TINTAS
TEM NOVAS CORES CHEGANDO PARA
EMBELEZAR OS AMBIENTES

ESPECIAL PINTORES

O TOQUE DE MAGICA QUE
TRANSFORMA O FEIO EM BELO

SUA PAIXAO PELA VENDA

EE7y LORENZETTI

e

\ ’209 PREMIO EXCELENCIA

ATACADISTA DISTRIBUIDOR

FESTEJANDO MAIS UMA CONQUISTA



FERRARA MENTALS

— THFS
aaiy_

D Profinsions! pars Peoffasions 40

construcao

Edi¢do 421 | OUT 2025

FUNDADOR
José Wilson Vieira de Andrade

jwilson@revenda.com.br

DIRETORIA
José Marcello N. V. de Andrade
marcello@revenda.com.br
José Wilson N. V. de Andrade

wilson@revenda.com.br

DIRETOR EDITORIAL
Roberto Ferreira
roberto@revenda.com.br
DIRETORA COMERCIAL
Carla Passarelli
carla.passarelli@revenda.com.br

GERENTES DE CONTAS
Jéssica Santos
jessica.santos@revenda.com.br
1) 97197-8025
Simone Abreu
simone.abreu@revenda.com.br
(11) 98936-8997

EDITOR DE ARTE
Herbert Allucci
arte@revenda.com.br

REVISAO
Bruno Piai

ADMINISTRATIVO
Mislene Fernandes

mislene@revenda.com.br

TECNOLOGIA
Carlos Contucci
carlos@revenda.com.br

DEPARTAMENTO JURIDICO
Dr. José Paulo Palo Prado

ASSINATURAS
Vera Lucia M. Lopes
vera@revenda.com.br

REDACAO, ADMINISTRACAO
E PUBLICIDADE

Rua Geraldo Flausino Gomes, 78 - conj. 53

(sede propria)

(11) 5990.1598

Brooklin - CEP 04575-060 - S&o Paulo - SP

CARTA DO EDITOR

2025 ainda nao terminou, mas as projecdes para 2026 no segmento da
construgdo civil j4 comegam a pipocar. E sdo otimistas.

O crescimento no setor da construgéo civil nos préximos anos é impul-
sionado por melhorias na economia e, principalmente, pela adocédo de
novas tecnologias e metodologias. Isso porque o investimento em tec-
nologias voltadas para o mercado construtivo representa muito mais do
que beneficios econdmicos para a area. O uso de ferramentas apoiadas
em tecnologia traz um diferencial para as empresas do segmento, como a
otimizacio das atividades construtivas, a reducdo de falhas e desperdicios,
o atendimento as demandas dos consumidores e a preocupagdo com a
sustentabilidade.

A previsdo de crescimento para o setor em 2025, com base em dados
da Cémara Brasileira da Industria da Construgao, é estimada em 2,3%, im-
pulsionada pelos resultados positivos obtidos pelas indUstrias de materiais

de construcgdo ao longo dos Ultimos meses. Em setembro, o setor regis-

trou um aumento de 1,7% no faturamento deflacionado em comparagéo

a agosto. Essa previsdo é uma desaceleracdo em relagdo a 2024, mas as
perspectivas sdo positivas devido a programas habitacionais, investimen-
tos em infraestrutura e avancos tecnoldgicos. Mas, um dos problemas
apontados para 2026 é a escassez de mao de obra qualificada.

Enfim, acreditamos que 2025 vai terminar mostrando realmente a cara
do mercado.

Vamos aguardar.

Boa leitura!
Roberto Ferreira
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DIA DO BALCONISTA

iroshi Shimuta é empresério e fundador da Ni-

com, loja de materiais de construg¢do da zona Sul

de S&o Paulo, que tem o maior faturamento por
metro quadrado do Brasil.

Trabalhando em um grande banco, recém-saido da
faculdade de economia, o jovem Hiroshi tinha maiores
ambicdes do que a formalidade do trabalho. E, de tanto
ver clientes do banco pedindo empréstimos para abrir
negdcio préprio, comegou a investigar no que eles es-
tavam investindo e constatou que a maioria tinha planos
de abrir pequenas lojas de materiais de construc3o.

“Acho que loja de materiais de constru¢do deve ser
um bom negdcio”, pensou. Assim, resolveu, apds 20
anos trabalhando no banco, abrir a pequena Nicom, em
1989, com apenas 34 m2, na rua Atica, bairro do Aero-
porto, onde estd até hoje. Agora, o espago tem mais
de 800 m2 de area, dos quais 500 m2 sdo para area de
vendas. A loja possui seis depdsitos de material béasico,
quase 300 funcionérios e faturamento que a coloca entre
as maiores do Brasil.

Nascido em 20 de agosto de 1943, Hiroshi comegou
a trabalhar cedo. Aos seis anos de idade, entregava rou-
pas da lavanderia da familia com sua bicicleta. Formado
em Administracdo, Contabilidade, Direito e Economia,
o empresario atuou como vice-presidente do Citibank,
entre os anos de 1970 e 1986, e consultor financeiro nos
dois anos seguintes.

Hiroshi Shimuta é sobrevivente do incéndio do Edifi-
cio Joelma, ocorrido em 1° de fevereiro de 1974, em Sao
Paulo. Ele estava no 22° andar do prédio quando o fogo
comecou, e passou mais de cinco horas no parapeito,
antes de ser resgatado com a ajuda de uma escada es-
pecial do Corpo de Bombeiros.

DO BALCAO AO IMPERIO

“A minha formacéo profissional aconteceu no mer-
cado de capitais. Quando completei 44 anos, mudei
radicalmente. Me tornei independente, recebi uma boa
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VENDER E COM

indeniza¢do do banco e fiz contato com vérios ex-clien-
tes para conseguir trabalhos. E um deles foi o dono da
Conibra, onde fiquei por 11 meses conhecendo o mer-
cado. Foi amor a primeira vista.

O mercado de materiais de construgéo é fantastico
e apaixonante. Vocé tem trés atividades econdmicas
em que deve prestar atencdo se quiser abrir seu préprio
negdcio. O primeiro é o da alimentacdo. As pessoas
tém que comer e, na crise, este ramo é o primeiro a sair.
O segundo é o de vestir. As pessoas tém autoestima,
querem se apresentar bem, inclusive quando procuram
oportunidade de emprego. E o terceiro € da moradia.
As pessoas querem um lugar sélido para viver, mesmo
sendo em um imével do BNH. Quando vocé paga a ul-
tima parcela do financiamento, vocé vira dono do seu
teto e o material de construgdo esté inserido neste con-
texto. E o imdvel sempre vai valorizar. Na minha viséo, a
grande vantagem é comprar em moeda nacional e con-
correr com o ddlar.

Eu nunca tinha vendido um prego antes na minha vi-
da, mas tive que vender de tudo quando abri a minha pe-
quena loja. Eramos em cinco: dois vendendo comigo e
dois levando mercadoria nos carros dos clientes. E quem
me ajudou muito no inicio foi meu amigo Osvaldo, da
Conibra (loja que era referéncia no segmento e que fez
fusdo com a Madeirense, surgindo a C&C), que passou a
me avalizar com todos os fornecedores de produtos para
a minha loja. Uma coisa que aprendi nos meus muitos
anos de banco é pagar em dia, fazer cadastro. Se tiver
crédito, as portas se abrem e, tendo mercadoria, vocé
vende. Outra coisa € o olhar do dono. Vou todos os dias
na Nicom, de segunda a segunda, e isso é importante pa-
ra que os funcionarios tenham o dono como exemplo.”

NICOM E REFERENCIA

"0 cliente que entra na minha loja ndo vai porque me
conhece. Vai porque temos bons precos. Somos o mais
barato do mercado. Depois, temos muita variedade,

LORENZETTI

pois trabalhamos com as melhores marcas do mercado.
E também oferecemos alguns mimos para os clientes,
como distribuicao de pipoca quentinha o dia inteiro.
Quando eu comecei, 14 em 1989, era tudo um sonho.
Um deles era ser maior do que a Conibra. E aviso que o
sonho n&o vai acabar, pois faco da Nicom uma espécie
de religido. Tenho o maior respeito pelos meus funcio-
nérios, alguns deles com mais de 20 anos na empresa.
A Kelly, por exemplo, minha gerente de compras, traba-
lhava na Coca Cola quando eu a contratei e estd comigo
ha 22 anos. Quase todos os dias eu me redno com os

funcionarios para ouvir suas propostas. Um dia, estava
com problema em um dos seis depdsitos, que estava
meio bagunc¢ado e dando prejuizo de quase 25 mil reais
por més. Chamei todos os funcionérios, compartilhei a
minha versdo para o problema, trabalhamos uma sema-
na e consegui envolver todo o time para sanar e resolver
a questao. E conseguimos.

A gestdo de uma loja ndo pode ser unilateral e a Ni-
com é extremamente democrética. Sou o dono, mas ndo
mando em b* nenhuma! Mas tenho regras que deve-
mos seguir. No primeiro sdbado de cada més, faco uma
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reunido com os 320 funcionarios as 6h30 da manh3, por-
que a loja abre as 8h00, todos os dias - o que inclui os
finais de semana. Minha pauta tem geralmente de 14 a
15 itens e passamos um a um. Ah! e dou muitos prémios
pelo desempenho dos funcionérios. Todos os anos va-
mos para Olimpia, uma cidade com vérias atragcdes eco-
l6gicas. Os funcionérios e seus familiares se hospedam
num bom hotel com tudo incluso e se divertem muito.
Eu conheco a familia dos meus funcionérios e entendo
melhor o que cada um representa. A loja ndo fecha, pois
divido os funcionarios e familiares em trés grupos. Mas
eu vou em todos.

O maior valor da minha empresa ¢ a fidelidade. Este
€ um valor oriental. Se vocé trabalha em uma empresa
japonesa, como a Toyota, como lavador de carros, vocé
pode se tornar diretor. O mesmo se aplica a Nicom. Mas
a regra é rigida: respeito. E ndo podem se queixar das
condi¢des de trabalho que incluem almoco e jantar para
todos.

O dia 19 de junho é especial para a Nicom. Marca o
aniversario da loja e quem tem mais de dez anos de em-
presa ganha um celular todos os anos. Mas quem pisa
na bola ndo recebe, coisa rara de acontecer nestes anos
todos que passei a incentivar os funcionérios.”

FORA DA NICOM

"Quem olha este pequeno nissei bom comunicador,
de fala répida, sincero e negociador, ndo imagina o que
acontece quando se despe do papel do vendedor e se
transforma no carinhoso pai e avé. E utiliza de metaforas
para se definir.

O mundo é um péo e deve ser dividido em pedaci-
nhos, para que o coma um pouco por vez. E ndo faca as
coisas pela metade. Tem gente que quer comer cinco
feijoadas por dia e o resultado vai ser um enjoo danado.
Se vocé planeja uma viagem para o Rio de Janeiro, mas
quando estéd quase chegando alguém sugere mudar a

PINGUE-PONGUE

Café ou chéa para comecar o dia:

Café

“O balconista &, para nés, a peca fundamental na
concretizagdo de todo o negécio. Desde o primeiro contato,
passando pela apresentacdo e explicacdo dos produtos, até
a interacdo com os demais setores da empresa, ele conduz
o processo que resulta na venda e, principalmente, na
satisfacdo do cliente.”

Acqualimp

Sr. Hiroshi, valorizamos profundamente sua dedicacao
e parceria. E uma honra para a Bostik fazer parte de sua
trajetéria e celebrar seu sucesso. Seguimos juntos, crescendo
e construindo novos caminhos!

Melissa Cardoso, Gerente de Marketing da Bostik

“Sr. Hiroshi é simbolo de dedicagéo e visado no varejo.
Sua trajetoria inspira todos nds que acreditamos na forga do
trabalho e na construcdo de sonhos.”
Ricardo Ideriha — Gerente Comercial da Brasfort

“Para a Disflex, o Sr. Hiroshi é sindnimo de compromisso
e paixao pelo trabalho que faz. Um exemplo de profissional
que inspira o varejo com dedicacdo, experiéncia e valores que
compartilhamos na Disflex”.
Jodo Carlos Donato Junior, CEO e
Diretor Comercial DISFLEX

“Reconhecemos e valorizamos o Sr. Hiroshi Shimuta como
um exemplo de dedicacéo e parceria sélida, que inspira e
fortalece o varejo da construcao”.

Paulo Galina, gerente de Marketing da Lorenzetti

A SUCESSAO

"Sou o Unico dono da Nicom e meus
dois filhos tém seus caminhos bem defini-
dos. A minha filha é médica e o negdcio
dela é a ciéncia, enquanto o meu filho é
engenheiro, com raro dom da rapidez de
raciocinio. Trabalhou comigo na loja por
cinco anos, mas ndo conseguia ter jogo de
cintura com os funcionérios e clientes. Pa-
ra ele, 8 é 8 e ndo admitia arredondar para
mais ou menos. Entdo, falei para ele que se
continuasse assim eu teria um infarto. Um
dia, uma cliente, que tinha uma igreja evan-
gélica, perguntou se poderia levar o meu
filho para a sua igreja. Claro que concordei
e ele amou o desafio. Estudou trés anos de
teologia e se tornou pastor. Foi uma déadiva
para mim, pois consegui encaminhar meu
filho para uma vida de estudos e saudavel.

A sucessdo serd com os meus funcio-
nérios, que estdo sendo preparados para
assumir a gestdo da Nicom quando eu ndo
conseguir mais ter o ritmo que quero. Mas
aviso: vai demorar...

O sonho sempre € maior do que a me-
ta. Exemplo: a meta é chegar no topo de
um prédio de 50 andares, mas o sonho é
ultrapassar os 50 andares. Quando come-
cei a Nicom eu nao tinha meta nenhuma,
mas tinha o sonho de ser a maior loja de
S&o Paulo.”

rota e ir para Belo Horizonte, vocé teve inicio e meio,
Livro que esta lendo:

O Principe, de Maquiavel

mas ndo o fim. A vida exige comeco, meio e fim.
Como economista, sou muito metddico: se ganho x,
vou gastar x e nao y.

Trabalho muito, estou casado ha 55 anos e, quando Mensagem:

Conhecimento deve ser
transmitido para todos

estou em casa lendo alguma coisa, ela sempre arruma
algo para eu fazer, como ir ao supermercado, a farmacia
ou a quitanda. Ja apelidei ela de’ Suma'... suma daqui!”
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reconhecimento da importancia dos atacadistas distribuidores sempre
foi uma bandeira levantada pela revista Revenda Construcdo. A cria-
cdo de uma premiacéo exclusiva para este segmento foi iniciada hé 20

anos, com o Prémio Exceléncia Atacadista Distribuidor (PEAD).
E chegamos a 20% premiacgéo, sempre com diferenciais para os premiados e
industrias parceiras. As atividades da atual edi¢do aconteceram as %h do dia 23
de setembro, no Club Med Lake Paradise, com palestras para os convidados do

\| \ ?O’PRF".ilo:'EXCELEN IA

-

Momento de confraterniza¢cdo dos atacadistas distribuidores premiados no 202 PEAD

*

< i

W

Grupo Revenda. Mas a interagdo entre os participantes ocorreu desde a véspera,
dia 22, com receptivo e exclusivo coquetel de boas-vindas no Lake Bar. Na manha
seguinte, os participantes se reecontraram no descontraido espago para o café
da manhé e se prepararam para uma intensa programacao com as palestras na
salas Ipé 1 e 2. Apds o almoco, foi realizada a aguardada rodada de negdcios,
quando as indUstrias patrocinadoras do evento receberam, em mesas espalhadas
pelo saldo com seus produtos expostos, os atacadistas revendedores convidados.
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A cerimonia de premiagdo aconteceu na mesma noi-
te e depois os participantes foram direcionados a um
espaco exclusivo do resort para jantar e continuar as
animadas conversas. A noite foi encerrada com muita
alegria ao som de um DJ. No dia seguinte, depois do
café da manh3, os convidados desfrutaram livremente
das instalagdes do Lake Paradise e voltaram para suas
cidades, com a expectativa de retornar no préximo ano,
quando novas surpresas os aguardargo.

As apresentacdes de temas relevantes ao mercado
foram feitas por Wilson Ricoy, Daniel Silos, Siomara Da-
masceno e Jodo Gongalves.

ESTRATEGIAS DE PRECOS E MARGEM
EM UM MERCADO COMPETITIVO

WILSON RICOY, DA TW CONSULTORIA

“Tenho 25 anos de experiéncia em precificacdo e
estratégia, sendo dez deles no segmento de matcon,
sempre trabalhando em grandes empresas até montar
minha propria assessoria de inteligéncia comercial. Es-
tamos sofrendo uma forte concorréncia de importacdes
diretas, market place tradicional e também market place
dos fabricantes, que acabam concorrendo diretamente
com os lojistas e atacadistas.

Atualmente, os lojistas ndo estdo dando atengdo ao
sell out e uma solucéo para isso € oferecer mais servigos
para fugir da guerra de precos do mercado. Os custos
de materiais de construcdo cresceram mais de 6% de
2024 para 2025 e, para compensar isso, ou apertam os
fabricantes ou aumentam os precos.

Quando o consumidor vai a uma loja de materiais de
construcgdo, ele busca o menor preco ou busca o que é o
melhor para a obra dele? As vezes, o cliente nao percebe
este valor. E quando cabe ao vendedor entender o que
ele estd buscando e para qué. Existem diferentes manei-
ras de precificar os produtos no ambiente em que estéa
sendo comercializado, mas quando se precifica olhando
apenas o seu custo e a sua margem, temos dois cami-
nhos: o primeiro é a estratégia de entender qual a sua
margem mais baixa; e o segundo é 'faga o preco e reze'.

12

Dpetitivo

s librar rentabilidade e competitividade
des redes e marketplaces

,d0 e condigdes comerciais no setor

Na pandemia, a solucdo foi o reajuste escalonado,
mas € preciso saber a dose correta do repasse para nao
afugentar o cliente. Entdo, faga o preco ideal para o seu
cliente levando em conta se a indUstria estd jogando
com vocé. A mudanca cultural, principalmente em pre-
cificagdo, aspecto que a gente quer sair da mesmice,
torna muito importante falar o mesmo do mesmo.

Ha muito tempo, ficou famosa a frase: “Gosto de le-
var vantagem em tudo”, atribuida ao jogador de futebol
Gérson, mas o melhor é que seja bom para todo mundo
— para quem compra e para quem vende.

O importante é ter um bom processo de governanca
para equilibrar a boa compra e a boa venda, e n&o ficar
refém de um processo de focar sé no desconto.”
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IMPACTOS E AJUSTES PARA
O SETOR DE DISTRIBUICAO

DANIEL SILOS

20°PREMIO EXCELENCIA
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“A reforma tributaria € um tema muito complexo e
que vai impactar em nosso negdcio.

Para lidar com o desafio de equilibrar a arrecadacdo
de tributos entre governos federal, estaduais e munici-
pais, foi acordada a criacdo do IVA Dual, gerenciado por
ambos. A proposta se subdivide em dois novos tributos:

* |BS (Imposto sobre Bens e Servigos) — de compe-
téncia estadual e municipal, substituindo o ICMS e 0 ISS;

e CBS (Contribuicdo sobre Bens e Servicos) — de
competéncia federal, substituindo PIS, COFINS e IPI;

Também foi instituida a cobranca de um terceiro
tributo, de competéncia federal, chamado de Imposto
Seletivo (IS), com incidéncia sobre bens considerados
prejudiciais a satde ou ao meio ambiente, como cigar-
ros e bebidas alcodlicas.

A Reforma Tributéria exerce um papel central na jor-
nada de transformac&o das organizacées. Para além dos
tributos em si, ela impacta a forma como os negdcios
operam e, consequentemente, como prosperam.

Além da mudanca estrutural na forma de célculo de
pagamento dos tributos — os quais passam a ser devi-
dos para estados e municipios destinatarios dos bens
e servicos —, o texto estabelece a extingdo dos incenti-
vos fiscais como existem hoje. Essas alteracdes trazem
questdes sobre o modelo de negdcios e local de ope-
ragdo das organizagbes — é preciso rever o todo para
dimensionar o real impacto da Reforma Tributéria nos
negdcios.

14

A Emenda Constitucional (PEC) 45, também co-
nhecida como “Reforma Tributéria”, é responséavel por
alterar de forma significativa o modelo brasileiro de tri-
butagdo sobre o consumo, extinguindo os tributos atu-
ais (PIS, COFINS, IPI, ICMS e ISS) e estabelecendo dois
novos tributos sobre valor agregado: a CBS (Contribui-
¢do sobre Bens e Servigos) e o IBS (Imposto sobre Bens
e Servicos).

A mudanca para o novo modelo ocorrerd de forma
gradativa, com inicio em 2026 e conclusdo em 2032. Os
sete anos de transicdo tendem a representar um grande
desafio as empresas, na medida em que elas terdo que
atender aos requisitos legais dos tributos atuais (PIS, CO-
FINS, IPI, ICMS e ISS) e dos novos tributos (CBS e IBS).

Impactos da Reforma Tributéria

* Mudanca na carga tributaria com reflexos na

precificacdo;

e Complexidade decorrente do periodo de

transicao;

® Perdas relacionadas ao fim dos incentivos fiscais;

* Monetizacdo de saldos credores acumulados no

regime atual;

* Necessidade de revisdo da malha de distribuicdo

de mercadorias;

e Configuragdo das novas regras fiscais nos ERP's.

A adequacdo a reforma traz grandes oportunidades,

permitindo uma transformac&o significativa para
todo o ambiente empresarial.”

X ATLAS

PINTURA & CONSTRUCGCADO

E PREFERIDA PELOS
PROFISSIONAIS

OS PREMIOS QUE CONQUISTAMOS 4
SAO REFLEXO DO NOSSO o
COMPROMISSO EM OFERECER
PRODUTOS E FERRAMENTAS
DE QUALIDADE AOS PINTORES
DE TODO O BRASIL.

- o

® ey g T

pinceisatlas.com.br | ® ®@ ® @pinceisatlasoficial


https://www.pinceisatlas.com.br/site/pt

ATACADISTADISTRIBUIDOR

A CONSTRUCAO DE MURQOS
OU A CONSTRUCAO DE PONTES?

"Sou esposa do Vitor, mde do Lucas e sou harleyra

(termo para identificar quem pilota motos Harley-David-
son) nas horas vagas. Comecei na area da construgdo
em 2002, trabalhando em uma pequena loja, em Brasilia,
num espaco bem pequeno. Meu pai era funcionario pu-
blico e abriu a loja de materiais de constru¢do para mim.

Nosso setor tem muita dificuldade em transitar nos
meios politicos de Brasilia. E explico: ainda confundem
muito o crescimento do mercado da construcéo, edi-
ficacdo e comércio. Os politicos sempre enaltecem o
boom do mercado imobilidrio, das construtoras, mas o
nosso, de lojistas, ndo tem tanta representatividade no
Congresso.

Da minha parte, tenho a dizer que as redes sociais
me ajudaram muito e hoje eu abasteco, diariamente,
minhas redes com informacdes. Mas, no comeco, eu
fazia propaganda apenas para a minha loja e no bair-
ro, até que percebi que as minhas dificuldades eram
as mesmas de outras pessoas e passei a buscar me co-
nectar com todos. Criei a pagina Conteddo Concreto
e hoje tenho mais de 700 mil seguidores. Também sou
administradora de vérios grupos de WhatsApp, uma
ferramenta muito importante para se comunicar. Eu,
praticamente, criei um ecossistema para me comunicar
com muita gente. Quando comecei, eu ainda estudava
na parte da manha e trabalhava a tarde. Fui emancipada
aos 15 anos e, durante muito tempo, ‘fui eu comigo’.

A loja foi crescendo e ndo tive muitos problemas,
porque pagava tudo a vista. Aumentei a loja, entrei em
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redes associativas e acreditei muito no marketing para
crescer. Mesmo formada em Relagcdes Internacionais,
ndo deixei o meu negdcio, ao contrério, investi muito
nestes anos todos. Em 2017, a convite do Sebrae, vi-
sitei, pela primeira vez, uma grande feira de materiais
de construcgdo e vi que o mundo era bem maior do que
0 meu bairro. Percebi que precisava comunicar aquilo
que tenho de melhor: meus produtos. Um dos meus
maiores diferenciais era que eu entendia de tudo e ti-
nha todas as respostas técnicas para os meus clientes.
O atendimento sempre foi diferenciado. Uma das coisas
que percebi é que eu ndo concorria com as lojas que
estavam no meu bairro. Meu maior concorrente era um
home center e foi la que eu fui buscar ideias para aplicar
no meu negdcio. Muita gente vai olhar produtos no ho-
me center e vem comprar na minha loja, pois encontra
0s mesmos itens e até faco o mesmo prego.

Certa vez, estava em um evento de matcon e as pes-
soas perguntavam onde estava o meu marido, como se
ele fosse o representante da loja. Pacientemente, expli-
cava que era eu a dona do negdcio, estava ali represen-
tando o universo feminino e que ndo preciso carregar
saco de cimento para dizer que tenho uma loja de ma-
teriais de construcéo.

Atualmente, 70% das lojas de materiais de constru-
¢do sdo de pequeno porte, e muitas delas sdo geren-
ciadas por mulheres. O associativismo mudou muito a
minha histéria quando reunimos mais de 60 mil lojas em
todo o Brasil. Etambém o Instagram...”

SHERWIN
WILLIAMS.
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O FUTURO DO ATACADO
E O FUTURO DA DISTRIBUICAO

JOAO GONGALVES, DIRETOR DE NEGOCIOS NA ESSENCIAL CONSULTORIA

" A reforma tributéria vai melhorar muito a precifica-
¢do, desde que tenhamos uma regulamentacéo clara e
que todos que fazem parte da cadeia ganhem.

No Brasil, temos 160 mil pontos de venda e a indus-
tria € parceira dos revendedores. O e-commerce repre-
senta apenas 10% deste mercado.

O guardido do consumidor hoje ndo é mais o Pro-
con, e sim o Reclame Aqui. E, para complicar, ou facili-
tar, veio a Inteligéncia Artificial. Mas no matcon ainda é
um sonho. Vamos falar em trés canais especificos: o ata-
carejo, o e-commerce e a venda direta, tdo elogiada. Na
cadeia alimentar, o fabricante faz, distribui para o ata-
cadista que coloca no supermercado, e o consumidor
vai direto no caixa. Uma cadeia muito madura. A cadeia
do matcon é parecida: a indlstria produz, o distribuidor
leva para as lojas e o consumidor compra.

E assim? N&o, é uma bagunca. Mas aqui é diferente:
o atacadista tem marca propria, a loja idem, a indUstria
vai direto ao consumidor, e é tudo uma confusdo. E, no
meio de tudo isso, surgem os atacarejos em vérias cida-
des crescendo muito, o que ndo é mais novidade. Mas
o que vai acontecer quando eles dominarem as grandes
cidades? No atacarejo alimentar, cinco dos maiores gru-
pos do mercado tém em seus atacarejos uma participa-
¢do muito grande nas vendas. Vai acontecer o mesmo
em nosso segmento? Grandes players do nosso mer-
cado j& estdo investindo no atacarejo e cito a Obramax,
que é do Grupo Adeo, e o Tambasa, o maior atacadista
de material de construcdo do Brasil, que esta abrindo
diversos atacarejos. Isso ndo é modismo e a tendéncia
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veio para ficar. A grande pergunta que se faz é: a indus-
tria esta preparada para este movimento?

A precificacdo feita para o atacadista ou para o reven-
dedor serd a mesma para o atacarejo? Acho que néo, e
aqui comega o primeiro ponto de alerta: a industria esta
preparada para precificar? Os colegas da Obramax di-
zem que ndo querem tirar o poder de venda dos home
centers, mas isso acabara acontecendo. Sobretudo, sdo
as lojas menores que deverdo sofrer. O problema é que
estamos colocando dentro destes canais os mesmos
produtos colocados nos canais até entdo tradicionais.

O crescimento do e-commerce no Brasil pode ser
medido pelo faturamento de R$ 200 bilhdes no ano pas-
sado, e isso é um indicador perigoso para o comércio de
rua. Para piorar, a indUstria estd vendendo diretamente
para o consumidor final por meio dos seus sites, o que
virou uma terra de ninguém. Quem mais perde com es-
ta venda direta é o consumidor que, aparentemente, vai
ganhar no prego, mas ndo vai ser atendido a contento.
Vai comprar gato por lebre e a sensacdo de derrota vai
ser iminente. Que tal revisitar o seu modelo de atendi-
mento? O meu modelo comercial é o mesmo dos anos
1990? A reforma tributéria vai permitir ganhar em todas
as cadeias? A sua estrutura comercial é compativel com o
seu porte? Os fretes estdo compativeis? Cito o exemplo
da Portobello, que trabalha nos véarios segmentos, como
em suas lojas préprias ou destinando produtos especifi-
cos para as lojas grandes, médias ou pequenas. Temos
que olhar para dentro das nossas industrias, cuidar do
seu negdcio e parar de olhar para o concorrente.”
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O grupo marcou presenga
ho 20° Prémio Exceléncia
Atacadista Distribuidor

O Grupo Conecta Construcao foi reconhecido no
20° Prémio Exceléncia Atacadista Distribuidor,
um dos mais importantes do setor.

Entre as premiadas estao: Bonasoldi g
ad

Tambasa Atacadista (1° lugar nacional); B Cona s SRR
Condor Atacadista (10° lugar nacional);

Casa Cardao (11° lugar nacional); o o

Orion Distribuidorag(1 5° lugar nacional); 22 I-ugc"' 31 LugCII‘
Bonasoldi Distribuidora (22° lugar nacional);
Mécari Distribuidora (31° lugar nacional);
Comercial Leal (46° lugar nacional);

Além da Global Atacadista, que recebeu o
Destaque Regional.

11" Lugar 15 Lugar

MECARI

DISTRIBUIDORA

& GLOBAL

ATACADISTA

O Grupo Conecta Construcao reforca a forca da lideranca
feminina e o impacto das empresas que transformam o

mercado da construcdo com inovacao, propdsito e 46° Lugq r Destaque Regiondl
resultados.
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UMA PROFISSAQ.

DIVERSOS PROFISSIONAIS!

A SOLUCAO PARA TODOS?

FITAS CREPE ADERE!

FELIZ DIADO PINTOR E PINTORA!
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TAMBASA 23,50% NAVAS DISTRIBUICAO 0,60%
FERRAGENS NEGRAO 13,20% OTIMA ATACADO 0,58%
MARTINS 11,10% CIMEMPRIMO 0,57%
BARTOFIL 2,70% DISTRIBUIDORA LOPES 0,55%
CONSTRUJA 2,60% SARGENTO FERRAGENS 0,53%
CASA DO LOJISTA 2,10% TERUYA FERRAMENTAS 0,52%
COFEMA 2,10% DISTRIBUIDORA PREMIUM 0,50%
CARDAO COM. E IMPORT. 1,85% MECARI DISTRIBUIDORA 0,48%
MUNDIAL ATACADISTA 1,60% BELENUS 0,46%
IDB ATACADISTA 1,45% MAREST DISTRIBUIDORA 0,45%
CONDOR ATACADISTA 1,25% DISTRIBUIDORA SAFARI 0,44%
DEPECIL DISTRIBUIDORA 1,25% CCR DISTRIBUIDORA 0,42%
DIFERPAN DISTRIBUIDORA 1,25% COELHO DISTRIBUIDOR 0,42%
CASA CARDAO 1,15% STOKY DISTRIBUIDORA 0,42%
GRUPO OVD 1,10% THIBABEM ATACADISTA DISTRIBUIDOR 0,42%
Neste 18 de outubro, & celebrado o Dia do Pintor, por isso,
GRUPO LLE ~KING OURO 1.05% ROFE DISTRIBUIDORA 0,40% ITA comemoramos quem transforma cada espaco com talento,
DISTAC DISTRIBUIDORA 0,90% REPOR ATACADISTA 0,38% \ dedicacao e criatividade! Aos pintores e pintoras que sempre
_ C R E P E \ colam com ADERE, os nossos parabéns e muito obrigado,
CENTER FERTIN 0,85% ABC DA CONSTRUCAO 0,36% - | temos certeza de que 0S seus projetos sempre possuem
ORION DISTRIBUIDORA 0,85% OBRAMAX 0,34% A o E \ um ac.abamento impecéng com preciséo, qualidade e
GRUPO DIME 0,80% RAMADA ATACADISTA 0,33% TUDO IGUAL! \\ CT;?;ZC;ZE: Zizae \Td?izreenacgeﬁf: KBEEEW -
COMERCIAL MAIA 0,78% BLUMENAU DISTRIBUIDORA 0,31%
BARZEL DISTRIBUIDORA 0,75% COMERCIAL RONSY 0,30% SAIBA MAIS!
FERA ATACADO 0,73% REI DA FERRAGEM 0,29% E 1 E
DISTRIBUIDORA NACIONAL 0,70% MERCANTE DISTRIBUIDORA 0,28% h_;'
ALMEIDA DISTRIBUIDOR 0,68% FORT DISTRIBUIDORA 0,27% E%
BONASOLDI DISTRIBUIDORA 0,66% AM COMERCIAL 0,26%
DIMACOL 0,63% COMERCIAL LEAL 0,26%

Colou, ta colado.
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STADSTRBUDOR

NAS FOTOS, OS PREMIADOS “#églm 3

CASA DO LOJISTA

AM COMERCIAL ASES DISTRIBUIDORA ] BELENUS
NORTE/NORDESTE MELHOR PRAZO DE PAGAMENTO MELHOR PRAZO DE ENTREGA
Tambasa Atacadista 14,8% Ferragens Negréo 12,6%
Ferragens Negrao 12,9% Tambasa Atacadista 10,8%
IDB Atacadista 11,2% IDB Atacadista 10,2% CCR DISTRIBUIDORA CENTER FERTIN COELHO DISTRIBUIDOR
Distac Distribuidora 9,6% Distac Distribuidora 9,6%
Martins 9,0% Mercante Distribuidora 9,0%

Almeida Distribuidor 7,6% Rofe Distribuidora 8,1%
Mercante Distribuidora 7.1% Almeida Distribuidor 7,4% M ' ' I I O O B R I G A D O
istribui 6,6% Dimacol / Valdir Saraiva 7,0%

Rofe Distribuidora

AM Comercial 6,1% Comercial Maia 6,2%
Parceirdo Atacadista (A. O. Marting) - 55% AM Comercial 58% POR FAZER PARTE DESSA CONQUISTA!
Ramacon Distribuidora 4,4% Ramacon Distribuidora 4.6%
Abreu & Silva Distribuidor 3,0% Parceirdo Atacadista (A. O. Martins) 4.2%
Outros 22%  Abreu & Siva Distribuidor 2,5% Com orgulho e gratidao, celebramos a conquista do
Outros 28 15%Bugar no Prémio Exceléncia Atacadista Distribuidor!
MELHOR MIX DE PRODUTOS MELHOR PRECO MELHOR ATENDIMENTO ;
Tambasa Atacadista fHor]  [FefegensNcaiEo o0 Hicheecnlicoiy S Para nds, cada conquista é construida com trabalho,
Ferragens Negrao 11,4% Tambasa Atacadista 11,2% Martins 14,9% . . . o
IDB Atacadista 10,3% Martins 10,1% Tambasa Atacadista 12.1% Conﬂan(;a € parceria. Estar entre os maiores do Brasil €
Distac Distribuidora 9,0% IDB Atacadista 9,7% Distac Distribuidora 9,1% um reflexo do que a g ente acredita e @) ratica todos os
Martins 8,2% Distac Distribuidora 9.2% IDB Atacadista 8,0% diaSZ Oferecel’ produtos de qualidade com pregos
Comercial Maia 7,6% Condor Atacadista 8,6% Comercial Maia 7,3% !
Dimacol / Valdir Saraiva 7.1% Comercial Maia 8,0% Mercante Distribuidora 6,6% jUStos eum atendimento q ue faz a diferenga
Rofe Distribuidora 6,7% Dimacol / Valdir Saraiva 7,3% Rofe Distribuidora 52% no dia a dia dos |OjiStaS.
Bartofil 59% Mercante Distribuidora 6,6% AM Comercial 4,9%
Mercante Distribuidora 4,6% AM Comercial 52% Dimacol / Valdir Saraiva 2,9% - . s .
Barzel Distribuidora 41% Rofe Distribuidora 4,8% Parceirdo Atacadista (A. O. Martins) 2,5% Ju ntos’ construimos histérias de sucesso!
Belenus 37% Abreu & Silva Distribuidor 3,6% Abreu & Silva Distribuidor 2,3%
Parceiréo Atacadista (A. O. Martins) 3.3% Ramacon Distribuidora 2,9% Qutros 2,4%
Abreu & Silva Distribuidor 2,5% Outros 2,5%
Outros 2,0%
24 8 =T

www.centerfertin.com.br
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COFEMA / M.N. TERUYA

[ L ) |

éONDOR ATACADISTA

CENTRO-OESTE

MELHOR MIX DE PRODUTOS

Ferragens Negrao 19,0%
Tambasa Atacadista 17,2%
Martins 10,4%
Mundial Atacadista 9,8%
Condor Atacadista 8,7%
Nova Casa Distribuidora 7,6%
Distribuidora Lopes 6,2%
Mécari Distribuidora 4,2%
Stoky Distribuidora 3.2%
Navas Distribuicao 1,9%
Qutros 11,8%
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COMERCIAL LEAL

TACADISTA DISTRBUIDOR

|5
il =

CONASID

ONSTRUJA

MELHOR PRAZO DE PAGAMENTO  MELHOR PRAZO DE ENTREGA

Tambasa Atacadista — 18,5%
Ferragens Negréo - 16,8%
Martins — 15,2%

Mundial Atacadista - 13,4%
Mécari Distribuidora — 9,3%
Distribuidora Lopes - 6,2%
Condor Atacadista - 5,4%
Navas Distribuicdo - 3,6%
Rei da Ferragem - 2,1%
Stoky Distribuidora - 1,2%
Qutros - 8,3%

MELHOR PRECO

Tambasa Atacadista
Ferragens Negrao
Mundial Atacadista
Martins

Navas Distribuicdo
Condor Atacadista
Meécari Distribuidora
Nova Casa Distribuidora
Stoky Distribuidora
Distribuidora Lopes
Outros

Ferragens Negrao
Mundial Atacadista
Tambasa Atacadista
Martins

Nova Casa Distribuidora
Condor Atacadista
Mécari Distribuidora
Distribuidora Lopes
Stoky Distribuidora

Rei da Ferragem

Outros

MELHOR ATENDIMENTO

Tambasa Atacadista
Ferragens Negrao
Martins

Mundial Atacadista
Condor Atacadista
Nova Casa Distribuidora
Distribuidora Lopes
Mécari Distribuidora
Stoky Distribuidora

Rei da Ferragem

Outros

14,8%
13,9%
12,4%
11,1%
9.6%
8,3%
7,4%
57%
4.2%
3,1%
9.5%

S SATA

Inovacoes e solugOes para 0s
profissionais que querem estar
sempre um passo a frente, com
ferramentas de qualidade
premium, alta durabilidade

e performance.

Linha de
Ferramentas para
Construcao SATA

Agora com portfélio
ampliado para atender aos
mais exigentes profissionais
da construcao civil, com a
precisao e segurancga que
sG a SATA oferece.

Confira a solugao
completa de SATA:

o 273

FEITA COM CONFIANCA, Loy
FEITA PARA DESAFIAR.



https://sataferramentas.com.br/bio

20°PREMIO EXCELENCIA

ATACADISTADISTRIBUIDOR

CADISTA DISTRIBUDOR CADISTA DISTRIBUIDOR

MSTRUFORT

-T !' ‘*' "P

CONSTRUFORT DISTRIBUIDORA DEPECIL DISTRIBUIDORA

ADISTA DISTRIBLIDOR

DIFERPAN DISTRIBUIDORA
SUDESTE MELHOR PRAZO DE PAGAMENTO  MELHOR PRECO
Tambasa Atacadista 15,6% Tambasa Atacadista 16,1%
Ferragens Negrao 14,2% Ferragens Negrao 14,5%
Martins 12,8% Martins 12,2%
Bartofil 7,6% Bartofil 7,9%
Construja 6,8% Construja 7,1%
Casa do Lojista 6.2% Condor Atacadista 6,3%
Cofema 58% Cofema 5,6%
Condor Atacadista 5.3% Casa do Lojista 52%
Depecil Distribuidora 4.9% Diferpan Distribuidora 4,8%
Diferpan Distribuidora 4,7% Depecil Distribuidora 4,6%
Grupo LLE / King Ouro 3,9% Grupo OVD 3,8%
Center Fertin 34% Center Fertin 3,3%
Eleletroste / Megaleste / Mateubras 32% Eleletroste / Megaleste / Mateubras 31%
CCR Distribuidora 2,4% Fera Atacado 2,3%
Otima Atacado 2,1% Distribuidora Premium 2,0%
Navas Distribuicdo 1,9% Otima Atacado 1,8%
Coelho Distribuidor 1,5% Ases Distribuidora 1,3%
Teruya Ferramentas 1,1% Teruya Ferramentas 1,0%
MELHOR ATENDIMENTO MELHOR MIX DE PRODUTOS MELHOR PRAZO DE ENTREGA
Martins 15,4% Tambasa Atacadista 16,4% Tambasa Atacadista 15,9%
Tambasa Atacadista 14,7% Martins 14,6% Ferragens Negrdo 14,4%
Ferragens Negrao 13,1% Ferragens Negrao 13,3% Martins 12,9%
Bartofil 7,8% Bartofil 8,1% Bartofil 7,7%
Casa do Lojista 7,2% Construja 7,3% Condor Atacadista 7.1%
Construja 6,5% Condor Atacadista 6,5% Construja 6,6%
Cofema 59% Cofema 57% Casa do Lojista 59%
Condor Atacadista 54% Grupo OVD 51% Cofema 54%
Grupo OVD 4,6% Casa do Lojista 4,6% Diferpan Distribuidora 4.8%
Depecil Distribuidora 4,3% Diferpan Distribuidora 4,2% Depecil Distribuidora 4,6%
Diferpan Distribuidora 4,1% Depecil Distribuidora 4,0% Grupo OVD 39%
Grupo LLE / King Ouro 3,5% Center Fertin 3,5% Center Fertin 34%
Eleletroste / Megaleste / Mateubras 32% Eleletroste / Megaleste / Mateubras 32% Eleletroste / Megaleste / Mateubras 32%
CCR Distribuidora 2,4% Otima Atacado 2,3% CCR Distribuidora 2,4%
Coelho Distribuidor 2,1% Distribuidora Premium 2,0% Otima Atacado 21%
Navas Distribuicao 1,8% Ases Distribuidora 1.7% Coelho Distribuidor 1,7%
Fera Atacado 1,4% Navas Distribuicdo 1,4% Fera Atacado 1,4%
Teruya Ferramentas 1,1% Teruya Ferramentas 1,1% Teruya Ferramentas 1,0%
28

DEPECIL‘-‘?QM

Distribuidora de Materiais de Gonstrugao

PREMIO
ATACADISTA
DISTRIBUIDOR 2025

ANOoS
de historia

A Depecil tem orgulho em celebrar trés
décadas de trajetoria.

. . . MAIS DE 90% DAS ENTREGAS
E neste ano tao especial, conquistamos 0 10° FEITAS EM MENOS DE 24 HOME

lugar no Prémio Exceléncia Atacadista 16 MIL PRODUTOS

DAS MELHORES MARCAS

Distribuidor, um reconhecimento que | MENDEMWUW
reflete a confianca e parceria dos nossos 0'SUL DO BRASIL
clientes e fornecedores. | |

A todos que fazem parte dessa historia, o
nosso muito obrigado! Seguimos juntos,
construindo o futuro com solidez e
compromisso.

CONHECA TODA LINHA G :
VILAFERRAMENTAS.COM.BR @vilaferramentas @ E m


https://vilaferramentas.com.br/

DISTRIBUIDORA NACIONAL

SUL

MELHOR PRECO

Tambasa Atacadista
Ferragens Negrao
Martins

Bartofil

Depecil Distribuidora
Diferpan Distribuidora
Condor Atacadista
Orion Distribuidora
Outros
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DISTRIBUIDORA PREMIUM

MELHOR MIX DE PRODUTOS

Tambasa Atacadista 18,7%
Ferragens Negrao 15,9%
Martins 13,2%
Bartofil 6,0%
Diferpan Distribuidora 7,1%
Depecil Distribuidora 6,5%
Condor Atacadista 3,9%
Orion Distribuidora 3,4%
Qutros 21,3%

MELHOR PRAZO DE PAGAMENTO

Tambasa Atacadista 19,5%
Ferragens Negrao 16,8%
Martins 14,6%
Bartofil 6,2%
Diferpan Distribuidora 7.4%
Depecil Distribuidora 6,8%
Orion Distribuidora 4.9%
Distribuidora Dagostin 4.2%
Condor Atacadista 3,1%
Qutros 16,5%

DISTADISTRIBUDOR

DISTRIBUIDORA SAFARI

MELHOR PRAZO DE ENTREGA
Ferragens Negrao 17,2%
Tambasa Atacadista 15,4%
Martins 13,6%
Bartofil 6,4%
Depecil Distribuidora 7,6%
Diferpan Distribuidora 7.1%
IDB Atacadista 4,6%
Orion Distribuidora 4,0%
Distribuidora Dagostin 3,0%
Outros 21,1%

MELHOR ATENDIMENTO

Tambasa Atacadista
Ferragens Negrao
Martins

Bartofil

Diferpan Distribuidora
Depecil Distribuidora
IDB Atacadista
Condor Atacadista
Orion Distribuidora

Outros

De profissional para profissional, Lamesa é
a sua certeza em seguranca, qualidade e
confianca

Val ha
CERTEZA

VVal de
AMESA

FIOS E CABOS ELETRIGOS

lamesa.com.br
@lamesa_cabos
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Novas
Fitas LED!

Modelo FCOB
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& elegante

Modelo 12V

Possui maior resisténcia
& Durabilidade

Confira toda a nossa linha!
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(41) 3021 - 3500 @empalux
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Impermeabiliza e valoriza!
Protege telhas, tijolos,
pedras e fachadas.

. F! BT = Realce o visual e barre a
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facil e secagem rapida.

IMPERMEABILIZANTE

SOMOS ALEM
DA COR!

Acabamento flexivel,
protecao total. Evita
infiltractes, cobre
microfissuras e resiste ao
tempo.

Ideal para fachatias BoRpRACHA aﬁf
expostas ao sol e & chuva. TELHADOS ¢ WV~

=, o0 1. A =SPRC | DEPROTECAO A
COBREé_;‘:({I-ET\ITERTINV CRTAGeCASAO LOJISTA : | : GENTE ENTENDE!

Pisos protegidos com maxima
resisténcia e acabamento
premium. Ideal para calgadas,
garagens, estacionamentos e
areas de alto trafego.

Durabilidade, cobertura
superior e aplicacdo facil.
Tudo o que seu cliente precisa
em uma s0 linha!

GRUPO REVENDA . SHERWIN WILLIAMS e ORION PLUZIE e ORBI QUIMICA GLOBAL ATACADISTA
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NORTON e JOAO GONCALVES, ESSENCIAL CONSULTORIA
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CORTAG e JOAO GONGALVES,
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Caca, nosso mestre de cerimdnia, e as marcas parceiras desta edi¢do

MUITO OBRIGADO!
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) Relacoes
Construtivas
DISTRIBUIDORA no Varejo.

E com enorme alegria e gratiddo que celebramos a conquista do
10°lugar no 20° Prémio de Exceléncia Atacadista Distribuidor.

Esse reconhecimento é resultado do esforco diario, dedicagdo e
comprometimento de toda a nossa equipe, que trabalha com paixao para
atender nossos clientes e parceiros com qualidade, eficiéncia e respeito.

Agradecemos imensamente aos colaboradores, que s3o a base do NOsso
sucesso, aos clientes, pela confianga e parceria de sempre e aos
fornecedores, pelo apoio constante que nos permite evoluir a cada dia.

Somos Top 10
SOBRE A DIFERPAN!

Ranking Nacional
Uma empresa com mais de 38 anos de tradicdo no mercado da

construgao civil, que tem como objetivo a distribuicdo de um @
portfélio de marcas reconhecidas, com total eficicia na prestacao

de servicos. Para isso, contamos com mais de 300 colaboradores

especialmente treinados para atendermais de 30 mil clientes

cadastrados distribuidos nos estados RS, SC e PR, que se

caracterizam por serem empresas varejistas de pequeno, médio e @;
grande porte, além de home centers e atacadistas. , /

{F diferpandistribuidora

@ www.diferpan.com.br



https://www.diferpan.com.br/

20°PREMIO EXCELENCIA

(Cobrecom

-_ -.!"_. T -

E com imenso orgulho que participamos, mais uma vez, como indUstria patrocinadora do 20°
Prémio Exceléncia Atacadista Distribuidor. O evento, um dos mais importantes do setor no Brasil,
é promovido pelo Grupo Revenda Construgdo, responsavel pela edicdo da Revista Revenda.
Assim como nas edi¢des anteriores, o evento homenageou os maiores atacadistas e dis-
tribuidores de ferragens, ferramentas e materiais de constru¢do do pais. Além disso, a Revista
Revenda promoveu uma dindmica de negécios, excelente oportunidade para que industrias
patrocinadoras e distribuidores se conectassem, fortalecessem parcerias comerciais e apresen-
tassem novos produtos ao mercado.

Celebramos, com satisfacdo, os atacadistas distribuidores premiados, reconhecidos por meio

ATACADISTADISTRIBUIDOR

A presencga da Cobrecom como patrocinadora do 20° Prémio Exceléncia Atacadista Dis-
tribuidor reforca, mais uma vez, o compromisso da empresa em valorizar e fortalecer as par-
cerias que impulsionam o setor elétrico. Lider entre os fabricantes de fios e cabos elétricos
de alta qualidade, a Cobrecom reconhece que seu crescimento esté diretamente ligado a
confianca e ao empenho de seus parceiros atacadistas e distribuidores.

Mais do que um patrocinio, participar deste evento é uma oportunidade de celebrar his-
térias de sucesso compartilhadas. Cada premiado representa o esforco conjunto que leva
os produtos Cobrecom a todos os cantos do pais, garantindo que clientes e profissionais
tenham sempre a disposicdo solucdes seguras e eficientes para suas instalagdes elétricas.

Reconhecer o desempenho e a dedicacdo desses parceiros é reafirmar a importancia da
unido e da colaboragéo para o desenvolvimento do setor. A Cobrecom tem orgulho de fazer
parte dessa trajetdria, fortalecendo relagdes, apoiando o crescimento muituo e celebrando
conquistas que iluminam o futuro do mercado elétrico.

FABIO FERRARA, GERENTE DE MARKETING DA COBRECOM

of;'.‘.'f-.'

FERRAMENTAS anos()
_

de uma pesquisa realizada com lojistas e varejistas em todas as regides do Brasil. O trabalho de
cada um é essencial para levar nossos produtos aos mais diversos cantos deste extenso merca-
do. Como parceiros estratégicos entre a indUstria e o varejo, vocés impulsionam a economia,
geram milhdes de empregos e contribuem, significativamente, para o desenvolvimento do pais.

E uma honra para a Ferramentas Sdo Romao estar, mais uma vez, ao lado dos melhores

do Brasil..

GERALDO FERREIRA GOMES, DIRETOR DA FERRAMENTAS SAO ROMAO

Viapol
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A Viapol celebra, com orgulho, todos os vencedores do 20° Prémio Exceléncia Atacadista
Distribuidor. Esta conquista simboliza a for¢a de um setor que ndo para de evoluir e 0 empenho
de profissionais que, com dedicaco e visdo, ajudam a levar inovacéo e qualidade a cada canto
do Brasil.

Sabemos que por trés de cada entrega existe muito mais do que logistica — hé pessoas
comprometidas em garantir que nossos produtos cheguem onde s&o necessérios, tornando
realidade os projetos e sonhos de milhares de brasileiros. Essa parceria é o que nos motiva a
seguir inovando, aprimorando processos e fortalecendo relacdes de confianga que fazem toda
a diferenca no dia a dia.

Nosso compromisso € continuar ao lado dos distribuidores, clientes e parceiros, ouvindo,
aprendendo e construindo juntos solugdes que impulsionam o mercado e geram valor em cada
etapa da cadeia. Sdo mais de 130 mil lojistas atendidos em todo o pais, conectados por um
mesmo propdsito: transformar a construgdo em um setor cada vez mais eficiente, sustentavel
e colaborativo.

Aos premiados, nosso reconhecimento e gratidao. O sucesso de vocés inspira 0 nosso tra-
balho e reforca a certeza de que, quando caminhamos juntos, os resultados vdo sempre além.

CARLA CUNHA, DIRETORA COMERCIAL E MARKETING VIAPOL

“A ADERE marcou pre-
senga no Prémio Excelén-
cia Atacadista Distribuidor
2025, um dos mais impor-

ATJERE

Colou, ta colado.

tantes encontros do setor,
que reconhece o trabalho
e a dedicacdo das empre-
sas que impulsionam o
canal indireto e fortalecem
o pequeno varejo da cons-
trugdo em todo o Brasil.

Participar deste evento
foi motivo de orgulho para
a ADERE, que ha mais de
cinco décadas atua lado
a lado com seus parceiros
distribuidores, promoven-
do crescimento sustentavel, relacionamento de longo prazo e
exceléncia em execucdo. O prémio destaca o papel essencial
dos atacadistas e distribuidores que, com comprometimento
e eficiéncia, garantem que os produtos e solucdes cheguem
com qualidade e regularidade aos mais diversos pontos de
venda do pafs.

A presenca da ADERE reforca sua convicgdo de que o su-
cesso da industria depende de uma cadeia sdlida, colaborati-
va e bem estruturada, capaz de atender com agilidade e gerar
valor em toda a jornada do cliente.

Parabenizamos todos os ganhadores do Prémio Excelén-
cia Atacadista Distribuidor pelo reconhecimento merecido.
Cada conquista representa o esforco coletivo de quem acredi-
ta no desenvolvimento regional, na parceria com o varejo e na
busca constante pela exceléncia.”

SILVIO BARONI JUNIOR, DIRETOR COMERCIAL
DA ADERE

Premiar o canal de atacados e distribuidores de matcon, com cri-

“A Alianga Metallrgica
A S/A, lider nos segmentos
ALIANCA de Reguladores de Gas e
Desde1927 Ferragens e com uma im-
portante participagdo no
segmento de Fechaduras
esteve presente no evento
da Revista Revenda/Ataca-
dos sendo representadas
pelo seu Diretor de Vendas
e Marketing, Pedro HS Ro-
cha e seu Gerente Nacional
de Vendas do Canal Ataca-
do, Jefferson Fernandes.

O Canal Atacadista
representa 50% das ven-
das dos produtos Alianca
no mercado nacional, com mais de 1.000 itens e, dentro de
seu modelo de negdcio, entende que o canal é parte inte-
grante e fundamental pela busca da pulverizacdo de seus
produtos junto ao médio e pequeno Varejo da Construcéo
Civil / Matcon por meio deste importante canal de vendas
que é o canal Atacadista. A empresa proxima de completar
seus 100 anos de existéncia, vem este ano, langando novos
itens em todos os segmentos em que atua, o que vem tam-
bém possibilitando, seu forte crescimento acima de 2 di-
gitos no acumulado de Jan a Ago de 2025 vs ano anterior.
Para o ano de 2026, a empresa entrard em novos mercados
no Brasil e exterior e espera crescer acima dos 18% mantendo
seu crescimento com é observado em 2025, trazendo novos
produtos e solugdes completas especificas para um dos seg-
mentos que a mesma é a referéncia no mercado.”

PEDRO HS ROCHA, DIRETOR DE VENDAS E
MARKETING DA ALIANCA METALURGICA

X ATLAS

térios e avaliagbes para que os mesmos avancem e melhorem seus PINTURA - CONSTRUGAO - CASA

servigos e entregas € o grande objetivo que reconheco do PEAD. O ~suy

nosso Pais tem desafios logisticos e governamentais que fazem com
que o papel desse canal seja fundamental na capilaridade e abaste-
cimento ao varejo dos produtos Atlas. As empresas premiadas no
PEAD possuem um nivel de comprometimento, servico e um atendi-
mento ao mercado muito alto que é recompensado em um evento
grandioso que a Atlas tem o orgulho de estar presente ha anos junto
a Revenda, abragando e prestigiando nossos clientes premiados.
GUILHERME FEHLBERG GOMES, GERENTE DE
MARKETING E TRADE MKT DA PINCEIS ATLAS S/A
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A Cibra Selantes parabeniza todos
os vencedores do 20° Prémio Exceléncia
Atacadista Distribuidor, uma justa e rele-
vante homenagem aos protagonistas da
cadeia de distribuicdo de materiais para
construcdo civil em todo o Brasil.

Este reconhecimento celebra o em-
penho diario de empresas e profissionais
que, com visdo de futuro, competéncia
técnica e compromisso com a excelén-
cia, tornam possivel que produtos de alto
desempenho — como os desenvolvidos
pela Cibra Selantes — estejam presen-
tes em obras de norte a sul do pais. Se-
j ja em pequenos municipios ou grandes

{ centros urbanos, sua atuagdo é essencial
para viabilizar projetos, impulsionar o
progresso e transformar o cendrio da construcao civil brasileira.

Desde sua fundacédo, em 2016, a Cibra Selantes tem trilhado uma trajeté-
ria de crescimento continuo e sélido no mercado nacional, consolidando-se
como uma das referéncias no segmento de selantes e solugdes técnicas pa-
ra vedacao. Esse avanco é resultado de um trabalho pautado pela inovagao,
qualidade e proximidade com atacadistas e distribuidores em todas as regi-
des do pais.

Fazemos parte do Grupo Pires do Rio, uma organizagdo com mais de 80
anos de histéria, reconhecida por sua solidez, ética e contribui¢do para o de-
senvolvimento industrial do Brasil. Essa base sélida nos impulsiona a continuar
evoluindo, sempre com o compromisso de oferecer exceléncia em cada pro-
duto, em cada parceria e em cada entrega.

A todos os premiados, nossa sincera homenagem e gratiddo. Vocés
sdo parte essencial dessa jornada de crescimento e transformacao do setor.
Contem sempre com a Cibra Selantes para construir, juntos, um futuro ainda
mais forte para o mercado da construg&o civil.

ALEXANDRE DORETTO,
GESTOR OPERAGAO SELANTES
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"O 20° Prémio Exceléncia Atacadistas e Distribuidores reforcou mais uma vez a forga do
nosso mercado e superou nossas expectativas. Agradeco ao Grupo Revenda por, mais uma
vez, promover esse encontro tao relevante entre clientes e distribuidores estratégicos do setor.

Para nds, da Saint-Gobain Solu¢des para Constru¢do — que reline marcas lideres como
Quartzolit, Brasilit e TekBond —, o evento voltou a evidenciar a relevancia da nossa proposta de
portfélio completo e integrado. Foi extremamente positivo ver nossas marcas em destaque e,
principalmente, gerar novas conexdes e oportunidades de negdcio.

Deixo também meu sincero agradecimento aos clientes atacadistas e distribuidores que
estiveram presentes e com quem tivemos a alegria de reencontrar e fortalecer parcerias neste

JULIAN HUNECKE, GERENTE COMERCIAL SAINT-GOBAIN

Estamos honrados em participar do 20°
Prémio Exceléncia Atacadistas e Distribui-
dores / Revista Revenda.

Parabéns a todos nossos parceiros pela
conquista! E uma honra ver o trabalho reco-
nhecido e o talento celebrado. A dedicacdo
e esforco foram recompensados, e esta vitd-
ria € um testemunho do seu potencial. Que
esta conquista resulte em vitdrias em sua
jornada!

E incrivel ver uma organizagdo profis-
sional reconhecendo o conhecimento e ha-
bilidade. Parabéns Revenda, multiplicando
todos os anos e superando expectativas
nesta premiagdo. 20° Prémio Exceléncia Ata-
cadistas e Distribuidores / Revista Revenda.

CLAUDIO HABIR, DIRETOR DA FAME

Participar do 20° Prémio Atacadista
Revendedor da Revista Revenda foi uma
grande satisfacdo para o Grupo Vellore.
Mais do que um evento de premiagdo,
é uma celebracdo de toda a cadeia que
movimenta o setor. Com profissionais e
empresas que garantem que produtos e
solugdes cheguem com qualidade a ca-
da regido do pais.

Para nés, que atuamos com as mar-
cas Foxlux e Famastil, é uma honra acom-
panhar de perto o sucesso dos parceiros
que levam nossos produtos a todas as
regides do Brasil. Cada reconhecimento
traduz dedicacgéo, profissionalismo e a
energia que move o mercado de mate-
riais elétricos, iluminacgéo, ferramentas e
construcao.

O prémio reforca uma convicgdo que
compartilhamos: o verdadeiro cresci-
mento acontece quando ha parceria. Sdo
relacdes de confianca, construidas com
propésito e colaboracdo, que fortalecem

¥ GALO

DESEMPENADEIRAS

o canal e impulsionam o setor.

Parabenizamos todos os Atacadistas
e Distribuidores reconhecidos nesta edi-
cdo pelo trabalho exemplar. Que siga-
mos juntos, levando qualidade, inovacao
e confianca ao varejo e a milhdes de con-
sumidores em todo o pais.

ANA PAULA LAUBER , DIRETORA

DE MARKETING GRUPO VELLORE

Famastil

FOXLUX

r'l.'-"‘l A Galo Desempenadeiras agradece a Revista

20° PREMIO EXCELENCIA

Revenda pelo convite para participar do 20° Pré-

ATACADISTADISTRIBUIDCE mio Exceléncia Atacadista Distribuidor. Foi uma
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honra estar presente em um evento que celebra

tantos profissionais que movimentam o setor de

- =) B [ -
o IEE'& s ’%‘Wﬂlﬁ:" o compromisso, a dedicagdo e o trabalho de
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distribuicdo e varejo em todo o Brasil.

Este encontro foi marcado por networking,
aprendizado e conexdes valiosas, reforcando
a importéncia de estarmos préximos dos par-
ceiros que impulsionam o crescimento do mer-
cado. Momentos como este fortalecem ainda
mais 0 nosso propdsito de oferecer produtos

de qualidade, inovacéo e confianca, que contribuem para o de-

senvolvimento da construgao civil brasileira.

Parabenizamos a Revista Revenda pela realizacdo impecével do

evento e por promover o reconhecimento das empresas que fazem

a diferenca em seus segmentos.

EQUIPE GALO DESEMPENADEIRAS

E com grande satisfacdo que
a ILUMI parabeniza todos os ata-
cadistas e distribuidores eleitos e
reconhecidos por sua dedicacao,
comprometimento e resultados. Ca-
da conquista reflete o esforco cole-
tivo que movimenta o nosso setor
— formado por grandes empresas
genuinamente brasileiras, solidas e
inovadoras, que crescem com propo-
sito e respeito ao mercado.

Na ILUMI, acreditamos que o ver-
dadeiro valor estd nas pessoas e nas
parcerias. Sdo elas que transformam
nossos projetos em resultados concre-
tos e nossas ideias em solugdes que
inspiram o dia a dia de milhdes de
brasileiros. Por isso, celebramos nao
apenas o desempenho, mas também
a paixdo e o espirito colaborativo que
fortalecem nossa trajetdria e impulsio-
nam o futuro.

Parabenizamos todos os atacadis-
tas e distribuidores que fazem do nos-
so mercado um ambiente promissor
— a demonstracéo viva de um Brasil
que inspira, constrdi e segue iluminan-
do o caminho do crescimento.

RICARDO GOMES

DOS SANTOS

GERENTE DE MARKETING |
ILUMI MATERIAIS ELETRICOS

ILUMI

A marca do lar brasileira
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Participar do Prémio dos Atacadistas e
Distribuidores, promovido pela Revista Re-
venda, e da Rodada de Negdcios, é sempre
uma experiéncia extremamente significa-
tiva para a Megatron enquanto industria e
parceira do setor. Momentos como esse re-
forcam o quanto o relacionamento com dis-
tribuidores e atacadistas é essencial para o
fortalecimento de toda a cadeia, e o quanto
a troca direta com os clientes nos ajuda a
evoluir continuamente.

Como industria, temos o compromisso
de oferecer solugdes de qualidade e efici-
éncia para nossos clientes, e eventos como
esse nos aproximam ainda mais das necessi-
dades reais do ponto de venda. E no conta-
to direto com os parceiros que conseguimos
entender de forma mais profunda as deman-

E uma grande satisfa-
¢do e um verdadeiro pres-
tigio para a Norton marcar
presenca na 20 edicdo do
Prémio Exceléncia Ataca-
dista Distribuidor.

Este evento conso-
lidado e de alto nivel é
fundamental para apre-
sentarmos novas solugdes,
debatermos as tendéncias
do mercado e analisarmos
o futuro do cenério de dis-
tribuicdo. Acima de tudo,
¢ a oportunidade perfeita
para reafirmarmos nosso
compromisso com todos

das do mercado, as dores do dia a dia e as
oportunidades que surgem quando unimos
forcas.

A Megatron acredita que o crescimento
sé é possivel quando hé colaboragéo, didlo-
go e visdo de futuro. Por isso, participar de
um evento que valoriza o desempenho e o
protagonismo dos atacadistas e distribuido-
res foi, além de uma honra, uma oportunida-
de de reafirmar nosso propdsito de ser uma
marca que caminha lado a lado com quem
faz o setor acontecer.

Voltamos dessa experiéncia com novas
ideias, conexdes valiosas e a certeza de que
seguir investindo em parcerias sdlidas ¢ o ca-
minho para continuar crescendo juntos, com
o mesmo objetivo: entregar exceléncia e im-
pulsionar o mercado.

CLAUDIA POSSATO,
GERENTE COMERCIAL DA MEGATRON

ORBD

QUIMICA

Participar do Prémio
Exceléncia dos Atacadistas
e Distribuidores foi uma
experiéncia marcante para
a Orbi Quimica. Estar ao
lado dos grandes nomes
do setor da construcao ci-
vil, como indUstria nacional
que acredita no potencial
e na forca dos nossos dis-
tribuidores, é motivo de
orgulho e reafirma nosso
Ccompromisso com a exce-
[éncia.

os parceiros fornecedores homenageados. Valorizamos imen-
samente a troca de experiéncias e as ricas discussdes sobre as
préticas sélidas de governanca e administragdo que condu-
zem o mercado a resultados concretos.

Na Norton, prezamos pelo relacionamento e temos o fo-
co nas pessoas. Nossa equipe trabalha incansavelmente para
oferecer os melhores produtos e consolidar a confianga mdtua
com nossos parceiros atacadistas. Ficamos extremamente sa-
tisfeitos e ja na expectativa pelo préximo encontro!

FERNANDO FRAGA - DIRETOR DE VENDAS BRASIL &

EXPORTAGAO (BOLIVIA, PARAGUAI E URUGUAI)
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Esse encontro foi mais do que uma celebragéo: foi uma
oportunidade estratégica de estreitar lagos, ouvir o mercado e
reforcar nosso posicionamento como parceira de confianca —
entregando produtos de alta performance e suporte técnico
comercial de verdade.

Agradecemos a Revista Revenda pela iniciativa e por fo-
mentar um ambiente de negdcios tdo qualificado. Que ve-
nham os préximos encontros e novas conquistas.”

JULIANO MODOLO
GERENTE NACIONAL MATCON
ORBI QUIMICA

PLASTiLit

Tubos Conexdes Forros Acessérios

O Grupo Plastilit celebra com entusiasmo
todos os premiados do 20° Prémio Exceléncia
Atacadista Distribuidor. Este reconhecimento va-
loriza o esfor¢o e a dedicacdo de profissionais e

empresas que, com competéncia e parceria, con-

tribuem para levar o crescimento do segmento
de materiais de construcdo a todas as regides do
Brasil.

Mais do que fabricar produtos, acreditamos
em construir histérias junto de quem transforma
sonhos em realidade. Cada obra nasce da inspi-
racdo de quem a planeja e do trabalho técnico

de quem a executa, e é nesse espirito colaborativo que fortalecemos nossa missao.

Trabalhamos lado a lado com nossos distribuidores parceiros para entender seus de-

safios, compartilhar conhecimento e oferecer soluces que impulsionem resultados

e gerem valor para todos.

AUGUSTO CUMIM, DIRETOR COMERCIAL PLASTILIT

THOMPS0ON

A Thompson teve a honra de participar do
20° Prémio Exceléncia Atacadista & Distribui-
dor, realizado pela Revista Revenda. Ao lado de
algumas das maiores referéncias do canal, tive-
mos a oportunidade de fortalecer lagos, ouvir
os parceiros e compartilhar perspectivas sobre
o futuro da cadeia de distribuicdo.

E preciso reconhecer o trabalho do ataca-
do, que garante o abastecimento dos nossos
produtos e a distribuicdo em escala por todos
os cantos do pais, de Norte a Sul. O atacado
exerce um papel estratégico no mercado da
construcdo, conectando a industria ao pequeno
varejo e tornando possivel abastecer o Brasil in-
teiro com eficiéncia e alcance.

Mais do que uma premiagdo, o evento foi um
ponto de encontro entre indUstria, distribuidores

e atacadistas para discutir o futuro desse canal tdo importante para o pais. Acredi-

todos os elos dessa rede.

tamos que a evolugéo do setor depende da colaboracgdo e da proximidade entre

A Thompson chegou ao patamar que ocupa hoje gracas ao trabalho préximo

e ao relacionamento sélido com o atacado, que leva nossos produtos a cada canto

do Brasil. Ha quase 30 anos, seguimos lado a lado com esses parceiros, construindo

juntos o futuro do atacado e da distribuicdo nacional.

RENTO BIAZE - DIRETOR COMERCIAL THOMPSON

LANCAMENTO
ACQUABIOS
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Estar presente no
evento de premiacdo do
Grupo Revenda foi uma
experiéncia enriguecedo-
ra. Reunir os maiores ata-
cadistas do Brasil em um
ambiente de troca, apren-
dizado e celebracéo é o
reflexo de um setor forte
e unido — e poder fazer
parte disso, como parcei-

ros, nos enche de orgulho.

Tivemos o prazer de apresentar um pouco mais sobre o
nosso trabalho, reforcando parcerias e construindo novas co-
nexoes.

Agradecemos ao Grupo Revenda pela iniciativa e aos
clientes e parceiros que compartilharam conosco esses mo-
mentos de didlogo e inspiragdo. Seguimos firmes no propési-
to de crescer juntos, valorizando cada parceria e cada histéria
construida lado a lado.

SILVIO PALLIOTO, CEO/ FOUNDER SIAGA TRADING

Participar do Prémio
Exceléncia Atacadista e
Distribuidor, especialmen-
te da Rodada de Nego-
cios, foi uma oportunidade

ACQUABIOS

estratégica para fortalecer
nossa presenca no merca-
do. Estar lado a lado com
os principais atacadistas
e distribuidores do Brasil
nos permitiu apresentar a
marca de forma ativa, re-
forcar nossos diferenciais e
ampliar conexdes comer-
ciais valiosas. Esse tipo de
evento aproxima a indus-

tria dos canais de venda de
maneira direta e dindmica, favorecendo didlogos estratégicos,
construgcdo de parcerias e abertura de novas oportunidades
de negdcios. Além de ativar a marca, reforcamos relaciona-
mentos importantes e geramos conexdes que contribuem pa-
ra o crescimento sustentavel e a expansdo da nossa atuacéo
em todo o pais.

DAIANE PANAZZOLO - DIRETORA ACQUABIOS
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TEIK
BOND

SAINT-GOBAIN

O 20° PEAD foi uma
experiéncia marcante pa-
ra todos nds! O evento,
organizado pela Revista
Revenda, mais uma vez de-
monstrou sua importancia
ao reunir grandes nomes
do mercado de construgdo
em um ambiente voltado
para conexdes e novas
oportunidades. As conver-
sas e negociacdes foram
extremamente proveitosas,
permitindo estreitar lagcos com parceiros de longa data e abrir
portas para novos negdcios. A Tekbond teve uma participacéo
muito positiva, com destaque para a presenca da marca e o
reconhecimento dos nossos produtos por parte dos clientes.
Agradecemos a todos os distribuidores e revendedores que
estiveram conosco, reforcando essa parceria que é essencial
para o0 Nosso crescimento conjunto.

DEYVERSON SILVA, GERENTE CONTAS CHAVE DA
SAINT-GOBAIN SOLUCOES PARA CONSTRUGCAO

Participar do 20° Pré-
BRASFORT m.io .Exc%eléncia.Atacadista
Distribuidor foi uma ex-
periéncia extremamen-
te enriquecedora para a
Brasfort. O evento propor-
cionou momentos valiosos
de relacionamento com
os principais nomes do
setor, fortalecendo nossa
conexao com parceiros
estratégicos e ampliando
a visibilidade da marca.
A organizacdo do Grupo
Revenda foi impecavel —
cada detalhe refletiu pro-
fissionalismo e cuidado,
criando um ambiente propicio para trocar ideias, gerar negoé-
cios e reconhecer o trabalho de quem impulsiona o mercado.
Voltamos com a certeza de que seguimos no caminho certo
para fortalecer o crescimento e a eficiéncia da cadeia de dis-
tribuicdo no Brasil.
RICARDO IDERIHA,
GERENTE COMERCIAL DA BRASFORT

Para crescer como
marca € importante en-

Oor1aG

REVOLUTION TOOLS

tregar solugdes inovado-
ras, com tecnologia de
ponta e que atendam as
demandas do mercado.
Mas, tudo precisa estar ao
alcance das pessoas. Por
isso, consideramos o setor
atacadista distribuidor um
dos pilares do negdcio.
Ele permite que nossas
solugdes cheguem a uma
extensa rede de parceiros
com rapidez, seguranca e
capacidade de se adaptar

aos mais diversos perfis de
revendedores. Trabalhamos com dedicagéo para intensificar
nosso relacionamento com o setor em todas as regides do
Brasil e garantir proximidade e confianca com os atacadistas
e com milhdes de consumidores. Parabenizamos os ganhado-
res dessa importantissima premiacdo e agradecemos a todos
que contribuem de maneira decisiva para o fortalecimento da
industria da construg3o.

LEANDRO PIZETTA, CEO CORTAG

Disflex

Este foi o primeiro
evento em que a Disflex
Abrasivos e ferramentas
participou. O evento me
surpreendeu com parti-
cipacdo de grandes no-
mes do matcon brasileiro.
Além da estrutura a qual
nos foi oferecida e opor-
tunidade de transitar por

essas grandes empresas,
tivemos a chance de negociar frente a frente com lideres
do mercado, trocar conhecimentos com empresas de outras
linhas e expandir nossos conhecimentos ao que se refere ao
nosso segmento com palestras ministradas por profissionais
de pontal
Foi muito além do que a Disflex esperava!
JOAO CARLOS DONATO JUNIOR,
CEO E DIRETOR COMERCIAL DISFLEX
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Tintas e Resinas

TINTAS
\ SHERWIN
| WILLIAMS.

A Sherwin-Williams reconhece a rele-
véncia do Prémio Exceléncia Atacadista
Distribuidor (PEAD) por valorizar o papel
essencial desse setor na cadeia de ma-
teriais de construcdo. Participar deste
evento é motivo de grande satisfacao,
pois reflete o compromisso mituo com a
qualidade, a inovacao e o fortalecimento
das parcerias que impulsionam o setor.
Ser reconhecida entre os destaques do
mercado reafirma a confianca da She-
rwin-Williams em sua missdo de colorir o
mundo com exceléncia e contribuir para
o desenvolvimento sustentavel da cons-
trugdo no Brasil.

PHILIPPE EL HADDAD, GERENTE

NACIONAL DE VENDAS - CANAL

DISTRIBUICAO E ATACADO
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fissional que confia na nossa marca.

b A E
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!

E uma alegria parabenizar todos os
premiados no Prémio Exceléncia Ataca-
distas e Distribuidores!

Essa celebragdo reconhece o es-
forco, a dedicagdo e a contribuicdo de
empresas que impulsionam o desenvol-
vimento do setor no Brasil.

Para a SIL, € um orgulho estar ao
lado de parceiros que compartilham
nossos valores de exceléncia, inova-
cdo e confianca. Seguimos firmes no
propodsito de oferecer solucdes de alta
qualidade e fortalecer, cada vez mais, as
relacdes que movem o mercado.

PEDRO MORELLI, GERENTE
COMERCIAL E MARKETING DA SIL
FIOS E CABOS ELETRICOS

Em nome da Hydronorth, dos nossos colaboradores e de todos
os clientes, deixo aqui nossa profunda gratiddo aos distribuidores e
atacadistas reconhecidos neste prémio. Sem o trabalho incansével de
vocés, ndo seria possivel chegar a cada loja, a cada obra e a cada pro-

S30 vocés que fazem a ponte entre a indlstria e o Brasil real,
aquele que constrdi, pinta, protege e transforma. Juntos, levamos cor,
inovacdo e prote¢do a mais de 5 mil municipios. Que essa parceria
continue crescendo, inspirando e colorindo o pais de oportunidades.

NATHAN BAMPI, DIRETOR COMERCIAL DA HYDRONORTH

socel

TORNEIRAS E ACESSORIOS

Celebrar a exceléncia do atacado
distribuidor é reconhecer quem cons-
tréi, todos os dias, a forca do nosso
setor. A SOCEL tem orgulho de apoiar
essa iniciativa e parabeniza os eleitos
por sua trajetdria de trabalho, inovacao
e compromisso com o cliente. Acredi-
tamos no poder das parcerias, na ética
e na audécia para transformar desafios
em oportunidades. Seguimos lado a
lado com cada distribuidor, levando so-
lucbes acessiveis e exclusivas para to-
do o Brasil. Juntos, fortalecemos nosso
mercado.

SARAH C. BENNERT,
DIRETORA DA SOCEL

Estar presentes neste evento é motivo de or-
gulho para a AkzoNobel. Mais do que celebrar
conquistas, € o momento de reconhecer publi-

camente os distribuidores que foram premiados
e que, com exceléncia e compromisso, contribuem para o fortalecimento das nossas
marcas em todo o Brasil. Nao celebramos apenas resultados individuais — enaltece-
mos a forca de todo o canal indireto. Em um pais de dimensao continental, ¢ esse
canal que garante capilaridade, agilidade e proximidade com o mercado, levando
produtos, servico e inovagdo aos mais diversos perfi s de lojistas e consumidores.

O canal indireto é, cada vez mais, um eixo estratégico para o crescimento sus-
tentavel da categoria de Tintas e Materiais de Construcdo. Ele conecta industria e
varejo, traduz necessidades regionais em solu¢des comerciais e eleva o nivel de ser-
vico e profi ssionalismo do setor. Gragas a atuacao desse ecossistema, conseguimos
ampliar cobertura geografi ca, acelerar o crescimento em faturamento e entregar
experiéncias mais completas e qualifi cadas aos lojistas e consumidores.

Seguiremos juntos, fortalecendo relagdes, ampliando oportunidades e cons-
truindo um setor mais competitivo, inovador e preparado para o futuro.

ALEX ROCHA, GERENTE NACIONAL HOME CENTER E
CANAL INDIRETO - AKZONOBEL

A Lorenzetti parabeniza a todos os clientes reconhecidos pelo Prémio Excelén-
cia Atacadistas e Distribuidores. A premiagéo reflete o compromisso e a dedicacdo
de cada parceiro que leva os nossos produtos a todo o Brasil. Temos orgulho em
compartilhar esse éxito com quem faz parte da nossa trajetéria e contribui para o
fortalecimento do varejo da construgdo. Sabe-
mos que a conquista reafirma a importancia da
LORENZETT’ proximidade entre a industria e a distribuicdo na
oferta de solu¢des que unam tecnologia, desem-
penho e confianca. Seguimos juntos, investindo
em inovacdo e qualidade para impulsionar o
crescimento do setor e oferecer sempre o me-
lhor aos consumidores.

PAULO GALINA, GERENTE
DE MARKETING DA LORENZETTI

“\‘V MARLUVAS

EQUIPAMENTOS PROFISSIONAIS

“Com 53 anos de trajetdria, a Marluvas reco-
nhece a importancia dos Atacadistas e Distribui-
dores que fortalecem nossa marca e contribuem

para levar qualidade e seguranca a todo o pais. E
uma honra participar deste momento e parabe-
nizar os eleitos, que representam a forca e a de-
dicagdo do setor. Contem sempre com a parceria

e o compromisso da Marluvas.”
DANILO OLIVEIRA, CMO DIRETOR
COMERCIAL E DE MARKETING

DISBRACON

DISTRIBUIDORA DE MATERIAIS PARA CONSTRUGAD
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As cores exercem influéncia direta sobre nossas
emocdes, comportamentos e até sobre a salde.
Na arquitetura, essa percep¢do ganhou forca com os
estudos da neurociéncia, que apontam a importéncia
dos estimulos visuais na construcdo de ambientes mais
equilibrados, funcionais e humanizados.

Dentro dessa perspectiva, o uso das cores supera
a questdo da estética e assume papel estratégico no
desenvolvimento de projetos voltados ao bem-estar.
Desde o planejamento, a arquitetura cromética pode
reforcar sensacdes como calma, concentracéo ou vitali-
dade, a depender da funcdo do espaco e da experién-
cia que se deseja proporcionar.

“A cor é uma linguagem silenciosa, mas podero-
sa, ela transforma ambientes, evoca sentimentos e in-
fluencia como as pessoas se relacionam com o lugar.
Quando bem aplicada, pode ser tao terapéutica quanto
acolhedora”, explica a arquiteta Rose Chaves, diretora
da Prime Revest e referéncia em revestimentos de alto
padrdo no ABC Paulista.

Em ambientes de descanso, por exemplo, tons sua-
ves favorecem a sensacdo de tranquilidade. J4 em éreas
de trabalho ou convivio, cores mais intensas estimulam a
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concentracdo e a interacdo. A composicdo com ilumina-

¢80, texturas e materiais potencializa esses efeitos, crian-
do espagos que promovem salde e qualidade de vida.

Estudos recentes comprovam que estimulos croma-
ticos ativam circuitos neuroldgicos responséaveis por re-
gular humor, disposicéo e até processos de cura. “Cada
decisdo de projeto precisa considerar que estamos li-
dando com pessoas. Existem pessoas que sdo sensiveis
a luz, a cor, ao espaco. Arquitetura ¢, antes de tudo, cui-
dado”, completa Rose.

Os fabricantes de tintas imobiliarias tém cores para
todos os gostos e bolsos, além de embelezar, o que é
fundamental.

As grandes marcas costumam eleger a “Cor do Ano”
como simbolo da tendéncia para os consumidores finais
que pretendem dar uma repaginada em suas casas. Pa-
ra isso, pesquisas e consultorias com designer e influen-
ciadores sdo realizadas constantemente. Os fabricantes
com menor participacdo no mercado premium nio fi-
cam para trés e, mesmo ndo tendo uma cor especifica
para destacar como cor do ano, desenvolvem produtos
cada vez mais tecnoldgicos e com bom desempenho.

Vamos conhecer alguns desses produtos:

CORAL

Em sua 222 edicdo, o ColourFutures™, estudo global
de tendéncias de comportamento e cores da AkzoNo-
bel, fabricante da Tintas Coral, traz como A Cor do Ano
2026 o Azul Puro, um tom vibrante e versatil que simbo-
liza equilibrio, fluidez e clareza em tempos de excesso
de estimulos. Inspirado pelo desejo coletivo de desa-
celerar e reencontrar o ritmo particular de cada um, o
estudo deste ano convida as pessoas a transformarem
seus espacos com mais leveza e autenticidade.

"Com tudo o que estad acontecendo no mundo, ve-
mos que as pessoas estdo reagindo de diferentes ma-
neiras”, explica Heleen van Gent, Diretora Criativa do
Centro de Estética Global da AkzoNobel. “Algumas es-
tdo desacelerando e recarregando as energias. Outras
estdo optando por ousar, se divertir e viver com leveza,
buscando sintonia com os outros e celebrando os vin-
culos”. Ela acrescenta que as trés paletas de cores es-
colhidas para esta edi¢do ajudam a criar ambientes que
atendem as necessidades decorativas de cada pessoa.
"Para refletir esses diferentes estados de espirito — e
porque entendemos que cor é emogao e, por isso, al-
go pessoal —, trazemos trés paletas de cores (que seréo
apresentadas ao longo do texto)”.

Ao longo dos mais de 20 anos de estudo, o Co-
lourFutures™ capturou transformacdes profundas no
comportamento das pessoas e na forma como elas se
relacionam com seus espacos. “Vimos os tons solares
ganharem for¢ca em momentos de busca por otimismo
—entre 2007 e 2013 —, os neutros prevalecerem em tem-
pos de introspeccdo, tendéncia que ganhou forca nos
Gltimos 10 anos, €, agora, o azul emerge como resposta
ao desejo coletivo por equilibrio e reconex&o. Ele toma
a dianteira como o ‘antidoto’ para o mundo frenético,
trazendo estabilidade e frescor as composicdes con-
temporéneas. Cada edi¢do é um retrato emocional do
nosso tempo”, conta Heleen van Gent.

A cor do mar e do céu, das borboletas e do mirtilo.
O tom do topézio e da safira, da flor Escovinha e da
iris. O pigmento de um prato chinés, a famosa azulejaria
portuguesa e tantas outras pecas iconicas, inclusive bra-
sileiras. Sdo multiplas as tonalidades e histérias do azul.
Agora, Azul Puro é A Cor do Ano de 2026, combinada a
paletas complementares que se conectam a forma co-
mo as pessoas querem viver e sentir os ambientes.

"Este ano, o ritmo literalmente estd no centro da
conversa. Acreditamos que a cor deve acompanhar o
tempo de cada um — mais lento, mais vibrante ou mais
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leve. Nossas paletas trazem essa flexibilidade emocio-
nal para os ambientes, ajudando a criar espacos onde
é possivel respirar, imaginar e se reconectar”, afirma
Priscila Perez, Gerente de Cores e Relacionamento Bra-
sil de Tintas Decorativas da AkzoNobel. “A musica foi
uma metafora poderosa que usamos para essa edigdo
do estudo. Assim como uma melodia, a casa também
pode refletir diferentes ritmos. Essa nova colecdo nos
mostra como a cor tem o poder de modular a energia
dos espacos e provocar sensa¢des Unicas”, comple-
menta Juliana Zaponi, Gerente de Colour Marketing da
AkzoNobel Tintas Decorativas para a América Latina.

O estudo ¢ liderado pelo Centro de Estética Global
da AkzoNobel, com sede em Amsterd3, na Holanda, e
relne especialistas de diferentes continentes. O Brasil
esteve novamente representado pelas designers Adria-
na Pedrosa e Carlota Gasparian, do Atelier Adriana e
Carlota, que contribuiram com insights para a constru-
cdo do tema e das paletas.

Trés paletas, trés ritmos

Para refletir diferentes estados de espirito — e porque
a AkzoNobel acredita que cor é emocdo —, as paletas
exclusivas se organizam em torno de trés ritmos distin-
tos, que oferecem possibilidades infinitas para mudar
o compasso do espacgo de cada um. ColourFutures™
2026 apresenta trés paletas, criadas para espelhar os
sentimentos identificados nas anélises globais de com-
portamento:

ACORDES SILENCIOSOS
O sentimento é: pausar para pensar. Um ritmo refle-
xivo para ambientes restauradores, calmos e enraizados.
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Inspirada em paisagens invernais, esta paleta combina

tons neutros, marrons terrosos e azuis profundos que
favorecem o siléncio e a introspec¢do. Combina com o
uso de materiais naturais e texturas suaves, criando um
refUgio onde é possivel recarregar as energias.

BOSSA NOVA DA ALMA
O sentimento é: entrar no ritmo das coisas. Um ritmo

suave para espacos que equilibram o natural e o emo-
cional. Com tons de argila, terracota, bege e rosa em-
palidecido, esta paleta transmite conforto e aconchego,
evocando técnicas artesanais e o saber feito a mdo. Os
azuis agem como contraponto, equilibrando os tons
quentes. E ideal para cozinhas e ambientes de convivio.

FOLIA TROPICAL

O sentimento é: deixar a diversdo rolar. Um ritmo
vibrante e expressivo, com cores que celebram a liber-
dade e a alegria. Multicolorida e viva, essa paleta brinca
com contrastes ousados e blocos de cor. O Azul Puro as-
sume protagonismo ao lado do amarelo citrico, verde,
rosa e lilds, criando composicdes energizantes e con-
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temporaneas. Perfeita para espacos criativos, quartos
infantis e ambientes de experimentacéo.

Nova linha Decora

A Coral relancou a linha Decora, que chega ao mer-
cado com novo posicionamento, acabamento perfeito
e identidade visual renovada. Sua nova imagem é ainda
mais premium, oferecendo maior destaque e visibili-
dade no ponto de venda. As novas embalagens foram
testadas com consumidores, que confirmaram sua per-
cepcio de qualidade superior e visual mais premium e
sofisticado, com maior destaque para a marca Decora.

Gracas a exclusiva Tecnologia Ceramic, a tinta pro-
porciona um filme mais liso e uniforme, originado da
combinagao de matérias-primas selecionadas e aditivos
especiais. Além da mudanca das embalagens, o posi-
cionamento da linha também foi atualizado para refor-
car seus diferenciais e convidar os consumidores que
buscam uma tinta premium de alta qualidade a viver
uma experiéncia de alta decoracdo, transformando seus
ambientes em espagos Unicos e personalizados com
Coral Decora.

A linha esta Disponivel em trés acabamentos: Matte,
o exclusivo acabamento extra fosco, que possui 0 me-
nor nivel de brilho do nosso portfélio de tintas Premium
e disfarca as imperfeicdes da parede, um beneficio adi-
cional importante a consumidores e pintores; Seda, o
acabamento acetinado com toque suave e facil de lim-
par; e Diamante, acabamento semibrilho, de alta resis-
téncia. A linha também conta com os efeitos especiais
Cimento Queimado, Marmore e Velvet/Nuage, que ti-
veram suas paletas de cores ampliadas.

EUCATEX

A Tintas Eucatex, pela primeira vez, indica uma du-
pla de cores para representar o ano de 2026: Porcelana
(2709E) & Terra Rica (2896E). Juntas, elas simbolizam o
equilibrio necessario entre a forca da ancestralidade e a
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flexibilidade da inovacao.

A selec3o foi realizada por meio
do estudo multidisciplinar coorde-
nado pela empresa de pesquisa
Tendere. Ela propde uma reflexdo
sobre o tempo presente, quando a
busca por raizes e a necessidade de
adaptagdo caminham lado a lado.
De um lado, um tom terroso que
evoca pertencimento; do outro, um
neutro luminoso que inspira clareza
para o porvir, formando uma com-
posicdo que traduz visualmente a
transicdo para um futuro mais consciente e equilibrado.

“Nossa escolha ndo é sobre apenas duas cores, mas
sobre a conversa que elas criam. Enquanto a Terra Rica
nos reconecta com nossa esséncia, com a seguranca da
terra, a Porcelana abre uma tela em branco para as ino-
vacdes e as novas formas de viver. Estamos em um mo-
mento de transicdo, e nossos lares e espagos de trabalho
precisam refletir essa busca por um equilibrio entre o
que fomos e o que aspiramos ser”, declara Dra. Patricia
Sant’Anna, CVO (Chief Visionary Officer) da Tendere.

Alexssandre Nagy, gerente de Trade Marketing e
Comunicagéo da Tintas Eucatex, destaca que a escolha
da dupla garante mais versatilidade e op¢bes de com-
binagdo. “Levamos as principais tendéncias regionais e
mundiais em forma conceitos e paletas de cores para
inspirar e guiar diversas possibilidades de decoragéo,
sempre conectando com nosso propdsito de oferecer
praticidade e eficiéncia para o bem-estar das pessoas,
inovacdo e a preservacido do meio ambiente”, afirma.

Inspiracao

ATerra Rica emerge como uma afirmacdo de forga e
pertencimento. Inspirado nos solos férteis e na ances-
tralidade cultural, esse tom terroso evoca resisténcia,
conexdo com a terra e a necessidade de enraizamento.
Sua profundidade visual aquece os espacos e carrega
a atemporalidade dos materiais naturais, criando uma
atmosfera intimista e sofisticada, alinhada a conceitos
como a arquitetura biofilica e préaticas regenerativas.

Em contraponto, a Porcelana apresenta um tom neu-
tro de luminosidade delicada, que remete a pureza, ao
minimalismo e a sofisticacdo. Assim como o material
que lhe d& nome, a cor expressa a dualidade entre de-
licadeza e resisténcia, refletindo a necessidade contem-
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porénea de equilibrio. Em tempos de reconfiguracgéo

social e ambiental, é uma base flexivel, capaz de criar
espagos que inspiram tranquilidade e clareza mental.

“A escolha da dupla ndo é meramente estética, mas
conceitual: a juncdo de solidez e o pertencimento com
o olhar para o novo e a maleabilidade diante das trans-
formagdes. Enquanto o tom quente aquece e traz acon-
chego, o tom claro amplia e equilibra. E um convite para
construir ambientes que sejam, ao mesmo tempo, um
porto seguro e uma plataforma para o futuro”, comple-
ta Sant'Anna.

Tendéncias de moradia

O estudo também apontou dez tendéncias incon-
tornaveis do modo de morar para 2026. O item Casas
Inteligentes e Automatizadas foi o primeiro a ser des-
tacado e ainda puxou o terceiro, que é a necessidade
de residéncias conectadas. Constru¢des Sustentaveis e
Autossuficientes apareceram na segunda posic&o.

Os tépicos 4 e 5 abordaram, respectivamente, coli-
ving e habita¢cdes compactas. Essas tendéncias séo uma
resposta ao adensamento urbano e ao alto custo de vida
nas grandes cidades. O futuro da moradia aponta para
uma forte tendéncia de espacos compartilhados e com-
pactos. O primeiro conta com projetos arquitetonicos fo-
cados em &reas comuns que incentivam a convivéncia e
o compartilhamento de recursos, j& o segundo apresenta
solucdes flexiveis e acessiveis, otimizando o uso do solo e
oferecendo uma alternativa eficiente para a vida urbana.

Também foram citados Bioarquitetura e integragdo
com a natureza; Residéncias virtuais e experiéncias
imersivas; Mobilidade urbana e transportes integrados;
Salude e bem-estar incorporados nas habitagdes; e Ci-
bersegurancga residencial.
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Tendéncias criativas

Separadas em quatro macrogostos encontrados
em todo o hemisfério sul (Pop Tropical, Latino Urbano,
Karioka e Sofisticado), as tendéncias analisam desde o
comportamento (do consumidor) até a tendéncia criati-
va e aos cenarios do presente e do futuro.

No primeiro grupo, a tendéncia é "Vivéncia na exu-
beréncia tropical”. Essa tendéncia remete a diversidade
de povos originarios e da cultura afrodiaspérica e qui-
lombola, e coloca a sustentabilidade como base de um
mundo multissensorial e com personalidade estética fu-
sion (tradicdes nativas e estilos contemporéneos).

"Jornadas imersivas” foi o destaque do Latino Ur-
bano. O desejo de ser minimal e o gosto por mobiliario
funcional, comuns em grandes cidades, se unem com a
tecnologia para criar experiéncias imersivas, abrindo-se
para novas possibilidades sensiveis.

J& a delicada e fragil conexdo entre a humanidade e
a natureza inspirou o “Lacos Naturais”, da Karioka. Ne-
la, fica evidente o gosto por jardins tropicais planejados,
o mundo natural como inspiracéo para arte e os lacos
sensiveis que unem os seres vivos ao planeta.

Por fim, a “"Casa-Cubo-Galera” é a tendéncia do
grupo Sofisticado, mesclando arte contemporénea e
referéncias multiculturais. O ambiente tenta traduzir a
jornada do mundo: contatos, convivios e descobertas
culturais, trazendo desafios de estéticas que sempre es-
tiveram no mundo, mas que eram subestimadas e, ago-
ra, ganham protagonismo.

LUKSCOLOR

A Lukscolor apresenta a LKS 1392 — Ocala como a
Cor do Ano, uma tonalidade que transita entre o ver-
melho e terroso e que traduz o desejo coletivo por
harmonia emocional e ambientes que nutram a alma.
Inspirada na argila — material maleéavel, regenerador e
profundamente ligado a natureza — Ocala reflete nossa
capacidade de transformacdo, adaptabilidade e reno-
vacao constante.

Ocala é um convite a reconexao e a valorizacdo dos
pequenos momentos do dia a dia. E também uma ode
4 casa ancestral, a casa feita @ mao, com carinho, onde
memdrias sdo criadas o tempo todo.

Em 2026 a proposta da Lukscolor € olhar para dentro:
criar espagos de serenidade, leveza visual e aconchego.
Por isso, a Lukscolor elegeu cinco cole¢des que acompa-
nham Ocala, pensadas para refletir tendéncias globais
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de bem-estar e a busca por equilibrio no mundo contem-

porédneo, oferecendo possibilidades de combinacdes
que unem conforto estético e expressio pessoal.

A cor LKS 1392 — Ocala, assim como as demais nuan-
ces que compdem as paletas de 2026, pode ser encon-
trada no sistema Luksystem e preparada em diferentes
linhas do portfélio da marca, adequadas para ambien-
tes internos e externos.

LUZTOL

Herlon Pereira, Gerente de Marketing da Luztol, des-
taca o lancamento da Tinta Acrilica Fosco Lavével. “A
Tinta Acrilica Fosco Lavavel é um produto inovador. Indi-
cada para ambientes internos e externos, foi desenvolvi-
da com a exclusiva Tecnologia Cleantech®, que entrega
alta resisténcia e super lavabilidade, permite limpar diver-
sos tipos de sujeira sem deixar marcas e manchas apés a
limpeza e ndo desgasta o filme, garantindo sua parede
nova por mais tempo. E mais praticidade para ter o am-
biente limpo e agilizar as tarefas do dia a dia”, diz.

Por ser fosca, mais do que entregar acabamento su-
perior, de excelente durabilidade, a Tinta Fosco Lavavel
¢ a solucéo ideal para disfarcar pequenas imperfeicdes
da parede, devido ao seu acabamento sem brilho e tex-
tura de aspecto matte. E o verdadeiro fosco perfeito!

“ATinta Acrilica Premium Toque Cetim é um produto
de desempenho superior, desenvolvido nos mais altos
padrées de classificagdo premium. Entrega exceléncia
no acabamento acetinado aliado a delicadeza do brilho
do cetim, além de nivelamento perfeito, étima cobertu-
ra,resisténcia e durabilidade superiores e o diferencial
de praticidade oferecido por sua maior facilidade de
limpeza, o que a torna opg¢ao a altura dos publicos mais
exigentes, seja para decoragdo de ambientes internos

como externos”, pontua Pereira.

Outro produto destacado pela Luztol é a Tinta Em-
borrachada Telhas & Fachadas. “E um produto fantastico:
versitil, pode ser usado tanto em paredes como em te-
lhas, sejam de barro, fibrocimento ou metélicas — e com
aplicacao direta no zinco, sem necessidade de fundo. E a
verdadeira 'borracha liquida’. Devido a sua resina elasto-
mérica de altissima performance, é extremamente flexi-
vel e forma uma pelicula elastica de elevada durabilidade
e resisténcia sobre a superficie, que impermeabiliza, evita
fissuras, promove hidrorrepeléncia total e protege contra
batida de chuva, além de ter acdo antimofo, proporcio-
nar reducdo de ruido e de temperatura, e entregar toda
a beleza e praticidade da tinta emborrachada”, comple-
menta o Gerente de Marketing.

A Tinta Acrilica Standard Rende Mais possui especial
e inovadora formulacdo: concentrada e de alta consistén-
cia, permite diluicdo acima dos produtos convencionais,
chegando a até incriveis 80%. O resultado é um rendimen-
to muito superior, de no minimo 160 m? acabados (para
lata de 18 L). Sua reologia particular entrega excelente e
altissima cobertura, além de outros atributos como baixo
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respingo, facil diluicdo e homogeneizagio e étima resis-
téncia as intempéries. O produto é perfeito para quem
deseja 0 maximo de economia em uma pintura externa,
sendo que, com apenas uma lata, consegue-se mais de
32 litros de tinta pronta para uso apds a diluicdo.

SUVINIL

A Suvinil inaugura um novo capitulo de sua histéria
com o Co(r)existir, que sucede ao Suvinil Revela e traduz
a evolugdo do olhar da marca sobre cor e comporta-
mento. Mais do que uma mudanca de nome, o estudo
representa a continuidade de uma jornada de pesquisa
e escuta sobre o papel das cores na vida das pessoas,
reafirmando o compromisso da marca em construir pon-
tes entre emocéo, cultura e sociedade.

A marca elege o boteco como fonte de inspiragdo
para a sua cor do ano. Mais do que um espaco fisico,
ele é territério de encontros e afetos, onde o intimo se
mistura ao coletivo e as conversas se transformam em
cultura. E ali, entre o barulho dos copos e o vaivém das
cores, que a vida cotidiana ganha tom e textura, e a
Suvinil reafirma o conceito Co(r)existir, revelando que a
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A o
transformacéo comeca nas pequenas coisas, nas trocas,
nos gestos, no que é genuinamente brasileiro.

Mais do que antecipar tendéncias, a pesquisa inves-
tiga comportamentos e revela como as cores traduzem
as dindmicas contemporaneas, 0 movimento, a emogao
e a busca por significado. Surge como resposta a uma
era que pede conexdes mais genuinas e relacdes mais
humanas. A fusdo entre “cor” e “coexistir” sintetiza es-
sa proposta: existir em comunidade, em didlogo com o
outro e com o mundo.

Resultado de um processo 100% brasileiro, criado,
pensado e produzido no pais, o Co(r)existir 2026 expres-
sa um Brasil plural, sensivel e em permanente recons-
trugdo. Nesse contexto, a cor se torna elo e expressao,
traduzindo sentimentos, despertando encontros e
abrindo caminho para novas formas de convivéncia.

“Em 2026, Cof(r)existir se consolida como bussola
criativa da Suvinil, guiando uma narrativa que celebra a
autenticidade, a pluralidade e a capacidade de transfor-

magdo que sé a cor pode inspirar. E o fio condutor de

um novo tempo para a marca, um tempo de encontros,
pertencimento e reinvencao constante por meio da cor”,
diz Renato Firmiano, diretor de Marketing da Suvinil.

Em 2026, as paletas da Suvinil vdo além das tendén-
cias: nascem do desejo de transformar sentimentos em
experiéncias visuais auténticas, um convite para sentir,
respirar e criar com intensidade. Nesta edicdo, cada
ambiente foi recriado sob 0 mesmo angulo, mas o que
muda — e muda tudo — s&o as cores e os objetos, que
reinventam atmosferas e despertam sensacdes Unicas a
cada composicéo.
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TINTAS IQUINE

A Tintas Iquine anuncia Majari como a Cor do Ano
2026. O tom de azul, inspirado nos afluentes que alimen-
tam o Rio Amazonas, traduz adaptacgéo, superacéo e a
busca pelo essencial. A escolha é fruto de uma pesquisa
conduzida pelo Studio inglés Justine Fox, consultoria
internacional reconhecida por unir psicologia das cores,
andlise de comportamento, design, arquitetura, artes e
cultura em processos criativos que antecipam tendén-
cias globais. Com essa abordagem multidisciplinar, o
Studio traduz os desejos e expectativas da sociedade
em cores que vao além da estética, promovendo bem-
-estar e propondo novas formas de viver os espacos.

Em um cenério de transi¢cbes e sobrecarga de es-
timulos e informagdes, Majari se apresenta como um
manifesto em favor do reflgio. Mais do que uma cor,
€ um convite terapéutico a desacelerar e reconectar-se
com o instinto criativo. Seu azul profundo inspira calma
e equilibrio, enquanto sua versatilidade permite combi-
nagdes que vao do acolhimento a ousadia. “Majari tem
uma forca simbdlica que vai além da estética, transfor-
mando ambientes em verdadeiros refugios de calma e
inspiracdo. E uma cor que conversa com varios estilos,
equilibrando sofisticacdo e proximidade na arquitetura
e na decoragdo”, explica Diogo Vianna, arquiteto par-
ceiro da Iquine.

A cor também ganha forca quando combinada a di-
ferentes paletas:

e Mindful / Equilibrio, que aposta em tons suaves e
naturais, como off-whites, azul-acinzentado (Parecis) e
vermelho-acinzentado (Aruand), ideais para espacos de
introspeccao.

® Poetic / Inspiragdo, com nuances douradas, terro-
sas e rosadas, como Rio Amazonas e Canudos, que evo-
cam memoria afetiva e criatividade.

¢ Flowing / Ritmo, a mais ousada, que mistura cores
vibrantes como Bem-te-vi e Malva para estimular ener-
gia e movimento.

Para Leonardo Vasconcelos, Diretor Comercial e de
Marketing do Grupo Iquine, a escolha se soma ao po-
sicionamento da marca em relagdo a valorizagdo das
brasilidades e busca gerar equilibrio. “Nosso objetivo é
inspirar pessoas a criar ambientes que transmitam bem-
-estar e significado. Majari chega para ser um ponto de
equilibrio em projetos contemporaneos, alinhando es-
tética e comportamento”, comenta.
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Ainda segundo Vasconcelos, essa escolha também
reflete um movimento mais amplo da sociedade. "Vi-
vemos um tempo de transi¢do, no qual todos busca-
mOos pausas para respirar e nos reconectar com o que
realmente importa. O excesso de estimulos nos leva a
valorizar cada vez mais experiéncias que tragam signifi-
cado e restaurem nossa energia. Nesse contexto, Majari
traduz em cor a nossa capacidade de adaptagdo, aco-
lhimento e criacdo de novos caminhos. E um convite a
imaginar futuros possiveis”, finaliza.

TINTAS KILLING

A Tintas Killing j& definiu a cor do ano de 2026. Ela
¢ uma verdadeira metafora do tempo que pulsa para
cada novo amanhecer, entardecer, anoitecer e, sobretu-
do, para se entender. A pesquisa da Killing resultou em
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um convite para novas sensagdes, para compreender o
ritmo das cores. A cor do ano 2026 é o Despertar Y166,
um tom de verde, que remete ao frescor e ao bem-es-
tar”, destaca Roberta Anacleto, Gerente de Marketing
do Grupo Killing.

Também foram definidas cores complementares,
que se conectam com a esperanca, a serenidade de
entender o valor das realizagdes como pintar a casa ou
local do trabalho, uma parede, uma porta e ressignifi-
car conquistas. Sdo elas a Conexdo F071, branco, que
remete a neutralidade e a paz; a Energia M142, terroso,
em uma referéncia a forca da natureza nutriente e pura
energia; e a Evolugdo HO52, em um tom de verde que
traz a evolugdo do despertar, da conexdo e da energia.

TINTAS RENNER BY PPG

A PPG, por meio da sua marca arquiteténica Tintas
Renner, anunciou Saféari Secreto (PPG1110-4) como a
Cor do Ano de 2026. Saféri Secreto é um versatil ver-
de-amarelado, que equilibra um conforto relaxante
com uma pitada de energia e vitalidade, tornando-a
apropriada para inimeras aplicacdes. A cor faz parte
do tema global de cores da PPG para 2026, intitulado
Paralelos, que inclui trés paletas distintas: Auténtico,
Visionario e Expressivo.

Saféri Secreto foi selecionada pela equipe global
de especialistas em cores da PPG, apds um trabalho
de pesquisa continua e cooperagdo entre diferentes
regides e setores. O processo anual de sele¢do de co-
res envolve a anédlise de tendéncias internacionais em
arquitetura, design, comportamento do consumidor e
inovacdo de materiais. O tom resultante é uma influén-
cia-chave no design de interiores, mas também se es-
tende a aplicagdes em bens de consumo, revestimentos
industriais, automotivos e diversas outras areas.

Michelle Schaeffer, Gerente de Marketing da Tintas
Renner by PPG, explica que a Cor do Ano de 2026 da
PPG transmite resiliéncia, otimismo e autoexpressdo.
"Desta vez trouxemos um tom que combina sensacdo
de conforto relaxante com uma dose de energia e vitali-
dade, o que o torna adequado para diferentes tipos de
ambientes e aplicagdes. Sua estética botanica permite
criar conexdes com a natureza, adaptando-se tanto a
espacos residenciais quanto comerciais e industriais.

Na PPG, a escolha da Cor do Ano é resultado de
um processo global de pesquisa conduzido pela nossa

equipe de especialistas em cores, que analisa continuamente tendén-
cias internacionais em arquitetura, design, comportamento do consumi-
dor e inovagdo de materiais. Fazemos a selecédo de forma colaborativa
entre diferentes regides e setores, garantindo que a cor escolhida re-
flita as principais influéncias culturais e estéticas do momento. A partir
de todo esse trabalho, chegamos em um tom que, além de influenciar
o design de interiores, se aplica também em bens de consumo, no seg-
mento automotivo e em revestimentos industriais, por exemplo”.
Saféri Secreto complementa as trés paletas, oferecendo aos consu-
midores uma base adaptavel para a sobreposi¢do de cores e a narrativa

espacial. Sua estética botéanica o torna especialmente eficaz em ambien-

tes internos que desejam estabelecer uma conexdo com a natureza. Em
ambientes de hospitalidade, a tonalidade cria uma atmosfera relaxante,
enguanto em ambientes residenciais, evoca uma sensag¢do ousada e con-
temporanea. A capacidade da cor de mudar conforme as varia¢des de luz
confere profundidade e interesse visual as paredes, armarios e estofados.

Em aplicagdes de design industrial e design de produtos de consumo,
Safari Secreto € uma opg¢do ousada, porém realista, que desperta emocdes
de tranquilidade, conexdo com a natureza, sofisticacdo e equilibrio. Sua co-
nexdo com a natureza proporciona percep¢des de durabilidade e frescor,
tornando-a uma escolha forte para produtos que enfatizam a tranquilidade
e a elegéncia discreta.

A expertise em cores da PPG vai além da selecdo de tendéncias. Com
tecnologia avancada de pigmentagdo e uma ampla variedade de servicos, a
empresa possibilita que os clientes obtenham correspondéncias cromaticas
precisas e resultados consistentes em todas as aplicagdes. Seja como tinta
de parede, acabamento para méveis ou detalhes decorativos, uma ampla
gama de produtos da PPG pode ser formulada no Saféri Secreto para satis-
fazer qualquer demanda de design e desempenho.
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SHERWIN-WILLIAMS CONCLUI
AQUISICAO DA SUVINIL

Depois de receber todas as aprovacgdes regulatdrias,

incluindo do Conselho Administrativo de Defesa Econd-
mica (CADE), a Sherwin-Williams anunciou a conclusio
da aquisicdo da divisdo de tintas decorativas da BASF
no Brasil, detentora da marca Suvinil, acordo este que
foi anunciado em fevereiro de 2025.

Com a uniéo de duas das marcas mais reconhecidas
do mercado brasileiro — Sherwin-Williams e Suvinil — a
expectativa é de acelerar a inovagdo, ampliar o alcance
e fortalecer o relacionamento com consumidores, pro-
fissionais da pintura, arquitetos e parceiros de varejo em
todo o pais. A marca Glasu! também passa a integrar o
portfélio da Sherwin-Williams no Brasil.

Cerca de 1.000 colaboradores da Suvinil passam a
fazer parte da Sherwin-Williams, em um movimento que
valoriza talentos, promove oportunidades de carreira e
reforca a expertise técnica. A operagdo sera sustentada
por unidades produtivas em Sdo Paulo e Pernambuco,
além de uma estrutura robusta de suporte técnico e co-
mercial em todo o territério nacional.

“Este € um marco que inaugura um novo capitulo
promissor para o setor de tintas decorativas no Brasil,”
afirmou Marcos Allemann, Vice-Presidente Sénior e Ge-
rente Geral da Sherwin-Williams - Consumer Brands
Group. “"Ao combinar a tradi¢do da Suvinil com a forga
global da Sherwin-Williams, estamos preparados para
ampliar nosso impacto e gerar valor para todos os pu-
blicos com os quais nos relacionamos.”
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A aquisicdo reforca o compromisso da Sherwin-
-Williams com o mercado brasileiro, reunindo marcas
complementares que compartilham valores como exce-
|éncia, inovacao e foco no cliente. Com mais de 60 anos
de histdria, a Suvinil € sinénimo de qualidade e conexdo
com os lares brasileiros — um legado que sera preserva-
do e potencializado com a nova estrutura.

Recentemente, a Sherwin-Williams concluiu a tran-
sicdo de seu modelo de lojas proprias para um sistema
de distribuicdo multicanal, atuando com revendedores
master, lojas multimarcas, home centers e distribuidores.
A Suvinil, que j& adota estratégia semelhante, fortalece
essa abordagem, alinhando ainda mais as operacbes
em prol da expansdo por meio de parcerias.

Com as aprovagdes regulatdrias concluidas, o pro-
cesso de integracdo da Suvinil serd iniciado imediata-
mente, sob a lideranca de uma equipe especializada.
A transicdo serd conduzida com responsabilidade e
estratégia, respaldada pela experiéncia da Sherwin-
-Williams em mais de 100 aquisi¢cdes globais bem-su-
cedidas.

A prioridade da companhia é garantir uma transi¢do
fluida, mantendo a continuidade das operagdes e os al-
tos padrées de qualidade e atendimento que os clien-
tes conhecem e esperam. As marcas Sherwin-Williams,
Suvinil e Glasu! seguirdo com seus posicionamentos
consolidados, reforcando a confianca dos parceiros e
consumidores.

ESPECIAL
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EVOLUIR SEGUE COMO
NOSSA MAIOR OBRA

A evolugédo do
maquindrio: das
maqguinas manuais
as mais modernas

m 2025, a Ferramentas S30 Romio celebra 50

anos de uma trajetdria construida com trabalho,
compromisso e inovagdo. Para muito além de uma
fabricante de ferramentas, a empresa se consolidou
como um verdadeiro agente de desenvolvimento eco-
némico e social, gerando empregos diretos, criando
oportunidades indiretas e impulsionando a economia
local e Brasil afora.

Cada etapa dessa histéria reflete o esforgo de uma
equipe que acredita na forga da industria nacional e no
poder transformador de quem trabalha com as proprias
maos. Da selecgdo rigorosa do ago a precisao dos pro-
cessos industriais, tudo é pensado para garantir quali-
dade, durabilidade e confianga, atributos que fizeram
da marca uma referéncia no setor.

Ao longo de meio século, a Sdo Romé&o construiu
parcerias soélidas com distribuidores, lojistas, repre-
sentantes e profissionais de diferentes segmentos,
fortalecendo toda a cadeia produtiva. Essa rede de re-

lacionamentos ¢ o alicerce que sustenta o crescimento
continuo da empresa e reafirma seu compromisso com
o desenvolvimento do pais.

Junto aos seus produtos, a Sdo Roméao entrega
solugdes que acompanham o avanco da tecnologia
e o ritmo das transformacdes do mercado. Investir
em inovagdo, capacitagdo e sustentabilidade é o
que garante que cada ferramenta carregue a tradi-
¢do de quem a produz, além da forca e da confianca
de quem a utiliza para construir, criar e transformar o
mundo ao seu redor.

Celebrar essa historia é reafirmar a esséncia de uma
marca que nasceu com propdsito, cresceu com valores
e segue evoluindo com o mesmo espirito empreende-
dor que marcou seu inicio. A Ferramentas Sdo Roméo
continua em busca de conquistas e segue movida pela
dedicagdo de quem acredita que, com as ferramentas
certas, é possivel ir ainda mais longe nesse propdsito
de construir um Brasil melhor para todos.
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" PARA UM
ACABAM

SOM
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Para deixar uma parede bem pintada, ndo basta ape-
nas a tinta. E preciso que o profissional de pintura
utilize os acessorios certos. A industria brasileira investe
cada vez mais em tecnologia para suprir este mercado,
e, com isso, ganham os fabricantes de tinta, os pintores,
os proprietarios dos imdveis e as lojas de materiais de
construgao.

ADELBRAS

Com uma trajetdria
sélida no mercado de
fitas adesivas e solu-
¢bes para construgao,
a Adelbras inicia o ano
com planos ambicio-

sos para consolidar i "“t‘l £

no setor. “Entre as principais estratégias

ainda mais sua posi¢ao

estdo a ampliacdo da linha de produtos,
oferecendo novas op¢des que atendam
as demandas crescentes do mercado, e
o aumento do market share, reforcan-
do sua presenca em pontos de venda
e grandes obras”, informa Ivan Alves, FITA ISOLANTE
Supervisor de Vendas da Adelbras.
Como parte desse movimento, a
empresa apresenta trés lancamentos

que reforcam seu compromisso com
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¢\ adelbras

PRO+

CINTA AISLADORA ERCH

qualidade e inovacéo: a Fita Isolante 930 Pro, desenvol-
vida para garantir méxima seguranga e desempenho em
instalagdes elétricas; a Fita Vermelha 797, ideal para pro-
tecdo de quinas e superficies durante obras; e a Fita 727,
que proporciona um recorte perfeito para pintura, asse-
gurando acabamento profissional.

Além disso, a Adelbras investe fortemente em acdes
para fortalecer sua marca, garantindo reconhecimento
e confianga junto aos profissionais da construgdo civil
e consumidores finais. “Nosso objetivo é ser referéncia
ndo apenas pela qualidade, mas também pela inova-
¢cdo e proximidade com o cliente”, destaca a direcéo
da Adelbras.

Com esses movimentos, a companhia reafirma seu
compromisso com o crescimento sustentavel e com a
evolugdo do segmento, mantendo-se alinhada as ten-
déncias e necessidades do setor.

Fita
Isolante e

930 Pro = .
8 A adelbras

B

Fita727 § ‘lﬂl’lj_rtsumpnmuu "
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Fita
Vermelha 797

ADERE
"A Fita Crepe Premium com Filme
Eletrostatico foi especialmente desenvol-

vida para a protecdo de moveis e superfi-
cies, protegendo contra poeira e respingos
de tintas, garantindo mais qualidade, pro-
tecdo e praticidade em seus projetos. Um
produto que alia tecnologia, praticidade e
eficiéncia para facilitar o seu dia a dia, seja
em uma reforma, um trabalho rapido ou
no trabalho profissional”, informa André
Scantamburlo, Analista de Produto da Adere.

A Fita crepe j& agregada ao filme facilita o manuseio,
pois elimina a necessidade de ferramentas adicionais,
simplificando o processo de mascaramento e reduzindo
custos operacionais.

O filme vem pré-dobrado para também ajudar na
aplicagdo e o manuseio do produto.

O Produto é constituido por uma fita crepe azul de
18 mm com um filme plastico azul translicido com trata-
mento eletrostético, garantindo alta aderéncia em diver-
sas superficie e protecao eficaz.

Disponivel em quatro tamanhos 45 cm, 90 cm, 1,5 m
e 24 m , o produto oferece versatilidade para atender
diferentes necessidades de cobertura e protecdo. Todos
os rolos vem com 20 metros de comprimento. O produto
possui a validade de 24 meses apds sua fabricaco. Essa
data garante a eficiéncia do filme eletrostético e sua apli-
cacdo nas superficies.

O produto também oferece a opg¢do com dispenser,
que contribui com vérias vantagens, como: Mais prote-
cdo e durabilidade do rolo (fita crepe + filme eletrosta-
tico); Maior praticidade durante a aplicagdo, devido a
[Amina de corte; Reutilizavel e resistente; Facil substitui-
céo do rolo.

ATLAS

de transporte, tampa com travas e rodizios (sendo dois
com trava e dois sem) que facilitam o deslocamento mes-
mo em superficies irregulares. Acompanha ainda tornei-
ra barril 3/4 BSP, que permite o escoamento e a limpeza
de forma prética e segura. Ideal para obras de médio e
grande porte, a cagamba alia robustez e funcionalidade,
garantindo melhor aproveitamento da tinta e menor des-
perdicio durante o uso.

A nova Fita Crepe de Alta Performance Imobiliaria,
desenvolvida com tecnologia Atlas, eleva o padrdo de
qualidade no mascaramento e acabamento de pintura.
Indicada para ambientes internos e externos, possui dor-
so de papel crepado tratado e com verniz UV, garantin-
do boa adesividade, resisténcia a umidade e protecdo
contra raios solares. Seu adesivo de formulagéo exclusiva
proporciona aderéncia controlada, recorte limpo e remo-
¢do facil, sem deixar residuos, mesmo apds longos peri-

odos de aplicacio.

Versatil, é ideal
para mascaramen-
to de pintura imo-
bilidria, fixacdo de
objetos e prote-
cdo de superficies,
oferecendo  aca-
bamento preciso
e profissional em
qualquer  condi-
¢éo de trabalho.

Em 2025, a Atlas reforca seu compromisso com a ino-
vacgdo e com o desenvolvimento de solugdes que acom-
panham o ritmo e as necessidades dos profissionais da
pintura. Cada langamento reflete a escuta ativa ao mer-
cado e o propdsito de oferecer mais eficiéncia, conforto
e desempenho no dia a dia do trabalho.

Entre os destaques do ano estd a Cagamba Profissio-
nal 35 Litros, projetada para oferecer alta capacidade,
resisténcia e praticidade no trabalho. Com estrutura re-
forcada e duravel, o modelo conta com alcas laterais e

Cabo Curto
Imperial

Trincha Angular. ;

Cag¢amba
Profissional
35 Litros

Fita Crepe de Alta
Performance Imobilidria

=30 tATAS

i g
-vires S

I IMOBALTARA
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Com a Trincha Angular Cabo Curto Imperial, a Atlas
amplia sua linha de trinchas profissionais com um mode-
lo que une conforto, precisdo e alto desempenho. Suas
cerdas sintéticas de ponta fina e tecnologia filamentar
de Ultima geragdo permitem carregar e liberar mais tin-
ta de forma uniforme, enquanto o formato angular e o
cabo curto anatdémico facilitam o acesso a cantos e are-
as estreitas. O resultado é um acabamento perfeito com
menos esforco, ideal para quem busca produtividade e
exceléncia em cada recorte.

Com esses langamentos, a Atlas reafirma sua vocagéo
em inovar e evoluir junto com o mercado, oferecendo so-
lucdes que traduzem qualidade, confianca e a experién-
cia de quem entende de pintura.

CONDOR
A Condor é cada vez mais reconhecida entre os pin-
tores profissionais como uma empresa inovadora e que
escuta a opinido do pintor na hora de langar um produto,
garantindo uma ferramenta de qualidade e exceléncia.
Eis alguns produtos de destaque: Linha Cobre Tudo,

Espatulas de Aco
Reforgado

Trincha
Verniz e
Stain

Pack Minirrolos e
Garfos Profissionais

que garante uma obra e ambiente de pintura mais limpos
e préticos, evitando danos a pisos e mdveis e protegen-
do contra respingos e derramamento de tintas e massas,
assim poupando o cliente de transtornos e dores de ca-
beca. Rolos para Pintura; Acessérios Drywall, linha de fer-
ramentas desenvolvida de modo a auxiliar profissionais
em um segmento em expans&o.

Os langamentos realizados este ano sdo: Minirrolo
Profissional; Trincha Verniz e Stain; Espatulas; Desempe-
nadeiras Allisa Pro; Pistola para Pintura; Bandeja Big Rolo.

A Condor também langou linha de EPIs, pensando
na protegdo, salde e seguranca de pintores e demais
profissionais do segmento da construcdo. A linha é com-
posta por: Luva Nitrilo, disponivel em trés tamanhos re-
sistentes para uso com tintas e produtos quimicos; Luva
Neotato, também disponivel em trés tamanhos e resis-
tente em trabalhos manuais, podendo ser utilizada em
obras gerais; Oculos de seguranca nas versées fumé e
incolor; Mascaras de protecao disponiveis em duas ver-
sBes, que sdo a sem valvula e a com vélvula; Protetor
auditivo.

Desempenadeira
AllisaPro 06

Pack Linha n
Cobre Tud -u.l
p— ®

e P
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EUROCEL

“Para a pintura na construgdo, o melhor produto
que temos na linha de pintura imobiliaria € a EURO
MSK 6075"”, destaca Bianca Bertolino, Analista de
Marketing da Eurocel.

O produto é de qualidade Premium,
que auxilia o pintor a fazer o recorte
perfeito na pintura, evitando re-
trabalhos e dando aquele toque
profissional que s6 uma fita de qua-
lidade consegue dar.

“E uma fita de alta aderéncia, apre-
sentando bom desempenho em superfi-
cies rugosas. Tem uma remocéo fécil e sem
rompimento, além de ser compativel com diversas
marcas de tintas.

Além disso, a EURO MSK 6075 é a prova d’'agua
e resistente aos raios UV, um combo de qualidades
que fazem a fita ser o produto ideal para trabalhos em

ambientes externos, onde o mascaramento da pintura

Pintou
uma ideia?

A gente resolve

para voce!

LI =
MENTp ¢ ROCEL |

EURO
MSK 6075

precisa aguentar chuva e sol sem comprometer o tra-
balho do pintor.

Para uma remocao da fita sem residuos, recomen-
damos a sua aplicagdo em ambientes internos até 14
dias, e para ambientes externos até cinco dias”, com-
plementa Bianca.

Alla temperatura

fintasp ra-_\','{i:-

0 mundialprime @ mundialprimecom.br
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Telada Tatunet

LIXAS TATU

A Lixas Tatu apresenta
o seu mais novo lanca-
mento: o Disco de Remo-
¢do/Strip Disc 4,5” — uma
solugdo inovadora e de
alto desempenho, proje-
tada especialmente para
reparagao automotiva e
manutencdo  industrial.

"Este produto chega com
toda a forca para atender as necessidades mais exigentes

Linha Norton
Mesh Power
NORTON

A Norton, marca do grupo Saint-Gobain

e lider em abrasivos de performance, anun-
cia a amplia¢do da linha Norton Mesh Power
com o langamento do novo disco de lixa tela-
da na dimens&o de 180mm (7" - Polegadas).
A novidade amplia as possibilidades de utili-
zagdo do produto, que ja é reconhecido no
mercado por sua eficiéncia em proporcionar
lixamento livre de poeira e com maior ren-

" Lixa Seco
Premium
(Champagne)

Lixa D’Agua
Premium

AGua PREMIUM

PRETAR Wi [T ¥
ot

do mercado, trazendo uma combinacdo Unica de efici-
éncia, durabilidade e versatilidade”, informa Shirlei Lima,
Coordenadora Departamento de Marketing.

Com mais de 120 anos de histdria, a Lixas Tatu é re-
feréncia nacional na producdo de abrasivos revestidos
flexiveis, atuando com exceléncia nos segmentos auto-
motivo, moveleiro, industrial, construcao civil e pintura.

O portfélio é completo e atende desde os processos
mais delicados de acabamento e polimento, até os tra-
balhos mais robustos de remocdo e preparagio de su-

perficies.

|
dimento. Desenvolvido com costado telado | ‘ -

com milhares de microfuros estrategicamen-

te distribuidos, o disco permite que as particulas de po-
eira sejam aspiradas com mais facilidade durante o uso,
promovendo um ambiente mais limpo e seguro, além de
proporcionar melhor adesdo a maquina devido seu velcro
reforcado, menor tempo de lixamento em razéo do seu
maior poder de remocao e maior rendimento em virtude
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da tecnologia anti-empastante No-Fil. Esse produto ofe-
rece ganhos importantes em ergonomia, produtividade
e qualidade no acabamento, tornando-se um aliado es-
sencial para os profissionais de pintura e construcao civil,
sendo uma escolha segura para quem busca eficiéncia,
durabilidade e acabamento de alta qualidade”, informa

Stefanie Celito, gerente de Marketing & Portfo-
lio da Norton.

Reconhecida por sua performance e tec-
nologia anti-empastante No-Fil, o disco de li-
xa telada Norton Mesh Power agora também
esta disponivel no tamanho 180 mm (7"), ofe-
recendo ainda mais possibilidades para profis-
sionais da construgdo e pintura.

TIGRE
Vinicius Miranda, Diretor de Desenvolvimento de Negdcios Com Clien-

tes, destaca a linha TigrePRO, uma nova geragéo de ferramentas e acessérios
voltada exclusivamente para profissionais da pintura que buscam alta per-
formance no dia a dia. A linha foi desenvolvida com foco em produtividade,
ergonomia e durabilidade, reunindo solugdes que tornam o trabalho mais
eficiente, preciso e confortavel.

Além da TigrePRO, a empresa segue com investimentos continuos em
pesquisa e desenvolvimento, sempre com o compromisso de oferecer solu-
¢Oes completas, sustentaveis e alinhadas as necessidades do mercado”.

O portfélio da TigrePRO contempla rolos de pintura, suportes, extenso-
res, bandejas, cacambas e acessérios, todos projetados para garantir um aca-
bamento superior em diferentes tipos de superficie e atender as exigéncias
dos mais diversos perfis de profissionais.

Complementa informando que a empresa investe em design ergonémi-
co, materiais de alta resisténcia e funcionalidades que facilitam a aplicacao,
otimizam o tempo e elevam o padrao de acabamento. “Os produtos Tigre se
destacam por reunir inovagdo, qualidade reconhecida e solugdes inteligentes
que agregam valor real a jornada do profissional”.

Bandejas e
cacambas

Acessorios
de apoio
(suortes,
extensores,
kits)
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TYROLIT

A Tyrolit se destaca em 2025 com
importantes avancos, reafirmando seu
compromisso em oferecer produtos que
combinam alta tecnologia com o méximo
desempenho. Com foco em atender as exigén-
cias do mercado industrial e da construcéo civil, a
empresa amplia sua lideranga com langamentos e solu-
cdes versateis que garantem eficiéncia, seguranca e re-
sultados excepcionais.

"Entre os grandes destaques do ano, esta a linha de
discos de lixa com velcro, o qual possibilita o encaixe répi-
do em funcdo do velcro. A base de papel estavel permite
remocdo e regularidade no acabamento, indicado para
diversas superficies. Seu costado resistente e camada se-
miaberta com estearato , foram projetados para reduzir
0 empastamento e com isso aumentar significativamen-
te a vida util, bem como a qualidade do acabamento”,
informa Marcelo Domichilli, Customer Care & Marketing
Supervisor | Customer Care & Marketing.

Completando o portfdlio, a empresa oferece uma li-
nha completa de folhas de lixa, abrangendo aplicacdes
em ferro, madeira, massa e lixas d'agua, além de folhas
para lixadeiras orbitais, garantindo versatilidade e alta
qualidade nos acabamentos.

A inovacdo tecnoldgica é um dos pilares da Tyrolit,
que investe continuamente em solugdes avangadas. Um

Linha de discos
de lixa com velcro

exemplo é a TGD — Tecnologia de Graos Tyrolit, que or-
ganiza de forma inteligente a distribuicdo dos grdos nas
ferramentas. Essa tecnologia permite cortes mais rapi-
dos, uniformes e econdmicos, reduzindo o desgaste das
méquinas e prolongando a vida Util das ferramentas. Essa
abordagem tecnoldgica coloca a Tyrolit na vanguarda do
setor, entregando produtos que aliam eficiéncia e econo-
mia", complementa Marcelo. .

Com uma rede estratégica de atacadistas e distri-
buidores, a Tyrolit garante ampla presenca no mercado
brasileiro, alcangando milhares de pontos de venda em
todas as regides do pais. Essa capilaridade é fundamen-
tal para atender as demandas de um mercado diversi-
ficado e em expansdo, especialmente em um cenério
promissor. A empresa projeta crescimento impulsionado
pelo aumento na procura por produtos e solu¢des inova-
doras e de alta qualidade.

VONDER

Com a proximidade do verdo e do periodo de final de
ano, o segmento das pinturas imobiliérias fica aquecido,
seja em reformas e manutengdes pontuais para as festas
de final de ano ou para as férias. Essa época é bastante fa-
voravel para fechar projetos de reforma, afinal, muitas pes-
soas acabam optando por renovar suas casas, investindo
em uma “cara nova” para o lar ou para a casa de veraneio.

A VONDER recomenda aos revendedores preparar
seu estoque para essa tendéncia sazonal, fornecendo o
que h& de mais novo em tintas e acessorios para pintura.
E uma oportunidade de alavancar vendas no periodo.

A linha de equipamentos e acessorios para pintura da
VONDER é uma das mais expressivas e representativas
do mercado, com alta saida no ponto de venda e exce-
lente adesdo entre os profissionais. Compdem a linha
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desde os modelos de pistola para pintura, as modernas
méquinas de pintura airless e os aerdgrafos, até os mo-
delos mais usuais de rolos, pincéis e outros acessorios in-
dispensaveis quando o assunto € pintura com o melhor
desempenho e acabamento.

Um item campedo de venda nessa época é o Rolo de
Pintura com Reservatério VONDER, que traz a inovagdo do
reservatério de tinta no préprio acessorio, o que facilita a
utilizagdo, pois dispensa mergulhar o rolo na tinta, bastan-
do abastecer o reservatério para que, com alguns cliques
no gatilho, o rolo seja preenchido de dentro para fora. Ele
evita sujeira e mantém a quantidade ideal de tinta para
uma pintura uniforme, sendo uma opg¢ao muito assertiva
para quem nao é profissional mas gosta de pdr a méo na
massa e fazer a propria manutenc¢do da pintura em casa.

Maquina de
Pintura Airless
MPA 120 VONDER

Outra opc¢ao versatil para pintura de cercas, grades e
muros é a pistolas de pintura, sendo o modelo a bateria
da linha intercambiavel da VONDER sendo uma excelen-
te pedida. A Pistola para Pintura IPPV 1826 VONDER pro-
porciona mobilidade e praticidade, pois dispensa o uso
de compressores, reguladores, mangueiras extensas, en-

— Conheca a linha —

Resiste ao calor da obra
e se adapta a qualquer desafio!

Rolo de Pintura com

Reservatério VONDER
' S =
/ -

4

Pistola para Pintura
IPPV 1826 VONDER

tre outros acessérios ou equipamentos complementares.
Possui jato com trés opcdes de ajuste (redondo, vertical e
horizontal), chave de ajuste do volume de tinta e sistema
HVLP (alto volume e baixa pressao), proporcionando maior
rendimento e menor desperdicio de tinta. Indicada para
aplicagdes de tintas sem pigmentos metélicos, como: tin-

Versatil e resistente, a linha Galox
esta disponivel nos tamanhos:
15, 25. 40 e 60 cm.

GALOX ~

Ideal para:

Massa corrida;
Massa acrilica;
Efeitos decorativos.

v Pegada ergondmica;

v Ago inox:

+" Resisténcia ao calor
de até 70°C.

ﬁ GRALO cawoecaocomvoct



https://linktr.ee/galodesempenadeirasbr

ACESSORIOS PARA PINTURA

tas automotivas, latex, vernizes e esmalte a base sintética
e a base de agua, tanto profissionais quanto domésticas.
|deal para pintura de portas, portdes, janelas, cadeiras,
banquetas, brinquedos, artesanatos, entre outros.

Para os profissionais do setor, uma dica € investir em
equipamentos que mudam a perspectiva do trabalho e
da entrega. A linha de Mé&quinas de Pintura Airless VON-
DER é uma das mais expressivas do mercado, destacan-
do-se pela produtividade, agilidade e economia, assim
conquistando a preferéncia dos pintores que usam e
recomendam os equipamentos da marca. Para quem

WAGNER

A linha de pintura da WBR foi desenvolvida para
quem busca o melhor acabamento, mais produtividade
e menos desperdicio. No Brasil desde 2014, a empresa
é a distribuidora exclusiva da WAGNER, marca alema
conhecida por equipamentos voltados para pintura pro-
fissional e imobiliaria.

Com foco constante em inovagdo com propésito, a
WBR desenvolve produtos ao lado de quem utiliza os
equipamentos na pratica, considerando o que realmen-
te importa para facilitar o seu dia a dia. Isso possibilita a
entrega de solugBes robustas, eficientes e com tecnolo-
gia de ponta, garantindo o melhor custo-beneficio.

Conhecida como girafa por profissionais do setor,
a camped de vendas da WBR é a Lixadeira de Parede
750 W, que permite lixar paredes e tetos, tanto em su-
perficies internas quanto externas. Com formato ergo-
némico e capacidade de alcancar dreas elevadas sem
precisar de andaimes, este equipamento conquista
pintores e gesseiros profissionais ao assegurar eficién-
cia, precisao e excelente acabamento.
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trabalha com pintura profissional, o sistema airless abre
novas perspectivas de desempenho, proporcionando al-
to rendimento, excelente acabamento e agilidade na pin-
tura de grandes areas. A Maquina de Pintura Airless MPA
120 VONDER é o modelo carro-chefe da empresa. Ela
possui pistdo em aco inox, engrenagem usinada e dentes
helicoidais, garantindo mais resisténcia, menos ruidos e
maior transmissdo de torque. Equipamento com excelen-
te produtividade, indicado para aplicacdes profissionais
de tintas latex, PU (poliuretano), esmalte a base sintética,
a base de agua, resina acrilica e tintas automotivas.

Em segundo lugar, destaca-se a Lixadeira de Parede
Compacta com Pad de 6”, que é extremamente leve,
prética e facil de operar, ou seja, ideal para quem busca
produtividade em ambientes menores ou detalhados.

Esses dois modelos contam com sistema de aspira-
¢do com saco seletor, o que diminui consideravelmente
a poeira gerada durante o trabalho, aumentando a se-
guranca e o conforto de quem opera as lixadeiras, espe-
cialmente em locais fechados.

Com um s equipamento, é possivel realizar servi-
cos de pintura com alta performance, agilidade e uma
velocidade maior, sem depender de ajudantes ou pro-
cessos manuais cansativos. Outro diferencial valorizado
por profissionais autdnomos e empresas de pintura € a
possibilidade de utilizacdo em ambientes mais limpos e
saudaveis, pois as lixadeiras WBR contam com tecnolo-
gia de aspiragdo integrada.

Lixadeira de Parede Compacta
com Pad de 6”

durahilidade

g Jd conhece os ultimos lancamentos
iala[dia!

5

4

5"/ BRASFORT ?
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-
:. Bolsa para Ferramentas - 8 compartimentos.

* (Capacidade até 15Kg)

:. Esquadro Cabo Aluminio Maxx - Angulos 45° e 90°.
‘(10512 14" e 16")

:. Nivel Tubular de Aluminio - 3 Bolhas Blindadas, Niveis 45°, 90° e 180°.
*(12% 16", 20", 24", 32" 40", 48" e 60”)

+. Transferidor de Grau - Feito em Aco Inox.
*(0°a 180°)
E B T Confira em nosso site as referéncias e o portfélio completo de produtos!

Acesse nosso site:

@D@ @ srasrorr_srasi.


https://linktr.ee/braft.revenda

ESPECIAL PINTORES

Os pintores estdo entre os profissionais mais admirados da
construcao civil. Terminada a obra, eles sdo responsaveis pelo
acabamento externo e interno, e proporcionam bem-estar aos ocu-
pantes dos imdveis.

Veja o que os fabricantes fazem pelos pintores:

ATLAS
A Atlas tem diversas acdes com pintores em todo o Pais. Dentre
elas, vale destacar: treinamentos em parceria com lojistas e em centros
de treinamento de indUstrias de tintas, e visitas a fabrica da marca —
em parceria com lojistas e industrias de tintas. No roteiro destas visitas,
esta incluso treinamento prético e também tedrico voltado a capacita-
¢do do pintor profis-
sional. Antes de cada
lancamento, a Atlas
realiza pesquisas e
ouve os profissionais
para que o produto
a ser desenvolvido
atenda plenamente
as necessidades pon-
tuadas por eles.
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Hadle Mol

Atlas realiza
treinamentos
para pintores
em sua fabrica

CORAL

A Coral anuncia uma campanha inédita
para celebrar o Més do Pintor, criada exclu-
sivamente para os pintores e pintoras pro-
fissionais e inspirada no futebol, uma paixao
nacional. Com uma abordagem criativa,
emocional e uma linguagem visual conec-
tada com o universo do esporte, a narrativa
traz o profissional da pintura como protago-
nista, reconhecendo que eles séo os verda-
deiros craques que deixam sua marca com
talento, técnica e dedicacdo, assim como os
jogadores de futebol. Com essa iniciativa, a marca refor-
ca seu propdsito em valorizar a categoria e fortalecer o
pintor, oferendo soluges vencedoras para ajudar o pro-
fissional a crescer na sua trajetdria profissional e pessoal.

Uma das principais iniciativas da campanha é o pro-
jeto Transforma Futebol Raiz, que estad sendo realizado
pela Coral em parceria com o pintor e influenciador Lean-
dro Piovesan (@EuSouPintor). A a¢do j& levou novas cores
para o primeiro campo, localizado no Jardim Castelo, em
Ferraz de Vasconcelos (SP), marcando o pontapé inicial
da iniciativa, que seguird por outros campos de futebol
em todo o Brasil.

“Coral Fortalece o Pintor é a proposta de valor da
Coral que reafirma o seu compromisso e dedica¢do com
a categoria, entregando diversas solu¢des que ajudam
os pintores e pintoras a evoluirem em suas carreiras.
Queremos estar lado a lado dos profissionais, ofere-
cendo conhecimento e treinamentos com a Academia
Coral, novas oportunidades de trabalho com o Coral
Profissdo Pintor e um programa robusto de beneficios
e prémios, o Clube da Cor. O Transforma Futebol Raiz
é um exemplo de como essa valorizagdo pode ir além
da obra para chegar as comunidades”, comenta Juliana
Zaponi, Gerente de Comunicagdo e Cores da Coral para
a América Latina.

Pintores reais como

protagonistas da campanha

O filme principal da campanha, criado pela VML Bra-
sil, traz dois pintores influenciadores que s&o parceiros de
longa data da Coral representando a categoria. Leandro
Piovesan e Ana Machado entram em campo como ver-
dadeiros craques, em uma analogia entre a capacitagdo

para a carreira e a paixdo pelo futebol. O filme também
destaca os beneficios das solugdes da Coral para o pro-
fissional e iniciativas como o Coral Profissdo Pintor, a pla-
taforma que conecta consumidores que estdo na jornada
de pintura com profissionais recomendados pela Coral.
Ha também a Academia Coral, com cerca de 250 treina-
mentos online e mais de 235 mil pintores treinados. O
Clube da Cor, por sua voz, é a plataforma de relaciona-
mento que oferece prémios exclusivos, seguro de vida e
brindes teméticos para os pintores e pintoras que acu-
mulam pontos. Durante a campanha, os participantes
cadastrados no Clube da Cor poderéo resgatar brindes
inspirados no universo do futebol. A a¢do reforca o vin-
culo da Coral com os profissionais e amplia o reconheci-
mento no més dedicado a categoria.

IQUINE

O Grupo lquine ofere-
ce treinamentos presen-
ciais e online para pintores
e pintoras de todo o Brasil.

Jorge Holanda, Ge-
rente de Relacionamento
Técnico do Grupo Iqui-
ne, explica que os trei-

namentos presenciais

acontecem nas lojas que
vendem os produtos. “Oferecemos treinamentos tedri-
cos e praticos, com aplicacdo de nossas tintas e texturas
e, também, treinamento para formar quem ainda nao
atua na pintura, com carga horéria de 80 horas/aula. O
curso tem um contetdo bem completo, com préticas e
teoria voltadas para Pintura Imobiliéria e certificacdo ao
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final do curso. Outro treinamento é feito em mddulos
e acontece de forma online, com duracdo total de 12
horas aplicado em quatro dias”, diz.

Ainda falando em acdo presencial para pintores, o
Grupo lquine realizou neste ano trés grandes congres-
sos voltados para a capacitagdo empreendedora e de
gestdo dos profissionais da Pintura. Esses congressos
aconteceram em Recife, Rio de Janeiro e Fortaleza e
contaram com a presenca de 600 pintores. Tudo foi feito
com o apoio do SEBRAE e do SESC.

A lquine ainda oferece diversos treinamentos técni-
cos e de gestdo na sua plataforma Iquine ICLUB de re-
lacionamento e desenvolvimento para profissionais da
pintura. Em todas as videoaulas do Iquine Iclub, apés
assisti-las o pintor responde a um teste. Sendo aprova-
do, ele recebe um Certificado de Participacao.

Diferenciais

"Se tratando da nossa plataforma de ensino e desen-
volvimento Iquine ICLUB, os pintores tém acesso a trés
escolas: a Escola Técnica, a Escola de Negdcios e a Es-
cola de Tendéncias. O objetivo dessas escolas é capa-
citar os pintores com temas técnicos, como tratamento
de patologias da pintura, preparacgdo de superficies, EPIs,
equipamentos de pintura e conteldos voltados para me-
lhoria na gestao de carreira do pintor, como Conhecendo
o Whatsapp para negécios, MEl e Orcamento de Pintura.
Esses videos da Escola de Negdcios sdo todos feitos pe-
lo SEBRAE e tém contetdos ensinando novas técnicas de
pinturas especiais, como Efeito Marmore Exdtico, Efeito
Lua, Efeito Rocha. As aulas que ensinam o passo a pas-
so desses efeitos s&o todas feitas pelos nossos pintores
embaixadores. Todos esses treinamentos disponibilizam
Certificados Digitais de Conclusdo para os pintores apre-
sentéd-los a seus clientes. Um outro grande diferencial
€ que a cada curso feito os pintores ganham pontos e
podem trocé-los por brindes incriveis na Vitrine de Pre-
mios”, complementa Holanda.

Desde a cria¢do do Iquine ICLUB hé trés anos, ja fo-
ram atendidos e emitidos certificados de concluséo de
cursos para mais de 50 mil pintores. Para participar, o pin-
tor so precisa acessar o link iclub.iquine.com.br, fazer seu
cadastro e baixar o link na &rea de trabalho do seu celular.
Jorge informa que a Iquine tem parceria com o SEBRAE e
com a Pincéis CONDOR, que contribuem com a geragdo
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de conteldo para a plataforma e a realizacdo de eventos
presenciais para pintores em diversas regides do pais.

“Temos parceria com o SITIVESP (Sindicato da Indus-
tria de Tintas e Vernizes do Estado de S&o Paulo), na qual
apoiamos uma iniciativa em EAD para pintores que acon-
tece em unidades do SENAI Nacional e nos congressos
chamados de Encontro SITIVESP de Pintura Imobiliaria
— que acontecerdo este ano nas cidades de Bauru, Sao
José do Rio Preto, Ribeirdo Preto e Sao Bernardo do
Campo. Outra parceria € com a Casa Zero, onde reali-
zaremos em Pernambuco dez cursos de formacdo em
Pintor Imobiliario, voltados para populages vulneraveis,
com foco na profissionalizacdo e na insercdo no merca-
do de trabalho. As lojas que vendem os nossos produtos
contribuem com a divulgag¢do da nossa plataforma Iquine
ICLUB através de materiais de PDV colocados nas gén-
dolas e nos balcdes de atendimento”, finaliza.

LUZTOL

Herlon Pereira, Geren-
te de Marketing da Luztol,
explica que a empresa
sempre teve os pintores
como parte fundamental
da marca.

"Foi a partir do desejo
de expressar nossa grati-
ddo aos nossos parceiros
pintores profissionais que
provemos, em 2022, a fun-
dacdo do Clube Amigo
Pintor Luztol, uma iniciati-
va que visa a valorizacdo e o desenvolvimento do pintor.

Por meio do nosso projeto, os pintores tém a oportu-
nidade de aprimorar suas habilidades e conhecimentos,
evoluindo na linha de efeitos decorativos e texturas espe-
ciais, que sdo altamente valorizados e diferenciam o profis-
sional. E mais: os nossos cursos sdo inteiramente gratuitos.

Cada pintor deve entender que é um empresério, do-
no do seu proprio negdcio, sendo o seu conhecimento
a principal ferramenta de trabalho que possui. Capacita-
¢do, desenvolvimento e habilidades sdo investimentos
cruciais, e a Luztol se orgulha de ser a primeira indistria
de tintas do Centro-Oeste a valorizar e investir na capaci-
tacdo do pintor profissional.

Estamos focados no desenvolvimento dos profissio-
nais da pintura em nossa area de atuagdo, ou seja, no
Centro-Oeste brasileiro. Temos muito fortemente avan-
cado com o projeto em Goiéds e em Brasilia, mas nos
estruturando para expandir para os demais estados da
regido e em nossas areas de expansdo para Norte, Nor-
deste e Sudeste do pais.”

Desde 2022, a Luztol ja realizou cerca de 300 cursos,
com quase 4.500 alunos certificados.

"Entendemos que o progresso do mercado de tintas
ndo se da unicamente com o desenvolvimento de novas
solucBes em produtos promovidas pelas industrias, mas
também com a evolucéo dos profissionais que estdo no
cerne do setor, que s&o os pintores. O refinamento e as
particularidades dos novos produtos passam a exigir co-
nhecimento, técnica, mdo de obra qualificada e € preciso
prover isso aos profissionais. Nossa perspectiva é ousada
e, além de seguir com a expansdo dos cursos, levando
conhecimento para mais pintores junto com os parceiros
lojistas em toda nossa area de atuagdo, nos estruturamos
para mais um grande avang¢o, com o projeto de nossa

Universidade do Pintor, passo que consolida cada vez
mais o reconhecimento da Luztol pelos pintores como a
sua casa. Por isso, ndo apenas investimos muito em levar
a capacitacdo, como também temos os pintores, nossos
parceiros, ao nosso lado no desenvolvimento de novos
produtos”, explica Herlon.

SUVINIL

A Suvinil mantém um relacionamento préximo com
os profissionais de pintura por meio do Pintou Parceria
Suvinil, programa gratuito de capacitagdo e valorizagéo
que, ha trés anos, apoia pintores, pintoras, vendedores
e vendedoras em todo o Brasil. A iniciativa j& impactou
mais de 150 mil contas digitais e formou milhares de pro-
fissionais em treinamentos presenciais, consolidando-se
como um dos maiores programas do setor. Os conteu-
dos — disponiveis no aplicativo Pintou Parceria, redes so-
ciais e em aulas presenciais — abordam desde técnicas
de aplicacdo e conhecimento sobre produtos até temas
como educagio financeira, marketing pessoal e relacio-
namento com clientes.
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Em celebragdo ao Més do Pintor, a Suvinil pre-
parou uma série de agcdes especiais voltadas para
o reconhecimento e valorizacdo dos profissionais
da pintura em todo o Brasil. A agenda de outu-
bro contempla eventos presenciais, campanhas
de incentivo e contelidos digitais que reforcam o
compromisso da marca com o desenvolvimento e
a capacita¢do da categoria.

Com encontros presenciais em diferentes
regides do pals, reunindo pintores e pintoras,
a marca aprofunda sua relagdo com os profis-
sionais e consolida o vinculo entre industria e

setor. OS treinameﬂtos presenciais da SUVinil Ex-jogador Zé Roberto é garoto propaganda da Suvinil

tém como objetivo levar conhecimento técnico,
demonstracdes praticas e troca de experiéncias, pro-
movendo o desenvolvimento continuo dos profissio-
nais da pintura e ampliando a presenca da marca em
todo o Brasil.

Ao longo do més, a Suvinil promove uma campanha
de incentivo no aplicativo, com resgates de brindes em
pontuacdo reduzida e estimulo a participagdo nas tri-
lhas disponiveis. E no Dia do Pintor, celebrado em 18
de outubro, a marca realiza uma homenagem especial
aos profissionais, reforcando a parceria construida com
guem leva suas cores e transformagdes para os lares
brasileiros ha mais de 60 anos.

"O Dia do Pintor é simbdlico, mas a valorizagdo
desses profissionais acontece todos os dias. Temos um
compromisso genuino com quem faz a transformacdo
acontecer nas paredes e nos lares brasileiros. Essa é uma
celebracdo de gratiddo e de parceria”, destaca Ariane
Zanetti, gerente de Relacionamento com os Profissionais
da Pintura da Suvinil.

A proximidade com os profissionais da pintura tam-
bém tem rendido reconhecimentos importantes ao
longo dos anos. A Suvinil vem sendo destaque em pre-
miag¢des do setor por suas iniciativas voltadas a capacita-
¢do, inovagdo e relacionamento com pintores e pintoras
de todo o Brasil, reforcando sua posicéo de referéncia no
mercado de tintas decorativas.

Campanha Jogar Junto Muda Tudo
A Suvinil também apresenta a campanha de incen-
tivo “Jogar Junto Muda Tudo”, voltada a vendedores,
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pintores e gerentes que fazem parte do ecossistema da
empresa. No langcamento, a agdo ganhou reforco de um
verdadeiro craque: o ex-jogador Zé Roberto, idolo do
futebol brasileiro, que simboliza a disciplina, a parceria
e o espirito de equipe que inspiram toda a campanha.
A acdo convida os participantes a formarem times com-
postos por, no minimo, um vendedor, um gerente e um
pintor, incentivando a colaboracdo entre os diferentes
elos da cadeia.

A promocao é vélida em todo o territério nacional,
desde que o participante seja vendedor ou pintor de
uma loja parceira da Suvinil, e segue disponivel até 15
de dezembro, com inscricdes abertas no site promo.
suvinil.com.br. Durante o periodo, os participantes
acumulam chances e prémios conforme suas vendas
e interacdes na plataforma. Entre os destaques, estdo
vales-brinde de R$ 150 para pintores e vendedores e
de R$ 300 para gerentes, além de premiacdes men-
sais de R$ 1.000 e experiéncias coletivas para os times
mais engajados. Os dez primeiros grupos completos
de cada estado também recebem camisas exclusivas
da campanha, em reconhecimento a quem se destaca
por jogar em conjunto, afinal, assim como no futebol,
quando todos jogam juntos, o resultado realmente
muda tudo.

“Essa campanha traduz o que acreditamos na Suvi-
nil: a forca da colaboracéo e da confianca entre quem faz
parte da nossa rede. E uma forma leve e simbélica de re-
conhecer o empenho de quem veste essa camisa todos
os dias”, salienta Ariane.

TINTAS RENNER
BY PPG

Michelle Schaeffer, Ge-
rente de Marketing da Tintas
Renner by PPG, informa que
no segmento de Tintas Arquitetdnicas, a PPG, por meio
da marca Tintas Renner, mantém uma relagdo proxima e
colaborativa com os profissionais de pintura, reconhecen-
do o papel essencial que eles desempenham na aplicagdo
e valorizaco das cores.

“Neste ano, por exemplo, aconteceu a Universida-
de do Pintor, um programa de capacitagdo completo
para 40 pintores do segmento imobilirio, realizado
em parceria com o SENAI Campinas, Nippon Tintas e
Movimento Brasil por um Pintor Melhor. O projeto ofe-
receu um rico conteldo técnico, incluindo preparacgao
de superficies, patologias e circulo cromético, e ainda
contou com temas relacionados a habilidades empre-
endedoras, como atendimento ao cliente, orcamentos
e até divulgacdo nas redes sociais”, diz.

Em outubro, a empresa concluiu mais dois projetos
iniciados em 2025. O programa Pintores do Futuro, que
tem o objetivo de profissionalizar pintores iniciantes,
colaborando com a demanda de mercado na formacao
de mais profissionais entrantes. Nessa turma, foram 30
mulheres formadas.

"Qutra iniciativa de grande sucesso é o Vendedo-
res sem Fronteira, um projeto inovador que fortalece
a parceria entre a industria e seus clientes na formacéo
de novos vendedores externos. Nesta primeira edicéo,
39 participantes estdo sendo capacitados por meio de
mentorias online e encontros presenciais conduzidos por
profissionais dos times Técnico e de Comunicagdo das
Tintas Renner. Com foco no desenvolvimento comercial,
o programa tem como objetivo ampliar o conhecimento
técnico, estimular a visdo estratégica e impulsionar resul-
tados para todos os envolvidos. Sem mencionar os inu-
meros encontros realizados em lojas parceiras, no quais €
possivel criar relacionamento com o publico, trocar expe-
riéncias e criar conexao”, diz Michelle.
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A PONDEROSA VO/Z

DAS MULHE

theres fudédoras do Grupo Conecta

Grupo Conecta surgiu da ideia de criar um gru-

po formado por mulheres executivas a frente de
atacados de material de construgdo, onde, num espaco
seguro e colaborativo, pudessem compartilhar as me-
lhores praticas do mercado, trocar experiéncias, discutir
indicadores e fortalecer tanto o crescimento individual
quanto o de suas empresas.

O movimento nasceu a partir de um Férum de Mu-
lheres, promovido pela Revista Revenda, marcado por
trocas ricas e conexdes genuinas, que despertou em
algumas participantes a certeza de que o movimento
n&o poderia se encerrar ali. Era preciso dar continuidade
aquela energia e transforméa-la em algo maior. O propé-
sito € claro: crescer juntas, fortalecer o setor e levar mais
conhecimento e oportunidades a outras mulheres.

Desde entdo, o Conecta realiza encontros periddicos,
online e presenciais, promovendo aprendizado mutuo e
impulsionando o desenvolvimento pessoal e profissional
de cada integrante. As mulheres que integram o grupo
acreditam no poder da uni&o e no protagonismo femini-
no no setor.

Os resultados tém sido surpreendentes. Desde a sua
criagdo, o grupo evoluiu de forma significativa, como
pessoas, lideres e empresas — tornando cada troca mais
rica e transformadora.

"Acreditamos que as mulheres possuem caracteristi-
cas fundamentais para o sucesso coletivo: escuta atenta,
acolhimento e empatia. Esses valores estdo presentes em
todas as nossas reunides, sempre pautadas por organi-
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zacdo, propdsito e comprometimento. Uma das marcas
registradas do Conecta é justamente essa capacidade de
planejar com cuidado e executar com dedicacdo tudo o
que se propde a fazer. A diversidade agrega valor aos ne-
gdcios, impulsiona a inovagéo e torna as empresas mais
humanas”, informa o Grupo Conecta.

Toda essa troca gera beneficios diretos para o cliente
final. Ao compartilhar experiéncias — do que deu certo e
também do que ndo deu — o grupo promove aprendiza-
dos valiosos e amplia o impacto de cada a¢do. Quando
uma iniciativa se mostra bem-sucedida em uma empre-
sa, ela é adaptada e incorporada por outras integrantes,
aprimorando processos e gerando ainda mais valor para
o mercado.

Além disso, o Conecta realiza agdes conjuntas, como
o Feirdo Anual, um periodo de campanhas especiais e
muito engajamento, com apoio de fornecedores e par-
ticipagdo ativa dos clientes. Esses momentos reforcam o
espirito colaborativo e o impacto positivo que o grupo
exerce em toda a cadeia do setor.

O objetivo para 2026 é ampliar o impacto do Conec-
ta, alcancando e inspirando ainda mais mulheres do setor
de material de construgdo. Desde sua origem, esse tem
sido um desejo constante: fortalecer a presenca femini-
na, promover trocas genuinas e contribuir para o cresci-
mento sustentavel das empresas lideradas por mulheres.

O Grupo Conecta ¢ a prova viva de que, quando as
mulheres se unem, criam pontes, geram oportunidades e
transformam o futuro da construcéo.

B Fuzil
| —

URAM IiEﬂm}[lE )

COM MAIS DE 100 ANOS
DE HISTORIA, A FUZIL E
SINONIMO DE RESISTENCIA
E TRADICAO.

ACOMPANHANDO O RITMO DE QUEM
CONSTROI O BRASIL.

PRESENTE NOS PRINCIPAIS
SEGMENTOS:

CONSTRUCAO CIVIL
AGROPECUARIA
INDUSTRIA
JARDINAGEM
ELETRICA

(19) 9.9749-1795
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ABRAFATI

UM ANO DESAFIADOR PARA
AS VENDAS DE TINTAS

POR LUIZ CORNACCHIONI

ABRAFATISH

FongrEe.

b 4

# :

Abrafati Show comprovou o sucesso do mercado de tintas imobilidrias

202 foi um ano excep-

das de tintas em geral, o que inclui

cional para as ven-

as tintas imobiliarias, cujo aumento
do volume comercializado foi de
quase 6%, resultado que superou as
previsdes mais otimistas. Neste ano,
é certo que esse crescimento tao
expressivo nao se repetird. Porém,
esperamos, a partir dos dados que
coletamos até o fim do 3° trimestre,
uma expansdo da ordem de 2%. Pa-
rece pouco, mas isso significa vender
30 milhdes de litros a mais que o ano
anterior, volume suficiente para pin-
tar a parte interna e externa de mais
de 500 mil imdveis.

A tendéncia de vendas mais al-
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tas no 2° semestre se mantém neste
ano, como era esperado. Tivemos
vendas em patamar mais elevado em
agosto e setembro, o que nos anima
em relacdo a alcancar o crescimento
previsto. Deve ser destacado que o
fortalecimento do desejo de cuidar
da casa e de buscar mais conforto,
bem-estar e qualidade de vida — que
ganhou forte tracdo a partir da pan-
demia de Covid-19 — segue trazendo
uma relevante contribuicdo para as
vendas de tintas.

O varejo continua sendo o prin-
cipal canal para as vendas de tintas
imobilidrias, respondendo por mais
de 70% do volume comercializado
por meio de revendas especializa-

das, home centers e lojas de mate-
riais de construcéo. Paralelamente, o
mercado é impulsionado pela cons-
trugdo de novos empreendimentos
imobilidrios. A demanda se concen-
tra tanto em programas habitacio-
nais (especialmente o ‘Minha Casa,
Minha Vida’, mas também iniciativas
estaduais e municipais), guanto nos
segmentos de imdveis compactos
(studios) e de alto padrao.

Outro fator-chave para o cresci-
mento é o aumento da confianca da
sociedade na qualidade das tintas e
nos resultados que serdo obtidos ao
utilizd-las. Temos percebido, cada
vez mais, a influéncia positiva que o
Programa Setorial da Qualidade de

Tintas Imobilidrias (PSQ) traz para o
mercado e para essa seguranga que
o publico — em especial, os pintores e
os consumidores —tem em relagdo ao
produto com qualidade reconhecida.

Revendedores e fabricantes de-
vem seguir trabalhando para que a
pintura dos imdveis residenciais se
mantenha como uma das priorida-
des dos consumidores, assim como
para que proprietarios e gestores
de estabelecimentos comerciais,
industriais e de servicos busquem
renovar as fachadas e os ambientes
internos dos imdveis em que o tra-
balho se desenvolve. O mesmo vale
para os responsaveis, na administra-
cdo publica municipal, estadual e
federal, pela manutencdo dos pré-
dios publicos e dos mais variados
espacgos urbanos.

Para isso, é necessario continuar
a destacar, para todos os publicos, as
caracteristicas positivas associadas
as tintas e a pintura, que incluem cor,
alegria, beleza, decoracéo, persona-
lizagdo, renovagdo, higiene, prote-
cao, conservacao e muito mais.

Com todos trabalhando na mes-
ma dire¢do, esperamos que as Ulti-
mas semanas de 2025 — com excec¢do
do periodo mais proximo ao Natal e
ao Réveillon — sejam de vendas em
ritmo forte, que nos permita atingir —
e quem sabe superar — o crescimen-
to de 2% mencionado.

ABRAFATI SHOW ESTIMULA
INOVACAO E NEGOCIOS

No final de setembro, foi reali-
zada a 19% edi¢do do Abrafati Show,
que é sempre um bom termémetro
do animo do setor de tintas. Reu-
nindo o Congresso Internacional
de Tintas e a Exposi¢do Internacio-
nal de Fornecedores para Tintas, o
evento foi, uma vez mais, um ponto

de encontro dos mais relevantes

profissionais e um forte indutor do
desenvolvimento setorial.

O balango geral foi extremamen-
te positivo: a edigdo de 2025 bateu
recorde no nimero de expositores,
com 291 empresas, sendo quase 50%
delas do exterior. Juntamente com
isso, foi mantida a alta qualidade da
programac&o técnica, com 90 pales-
tras de especialistas, que trouxeram
pesquisas e desenvolvimentos inova-
dores. O resultado foi outro recorde,
desta vez na quantidade de visitan-
tes: nos trés dias de evento, 15.900
pessoas circularam pelos pavilhdes
do S&o Paulo Expo, na capital paulis-
ta — 39% a mais do que em 2023.

O sucesso do Abrafati Show é
também reflexo de uma industria
brasileira cada vez mais pujante. No
ano passado, o pais passou a ocu-
par a 4° posicdo mundial no ranking
global de producédo de tintas, ul-
trapassando a Alemanha, depois
de um crescimento de 15% nos ul-
timos 5 anos. Com isso, o evento,
que ja desfrutava de um enorme
reconhecimento, nacional e inter-
nacionalmente, ganhou importan-
cia estratégica ainda maior para os
players que sdo expositores tradi-
cionais e atraiu novos interessados,
que enxergaram oportunidades no
pais. O mesmo fendmeno se ma-
nifestou na visitacdo, que foi muito
expressiva e revelou a vontade dos
profissionais do setor de compare-
cer para conhecer o que ha de novo.

Varias palestras
foram relizadas
durante a
Abrafati Show

Nesse sentido, é importante
ressaltar que a programacdo do
Congresso Internacional de Tintas
mostrou que a pesquisa e o desen-
volvimento seguem por multiplos
caminhos no setor. Muitas palestras
estiveram relacionadas aos diversos
tipos de tintas, das imobilidrias as
anticorrosivas, abordando inovacdes
em relacdo a sustentabilidade, me-
lhoria de propriedades, incremento
de performance e adicdo de novas
funcionalidades. A nova geragéo de
matérias-primas também esteve em
destaque, como resinas, aditivos e
pigmentos com caracteristicas mais
avancadas, que abrem novos hori-
zontes para o desenvolvimento de
tintas cada vez melhores e capazes
de atender aos anseios dos mais
exigentes usudrios. Chamou ainda a
atencdo um tema muito atual: a inte-
ligéncia artificial — revolugo tecnolé-
gica que esté levando a inovagdes e
transformacdes na indUstria de tintas.

A préxima edicdo do Abrafati
Show j& tem data marcada: de 28 a
30 de setembro de 2027, novamente
no Sao Paulo Expo. J& comegamos
a nos preparar para ter uma edicdo
ainda melhor, mantendo o compro-
misso de oferecer aos nossos pu-
blicos 0 maximo de oportunidades
para adquirir conhecimentos, enten-
der tendéncias, estabelecer contatos
e fazer negdcios.

Luiz Cornacchioni ¢ presidente-
executivo da ABRAFATI — Associacdo
Brasileira dos Fabricantes de Tintas
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AGENDA

Feiras do segmento
programadas para

202

EXPO REVESTIR

Feira Internacional de
Revestimentos

De: 09 a 13 de marco/2026
Local: Sdo Paulo Expo, SP
www.exporevestir.com.br

FEICON

Feira Internacional da
Construcao

De: 07 a 10 de abril/2026
Local: Sdo Paulo Expo, SP
www.feicon.com.br

32 CONSTRUSULBC
Feira da Industria da
Construcdo e Acabamento
De: 26 a 29 de maio/2026

Local: Expocentro Julio Tedesco,

Balneario Camboriu, SC
www.feiraconstrusul.com.br

82

EXPO OFFSITE

Feira e Exposicdo Modular Offsite
De 16 a 19 de junho/2026

Local: Sambddromo do Anhembi,
Sé&o Paulo, SP
www.expoconstrucaooffsite.com.br

EXPO MATCON

Feira do Varejo de

Material de Construcéao

De: 14 a 16 de julho/2026

Local: EXPOTRADE Convention
Center, Pinhais, PR
www.expomatcon.com.br

CONSTRUSUL

272 Feira Internacional da
Construcao

De: 04 a 07 de agosto/2026
Local: Centro de Eventos FIERGS,
Porto Alegre, RS
www.feiraconstrusul.com.br

82 EXPOCONSTUIR NORDESTE
Feira da Construcédo do

Norte e Nordeste

De: 11 a 14 de agosto/2026
Local: Centro de

Eventos do Ceara, CE
www.expoconstruir.com.br

CONSTRUEXPO ATIBAIA
Feira de Construcao
Arquitetura e Design

De: 12 a 15 de agosto/2026
Local: Estacdo Atibaia, SP
www.construexpo.com.br

172 CONCRETE SHOW
SOUTH AMERICA

Feira do setor de Concreto
De: 25 a 27 de agosto/2026
Local: Sdo Paulo Expo, SP
www.concreteshow.com.br

EXPOLUX

192 Feira Internacional

da Industria da lluminacéo
De: 15 a 18 de setembro/2026
Local: Expo Center Norte, S&o
Paulo, SP
www.expolux.com.br

FICONS

XIV Feira Internacional

de Materiais e Equipamentos
da Construcdo

De: 17 a 18 de setembro/2026
Local: Centro de Convencgdes
Recife/Olinda, PE
www.ficons.com.br

E com muito orgulho que a
Ferragens Negrdo comemora
mais uma conquistal

SOMOS O

AA Al
AA A 14
TalL®

DISTRIBUIDOR DO
BRASIL EM 20251

Ha 57 anos a Negrdo estd ao seu
lado, oferecendo as melhores
solucées para o seu negdcio

Proximidade que faz a diferencaq,
garantindo entregas rdpidas com a
agilidade que voce precisa

AGRADECEMOS A TODOS
PELA CONFIANCA E PARCERIA



https://www.ferragensnegrao.com.br/

Cabo

Flexicom
[ Suas instalagoes mais seguras..

Conheg¢a a flexibilidade e a seguranca do Cabo Flexicom.
Presente em instalacdes internas fixas, painéis de comando,
sinalizagcbes e muito mais, o Cabo Flexicom é a escolha certa
para o seu projeto. Na hora de comprar fios e cabos elétricos,
escolha Cobrecom.

£ Yo X (Cobrecom

@cubrecnm Sua marca de confianga.



https://linktr.ee/cobrecom
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