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Quem somos?

Em 2018, a revista Revenda Construcao completou 30 anos de circulacao mensal para lojistas de
materiais de construcao de todo o Brasil.

Sao 15.000 exemplares — com tiragens adicionais em eventos e feiras —, auditados pelo IVC —
Instituto Verificador de Circulacao —, e, rigorosamente mensais, publicando resultados de pesquisas
Inéditas com lojistas e consumidores, matérias sobre comportamento regional de consumo de
materiais de construcao, Cadernos Lojistas de Bairro, Voz do Varejo, Cadernos Especiais -
Segmentos de Mercado, tendéncias do setor, entre tantos outros assuntos relevantes.

Anunciar na revista Revenda Construcado é se associar ao melhor canal de comunicacao,
educacao e formacao dos revendedores do Brasil, fortalecendo sua marca e vendendo seus
produtos, e, a0 mesmo tempo, contribuindo para a qualificacao da gestao e crescimento do
vare|jo de materiais de construcao.

Nossos anunciantes possuem um atendimento privilegiado para expor produtos nos Cadernos
Especiais - Segmentos de Mercado, publicar releases de lancamentos de produtos ou materias em
datas comemorativas, nas coberturas de eventos e feiras, como fonte de matérias diversas, tém
visibilidade de marca no portal Grupo Revenda, condicdes especiais de participacao nos inUmeros
eventos, acesso a dados conjunturais macroeconomicos DataMKt Construcao etc.

Enfim, as empresas parceiras da revista mantem aberto um importante e respeitado canal de
relacionamento com o0 comercio do setor, complementando e apoiando todas as acodes
comerciais e de marketing proprias, que visam o fortalecimento do relacionamento e vendas
no atacado e varejo de materials de construcao.
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CAPA - CADERNO ITENS PARA COZINHA

* EDITORIAL A VOZ DO VAREJO - entrevistas com trés tipos de formatos de lojas que vendem itens para cozinha (home centers /lojas grandes, loja
especializada e loja de bairro) — o que funciona ou nao no dia a dia da comercializacao desses produtos - logotipo na abertura do caderno para os
anunciantes do segmento.

« ARTIGO ANALITICO - matéria de abertura do DataMkt Construcéo, sobre a jornada de compra dos consumidores que reformaram as cozinhas.

« EXCLUSIVO PAINEL ITENS PARA COZINHA - As industrias apresentam os melhores produtos em torneiras elétricas e em geral, armarios para
cozinha, pia e cuba de inox; pia de material sintético, prateleiras , filtros, bebedouros, utilidades domesticas e etc. (vide exemplo cadernos especiais nos
slides 16 e 17)

MATERIA PAINEL PORTEIROS, CAMERAS E SISTEMAS DE SEGURANCA ELETRONICOS
os melhores produtos de empresas parceiras expostos para os lojistas

ESPECIAL LOJAS DE BAIRRO - PARTE 1
matéria exclusiva elaborada pelo DataMkt Construcao tendo como base a pesquisa Panorama Lojistas de Bairro — realidade e perspectivas dos
fornecedores a internet

COBERTURA DA ENTREGA DO 22° PREMIO MELHOR PRODUTO DO ANO 2018
matéria analitica do resultado e SEGUNDA PARTE do artigo exclusivo "PRODUTOS QUE VENDEM SUA LOJA".

PERSPECTIVAS DO MERCADO PARA 2019
artigo autoral do diretor editorial da revista revenda construcao, escutando importantes fontes do mercado.

Fechamento publicitario: 12/12/2018
Entrega anuncio: 12/12/2018
Circulacao no mercado: 07/01/2019



341 - Fevereiro 2019
_ CAPA - CADERNO MATERIAL HIDRAULICO

 EDITORIAL A VOZ DO VAREJO - entrevistas com trés tipos de formatos de lojas que vendem itens para cozinha (home centers /lojas grandes, loja

especializada e loja de bairro) — o que funciona ou néo no dia a dia da comercializacédo desses produtos. logotipo na abertura do caderno para o0s
| anunciantes do segmento.
/ « ARTIGO ANALITICO - matéria de abertura do DataMkt Construc¢&o sobre a jornada de compra dos consumidores de materiais hidraulicos no varejo

« EXCLUSIVO PAINEL MATERIAL HIDRAULICO - abertura com niimeros do mercado ouvindo entidades representativas do setor e as industrias
apresentam os melhores produtos em cisternas, torneiras de plastico e ABS, tubos e conexdes de cobre, galvanizado, PVC e para agua fria e quente
e etc. (vide exemplo cadernos especiais nos slides 16 e 17

:

MATERIA PAINEL CAIXAS D’ AGUA
0s melhores produtos de empresas parceiras expostos para os lojistas

MATERIA PAINEL COBERTURA RESIDENCIAL E SUBCOBERTURAS
0os melhores produtos de empresas parceiras expostos para os lojistas

MATERIA PAINEL MANTAS ASFALTICAS E IMPERMEABILIZANTES
0os melhores produtos de empresas parceiras expostos para os lojistas

ESPECIAL LOJAS DE BAIRRO - PARTE 2
matéria exclusiva elaborada pelo DataMkt Construcao tendo como base a pesquisa Panorama Lojistas de Bairro — realidade e perspectivas dos
fornecedores a internet

COBERTURA 5 ENCONTRO DE LIDERES — RODADA DE NEGOCIOS REALIZADA EM 04/12

Fechamento publicitario: 28/01/2019
Entrega anuncio: 28/01/2019
Circulacéo no mercado: 11/02/2019




342 - Marco 2019
I

CAPA - CADERNO PISOS E REVESTIMENTOS FRIOS, REJUNTAMENTO E ARGAMASSA

* EDITORIAL A VOZ DO VAREJO - PISOS E REVESTIMENTOS FRIOS, REJUNTAMENTO E ARGAMASSA - entrevistas com trés tipos de formatos
de lojas que vendem pisos, revestimentos ceramicos, porcelanato, rejuntamento e argamassa (home centers/lojas grandes, loja especializada e loja de
bairro) — o que funciona ou ndo no dia a dia da comercializacao desses produtos - logotipo na abertura do caderno para os anunciantes do segmento.

« ARTIGO ANALITICO- matéria de abertura do DataMkt Construcéo sobre a jornada de compra dos consumidores de pisos, revestimentos ceramicos e
porcelanato.

« EXCLUSIVO PAINEL PISOS, REVESTIMENTOS CERAMICOS, PORCELANATO, REJUNTAMENTO E ARGAMASSA - abertura com niimeros do
mercado ouvindo entidades representativas do setor e painel com os melhores produtos em pisos ceramicos, porcelanatos, azulejos para parede,
pastilhas, rejuntamento e argamassa (vide exemplo cadernos especiais nos slides 16 e 17)

MATERIA PAINEL METAIS E ACESSORIOS PARA BANHEIROS E COZINHAS

os melhores produtos de empresas parceiras expostos para os lojistas

MATERIA PAINEL CORTADORES DE REVESTIMENTOS CERAMICOS E ACESSORIOS

os melhores produtos de empresas parceiras expostos para os lojistas

Fechamento publicitario: 19/02/2019
Entrega anuncio: 20/02/2019
Circulacéo no mercado: 11/03/2019



343 - Abril 2019
-

CAPA - CADERNO FERRAMENTAS MANUAIS E ELETRICAS

*CADERNO EDITORIAL A VOZ DO VAREJO — FERRAMENTAS MANUAIS E ELETRICAS - entrevistas com trés tipos de formatos de lojas que vendem
ferramentas manuais e elétricas (home centers/lojas grandes, loja especializada e loja de bairro) — o que funciona ou n&o no dia a dia da comercializacao
desses produtos - logotipo na abertura do caderno para os anunciantes do segmento.

*ARTIGO ANALITICO - matéria de abertura DataMkt Construcéo sobre a jornada de compra dos consumidores de ferramentas manuais e elétricas.

‘MATERIA PAINEL FERRAMENTAS MANUAIS E ELETRICAS - abertura com niimeros do mercado ouvindo entidades representativas do setor e painel
com os melhores produtos em broca, ferramenta manual para construcéo, ferramenta manual para jardim e agricultura, ferramenta elétrica, maquina
elétrica de bancada, disco diamantado, disco de corte (vide exemplo cadernos especiais nos slides 16 e 17)

MATERIA PAINEL PIAS, CUBAS E LOUCAS PARA BANHEIROS E COZINHAS
0s melhores produtos de empresas parceiras expostos para os lojista

CADERNO ESPECIAL COBERTURA REVESTIR
a melhor cobertura editorial voltada para os lojistas de materiais de construcéo do Brasil, com analises sobre o setor e painéis registrando a participacéo
das empresas e produtos lancados ou exibidos nos estandes na feira.

Fechamento publicitario: 22/03/2019
Entrega anuncio: 25/03/2019
Circulacao no mercado: 08/04/2019



344 - Maio 2019
B

CAPA - CADERNO MATERIAIS ELETRICOS

‘ARTIGO EDITORIAL A VOZ DO VAREJO - entrevistas com trés tipos de formatos de lojas que vendem materiais elétricos (home centers/lojas grandes, loja
especializada e loja de bairro) — o que funciona ou nédo no dia a dia da comercializacao desses produtos - logotipo na abertura do caderno para os anunciantes
do segmento.

*ARTIGO ANALITICO MATERIAIS ELETRICOS- matéria de abertura DataMkt Constru¢&o sobre a jornada de compra dos consumidores de materiais
elétricos

‘MATERIA PAINEL MATERIAIS ELETRICOS - abertura com nimeros do mercado ouvindo entidades representativas do setor e painel com os melhores
produtos em disjuntor, extensao elétrica e filtro de linha, fio e cabo elétrico, eletrodutos/conduites, lampada de led, lampada fluorescente (compacta e tubular),
luminaria, pino adaptador de tomada, quadro de distribuicdo, reator, tomada, plugue e interruptor, lustres, luminarias (vide exemplo cadernos especiais nos
slides 16 e 17)

MATERIA PAINEL DUCHAS E CHUVEIROS ELETRICOS

os melhores produtos de empresas parceiras expostos para os lojistas

MATERIA PAINEL FECHADURAS RESIDENCIAIS — AREAS EXTERNAS E INTERNAS

os melhores produtos de empresas parceiras expostos para os lojistas

CADERNO ESPECIAL NORDESTE:

como se portam os revendedores da regiao? como compram os consumidores de materiais de construcao da regiao? - artigo DataMkt Construcéo sobre venda
e jornada de compra dos consumidores do Nordeste (vide exemplo nos slides 18 e 19)

COBERTURA JORNALISTICA FEICON 2019

painel das principais participacdes, produtos lancados e exibidos nos estandes da feira.

COBERTURA 5° ENCONTRO DE LIDERES DO VAREJO DE MATERIAIS DE CONSTRUCAO

Fechamento publicitario: 24/04/2019
Entrega anuncio: 25/04/2019
Circulagcdao no mercado: 10/05/2019



345 - Junho 2019

CAPA - CADERNO ESPECIAL SUDESTE:

Como se portam os revendedores da regiao? Como compram os consumidores de materiais de construcao da regiao? - Artigo DataMkt Construcao sobre
venda e jornada de compra dos consumidores do Sudeste (vide exemplo nos slides 18 e 19)

MATERIA PAINEL CADEADOS
os melhores produtos de empresas parceiras expostos para os lojistas

MATERIA PAINEL SISTEMAS DE AQUECIMENTO DE AGUA — A GAS, ELETRICO E SOLAR
os melhores produtos de empresas parceiras expostos para os lojistas

MATERIA PAINEL BEBEDOUROS, FILTROS E PURIFICADORES DE AGUA
os melhores produtos de empresas parceiras expostos para os lojistas

ARTIGO AUTORAL DIRETORIA EDITORIAL
conteudo sobre fatos relevantes e tendéncias de mercado (definicdo somente na abertura da edicéo)

CADERNO PINTORES - Proporcionalmente ao nimero de contratagées, sdo os maiores influenciadores do segmento de materiais de construcéo —
matéria entrevistando trés pintores de perfis distintos: um comecando na profissdo, com menos de um ano de experiéncia, outro entre 10 e 15 anos de
experiéncia e outros com mais de 25 anos de experiéncia, que contarao o que mudou ou ndo no mercado, numa materia especial e exclusiva com artigo
de abertura do Datamkt Construcao, sobre o perfil dos consumidores que os contratam e o grau de influéncia que eles exercem para escolha de lojas e
tipos de produtos que serdao comprados para as obras residenciais. Também escutaremos lojistas especializados que incrementaréo, ainda mais, esse
caderno, trazendo sua visao desse importante relacionamento para as proprias lojas e fornecedores.

Fechamento publicitario: 23/05/2019
Entrega anuncio: 24/05/2019
Circulacao no mercado: 07/06/2019



346 - Julho 2019

CAPA - EDICAO DE RESULTADOS FINAIS TOP OF MIND 2019

Tabelas regionais e nacionais - resultados analiticos por segmentos, categorias, regides e nacional

ARTIGO ANALITICO DATAMKT CONSTRUCAO - sobre a importancia do varejo oferecer marcas fortes aos clientes, como maneira de fortalecer a
propria loja, seja estruturalmente, seja o faturamento

ARTIGO DE ESPECIALISTAS EM GESTAO DE MARCA
Jaime Troiano, entre Outros

PATROCINIO TOP OF MIND — REVISTA REVENDA CONSTRUCAO
A revista abrira espaco para agradecimentos e valorizacao de marcas, com patrocinio dos resultados:

COTA MASTER - logomarca grande no folder de capa, logomarca no rodapé dos resultados do segmento, determinacdo do anuncio no segmento
patrocinado, matéria jornalistica sobre a construcdo da marca da empresa (1/1 pagina), depoimento do executivo da empresa com foto na abertura do
CADERNO TOP OF MIND, Video e fullbanner principal no portal GRUPO REVENDA

COTA APOIO - logomarca pequeno no folder de capa, logomarca no rodape dos resultados do segmento, determinacdo do anuncio no segmento
patrocinado, depoimento do executivo da empresa com foto na abertura do CADERNO TOP OF MIND, banner no portal GRUPO REVENDA

LOGO MAIOR
LOGO MAIOR

LOGO MAIOR

MEDIO  MEDIO
MEDID MEDIO

Fechamento publicitario: 24/06/2019
Entrega anuncio: 25/06/2019
Circulacao no mercado: 09/07/2019
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CAPA - CADERNO MATERIAIS BASICOS

*EDITORIAL A VOZ DO VAREJO - entrevistas com trés tipos de formatos de lojas que vendem materiais basicos (home centers/lojas grandes, loja
especializada e loja de bairro) — o que funciona ou néao o dia a dia da comercializacédo desses produtos - logotipo na abertura do caderno para o0s
anunciantes do segmento.

*ARTIGO ANALITICO - matéria de abertura DataMkt Construc&o sobre a jornada de compra dos consumidores de materiais basicos

‘MATERIA PAINEL MATERIAIS BASICOS - abertura com niimeros do mercado ouvindo entidades representativas do setor e painel com os melhores
produtos em betoneira, cal hidratada, carrinho de mao, cimento, tela, trelica e arame recozido, vergalh&ao, telas, trelica e arame recozido (vide exemplo
cadernos especiais nos slides 16 e 17)

MATERIA PAINEL EPI - EQUIPAMENTO DE PROTECAOQ INDIVIDUAL

os melhores produtos de empresas parceiras expostos para os lojistas

MATERIA PAINEL INSTRUMENTOS DE MEDICAQO

os melhores produtos de empresas parceiras expostos para os lojistas

MATERIA PAINEL FIOS, CABOS, EXTENSOES E ACESSORIOS PARA INSTALACOES ELETRICAS

os melhores produtos de empresas parceiras expostos para os lojistas

Fechamento publicitario: 22/07/2019
Entrega do anuncio : 23/07/2019
Circulacao no mercado: 06/08/2019



348 - Setembro 2019

CAPA - CADERNO ESQUADRIAS E FERRAGENS

*EDITORIAL A VOZ DO VAREJO - entrevistas com trés tipos de formatos de lojas que vendem esquadrias e ferragens complementares (home
centers/lojas grandes, loja especializada e loja de bairro) — o que funciona ou nao no dia a dia da comercializacédo desses produtos- logotipo na abertura do
caderno para os anunciantes do segmento.

*ARTIGO ANALITICO - matéria de abertura DataMkt Constru¢&o sobre a jornada de compra dos consumidores de esquadrias e ferragens complementares

‘MATERIA PAINEL ESQUADRIAS E FERRAGENS - abertura com niimeros do mercado ouvindo entidades representativas do setor e painel com os
mehores produtos em portas e janela de aluminio, aco, madeira e demais ferragens complementares para instalacao (vide exemplo cadernos especiais nos
slides 16 e 17)

CADERNO COBERTURA CONSTRUSUL
A melhor cobertura editorial voltada para os lojistas de materiais de construcao do Brasil, com analises sobre o0 setor e painéis registrando a participacao das
empresas e produtos lancados ou exibidos nos estandes

CADERNO ESPECIAL SUL:

Como se portam os revendedores da regiao? como compram os consumidores de materiais de construcao da regiao? - artigo DataMkt Construcao sobre
venda e jornada de compra dos consumidores do sul (vide exemplo nos slides 18 e 19)

PREVIA DOS 50 MELHORES ATACADISTAS DISTRIBUIDORES / CIRCULACAO NO 14 ° PREMIO EXCELENCIA ATACADISTA DISTRIBUIDOR

presenca de executivos dos 50 melhores atacadistas distribuidores de materiais de construcao — Evento dia 10/09/2019

Fechamento publicitario: 23/08/2019
Entrega do anuncio : 26/08/2019
Circulacao no mercado: 09/09/2019



349 - Outubro 2019
S

CAPA - DIA DO BALCONISTA

As conquistas de BALCONISTAS E VENDEDORES de lojas de materiais de construcdo,que construiram suas vida atendendo clientes no varejo do setor —
entrevistas abordando aspectos técnicos de vendas, paralelamente a aspectos humanos sobre a vida desses importantes profissionais do setor

CADERNO ITENS PARA BANHEIRO

*EDITORIAL A VOZ DO VAREJO - entrevistas com trés tipos de formatos de lojas que vendem itens para banheiro (home centers/lojas grandes, loja
especializada e loja de bairro) — o que funciona ou néo no dia a dia da comercializacao desses produtos - logotipo na abertura do caderno para os
anunciantes do segmento

| “/ARTIGO ANALITICO - artigo de abertura DataMkt Construc&o sobre a jornada de compra dos consumidores que reformaram os banheiros .

« EXCLUSIVO ITENS PARA BANHEIRO - acessdrios para banheiro, armario e espelhos, armarios para banheiro, assento sanitario, metal sanitario,
banheira, loucas sanitarias (vide exemplo cadernos especiais nos slides 16 e 17)

MATERIA COLAS, ADESIVOS E SILICONES
os melhores produtos de empresas parceiras expostos para os lojistas

EDICAO DE RESULTADOS FINAL DO 14 ° PREMIO EXCELENCIA ATACADISTA DISTRIBUIDOR
tabelas regionais e nacionais - resultados analiticos por segmentos, categorias, regides e nacional.

COBERTURA DO EVENTO DE PREMIACAO 14° PREMIO EXCELENCIA ATACADISTA DISTRIBUIDOR

fotos do evento, dos executivos e das premiacdes, com entrevistas dos executivos das empresas participantes.

Artigo exclusivo DataMkt Constru¢io com base na PESQUISA INEDITA RELACIONAMENTO DOS LOJISTAS DE BAIRRO COM
ATACADISTAS/DISTRIBUIDORES 2019

Fechamento publicitario: 24/09/2019
Entrega do anuncio: 25/09/2019
Circulacdo no mercado: 09/10/2019
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CAPA - CADERNO TINTAS, ACESSORIOS E PRODUTOS PARA MADEIRA

*EDITORIAL A VOZ DO VAREJO - Entrevistas com trés tipos de formatos de lojas que vendem tintas, acessorios e produtos que protegem a madeira (home
centers/lojas grandes, loja especializada e loja de bairro) — o que funciona ou nao no dia a dia da comercializacao desses produtos - logotipo na abertura do
caderno para os anunciantes do segmento

| ~ARTIGO ANALITICO - Artigo de abertura DataMkt Construcdo sobre a jornada de compra dos consumidores que pintaram suas residéncias durante uma

reforma residencial

*EXCLUSIVO PAINEL TINTAS, ACESSORIOS E PRODUTOS QUE PROTEGEM A MADEIRA - Abertura com nimeros do mercado ouvindo entidades
representativas do setor e painel com os melhores produtos em tintas imobiliarias, revestimentos texturizados acessorios para pintura (trinchas, lixas, abrasivos
rolos, fitas etc.), Produtos que protegem e/ou embelezam a madeira (stain, verniz e cupinicidas e itens correlatos): tintas em geral, acessorios para pintura (vide
exemplo cadernos especiais nos slides 16 e 17)

MATERIA PAINEL PORTAS SANFONADAS E FORROS DE PVC
Os melhores produtos de empresas parceiras expostos para os lojistas

MATERIA ESPUMA DE POLIURETANO
Os melhores produtos de empresas parceiras expostos para os lojistas

EDICAO DE RESULTADOS E CIRCULACAO NO EVENTO DO 23 ° PREMIO MELHOR PRODUTO DO ANO.
Tabelas resultado analitico por segmentos e categorias nacional.

CADERNO ESPECIAL CENTRO-OESTE:
Como se portam os revendedores da regiao? Como compram 0s consumidores de materiais de construcao da regiao? - Artigo DataMkt Construcao sobre

| venda e jornada de compra dos consumidores do centro-oeste (vide exemplo nos slides 18 e 19)

Fechamento publicitario: 23/10/2019
Entrega anuncio: 24/10/2019
Circulacao no mercado: 07/11/2019



351 - Dezembro 2019

CAPA - CADERNO FERRAMENTAS MANUAIS E ELETRICAS - ESPECIAL HOBBISTAS, FACA VOCE MESMO E

BRICOLAGEM

*EDITORIAL A VOZ DO VAREJO —-Entrevistas com trés tipos de formatos de lojas que vendem ferramentas manuais e elétricas, com enfoque no mercado
do faca vocé mesmo (home centers/lojas grandes, loja especializada e loja de bairro) — o que funciona ou nao no dia a dia da comercializacéo desses
produtos - logotipo na abertura do caderno para os anunciantes do segmento

*ARTIGO ANALITICO FERRAMENTAS MANUAIS E ELETRICAS - matéria de abertura DataMkt Construcdo - o desenvolvimento do mercado do faca vocé
mesmo no Brasil.

‘PAINEL FERRAMENTAS MANUAIS E ELETRICAS - Abertura com nimeros do mercado ouvindo entidades representativas do setor e painel com os
melhores produtos em broca, ferramenta manual para construcéo, ferramenta manual para jardim e agricultura, ferramenta elétrica, maquina elétrica de
bancada,disco diamantado, disco de corte. E para hobbistas (vide exemplo cadernos especiais nos slides 16 e 17)

MATERIA PAINEL PRODUTOS PARA FIXACAO

Os melhores produtos de empresas parceiras expostos para os lojistas

MATERIA FITAS ADESIVAS

Os melhores produtos de empresas parceiras expostos para os lojistas

MATERIA PAINEL CAMINHOES PARA ENTREGAS DE MATERIAIS DE CONSTRUCAOQO

Os melhores produtos de empresas parceiras expostos para os lojistas

COBERTURA DA ENTREGA DO 23° PREMIO MELHOR PRODUTO DO ANO 2018

Com matérias analiticas dos resultados e artigo exclusivo “produtos que vendem sua loja” e a cobertura jornalistica do evento.

CADERNO PEDREIROS - Em termos absolutos, pois séo os profissionais com maior niimero de contratacéo e os maiores influenciadores do segmento

de materiais de construcdo — matéria entrevistando trés pedreiros de perfis distintos: um comecando na profissdo, com menos de um ano de experiéncia, outro
entre 10 e 15 anos de experiéncia e outros com mais de 25 anos de experiéncia, que contarao o que mudou ou ndo no mercado, numa matéria especial e
exclusiva com artigo de abertura do Datamkt Construcao, sobre o perfil dos consumidores que os contratam e o grau de influéncia que eles exercem para
escolha de lojas e tipos de produtos que serédo comprados para as obras residenciais. Também escutaremos lojistas de porte medio e pequeno que
incrementardo, ainda mais, esse caderno, trazendo sua visdo desse importante relacionamento para as proprias lojas e fornecedores.

Fechamento publicitario: 22/11/2019
Entrega anuncio: 25/11/2019
Circulacao no mercado: 09/12/2019



EXEMPLOS

ESPECIAL LOJAS
DE BAIRRO —
JANEIRO E
FEVEREIRO 2019

PECIAL LO. DE BAIRRO | PRODUZIDO PELO DATAMKT CONSTRUCAO / GRUPO REVENDA
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sua maior parte, continuaram comedi-
damente expandindo suas operagdes,
muitas dessas lojas que fecharam, j&
operavam com um alto grau de infor-
malidade e precariedade na gestdo do
negécio, ndo alterando significativa-
mente este quadro de concentragio.

O fato é que dos grandes setores do
varejo brasileiro, materiais de cons-
trugdo é aquele que destacadamente
apresenta a menor concentragao, ape-
nas considerando os cinco maiores
segmentos, como, por exemplo: Moda
(vestudrio, calgados, artigos esporti-
vos e acessérios), com 19,9%; Farmé-
cias e Drogarias, com 22,8%; Varejo
Alimentar (super, hiper, conveniéncia
e atacarejo), com 26,4%; e Eletroele-
trénicos e Méveis, com 45,1%; segundo
dados publicados nolivro Varejo e Bra-
sil - Reflexdes Estratégicas, do consul-
tor Alberto Serrentino.

Portanto, considerando esta depu-

' ESPECIAL LOJAS DE BAIRRO

A OMENTO DAS
% LOJAS DE BAIRRO

Estudo realizado pelo DataMkt Construgdo mostra o crescimento das
_" vendas nas Lojas de Bairro de todo o Brasil. A previsdo para o faturamento
do varejo de material de construgéo, em 2017, cujos nimeros serdo
consolidados no inicio de 2018, é de, aproximadamente, R¥ 115,4 bilhdes

por mé administragio, o cendrio que
se apresenta para 2018 é propenso
para uma maior profissionalizagéo do
varejo de materiais de construgdo e
estreitamento do relacionamento dos
diversos formatos de lojas com forne-

ragdo, ou seja, o fech de lojas

d de marcas fortes, que equacio-

nam politicas comerciais sélidas e com-
petitivas, apoio consistente ao ponto de
venda e qualidade do portfélio de pro-
dutos e servigos oferecidos aoslojistas.
Ao encontro disso, surge um consu-
midor que aprendeu a pesquisar nos
sites dos fabricantes, e-commerces de

Grricol
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Muito Melhor/
Um Pouco Melhor

EXPECTATIVAS EM RELA(;AO AOFUTURODA SITUA@AO DAS PROPRIAS LOJAS POR REGIAO

egundo estimativa elaborada pelo
DataMkt ConstrugZo e tendo como
referéncia dados secundérios da
Varese Retail, Sociedade Brasileira de Va-
rejo e Consumo, GS&MD - Gouvéa de Sou-
za -, IBGE - Instituto Brasileiro de Geogra-
fia e Estatistica e IBOPE Inteligéncia -, o
faturamento do varejo para venda de ma-
teriais de construgéo, em 2016, foi de apro-

materiais de construgdo e midias so-
ciais antes da compra, e que chegard ao
ponto de venda mais bem informado e
exigente. Também é consideravel que,
diferentemente de outros segmen-
tos, os consumidores de materiais de
construgdo combinam os tipos de lojas
durante uma obra de acordo com sua
necessidade ou conveniéncia, durante
um longo e dispendioso ciclo de com-
pras, fazendo uso complementar dos
diversos formatos de canais, tais como,
Home Centers/Lojas Grandes, Lojas
de Bairro multicategorias, Depdsitos
de Materiais Bésicos, Lojas de Tintas,
Materiais Elétricos, Hidraulicos, Re-
vestimentos Cerimicos, Comércios
Eletrdnicos, apenas para ficarmos nos
principais. Todas estas caracteristicas
também podem estar combinadas com
a déncia sobre os idores
dos profissionais contratados para a
obra, que, no dia a dia, exercem signifi-
cativa influéncia na escolha dos locais
de compra e marcas dos produtos.

) AUMENTO GRADUAL

Visto este cendrio, embora seja natural
um aumento gradual da expansdo do
nimero de lojas dos grandes varejis-

todo, inserindo na mente e nos habitos
dos consumidores o conceito de que o
investimento na melhoria de seus la-
res ndo deve ser feito apenas no perio-
do de uma grande obra, mas sim, con-
tinuamente, mantendo o lar sempre
bonito, agradével e confortdvel para a
convivéncia com as pessoas préximas.
O efeito positivo para o varejo seria
evidente, e também para as industrias
de materiais de acabamento, que po-
deriam emplacar o conceito de cole-
¢Oes, e paraas industrias de materiais
bésicos, com a consolidagdo do con-
ceito de manter a casa estruturalmen-
te sempre em ordem.

D NIVEIS MODESTOS

Nesse momento, apés trés anos de
demanda reprimida, de 2014 a 2016,
deterioragdo dos lares e obras inaca-
badas, somadas as notdrias alteragdes
comportamentais dos brasileiros apés
vivenciarem a maior crise econémica
da histdria, se voltando mais para seus
lares (ou abrigos?), para convivéncia
com familiares e amigos, o comércio de
materiais de construgo voltou a cres-
cer, e tudo indica que este crescimen-
to perdurard, embora, em niveis mais

divididas nas regides Sudeste, Sul e
Nordeste, solicitamos que eles avalias-
sem a situagdo financeira de suas lojas
naquele momento e para projetarem
suas expectativas para daqui a seis
meses, Ou seja, para 0 momento atual.
Considerando o resultado das trés re-
gides, em julho passado, para apenas
22,9% a situagdo atual estava muito boa/
boa; para 45% a situagio estava normal;
epara 32,1% asituagdo estava ruim/mui-
to ruim. J4, quando solicitamos a eles
para projetarem como estaria a situagio
financeira daloja daqui a seis meses, ou
seja, suas expectativas em relagdo as
vendas nos dias de hoje, a situagdo se
invertia. Para 53,6% a situagdo estaria
muito melhor/pouco melhor; para 375%
asituagdo estaria igual; e para apenas
10% a situagdo estaria um pouco pior/
muito pior. (GRAFICO 1)

Como vemos, esse futuro chegou, e
talvez, as avaliagdes positivas refletis-
sem a percepgdo dos lojistas de bair-
ro do aumento do fluxo de clientes na
loja, pesquisas e orgamentos, além,
obviamente, do aumento gradual das
préprias vendas no segmento, naquele
momento, em julho de 2017, em 5,6%
no ano, segundo o IBGE. Na préxima
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Artigo com dados exclusivos DataMkt Construcéo

“Um dos grandes desafios das
Lojas de Bairro é aretencéo
dos consumidores, ja que
diversas opgdes on-line surgem
acada dia, o que aumentaas
dificuldades para fideliz4-los. A
Stam Metaltirgica, que tem no
seu DNA um trabalho voltado

a pulverizagdo, é uma empresa
que produz materiais e servicos
para configurar parcerias com

lojistas de bairro. Atualmente,
desenvolvemos materiais de

PDV’s voltados para o giro

de nossos produtos em suas
lojas. Trabalhamos fachadas,
fardamentos, materiais de
propaganda de apelos visuais
para géndolas e promovemos
treinamentos técnicos.
Precisamos estar junto aos
lojistas, para ajudd-los a se
atualizarem em relagdo a este
momento de surgimento das
lojas virtuais, para que eles
fagam parte desta tendéncia,
para que possam, até mesmo,
abrir filiais em outros bairros e
municipios. Afinal, quem jé ndo
ouviu o jargdo “Sempre uma
loja pertinho de vocé”?”

MARCIO LUIZ TAVARES DA
SILVA, Gerente de Vendas Stam
Metalirgica

BAIRRO

“0 grande desafio para as
Lojas de Bairro estd no bom
entendimento sobre quem é

o consumidor que entra na
loja e como € a sua jornada

de consumo. Cada vez mais
vemos uma mudanga no

perfil das Lojas de Bairro,
antes focadas em construgéo
e materiais bésicos e,

agora, mais voltadas para a
necessidade de conveniéncia
para o lar e para o trabalho.
Um bom paralelo seria a
transformacéo que o segmento
farmacéutico passou nos
ultimos 20 anos: antes voltado
a medicamentos, e, hoje,
conveniéncia para estética,
satde e higiene. A 3M cada vez
mais direciona suas inovagdes,
materiais de ponto de venda e
atendimento a essa tendéncia:
como captar e maximizar a
cesta de compra por meio de
uma experiéncia de consumo
ideal para cada consumidor
das Lojas de Bairro. E deixar
cada vez mais atraente paraa
loja a venda de produtos com
proximidade, treinamento,
rentabilidade e giro.”

OTAVIO ANGELE, Channel
Marketing Manager 3M

Depoimentos patrocinadores

“Vejo as Lojas de Bairro como o
coragdo pulsante do comércio.
Nés, da Fuzil, focamos nossos
investimentos nesse segmento,
o qual representa nosso maior
faturamento. As Lojas de
Bairro agilizam a logistica das
construgdes locais e facilitam

o dia a dia das pessoas nas
reposigbes ou nos pequenos
reparos de suas residéncias.
Procuramos sempre estar
presentes nesse segmento,
atuando em parceria com esses
lojistas e entregando produtos
variados com garantia e
assisténcia técnica. Sabemos
que os principais fornecedores
das Lojas de Bairro sdo os
distribuidores atacadistas,
dessa forma buscamos a
satisfagdo total desses lojistas
visando o fortalecimento e
crescimento das relagdes
comerciais e de amizade.”

EDUARDO SBARDELINI FILHO,
Marketing Grupo Fuzil

“A Pincéis Atlas é uma empresa
que sempre esteve proxima

das Lojas de Bairro. E I4 que
testamos conceitos de produtos,
ideias de ferramentas novas

e nos aproximamos dos
profissionais de pintura, que
tém nesse canal um de seus
locais preferidos de compra.

A marca e o portfélio da Atlas
sdo, hoje, dos mais desejados
do segmento, sendo que grande
parte desse posicionamento
vem justamente da proximidade
com os lojistas de bairro. Para
dar ainda mais qualificagdo

ao trabalho contamos com
importantes parcerias

com atacadistas de grande
relevancia, de forma a assegurar
que nosso portfélio esteja
sempre prontamente disponivel
Trabalhamos treinamento e
capacitacdo, e, somente em
2017, realizamos mais de 2,5 mil
palestras técnicas em diversos
locais do pafs. Temos também
um grande mimero de materiais
de apoio especialmente
desenvolvidos para eles. E um
dos canais mais importantes do
negdcio de nossa marca.”

MARCIO ATZ, Diretor Geral
Pincéis Atlas

“Em minha opinido, as Lo-
jas de Bairro mantém o Bra-
sil “vivo”. Sdo elas que dido
a capilaridade que o comér-
cio precisa. Levam consigo o
crescimento dos atacadistas
e distribuidores, e, por conse-
quéncia, o crescimento das in-
dustrias. Temos 128 mil clien-
tes ativos em todo o Brasil e
vamos a 5.250 dos 5.570 muni-
cipios. O nosso negdcio e es-
pecialidade é distribuir 24.000
tipos de produtos aos mais di-
versos tamanhos de cidades,
bairros e clientes. Fazemos 5
mil vendas, 5 mil separagdes,
5 mil entregas todos os dias.
Sem sombra de divida, sdo as
Lojas de Bairro, aquelas de até
médio porte, que alavancam
as nossas vendas. E gracas
também a elas que, em 2017,
faturaremos, se Deus quiser e
Ele vai querer, R$2,65 bilhdes,
crescendo 10% sobre 2016. As
Lojas de Bairro sdo o sucesso
da Tambasa! Longa vida as Lo-
jas de Bairro!”

ALBERTO PORTUGAL, Diretor de
Vendas/TI Tambasa

“As Lojas de Bairro merecem
total atengdo porque sdo elas que
movimentam o mercado do “JA",
da necessidade imediata, coisas
que, mesmo com as dificuldades
da economia, ndo podem ser
deixadas para depois. Por isso, é
importante ajudé-las a enxergar
aimporténcia de diferenciagdo
e visdo do futuro, em uma era
em que os consumidores estdo
cada vez mais exigentes e que
atecnologia permite que se
aprofundem rapidamente em
pesquisas. Entender quem é o
cliente, criar agdes exclusivas

e fazer com que ele se sinta
especial é de suma importancia
para fideliza-lo. Pensando nisso,
a Construjd criou o projeto
Portas Abertas, em que recebe
um grupo de lojistas para
compartilhar experiéncias de
quando éramos varejistas e
apresentar dicas e solugdes
para a evolugdo do negdcio.
Acreditamos que os lojistas de
bairro sdo pecas fundamentais
para aretomada do crescimento
do pais e estaremos sempre
juntos embuscado melhor para
onosso mercado.”

CARLOS BRAGA , Sécio Diretor
Construja
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EXEMPLOS

CADERNOS
ESPECIAIS —
SEGMENTOS DE
MERCADO
(TINTAS)

TINTAS, PROTECAO DE MADEIRA E ACESSORIOS

DOS PINTORES

A COMPRA NAS

LOJAS DE TINTAS

Sabemos que, em termos absolutos, sdo os pedreiros que mais influenciam

quem est4 reformando ou construindo, para comprar materiais de construgéio

e escolher aslojas onde serdo comprados. Afinal, s3o os profissionais
mais contratados para a realizac#o das reformas residenciais. Porém,

proporcionalmente, nada se compara 4 influéncia dos pintores.

O mercado nacional de tintas vai bem, obrigé&déegundo dados da Abrafati
- AssociagZo Brasileira dos Fabricantes de Tintas -, o crescimento do

TINTAS IMOBILIARIAS

volume de tintas fabricadas no ano passado foi 1,6% em relacéo a 2016,

indicativo de aquecimento do mercado

dihsiglo de 80% em &gua potdvel, possibilitando excelente co-
bertura e um rendimento superior - para galio de 35 litros até
100 m2, em lata de 18 litros até 500 m?* de drea por demo. Jdo
Acrilico Premium Emborrachado € jdeal para pintura de pa-
redes externas e internas, possud uma pelicula imp dvel,

PDACAR nmﬂ&bﬂmewh&dmeWA
DACAB ; A Tintas Dacar aposta na inovag 3o para ddad \lnunmuqed:o
seguir ganhando mercado e acaba de d d da, para que cada ik

langar nowos produtos pam a sua linha  midorsejaatendida. “E imp

de pintura. A Acrilico Mega Rendi portodos inhos possfveise dispondveisp. i
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além de ampliar a sua linha no sistema bmoeohndocmmh,anmmommbdemw
ti durs oD Aok P LA = P al que, re-
Beos Standard e Profi l para pigy ;350 em tons ol almente, conheca toda: ridvei slere seguranc
“Esta é uma opgSoimportante para aquel jdor que ndo ich da pinturs”, )
produtos de maicr valor agregada porémterd
diciode optar por uml alor de cores”, explica Pau- ) EUCATEX
1o Roberto Moreira, que recém-assumiu como diretor Geral da | A i logia de pon-
Dacar. O Acrllico Mega Rendimento Dacar, linha Standard, con- | apan idor oque
13 COM 12 COTes prontas e muitas mais pelos sistema Serveor] Hdemhumpdomuﬁudem
Dacar. £ indicada para uso em paredes de alvenaria externas e a Este foi o norte que permeou os lan-
O seu principal atributo é a vi que permite | gamentos 2018 que contam com £rom-

- las ainda mais completas e inovadoras,
Ds produtos Méxima Proteclio, Protege
ennms«aupidoﬂou destaques doponﬁloouhim

GHoé ford na cha olen

m,...ua-a.. i btz 4o as paredes

flexcivel, para cobrir trintas e fissuras. £ um produto antimo
euidmlmwayewmm&m

dehllngbu.l-‘bdeaer licada em telh o de Mocockn
& S do reduclio térmica e

aplicado com pincel, rolo de 13 ou palo sistema aidess (p ).
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Dacar ressalta o da °

Wowumummmnrm

e R e diferenciais b Tied

cheiro em trés horas da aplicag3o do p £ indicada para
P dexebo:qmunacdheom!da.mm

tados, fi claras de icacl apoioéanu-
sa atfvidade cotidiana”, conta A D A gendade

Py ord ade o o

Y Esté dispondvel nos acab

Deco e semibrilho, ow&amémm&-

ponto

téticode alto & e durabilidade, com secagem répida

.
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62

em 30 20 togue, rendin de até 7om* pordemBo e

Painel dos principais produtos dos parceiros

o Um tour pelos
melhores produtos para

TINTAS, PROTEGAO DE
MADEIRA E ACESSORIOS

UMA COISA E CERTA: A BRASILUX VAI ENCHER
SUA LOJA DE CORES, QUALIDADE E NOVIDADES.
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A maioria dos consumidores fz compras nas Lojas de Baimro
durante a cora, utilizadas por 60,8% dos entrevistados, segui-

2017, 73,19 do total & ck ABeCq da pelos Home Centers/L ojas Grandes, utilizados por 467% &,
o eriodod ribrod eiro canalde is utilizado, as Lojas de Tin-
asg & 7 dreiros, @, 40.2%, tas, utilizadas por 40,8%.
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RENDE PLUS

RENDE PLUS
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A ACRILICA PREMIUM
QUE RENDE MUITO MAIS

PINTA ATE 500 M2*

ASSISTA 05 VIDEOS

TINTAS

www.lukscolor.com.br

* Lata 18L por demdo

Painel dos principais produtos das empresas parceiras
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construglio, p vém -
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Futura Tintas aposta na consolidacio do
seu quadro de produtes. O Fundopara Gal-

izados chega para enrig a familia
de componentes, O produto é ideal para
pr éncia sobre riicies de
ferro galvanizado, aluminios, chapas zinca-
das, rufos, canaletas e calhas, A Textura Acrilica Arenato Futura
Premium & o destaque da linha decorativa da marea. O produto
mmwaemmawmm

TINTAS IMOBILIARIAS ‘

O SETOR DETINTAS NO BRASIL

»0 Brasil éum dos cinco maiores mercados
mundiais paratintas,

eFabricam-seno pais tintas destinadas a todas
as aplicacbes, com tecnologiade ponta & grau
de competéncia téenicacompardvel A dos mais
svangados centros mundiais de produgiio.

+H4 centenas de fabricantes, de grande, médio
e pegueno porte, espalhados por todo o pais.
0s dez maiores fabricantes respondem por 76%
do total das vendas.

*0s grandes fornecedores mundiais de
matérias-primas e insumos pars tintas estiio
presentes no pais, de modo direto ouatravés de
Seus representantes, juntamente Com empresas
nacionais, muitas das quais detentoras dealta
tecnologia.

o Volume produzido2017: 1535 bilhiio de litros

o Volume produzido2016: 1,506 bilhio de litros
s Crescimento 2017/2016 (emvolime): 1,0%
sFaturamento Kquido 2016:

USS 3,302 bilhdes

RS 11835 bilhdes

+Exportagbes 2017: US$ 137 milhdes (excluindo
tntas grificas)

sImportacdes 2027 US$ 139 milhes (exchuindo
tintas grificas)

SEGMENTOS EM QUE O SETORSEDIVIDE:
sTintaimobilidria: representa cerca de83,3% do

gl
uper daded o imice p maso +Tintasutomotiva (montadoras): 23%do
pr - protecoe durabilidade, e possui compo- SIS
quemmln xlodeag +Tintapararepinturs sutomotiva: 4%do
licula e protege a superfic duto é aplicado. Patricia i
H‘?:“"’f’_‘“f‘f’“‘”‘"“"ﬁ:"“‘ «Tintaparaindistriaem geral (moveis,
AT S ey BB detrodomésticos, sutopecas, aeronfutica,
3 & % i naval, manutenciio, etc.): 10,3% do vohume
tosp ...,. periodo & s
O‘— Aa hu ..l..._,
muawmudqm ializar lojistas ¢ gociak (rep )",eq:lh?nﬁa.luﬂma
P up sperad das. O  Futura do Pintor, ca Futura Tintas parap
abalbod P devenda consiste em um treina- 08 pintores profissionais, tem o médul demia do Pintor It-
mento ¢y d com uma il especificas  nerante. Doiseducadores viajam o Brasile passam1gdiassegui-

mmeuummm&dﬂo&'ﬂm

doc mmmmma alto impacto para
“E; cioé rh noases lojistas

Fe Iha,' dro Costa e Plinlo Aratijo viajam
© Brasil levand dindmico scbre produtos e mer- e
cada Esse trei estd di fvel d lgjas

mmupmmawhﬁomamm

h ademu,aqubedevuﬁueam&b—
cal Apbs a formatura desses ahunog, a Central de Apoio, que é
uma céhula de reladionamento da Futura Tintas com 8 pinto-
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REFORMAS

ELETRICAS,

UMA CORRENTE
DO BEM

muito importante, para vender essa eaugorla de

P
as

mp! P

dos prad de iais eléeri e, amelhor
ira é hando-os, do inicial de uma
obra residendial do pelas fenn e i

etroca de pisos e azuleg bém, obrigatori; POr S2 preocupar coma segu-
Em m'], 63,396 do totd de rangadas famiias que i na loja. E ik
que res, ao essa pr ¢lo, terfioa loja

obras residendais fizeram refor-
mas na parte eltrica.
Em 208, i do outros goo 3 essend-
mero permanecey praticamente estdvel em 64.3%, numa
média, emio, dos Gltimos dois Paindis, de 63,8%. Apenas
pradehn comparativo, namesma média, 84,6% dos entre-
ristadh suas residéncias, o tipo de refi mais
mln&mmeaobn,e,@,sx trocaram pisos efou azu-
lejos, osegundo tipod is realizada. (GRAFICO 1)

como uma referéncia segura para continuidade das com-
pras durante aobra, e, mesmo depois dela, para ce diverscs
tipos de compras para manutengiio continua dos lares.
Jiq falando de locais de se consi

e 14 que reatl o

parte elétrica, além de outros tipos de reformas, quais fo-
ramos tipos mais utilizadas? Bem, isso significaumaamos-
tra de s80 is ta gund dados mais

do Painel de 2018, sendo que, §9,4% fizeram compras

PR R RS e firmar que 62.8%
dos idores que reali obras residenciais wtiliza-

oy jais eléaricos: fios e cabos, disj Ly

de riais de construgdo, inchindo elétricos, durante
a obra, nas Lojas de Bairro (pequenss, médias e multica-

dhud de distribuic¥ hnres.lm\h“uer_
Em l\.lm, a loja, independentemente do porte, deve dis-

gorias), seguidas pelas Lojas de Materiais Eltricos, por
44,9%, e, apenas para ficarmos noe trés tipos mais ctados,
43,3%, nos Home Centers/Lojas Grandes. (GRAFICO 2)

ponibilizar prody desse ém se preocy-

880, pois deixa claro uma das principais ca-

pando com a conformidade téenica e coma qualidade da

inf =1 itida aos cli ida ou ndo nas

embalagens,
Atendd-los bem, dendo prod das melly mar-

cas - que deixam sempre uma excelente margem -, passa,

risticas do de iais de construglo: a
complewurldade de canais, j4 que, na média, esses en-
trevistados utilizaram 29 canais de compra durante toda a
obra. Quando consideramos apenas a classe A, nesse caso
especifico, a média, por entrevistado, sobe para3 8tipos.

|

TIPOS DE OBRAS [~

mnm
702‘69'3

‘médladedoisanos

B 345

2%

'noudmc- Obras Bégco Pare Hidrdulica md'wv' Owoww-dt
Egtramiral
Questio:Qual (1s) o (s) tipo (5) deobrafrefarma que wo ok fez no iméwed nos dirim Base 90 id
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TIPOS DE CANAIS UTILIZADOS POR QUEM

mnhl @  LojasGrandes

P b que el cimento,

269%
_—

Lojasde  HomeCenwmr | Dapd-ndn uydn mﬁdt wdt !-mm Qurres tipos

(compra felta deloja
owiics”  EMrkdn b beame)

mpldu mesmo .lnmmplpqnn) -m#

pAiacind ey

qdu.lﬂl.mm'hb- nc.Qu-ln:Quﬁeu#- d:.-
w

oq équeos i de iaisdecons- comprados,e,emque tipode canal,
trugdo, seja para de isis eléeri deou Seconsiderarmos somente og dados do Painel de 2018,
tros materiais, recorrem aotipo de boja de acordo comas  do total de dstados que eletrici oy,
suas idades, e das préprias obras, e, nisso, nogso 294 ent d i que A 20
gt pode ofe de ira binada, proxi- menos um tipo de produto influenciado por eles. J4, em
idad ga répida, & lizado, va- relagioas bojas hdcadu, 13.5% dototal de entrevistados
riedade de marcas e produtos, di mais téeni que & que eles indk
materiais demalor especificidade etc. alguma Loja de iais Elétricos parad inado tipo
E, se asref: elétricas sfoa ira intervengiomais  de comprs; 19,3%, que eles indicaram uma Loja de Bairro
realizada numa obra residendial, os eletricistas s¥o, tam-  (peg média e muld, gorias); e, 14% di que
bém, o iro perfild mais doparaas eles indicaram um Home CenterfLoja Grande.
obras residenciais, perdendo, apenas, para ¢s imbatfvels Vemos, poresses dados, quecs eletrid
pedreiros e para o8 pintores. paﬁo&tmawmwmtcmlnﬂu&:&
Em 2017, 29,6% do total de istados que realiz: sobre otipod al, e p i das marcas dos pro-
obras residencial Em 2018, en-  dutos, dogque sobre aloja onde os mesmos seffiocomprados.
trevistando outros oo consumidores, esse nimero per- Para ovaregjo,ficaa a¢ 3o da imensa op ddade d

maneceu praticamente estével, em 29%.
O que significa que, na média dos (kimos dois anos do

estabelecer relacionamentos sélidos com esses profissio-
nais, associados A seguranca das familias pés-obra, visto a

Painel, ag% dos & letrid

grandeinfluénciados pnencolhdaspwmta.

Apena

DE BOAS IDEIAS

Néo é preciso

ser uma loja
especializada para
vender produtos
para o segmento
elétrico. Poucos
itens podem
impulsionar
asvendas. O
importante é
trabalhar, apenas,
com produtos
certificados. O
risco, fora disso, é
muito alto.

o o

Um tour pelos
melhores produtos para

MATERIAL ELETRICO
- [ ——

setor de iluminagio é muito

importante para o mercado da
construcdio dvil A Abilux (Associa-
¢Ho Brasileira da Indistria de Humi-
naglio) tem 9o indistrias assodadas
e prevd que o setor de iluminac¥

das LED deverd crescer cercade 20%
a0 ano, nos préximos anocs”, diz.
Existem dois grupos de normas ase
observadas: 1) produtos e 2) aplica-
¢des. Para ambos casos devem ser
dotadas as conais da

terd faturamento de R$ 355 mllh!ea
em 2018, 0 que representa crescamen-
tode 3% sobre 2017.

Segundo Marco Martins Poli, secre-
térdo Executivo da Abilux, o mercado
de Wimpadas LED pode ser dividido
em dois grandes grupos: Resi ial

ABNT &, nasua falta, as normas [EC.
Quanto ao descarte dos produtos,
algo preocupante e prejudicial ao
meio ambiente, Poli informa que a
Abilux, se posiciona que os produ-
tos pbs-uso tenham uma destinagio

d da. “Neste a Abilux

% - L “No resi 4l e
que predomina o uso de W da.

apoia o model atual de descarte

LEDbulbo, esti que ji u

pamald das com i
Ci i vos devem

nos Gkimos cinco anocs, substituicio/

por conta prépria, a dispo-

retrofitde partesignificativados pon-
tos instalados. Desta forma, o volume
anual de unidades no grupo residen-
cial tende a se estabilizar no patamar
de 2017/2018 para os préximes anos.
Quanto a0 & fissional tem

sigio dos produtos pds-uso, e consu-
midores residendais devem utilizar
os servigos da RECICLUS. A RECI-
CLUS estd progressivamente insta-
lando pontos de coleta em diversos

uma adesSo mais némka e inclui,
além de tubo LED, a substituicio das
lumindrias convendionais por uming-
rias LED. Estimamos que tubos LED
pam esse grupo crescerd nos préxd-
mosancs. Assim, o wlume de limpa-

icipios e pontos de comercializa-
¢do, conforme acordo setorial com o
MMA- ério do Meio Ambi

A dacio sos And &
que busquem, nas regides em que es-
tejam situados, os pontos de coleta j4

instalados.”

) FORTLEV
AlinhaeletricidadedaFortlevsedes-
taca por produtos que atendem hs es-

plays feitos, esp parao

¢3o de p como sho-

lojista utilizar nos beleci
e, assim, conseguimos expor nossos

pecificagdesda g

de Normas Técnicas (ABNT) para
proteglo mecinica das fiagdes nas
instalagbes elétricas de baixa tensio,
sendo fabri de PVC, éria-pri
ma empregada em i de
cabos flexfreis e outros componen-
tes elberk por ser icls e

e ibuir para a melhor
dedﬂo do consumidor final Além
disso, utilizamos de cratvidade e
objetividade para chamar a atenglio

ppings, d portos etc.
“Nosscs produtes s30 recomendados
para todas as revendas”, diz Giuseppe
duard 1 diretor C ial
da Alubar Metais e Cabos. Ele aconse-
lhnupod¢odoc uboaemdq:layn

ket
aos

do cliente a0 que real interes-
sa, com foco h exposigio de itens

oihou do oonlunldor, com medidor,

de linhas ou seja,
itens que dependem um do outro no

nio propagar fogo, garantindo mui-
to mais seguranca 3 edificaglio e acs
seus habitantes,

Wenzel Rego, diretor C ial e de

da utilizagio e instalaglio,
assim conseguimos orientar correta-
mente o consumidor final Audlizacgio
edinstalacy dos nossos pro-

Marketing, explica que a produgio é
feita em modemos equipamentos de

Jooia adens irid os de

aka
lideres mha, eomoaalenﬂxrws
Maffei e a sustriaca Engel £ distribuf-
dapor seis das sete fibricas, o que faci-
litaa logistica dos revendedores.
“Além disso, a Companhia participa
do Pmmsaorhl de Qualidade de
Plésd que i o
dummho ea qualidade dos eletro-
dutos comerdializados em todo o pafs.
Os eletrodutos corrugados da Fortev
bém s3o certificad
Brasileiro da Qualidade e Prodm\lda-
de do Habitat (PBQP-H), do Ministé-
rio das Cidades”, comenta

dutos, al&n de oferecer melhor ren-
tabilidade a0 lojista. Nossa equipe
de supervisores e promotores tam-
bém disponibiliza materiais de apoio,
como mébiles, adesivos, bandeirok

dando a icdo de cores dos
cabos e separando-08 por tipo de se-
¢30. “Para cabos acondicionados em
rolos de 100 metros, recomendamos
uso de estantes de prateleiras ou mos-
trudrios de parede, ficando A vista do
cliente uma amostra de cada produto
de forma organizada e funcional Os
cabos devem ser colocados préximos
a produtos que possam ser utilizados
em conyj ", diz. Asembak dos

€ outros materiais promocionais”

cabos Al\mar CopperTec ehn adescri-
¢30 das caracteristicas de cada produ-
to, tais como familia, seglio nominal,
metragem, norma referente, classe de

rd cor
Belleza mostra-se otimista com re-
laglo ao mercado. “Nossas perspec-
tivas continuam muito boas. A em-
presa estd em fase final de expansio
para aumento da capacidade produ-
tiva dos cabos de aluminio, a fim de
atender 3 maior demanda do merca-
do, com base na retomada do cresci-
meano dopais. Nomercado decobre,

P

do em todo o Bra-

d Eletrod ,Cai- Da linha cabos de cobre para baixa
xade Luz para Laje, Caixasde Luz tensdo, a Alubar destaca as familias
A Fortlev tem gmande pr ¢lo Tecnofire, Tecnax, Te Tecno-
de melhorar o relacionamento com  fire: cabos de boa flexibilidade e que
seus clientes, como afirma 1: ndo p gam chama.

“0 nosso Trade Marketing tem atu-

dos pa‘a hmla;aet internas fixas,

sil e, em especial, no SulfSudeste a
partir da nossa unidade em Cotia-SP,
com mais agilidade e menor prazo de

ol s od
e

nossos »

ado, for para Th °
relacionamento com neceso piblico.
Com a parceria dos nossos revende-
dores, com

ol

de energia e forga. Tecnax: boa flexi-
bilidade e nfio propaga chama Sdoin-

Painel dos principais produtos das empresas parceiras

dicad toatalarias &
As ¢ fixas,
N tat. dnd iy

o]

) ALUMBRA
Pedro Gondin Bido,
supervisor de Marke-

de energia e forga, circui inai
e as linhas subterrineas de aré 1kV.
Tecnotox: baixa emissio de fumaga

ting & Prodh da
Alumbra, acredita
que, em uma obra,

do os es-

e gases téxicos, que
facilitam aevacuago eauxiliam equi-
pes de socorro em casos de incdndio,
Recomendados para locais com akta

tio bem projetados e
construldos, existe a ga-
rantia de uma edificagio
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ESPECIAL SUDESTE

Marketing & Modelling, que entrevistou 900 consumido-
res que realizaram obras e reformas residenciais no pe-
riodo de setembro de 2016 a agosto de 2017, sendo que,
dessa amostra, 219 entrevistas foram realizadas no estado
de S3o Paulo, 91 entrevistas, no Rio de Janeiro, e 9o entre-
vistas, em Minas Gerais, totalizando 400 entrevistas.

Nas residéncias reformadas no Sudeste, em 65,7% moram
conjuges, 43,2%, filhos (as), 26,9%, pais, 11,4%, irmdos ou
irmas, e, 5,5%, outros tipos de parentes. Pessoas que mo-
ravam sozinhas, ou reformas em domicilios unipessoais,
nio foram entrevistadas e consideradas.

Posto que essa é uma pesquisa com familias que refor-
maram, as chamaremos de familia Sudeste. Entdo, qual
o tempo de planejamento da obra, entre o0 momento da
decisdo e o inicio?

Considerando somente essa familia, 63,1% levaram, no ma-
ximo, trés meses, 18,6%, mais de trés até seis meses, 12,4%,
mais de seis meses até um ano, e, 5,9%, alimentaram o so-
nho da residéncia nova por mais de um ano (gréfico 1).

Se compararmos esse tempo entre a decisdo de realizar a
obra e o seu inicio efetivo, a familia Sudeste é a mais 4gil,
ja que 57,1% dos entrevistados no Sul levaram, no méxi-
mo, trés meses, no Nordeste, 55,9%, e, 0s menos ageis,
no Centro-Oeste, 47,1%.

Durante esse perfodo de planejamento, e considerando
somente as familias Sudeste que levaram até trés meses
entre a decisdo de fazer a obra e o inicio efetivo, as Lojas
Fisicas de Materiais de Construgdo foram as preferidas,
por 78,6% dos entrevistados, seguidas pelos sites das
empresas fabricantes de materiais de construgéo, por
30,1%, pelos e-commerces de materiais de construgdo,
por 26,4%, pelas midias sociais, por 23,7%, e, apenas para
ficarmos nos cinco mais citados, pelas revistas especiali-
zadas, por 21,3% (grafico 2).

Se compararmos “nossa” familia com as amostras de ou-
tras regides, ainda somente considerando familias que
levaram até trés meses para iniciarem a obra, percebere-
mos que as Lojas Fisicas de Materiais de Construgdo s3o
imbativeis em todo o Brasil, ndo sé para a realizagdo de
compras, mas, também, para as pesquisas que asantece-
dem, j4 que 83,8% as utilizaram como canal de pesquisas
no Sul, regido que mais as utilizou, 81,7%, no Nordeste,
e, 57,7%, no Centro-Oeste, regido onde menos foram uti-
lizadas para esse fim.

Os sites das empresas fabricantes de materiais de cons-
trugdo também sdo imbativeis como segundo canal mais
acessado nesse periodo, utilizados por 36,7%, no Sul, are-
gido que mais os utilizou, 35,1%, no Centro-Oeste, e 31,9%,
no Nordeste, percentual ainda acima da familia Sudeste.
Por fim, comparando os trés principais meios utilizados

20

PRINCIPAIS MEIOS
UTILIZADOS

PARA PESQUISAR
E COMPARAR
INFORMACOES
DOS MATERIAIS DE
CONSTRUCAO - ¢

78,6

Lojas fisicas de materiais
de construcao

30,1

Sites das empresas
fabricantes

26,4

E-commerces
de materiais de
construcao

23,7

Redes Sociais

21,3

Revistas
especializadas

GRAFICO 2
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PRINCIPAIS RAZOES PARA REALIZAGAO DA
OBRA/REFORMA NA REGIAO SUDESTE - %

57,6 578

2015 2016

Fonte: Panel Comportamental do Consumo de Matenais de Constrs

pela “nossa” familia, se os e-commerces de materiais de
construgio sdo o terceiro canal, 0 mesmo ndo ocorre nas
outras regides, sendo que no Sul surgem os tabldides
de ofertas de materiais de construgdo, com 29%, e, no
Nordeste e Centro-Oeste, as midias sociais, com 30,1% e
29,1%, respectivamente.

E interessante notarmos que, talvez, como a familia Su-
deste demonstre uma tendéncia de iniciar a obra ou re-
forma com maior rapidez, dois, dos trés principais meios
consultados nesses trés meses, sejam loja fisica e loja
virtual. Também € interessante notarmos que, no Sul,
em que ocorre a maior valorizagdo das lojas fisicas, con-
sequentemente, os tabloides de ofertas sejam o terceiro
meio mais importante.

Mas, o que motiva a “nossa” familia a realizar essa obra?
Para a totalidade dos entrevistados da regido, ¢ interes-
sante notarmos que, em 2017, a principal razdo passou a
ser oferecer maior conforto para a familia, superando, in-
clusive, deixar a casa mais bonita e nova, principal razdo
nos anos de 2015 e 2016. Também, tem crescido deixar a
casa mais funcional e decrescido mudar o estilo e a apa-
réncia da residéncia.

Oferecer maior conforto para a familia foi apontada como
uma das razdes para realizagdo da obra por 47,9% dos en-
trevistados em 2015, por 53,6%, em 2016, e, por 57,9%, em
2017. J4, deixar a casa mais bonita e nova foi apontada por
57,6% dos entrevistados, em 2015, por 57,8%, em 2016, e,
por 52,4%, em 2017. Deixar a casa mais funcional também

43.3
40,2
| .

57,9 [ Dsixar a casa mais
bonita / mais nova

Maior conforto para a
familia.

Resolver problemas
B sstruturai

(@kitrico. hicraulco
soltos. infitracde

o doscoiaden tacos
a parods, tc)

. Mudar estilo e 3
aparéncia da residéncia

Deixar a casa mais
- funcional para a familia,
2017 sem aumenta-la

- DataMkt Construcao GRAFICO 3

tem crescido, sendo uma das razdes para 20,5% dos entre-
vistados, em 2015, para 24,4%, em 2016, e para 29,7%, em
2017, enquanto outra quest#o estética, como mudanga de
estilo, tem decrescido, sendo uma das principais razdes
para 40,2%, em 2015, para 35,7%, em 2016, e, para 33,4%,
em 2017 (gréfico 3).

Esse comportamento é melhor definido nessa regido, em-
bora também ocorra nas outras regides, e, somente por
esses dados, podemos inferir que a familia Sudeste tem
se preocupado, cada vez mais, com questdes reacionais,
como conforto e funcionalidade do espago residencial
cionalidade e pragmatismo esses que, certamente, estéo
presentes em todas as fases da jornada de compra, em lu-
gar do consumidor mais impulsivo e emocional dos anos
anteriores a crise econdmica.

E, entdo, quando chega o momento da compra, a familia
Sudeste declarou que utilizou, em média, 2,8 tipos de ca-
nais para compra dos materiais, sem considerarmos os
valores gastos, volume ou nimero de itens comprados,
sendo que as Lojas de Bairro (pequenas, médias e multi-
categorias) foram utilizadas por 63,3% dos entrevistados,
os Home Centers/Lojas Grandes, por 48,4%, as Lojas de
Tintas, por 39,8%, os Depdsitos de Materiais Basicos (que
vendem somente areia, cimentos, pedras, tijolos, telas,
arames etc.), por 36,3%, e, apenas para ficarmos nos cinco
tipos de canais mais citados, as Lojas Especializadas em
Materiais Elétricos, por 31,9% (gréfico 4).
Agora, quando ideramos a familia

ra-

da classe
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a jornada

DE COMPRA

de uma familia

com sobrenome
UDESTE

ESPECIAL SUDESTE

A, hd uma significativa alteragfo na média do uso dos ca-
nais, subindo para 3,8 tipos, e nos tipos mais utilizados,
sendo que os Home-Centers/Lojas Grandes aparecem
como os mais utilizados para compras, por 67,1% dos en-
trevistados, seguidos pelas Lojas de Tintas, por 65,1%,
pelas Lojas Especializadas em Materiais Elétricos, por
49,7%, pelas Lojas de Bairro, por 45,3%, e, apenas para fi-
carmos nos cinco tipos de canais mais citados, pelas Lojas
de Revestimentos Cer@micos, por 41,4%.

Também € interessante notarmos que 14% alegaram te-
rem feito algum tipo de compra de materiais de constru-
¢do para a obra pela internet, lembrando que poderia ser
apenas um sé item, sendo que esse nimero subiu para
33,9%, na classe A, e caiu para 7%, na classe C, demons-
trando que, quanto maior o poder aquisitivo dos entrevis-
tados, maior a proximidade com o ambiente online para
compras de algum tipo de material.

Abreviando a jornada, e ja chegando ao seu fim, perguntamos

para a familia Sudeste se, mesmo jé tendo realizado uma obra
ou reforma residencial, havia inteng&o de continuar fazendo
pequenos reparos e melhorias, coisas pontuais, para deixar o
lar mais agradével e acolhedor, e as perspectivas sdo anima-
doras, j& que 85,9% confirmaram essa intengo.

No entanto, nesse ponto, essa questdo transcende a “nos-
sa” familia e se estende para todo o Brasil, jd que 88,7%
dos entrevistados no Sul, 79,7%, no Nordeste, e, 77,5%, no
Centro-Oeste também manifestaram o desejo de continu-
ar melhorando sempre seus lares (gréfico 5).

Talvez, o maior desafio como segmento, seja incutir nos
consumidores o hébito de continuamente fazer melhorias
no ambiente residencial, independentemente do momen-
to efetivo da obra ou reforma, com a vantagem, ainda, de
mantendo-os préximos do varejo, atualizd-los constante-
mente sobre as novas colegdes, cores, produtos, tecno-
logias para tornar seus lares mais confortéveis, bonitos,
funcionais e na moda.

ONDE FORAM COMPRADOS OS MATERIAIS PARA
A OBRA NA REGIAO SUDESTE - ¢

63,3%
médias e multicategorias)
48,4%
Home-centers /
Lojas Grandes
) - 39,8%
em tintas
O,
Depéslto de mateﬂais béS|cos 36'3 %
Rk S
n. Io. mlas aama el:)
31,9%
em elétricos
28,5%
e e
revestimento ceramico
16,7%
Lojas especializadas _
em hidraulicos
_ 14,0%
E-commerce L——a
(compra via internet)
Fonte: Painel Comportamental do Consumo de riais de Construcdo - DataMkt Construcdo GRAFICO 4

dade e volume

Obs.: citacso independentemente de valores, q
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ando sequéncia as leituras de dados comportamen-
Dtais de consumo de materiais de construgdo, por

regides, se, na edigdo 331, abril de 2018, realizamos
uma andlise sobre os consumidores nordestinos na maté-
ria “Como compram os nordestinos, como vendem as lojas
de bairro nordestinas”, vamos, neste artigo, acompanhar o
processo de compra dos consumidores da regido Sudeste,
utilizando dados do Painel Comportamental do Consumo de
Materiais de Construgao, realizado pelo DataMkt Constru-
3o, sistema de inteligéncia de mercado cogerido por Leroy
Merlin, Eucatex, Pincéis Atlas, Votorantim Cimentos e Deca.
Considerando dados secundérios, combinando informa-
¢Oes da Varese Retail, SBVC - Sociedade Brasileira de Va-
rejo e Consumo -, IBGE - Instituto Brasileiro de Geogra-
fia e Estatistica-, GS&MD - Gouvéa de Souza - e IBOPE
Inteligéncia, o varejo de materiais de construgéo faturou
estimados R$118,8 bilhdes, em 2017, sendo que, desse
montante, aproximadamente R$56,7 bilhdes, ou, 47,7%,
sdo oriundos da regido Sudeste, distribuidos por, aproxi-
madamente, 62.530 lojas de materiais de construgio, ou,
48,1% de estimadas 130.000 lojas no Brasil.
E importante considerarmos que, em todas as tentativas
dep isarmos com cc idores os gastos realizados
durante uma obra, nos deparamos com tamanha discre-
péncia de informagGes, que uma estimativa de gastos
para projeg@o de sell out Brasil no segmento, a partir da
declaragdo de gastos dos entrevistados, é uma tarefa, até

0 momento, no realizada satisfatoriamente por qualquer
empresa especializada, incluindo o DataMkt Construgé&o.
E, isso, por si s6, jd é uma informagéo relevante: numa
pesquisa de 2015, quando tentamos levantar os gastos
com obras residenciais, entrevistando 500 consumido-
res na Grande S3o Paulo, 58,4% informaram ter conhe-
cimento do quanto haviam gasto e que esses valores
ficaram dentro de um orgamento, porém, quando apro-
fundados esses gastos, quebrando-os por categorias,
ndo houve consisténcia nas informagdes. Ou seja, mes-
mo quando os consumidores tém a impressao de contro-
le sobre os valores do que foi consumido com materiais
durante a obra, quando aprofundado, é possivel perce-
ber que a realidade é outra.
Logo, trabalhando na combinagio de fontes secunddrias
para estimar o faturamento do varejo do setor, nos posicio-
namos no campo das apreciagdes indicativas, porém, con-
id dados da A iaca ional dos Comerciantes
de Material de Construggo, que, por vias distintas, estima o
sell out do setor em R$114,5 bilhdes, em 2017, é provével, que
ambos os nimeros, ou até mesmo um espago entre esses,
reflita, aproximad e,arealidade do

) A FAMILIA SUDESTE

Vamos acompanhar a jornada de compra da familia Sudes-
te, tendo como base o Painel de 2017, entregue em setem-
bro passado e realizado em parceria com a Best Forecast

TEMPO DE PLANEJAMENTO DA OBRA - %

B Até trés meses De trés a seis meses [Jl] De seis mesesaumano ] Mais de um ano

isﬁ

Artigo de abertura inédito com dados DataMkt Construgéo

i

iil

Brasil Sudeste Sul Nordeste Centro-Oeste
Fonte: Painel Comportamental do Consumo de Materiais de Construcao - DataMkt Construcio GRAFICO1
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INTENCAO DE CONTINUAR FAZENDO PEQUENOS
o
REPAROS E MELHORIAS NA RESIDENCIA - ¢
. Sim, continuarei fazendo pequenos reparos e melhorias no meu lar Nao. ja fiz tudo que precisava ser feito
I I I I 77‘5
Brasil Sudeste Nordeste Centro-Oeste
onte: Painel Comportamental do Consumo de Materiais de Construcao - DataMkt Construcao GRAFICO 5

Afinal, se outros segmentos conseguem fazé-lo, como, por
exemplo, 0 automotivo, os eletroeletrdnicos e os eletrodo-
mésticos, por que, ndo, materiais de construgo, que tém
aver com familia e convivéncia afetiva, ndo conseguiria?
Obviamente, por causa de a participagio no faturamen-
to do setor a regido Sudeste seria a maior beneficiada,
mas, de maneira geral, em todos os cantos brasileiros, o
faturamento do setor seria beneficiado.

Quem sabe seja esse o momento de aculturamento e
aquisig¢do de novos habitos, jd que um consumidor mais
amadurecido pela maior crise econdmica j4 enfrenta-
da nesse pais surge, provavelmente, valorizando ainda
mais os lagos afetivos familiares e com amigos e o local
onde, na maioria das vezes, essa proximidade é, e conti-
nuard sendo, vivenciada: seus lares.

Newton Guimardes
Diretor de Inteligéncia de Mercado
DataMkt Construg#o e Grupo Revenda
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O Indice de Confianga do
Empresdrio da Construgéo
(ICEI-Construg@o)
apresentou alta em margo.

de bairro
STINAS

PRAS

ntre 0s comp do ICEI-C uglo, odes-
E tague foi para o Indicador de Condigdes Atuais,

que pela primeira vez, desde f¢ iro de2013, si-
alizou que as condicd: de negécio daindis-
tria da construgo pararam de piorar.
0 fndice de Confianga do ek ial (ICEI) de
wﬁmemgomnﬁmmq“mcm
rag3o com o més (« deoa2p ). OICEI
de margo de2018€ 5,0 p erior a0 registrad
gode2017e48p ior i média histéricadoind

0 fndice de codmp do Empresério da Construgio
(ICEI-Construglio) apresentou alta em margo. Entre os
componentes do ICEI-Construgiio, o destague foi para o
Indicador de Condigdes Atuais, que pela primeiravez, des-
de fi de 2013, sinalizou que as condicd
denegéeio da indistriada construglio pararam de piorar.
Os primeiros sinais de da do d do Nor-
deste foram verificados em Pernambuco, Alagoas e Bahia.
Para Rafael Brito, Secretério de Estado do Desenvolv-
mento Econdmico e Turismo de Alagoas (Sedetur/AL), a
£ tac30 do Progr de D A Integra-
do do Estado (PRODESIN), fez com que Alagoas !em
nos dias atuais o benefido fiscal mais competitivo do
Nont para ainstalack %0 de indistri

compor

de materiais de construglio no Sudeste e Sul do pals
“A Forga do Sudeste”, em sua edigio de junho, e “Consistd

Emm,anwbnmaw realizou duas

cia de Mercado e de Sistemas Construtivos”, em agosta Uma
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desse ang, mas, por ora, #chando um primeiro dclo d eentend-
mentos, éahora e avez daregiio Nordeste.

dados Datahie C sistema de IntelioBncia de
- L

istados que fi grandes obras residencials; no
Nordeste, i sbiu para 63,2%, sendo que, na regiio

Cenwoueﬁdmlndoporm%doaam
nbé: abaixa utilizaclo dos canais
mmbﬁudem;&ﬁ&wuem
no htad o Brasil, @,6% ak terem

Mhdommmmdsumhmemmmd&
te, apenas 42 8% alegaram t8-o feitg mencr percentual com-
parado com outras regides, sendo que, na regilo Sul, ccorreu o

fiz adk mdn. SodeLeroy
mh,maagmmwmenem.o
1 g0 fa stimad RM.BH-

maor l, de 58,9%.
Valea glo de que por @ e
nesse ponto, hi outros indicatives meopéeucomporu

Xae olimd s, 1 "

Mu,emmomdowe. mentos de P alidade dos sl

15,2 bilhdes, ou 12.8%, dood\ndo‘arﬁomdem.dh!- Sul e Nordeste,

buidos por aprecimac iaisd Consi d do o campo das esti e indicati-
m&ﬁ.mmdowuaemmu-mm uammuwupwmmm
Essa elaboracX uma cio de dados secun-  bilhJesd ld g0 em2017, econsi-

&mmmkﬂ,m-sodedde Brasileira de Vargjo
e Corsumo, GS&MD - Gouvénde Sma,lbopelmdﬁrhe
IBGE g &, como tal,
assume-se comoindicativa,

)0 CONSUMIDOR NORDESTINO

derando estimativas do IBGE, de que a populagionessa regio,
também em 2017, estava em 28767.135 habitantes, é possivel
apontarum consumo per capta de materiais de construglo de
cerca de R$566,00 no iderando uma
estimatha de 55,96 191 habitantes, 0 consumo per capta seria
de cerca de R§272,00.

Segundo dados do Painel Compor 1 do C de
Material de Construclio 2017, realizado pelo Datahkt Cons-
truglo, hd uma preferéncia dos consumidores da regio pelas
Lojas de Bairro, especificadas na i P mé-

forcando, ainda, essa questio, é notéd bém, e
retornando acs dados e informagdes do Painel Compor-
tamental, a maior utilizag3o para compras das Lojas de
Materiais Bisicos - que somente vendem areia, cimento,

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

pedras, tijolos, telas, arames etc. - na regi%o. Enquanto no
resultado Brasil esse percentual ficou em 34,3%, no Nor-
deste, ficou em 39,7%, sendo possivel assumirmos, nessa

ONDE FORAM COMPRADOS OS MATERIAIS
DE CONSTRUCAO PARA A OBRA

SUDESTE suL

NORDESTE CENTRO-OESTE TOTAL

de bairro
ma & multi c(gteggug::s) €3,3% 58% €3.2% 48 4% €0.8%
Lojas especializadas em
tintas, hidréulj e?&s ou elétricos* 554% 58,9% 428% 47.2% 53,6%
Home-centers/ Lojas Grandes 484% 411% 387% 60,5% 46.7%
D (‘ ito de PP
vende somente areia,
em?mnm pedras, tijolo, telas, 3635 204% 387% 258% 54,5%
arames etc.)
FONTR PANEL - DATAMT CONSTRLCAD { ASZMNALADO DUMES
~ SOMENTE OF CANAS OTADOS NA MATERIA) « FARA SERT0.08 LEITURA NS S55 ASTIGO, 063 SOMALCE,
£
LINHA DE PRODUTOS:
LINHA DE PRODUTOS: Sllicones / Selantes /
— Fechaduras e cadeados '4 A!‘ggﬁfﬂ Adesos e Espuma PU/
CONTATO COMERCIAL: Chumbadores Mecankos
E-mall: comerclal@3f.com.br / Ancoragem Guimica

FECHADURAS £ CADEADOS Tal.: (22)2525-0030

S A D % LINHA DE

AL CLU ABTOS erovuros:
Flltros e
Purincadores de

Agua / Refls de Reposicao / Tornelras

CONTATO COMERCIAL: Dalane

acquablos@acquablos.com.br / Tal.: 54 3213-2201

LINHA DE

@

PRODUTOS: Fitas

Crepe para Pintura/
cam’ td colado. Imoblliaria/Fitas

Crepe para Pintura
Automotiva/Fitas Dupla Face de Espuma/Massa
Acrllica de Alta Performance/Fitas Dupla Face
de Papel e Pollprop /Fitas A /
Fitas para demarcacdo de Solo/Fitas Sllver Tape e
Aluminlo/Fitas Isolantes/Veda Rosca/Espumas de
vedacao/Aparelho Aplicador/Fitas de Papel Kraft
/ Feltros auto adesivos
CONTATO COMERCIAL: contatos@adere.com
(19) 2104-0700 / 0BOO 7012903

LINHA DE PRODUTOS:

Ferragens / Fechaduras /
o) Reguladores para Gas / Rodizlos
u CONTATO COMERCIAL:

ALIANCA 00

Desde1927 alancametalurgica.com.be

LINHA DE PRODUTOS: Flos
e cabos elétricos de cobre
de balxa e média tensao,
0 nus e Isolados, singelos e
AwBAR multiplexados de 450kV a
COPPERTEC lkv Cond::tores antichama,
log e n3o halogenad
Cabos o0s de cobre hado flexivel.
Cordoes torcidos e paralelos de cobre flexivels.
CONTATO COMERCIAL: José Wellington Costa - jose.
woosta@alubarnet - (971) 99285-1628 | (91) 98439-6369.

Informagdes das Empresas Anunciantes no Guia de Compras

/ Buchas de Nylon / Abracadeiras de Nylon / Brocas SDS /
Sktema de Flxac30 & Gas / Fixaco & Polvora / Telas @ Arames /
Barras Roscadas Zincadas, Polidas e Linha Estrutural / Rebites e

Rebitador / Parafusos Drywall / Pregos de Apo / Parafusos Telha /

Parafusos Chipboard / Fitas Drywall / Fitas para Placa Cimentkcia
CONTATO COMERCIAL: Vendas
Fone: 19 2136-4455 / Emall: vendas.canals@ancora.com.be

LINHA DE PRODUTOS:
AST R A Acessibilidade / Acessorios
para banheiro / Armarios
e espalhos / Assent:
sanltarios / Banheiras e SPAs / Cubas e gabinetes /
D ga para banheiro / Duchas e / Elétrica /
Hidraulica / Portas e Janelas / Utllidades domésticas
CONTATO COMERCIAL: Julia Gigllo / 11-4583-7761 / T-
99495-0376 / Julla.gigliofastra-sa.com

LINHA DE
<\’ PRODUTOS:
i~ ATLAS g
e Seguranca,
Preparac3o de Superficle, Trinchas, Rolos e Pads, Kit de
PIntura, Decoracao de Amblentes Bricolagem, Pintura
Artistica, Compl e tas, Limpeza
CONTATO COMERCIAL: Reglinakio de Aradjo -
araujo@pincelsatias.combr - 11 992375133

LINHA DE PRODUTOS: Sup: para Tvs / Ac

para Audlo e Video / linha ergonomia / Cabos HDMI /
Suportes para microondas.

CONTATO COMERCIAL: Alexandra Borges Desche

g 9 combr / (1N2246-0214

LINHA DE PRODUTOS:
" Telhas de Flbrocimento /
B RAS' L I T Painéls e Placas Cimenticias
v / Calxas D'Agua, Telhado
u Americano shingle / Telhas
SAINT-GOBAIN Metalicas, Telhas Translucidas

/ Acessorios para Telhado.
CONTATO COMERCIAL: 0OBOO T 62 99
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PERCEPCOES SOBRE O PROPRIO NEGOCIO

Eu compraria &m um home center tivesse condighes

diferenciadas de atendimento, precos e es de pagamento
para minha loja

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

80,

HH

Os clientes fazem uma grande o inicio da obra e depois
A e R0 D e o m 750%

O nimero de mulh prando os iais tem do ano
i i 747%

Os pedreiros possuem contas & vao ando os produtos de
ordopggmsjasngcesldades 9%
O forte da minha loja & a venda de materiais basicos e n3o de 650%

materiais de acabamento

Os dlientes est3o usando mais smartphone na hora da compra
jpara acessar a internet, comparar precos e negociar

Oscﬁermacatam a mais em um produto do © preco
pagarm desdequeeufacaapromm;nga

658%

2

Eu tenho notado um aumento de interesse dos clientes em
técnicas e produtos do universo do FACA VOCE MESMO 53.2%

A situacdo atual da minha loja esta melhor agora do que hd um ano

questdio, a semelhanca na percepgio dos entr

%H

§

Esse p ndio incide sobre o consumo per cap-

desse tipo de canal com asLojas de Bairro dtad. i
Por fim, fazendo um o8 i de

ta de ial de construgio na regifio, mas, certamente,

materiais de construgioda nﬁ!o sioaqueles que menos
utilizaram os Home Centers e Lojas Grandes. Enguanto,
no resultado Brasil, 45,7% alegaram terem feito p

i o ticket médio das compras realizadas nos Home-
-Centers e Lojas Grandes, j4 que, se considerarmos os ca-
nais utilizados apenas pelos consumidores que realizaram

de eriais & a obra residencial nesse tipo de ca-
nal no Nordeste, a utilizag3o caiu para 38,756, sendo que
08 consumidores da regifio Centro-Oeste, foram os que

grandes obras e também & a utilizag3o dos Home
C Lojas des para pras aobrasobe
para 54,4%, no resultado Brasil, e sobe ainda mais no Nor-
deste, para §5%, contra, como vimos adma, 38,7%, dototal

mais os utilizaram, com 60,5%. daamostrano Nordeste,

Porém, sprofundando esses dados, é Ap atendoa esses canaiscitados (outres tipos também
que o8 idores se foram assinaladcs na pesguisa), uma hipd sivel, & de
em, quando aproveitand o a obra para também decorar a resi- “Mumuammmmid&n
déingia, considerando troca de méveis, tapetes, cortinas eobje-  ¢lio, 08 Home C Lojas significa-
08 & tvos di 10 resutado Brasil, so5% 0 dmmm@qmmmdosujndesﬁoem
fizeram, na regifio, esse p ficou em 51.4%, ap abai ik significativa 5 pr
xoda regio Sudeste, com §3,1%. mmkdeemu@o.

36
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b e cls bamo

DOS LOJISTAS DE BAIRRO NORDESTINOS

Se, entlio, § ease frmato de canal o mais wtilizado, vale a pena

M&ma&\mm&mm&n entregue ra mesma
inel , citado acima, de 2017

mﬂwbﬁsm irro, igual

nmmmmwwum
no e também com ako regides,
“os clientes fazem uma grande compra 0o indto da cora e de-
pchvmfnendommmzﬁmm com 759%, “o niimero

cepglio doNegécioSegundocs Lojistasde Baimg e queentre  de os fais tem ich anoap&
5 ano”, com747%e o8 padred &
deste -por sua : SSoPauloe Rio deJaneiro -, Sul, dutos de acord i ,M'lw&

divididos em Porto Alegre e Curitiba, &, Nord: divididos em
Wem&gmm&u&ﬁmg&mw

pr
Por fim, é sempre bomr

que as lojasde bairro nordesti-
s 850 aguelas que declararam que possu em o melbor percen-
tual de aproveit dos sites de suas lojas, como @rramenta

de At .
do”, denominado “top 2 bax”. Como j4 kaviamos visto em estu-

deapoio paraa conversio vendas: 48,8% alegaram terem sites,

1 1o istas & porte da regi desses, 872% alegaram que esses sites gjudam-nos a vender,
de & ira geral, mais & dos formece-  contra 77,8%, das lojas que possuem sites na regiio Sule 647%,
dores, quando do como Sul Sud Centro-Oeste, e, daslojasquep sites na regii
£ isa,a afirmac aior “top2 box” foi “ew compra- madooeu@uinﬁx;madosemw
ria de um home center que thesse igdes diferenciadas de  gles,noQ 4rios, da estimativa de
atendimento”, com 80,8%, major percentual, inchusive, do que  sell out egastos médios, @ inf 3 aosda
quando comparado com o Sul, com 73,8%, e Sudeste, com 70%. mmmmmmmemm
J4, asegunda afirmagio com maior grau de dincia foi  num pals conth l e i como 0 noeso, um olhar eritico
“os clientes estio chegando A loja cada vez mais beminfor  eb sobre as de cada regifio, adaptando
mados sobre os pregos dos produtos”, com 786%, tambéma  polid iais e de marketing e, & dentro do
segundamais indicada no Sul e sexta, no Sudeste, Isso pode  possivel, as idades dos canais si 2 res-
indicar i ia no acesso As inf cdes,emrelagio  peitoacadaculurad Esse podeser um diferencial
acs consumidores finais, até mesmo como mais um indicat-  imp d da das vendas pelo co-
1o do distanciamento citado acima. mércio g de novos modelos de

LOJAS QUE POSSUEM SITES E CONTRIBUI(;AO
PARA MIEELHORAS ASVENDAS

M Suldeste WM Sul B Nordeste

57,5%

POSSUI SITE
DA LOJA
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LINHA DE PRODUTOS:
Ferragens / Soldas /
Abraslivos / Fixacao

ATACADISTA /carramentas /
Agropecuario / Pintura e acabamento / Colas e
Adesivos / Hidraullco / Elétrico / EPI
CONTATO COMERCIAL: Serglo Melko
(37) 3512.3000 / serglo.melo@coreratacadista.com.br

L Einhen

LINHA DE PRODUTOS: Power X Change /
Parafusadelras / Furadeiras / Martelos e Marteletes /
Serras / Esmerlhadelras / Lixadelras / Plainas / Politriz
/ Linha Laser / Serras estaclonarlas / Cortador de plso
/ Microrretifica / Compressores / Linha Jardim

Querestoque? £ prajd.

Oy

LINHA DE PRODUTOS: Agro, Telhas e Forros /
Esquadrias / Plas e Gabinetes / Loucas ta

/ Fer Elétricas, g e Feri al
Elétrica / Pintura / Hidraullca

CONTATO COMERCIAL:

Vendas Grande SP: (11) 2732-2000

‘Vendas Interior: 0300 10 20000

DortaG

REVOLUTION TOOLS MESSSmmm——

LINHA DE PRODUTOS: Cortadores Manuals e Elétrico
para plsos ceramicos e porcelanatos de grandes

tos / Elétricas / Fer para
colocacao e acab to / los para col.
e acabamento.
CONTATO COMERCIAL
markating@cortag.com.br

Fone: (19) 3022.5050

= ELUMA

LINHA DE PRODUTOS:
Tubos e conexdes para as linhas de gas e agua
Rodigo Del Gludice
M) 2199-7604 /
deas@p P br

COMERCIAL: Vendas
Fone: 19 2136-4477
Emall: vendas@elnhell.com.br

T hrast

Materiais Elétricos

LINHA DE PRODUTOS: Tomadas & lnmerruptores
canaletas, duchas, di 3
CONTATO COMERCIAL: om.br
| whatsapp (47) 98416-2089 | 0BOO 645 3052 (ramal 218)

[(41) 2M-3000 (ramal 218)

14, A

Owacte 1078

I Sao Romao

DOw para

LINHA DE PRODUTOS: Torqueses/Dobradicas e
Trancas/Alavancas/Cavadelras/Chapas e Chaves de Virar
Ferro/Machadinhos e Machadinhas/Martelos/Pés-de-
cabra/Pontelros/Talhadelras

CONTATO COMERCIAL:

comerclal@saoromao.com.br - (31) 38571108

LINHA DE PRODUTOS: Buchas Fix / Batente Bola /
Flx Flo / Moltoes / Argola de Encalxe / FIx Chave / Fix
Gramp / Espacadores para Plsos / Bucha Fly

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

LINHA DE PRODUTOS:

] ] Buchas e Parafuscs
x l L para fixacao, sanitarios,
lavaterios, tanques

e facdo pesada; Buchas especlals e Parafusos para
dryval; Pregos de aco e galvanizados; Acessorios para
Elétrica, Movels, Hidraica e Protecao Infantil. Varakse
cordas; Discos diamantados; Brocas; Ferragens; Placas de

87,2%

SITE CONTRIBUI PARA
AUMENTAR AS VENDAS

LINHA DE PRODUTOS:
m . Compressores de ar
[T GMEGY) /GrupoGeradores/
m Furadelras de bancada
e Coluna / Sefras para
terro / Fer e /

Motobombas / Lavadora de alta press3o e alta vazao /
Cortadores de grama / Produtos para jardinagem e agricola

e para garag gens prop CONTATO COMERCIAL: Andressa Romao
Cartelas, Kits e Estojos profissionals. Fone: (47) 21034150 / Emall: comerdalZgmeg.com.br
CONTATO COMERCIAL: di com.br
(M) 5034-1436

FORTLEV oo

grupo perlex

E MUITO MAIS CAIXA D’AGUA  Reser de LINHA DE PRODUTOS: Extensdes ektricas/Rabichos
agua de100L a eétricos/i P /Tomadas de embutir & sobrepor/Fincs
20.000L, Calxas dAgua, Tanques, Clsternas, eadap /fCalas de distrib /L /
para Reservatoérios - Flltros para Entrada de Calxa d'Agua, [ /El /C Igamlunmzﬂos como

Tomelra de Bola, Flanges, Registros -, Solupdes para o Meio
Amblente, Reservatorios para Agua de Chuva, Coletores

jpara reap! de agua, Blodig Tubos e
Conexdes de PVC para Agua Fria e Esgoto, Eletrodutos
Corrug dePVCec para Eketricidade.

CONTATO COMERCIAL: faleconosco@rortiev.com.br
Telefones: ES (27) 2121 6700 | BA (71) 22013990 | SC(47)
38015200 | SP (M) 3408 9100 | PE (81) 3878 1310

F"llf‘l.'l‘

Grupo Bostik

cabo de bateria/passa flo/Porta sanfonada/forro de pvc
CONTATO COMERCIAL: sac O800 112 436 (1) 4662-3000
supervissovendasfigrupoperiexcombr

[ » HIDROFILTROS
créncria oA AGvV

LINHA DE PRODUTOS: Especializada na fabricacao de

filtros, purificadores, Itrantes & log

para filtracao de agua.

CONTATO COMERCIAL: Servico de Atendimento ao Servko:
sachidro@hidrofittros combr / Fone: (54) 3123-6300

LINHA DE PRODUTOS: Arg

[para porc e plsos. Al a, Imp
e Revestimentos para plsos e paredes. Selantes,
Adeslvos e linha de bricolagem para diversos usos.
CONTATO COMERCIAL: E-mall: sac@bostikcom - fone:
(M) 4784-9797

& RejL

hydrad

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

LINHA DE

FFRRAMFNTAS Pistolas de
pintura elétrica / de agua / de
b da / ta / Fer t
pro / Rocadelras / Motosserras / Geradores / Maqulnas
de solda / Compressores de ar
CONTATO COMERCIAL: OBOO 979 0199
Emall: vendasfigammarerramentas.com.br

Informagdes das Empresas Anunciantes no Guia de Compras

CONTATO COMERCIAL: Adriana Penteado
(M) 97534-0152 / adriana.penteado@hydra-corona.com.br

LINHA DE PRODUTOS:
a Baclas/Lavatorios/Cubas
a ’ Tanques/Mictorios
‘ CONTATO COMERCIAL:

5 . lcasa@Iicasa.com.br
Louga Sanitaria (ssy3s7s-ss00



EXEMPLOS

MERCHANDISING
DE CAPA

FERRAMENTAS
MANUAIS E
ELETRICAS

DESIGN E
DESEMPENHO

— PERMITEM
"~ ESPECIAL O USO CORRETO
Revestimento Ceramico I

Merchandising de capa exclusivo — CADERNOS
ESPECIAIS SEGMENTOS DE MERCADO

PRODUTOS
PARA
FIXACAO

A VARIED:'Z

TODAA
DIFEREN(;A

O MERCADO
CONTINUA EM ALTA.
APROVEITEM!

Merchandising de capa exclusivo - CADERNOS
ESPECIAIS SEGMENTOS DE MERCADO

CONSTRUCAO v.construcdototal.com.br

ENDA

VAREJO E DISTRIBUICAO
5!,

A importante presenca do
vendedor no atendimento

Comemorado no dia 30

de outubro, os balconistas

sdo responsaveis pelo bom
| desempenho das vendas

Merchandising compartilhado Dia do Balconista

venda

ubro 2016 | Ano XXVIII
- yw.construcaototal.com
y & ’4

[AMESA

fa [AMESA

Revenda

ED. 337 | OUTUBRO 2018 | ANO XXX | www.gruporevenda.com.br

2 )
B
I

DIA-DO
BALCONISTA

“N#o ha coisa melhor do que ouvi
‘que foi bem atendido. E imensament®@
™ gratificante!” MANOEL DA SILVA

Central Brooklin de Tintas

¢ 13 ° Prémio Exceléncia Atacadista Distribuidor ¢ ESPECIAL TINTAS




DISTRIBUICAO
.

Capitais e regibes : 2,49% | Interiores: 0,44%

Total: 2,93%

Capitais e regides : 9,32% | Interiores: 3,03%

Total: 12,35%

Capitais e regioes : 5,05% | Interiores: 2,20%

Total: 7,25%

Capitais e regioes : 34,13% | Interiores: 28,59%

Total: 62,72%

Capitais e regides : 7,73% | Interiores: 7,02%

Total: 14,75%

Distribuicdo aproximada, pois os lojistas recebem a revista em sistema de rodizio, com base no mailing de aproximadamente 60.000 lojas, conforme numeros relativos por
Unidades Federativas. A distribuicdo também podera sofrer ajustes, de acordo com eventos regionais, cadernos especiais regionais ou distribuicbes em eventos proprios
Distribuidos 15 mil exemplares para lojistas, atacadistas e distribuidores de material de construcao, auditados pelo IVC - Instituto Verificador de Circulacéo



FORMATOS E VALORES
.

Pagina Dupla 42 Capa 28 e 32 Capa 1 Pagina impar 1 Pagina par
41 x 27,5 cm 20,5x27,5cm 20,5x27,5cm 20,5x27,5cm 20,5x27,5cm
R$40.670,00 R$29.870,00 R$27.530,00 R$23.120,00 R$17.785,00

2/3 Pagina 1/2 Péagina 1/2 Péagina 1/2 Péagina par 1/2 Péagina par
13x27,5¢cm impar horiz. impar vert. horiz. vert.
R$17.810,00 20,5 x 13,75 cm 10 x 27,5 cm 20,5 x 13,75 cm 10 x 27,5 cm

R$13.670,00 R$13.670,00 R$11.715,00 R$11.715,00

1/2 Pagina dupla 1/3 Pagina 1/3 Pagina 1/3 Pagina par 1/3 Pagina par
41 x 13,75 cm Impar horiz. Impar vert. horiz. vert.
R$25.385,00 20,5x 7 cm 7 x27,5cm 20,5x 7 cm 7x27,5cm

| Consulte politica comercial de descontos R$9.170,00 R$9.170,00 R$7.060,00 R$7.060,00



Pauta Anual 2019

evenda

3=

nda

ED. 337 | DEZEMBRO 2037 | ANO XXIX
werw_construcaototal.com.br

¥

MELHOR

772 VOTOS vilidos

4,
. de revendedores de

ESQUADRIAS - EMBALAGENS - FORROS DE PVC, PORTAS SANFONADAS E DRYWALL

ESPECIAL
SUDESTE

A forca que move
aeconomia.E as
marcas Top Of
Mind da regido

Nio fique fora
dalei: venda,
apenas, produtos
certificados

MELHOR PRODUTO

DO ANO

CONHECA OS CAMPEOES

2.444 LIGACOES + 960 PESQUISAS + 4.772 VOTOS VALIDOS

Conheca o melhor Mix de Produtos para trabalhar no PDV,
na opinido dos préprios revendedores

UTILIDADE DOMESTICA PALAVRA DO LOJISTA O QUE ESPERAR DE 2018

TOP OF
MIND

Revenda _
Construcao
Conhega as marcas
mais lembradas pelos
revendedores

PRODUTOS
PARA
FIXACAO

AVARIEDADE
FAZTODAA
DIFERENCA

D’AGUA

O MERCADO
CONTINUA EM ALTA.
APROVEITEM!

LoPECILA
Uma pela
ugmdnmmis
rica do Brasil
JARDINAGEM
EPISCINA
lento cresce
D sgb 00l
'or reserve um
JBOS bommespagopmeh!
[ NHA
: RO
Apresentamos as
melhores opgoes
para trabalhar no
ponto de venda |

MATERIA
BASICO

3°ENCONTRO
DETADERES
Momento

para trocar

conhecimento KL Os indicados

reuniu formadores pelasindastrias
de opinido :

—
ESPECIAL
Revestimento Ceramico

DESIGN E
DESEMPENHO

PERMITEM
0O USO CORRETO

.5

DIA-DO
BALCONISTA

“Nio ha coisa melhor do que ouvifs
1e foi bem atendido. E imensamen{®
gratificante”” MANOEL DA SILVA

Central Brooklin de Tintas

i DUCHAS,
192 2 SCHUVEIROS E
. “PRESSURIZADORES
$y Empresas investem no

conforto do banho. Sem
esquecer 4 economia

PIAS E CUBAS

APOSTAM NO DESIGN

29 ENCONTRO
DE LIDERES
FOI UM SUCESSO

E MAIS:
Esquadrias,
Espumas de
Poliuretano,
Ferragens

S g
O eliares producs pra

: °
°

ESPECIAL
MATERIAL
ELETRICO

As novidades da
industriaea
opinido do varejo
especializado




