tes, desde o hobbista até industrias e,
cada vez mais, aumenta o numero de
consumidores de ferramentas para
ter dentro de casa, pois o consumidor
utiliza desde pequenos reparos até
para hobby”, complementa Rogério.

Os sécios tém especial carinho pelos
compradores que vio a loja em busca
de solucBes. “Geralmente, existem
dois tipos de cliente: o profissional,

“Iniciamos de forma

bem timida, com vendas,
diretamente, para empresas e,
hoje, atuamos com vendas para
atacado e varejo, estamos bem
agressivos na internet, ficando
entre o0 5° a 6° maior vendedor
de ferramentas de e-commerce
no Brasil”

RODRIGO DUTRA,
diretor da DD Maquinas

que j& conhece a maquina e so preci-
sa de orientagdo para decidir o mo-
delo de acordo com a necessidade, e

o cliente que necessita de uma ferra-
menta, mas, ndo sabe qual comprar,
e nem os modelos existentes. Para
atender a esse consumidor, temos
uma equipe de vendedores treinados
para dar total orientacdo aos nossos
clientes”, informa Rodrigo.

A drea de experimentagdo dos produ-
tos foi outro ponto que fizeram ques-
tdo de incrementar naloja, pois sabem
da importancia que isso influencia
nas vendas. “Mas, ndo deixamos de
cuidar, também, com muito carinho
do balcdo, e dos vendedores prontos
para o atendimento”, diz Rodrigo.
Acostumados a atender, gragas a
experiéncia adquirida em outros
empregos, os sécios conhecem mui-
to bem sua clientele. “Geralmente
nossos clientes ja sabem qual ferra-
menta deseja utilizar, porém, traba-
lhamos com véarios outros departa-
mentos, como EPIs (equipamentos
de protegdo individual), produtos de
camping, brinquedos, produtos para
esporte. Possuimos mais de 16 mil
itens em estoque”, informa Rodrigo.
Como o e-commerce é muito forte no
negécio, a DD M4dquinas utiliza ca-
minhd&es préprios, para a entrega na
regido, e transportadoras e correios
parceiros destinados a atender ou-
tros municipios e estados.
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REFERENCIA

A Ferimport comecgou as suas ativida-
des em 1993, com o nome de Ferman,
na Cidade Baixa, em Salvador,BA. Foi
fundada por Emanuel Paes Cardoso
Filho, mais conhecido como Maneca,
com grande experiéncia no segmento,
que trabalhou na Recil, também, uma
loja de ferramentas, na época. Hoje, a
administragéo das lojas estd a cargo de
Emanuel Cardoso Neto,COO - Chefe
de OperagBes. Atualmente, sdo duas
lojas (a terceira, também, na Bahia,
serd inaugurada em junho).

A matriz, em Camagari, estd localizada na
avenida que leva o nome do mais baiano
dos baianos: o escritor Jorge Amado! A
filial 2 fica na Estrada do Coco, km 4,5, no
Municipio Lauro de Freitas,Ba.

Emanuel conta que, no inicio, o mode-
lo eravenda de balcdo. “Os clientes ndo
tinham acesso aos produtos, era tudo
feito manualmente: recebimento, lo-
gistica, precificagdo. Obviamente que
naquela época ainda havia a limitac&o
da tecnologia”, conta.

Agora, a Ferimport é referéncia na ex-
posicéo e no etiquetamento dos produ-
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tos. “O controle acontece por sistemas,
e as ferramentas utilizadas para fazé-lo
s#o pistolas e etiquetas eletrdnicas, en-
tdo, € muito maior.”

A tecnologia da informac&o esté presente
na empresa. E o executivo destaca que o
mercado e os consumidores mudaram
muito recentemente. “O acesso a infor-
mag&o ébom, se vocé souber usar em seu
beneficio”, explica.

“O prego, hoje, é muito dindmico, tenho
alteracOes didrias, e muita automagcio,
também, por isso a gestfo tem que ser
muito profissionalizante”, informa Neto.
“Utilizar a tecnologia é um processo
constante. A tecnologia de dois anos
atras, hoje, j& estd ultrapassada, e um dos
maiores desafios, eu acho que é conse-
guir montar um modelo de aplicagdo de
ideias na empresa que seja rapido. Se me
pedirem para fazer um projeto que vai
demorar mais do que seis meses para co-
mecar a funcionar, eu jé vou ficar com os
dois pés atras”, conta.

Aloja, apesar de ser fisica, estd, também,
cada vez mais, online, seja com uso de
totens, displays interativos, QR codes,

SBAIANA

cameras inteligentes e até rob0s...

“A parte de experimentacdo do produ-
to acho que ja nfo é novidade para nin-
guém. Ndo deve existir nada mais frus-
trante para o cliente do que chegar na
loja, para ver um produto, e encontra-lo
dentro de uma caixa, lacrado, sem poder
tocé-lo”, explica.

O layout da loja é outra coisa que muda
constantemente. Emanuel Neto explica
que saber como expor, e onde expor, faz
uma diferenca enorme na hora de pro-
mover o produto. “Um equipamento pri-
me tem de ter uma exposicdo prime, tem
de passar essa sensacéo para o cliente, e
assim por diante”, avisa.

A transic8o de digitalizaco do espago fi-
sico é urgente, e quem ndo fizer vai ficar
em desvantagem, costuma dizer Emanu-
al. “Obviamente que, nem tudo que se vé,
se aplica ao seu negdcio; entéo, temos de
saber analisar as possibilidades e enxer-
gar as oportunidades.”

A Ferimport atende aos profissionais e ao
publico hobista, sendo que notaram cres-
cimento considerdvel nos consumidores
hobistas, do “Faga vocé mesmo”.



E Emanuel tem uma boa explicagdo para
isso. “Acredito que o acesso ao conhe-
cimento, e projetos em que o usudrio
consegue fazer o passo a passo, tenham,
também, ajudado aimpulsionar esse gru-
po. Além do fato de as ferramentas serem
mais intuitivas e faceis de manusear.”

O bom atendimento e conhecimento
dos balconistas é uma regra na em-
presa. “Quando se trata da venda de
consumiveis e produtos com um valor
agregado menor, o fluxo é bem rdpido,
na maioria das vezes, o cliente ja sabe
0 que quer, e opta em nem ter o vende-
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dor acompanhando.

Agora, quando vamos para maquinas, ou
produtos com um valor maior agregado,
o fluxo ja é bem diferente. Hoje, quase
100% dos consumidores j4 vem com al-
guma nogao do que quer, ou, pelo menos,
uma ideia, pois, na maioria, passam pela
internet antes, assistem a videos, léem
comentérios. Na loja eles querem ver o
produto, sentir, testar e coletar mais in-

formacGes para validar sua compra”, ex-
plica Emanuel.

Mas destaca a participagdo do vende-
dor: “O vendedor sempre € treinado para

e
e
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oferecer todas as opgdes e tirar todas as
duvidas do cliente, isso é um trabalho ex-
tremamente importante, caso ndo tenha
a informac&o que est4 buscando, ou néo
consiga verftestar o produto, ele, com
certeza, ird sair frustrado da sua loja.”
Além do espago derecepgdo paraos clien-
tes e 4rea de experimentacdo nas lojas
novas, a Ferimport promove workshops
e eventos com os fornecedores.

Emanuel conta que, o mais importante
é ndo inventar nos negdcios. E dd uma
receita: “Eu acho que o dificil, mesmo, é
fazer o basico. Temos clientes bem ex-
céntricos, clientes muito exigentes. Mas,
no final das contas, todos estéo querendo
a mesma coisa: um bom atendimento, e
que as expectativas sejam atendidas, e a
sua necessidade, suprida”, finaliza.

Para as entregas na regido metropolitana
de Salvador, a Ferimport dispde de dois
caminhdes proéprios, desde que se en-
quadrem em um valor minimo.

SAMMA

FERRAMENTAS
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ONDE VAI O PROFISSIONAL

A PRO Telhanorte é a loja do profissional
da construcéo da rede. Sdo duas unida-
des (Marginal Tieté e Aricanduva), que
tem todas as solugdes para o profissio-
nal: atendimento especializado, produ-
tos exclusivos e precos competitivos. A
loja é dividida em Mundos, seguindo a
especializagdo profissional: construtor,
eletricista, encanador, pintor, acabamen-
to e ferramentas. Tudo com as melhores
marcas e grande quantidade. Também
tem Centro de Formacdo Profissional,
com cursos semanais dos maiores fabri-
cantes do mercado.

Rodrigo Marson, coordenador da Divisdo
de Ferragens da Telhanorte, explica quea
Telhanorte valoriza a categoria de Ferra-
mentas. “Dessa forma, disponibilizamos
um espago amplo para comportar todos
os principais itens dessa divisdo, sepa-
rando as ferramentas elétricas, manuais
e demais acessoérios. A Telhanorte regis-
tra bons numeros com os dois publicos,
profissionais e hobbistas. No entanto, os
profissionais procuram muito as lojas da

36

PRO Telhanorte, que é voltada especifica-
damente para este publico. Os hobistas,
nesse setor, se mantém em alta, pois sem-
pre necessitam ampliar ou renovar seu
kit de ferramentas. A industria também
contribui para esse movimento, apresen-
tando sempre grandes novidades, com
diferentes tecnologias e funcionalidades,
que fazem a diferenca no momento da
decisgo da compra”, explica.

A Telhanorte conta com um mix de pro-
dutos composto por grandes marcas.
Entre elas, Black Decker, Stanley, Starret,
Dewalt, Good Year, Bosch, além das nos-
sas marcas préprias ProSteel e NoviPRO.
Um dos grandes diferenciais da Telha-
norte é a possibilidade de o professional
experimentar os produtos. “Oferecemos
espagos especificos para que os consu-
midores realizem alguns testes dese-
jados, sobretudo, com as ferramentas
elétricas e equipamentos de precisdo,
que sdo, necessariamente, avaliados pelo
desempenho e poténcia. A partir desse
processo, também, estimulamos o “Faga

vocé mesmo”, cada vez mais presente
nos lares brasileiros. Contamos, ainda,
com equipe preparada e treinada para
atender aos consumidores, tirando du-
vidas técnicas e indicando as melhores
solugdes”, diz.

Para melhor localizac&o dos produtos, ea
fAcil identificagéo pelos compradores, as
ferramentas estfo colocadas em géndo-
las e em corredores diferentes (manuais
e elétricas).
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olho nas

OPORTUNIDADES

Diante de um perfil cada vez mais dindmico, conec-
tado e, em constante evolugdo, e dos novos com-
portamentos dos consumidores no Brasil, é funda-
mental que os varejistas apresentem e atentem para
alternativas que possam diferenciar seu negdcio,
despertando a atengdo e o aumento do trafego de
clientes na loja e, consequentemente, incrementan-
do as vendas.

E, em se tratando de ferramentas elétricas, a VON-
DER é referéncia no mercado, oferecendo uma linha
completa voltada aos profissionais e as industrias,
aplicando o conceito que, para cada necessidade,
existe, sempre, a ferramenta certa! Por isso, traba-
lhamos a fim de orientar o lojista para a organiza-
¢do do PDV, com as ferramentas segmentadas por
familias, que respeitam essa aplicacéo, além de co-
municar funcionalidade e equivaléncia entre um e
outro produto, de forma crescente, por categoria e/
ou segmento.

Na categoria de ferramentas elétricas, a sugestdo
da VONDER é trabalhar uma exposi¢do horizon-
talizada e verticalmente, organizada pelos tipos/
modelos de ferramentas, sempre, posicionando a
embalagem préxima, para que o consumidor possa
ter acesso aos atributos técnicos e diferenciais de
cada item, comparando determinados produtos a
escolha e sempre recebendo suporte de vendas aos
itens que sdo, verdadeiramente, equivalentes e pos-
sam corresponder as expectativas de uso em cada
atividade e intensidade de trabalho.

Também, para maior organizagdo do PDV, a VON-
DER disp&e de uma linha de expositores, que con-
tribuem, diretamente, na apresentacdo dos pro-
dutos, com alturas diferentes - considerando seu
posicionamento nas paredes ou meio da loja, for-
mando corredores, pensando no aspecto seguranca
e na necessidade de cada ambiente.

Junto a exposigdo, importante considerar, ainda, o
Cross Merchandising, que expde itens relacionados
ao produto (por exemplo, consumiveis e acessdrios,
EPIs, organizadores, entre outros), que contribuem
e agregam ao ticket médio da categoria e da loja
como um todo.

Outra orientagdo diz respeito a venda consultiva,
levando ao consumidor atributos importantes re-
lacionados a ergonomia, resisténcia, poténcia e
funcionalidade de cada item, fatores que devem ser
destacados e que, somados & exposicdo, podem as-
segurar uma experiéncia que conquiste a preferén-
cia e influencie a decisfo nfo sé no momento pre-
sente, mas na préxima intengéo de compra!
Recomendamos, também, que nos PDVs exista uma
drea de experimentacdo dos produtos, para que os
consumidores possam testar e serem orientados
por vendedores especialistas da correta utiliza¢do
voltada ao méximo aproveitamento de performance
e funcionalidade de cada item.

Elisdngela Durdes - Gerente de MKT Grupo OVD/
Ferramentas VONDER
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PIAS E CUBAS

BELEZA

As pias e as cubas para cozinhas e banheiros estdo, cada vez mais, bonitas,
elegantes e..funcionais. Sim, os fabricantes estéo se superando e langando
produtos que ganham prémios internacionais pelo design, sem perder a
funcionalidade e 0 bom desempenho. Assim, o revendedor deve tratar esses
produtos com muito carinho, reservando um espago nobre para apresenta-los.




colecdo de cubas desenhada por Ruy Ohtake para a
Roca, que estd na exposicgio O Design da forma, em car-
az no Instituto Tomie Ohtake, em Sdo Paulo, foi anun-
ciada, em marco, a vencedora da categoria méxima de um dos
prémios de maior prestigio mundial no campo do design: Red
Dot Award, concedido pelo Design Zentrum Nordrhein Westfa-
len, na Alemanha. Destacando o “brasileirissimo” produto, o
juri consagrou o design de Ruy Ohtake como best of the best, e
a entrega do prémio serd em julho, em Essen.
A Deca néo ficou parada no tempo e no espago, e aproveitou
a Expo Revestir para apresentar muitas novidades. Cubas de-
senhadas por Arthur Matos Casa, renomado arquiteto baia-
no, Jader Almeida e Osvaldo Tendrio. Além de inovar ao entrar
no segmento de cubas de ago inox e ferro. Quem diria!!!

D ASTRA

No ano de 2019,
a Astra aposta
na variedade
de cores, ten-
déncia no vidro
e material dife-
renciado para as cubas, como o bambu. “Langamos, em fe-
vereiro, as cubas de vidro nas cores marrom, ouro (tom mais
fechado) e azul-petrdéleo. Em margo, durante a Revestir, foi
lancada a primeira cuba feita de bambu, um produto exclu-
sivo, confeccionado por meio de um processo artesanal com
acabamento envernizado, alta resisténcia e peso leve, cuja
presenca se faz voltada para boutiques. As nossas cubas

com maior presenga nos pontos de vendas s&o as cubas de
vidro, pela diversidade de tamanhos, cores e formatos, além
do diferencial em qualidade que a Astra possui”, informa Jo-
aquim Coelho, diretor Comercial.

A exposigdo é muito importante para apresentar os produ-
tos, como explica Coelho. “Cubas de vidro ou de materiais
naturais sdo produtos diferenciados para acabamentos de
banheiros ou ambientes exclusivos. Dessa forma, expomos
esses itens, aos nossos clientes, com destaque em exposi-
tores ou ambientes decorados, para que o consumidor final
possa ver como a cuba ficaria em sua casa. Orientamos os
lojistas a destacar o local ambientado das cubas com ilumi-
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nac#o adequada e cuidados didrios, valorizando o produto e
incentivando a venda”, diz.

A realizacdo de treinamento é sempre que solicitada. “No
ato da venda para o lojista, passamos todos os diferenciais
do produto, mas, se houver necessidade, quando o produto
chegar na loja, podemos oferecer um treinamento especifi-
co para os vendedores. Além disso, disponibilizamos, tam-
bém, materiais de apoio, como informagées em catalogos,
fotos ambientadas, no site da Astra, que valorizam o produ-
to, e videos argumentativos nas redes sociais. Para as cubas
feitas de pedra e de bambu, realizamos os workshops sobre
o mercado de luxo para butiques e nossos especificadores
(arquitetos e designers)”, encerra.

D DECORALITA
Em 2019, preten-

dem consolidar
os langamentos rea-
lizados no ano de 2018, desta-
cando uma presenca forte com as pias
de massa sintética e pia sintética com cuba de
inox( ECOGRANITO).

Eduardo Pinheiro, diretor da empresa, explica como traba-
lham no ponto de venda: “Existem duas situac8es: utilizagio
de expositores customizados, realizados conforme layout
ou padrdo da loja, e expositores padrdo da linha Decoralita
Sugerimos mostrar em cima de gabinetes para cozinha da
marca que o revendedor trabalha ou nos expositores suge-
ridos acima”, diz. Quanto ao treinamento dos vendedores,
Eduardo informa que realizam treinamento com os balco-
nistas e os vendedores das lojas, mostrando o diferencial do
produto Decoralita, abordando os seguintes temas: garantia
de quatro anos do produto, alto brilho e nivel de acabamen-
to, resisténcia, durabilidade e funcionalidade das pias.

D DECA

A grande protagonista da casa das pessoas é a cozinha.

A Deca apresenta linhas completas de cubas para cozinha,
em diversos modelos e materiais. O portfélio contempla
pecas de ago inox, ferro, louca e quartzo, com opgdes em
acabamentos, tamanhos, formatos e acessérios que déo,
ainda, mais identidade ao ambiente. As cubas chegam ao
mercado em kits que j4 contém todas as pegas necessdrias
para que a cozinha dos sonhos se transforme em realidade.
Solugdes que unem funcionalidade e design diferenciado,
criados por grandes profissionais, fazem da Deca uma
marca completa, com produtos que fogem do comum e
trazem novas experiéncias na composi¢ido de projetos
para banheiros.

Com uma linha completa criada pelo designer Jader Almei-
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da, parceiro da Deca desde 2015, a marca expande a atuagdo
no segmento e apresenta ao mercado linhas assinadas com
grandes nomes da arquitetura, com trabalhos reconheci-
dos internacionalmente: Arthur Casas e Osvaldo Tendrio.
Mais dois grandes parceiros da Deca, que empregam seus
talentos para levar o design para a casa das pessoas.
Jader Almeida - Com mais de 30 premiag¢8es nacionais
e internacionais no setor de arquitetura e design, o bra-
sileiro Jader Almeida é exemplo de talento e dedicag&o.
H4 quase duas décadas desenvolvendo produtos para in-
dustrias, a modernidade e a qualidade em design de suas
pecas transcendem as barreiras do tempo. E, apostando
nessa estética, hd mais de trés anos nasceu a parceria iné-
dita entre a Deca e o designer.

Com linhas suaves, Jader Almeida projeta o futuro com
foco em harmonia e funcionalidade. Sua cole¢do contempla
cubas, torneira e misturadores. Para as cubas, a primeira
desenvolvida por Jader Almeida foi a L.300 na cor branca,
que se destaca pelo visual leve, com as laterais planas que
servem para acomodar frascos ou toalhas, e convergem
para o centro onde escoa a 4gua de maneira suave.

Nos demais modelos, formas leves e levemente arredon-
dadas sdo caracteristicas marcantes da colegdo, ideais
para projetos com foco no design e na harmonia entre
as formas. As Cubas de apoio redonda (L.311), triangular
(L.312), e quadrada no tamanho pequeno (L.313), e grande
(L.314), possuem angulos projetados para criar um jogo
de luz e sombra, num design que oferece leveza ao am-
biente. Estes modelos estéo disponiveis na versdo Branca
e no acabamento Ebano Fosco.

Arthur Casas - Reconhecido internacionalmente e cole-
cionador de prémios nacionais e internacionais, Arthur
Casas compartilha com a Deca o DNA de inovag&o. Cria-
dor do ambiente sysHaus, modelo de casa pré-moldada e
sustentavel, apresentada pelo arquiteto na CASACOR S&o
Paulo 2018, o profissional trouxe para esse projeto seu
olhar sobre os produtos Deca.

Para deixar o ambiente completamente autoral, a marca
apoiou suas ideias e conceitos ao desenhar a cuba de ba-
nheiro e o misturador, que, agora, deixam de ser exclusi-
vos da mostra para estar na casa dos consumidores.

Com design moderno e linhas retas, a cuba apresenta um
modelo suspenso por uma
base e drea de apoio de itens
para banheiro. Para a con-
cepcéo, foi criado um esmal-
te Unico, na cor branca, com
efeito granulado, imitando
pequenas pigmentagdes no
acabamento preto.
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A Condor ouve, valoriza e oferece facilidade
para o profissional. A marca de ferramentas
gue nao pode faltar na sua loja!

A Condor tem uma linha completa
para atender a todas as necessidades
dos pintores profissionais.

Faca seu pedido e deixe sua loja
preparada para lucrar muito.
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Osvaldo Tendrio - O traco marcante e cheio de personalida-
de de seus projetos faz de Osvaldo Tendrio um profissional
reconhecido no Brasil e no exterior. O arquiteto e designer
pernambucano tem uma trajetdria de 20 anos no mercado e
assinatura com forte apelo atemporal. Tendrio desenhou a
cuba que compds a sala de banho da Cisterna Deca.

A cuba cilindrica de sobrepor chama a atengdo pelo tama-
nho - grande para os padr8es encontrados normalmente - e
pelo design de bordas finas e arrojadas. O desenho externo
da cuba trabalha com a volumetria da peca, criando um jogo
de luz e sombra. O modelo apresentado estd no acabamento
Kale Green, nova cor da Deca para lougas.

Para quem busca um ambiente marcante, a Deca dispde
de acabamentos metalizados para cubas nas cores Cobre,
Dourada e Prata. Aos mais ousados, a Deca oferece uma ex-
periéncia irreverente: as cores NavyBlue, KaleGreen, IRose
Millennial e Vanilla. A Deca traz, ainda, o acabamento Cin-
za-Fosco, um coringa que assegura originalidade e permite
combinagdes em variados estilos.

Cubas de inox - Presente em quase em todas as cozinhas, a
cuba de ago inoxiddvel é a mais tradicional nas casas brasi-
leiras.Todos os modelos langados pela Deca vém com siste-
ma antirruido, formado por uma manta que abafa o som da
agua ou de objetos colocados demaneira abrupta na cuba.
Deca Supra Hide(CC.650.40.SUP.INX) é um modelo de em-
butir premium do portfélio, perfeito para projetos de me-
tragem reduzida. - Cuba de quartzo A Deca acrescenta a seu
portfolio um modelo de cuba de quartzo, material poderoso
e de alta qualidade, que garante durabilidade, resisténcia a
riscos - é possivel cortar alimentos em cima da cuba sem se
preocupar em danifica-la.

Cuba de ferro - O estilo rustico e industrial ganha espa-
¢o no portfélio, com a cuba de ferro fundido da Deca es-
maltada em branco(L.1671.17). Com quinas arredondadas,
oferece um design mais bonito & peca, a0 mesmo tempo
quefacilita a limpeza.

Cuba de louga - Design impecével e funcionalidade s&o os
dois elementos bdsicos da cuba de louga criada pela Deca. O
modelo L.1670.R de cuba dupla com tdbua multiuso de resi-
na deslizante, permite aumentar a drea Util para a prepara-
¢do de alimentos com facilidade e conforto nas atividades
do dia a dia.

D DOKA

A Doka destaca trés modelos de cubas:

Barcelona - A Cuba Barcelona Grande possui design con-
temporaneo e curvas delicadas, e com uma opgéo mais com-
pacta para quem possui limitacéo de espaco.

E confeccionada em Quarrycast, material desenvolvido com
uma rara rocha vulcénica naturalmente branca misturada
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a resina de alta performance, garantia de 25 anos e a possi-
bilidade de restaurar a superficie da cuba em caso de risco/
arranhdo. As linhas retas e elegantes enriquecem banheiro
ou lavabo, fazendo com que a Cuba Barcelona Grande seja
elemento-chave de beleza na sua casa e, esteja, permanente-
mente, branquinha.

Amalfi - A Cuba Amalfi é confeccionada de Quarrycast.
Napoli - A Cuba Napoli também é confeccionada de Quarry-
cast. Suas linhas elegantes enriquecerdo o seu banheiro ou
lavabo, fazendo com que a Cuba Napoli seja elemento-chave
de beleza na sua casa e esteja permanentemente branquinha.

D FRANKE

A marca suica Franke estd langando a Cuba Box Center para
cozinhas. E um workcenter que atende s necessidades de
um consumidor exigente que busca o melhor para sua cozi-
nha unindo status, conforto, performance, design, funciona-
lidade e exclusividade.

A novidade tem performance modo Dia e modo Noite, exclu-
sividade da marca. No modo Dia, todos os acessdrios estdo
disponiveis para ser usados como apoio e sdo verdadeiros
acessorios na preparag@o dos alimentos. No modo Noite,
a cuba menor serve como armazenadora de forma limpa e
ordenada dos acessdrios utilizados (cestas, tdbuas, facas).

E a primeira pega dessa categoria a ter um organizador de
suporte de facas diversas.
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D ICASA

A empresa destaca um tanque reestilizado, apresentado na
Expo Revestir 2019. O produto contém mesa para metais e
permite ao consumidor escolher o lado preferido para ins-
talar a torneira, além da possibilidade de instalar na parede.
“Apresentamos quatro novos modelos de cubas de sobrepor
e embutir para ser analisadas na Expo Revestir 2019, sendo
que as duas mais votadas serdo lancadas ainda este ano.
Além deles, estamos em desenvolvimento de mais cubas de
apoio e, também, em cores foscas, visto que esses modelos
dominam o cendrio de exposigdo nas grandes lojas”, infor-
ma Fabio Bergamasco Ferlin, gerente de Marketing. Berga-
masco recomenda que a exposicdo de louga sanitdria deve
ficar préxima aos revestimentos e aos metais sanitérios, o
que ja é uma tendéncia.

“Os expositores sdo sempre colocados em niveis baixos
para facilitar a visdo de todos os angulos do produto. A Icasa
fornece expositores proprios aos parceiros comerciais e/ou
participa na exposicgdo personalizada da revenda”, diz.

A Icasa tem equipe de profissionais voltada ao treinamento
técnico/comercial com a finalidade de ajudar os vendedores
a melhorar o mix de venda.

“Ede grande importancia que o vendedor conheca a parte téc-
nica dos produtos para orientar o consumidor quanto ao pro-
duto que melhor atende ao seu projeto”, recomenda o gerente.

D JAPI

A Japi langard novos modelos de cubas cerdmicas, com for-
matos, cores e texturas diferenciadas, visando a atender aos
diversos estilos.

O novo modelo Sottile, tem borda fina, sendo este o grande
diferencial do modelo. Traz mais sofisticacéo e elegancia a
decoragdo. Estard disponivel nas cores: branca, preta-fosca,
marmore Carrara e marmore Nero.
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As cubas tém espaco garanti-
do aos lares de todos os
tamanhos e perfis, por
isso, a Japi aproveitou

a Expo Revestir para
langar uma linha intei-
ra de cubas cer@micas.
Trés pecas que seréo lan-
cadas sdo quadradas com a borda fina.

Sendo uma delas com acabamento preto-fosco. No entanto,
para aqueles que gostam de tons mais sofisticados, a marca
traz a cuba com acabamento na cor marmore Carrara, e, ou-
tra, com acabamento de marmore Nero. As trés pecas medem
38,5cmx38,5 cm e 13,5 cm de altura.

Em relagéo a 2018/2019, as cubas Ravena, Veneza, Rimini, Udi-
ne, Capri, Bari, Nova Bolonha de grande aceitagdo no merca-
do, sdo os produtos com maior presenga no ponto de venda.
Diego Mattos, gerente Comercial, informa que a “Japi dis-
ponibiliza alguns expositores de linha, para que nossas
cubas permanecam bem expostas e ambientadas, facilitan-
do avisibilidade de nossos produtos. H4, também, a opg&o
de projetos personalizados, que variam, de acordo com a
necessidade e espago do cliente.” Quanto ao treinamento
para os lojistas, Mattos alerta que os representantes da
empresa estdo aptos a oferecer treinamento adequado e
especializado sobre cada uma das linhas, conforme a soli-
citacdo dos clientes.

D LEPRI CASA

O processo artesanal
da Lepri - Finas Cera-
micas Rdsticas ganha
expressdo, com
formas e cores ainda mais
exclusivas. A empresa, reco-

nova

nhecida pelo portfélio de revestimentos finos ceramicos e
bricks, acaba de langar a marca Lepri Casa que traz cubas
e objetos. A riqueza de formatos e texturas oferecidos pela
argila se manifesta na singularidade de cada pega, nas
quais o movimento sobre a terra esculpida é evidente e
levard personalidade aos projetos residenciais e corpora-
tivos.

Muito além do lavabo e de casas de campo, as pegas s&o per-
feitas para acompanhar salas de banho, spas, hotéis, areas
gourmet, e espagos comerciais e corporativos, como restau-
rantes, bares e coworkings, que buscam estilo exclusivo. As
cubas sdo versdteis na combinac@o de materiais - podem
estar em projetos que adotem desde uma estética mais clds-
sica até industrial.

Comprometida com a fabricagdo de produtos de alta qua-
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lidade, a Lepri - Finas Ceramicas Rusticas tem 100 anos de
histéria. Desde a fundagéo, inova, constantemente, em bus-
ca da satisfacdio dos clientes e da sustentabilidade. Preza
pela alta qualidade de forma a criar sinergia na decorag&o,
valorizando o bem-estar, a elegancia e o aconchego.

D LORENZETTI

Na Expo Revestir 2019, a Lorenzetti complementa a linha de
lougas sanitdrias com solugdes elegantes, inovadoras, que
se destacam pelo design funcional, conferindo sofisticagéo
aos projetos modernos de decoragéo.

Uma das novidades é a linha LorenOne, composta por
bacia convencional e com caixa acoplada Duo Flow, além
de combo completo para instalagdo. A modernidade estd
presente em todos os detalhes da linha LorenOne. A base é
quadrada e robusta, e, para ressaltar a uniformidade do de-
senho, a caixa acoplada e a bacia formam um match perfei-
to. O sifdo oculto torna o design ainda mais clean e, ao mes-
mo tempo em que privilegia a elegancia da pega, facilita a
limpeza. Para favorecer a experiéncia de conforto no uso, a
bacia tem 40 cm de altura, diferencial em comparagdo com
os modelos similares.

A linha LorenLike, por sua vez, é composta por bacia com
caixa acoplada Duo Flow, também disponivel em com-
bo completo para instalacdo, bacia convencional, cuba de
apoio, lavatdrio com coluna e lavatério com coluna suspen-
sa. Por meio da expressividade de linhas retas e dinamicas,
as lougas imp8em personalidade ao criar um design tinico e
marcante. O conceito clean das pecas é ressaltado pelo ma-
tch perfeito entre a tampa, a caixa acoplada e a bacia, man-
tendo a uniformidade da peca. Além disso, o sifdo é oculto,
complementando a harmonia visual.

Outra novidade € a linha LorenClass, marcada por formas
arredondadas, suaves e organicas. A linha é composta pelo
combo da bacia com caixa acoplada Duo Flow e bacia con-
vencional. Na versdo com caixa acoplada, o destaque é o
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exclusivo botdo no formato retangular, que confere moder-
nidade e ressalta a harmonia visual, a0 mesmo tempo em
que evita o acionamento simultaneo das opgdes de descarga
com 3 e 6 litros. Assim, o consumo é responsavel e eficiente.
Projetadas pela premiada Equipe de Design Lorenzetti, as
bacias LorenClass possuem 40 cm de altura, o que garante
conforto no uso, enquanto a base carenada imprime robus-
tez ao design minimalista.

Paulo Galina, gerente de Marketing da Lorenzetti, diz como
a empresa orienta os revendedores no ponto de venda: “A
Lorenzetti sempre valorizou a exposi¢do dos produtos no
PDV. Trata-se de uma agdo estratégica importante, pois
sempre contribui para impulsionar o giro de vendas. A ex-
posicéo atende a um dos anseios do consumidor brasileiro,
que sente a necessidade de manusear o produto e avaliar os
aspectos visuais. A orientacdo aos revendedores passa pela
necessidade ou o perfil de cada cliente, buscando a melhor
exposicgdo para cada caso.”

A fim de auxiliar os revendedores, a Lorenzetti oferece trei-
namentos constantes para que estejam preparados a aten-
der, com qualidade, o consumidor, esclarecendo duvidas
e apresentando a melhor solugdio para cada necessidade.
“Além disso, a Lorenzetti faz a distribuicdo de materiais de
apoio para a divulgacdo no PDV, que exaltam os principais
atributos dos produtos, com contetido orientativo para uma
venda assertiva”, encerra.

D MEKAL/DOCOL
Parte de um projeto de expans&o, a MEKAL, a referéncia no
segmento de cubas de inox superpremium, foi incorporada
ao grupo DOCOL. Apesar de as marcas permanecerem inde-
pendentes, preservando a esséncia dos seus trabalhos, com
a unido é possivel esperar solugdes ainda mais completas e
inovadoras. Como o primeiro produto-conceito, apresenta-
do na Revestir. i l

A combinagdo entre
uma cuba multifuncio-
nal e um misturador te-
lescépico formam uma
bancada invisiavel, so-
lucdo que proporciona
multiplas possibilida-
des ao mesmo espaco.
Perfeita para os novos
jeitos de morar, em que
um mesmo ambiente
pode amanhecer cozi-
nha, enatardecer home
office e anoiatecer sala
de jantar.
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D MONDIALLE

Os produtos de

maior presenca da

empresa nos pon- ;
tos de vendas sioas /. i
cubas de apoio, cuja
linha é, atualmente,

composta de 17 modelos. “Os nossos produtos de destaque e de
lancamento para o ano de 2019 sdo as cubas de apoio modelos Hilo
e Hawi”, diz José Carlos Tonussi Junior, Marketing Mondialle.
Exposicio: “A maneira mais eficiente que encontramos de
orientar o revendedor para expor os nossos produtos foi por
meio do uso do display-expositor de MDF que desenvolvemos.
Como se trata de um belo conjunto, orientamos um local com
bom acesso e visibilidade dentro da loja, pois gera bastante in-
teresse do consumidor final”, conta Tonussi.

Quanto aos diferenciais, o gerente de Marketing destaca que os
representantes s8o instruidos por meio de treinamentos técnico-
-comerciais, além de disponibilizarmos materiais de apoio como:
banners, folders e catdlogos aos vendedores nos, pontos de venda.

. D PROJINOX

L Fundada em 2000, a Projinox fabrica
uma grande variedade de produtos
de aco inoxidavel para diversos seg-

% mentos, como construcdo civil, hos-
| - pitalar e cozinha industrial. O inox é
e um material nobre que se destaca pelas
diversas caracteristicas exclusivas, como
resisténcia a oxidagao, ideal, principalmen-
te, para produtos que estardo em constante contato com a
dgua. Para o segmento de cozinha industrial, além de coifa, cai-
xa de gordura, mesa e bancada, a Projinox tem uma linha com-
pleta de cubas dos mais diversos tamanhos e modelos, poden-
do ser na linha padr3o ou totalmente personalizada.
Dentro da linha denominada Brasil Cubas existem as opg¢des
de cuba redonda, com design diferenciado, cuba dupla para
melhor aproveitamento do espago, e as linhas industriais, vol-
tadas as exigéncias maiores. A Projinox ainda é especializada
na producéo e na instalacdo de pias e bancadas, as quais s&o
fabricadas conforme o projeto de cada cliente. “O inox §é, ex-
tremamente, benéfico a satide, de superficie lisa e ndo porosa,
evitando o acimulo de bactérias. Outro grande diferencial é a
praticidade na hora da higienizagéo e assepsia, essencial para
uma cozinha”, explica o diretor Comercial Douglas Brito. Sobre
a melhor forma de expor os produtos, acrescenta: “Preparar o
revendedor de maneira técnica é o caminho mais eficaz para
uma venda certeira e, sobretudo, consciente. Quando o cliente
entende todas as vantagens em se adquirir um artefato inox,
seja uma cuba ou bancada, a venda se torna mais facil”, finaliza.
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Para o ano de 2019, a tendéncia é que o inox ganhe cada vez mais
espaco nas construgdes, pois, além de proporcionar moderni-
dade e sofisticagdo ao ambiente, proporcionando um custo-be-
neficio muito vantajoso.

D ROCA

A Roca tem lancamentos que reforcam o amplo portfélio de
pecas para banheiros e cozinhas. As novidades vém com acaba-
mentos modernos e tecnologias que resultam em economia de
dgua e sustentabilidade. Especialista em lougas para banheiros,
alinha de cubas de apoio e de sobrepor aumentou com a colegéo
Optica, desenvolvida, especialmente, para atender a necessida-
de dos brasileiros. Sdo 12 formatos com op¢des redondas, retan-
gular e oval e sete cores: branco brilho, blanco matte, onix, perla,
café, disponiveis no acabamento matte.

A Roca apresenta, também, a inovadora cuba para cozinha da
colegéo Oslo com exclusiva tecnologia Quarzex®, garantindo
maior durabilidade, resisténcia a impactos, manchas e riscos,
além de suportar temperaturas de até 180° C.

Sdo Cubas para cozinha de Quarzex® mais duraveis e de facil
limpeza e foram criadas para atender aos consumidores mais exi-
gentes. Possuem design elegante e de resisténcia extraordindria,
gracas & composicéo de 80% de Quartzo e 20% de resinas. Tam-
bém foram incluidos pigmentos naturais especiais para criar su-
perficies mais quentes, suaves ao toque e com baixa porosidade.
Cubas Roca by Fernanda Marques - Na busca por trazer pe-
cas com design Unico aos consumidores brasileiros e valorizar
os tragos dos arquitetos e designers conceituados do pals, a
Roca firmou uma parceria de sucesso para o segmento de lou-
cas. Na Expo Revestir 2019, a marca apresentou a colecéo de
cubas Infinity, assinada pela arquiteta Fernanda Marques.

Faz parte do DNA da empresa convidar nomes de expressao
para colaborar com os profissionais do Roca Design Center.
Mesmo com a versatilidade das pecas assinadas internacional-
mente, a marca acredita que a aproximac&o e as parcerias com
profissionais que atuam no Brasil s8o essenciais para atender as
expectativas e as caracteristicas dos consumidores para proje-
tar anova cole¢do de cubas do portfélio no Brasil.

“Temos uma relacfo de longa data que se expandiu também
pela proximidade e admiragéo ao trabalho

executado por Fernanda Marques, que B
consegue navegar muito bem tanto na ar- =
quitetura quanto no design de produtos”,

afirma Sergio Melfi, diretor de Marketing

da Roca Brasil.

A decisdo por esse nome reflete o objetivo

da marca de aproximar-se cada vez mais

do publico nacional em busca de oferecer

as melhores solugbes e antecipar-se as

necessidades, expectativas e gostos para
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os projetos arquitetOnicos executados pelos profissionais que
aqui atuam. “O desenho preciso, elegante e contemporaneo de
Fernanda Marques se encaixam perfeitamente com as nossas
expectativas de agregar ao portfélio da marca global solucdes
bonitas e funcionais”, complementa Melfi.

Assim, fundamentou-se a parceria que resultou na colegdo Infi-
nity, com cubas de apoio idealizadas para o dia a dia dos novos
tempos e que trazem no design o equilibrio entre o minimalis-
mo e a funcionalidade.

Com trés modelos, as cubas de apoio assinadas por Fernanda
Marques ressaltam a suavidade e delicadeza das curvas nas bor-
das, resultado da tecnologia Fineceramic®, com aletas metalicas
e valvula oculta que permitem um desenho ainda mais clean.

D SANTA CLARA

Humberto Nacif Lusvarghi, gerente Comercial, destaca a Linha
Dona Beja Vintage.

“0 estilo Vintage é um cldssico na decoragéo e sempre esta em
alta, tendo, como principal caracteristica, o resgate de tendén-
cia que j4 fizeram sucesso em décadas passadas, por meio de
elementos repaginados, sempre dotados de personalidade e
delicadeza. Na Santa Clara lougas sanitdrias, o ptblico encontra
pegas que combinam charme e qualidade para valorizar ainda
mais a decoragéo no seu banheiro e lavabos. Dentre as trés li-
nhas de bacias acopladas que comp&em nosso portfdlio, Linha
Araxd, Linha D. Alamo e Linha D. Beja, a linha Araxd, em seu
conjunto acoplado (bacia+caixa de descarga), tem se destacado
mais por ser uma linha que combina requinte com um custo-be-
neficio que casa bem em qualquer casa.”

A empresa orienta aos representantes comerciais a colocar os
produtos sempre em evidéncia nas posicGes estratégicas do
PDV, para que tenham mais énfase no showroom, despertando,
assim, o desejo do consumidor.

Quanto a treinamentos, Humberto explica que “os nossos re-
presentantes sdo orientados a levar ao pessoal do ponto de
venda informag&es técnicas como o excelente desempenho do
funcionamento de nossas bacias sanitarias, da qualidade dos

o —
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nossos produtos por nosso esmalte ser 100% antigermico, livre
de contaminagdes apds o uso e também informagdes sobre o
custo-beneficio de possuir uma louga Santa Clara.

D TRAMONTINA

A cada ano, a Tramontina traz novas solug8es que levam design
e tecnologia para a cozinha do brasileiro. Em 2019, os langamen-
tos seguem a linha minimalista e elegante, que prezam pela fun-
cionalidade sem perder em beleza. O ago inox é a matéria-prima
dos produtos, garantindo a qualidade e a durabilidade. O desta-
que desta edic8io é o sistema exclusivo de filtragem para coifas
ganhador no iF Design Award 2019 - maior prémio de design do
mundo. Dentre as novidades deste ano estéo a linha Smooth de
cubas, que tem modelos com escorredor e estd disponivel em di-
ferentes tamanhos; as coifas coloridas New Colorful, com acaba-
mento em pintura automotiva; o tanque Jumbo, com diferencial
do tamanho, além de cooktops premiados internacionalmente.
Produtos:

SMOOTH - Design super clean é a tradug#o da nova linha de
cubas de sobrepor Smooth da Tramontina Design Collection.
Fabricadas de Ago Inox AISI 304 com 1 mm de espessura, ga-
rantem higiene e resisténcia as tarefas do dia a dia. Os mode-
los com escorredor apresentam a grande novidade, por conta
de uma 4rea lisa, dando ao produto um visual leve e elegante.
Oferecidas em 5 modelos diferentes: cuba dupla, cuba tnica ou
uma cuba e meia, tem profundidade de até 20,5 cm, além de es-
corredor em 4 dos 5 modelos.

Novas Cubas Morgana - A cuba Morgana da Tramontina j& é
conhecida pelos consumidores e os profissionais da drea de ar-
quitetura e decorag@o, pois reiine caracteristicas que facilitam
a rotina na cozinha. Neste ano a Tramontina amplia a colegdo
Morgana com dois novos modelos, com a garantia de atender
aos mais variados projetos.

Morgana Undermount - Modelo com 60 cm de largura inter-
na, especial para instalagdo por baixo da bancada.

Morgana Maxi - Modelo para instalagéo por cima da bancada,
com 86 cm delargura, para cozinhas amplas e aos usudrios que de-
sejam um espaco diferenciado para lavagem de louga ou alimen-
tos. Séo oferecidas 3 composi¢Ses de kit com tdbua para corte de
alimentos, cesto coador, dosador de sab&o ou misturador de inox.
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Volvo, fabricante sueca de carros e SUVs de luxo, ja avisou
que, a partir deste ano, fabricara apenas veiculos movidos
om motores elétricos ou hibridos (gasolina e elétrico). O

governo francés anunciou que ird proibir a venda de todos os vei-
culos a gasolina e a diesel, a partir de 2040. A Noruega, atualmen-
te o pais com maior penetragéo de veiculos elétricos na Europa,
também, ird banir automaveis convencionais até 2025.
Ha estudos para que a Alemanha, quarto maior produtor de
automéveis do planeta proiba, também, motores a combustzo,
mas o governo de Angela Merkel ainda n&o estipulou uma data
para que isso aconteca. N&o hé detalhes sobre o impacto dessas
decises nos veiculos comerciais e no transito de automéveis
entre os paises da regido.
No ano passado, o governo parisiense jd havia anunciado uma
restricdo de hordrio permanente para carros com 20 anos de
uso. A medida proibe a entrada de automdveis antigos no centro
de Paris, entre 8 horas e 20 horas, de segunda a sexta-feira, e visa
areduzir a poluigdo na capital francesa.
O répido desenvolvimento de carros elétricos no mundo ligou
o sinal de alerta, também, para os fabricantes de caminhdes e
veiculos comerciais leves, aqueles que fazem entregas nas dreas
urbanas. E os grandes fabricantes comegam a olhar para esse
enorme mercado. A licdo deixada pela greve dos transportado-
res, em 2018, aumentou a busca por combustiveis alternativos.
Se o segmento de veiculos elétricos, seja de automdveis de pas-
seio ou de comerciais leves, estd ganhando forma em muitos
mercados, hé outra categoria que, também, cresce, a dos cami-
nhdes elétricos. Buscando adentrar esse novo nicho de mercado,
a MAN Latin America apresentou, na Alemanha, o Volkswagen
e-Delivery, o primeiro caminhéo leve elétrico desenvolvido no
Brasil, cujo projeto leva em consideragéo aplicacdes em merca-
dos emergentes. Por enquanto ainda um protétipo, o caminh&o
serd um produto final que logo estard nos revendedores da mar-
ca pelo pafs. Os testes com frotas-piloto comegaram em 2018.
O Volkswagen e-Delivery serd oferecido nas versdes de 9 ou 11
toneladas de peso bruto total, podendo receber diversas confi-
guracdes de carroceria sobre o chassi de longarinas. Com foco
no uso urbano, o caminh&o elétrico brasileiro é dedicado a en-
trega de encomendas nas cidades e, para isso, possui emissdo
zero e nivel de ruido extremamente baixo. O veiculo pode ser
enquadrado como VUC (Veiculo Urbano de Carga).
Para mover o Volkswagen e-Delivery, a MAN introduziu um
motor elétrico nacional, 0o WEG AL160 com 109 cv e 50,1 kgfm. A
transmissdo é automdtica da Allison e as baterias de fons de li-
tio foram desenvolvidas em parceria com a Eletra, empresa que
atua na producdo de énibus elétricos e hibridos no pais. Com
esse pacote de células de energia, o caminhéo elétrico tem au-
tonomia de até 200 km. A recarga rdpida repSe 30% da carga em
15 minutos e a lenta preenche 100% em, apenas, trés horas. O
carregador externo é padrdo CCS.
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No uso urbano, o Volkswagen e-Delivery consegue subir ram-
pas de 25° e aclives com, até, 30° de inclinac&o. Equipado com
ar-condicionado, compressor de ar, compressor da direcdo e
outros dispositivos, todos com acionamento elétrico, o cami-
nhdo da VW mantém as demais caracteristicas de seus irmdos
movidos por diesel, tais como, eixos, suspensao, chassis, rodas
e pneus, por exemplo, reduzindo os custos de operagéo do vei-
culo. Todas as informac8es de gestéo de energia sdo repassados
ao motorista por meio do painel, que tem layout similar aos dos
carros elétricos da VW.

O futuro j& chegou para ele, tanto é que a Ambev - maior fabri-
cante nacional de cerveja e refrigerantes - anunciou a compra
de 1617 caminhdes elétricos modelo e-Delivery para o trans-
porte de bebidas. A entrega de todos os veiculos deverd estar
concluida até 2023. Segundo a Volkswagen, com a compra anun-
ciada até 2023, a Ambev terd 35% da frota composta de veiculos
elétricos, o que deve evitar a emiss3o de mais de 30,4 mil tonela-
das de carbono na cadeia logistica da empresa por ano. Durante
30 dias, veiculo desenvolvido em parceria pelas duas empresas
percorreu 9oo km e realizou entregas pelas ruas de Sdo Paulo.

Isso pode mudar mais coisas do que vocé imagina. A greve dos
caminhoneiros ainda est4 fresca na sua cabega, certo? EntZo.
Numa realidade com caminhdes elétricos, nem teria existido,
porque eletricidade é bem mais barata que diesel. O litro do
combustivel gira em torno de R$ 3,60. Sé que um caminh3o tipi-
co faz apenas 3 km por litro. A cada mil quilémetros, entdo, um
motorista desembolsa R$ 1,2 mil reais.

Para percorrer os mesmos 1.000 quilémetros, um caminh&o
elétrico consome 1,25 MWh. Pelos pregos correntes no Estado
de S#o Paulo, tem custo de R$ 750. E uma reducdo de 40% em
relacdio ao diesel - mais até que os 30% de corte exigidos pelos
grevistas no inicio do movimento.

A diferenca n&o aparece s na hora de abastecer. Caminh&es
elétricos também sdo mais eficientes. O Semi, modelo da nor-
te-america Tesla, promete chegar de 0 a 100 km em 5 segundos
- quase igual a um Porsche Boxster. Tudo culpa do chamado

OS PRIMEIROS

DO MERCADO DEVEM SER:
Empresa: Tesla
Autonomia: 800 km por recarga

Lancamento: 2019

Diferencial: A bordo do veiculo de Musk, um
motorista pode controlar uma frota inteira: cami-
nhdes sem piloto seguem o veiculo tripulado como
se fossem vagdes de trem.

Empresa: Thor Trucks

Autonomia: 480 km por recarga
Lancamento: 2019

Diferencial: A Thor utiliza pegas de outras

empresas. O que facilita a producéo, e torna os pra-
zos de entrega mais criveis.

Empresa: Mercedes

Autonomia: 200 km por recarga
Lancamento: 2020

Diferencial: E a aposta da Mercedes para o

mercado de elétricos: um sinal de que as gigantes
automotivas vio, também, entrar na disputa.

Empresa: Einride

Autonomia: 200 km por recarga
Lancamento: 2020

Diferencial: O T-pod n#o precisa de motoris-

ta (por isso, nem tem janelas). Controlado 100%
por inteligéncia artificial, é uma ameaca para o tra-
balho dos caminhoneiros.
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torque instantaneo, que € uma caracteristica de qualquer vei-
culo elétrico. O motor consegue entregar toda a poténcia assim
que vocé aperta o acelerador. O resultado é uma aceleragZo gil
e macia. E quase como comparar a partida de um 6nibus (que

é movido a diesel) com a de um trem de metrd (que € elétrico).
Esse atributo é, particularmente, til nas subidas. Em uma in-
clinagdo de 5%, por exemplo (o suficiente para ter que fazer um
caminh?o a diesel voltar para as primeiras marchas), o torque de
um elétrico permite manté-lo a mais de 100 km/h.

O calcanhar de Aquiles dos caminhdes elétricos é o mesmo
do seu celular: demora para carregar. O Tesla Semi, por exem-
plo, terd baterias de 800 kWh. O que dé dez carros elétricos, e
nada menos que 50 mil celulares. Isso mesmo: 50 mil - um es-
tadio de iPhones. Recarregar tudo isso numa tomada comum
levaria uma vida.

Caminhdes elétricos, entfo, precisam de supertomadas para ser
Uteis. O ponto é que ja estdo desenvolvendo algo assim. A Tesla
criou pontos de recarga com uma poténcia de 1,6 MW. Ou seja:
60 vezes mais do que as tomadas da sua casa.

Um caminhdo da Tesla teria 80% da bateria preenchida em, ape-
nas, 30 minutos. Por sinal: isso ndo significa que os 20%restantes
seriam completados em 7 minutos. Baterias de litio levam mais
tempo para finalizar a carga do que para completar amaior parte.
Bom, como o préprio Elon Musk, dono da Tesla, frisa: meia hora

PETROLEO

O pré-sal foi uma das descobertas do Brasil para entrar
no concorrido mundo do combustivel e valorizou, mui-
to, a Petrobras. Mas, como ficou provado depois, o mun-
do esta utilizando cada vez menos combustivel fossil, o
preco do petréleo baixou, consideravelmente, tornando
a exploragéo do pré-sal muito cara.

Mas, o Brasil, abengoado por Deus (e bonito por nature-
za...), tem mais sorte do que juizo. No Vale do Jequitinho-
nha, Minas Gerais, o litio é explorado pela CBl (Companhia
Brasileira de Litio), instalada entre os municipios de Ara-
cuaf e Itinga, onde novas minas também podem ser abertas.
Com essas descobertas mais recentes, o pais tem poten-

no posto é, justamente, o tempo minimo que o motorista tem
que parar para comer. Para todos os efeitos, € como se a recarga
acontecesse em tempo zero. Assim que terminar o almogo, 0 mo-
torista consegue rodar 600 km, usando os tais 80%. E o bastante
parair do porto de Santos ao Rio de Janeiro. Se o caminh&o esti-
ver com a bateria completa, entfio, a maquina aguenta mais 200
km de rotas. Ponto para os caminhdes elétricos.

Tudo isso vai custar caro, é claro. O Semi, que deve ser langa-
do em 2020, deve chegar as lojas por US$ 180 mil (R$ 670 mil).
E 60% mais do que um Scania R440, lider de vendas no Brasil.
A diferenca, no entanto, deve se pagar com o tempo. Além de
livrar o dono do prego dos combustiveis, caminhdes elétricos,
praticamente, dispensam manutengao.

O préprio Musk diz que os freios do Semi véo durar “para sem-
pre”. Veiculos elétricos, afinal, usam pouco os freios. E que
todos eles tém sistemas de regenerac&o de energia que funcio-
nam assim: quando vocé pisa no freio, ele nfio aciona de cara as
pastilhas. O sistema liga as rodas a um gerador de energia. Esse
gerador é quem freia o carro - e tal resisténcia acaba convertida
em energia para as baterias. Ou seja: carros (e caminhdes) elé-
tricos sdo mestres em poupar freios. Tendo em mente que um
mero jogo de pastilhas de freios para o Scania gira em torno de
R$ 600, a conta comega a fechar.

A chance de vocé ter qualquer tipo de problema mecéanico, na
verdade, é estatisticamente menor. Um elétrico ndo exige pe-
cas fundamentais para veiculos normais. Ele dispensa pistdes,
camaras de combust?o, velas, sistema de escape, cdmbio (e um
caminh?o a diesel tem 18 marchas)... E tanta coisa a menos que
eles tém, literalmente, de um milésimo das pegas de um veiculo
normal. “Um caminh@o a diesel tem 16 mil pecas. Um elétrico
pode levar menos do que 15! Af, é uma questzo de légica: menos
pecas, menos desgaste, mais economia. Vocé ndo vai quebrar a
embreagem se 0 seu possante ndo tiver uma.

cial para multiplicar, por 20 vezes, as reservas comprova-
das. Hoje, o Pals tem 0,4% das reservas de litio do mundo.
A estimativa é de que, j& em 2019, responda por 8%, tor-
nando-se o quinto pafs no ranking de reservas mundiais.
Hoje, o Brasil produz 1% do mineral em uso no mundo, o
equivalente a 48 mil toneladas. Argentina, Austrdlia, Chile
e Bolivia respondem, juntos, por, aproximadamente, 70%
das reservas conhecidas de litio do planeta, estimadas em
mais de 13 milhSes de toneladas, segundo dados da CPRM
(Companhia de Pesquisa de Recursos Minerais). O custo do
metal, apelidado de “petrdleo branco”, tende a subir com a
demanda. O valor de mercado total do litio no mundo deve
aumentar para US$ 43 bilhes, j4 em 2020, segundo a con-
sultoria americana Market Research.
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EXPO REVESTIR 2019

Por ‘Alessandra Caciola / Fotos Fabio"Andrade
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DESIGN =

“O povo gosta de luxo. Quem gosta de miséria € intelectual”. A frase, dita pelo
carnavalesco Jodosinho Trinta, ficou na memdria dos brasileiros. E, o que se viu
na 172 edicdo da Expo Revestir foi luxo, design, beleza. Sem perder o conteudo e

a funcionalidade. Com um detalhe: agradar a todos os gostos e bolsos.

dos eventos mais esperados
do calendério da Construggo Ci-
vil é, sem duvida, a Expo Reves-

tir. Este ano, a feira foi realizada entre os
dias 12 e 15 de mar¢o e ocupou, mais uma
vez, 0os 40 mil m? do Transamérica Expo
Center, em S&o Paulo. Repetiu a férmula,
inaugurada em 2018, ao buscar dividir os
visitantes entre Business Days, com foco
em revendedores e lojistas, e Creative
Days, direcionados a arquitetos, desig-
ners e especificadores em geral. A organi-
zagdo registrou a presencga de 61.785 pro-
fissionais e 240 empresas expositoras. “A
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feira vem em um movimento crescente e,
a cada nova edic8o, se supera em deman-
da de participantes expositores e publico.
Nosso grande esforgo como organizado-
res do evento §é, justamente, para qualifi-
car cada vez mais este publico que vem
para cé: qualificar significa orientar, cada
vez mais, para negdcios”, afirma o entéo
superintendente da Anfacer e presidente
da Expo Revestir, Antonio Carlos Kieling,
na Ultima participag8io executiva na lide-
ranga do evento. Mauricio Borges, dire-
tor-geral da entidade, assumiu a posicdo e
deve liderar as préximas edices.

Nesse contexto, Kieling explica que a
Expo Revestir ndo tem por objetivo ser
um grande balciio de negdcios, apesar
dos grandes volumes de vendas realiza-
dos durante os quatro dias, especialmen-
te no que se refere & exportacéo. Para ele,
o maior valor estd no contetido gerado.
“A exposicdo do produto é importante,
mas s#o os contetudos que, efetivamente,
aprofundam o entendimento dos especi-
ficadores acerca dos materiais que estdo
colocados. Quanto mais seguros, mais
tecnicamente informados estiverem a
respeito dos diferentes produtos - lou-



cas, ceramicas, pedras, acabamentos
etc. - melhor eles levam isso para o dia
a dia dos seus projetos nos escritérios
de design, arquitetura, lojas de materiais
de construgdo... ai, sim, os negdcios sédo
gerados. Essa é a visdo estratégica da fei-
ra”, avalia. Para ele, a aproximac8o dos
revendedores com a industria, também
é fundamental para gerar vinculos e criar
fidelidade. “Essa capilaridade é muito im-
portante. Nés temos, no Brasil, mais 120
mil lojas de materiais de construgZo... é
inigualdvel essa rede.”

A revista Revenda Construcdo,
pela primeira vez, participou com um
estande onde recebeu amigos e repre-
sentantes da industria e do varejo de
materiais de construcéo.

Tecnologia - Um giro pela feira e algu-
mas conversas com os representantes da
industria deixam clara a tonica do mer-
cado: tecnologia. Seja qual for o caminho
que Vvocé percorra, a tecnologia estard

presente nas conversas: para aumentar a
capacidade produtiva, para viabilizar no-
vas estéticas e acabamentos, para tornar
0s processos mais sustentaveis. Nas pa-
lavras de Kieling, “nessa industria estd o
estado da arte, com tecnologias que cada,
vez mais, se projetam e se traduzem no
produto final em design, formatos, tex-
turas, placas em relevo, impressdo em
3D, ou seja, sdo varias coisas. A tendéncia
dos grandes formatos, por exemplo, é um
derivativo que permite a produc&o de pe-
cas de até quatro metros de altura por até
dois metros de largura. E muito impor-
tante que lojistas e profissionais tenham
esse conhecimento, que dard muito mais
seguranca para oferecer as solugBes ao
cliente no balcdo”, diz.

Sustentabilidade - Para Kieling, outro
vetor fundamental do segmento € a sus-
tentabilidade. “Ainda é, aparentemente,
incipiente, mas que néo hé divida nenhu-
ma que em um futuro ndo muito distante

a decisdo de compra se dard em funcéo
dos valores de sustentabilidade de que o
produto tiver embarcado nele”, avalia. Ele
ressalta que sustentabilidade estd em um
contexto muito mais amplo: “é também
um compromisso com a perenidade das
empresas, dos empregos e das rendas
que essas empresas geram, além de um
compromisso que todos nds precisamos
ter com valores sociais e com as questdes
ambientais”, define. Ele lembra que faz
parte desse contexto a formalidade técni-
ca e fiscal, por exemplo, além da concor-
réncia leal entre os agentes econdmicos
e o compromisso das empresas com as
comunidades em que estdo inseridas.
“Nés acabamos de langar a Iniciativa An-
facer + Sustentavel, um amplo programa
de inovag&o e desenvolvimento do setor
da industria cerdmica com visdo de longo
prazo. Nos préximos dez anos, o guarda-
-chuva conceitual e institucional serd a
sustentabilidade nos negécios”, anuncia.
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Mercado Internacional - Um dos as-
pectos importantes da Expo Revestir
estd na grande presenca de compradores
internacionais. Para Kieling, isso é reflexo
do trabalho feito junto ao mercado inter-
nacional e da qualidade do produto bra-
sileiro. “Hoje, nds somos o terceiro pro-
dutor mundial. J& fomos o segundo, mas,
com a crise, a produgdo caiu um pouco,
e fomos superados pela India. Acredito
que, com a recuperagdo da economia,
voltaremos a ser o segundo produtor
mundial e segundo mercado consumi-
dor de cerdmica. Eu diria, sem medo de
errar, que o parque produtivo brasileiro é
o mais moderno do mundo. Somos hoje o
6° maior exportador de cerdmica e temos
um grande programa em desenvolvimen-
to para nos transformar no 4° exporta-
dor mundial nos préximos trés a quatro
anos”, acredita.

Brasil - Sobre as perspectivas no cendrio
nacional, Kieling é categérico. “O empre-
sariado ndo precisa de favores. Precisa de
um ambiente de negdcios favoravel”, dis-

para. “O que move a economia é o empre-
endedorismo, € a iniciativa privada, que
gera emprego, que gera renda. N3o existe
a expectativa que se construa uma nova
infraestrutura no pais. O que existe é uma
caneta muito forte, que é a caneta do Es-
tado. Essa caneta bem orientada e com
criatividade pode, sim, favorecer o desen-
volvimento desse ambiente favoravel aos
negdcios. Isso signfica desburocratizar,
oferecer seguranga juridica, lancar um
programa de privatizagBes e concessdes
e favorecer o crédito, que é o alavancador
de todo o desenvolvimento. Dessa forma
é possivel gerar um ciclo virtuoso de em-
prego e renda, que significa mais consu-
mo e mais arrecadag&o. Por isso, eu vejo,
com grande otimismo, esse conjunto de
iniciativas da atual politica econémica no
sentido de diminuir os custos para a pro-
duggio. E importante taxar a renda e nio
onerar a industria, a folha de pagamen-
to, o empregado... H4 um otimismo com
a atual equipe econdmica no sentido de
gerar um liberalismo econémico com res-

ponsabilidade”, conclui.
Veja os destaque da 17a Expo Revestir:

DASTRA

A Astra langou durante o evento a Cuba
de Bambu. Focada no mercado de luxo,
a pega tem design e material arrojados e
buscaintegrar ambientes internos a natu-
reza. Desenhada para dar leveza e aspec-
tos naturalistas aos ambientes, a Cuba de
Bambu da Astra € leve e facilmente adap-
tada a ambientes rdsticos ou contem-
poraneos. Medindo 55cmx3scmxycm, a
novidade da Astra € ideal para ambientes
que combinam vidro e madeira.

Outro langamento foi o kit de acessd-
rios para o mercado luxo. Fabricado de
cerdmica e madeira, o kit de itens para
bancada do banheiro conta com sabo-
neteira, porta-sabonete liquido, porta-
-escovas e escova sanitdria. O grande
diferencial do conjunto estd na mistu-
ra de materiais que é tendéncia.

Ideal para aqueles que precisam de segu-
ranga, conforto e autonomia no banheiro,

4 I ' '

9

VERSATILIDADE

QUE COMBINA

COM QUALQUER
AMBIENTE.

™,

*

P
i




acastellano.com.br
5]

rr

POBE B ™ B T

Nao Revende?
Ta perdendo.

Peneiras Profissionais
100% Aco (Aro&Tela)

ook (11)2292-4810
- RES (11) 2618-5638

-

Opgao Aro com Altura de 3CM e 5CM

Diametros 20/ 25/ 30 /401 55/ 70

peneiras.com

8 tipos de Tela

T -
Al a8 FIF FTH
L hal i 28 23
q!-',l'l 8% §E g2 2t
aTAT = 2 B2 B2
1_.\_.\"r"| J g Bg &g
Fral E B E
i ™, 24 34 Z¥
?, 25 E‘: &a B
L = &) H B2 s 2
O TE § Gd G
| . -
| = Z5 = =
& BT B2 2%
= 2 5% 2% BS
T T E T T
n |2k ak ak 2l a8 ad
g2 |EF B 2p #3p 2§ 5
A oy dg 02 B4 2E &
i a g E E - o
<k 2k 25 =5 =k
;3 (34 38 38 gd of
= 2 ‘EE S8 HE g
. S A AR N
w d B :¢.= 55
< 2 |8% g7 &%
G EX |=§ &8 g5
o = GE '\.PE
z E =5 = E
T E.'éetf: g% 32
i aKiURIRIR)
” = 5
L = R = &
x’ -
us .EEJEE

a Astra apresentou as recém-lancadas
barras de apoio com tom amadeirado. Di-
ferenciada por ser fabricada deago inox e
receber pintura por meio do processo de
Water Transfer, que confere ao item alta
qualidade de acabamento.

O ano de 2019 traz a Spa Las Vegas como
sin6nimo de alegria e férias. Com o nome
inspirado na cidade americana, que é
pura diverso, o lancamento promete le-
var ao consumidor momentos de lazer e
relaxamento. Com formato octogonal, a
Spa Las Vegas acomoda até oito pessoas.

DATLAS

A Ceramica Atlas, empresa lider no seg-
mento de pastilhas de porcelana, trouxe
a172 Expo Revestir um portfélio inovador
e sensorial. Além do acabamento preciso
nos detalhes, a empresa conta com um
laboratdrio especializado na producéo
de nuances e mergulhou em experiéncias
ousadas para apresentar novas tonalida-
des, aliadas a uma infinidade de formatos
e tamanhos, e atender, com exclusivida-
de, clientes em busca de personalizar pro-
jetos de arquitetura e interiores. “Somos
uma marca presente no mercado ha 45
anos, e, sempre, reconhecida por desen-
volver cores por encomenda. Este ano,
trouxemos para O evento muitas cores e
novos formatos em revestimentos, como
o0 hexagonal de porcelana Arddsia, no for-
mato hexagonal 2,5cmx 2,5cm”, conta Ro-
drigo Silva Camarotti, do Merchandising
da empresa. “A recepcao dos lojistas e re-
vendas foi extraordindria”, avalia.

D BIANCOGRES

Alexandre Maurizio Luz, gerente de
Marketing da Biancogres, conta que a
empresa vem em um caminho de repo-
sicionamento da marca. “A Biancogres,
sempre, se baseou muito na Itdlia, e pio-
neira em tudo que ela fez. Foi a primeiraa
produgzir o formato 120ocmx120cm no Bra-
sil. O que trouxemos para a 17a Expo Re-
vestir é a continuidade dessa evolugéo”,
diz. “Acreditamos que o 12ocmxi20cm
é um formato que atende a todos: é bom
para a casa, entra no elevador, é um pro-
duto facil de manusear, a m3o de obra ja

consegue trabalhar bem com ele, o que
pode ser um desafio em grandes forma-
tos”, explica.

A Biancogres destacou o exclusivo Cala-
cata Altissimo, desenvolvido em parceria
com um dos principais estidios italianos
especializado em design de porcelanato, e
que reproduz, com méxima fidelidade, a
pedra italiana de mesmo nome. Feito com
impress@o high definition, segue o mes-
mo padréo de elegincia da matéria-prima
bruta e soma, ainda, a resisténcia, quali-
dade e sustentabilidade que o porcelana-
to proporciona. Com multiplas faces, as
pegas formam uma paginacio continua
que tende ao infinito. Isso significa que
os veios das pegas complementam uns
aos outros, transmitindo a sensacgdo de
continuidade em todo o ambiente e mais
naturalidade & paginac&o.

D BRASILIT

Aliar o aspecto ristico com o design ino-
vador é a aposta da Brasilit ao lancar as
Telhas GraviColor. A fabricante demons-
trou a tecnologia exclusiva do produto,
que proporciona leveza, resisténcia e
facilidade na instalagdo, caracteristicas
quelevam aredugéo de custos comaméo
de obra, em dois diferentes desenhos: as
linhas Riviera e Colina. Por causa da com-
posicdo e espessura, as telhas gravilhadas
refletem a radiagdo solar, nfo irradiam
calor e ndo absorvem umidade. Gragas ao
acabamento, sfo silenciosas mesmo sob
fortes chuvas.

D CARMELO FIOR

Para o diretor Comercial da Carmelo
Fior, Gerson Luis da Silveira, a Expo Re-
vestir é o grande divisor de 4guas do mer-
cado. “E o momento em que apresenta-
mos ao mercado os nossos langamentos.
Este ano, trouxemos um novo tamanho,
20cmx6om, alguns produtos pontuais e
diversos complementos de linhas para
0 nosso portfélio”, informa. Ele conta
que a empresa trabalha com volumes
expressivos em fechamento de negécios
durante o evento, tanto no mercado in-
terno, quanto para exportacdo. “Hoje
somos os maiores exportadores do mer-



cado em metros quadrados e o terceiro
em valores, com clientes em cerca de 53
paises”, informa. “No mercado interno,
uma parte dos clientes, a exemplo dos
home centers, vem para novas especifi-
cagBes, enquanto os pequenos e médios
varejistas, ou para os mais afastados dos
grandes centros, j4 realizam seus pedi-
dos durante o evento”, explica.

D CASTELATTO

A Castelatto apresentou o portfdlio de
produtos exclusivos da marca. “Para a
Castelatto é uma grande satisfacgio po-
der fazer parte da Expo Revestir. Trou-
xemos a feira uma linha de pisos novos,
trazendo terracos e grandes formatos
de concreto arquitetdnico, que sio no-
vidades em nivel mundial, porque apre-
sentarem um tamanho que ndo existe
ainda no concreto”, anuncia Gabriel
Bertolacci, presidente da empresa.
“Temos, também, novas linhas de pa-
redes, uma tradicdo da Castelatto, que
estdo sendo muito bem recepcionadas.

LANQAM ENTO

TE TTPOLIF*

A feira é o momento de estar em contato
com aqueles que ja representam a Caste-
latto e também com os que desejam nos
representar. Para isso, avaliamos cada
regido para ter uma estratégia justa”, ex-
plica Bertolacci.

D CEBRACE /| VIVANCE

O destaque da Cebrace foi para os vidros
de protegdo solar para residéncias Habi-
tat. Chamados, também, de vidros inteli-
gentes, os produtos da linha s8o capazes
de reduzir até 70% do calor, chegando a
diminuir a temperatura interna dos am-
bientes em até 10°C, em relagdo a externa.
Patricia Spinoza explica que o principal
objetivo da marca na Expo Revestir € es-
treitar o relacionamento com o especifi-
cador. “E uma oportunidade de mostrar
as novidades, demonstrar as aplicacGes
do produto de formas inusitadas, para
ajudar o arquiteto a raciocinar diferentes
formas de utilizagdo do vidro. E fazer con-
tato com arquitetos de diferentes perfis,
do auténomo ao arquiteto de grandes

Ferramentas Abrasivas de Alta Performance desde 1919

escritérios, bem como de todas as regides
do Brasil”, comenta.

D CERAMICA PORTINARI

O diretor da Ceramica Portinari, Paulo Be-
netton, destaca que uma das entregas da
marca na Expo Revestir consiste na ino-
vacdo na maneira de expor os produtos,
de uma forma mais tecnoldgica. “Criamos
um estande amplo e aberto, com o0 uso
de tecnologias expositivas que sdo uma
tendéncia no mercado pelo tamanho dos
produtos. Isso vale ao varejista, que tem
um espagco limitado para a exposigao na
loja, e pode usar recursos tecnoldgicos a
fim de exemplificar e mostrar os produ-
tos, e também para nés, da industria”, diz.
A Portinari criou um corredor de 30 me-
tros com projegdes no piso e paredes, que
simulavam aplica¢cBes de produtos e exi-
biam o portfdlio e os conceitos trazidos
pela empresa.

De acordo com Benetton, a Portinari con-
solida-se como formadora de opinido e
tendéncias. “Temos uma renovacdo de
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colecBes frequente, trazendo inovacdes
para que os especificadores e lojistas des-
frutem da inovagéo. Na Revestir, sempre
apresentamos um portfdlio de produtos
fundamental para oxigenar vendas, por-
que é um mercado dindmico e, neste peri-
odo, as linhas j& comecam a ser copiadas.
Como lideres em tendéncias, vemos que
este ciclo reforca nossa posic&o. Estamos
com os maiores revendedores do pais,
com um publico muito qualificado, e em
um numero grande. Por isso, a Revestir é
tdo valorizada”, avalia. A Portinari trouxe
175 produtos distribuidos em 29 colegBes.

DCEUSA

Inspirada pelas principais tendéncias
mundiais e caracteristicas das estagBes
do ano, a Ceusa mostrou um festival de
sensagdes com o conceito “Cada casa é
um caso”.

Buscando inspira¢g@es em todas as nuan-
ces que a primavera, o verdo, 0 outono e
o0 inverno proporcionam, a marca apre-
sentou combina¢des harmoniosas com

visual rico e moderno, refor¢ando a ideia
de que as pessoas sdo feitas de instantes
eas vivéncias estio, diretamente conecta-
das, a tudo aquilo que as cerca. Por isso,
os bons momentos devem ser exaltados,
relembrados e, claro, compartilhados.
Primavera Retr6 - Com o tema jardim
secreto, trazendo a tona memdrias e sen-
timentos guardados ao longo da vida, as
texturas ajudam a florescer recordacGes
prazerosas de tempos que ndo voltam,
mas que podem ser revividos com cari-
nho. O produto Amalfi resgata com sua
geometria simplificada e cores alegres a
releitura dos ladrilhos com caracteristi-
cas da costa Amalfitana.

J4 o Positano faz menc#o a uma pequena
comuna da provincia de Salerno, na Ita-
lia. A natureza local serviu como guia na
criacdo, onde ajuncdo de folhas, passaros
e frutas aquareladas reforcam as peculia-
ridades e a vitalidade do vilarejo.

A estac8io também remete ao aconchego
por meio do porcelanato acetinado Neo
Georgia, que tem em seu design a inspira-

¢do em técnicas de bordado tradicionais
como verdadeiras obras de arte.

Ver&o Natural e Imperfeito- Essa estagéo
traz a valorizagdo da natureza, o recorrer
da humanidade a sua esséncia e as expe-
riéncias auténticas. O revestimento Blue
Marine faz mencéo a um dos maiores ar-
quipélagos do mundo, a Indonésia.

Ainda para aqueles que buscam ousadia
e beleza, a marca inova com a inspiracéo
em papéis de parede como o revestimen-
to acetinado Lemon.

Outono hibrido - Essa linha aborda uma
atmosfera surrealista, com reftigios do
imagindrio e toda a interpretagdo pessoal
e artistica que leva ao despertar humano,
com solugdes criativas e inusitadas para
situagBes do cotidiano. Um dos produtos
que refletem essa estag&o é o granilite.
Inverno tecnoldgico - Falando sobre
tecnologia, o produto Engrenagem faz
mencdo as impressdes 3D, mostrando
uma composicédo de linhas e texturas
desafiadoras para os meios de fabrica-
¢do ceramico.

0o o SAOROMAO.c ER
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MISSAO CUMPRIDA

Em depoimento exclusivo a revista Revenda
Construcdo, Antonio Carlos Kieling partiicipou e
organizou, como presidente executivo da Anfacer, da
sua ultima Expo Revestir.

“Eu estou ha quase duas décadas como executivo da
Anfacer e acredito que todos nds temos uma vida util
dentro das organizag¢des. Ha cerca de dois anos, venho
discutindo com o Conselho esse meu processo de
mudang¢a... um desejo de sair um pouco do dia a dia da
vida mais executiva.

Eu trabalho em Sao Paulo e moro em Floriandpolis.
Nesses quase 20 anos, eu venho toda segunda-feira
para Sao Paulo e volto para Florianépolis na sexta-feira,
e nunca falhei, além disso, tem as viagens internacionais.
Eu gosto, sempre gostei , do que eu fago, mas chegou
a hora de diminuir o ritmo. O que precisava ser feito, foi
feito, e nés construimos uma identidade que tem uma
marca forte nacional e internacionalmente.

A Revestir é a face mais aparente da Anfacer, mas

nao é o resumo da Anfacer. Hd muitas outras coisas:
uma agenda internacional enorme, de ag¢oes, feiras,
ativagcoes dentro e fora do pais; tem todo um conjunto
de acdes de defesa comercial que nés fazemos,
acompanhamento de todos os acordos, barreiras que
possam afetar o desenvolvimento da nossa industria.
Temos uma énfase muito grande na aquisicao da
formalidade técnica, fortalecemos o Centro Ceramico
do Brasil, que é nosso organismo certificador.
Cumprimento de norma para nés é essencial.

Temos norma de porcelanato, participamos da ISO
internacional, onde o Brasil é protagonista.

E hora de arejar, outras ideias virem. Eu, também, vou
continuar préximo, talvez mais préoximo do Conselho
da entidade, menos na parte executiva... pagar conta,
contrata ndo-contrata... esse encargo permanente. E vou

A beleza do seu ambiente em evidencia

fazer outras coisas! Mas, seguramente, estarei proximo
ao Conselho, em uma posi¢ao mais estratégica.
Eu gosto de pensar estrategicamente, minha veia é essa.

SAC 0800 01585 00 - www.fame.com.br
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D CELITE

As cores e o0 acabamento matte continu-
am em alta na decoracgdo dos ambientes,
e a Celite reforca o portfélio de cuba de
apoio e bacias sanitdrias. As linhas De-
sign e Smart oferecem as cores Casta-
nha, Metrépole, Noite e Branco Matte.
No quesito performance, a novidade é
o sistema Rimless® para a bacia sani-
téria Net, exclusivo e desenvolvido pelo
Grupo Roca. A nova geragdo de bacias
sanitarias foi desenvolvida para simpli-
ficar a limpeza, consumindo a mesma
quantidade de 4gua, e com menos risco
de entupimento.

O desenho interno da bacia permite que
a 4gua flua por toda a estrutura, pos-
sibilitando a lavagem total da parede
interna, com menor consumo de agua,
menos respingos e mais eficiéncia. O
Grupo Roca é o primeiro no mundo a
produzir este novo sistema, assim como
foi pioneiro na fabricacdo e implantacéo
do sistema de acionamento Ecoflush®,

de 3 e 6 litros. No segmento de metais, a
Celite amplia seu portfdlio de torneiras e
misturadores para banheiros e cozinha,
além de traz novidades também para es-
pagos gourmet.O destaque estd na linha
Smart-N composta por 12 produtos, que
tem design acessivel e minimalista, pen-
sado para trazer facilidade no dia a dia.

D CORTAG

A Cortag, lider nacional de cortadores de
precisdo para pisos cerAmicos e porce-
lanatos, para este ano de 2019, mostrou
vérios langamentos na Revestir. Desta-
que para o Cortador de Revestimentos de
Grandes Formatos Infinity, indicado para
cortar pisos cerdmicos e porcelanatos
com superficie lisa e espessura de, até, 8
mm. Cortes em pegas com, até, 3,40 m de
comprimento, com o conjunto de trilhos
padréo, seguindo a tendéncia de mercado
de porcelanatos em grandes formatos.
Neivaldo Rossetto, diretor Comercial,
destaca que os produtos da Cortag ofe-

recem solugBes para o corte e assenta-
mento de pecgas de grandes formatos.
Enfatiza a importéncia da Feira para a
empresa. “Aqui, recebemos um publi-
co especificador muito grande, o que é
importante para nds, por isso, fazemos
questfo de participar e ficar ao lado os
grandes fabricantes de revestimentos
ceramicos”, disse.

DDECA

A Deca é, mais uma vez, vencedora do
Prémio Best in Show Ceramics of Brasil
na Expo Revestir 2019. A marca ganhou
o prémio na categoria Lougas Cerdmicas
- cubas, com a pega criada pelo arquiteto
Arthur Casas. A cuba, desenvolvida pelo
profissional apresenta design moderno e
de linhas retas. Para a concepgéo, foi cria-
do um esmalte inico, na cor branca com
efeito granulado, imitando pequenas pig-
mentacSes no acabamento preto.

No estande, apresentou solugdes que
unem funcionalidade e design diferen-




ciado, criados por grandes profissionais
fazem da Deca uma marca completa, que
oferece produtos que fogem do comum e
trazem novas experiéncias na composi-
¢do de projetos para banheiros.
Utilizando-se de linhas suaves, Jader Al-
meida projeta para o futuro, com foco em
harmonia e funcionalidade, o melhor que
a qualidade dos produtos Deca podem
oferecer. Sua cole¢cdo contempla cubas,
torneira e misturadores. Para as cubas, a
primeira desenvolvida por Jader Almeida,
a L.300 na cor branca, se destaca pelo vi-
sual leve, com as laterais planas que ser-
vem para acomodar frascos ou toalhas,
e convergem para o centro onde escoa a
dgua de maneira suave.

Nos demais modelos, formas leves e leve-
mente arredondadas sfo caracteristicas
marcantes da colecdo, ideais para proje-
tos com foco no design e a harmonia en-
tre as formas. As Cubas de apoio redonda
(L.311), triangular (L.312) e quadrada no
tamanho pequeno (L.313) e grande (L.314)
possuem angulos projetados para criar
um jogo de luz e sombra, num design que
oferece leveza ao ambiente. Estes mode-
los estdo disponiveis na verséo Branca e
no acabamento Ebano Fosco.

Arthur Casas - Reconhecido interna-
cionalmente e colecionador de prémios
nacionais e internacionais, Arthur Casas
compartilha com Deca o DNA de inova-
¢do. Criador do ambiente sysHaus, mo-
delo de casa pré-moldada e sustentavel,
apresentada pelo arquiteto na CASACOR
S&o Paulo 2018, o profissional trouxe para
este projeto seu olhar sobre os produtos
Deca. Para deixar o ambiente completa-

mente autoral, a marca apoiou suas ideias
e conceitos ao desenhar a cuba de ba-
nheiro e o misturador, que agora deixam
de ser exclusivos da mostra para estar
na casa dos consumidores. Com design
moderno e linhas retas, a cuba apresen-
ta um modelo suspenso por uma base e
4rea de apoio de itens para banheiro. Para
sua concepgdo, foi criado um esmalte
Unico na cor branca com efeito granula-
do, imitando pequenas pigmentacdes no
acabamento preto. Seguindo a linha mini-
malista da cuba, Arthur Casas projeta um
misturador cromado em uma tinica pega,
onde o acionamento do comando se en-
contra no mesmo corpo da bica.

Osvaldo Tendrio - O trago marcante e

cheio de personalidade de seus projetos
faz de Osvaldo Tendrio um profissional
reconhecido no Brasil e no exterior. Res-
ponsével pelo espago da marca na CASA-
COR S3o Paulo 2018, Tendrio desenhou a
cuba que compds a sala de banho da Cis-
terna Deca.

A cuba cilindrica de sobrepor chama a
atencdo pelo seu tamanho - grande para
os padrdes encontrados normalmente - e
pelo design de bordas finas e arrojadas. O
modelo apresentado esta no acabamento
Kale Green, nova cor da Deca para lougas.
Também, destaque para as cubas de ago
inoxidével, um novo segmento que a Deca
investiu e aposta, muito, além dos metais,
reconhecidamente com design inovador.

SEJA TAMBEM UM
DISTRIBUIDOR EPEX.

epexind. com b
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D DELTA PORCELANATO

A Expo Revestir é o momento para a
Delta Porcelanato apresentar todo o in-
vestimento em marca e tecnologia que
a empresa vem realizando. “A Revestir
€ uma das principais feiras, ndo sé do
pais e da América Latina, mas, até mes-
mo, mundial. Dessa forma, queremos
mostrar que temos uma producéo que
é grande, mas é também de qualidade,
com tecnologia e inovadora. E isso que
trouxemos para o nosso projeto: tecno-
logia e inovagdo”, conta a coordenadora
de Marketing Claudia Perin Mubarac. O
destaque da Delta vai para linhas Del-
ta Natur. “S3o porcelanatos técnicos
com impressdo digital sobre a peca, ou
seja, ndo recebem a camada de esmalte,
agregando tecnologia e estética no mes-
mo produto”, explica Claudia. “Conse-
guimos aliar diferenciais técnicos bem
acima do mercado, como altissima re-
sisténcia ao trafego, com resultados de
laboratdrio superiores a média do mer-

cado. Isso nos permite indicar o produto
para dreas comuns, prédios, shopping
centers e outros, com seguranca e dife-
rencial estético, inclusive, na tendéncia
doformato, 8ocmx8ocm”, destaca.

Para o revendedor, a coordenadora reco-
menda que se aproxime da marca. “O lo-
jista precisa se aprofundar na Delta, por-
que hoje somos um das a empresa com
o maior mix de porcelanatos do Brasil.
A gente quer que o lojista entenda nos-
so mix, conhega mais nossos produtos e
veja 0 que temos que estd mais de acordo
com o perfil do publico dele. Contamos
produtos que atendem todos os perfis de
consumidores”, garante.

D DOCOL

A DOCOL apresentou as novidades no
Pavilhdo Conviver, inspirado no estilo de
vida de diferentes geracSes, em necesa-
sidades e experiéncias de convivio de
individuos, familias e comunidades. As
novidades trazidas pela empresa buscam

melhorar a experiéncia de uso,asatideeo
bem-estar de todos por meio de produtos
que combinam inovagao, usabilidade, es-
tética, qualidade e sustentabilidade, feitos
para atravessar geragdes.

Dentre as novidades, estd uma colecéio
assinada por reconhecidos nomes da ar-
quitetura e do design brasileiro, que im-
primem sua personalidade e exapressdo
artistica as pegas, criando linhas diversas
einstigantes. A iniciativa reflete o posicio-
namento da marca de investir. cada vez
mais, na identidade dos seus produtos e
valorizar o design, estabelecendo um di-
4logo mais préaximo com a arquitetura.
Sempre atenta arelagio do homem coma
4gua, a DOCOL inova ao apresentar uma
solucdo inédita no mercado brasileiro:
um monocomando para cozinha capaz
de oferecer, no mesmo produto, varias
possibilidades de uso da dgua.

Para selar a sinergia entre DOCOL e
MEKAL, o primeiro produto fruto da par-
cearia, também, foi apresentado. Num

15 anos

decorando seu banheiro
com acessorios de qualidade.

P‘ ANOS
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Variedade e qualidade para sua revenda.
Fabricamas mais de 150 itens para organizar
banheiros.

Estamos presentes em mais de 7.000 pontos
de venda no Brasil e na América Latina.




amplo espaco dedicado as dreas gourmet,
foi possivel conhecer uma bancada criati-
va, capaz de ressignificar sua cozinha.
Assim como acontece desde 2015, 0 espa-
¢o da DOCOL na Revestir foi proajetado
pelo premiado arquiteto Marko Brajovic,
reconhecido pelos trabalhos de natureza
multidisciplinar que desenvolve em pai-
ses como Itdlia, Espanha, Australia e Chi-
na, além do Brasil.

Criada com exclusividade para a DOCOL
e seguindo a linguagem irreverente e pro-
vocativa dos Irmdos Campana, designers
brasileiros de maior proje¢do internacio-
nal, os produtos se destacam pelo dese-
nho escultural. Ao mesmo tempo em que
se diferenciam no ambiente, trazem a
qualidade e a tecnologia que fazem parte
datrajetéria da DOCOL.

Inspirada nas adaptag@es hidrdulicas en-
contradas em improvisadas construcdes
arquitetOnicas, a linha compde-se de dois
modelos de bicas - para torneira ou mis-
turador de mesa ou parede - intercam-
bidveis a trés opc¢bes de acionamento:
acionamento para misturador monoco-
mando tipo joystick, acionamento para
torneira tipo volante cilindrico e aciona-
mento eletrénico com bot&o touch point
remoto. As bicas possuem acabamento
de superficie desenvolvido, exclusiva-
mente, para a colegao.

D DOKA

A DOKA apresentou duas cole¢des com-
pletas de metais cromados, acessdrios
free-standing coloridos e cromados para
compor com as linhas de metais, além
das banheiras Victoria + Albert Vetralla na

mais nova tonalidade da marca Soft Pink e
a Ios com um inusitado acabamento cro-
mado. Também presentes no estande a
coleco de metais DOKA Cores, as banhei-
ras Victoria + Albert Trivento e Wessex, e
a banheira de marca prépria Geneve, que
possui a exclusiva tecnologia Air Massage.
Por causa do grande sucesso da colegdo
de metais DOKA Cores, a empresa recriou
as linhas Favo Gold e Moove Rose Gold,
no tradicional acabamento cromado. Uma
das colegdes recebeu o nome de Favo
Chrome, por conta de seu design sextava-
do que remete a forma dos ninhos de cera
produzidos pelas abelhas. Ja a linha Moo-
ve Chrome é uma excelente alternativa
para quem busca design contemporaneo
e fluido de alto padréo.

D DURAFLOR

Design, inovagéo, tecnologia e beleza sdo
palavras que, juntas, traduzem a nova
colecdo de pisos Durafloor apresentada
pela Duratex. No total, sdo seis novos
padrdes: dois pertencem a linha de vi-
nilicos Inova e outros quatro, que fazem
parte de uma nova linha de pisos lami-
nados, denominada Street. Com uma
esséncia ousada e criativa, a linha possui
o substrato Ultra, contando com maior
prote¢do contra umidade.

Da linha Street, destaca-se o Verona. Ins-
pirado pelo romantismo da cidade italiana
conhecida por ser o cendrio da peca Romeu
e Julieta, de William Shakespeare, o padrdo
lembra um tecido desgastado estampado
por formas orgénicas de flores e folhas.
Com dimensgo 248mmxi134omm, Verona
apresenta textura lisa e acetinada e seu de-

senho oferece originalidade e personaliza-
¢&o aos ambientes, valorizando os projetos
dearquitetura e decorac8o de interiores.

O padrdo Agra traz o arrojo como marca
principal. Em dois tons de cinza, o piso
confere aos espacos a sensagéo de urbani-
dade e modernidade. As cores, associadas
a ousadia da estrutura geométrica, contri-
buem, de maneira tinica, na criagdo de es-
Ppagos com efeitos exclusivos, mantendo a
facilidade da instalag&o do piso laminado.
Com tonalidade aquecida, Hong Kong,
outro padrdo da linha Street, reproduz as
caracteristicas de um tapete envelhecido,
proporcionando as sensacBes de con-
forto, aconchego e harmonia. Inspirado
no estilo das casas antigas presentes nas
colénias europeias, cuja caracteristica

PAPA Z

Gas Control

www.papaizgascontrol.com.br
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principal era a sobreposicdo de tintas, o
padrdo Moscou parte do conceito da ma-
deira que sofreu a influéncia do tempo e
do desgaste natural. Tendéncia que esta
ganhando, cada vez mais, forca na decora-
¢éo, principalmente entre os profissionais
que buscam inovag#o, os revestimentos
hexagonais foram muito utilizados no
Brasil nos anos 1950 e, agora, voltaram,
com tudo, para proporcionar visual inova-
dor que combina com diversos estilos, do
classico ao mais moderno. Com dois no-
vos padr8es - Bogotd e Vegas - a linha de
pisos vinilicos Durafloor Inova aposta no
formato diferenciado das pegas, capazes
de criar um efeito singular nos projetos
de interiores. O padr&o Bogota combina o
elemento cimenticio com uma malha reti-
culada, em tonalidade cinza escuro.

D ELIANE

Colegéo Vibra é o langamento da Eliane
na feira, que celebra a criatividade e a li-
berdade da autoexpressdo com padrona-

gens continuas e sinuosas. Apresenta co-
res vibrantes e perolizadas, que evocam
paginacBes Iidicas e alegres. Indicados
para paredes internas, os revestimentos
de formato 45cm x gocm trazem diferen-
tes possibilidades de composigSes artisti-
cas, tornando os espagos personalizados
e Unicos. A Colegdo Vibra chega em qua-
tro padr8es - transitando entre expres-
sBes geométricas e organicas - nas vivas
tonalidades Amarelo, Verde e Coral, nos
sempre atemporais Branco e Preto, além
do industrial tom Carbono.

D ELIZABETH

Em um espago mais amplo e de maior
destaque dentro da Revestir, a Cera-
mica Elizabeth mostrou novidades na
colegdo que vai marcar o aniversario de
35 anos da empresa. A cole¢do denomi-
nada Conexdo Humana, uma tipologi-
ra de acabamento e um novo formato,
fortalece o conceito proposto de gerar
inspiragdes a projetos personalizados

..|I.l= 1 a melhor fechadura
10 C0racao de sua casa.

e integradores. No uso da tecnologia
de decoragdo em HD, as pegas somam
um portfélio reconhecido pelo merca-
do, com destaques nos porcelanatos,
neste ano, com a inclusio de uma nova
linha, no formato 101cmx101cm, o maior
produzido pela empresa. S&o, ao todo,
13 produtos em trés tipologias: porce-
lanato técnico, de acabamentos poli-
do e natural; porcenalato HD polido; e
porcelanato HD esmaltado, com acaba-
mentos acetinado e rustico. Na lista de
novidades da Elizabeth, consta, ainda, o
Porcelanato HD Polido Matte, uma nova
tipologia de acabamento. A inovagdo
consiste em um polimento mate, reali-
zado apds o polimento tradicional, com
o objetivo de tirar o brilho da peca e pro-
porcionar um toque de seda ao produto.
Sete langamentos de 2019, além de trés
classicos, todos no formato 84cmx-
84cm, ja estdo disponiveis com este aca-
bamento, continuando, também, com a
versdo brilhante.
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D EUCAFLOR/EUCATEX

Neste ano, a Eucatex traz como carro-
-chefe os novos padr&es de pisos lami-
nados da linha Gran Elegance Eucaflo-
or: Stone e Carvalho Ouro. De detalhes
discretos, que se assemelham ao as-
pecto da pedra natural, o padrdo Sto-
ne faz contraste e pode ser combinado
com os madeirados e concreto. Mesmo
que as referéncias remetam, nostalgi-
camente, ao Modernismo Brutalista
das décadas de 1950 e 1960, 0 novo pa-
drdo em cinza-quente possui um toque
urbano e atual que garante a imponén-
cia e contemporaneidade.

Ja o padrZo Carvalho Ouro une a nobre-
za e sofisticagdo ao toque quente da ma-
deira, sendo ideal para compor espagos
com charme e elegancia. O revestimento
reproduz com perfeigdo a lamina da ma-
deira criando ambientes elegantes, com
um toque de calor e conforto.

Outro ponto que merece destaque é
a linha Gran Elegance, que combina

duas tecnologias avangadas, que agre-
gam, ainda mais, praticidade: o subs-
trato HPP, que permitiu a criagfio daré-
gua com a largura generosa de 44,5cm,
Unica do mercado brasileiro nesse
segmento, e o sistema click de encaixe.
Juntas, possibilitam uma instalacdo
muito mais rdpida e pratica.

D FORMIGRES

A Formigres evidencia os langamentos
em trés tamanhos 61cmx6icm, 50CMX-
5ocm e 35cmx5ycm, além do novo forma-
to 2ocmx6ocm. “Os lojistas estdo acei-
tando bem; o estande ficou sempre cheio
€ superou a nossa expectativa”, afirma o
gerente de Exportagao Sergio Brassoloto.
“Trouxemos para a Expo Revestir os pro-
dutos de langamento recente e, também,
montamos uma colecdo especial, com
cerca de 60 modelos. O publico inter-
nacional, de exportacdo, aceito,u muito
bem, o formato 20x60cm e 0S Novos mo-
delos 61cmx61cm, também. A exportagio

€ um setor que estd indo bem e a tendén-
cia é sé melhorar”, afirma o gerente.

D GRUPO CEDASA

Jodo Correa, gerente Comercial do Grupo
Cedasa, comemora mais uma participa-
¢do na Expo Revestir em que a empresa
cumpriu o objetivo de prospectar novos
clientes para crescer a participacdo no
mercado. Dentre as novidades, o gerente
destaca a linha Marmogrés. “S&o produ-
tos de encaixe, retificados, que trazem
valor agregado a essa linha mais popular,
que ja mostrou estar no gosto do puiblico-
-alvo”, declara. “Nossas marcas atendem
todos os niveis de consumo”, lembra.
“Em exportacdo, a Expo Revestir € a
oportunidade mais importante do mer-
cado, tanto para apresentacdo das li-
nhas quanto para fechar negécios. Ape-
sar da oscilagdo do ddlar, e das dividas
politicas, esperamos um bom desem-
penho em exportacles para este ano”,
considera o gerente. Em relagdo ao
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mercado interno, o executivo lembra os
lojistas da importancia de acreditar na
forca produtiva da industria brasileira.
“Nossa seriedade, de mais de 30 anos
de mercado, estd sempre colocada a
disposic&o do cliente e do consumidor.
Podem contar com a gente que sempre
atenderemos a necessidade do nosso
publico”, finaliza.

D GRUPO COSENTINO

O Grupo Cosentino, lider mundial em
superficies inovadoras para o mundo da
arquitetura e do design, apresenta lanca-
mentos exclusivos que vdo ao encontro
das tendéncias mundiais. Um dos des-
taques € a linha Dekton Stonika. Em seis
novos tons, a colegdo Stonika é inspira-
da nos materiais de pedra natural mais
preciosos, com brilho e durabilidade.
As novidades no processo de fabricagéo
resultante da pesquisa déo perfeicdo ao
design que se expressa em um aspecto
ultrarrealista. A coleco Stonika também

oferece a maior resisténcia do mercado
ao impacto térmico.

Outro langamento é o aumento da linha
Industrial de Dekton. Sdo quatro novas
propostas de cores foscas que expandem
a bem-sucedida colecio Industrial da
superficie ultracompacta Dekton®. Em
colaboracdo com o designer e arquiteto
argentino Daniel Germani, a Cosentino
continua a alinhar sua inovagdo e pesqui-
sa com tendéncias globais e alcanga no-
vas referéncias de alto nivel estético.

D GRUPO CRISTOFOLETTI

Para o gerente de Marketing, Eduardo
Scocco, a grande tendéncia do segmento
é a tecnologia 3D. “Na Revestir, estamos
apresentando uma solucdo em que, por
meio de impressdo e aplicacdo de som-
bras, conseguimos obter um efeito de
relevo maior do que a pega, efetivamen-
te, apresenta. Com isso, temos imagem
e sensacgdo de profundidade, com mais
facilidade de limpeza. Sé nessa linha, es-

tamos lancando sete produtos para uso
interno e externo”, revela. “No porcelana-
to, o destaque € para a cor off-white, um
produto que veio complementar nossa li-
nha cimenticia. Ele é o que chamamos de
semente blend, que proporciona uma cor
versatil, que permite a combinagdo com
0s tons quentes, como o bege, mas tam-
bém com o cinza”, explica.

Outra novidade sdo os produtos de encai-
xe. “S&@o pecgas com dentes que, quando
aplicados, tornam imperceptiveis os pon-
tos de jung&o do produto. Como diferen-
cial, nossa linha tem quatro dentes, o que
torna o encaixe melhor, enquanto a prati-
ca do mercado é fazer com trés dentes. E
uma série produzida em relevo, 45x45cm,
e tem a vantagem de ser super acessivel
e elegante”, informa. “Com isso, reforca-
mos nossas solugdes em revestimentos
decorativos, que sdo uma demanda muito
forte do varejo”, segue.

Sobre o mercado, o gerente percebe que
o momento é favoravel a ampliacdo dos
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negdcios. “Investimos junto as revendas,
trabalhando a exposi¢do dos produtos
nos pontos de venda, produtos e treina-
mentos. E uma soma de fatores que nos
leva ao resultado, uma parceria”, encerra.

D GRUPO FRAGNANI

Detentor das marcas Tecnogres, Incefra,
Incenor e In Out Porcelanatos, o Grupo
Fragnani segue ampliando a participa-
¢do na Expo Revestir. “Ampliamos nos-
so espago para poder atender melhor os
nossos clientes revendedores”, explica
a gerente de Marketing Bianca Fragnani.
Ela destaca a parceria com oito arquite-
tas que desenvolveram ambientes que
revelam aplicacSes dos produtos apre-
sentados pelo Grupo. “Para a Tecnogres,
Natdlia Salla criou um ambiente de des-
compressao, vital nos dias de hoje. Outro
exemplo é a cozinha invertida concebida
por Duda Senna, que mostra diferentes
aplicag@es aplicacdes de porcelanatos da
linha In Out em bancada, parede e piso.
Na Incenor, o ambiente criado é um ba-
nheiro com piso que reproduz a madeira,
um material inusitado para esse espago,
que s6 é possivel gragas a resisténcia da
cerdmica”, conta Bianca.

A executiva conta que a empresa adota
uma estratégia de desenvolvimento de
produtos que leva em consideracdo as
demandas da equipe comercial. “Essa
escuta garante langamentos sempre cer-
teiros, feitos de forma colaborativa, fun-
damentados em pesquisas.... Sucesso
garantido!”, comemora. Entre os desta-
ques da empresa estdo os novos formatos
3cmxy4cm  (INonoporosa), 25Cmx103cm
(porcelanato) e as réguas de 51cmx103cm
(porcelanato).

D GRUPO LEF

O Grupo Lef, apresentou os langamentos
para as marcas Lef Cerimica, Via Apia,
Via Rosa Porcelanato e Rox. “Na Via Rosa,
a novidade é que voltamos a fazer tama-
nhos grandes e investimos em uma linha
inteira nova, com uma colegdo de 13 pro-
dutos no formato 25cmx108cm. Para isso,
h4 um investimento na linha de produgéo
e maquindrios de retifica, corte, produgio,

embaladora, desenvolvimento, tudo. Além
dessa colegdo, ainda trouxemos mais 13
produtos no formato socmxi08cm e 26
langamentos na via Umida, além de mais
novidades no polido”, conta Luiz Fernan-
do Ortigossa, diretor do Grupo. Ele com-
pletaque nas outras marcas deviaseca, hd
langamentos como as réguas de ceramica
com 25 x110cm em base vermelha, e sus-
tenta que uma tendéncia que segue forte
no Brasil e no exterior é amadeira.

“A receptividade dos lojistas na feira
tem sido muito boa, em parte como res-
posta ao investimento que fizemos para
oferecer volume e custo baixo. Com isso
conseguimos apresentar produtos mais
premium em pregos mais acessiveis”, or-
gulha-se. Otimista com o futuro, Ortigos-
sa diz perceber melhora no mercado que
vem desde dezembro.

D GRUPO ROCHA

Para Fabio Fioravanti, gerente comercial
do Grupo Rocha, o ambiente positivo da
Expo Revestir contribui diretamente para
novos negdcios e clientes. “De modo geral,
afeira, parands, é sempre muito boa. Con-
seguimos captar novos mercados e fortale-
cer o relacionamento com clientes que, as
vezes, s6 se relacionavam com a empresa
por meio de representantes, acabam co-
nhecendo a empresa como um todo, a for-
ca do Grupo Rocha e as nossas trés mar-
cas”, avalia. Para ele, o otimismo gerado
pelamudanca de governo traz novo animo
para ano, especialmente para o segundo
semestre. ”Estamos convictos de que
serd um segundo semestre bem vitorio-
s0”, afirma. Em produto, o Grupo destaca
o sucesso dos porcelanatos 6ocmx60ocm
retificados e apresenta as novidades: linha
Coliseu, inspirada em geometria moderna
com textura granilha para ser aplicada em
areas externas; o modelo Orion, marmore
nobre no tom da tendéncia europeia; o Bal-
samo, madeira nobre com textura suave; e
o modelo Vénus, granilite.

DHYDRA

Com estande exclusivo, a marca que forne-
ce chuveiros e duplas eletrOnicas, apresen-
tou as novidades. E, para deixar o banheiro

com produtos totalmente sustentdveis, a
Hydra oferece as Duchas EletrOnicas Hi-
bridas, ideais para quem ja possui algum
sistema de aquecimento, solar ou a gas,
por exemplo, pois garante a temperatura
selecionada durante o banho todo. Essas
duchas contam com um sistema inteligen-
te que entende a temperatura de chegada
da 4gua na ducha e aquece somente a di-
ferenca da que foi escolhida pelo usudrio,
economizando energia. Assim que a dgua
quente do sistema de aquecimento atinge
a temperatura selecionada, o sistema ele-
tronico da ducha é inativado automatica-
mente. Com essa tecnologia, fica fécil eco-
nomizar energia e reduzir o desperdicio de
4gua no inicio do banho. Um dos modelos
disponiveis é a Polo Hybrid.

DICASA

Paraalcasa,aExpo Revestir éumagrande
vitrine de produtos, tendéncias e relacio-
namento. “Temos a inten¢do de receber
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os clientes e mostrar nossas novidades.
Este ano, temos dois langamentos prin-
cipais, que sdo o novo modelo de tanque,
com mesa para metais, e o mictdrio, com
acabamento e formato reformulados”,
ressalta o analista de comunicagdo Fabio
Perlim. Ele conta que a empresa trouxe
produtos em desenvolvimento para a
avaliac&o e pesquisa com os clientes. “Co-
locamos uma gama de produtos a fim de
validar com o publico lojista, para que pu-
dessem opinar e escolher o que funciona
melhor para eles e, assim, determinar o
que entra em produgdo. A surpresa é que
um dos nossos modelos de vaso sanitario
ganhou o prémio Best in Show e j& vai co-
mecar a ser produzido”, comemora.
Entre os produtos em validacdo, Perlim
destaca opgBes de cubas e novas cores,
foscas, que atendem a uma demanda dos
lojistas para a marca. “Como nossa capaci-
dade de produgcgo é limitada, precisamos
fazer escolhas bem acertadas para atender
as demandas dos clientes”, explica.

D INTERFLOOR

A Interfloor, lider no segmento de pisos
de PVC, acrescenta as linhas de padrGes
que remetem a madeiras e a cimenticios
as cores da nova linha Indelval. A linha
de pisos de manta de borracha possibi-
lita aos clientes soltarem, ainda mais, a
criatividade em 20 opgdes de cores. “Na
Interfloor, nos orgulhamos em prezar
pela inovagdo e diversidade de materiais,
por isso, acompanhamos as maiores no-
vidades e tendéncias do design mundial e
trouxemos com exclusividade os produ-
tos Indelval de volta para o Brasil”, conta
Adriana Cury, diretora da Interfloor. Os
produtos sdo desenvolvidos com tecnolo-
gia de ponta, atendendo desde imperme-
abilizac#o, preservando as caracteristicas
técnicas e visuais.

“Incluimos a linha em nosso portfélio para
que nossos clientes tenham mais opgdes
para se expressarem e criarem projetos,
com mais estilo e personalidade. Além das
cores diferentes, os pisos possuem textu-

ras que proporcionam maior seguranca e
conforto, sendo desenvolvidos em borra-
cha natural, ideiais a quem busca pratici-
dade, beleza e durabilidade”, completa.

D JAPI

A inspiracgo é algo nato de arquitetos,
decoradores, designers de interiores e
paisagistas. O que buscam, a todo 0 mo-
mento, é conceituar seus projetos com
itens que destaquem suas aptiddes. Pen-
sando em ajudar e motivar esse publico,
a Japi levou ao evento lancamentos com
formatos, cores e texturas para iluminar
profissionais de todos os estilos.

Cubas - As cubas tém espaco garantido
em lares de todos os tamanhos e perfis,
por isso, a Japi aproveita o evento para
langar uma linha inteira de cubas cerami-
cas. Trés pegas sdo quadradas e possuem
a borda fina, sendo, uma delas, com aca-
bamento preto fosco. No entanto, para
aqueles que gostam de tons mais sofis-
ticados, a marca traz a cuba com acaba-
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mento na cor marmore Carrara, e outra
com acabamento em mdrmore Nero. As
trés pecas medem 38,5cmX38,5 cm e 13,5
cm de altura.

Vasos - Para os que precisam emoldurar
ou evidenciar a natureza, seja em ambien-
tes internos ou externos, os vasos da Japi
sdo uma referéncia. E como nfo poderia
faltar, a marca traz novidades em forma-
tos, texturas e cores em 2019.

Com acabamento ristico-elegante e to-
que levemente dspero, a marca lanca dois
modelos com essas caracteristicas mar-
cantes: o vaso Elipse Rustico, na cor azul
grafite e o vaso Redondo Rustico, na cor
mdrmore. Serdio comercializados em trés
tamanhos, o que ajudard a compor jar-
dins de variadas expressGes.

Além desses, a Japi levou para o estan-
de metais sanitérios, itens economi-
zadores de dgua e vasos fabricados de
fibra de vidro.

) KNAUF AMF

“Além de um reforco de marca, a Knauf
AMF mostrou toda a diversidade de seu
portfélio”, revela a gerente de desenvol-
vimento de mercado da marca, Vivian Ri-
beiro. “Recebemos, aqui, dois tipos de pu-
blico: os distribuidores, que muitas vezes
Se encantam ao tomar contato com pro-
dutos que, muitas vezes, ndo ficam dispo-
niveis em estoques por serem especiais; e
os arquitetos e especificadores, que vém
para conhecer as possibilidades para pro-
jetos que vdo se concretizar ao longo do
ano”, explica. “Por ser um evento com
publico altamente qualificado, trata-se de
uma oportunidade para consolidar nossa
marca como queremos que seja percebi-
da: uma empresa que traz design, inova-
¢do, que, também, pode ter produtos per-
sonalizados”, continua Vivian.

D LEPRI CERAMICAS

Para José Lepri, da Lepri Cerimicas,
marcar presenca na Expo Revestir é es-
sencial. “As empresas que ndo expdem
na feira, em geral, s@o as que n&o lancam
as tendéncias. S8o as que copiam. Essas
empresas vao perdendo espago, porque o
cliente de hoje quer o original”, considera.

Dentre as tendéncias apresentadas pela
marca no evento, Lepri destaca as pecas
de toque acetinado, que classifica como
marketing sensitivo. Outro ponto alto
para este ano é o novo formato dos Maxi
Bricks, com gcmx36cm, e as linha de lou-
cas ceramicas.

“O mercado de luxo, do qual fazemos par-
te, ndo tem picos altos e baixos, é mais ou
menos estavel, e nds seguimos dessa for-
ma, também. Estamos trazendo menos
lancamentos e vamos seguir colocando
novidades no mercado ao longo de todo o
ano, que é uma demanda do nosso merca-
do”, pondera Lepri.

As linhas em destaque na Expo Reves-
tir s@o: Cole¢do Arcobaleno, Colegdo
Smart, Colecdio Stone Washed, Maxi
Bricks, Colegdo Maranello, Colegdo
Smart, Colegdo Croccante, Colecdo Ter-
razzo, Colecdo Touch Me, Colecdo Na-
tura, Colecdo Mattone, Colegdo Terra-
cota, Colecdo Raku, Colecdo Anticatto,
Colegdo Contemporaneo.

D LORENZETTI

Apostando em solugdes que priorizam
cores, formas, designs e funcionalidades,
a Lorenzetti apresentou a nova colegao
de lougas e metais sanitdrios, e duchas e

chuveiros elétricos, solugdes sofisticadas
para os mais variados estilos e conceitos.
A cozinha ou varanda gourmet ganha-
ram notoriedade e ja se tornaram alguns
dos espagos mais nobres e sociais do lar.
Pensando nisso, a marca aposta no com-
plemento dalinha LorenFlex, com os mo-
delos de monocomandos para cozinha.
Disponiveis nas cores red, black, white
e gray, as pecas chamam a aten¢&o pelo
acabamento marcante e funcionalidades
essenciais para as praticas gastronomi-
cas. A bica em silicone flexivel colorida,
além de garantir visual moderno e liber-
dade para a execucdo das atividades,
oferece facil limpeza, alta durabilidade,
ndo mancha e ndo perde o brilho. Outro
diferencial do monocomando LorenFlex
é a presenga de ducha com duas opgdes
de jato: o spray, que facilita a lavagem de
lougas e alimentos, e o concentrado, para
limpeza mais direcionada.

Atenta as novidades e tendéncias, a Lo-
renzetti apresentou, ainda, a linha de
torneiras LorenCode. Um metal sanitdrio
que se caracteriza pelo design e faz a dife-
renca na composicéo estética do banhei-
ro ou do lavabo. Disponivel em duas ver-
sdes, uma para cuba de apoio e outra que
pode ser utilizada em lavatdrios e cubas
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de apoio com mesa, as pegas se destacam
pelo desenho moderno, que prioriza a
mistura de formas redondas e retas, con-
ferindo visual minimalista e delicado.
Com design quadrado e acabamento pre-
to fosco, as duchas da linha LorenQuadra
Black foram criadas pela Lorenzetti para
valorizar o ambiente, sem deixar delado o
conforto, proporcionado pelo espalhador
de 2ocm. Disponiveis nas versdes de pa-
rede e teto, as duchas possuem restritor
de vazdo de 8 litros por minuto, tecnolo-
gia que permite economia de até 70% de
dgua, mantendo um banho confortavel.

D PADO

Participando, pela primeira vez, da Expo
Revestir, a Pado apresentou a Linha digi-
tal locking que exibiu a Fechadura Digital
Sobrepor, Fechadura Digital de Embutir
e o Cadeado Biométrico. Essa linha vem
atender as necessidades de seguranca
do consumidor. Alids, uma tendéncia em
todo o mundo. Entre os diferenciais, as
fechaduras possuem opgdes de senha,
biometria, alarme sonoro e acompa-
nham chave de seguranga.

Nathan Bampi, gerente Comercial da
Pado explicou a participacdo da Pado
na feira: “As fechaduras sdo produtos
de decoragdo e, por isso, estamos na
Expo Revestir com os nossos produ-
tos de langamento e, também, criamos
um espago para relacionamento com
0S NOSSOs representantes e arquitetos.
Foi uma participacdo bastante positi-
va”, comentou.

DPLACO

Criado para areas externas e, ainda, su-
portar peso, a Placo lan¢a o Glasroc X,
placa de gesso “glass mat”, feita com adi-
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tivos especiais, véu de vidro e composto
polimérico. Essa composicgio proporcio-
na alta resisténcia a umidade e raios UV,
estabilidade dimensional e evita a forma-
cdo de mofo nas condigSes mais criticas
de uso. Glasroc X é a nova tecnologia es-
pecialmente desenvolvida para uso em
vedacGes externas e dreas sujeitas a agéo
de intempéries.

D PORTO FERREIRA

“A Porto Ferreira chega a Expo Revestir
com a expectativa de consolidar uma for-
ma diferente de olhar a marca. Para isso,
trouxemos como proposta o resgate dos
mestres em cerdmica as origens da em-
presa, porém aplicado em escala indus-
trial”, revela o gerente regional de vendas
Mauricio BrandZo. Para transmitir essa
fusdo entre o artesanal e o industrial, a
empresa apresentou pegas como obras
de arte, e trouxe dois artistas da cidade
de Porto Ferreira, que pintaram pecas du-
rante a feira. “A cidade de Porto Ferreira
é a capital nacional da ceramica artistica.
Nossa empresa tem 87 anos e, inicialmen-
te, era uma fabrica de cerdmica de mesa.
Somos tradicionais nesse segmento. De-
pois a empresa migrou para cerdmica de
revestimento e, hoje, estamos resgatando
esse conceito”, explica Brandao.

O gerente conta que foram apresenta-
dos 36 modelos de lancamento durante
a Revestir. “Aqui temos a oportunidade
de expor todas as linhas linhas de uma
forma ampla, eficaz, profissional. E uma
vitrine”, continua.

D PORTOBELLO

A Portobello, lider em revestimentos ce-
rAmicos no Brasil, destacou a nova co-
lecdo, batizada In Your Dreams. In Your
Home,, que traz o olhar da marca para
os seus sonhos. E tem como balizadores
autenticidade, pluralidade, transparéncia
e multiconexdes, os novos produtos tém
na dindmica contemporanea o seu con-
texto, a partir de histdrias Unicas. Eles re-
Unem caracteristicas singulares.

As linhas que comp8em a nova colecéo
sdo: Puro, inspirada na cerdmica artesa-
nal, moldada & m3o, cortada com os ar-

tefatos usados pelos artesdos e artistas,
traduzida em ceramica de alta tecnolo-
gia, desenhada com as ferramentas de
ponta e produzida em escala industrial;
Ms Barcelona, idealizada a partir da fu-
sdo de materiais como limestones, ci-
mentos e basaltinas, cria uma superficie
marcante, porém minimalista; Belgique,
que traz a belissima pedra Blue Stone,
da categoria dos limestones tipica da
Bélgica, de porcelanato; Madagascar,
que é uma madeira de porcelanato, re-
sultado de uma imersdo nas florestas
tropicais da Africa, mais especificamen-
te da ilha de mesmo nome; Paysage Na-
ture, a linha que apresenta a azulejaria
interpretada com tecnologia e design,
com o uso da serigrafia para estampar
as pecas em uma versdo com impressdo
digital e pigmentos de ultima geracéo;
PB Colors, um sistema funcional que
combina cartelas de cores neutras e
trendy, com combinag8es infinitas; Ja-
ckie, inspirada no eterno icone do bom
gosto que deu nova perspectiva a moda,
arte e cultura nos vibrantes anos 60,
apresenta textura sutil que reproduz
uma superficie de concreto com acaba-
mento em areia finissima e uma cartela
de cores de tons pélidos e contempora-
nea; Le Cementine, uma releitura dos
tradicionais ladrilhos hidraulicos com
olhar multicultural, composto por uma
selecgio de desenhos com referéncias na
geometria, nas mandalas e nas formas
retrd, interpretados com linhas mais
limpas e contemporaneas.

D RIOLAX

A Riolax, uma das principais marcas de
hidromassagem, ofurfs e Spas do Brasil,
apresenta ao mercado de arquitetura e
design as inovagBes para o segmento e as
linhas de maior sucesso.

Em estande especial, a Riolax exibiu a
performance do Spa Maryam. Lancamen-
to exclusivo da fabricante para a feira,
o modelo estara em funcionamento na
versdo com 55 jatos, em diferentes inten-
sidades, sistema de automacdo, cromo-
terapia, frigobar e filtro ozonizador, entre
outros diferenciais.



Os visitantes conferiram o design e os
diferenciais Riolax que s#o referéncia no
mercado, nas banheiras Cléo, Celine du-
pla, Gisele, Diana, Loren e Kate dupla; Spa
Marilyn e Ofurd Cameron. Os jatos de hi-
dromassagem tém pressdo balanceada e
sdo posicionados estrategicamente para
gerar relaxamento. Todos os dispositivos,
como arejadores, ralo, abastecimento e
sucgdes tém acabamento de aco inox.

As banheiras e Spas tém assentos ana-
tOmicos, extremamente confortaveis,
com recuo para jatos. Travesseiros em
poliuretano expandido sdo moldados
para encaixar em diferentes perfis de
produtos. Cascata de ago inox, sistema de
iluminag#o subaqudtica para tratamento
com cromoterapia e air blower colaboram
para proporcionar uma hidromassagem
suave e relaxante.

DROCA
A Roca apresentou lancamentos que re-
forcam o amplo portfdlio de pecas para

banheiros e cozinhas. As novidades vém
com acabamentos modernos e tecnolo-
gias que resultam em economia de 4gua e
sustentabilidade.

A linha de cubas de apoio e de sobrepor
aumentou com a colecdo Optica, desen-
volvida especialmente para atender & ne-
cessidade dos brasileiros. Sdo 12 formatos
com opc¢Bes redondas, retangular e oval
e sete cores, sendo elas: branco brilho,
blanco matte, onix, perla, café, disponi-
veis no acabamento matte.

Com design inovador, premiado com o
IF Design Award 2019, os metais da cole-
¢do Insignia contam com misturadores
monocomandos para lavatdrios que pro-
porcionam elegancia e ergonomia ao uso.
Eles s8o produzidos de metal cromado e
recebem exclusivo acabamento biniquel.
A Roca apresenta, também, a inovadora
cuba para cozinha. O modelo da cole¢do
Oslo tem exclusiva tecnologia Quarzex®,
garantindo maior durabilidade, resistén-
cia a impactos, manchas e riscos, além de

suportar temperaturas de, até, 180° C.

Para lougas sanitdrias, a Roca mostrou
cole¢des globais como: Carmen - releitu-
ra das lougas dos anos 40, com a tecno-
logia atual; Beyond - cole¢dio contempo-
rénea com formatos organicos e bordas
ultrafinas em Fineceramic®); Inspira - co-
lecdo minimalista também com bordas
ultrafinas, compondo o ambiente com
delicadeza e sofisticacdo. Para as colecbes
nacionais, o destaque estd na colegéo de
cubas Ruy Ohtake by Roca, assinada pelo
icone brasileiro da arquitetura, com for-
matos organicos, bordas ultrafinas em Fi-
neceramic®), cores e acabamento fosco. A
colegdo Optica, também, reforca o portfo-
lio da marca, com variedade de modelos
(cubas de apoio com e sem mesa para o
metal), formatos (redondas, retangulares
e ovais) e cores, no acabamento fosco.

No quesito tecnologia, a Roca traz as
Smart Toilets: bacias e assentos sanité-
rios inovadores, com tecnologia eletrd-
nica que garante higiene com todo con-

ADIAL

Confira toda linha de materiais

elétricos em:
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forto, seguranca e praticidade. Ainda no
pilar de tecnologia, as bacias sanitérias da
marca contam com o exclusivo sistema
Rimless® de descarga, exclusivo do Gru-
po Roca. A inovag8o segue padr8es euro-
peus, extremamente rigorosos.

Para os metais sanitdrios, a marca amplia
a colecdo de monocomandos, como In-
signia, Naia, Escuadra e Atlas. Também,
apresenta novidades em torneiras, mis-
turadores, chuveiros Raindream e duchas
manuais Plenum, Sensum e Stella - além
de modelos para espagos gourmet, com
destaque para os acabamentos com cor.
Sobre a area da cozinha, a grande novi-
dade estd na cubas; modelos ja comercia-
lizados na Europa que chegam em 2019
para o mercado brasileiro.

D ROCA CERAMICA

Tendéncias mundiais consolidadas e,
ainda, em maturacdo aparecem com
forca na colecdio da Roca Ceradmica,
pertencente a Roca Brasil. S8o lanca-

mentos contemporaneos e com muita
personalidade, caso dos porcelanatos
com a mesma aparéncia dos mérmores
exdticos, que trazem luxo para o décor.
Por causa da alta tecnologia de sua in-
dustria, os grandes formatos podem
ser produzidos em laminas de apenas 77
mm de espessura, 0 que os tornam le-
ves e faceis de aplicar. H3, ainda, a im-
pressdo em HD, capaz de transformar
os porcelanatos em réplicas perfeitas
dos materiais naturais, como madeira,
marmore e pedra. De olho também nos
estudos de cor, a marca aposta nas Can-
dy Colors e desenvolveu parceria com a
PeclersParis, apresentando uma paleta
exclusiva doce, intimista e delicada.

Em sua nova coleggo, a Roca Cerdmica
traz porcelanatos em facetas tradicio-
nais, a exemplo do Carrara, com fundo
branco e veios acinzentados, em que a
impressdo em HD o aproxima da pedra
natural. J4 o Marble Sorrento revela a
tonalidade terrosa do mérmore Bronze

Armani, enquanto as pedras exoticas
originaram o Marble Nouveau, que vem
ao encontro da tendéncia dos tons navy
sobrepostos com veios nude e ouro. Por
fim, o Marmore Parang, inspirado na
rocha brasileira de mesmo nome, tem
veios dourados raros na natureza e,
portanto, extremamente luxuosos.
Apresentados em grandes formatos -
de até 120cmx120cm -, 0s porcelanatos
que evocam o marmore ainda contam
com a longevidade do material, que re-
cebe acabamento mate ou polido. Suas
placas finas, com laminas de 7 mm de
espessura, sdo muito faceis de aplicar.
A série Carbon, por exemplo, buscou
referéncias na técnica japonesa an-
cestral Shou Sugi Ban, que consiste
na queima das camadas superficiais
da madeira. Com aparéncia austera e
minimalista, ela segue a tendéncia que
resgata técnicas empregadas no passa-
do, reinventando materiais e oferecen-
do novos usos.

DISCOS DIAMANTADOS

Linha de produtos para corte de PORCELANATOS
Gran Disco

A RESISTENCIA
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D SALVABRAS

A Salvabras, empresa especializada
no desenvolvimento de solu¢Bes para
protecdo na fase de acabamento de
obras, marcou presenca na Expo Re-
vestir. Além dos produtos tradicionais
que ja comercializa, como o Salva Piso,
Salva Pintura e Salva Piso Limpeza, a
empresa ampliou a sua linha com Sal-
va Quina Adesivo, Salva Metais, Salva
Ralo e Salva Crepe.

Os produtos fabricados pela Salvabras
sdo destinados & prevencéo de riscos
que possam danificar pisos, azulejos,
vidros e outras pecas durante obras e
reformas, investindo em protecdo para
gerar economia no pds-obra. A marca
esta presente em mais de 1.000 pontos
de venda em todo o Brasil.

D SOLARIUM

Quatro lancamentos assinados e uma
releitura sdo as novidades da Solarium
Revestimentos para a Expo Revestir
2019. Nesta edicéo, a marca apresenta
duas linhas concebidas por Zanini de
Zanine, e duas com a assinatura de Ro-
drigo Ohtake, na primeira parceria com
a marca. Zanini vem com os cobogés V
e Plano - este uma novidade, prensado,
com acabamento rustico e volume em
apenas um lado, o que facilita a produ-
¢do e deixa o prego mais competitivo.
Rodrigo apresenta as linhas Athos e
Escape, pensadas a partir de linhas
simples e fluidas, com tragos que déo
continuidade ao movimento.

“Somos uma industria pioneira no seg-
mento de revestimentos e pisos cimen-
ticios, mas nosso mote é sempre seguir
com inovag&o e design”, afirma o dire-
tor de Vendas Cristiano Souza Gomes.
“J4 faz alguns anos que temos esse
projeto de linhas, especialmente nos
3D, e os cobogds assinados”, revela.
Para ele, a Expo Revestir tem um movi-
mento de alto padrdo, com um publico
qualificado. “O sentimento de otimis-
mo no mercado é muito maior este
ano, com uma sensacgéo de ano de vira-
da. O segmento da construg&o civil tem
indicadores e sinais de que é um ano de

retomada, com langamentos nas cons-
trutoras, arquitetos sinalizando a reto-
mada dos projetos. Prevemos um ano
de sucesso em 2019”, projeta.

D STRUFALDI

Ceramica Strufaldi apresentou revesti-
mentos com novos formatos e efeitos
tridimensionais na colegdo 2019 HD,
em trés novas dimensdes: 6cmx24 cm,
10CcmX 20 Cm e 20cmx20cm, com diver-
sos modelos, efeitos 3D e desenhos, ex-
tremamente, realistas.

Na linha Terracota, a empresa busca
o efeito de pedra natural, fabricado de
cerimica e desenvolvido com 30 faces
que proporcionam a cria¢do de diver-
sas paginagdes com aparéncia de Pedra
Natural para os ambientes. Disponivel
no formato 1ocmx20cm, o revestimen-
to é indicado para colocag&@o em &reas
internas e externas, churrasqueiras,
fogdo de lenha, saunas e piscinas.

D TIGRE

A Tigre Metais, marca do Grupo Tigre,
participa, pela primeira vez da Expo
Revestir, e lancou diversos produtos.
Ao todo, foram apresentadas oito no-
vas linhas, sendo seis para banheiro e
duas para cozinha. A linha para banhei-
ro Tigre Lit, marcada pela leveza, sim-
plicidade e facilidade de manuseio, é
composta por cinco itens: misturador,
torneira, ducha higiénica, acabamento
universal e acabamento para registro.
Composta por cinco itens, a linha Tigre
Lean oferece praticidade, sofisticag&o
e versatilidade, ja que se adapta a to-
dos os ambientes e propicia perfeita
harmonia com os demais itens. O mis-
turador e a torneira possuem visual
delicado e sdo equipados com arejador
que evita o respingo, proporcionando
economia de dgua. A ducha higiénica
dispGe de acionamento de 1/4 de volta
com mecanismo ceramico de alta per-
formance. J4 o acabamento universal
e acabamento para registro foram de-
senvolvidos em formato de alavanca, o
que facilita o uso no dia a dia.

Outra novidade é a linha Monocoman-



do Centre, que, com design harménico
e estilo bastante moderno, é composta
por misturador monocomando e mis-
turador monocomando bica alta. Am-
bos dispdem de arejador inclinado, que
direciona o jato de 4gua para dentro da
cuba. A temperatura da dgua também
pode ser controlada em um unico co-
mando, com identificador de tempera-
tura nas cores vermelha e azul - quente
e fria, respectivamente. O acabamento
para base monocomando de chuveiro
também controla a vazdo e a tempera-
tura da 4gua em um tinico comando.
Ainda para o banheiro, a linha de Aces-
sérios Versat foi criada com design mini-
malista e harmonico para combinar com
os mais variados estilos de banheiros e
torneiras. Os acabamentos s3o croma-
dos, refletindo maior beleza e durabilida-
de. A linha é composta por porta-toalha
barra, porta-toalha para rosto, papeleira,
cabide, saboneteira e prateleira.

A Tigre lancga, também, duas linhas
para a cozinha: Monocomando Dual
e a Monocomando Gourmet. Ambas
contam com uma bica mdével e flexivel,
que permite mover a ducha durante o
uso. Além disso, apresentam uma man-
gueira flexivel com malha que néo des-
casca ou solta com o tempo - garantin-
do resisténcia ao produto -, e que no
acumulam pontos de sujeira, tornando
a limpeza mais facil.

Durante o evento, a empresa lancou,
ainda, o beneficio Garantia para Sem-
pre, que concede garantia vitalicia dos
itens da Tigre Metais adquiridos em
qualquer regido do pais.

D TRAMONTINA

A cada ano a Tramontina traz novas so-
lugdes que levam design e tecnologia
para a cozinha do brasileiro. O desta-
que desta edig8o é o sistema exclusivo
de filtragem para coifas que é ganhador
no iF Design Award 2019 - maior prémio
de design do mundo. Dentre as novi-
dades deste ano estfo a linha Smooth
de cubas, que tem modelos com es-
corredor e esta disponivel em diferen-
tes tamanhos; as coifas coloridas New

Colorful, com acabamento em pintura
automotiva; o tanque Jumbo, que tem
o diferencial do tamanho, além de cook-
tops premiados internacionalmente.

D VILLAGRES

Entre as novidades apresentadas na
Expo Revestir, Villlagres destaca os
grandes formatos quadrados, com
g2cmx9z2cm. “Fomos os primeiros a
produzir grandes formatos no estado
de Sdo Paulo, e agora inovamos com o
formato quadrado”, conta gerente co-
mercial Renato Salvatti. Outros tama-
nhos que passam a compor o portfélio
da empresa sdo 0 26,5cmx 138cm e 108 X
108cm. “Investimos fortemente na am-
pliacéio da fabrica e em mdquinas que
pudessem desenvolver pecas maiores e
com alta tecnologia”, continua Salvatti.
A empresa langou mais de 30 linhas,
divididas em seis colegdes Naturale,
Marmo, Metropolitana, Bistrd, Santa
Ladrilhos e Minerale.

D WEBER SAINT-GOBAIN

A Expo Revestir foi um marco para
mostrar a sinergia de Brasilit, Isover,
Placo e Weber, empresas do Grupo
Saint-Gobain. Com a proposta de ofere-
cer ao consumidor produtos que aliem
conforto, inovacdo e durabilidade, o

Roca Brasil

Roca

ambiente da feira foi o inico a demons-
trar solugBes da fundag&o ao telhado,
que integradas potencializam um proje-
to arquitetnico para o que hé de mais
moderno no mercado da construgéo.

A Weber, fabricante dos produtos
quartzolit, teve grandes langamentos,
entre eles o cimentcola pronto quart-
zolit, produto com alta produtividade
e rendimento, indicado para porcela-
natos e cerdmicas em pisos e paredes,
com liberagdo em 24 horas para rejun-
tar. Ainda nalinha de rejuntes, com o re-
nova facil quartzolit, o rejunte faz parte
da decoracdo da casa. Com seis cores
duréveis, o produto possui design ino-
vador para garantir uma melhor expe-
riéncia do consumidor, além de render
3omz e suportar 250 lavagens. Outra
novidade foi as novas funcionalidades
do parede premium quartzolit, uma
pintura impermeabilizante para pare-
des externas e fahcadas que sela, im-
permeabiliza, d4 acabamento, reflete o
calor e pode ser colorido.

No estande, a Isover demonstrou as
caracteristicas das linhas Wallfelt 4+,
feltro de 13 de vidro que se adequa a
qualquer tipo de vedagdo interna do
sistema ligth stell frame; e Decorsou-
nd, linha composta por painéis modu-
lares disponiveis em 16 cores.
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) FEICON BATIMAT

Feira Internacional da Construgéo
De: 09 a12deabril - 2019

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

D EXPOSEC 2019

Feira Internacional de Seguranca
De: 21223 demaio

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

D FEIRA CONSTRUSUL

Feira Internacional da Construgdo

De: 30 dejulho a 02 de agosto

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

) CONCRETE SHOW

Feira Internacional de Construgdo,
Tecnologia e Equipamentos
De:14a16 deagosto

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

D FAIRTEC 2019

Feira Tecnoldgica da Construgéo Civil

De: 11215 de setembro

Local: Pavilhdo da Fenarreco, Brusque, SC
www.fairtec.com.br

D 122 INTERMACH 2019
Feira Internacional de Tecnolgia,
Maéquinas e Equipamentos

De: 17220 de setembro

Local: Pavilhdes da Expoville
Blumenau, Santa Catarina
www.intermach.com.br
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viajando ielo
Confira as datas e os locais das
principais feiras do segmento

D) ABRAFATI 2019
Exposicéo Internacional de

Fornecedores para Tintas

De: o1a03de outubro

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

) TUBOTECH

Feira Internacional de Tubos e Conexdes
De: 012 03 de outubro

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

) CONSTRUMETAL

82 Feira da Construgdo Metdlica

De: 14216 de outubro

Local: Sdo Paulo Expo Center, SP
www.buildshow.com.br/pt/construmetal

) FINNEC

Feira da Construgéo Norte/Nordeste
De: 23 a 25 de outubro

Local: Arena Fonte Nova, Salvador, BA
www.finnec.com.br

) SALVADOR NA FITA

A FINNEC - Feira da Construgdo Norte/
Nordeste - foi idealizada para promover a in-
tegracdo de toda a cadeia produtiva da cons-
trugdo: a industria, o comércio e os servicos
da construgdo com engenheiros, arquitetos,
construtores, profissionais especializados,
ndo apenas no Estado da Bahia, mas das Re-
gides Norte/Nordeste do Brasil.

Realizada a cada dois anos, a primeira edicéo
terd como palco a Arena Fonte Nova, estadio
de futebol que foi uma das sedes do Mundial
de Futebol realizado no Brasil.

Com isso, apresentam a oportunidade e o
local perfeitos para sua marca brilhar. A ge-
ragéio de negdcios, promogdo de contatos
comerciais, expansdo de mercado, fortalecer
e consolidar a posicdo de seu produto nas
RegiGes Norte e Nordeste sdo os principais
motivos para participar da FINNEC 2019.

) TUBOTECH

A Cipa Fiera Milano langou, no dia 26 de fe-
vereiro, a 102 Tubotech e a 42 wire South
America, que acontecem entre os dias1 e 3
de outubro em S&o Paulo. Com a presenca
de expositores e parceiros, o evento também
serviu para uma andlise do momento em que
passa o pafs e para projeg8es sobre a realiza-
¢do das feiras. Para Rimantas Sipas, diretor
Comercial da Cipa Fiera Milano, a sélida par-
ceria com a Messe Diisseldorf na realizacdo
de feiras é um dos motivos do sucesso alcan-
cadono Brasil. “E as edi¢des deste ano da Tu-
botech e da wire South America repetem os
bons resultados. Tanto que mais de 80% da
wire estd comercializada e a Tubotech deve
ocupar 800 m? do Sdo Paulo Expo”, disse o
executivo. Estiveram presentes no encon-
tro, realizado no Sdo Paulo Expo Exhibition
& Convention Center, diretores da Agena,
Reichenbach, Casoretti e TekBrasil. O evento
também foi oportuno para orientar as em-
presas sobre como elas podem aproveitar ao
méximo as duas feiras. Além da exposicéo de
produtos e servigos, no espaco daTechshow
as marcas podem realizar palestras gratuitas.
“Euma grande oportunidade para os empre-
sérios estreitarem contatos e prospectar no-
VoS projetos, parcerias”, destacou Rimantas.
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para garantir calcados cada vez melhores. ASsumimos com VOcé 0 compromisso
'.'“. de evoluir sempre: nos produtos, no atendimento e, principalmente, na protecao.

Investir em cal¢cados Marluvas é investir
no crescimento da sua empresa.

Seja um revendedor: M A R LU VAS
0300 788 3323 CALCADOS PROFISSIONAIS

faleconosco@marluvas.com.br Aforga da histdria.
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EXCLUSIVO

Maior capacidade: i 15 660 ol M

Irata até
1 A 5 o O L Ideal para Fécil Mais econémico:  Sistema compacio de
J . residéncias de instalacdo e dispensa frafamento de esgoto
€ esgolo deGS IcO 6 a 15 pessoas. manutengdo. caminhéo com a maior eficiéncia
poraia. limpa fossa. do mercado!

*O produto néo inclui pastithas de cloro.
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