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CARTA DO EDITOR

0 QUE ESPERAR DE 20217

A construcdo civil é conhecida no pais como um setor de estabilida-
de na economia No ano de 2020, em meio a pandemia e na onda de de-
semprego, foram criadas quase 17 mil vagas de empregos relacionadas a
construcdo civil no Brasil, segundo o Cadastro Geral de Empregados e
Desempregados (CAGED).

A Camara Brasileira da Industria da Construcéo divulgou recentemen-
te uma retrospectiva sobre o desempenho do setor da construcéo civil em
2020 e as projecdes da Industria em 2021 apontam que devera ter o maior
crescimento para o setor em oito anos. O segmento deve avancar 4% neste
ano, depois de recuar 2,8% em 2020.

Na visdo de empresarios da construcéo civil, com o desenvolvimen-
to tecnoldgico em expansdo, acredita-se que os avancgos serdo grandes no
mercado.

No momento, enxergamos muitos avancos tecnoldgicos na construcio
civil, além do uso de realidade virtual, tecnologia moével e de projetos que
buscam mais sustentabilidade e até mesmo o monitoramento de informa-
coes da construcido (BIM) estara em alta.

Caso a estimativa de crescimento do setor se confirme, essa sera a
maior expansdo para a construcéo civil desde 2013, quando o setor tinha
crescido 4,5%. Além disso, o encarecimento de matérias-primas e o de-
sabastecimento de alguns insumos podem prejudicar a recuperacio do
setor.

Nos ultimos 12 meses (abril20/abril/21), a construcdo civil gerou 317.159
novas vagas, o que indica um crescimento de cerca de 15% em relacdo ao
mesmo periodo do ano anterior.

Os dados também mostram que o segmento é o quarto maior em geracio
de empregos, segundo o Cadastro Geral de Empregados e Desempregados
(Caged), apresentado pela Secretaria de Trabalho da Secretaria Especial de
Previdéncia e Trabalho do Ministério da Economia. O levantamento tam-
bém aponta que o setor, no final de maio, empregou 2.430.363 trabalhadores
de carteira assinada.

Boa leitura! .
Roberto Ferreira
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As tabelas regionais do Top Of Mind nas categorias
Tomada, Plugue e Interruptor e Fita Crepe, publicadas na
edicdo 369 tiveram alguns erros de digitacao.

O correto é:
TOMADA, PLUGUE
E INTERRUPTOR
SUL SUL
EMPRESA EMPRESA

TRAMONTINA ADELBRAS
FAME ADERE
ILUMI 3M

SUDESTE SUDESTE
FAME ADERE
ILUMI ADELBRAS
TRAMONTINA NORTON

NORDESTE NORDESTE
FAME ADELBRAS
ILUMI ADERE
TRAMONTINA 3M

CENTRO-OESTE CENTRO-OESTE
FAME ADERE

TRAMONTINA ADELBRAS
RADIAL 3M
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is votadas pela indUstria
na Pesquisa de Conceito
e Imagem do Varejo.

Apds o retorno das respostas, e aplicando o
filtro de abrangéncia nacional, foram validadas
197 respostas para as lojas localizadas nas
capitais brasileiras e o Distrito Federal.
Importante ressaltar que votos para home
centers e redes associativas ndo foram
computados.

A revista Revenda Construgdo nasceu com o objetivo de levar
informacéo e formacé&o para as milhares de revendas de materiais
de construcdo de todo o Brasil. Ha 33 anos, o nimero de revendas
era pouco maior do que seis mil. Hoje, sdo mais de 140 mil. E
responsaveis pelo aquecimento da economia, mesmo em tempos
de pandemia provocada pelo novo Coronavirus.

Agora chegou a vez de prestar a nossa homenagem aos nossos
leitores. Por isso, criados a Pesquisa de Conceito e Imagem do
Varejo. O objetivo é mapear as lojas das capitais brasileiras que
tem melhor Conceito e Imagem perante a industria que fabrica
materiais de construgdo.

No periodo de abril a julho deste ano, enviamos para 1.510

indUstrias com abrangéncia nacional, um formulario para votacdo

por meio do e-mail marketing parceiros@revenda.com.br.
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* Qual é a Loja Mais Parceira? ® Qual é a Loja que Melhor expde
seu produto?

As perguntas foram:

® Qual é a Loja com a equipe de vendas

mais capacitada para atender com ® Qual é a Loja que mais realiza
exceléncia as necessidades dos clientes acdes para aumento de
em relacdo aos seus produtos? fidelizagdo dos clientes?
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REVOLUT/ON TOOLS Su—




FIOS, CABOS E ACESSORIOS

CONDUZINDO

BEM-ESTA

Com eletricidade nao se brinca. Em tempos de pandemia
provocada pelo novo coronavirus, que nos colocou em

quarentena e impos o isolamento social no mund

0]

inteiro, as atencoes se voltaram para a manutencao
ou reforma das residéncias. E a parte elétrica exige

muita atencao e cuidado. A venda de produtos
certificados é obrigatdria para os revendedores.




AMANCO WAVIN

“Para o portfdlio de produtos vol-
tados a rede elétrica da Amanco
Wavin, lancamos, ha cerca de um ano, a
linha de Caixas Elétricas 4x2 e 4x4, indicada
para instalacdo em paredes de drywall. A no-
vidade foi desenvolvida para acomodar qualquer tipo
de dispositivo elétrico (interruptores, tomadas e placas
de uso geral), fornecendo protecéo contra influéncias ex-
ternas, como impactos mecénicos, penetracdo de corpos
solidos e acesso involuntario indevido. Nosso produto é
inovador e exclusivo, com sistema de giro da trava paten-
teado que facilita a instalacfio e gera maior produtividade
na obra”, informa Ricardo Faulin, gerente de Estratégia de
Mercado e Inovacdo.

A linha é fabricada em PVC rigido antichama, isolante e
com elevada resisténcia quimica. A Amanco Wavin tam-
bém atualizou e relancou a linha ElectroAmanco, com-
posta por eletrodutos, caixas para tomada e interruptor,
tampas, adaptadores e acessorios. A linha completa conta
com sistema inovador de encaixe — patenteada pela Aman-
co Wavin -, que simplifica a compra e a instalacéo.

“A ElectroAmanco foi desenvolvida para auxiliar a condu-
cdo e aacomodacdo de fios e cabos utilizados em instalacdes
elétricas de aplicacdo aparente e baixa tensdo”, diz o execu-
tivo.Além das linhas ElectroAmanco e de caixas elétricas pa-
rainstalacio em paredes de drywall, a Amanco Wavin conta
com o seguinte portfolio de produtos voltados a rede elétri-
ca: Eletroduto Rigido: usado para acomodacdo e conducéo
de fios, cabos e outros dispositivos; Eletroduto Corrugado:
os produtos dessa linha podem ser instalados de forma em-
butida (em paredes e lajes) - Sua grande flexibilidade per-
mite ainda que sejam curvados com facilidade, mantendo a
qualidade e resisténcia; Quadro de Distribuicéo e Caixas de
Passagem: ambos disponiveis na versio lisa - o quadro de
distribuicdo é facil de instalar, com entradas nas bitolas de
25 mm e 32 mm para eletrodutos. As caixas de passagem,
por sua vez, organizam a fiacdo e cabeamento elétrico.
Revendedores - “A pandemia tem aperfeicoado as solu-
cOes digitais de atendimento, uma vez que as empresas
precisam se adaptar rapidamente para atender pedidos

e se preparar para outros. As
vendas seguem e a interacido
com os revendedores e nos-
so profissional de vendas se
tornou, inclusive, mais fre-
quente que antes. Ter mais
tempo disponivel (o qual, até en-
tdo, seria gasto no transito ou em
viagens) nos possibilitou interacdes
com mais clientes e esse é um dos prin-
cipais ganhos que se pode apontar.
Estamos operando de forma diferenciada e com aten-
dimento ao mercado via telefone, e-mail, aplicativos de
mensagens instantineas e central de vendas. Nossos ven-
dedores comecaram a atender a algumas regides do Bra-
sil onde ha queda nos indicadores de contaminacéo, mas
mantendo também a rotina virtual e ajudando na divulga-
cdo das noticias positivas aos varejistas Também estamos
usando a forca dos nossos distribuidores que dispéem de
agilidade no atendimento e estoque disponivel e se mantém
funcionando neste momento, com atendimento por telefo-
ne e entrega rapida.”
Relacionamento no ponto de venda - “Realizamos, ao la-
do dos revendedores, um trabalho frequente de orientacéo,
indicando a forma correta de armazenagem dos materiais,
de acordo com suas caracteristicas individuais, garantindo
a0 nosso consumidor um material que mantém os mesmos
padrées de qualidade de quando saiu da fabrica.Além disso,
desenvolvemos materiais de merchandising com informa-
cdes técnicas de facil compreensio, além de disponibilizar
outros, que auxiliam na exposicdo dos nossos produtos,
aumentando o seu destaque dentro da loja, para que o con-
sumidor final possa ser estimulado a tomar a decisio de
compra correta.”
Mercado - “Em 2020, obtivemos um crescimento superior
a25% em vendas (receita), em relacdo a 2019. Para 2021, es-
peramos crescimento de mais de 30%, também em vendas.
Além disso, temos boas perspectivas para os proximos me-
ses, especialmente o segundo semestre, que historicamente
¢ mais aquecido para o mercado de construcio, conside-
rando fatores como o pagamento do 13° e a sazonalidade.”

1
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CONDUCAB

Miguel Machado, diretor, infor-
ma que neste ano, devido ao atual
cendrio, optaram por nio realizar lan-

camentos e, sim, destacar alguns produtos de seu
portfélio, focando a linha Automacédo AFT e os cabos Co-
mando/Controle em Fita de Cobre.
Revendedores - “Néo alteramos nossos procedimentos de
entrega e temos parceria solidas. Naturalmente, sentimos
a queda nas vendas, porém nfo no atendimento e forneci-
mento aos nossos clientes.”
Relacionamento no ponto de venda - “Atuamos com serie-
dade e responsabilidade, para que as parcerias desenvolvi-
das sejam efetivas e assertivas.”
Mercado - “Projetamos crescimento para 2021”.

FC
Everton Bezerra, gerente comercial, explica que néo tive-
ram nenhum lancamento este ano. “O grande destaque de
nossa linha ainda continua sendo nossa linha de extensées
NEW”, diz.

Revendedores - “Como é do conhecimento de todos, dentro
no novo normal tivemos que nos adaptar para o atendimen-
to tendo em vista que as rotinas de atendimento presencial
foram todas canceladas. Passamos a utilizar outros canais,
como aplicativos e videochamadas.”

Relacionamento no ponto de venda - “Gracas a trabalho
feito nestes 30 anos de mercado, nosso desempenho junto
ao distribuidor néo foi abalado neste periodo, pelo contra-
rio, conseguimos até mesmo ampliar nossas vendas e atin-
gir alguns distribuidores que néo faziam parte de nossa
carteira. Para isso, mais do que nunca, estivemos presen-
tes junto ao marketing de nossos parceiros. Um exem-
plo claro disso é a
12 EFEKOL, feira
no seguimento de
Matcon idealizada
pela King Ouro do
Rio de Janeiro, fei-
ra 100% virtual e
que ocorreu entre
os dias 15 e 22 de
agosto/2021”

12

Mercado - “O ano de 2021 tem sido muito produtivo para
nés. Estimamos terminar o ano com crescimento na casa
dos 35% com relagéo ao faturamento de 2020.”

GRUPO PERLEX

“Ndo houve lancamentos, mas
aproveitamos os fortes in-
vestimentos na &rea co-
mercial realizados em
2020 para promover
uma maior distribui-
co de toda a nossa
linha de produtos em
todo o territério nacio-
nal. Ou seja, ampliamos
anossa participacio nos
diferentes segmentos
de mercado, através
de uma nova formatacio
comercial sustentada pela longa e
reconhecida tradico da marca Perlex”, ex-

plica Jodo Francisco, conselheiro do Grupo Perlex.
Revendedores - “Entendemos que toda a cadeia produ-
tiva teve que se readequar as restricdes impostas pela
pandemia. No caso do atendimento aos clientes do Grupo
Perlex, possibilitamos o atendimento remoto através dos
nossos multicanais (atendimento interno, midias sociais
e ferramentas de comunicacédo a distancia), mas o time
comercial também foi a campo, com todas as precaucdes
necessarias, para atender os clientes que prezam pelo
atendimento presencial. Independentemente do canal de
contato, nossos clientes sfio e continuario sendo sempre
muito bem atendidos.”

Relacionamento no ponto de venda - “Desde o ano pas-
sado, o Grupo Perlex vem realizando um forte investi-
mento no setor comercial, principalmente no que diz
respeito a contratacio de novos representantes. Estes
profissionais recebem todo o suporte necessario, como
amostras, catalogos e materiais promocionais de todas as
nossas linhas de produtos, destacando os treinamentos
técnico e comercial para que eles possam sempre prestar
um atendimento de exceléncia no ponto de venda, escla-
recendo duvidas e apontando os diferenciais da nossa



gama de materiais. Sabemos que muitas vendas séo deci-
didas no PDV e é por isso que destinamos boa parte dos
nossos investimentos a essa area.”

Mercado - “Dificilmente teremos um periodo de venda
tdo expressivo quanto o segundo semestre de 2020, mas,
felizmente, os niimeros de 2021 apontam para um cres-
cimento de dois digitos em relacfio ao ano passado, ja
corrigida a inflacdo do periodo. Apostamos ainda mais as
nossas fichas nos préximos meses, uma vez que, gradati-
vamente, 0 cenario macroecondmico parece apontar para
um horizonte mais favoravel para todos nos.”

IFC COBRECOM

Gustavo Verrone Ruas, diretor da IFC/COBRECOM, desta-
ca o lancamento de um novo produto e outras a¢des: “Nosso
ultimo lancamento foi o Rolinho com Cabo Flexicom Anti-
chama 450/750 V, com metragens de 15 e 25 metros. E uma
excelente op¢io para os consumidores que estio realizando
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CICOBRECOM CABO FLEXIC

IFCICOBRECOM CABD

pequenas reformas e necessitam de pequenas quantidades
de cabos elétricos. O material também traz diversas van-
tagens para os lojistas, eletricistas e instaladores. Outros
produtos nossos com grande giro no mercado sdo os Cabos
Flexicom Antichama 450/750 V e o Superatox, que € a nos-
sa linha de condutores elétricos ndo halogenados. Destaco
que todos os nossos produtos sio reconhecidos pela alta efi-
ciéncia, qualidade e seguranca. Além disso, todas as nossas
linhas séo produzidas de acordo com as normas técnicas da
ABNT (Associacfo Brasileira de Normas Técnicas) especi-
ficas para cada condutor elétrico.”

Atacado Distribuidor de Material de Construgao
Garantia Absoluta de Bons Servigos
Carddo Comércio e Importagdo Ltda.

» 3M > Norton
» Brascola » Henkel > Tekbond
> llumi » GE » Larenzelli » Schneider
» Irwin > Tramonting > Stanley
» Gerdau > Papaiz » Ciser
» Astra > Tigre
» Deca » Docol > Fabrimar
» Cipiak » Sika » Viapol
» Akzo > Coral > Sparlack

Profissionais
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melhor servigo
de entregas!

> € mais...
Adere, Alianga, Apolo, Acquaflex, Bambu, Baston, Bestfer, Biehl, Black&Decker,
Braskoki Carretgiro, Colorgin, Compel, Dacunha, Daneva, DeWalt, Eluma,
Famastil, Fame, Firlon, Foxlux, Franke, Gol, Grendene, Hela, Herc, Higiban,
HTH, Iberé, Inca, Intech, Isero, Jimo, K&F Kelly. Levorin, Lonax Meikon,
Metasul, Momfort  Morfan, Netuno, Paceta, Perlex, Panasonic, Pado,
Pial Legrand, Pincéis Alias, Pincéis Roma, Pincéis Tigre, Qualitronix, Quartzalit,
Sdo Romdo, Siemens, Sil Fios, Simetall, Soprano, Stam, Stanley, Starfer, Starrelf,
Taf, Tecryl, Tempo, 3M, Trifixi, Tupy, Tyrolit, Vedacit Ventisol e Walsywa.

Solicite a visita de nossos representantes
Venda exclusiva a lojistas (21) 3952 -5360
cardaorio@cardaorio.com.br
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Revendedores — “Estamos sempre focados ema atender
todos os nossos clientes e revendedores na medida de su-
as necessidades e estamos preparados para responder de
maneira rapida aos pedidos de nossos clientes. Damos todo
suporte para as revendas, inclusive no pés-venda. Também
oferecemos treinamentos técnicos para as equipes de ven-
das, para que possam adquirir mais conhecimentos técni-
cos sobre instalacdo elétrica, além de mais argumentos para
que possam ofertar nossos fios e cabos elétricos. A IFC/
COBRECOM ¢ uma empresa que, nos ultimos anos, esta
cada vez mais reconhecida no mercado pelos seus eventos
técnicos e por propagar mais capacitacio técnica para pro-
fissionais da area de elétrica (engenheiros, eletricistas e es-
tudantes, entre outros) e para as equipes de vendas das lojas
de materiais elétricos e de construcfo. Somente no primei-
ro semestre de 2021, foram organizados 115 treinamentos,
sendo 13 presenciais, 76 on-line e 26 gravados. Mais de 2500
profissionais participaram desses eventos técnicos.”
Relacionamento no ponto de venda - “Trabalhamos para
atender os revendedores da melhor maneira possivel, inclu-
sive com rapidez na entrega de nossos produtos nas lojas.
Disponibilizamos para os lojistas materiais de apoio como
totens, adesivos, mostruarios e cabos elétricos e displays,
assim como todos 0s nossos catalogos de produtos, tabelas
do eletricista, prontuario técnico e flyers, entre outros, bem
como brindes: caneta, régua e bloquinho. Além disso, pro-
movemos, constantemente, treinamentos técnicos com as
equipes de vendas das lojas de materiais elétricos e de cons-
trucdo que permitem que esses profissionais tenham mais
capacitacdo técnica na area de elétrica e, também, mais ar-
gumentos para vender nossos fios e cabos elétricos.”
Mercado - “No primeiro semestre de 2021, as vendas tive-
ram leve crescimento em relacfio ao ano passado. Porém,
esperamos que nos proximos meses, as vendas atinjam um
crescimento maior com a retomada da economia e com o
aumento do niimero de obras e a maior demanda por fios e
cabos elétricos.”

KRONA

A empresa destaca os produtos lancados entre 2019 e 2020:
Quadros de Distribuicdo: disponiveis em 11 opc¢des para
embutir, sdo destinados a assegurar a protecio mecanica de
dispositivos elétricos e encaminhar cabos e condutores em
instalacdes elétricas de baixa tenséo, garantindo a seguran-
ca e a qualidade da instalacdo.
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Quadros VDI: a Linha é composta por quadros que tém

como objetivo o encaminhamento a centralizacfio e in-
terligacdo dos cabos de voz (Telefone-RJ11), dados (In-
ternet-RJ45) e imagens (TV-Coaxial), bem como outros
dispositivos, tais como switch, modens, roteadores etc.
Caixas de Passagem Elétrica: a Linha tem o objetivo de
abrigar pontos de entrada e saida de condutores da tubula-
cdo, bem como suas emendas e juncdes, de modo a facilitar
a instalacfo e inspecdes. Ideal para aplicacdes em instala-
cdes abrigadas, de baixa tensio, cabos de telefonia, dados e
televiséo, de forma embutida ou aparente, em estruturas de
alvenaria ou parede oca (drywall) em edificacdes residen-
ciais, industriais e comerciais.

Caixa de passagem de piso: responsavel por auxiliar na
passagem de cabos, inspecdo e manutencdo de tubulacées
elétricas e/ou de telecomunicac¢des, permitindo ainda fazer
juncdo de tubulacdes e mudancas de direcdo. Instalacfio no
piso, sempre enterrada, em obras residenciais, industriais e
comerciais.

Caixa de protecdo com tomada: destinadas a abrigar disjun-
tores e tomadas que controlam dispositivos elétricos e
eletronicos garantindo uma protecéio individual contra so-
brecargas e curto-circuito. Ideal para aplicacées em circui-
to de ligacio em instalacGes abrigadas, de forma aparente,
em estruturas de alvenaria ou parede oca (drywall) em edi-
ficacdes residenciais, industriais e comerciais.

Gustavo Sousa, diretor comercial e de marketing da Krona,
fala do relacionamento com os revendedores: “A pandemia
acelerou o processo de capacitacdes por meio das platafor-
mas digitais. No nosso caso, duplicamos o niimero de capa-
citados. Em 2021, de janeiro a julho, ja foram cerca de 8 mil
pessoas capacitadas, 0 que mantém nosso crescimento sus-
tentavel e melhora ainda mais a oferta de mix de produtos
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para o mercado. Compartilhamos muitos contetidos técni-
cos em manuais e videos. Diversos projetos especiais e cus-
tomizados sdo realizados para beneficiar aqueles varejistas
com perfil de autosservico e home centers. Aos poucos,
vamos retomando os treinamentos presenciais, com todos
os cuidados sanitarios. Nossos materiais de merchandising
tém a preocupacdo de levar a melhor informacéo sobre nos-
sos sistemas e proporcionar um ambiente na loja que con-
tribua para o momento de compra dos consumidores finais.
Para isso, contamos com eficientes times de trade marke-
ting e atendimento técnico. Também temos campanhas de
sell out envolvendo equipes de venda e consumidor final.”

Ponto de venda - “Procuramos oferecer a melhor estratégia
de acordo com a loja. Dessa forma, personalizamos o PDV
para melhorar a exposicéo dos nossos produtos. E, confor-
me ampliamos nossas linhas, também aumentamos nosso
leque de servicos de exposicdo. Além disso, disponibiliza-
mos promotores, de acordo com o perfil do revendedor e
o projeto de parceria, de maneira fixa ou itinerante. Outro

ponto essencial é o material promocional, feito com quali-

dade e contetido que ajudam o consumidor a tomar a me-
lhor decisdo na hora da compra.”

Mercado - “O mercado teve uma forte alta na demanda, lo-
g0 que o comércio voltou a abrir, no inicio da pandemia, em
2020. A tendéncia é de manter um crescimento estavel este
ano. Nosso planejamento se preparou para este cendrio, com
foco no cliente, na eficiéncia operacional, na ampliacio do
parque fabril, na tecnologia e no crescimento do portfélio.”

LAMESA

“Nossos produtos de destaque, pela qualidade do material,
sdo nossos cabos flexiveis classe 5, em especial 0 2,5 mm? e
PPs 500V e 1kV”, destaca Silvio José de Carvalho, gerente
de vendas nacional.

Revendedores - “O atendimento aos nossos revendedores
passou a utilizar os protocolos determinados pelas auto-
ridades quando presencial e os atendimentos online pas-
saram a ser muito praticados, nesse momento de maiores
restricdes.”

Relacionamento no ponto de venda - “A confianca que a
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Lamesa conquistou, por parte de nossos clientes, no que
tange as questoes de qualidade dos produtos, exceléncia no
cumprimento de prazos de entrega e honradez nas ques-
tdes contratadas, da muita tranquilidade para as partes pos-
suirem um relacionamento muito estreito e de lacos fortes,
tanto na distribuicdo dos produtos, quanto no relaciona-
mento com clientes.”

Mercado - “As vendas, que em 2020 foram muito satisfa-
torias, estio caminhando muito bem neste ano de 2021, o
que nos deixa bastante otimistas para repetir um bom ano.”

MEGATRON

Sandro Rezende, diretor comercial destaca o lancamento
do HEPR/PVC 1kV, linha completa unipolar e multipolar,
e a ampliacdo da linha de material elétrico como extensdes
e filtros de linha.

Revendedores - “De maneira geral, intensificamos as ven-
das online e por telefone, com menos contato presencial,
ndo prejudicando de maneira exagerada o desenvolvimento
do business.”

Relacionamento no ponto de venda - “Suporte aos clientes,
com treinamentos online e presen-
cial, customizacdes em materiais
de pontos de vendas, colaboracéo
em acdes de marketing priorizadas
pelo cliente que estejam alinha-
das 4 nossa estratégia de vendas.
Exemplos: spots de radios e midias
sociais, e patrocinio ao futebol.”
Mercado - “As vendas estio nos
mesmos niveis de 2020, de acordo
com nosso planejamento, e espe-
ramos aproveitar o crescimento da
economia no segundo semestre de
2021, superando o ano anterior.”

PLUZIE

Cristina Godoi, diretora comer-
cial, informa que, no primeiro
semestre, ndo tiveram lancamen-
tos. “Mas temos varios lancamen-
tos até o final do ano.”
Revendedores - “No atual mo-

mento, todos nds tivemos que nos

reinventar; as mudancas foram necessarias para nos fazer-
mos mais presentes, por isso investimos nas midias sociais
e eventos online.”

Relacionamento no ponto de venda - “A Pluzie é forte no
trabalho de distribuiciio com grandes parceiros nivel Brasil,
por isso trabalhamos com muitas a¢6es de vendas, tanto pa-
ra os profissionais, quanto para os vendedores. As acdes nos
pontos de vendas fazemos em parceria com os distribuido-
res (a¢des de MKT no PDV) mantendo sempre os clientes e
consumidores finais satisfeitos.”

Mercado - “Tivemos uma retraida no mercado da constru-
cdo. Esperamos um crescimento, mas acredito que ndo serd
igual a 2020

GRUPO PRYSMIAN

Tiago Souza, gerente comercial de T&I e Metals do Grupo
Prysmian, destaca o lancamento das novas embalagens da
linha de produtos 750 V, assim como uma edicéo especial
celebrando o projeto de mais de 90 anos de presenca no
Brasil, que explora o portfélio com 90 metros de cabos + 10
metros de fita isolante na mesma embalagem.
Revendedores - “Nosso time administrativo passou a ope-
rar 100% em trabalho remoto, mas nenhuma a¢fo diferen-
ciada impactou nosso modelo de atendimento. Tivemos
uma rapida adaptacdo ao novo modelo e intensificamos
treinamentos, campanhas de vendas e reunides virtuais pa-
ra manter a presenca, relacio e apoio ao ponto de venda”
Relacionamento no ponto de venda - “Temos uma estra-
tégia 100% alinhada com o modelo de distribuicdo. Nosso
time trabalha para conquistar o canal de distribui¢cio como
parte do time Prysmian atuando como nossa forca de capi-
larizacfio e disseminacdo da marca em todo territdrio na-
cional. Para isso, trabalhamos com trés grandes pilares para
o canal: politica comercial, capacitacfio técnica e incentivos
as vendas.”

Mercado - “Vimos um aumento expressivo na demanda em
meados de 2020, porém, essa demanda retornou a niveis si-
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milares aos de

2019 nesse se-
gundo semestre
de 2021, trazendo
uma visdo positiva
aos negbcios desse
ano.”

Rotulo Ecologico da ABNT
O Grupo Prysmian € o primeiro fabricante de
cabos elétricos a ser certificado pela ABNT com o
Rétulo Ecoldgico para produtos utilizados no Setor de Dis-
tribuicfio de Energia Elétrica. Apos dois anos de processo,
foram certificados, até marco de 2024, mais de 20 produtos
para instalacGes de baixa e média tensdo fabricados pela
empresa nas plantas industriais de Sorocaba-SP e Pocos de
Caldas-MG, variando entre op¢des com condutores de co-
bre e aluminio.
Dentre os produtos homologados esta o cabo nio-haloge-
nado Afumex Green, o primeiro com isolamento sustentd-
vel do mundo ao utilizar biopolietileno - plastico vegetal
proveniente da cana-de-actcar.
=
i RADIAL

“Apesar das dificuldades do mercado elétrico

Y

no ano de 2020, este ano convidamos os leitores
a conhecer nosso lancamento para o ano de 2021,
a Linha de Lumindrias Radial. Nossas luminarias
trazem a qualidade ji conhecida da nossa empresa
com toda modernidade para deixar seus ambientes
ainda mais personalizados! Sdo mais de 50 varia-
dos itens, dentre Arandelas, Luminarias Pendentes,
Spots, Postes e Plafons. Com tudo isso acontecen-
do, nossa meta é manter o padrio de qualidade e a
tradicdo que ja carregamos a mais de 45 anos, além

AN

de explorar novas tendéncias para o mercado”,
destaca Ruann Pablo Souza, responsavel pela

comunicacéio e marketing.

SIL

“Nao tivemos lancamentos de produtos em 2021. Os des-

taques continuam sendo nossos ultimos lancamento, Ca-
bos de rede SIL LAN CAT.5E e CAT.6, que tém avancado
muito nas vendas, e nossa tradicional linha de Cabos Fle-
xiveis que, seguramente, estd na lembranca das reven-
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das de todo o pais e nos
rendeu mais um prémio
Top of Mind em 20217, in-
forma Pedro Morelli, gerente co-

mercial e de marketing da Sil.

Revendedores - “Foi um momento de adaptacio para to-
dos, as reunibes presenciais se tornaram virtuais, usamos
cada vez mais recursos tecnoldgicos, inovamos também
em nosso site, criando atendimento via chat boot... enfim,
aprendemos muito com o novo formato de atendimento.”
Relacionamento no ponto de venda - “Nossos canais de dis-
tribuicio sfo revendas de material elétrico, de construcio,
atacadistas e distribuidores e atuamos em todo o territorio
nacional. Um leque de material de PDV, como tabelas para
eletricistas, brindes wobbler e catdlogos, entre outros, che-
gam ao PDV através de mais de 100 representantes comer-
ciais. Ainda como apoio, a SIL oferece treinamento basico
e avancado de condutores elétricos de forma presencial ou
virtual para o profissional da revenda e eletricistas.”
Mercado - “As vendas do primeiro semestre de 2021 es-
tdo nos mesmos niveis de 2020, esperamos ainda este ano
crescimento em razdo da imunizacdo crescente, gerando
flexibilizacdo das medidas sanitarias e, consequentemente,
retomada gradual da economia.”

STECK

Augusto Magalhies, chefe de produtos, informa que, em
2021, foram lancados produtos que fazem parte da segun-
da onda de lancamentos da linha Smarteck: Interruptores
Smart (4 e 6 médulos), interruptores inteligentes que po-
dem ser acionados manualmente (maneira convencional),
via celular e usando assistentes de voz, como Alexa e Goo-
gle Home. Com esse lancamento, é possivel controlar até 4
ou 6 circuitos de iluminacédo diferentes; Controle Univer-
sal Wi-Fi Infravermelho, com o qual é possivel comandar
qualquer dispositivo que possui infravermelho, como con-
trole de televisio, aparelho de ar-condicionado, projetores,
aquecedores e até cAmeras fotograficas) - €, claro!, tudo isso
com a possibilidade de usar assistentes de voz; CAmeras de
Seguranca Interna e Externa; Modulo de Interruptor In-
terno; LAmpada Smart Spot Smarteck 4W.

Revendedores - “Nosso atendimento cresceu muito duran-
te a pandemia, até mesmo porque a procura por solucdes
de casa inteligente sofreu um “boom” muito positivo. Nos-
so relacionamento com os parceiros de negdcios hoje é bem
ativo e, juntos, buscamos varias campanhas ao decorrer do



ano. Quase 100%
virtual, a relacdo
superou as expec-
tativas e estamos
muito satisfeitos.”

Relacionamento
no ponto de venda - “Estamos avancando bastante nos pon-
tos de destruicéo e venda, hoje possuimos um especialista
na equipe focado em PDV, o que enriquece muito nosso su-
cesso também nos pontos fisicos.”

Mercado - “Os nimeros sdo bem animadores e s6 demons-
tram o quanto existe demanda e necessidade no mercado
de casa conectada. A pandemia acelerou esse cuidado com
a casa e em um mundo digital nada mais logico do que
clientes querendo o conforto, seguranca e facilidade de pos-
suir uma casa inteligente. Cremos que o mercado sé tende a
crescer nos proximos anos.”

TIGRE

“A Tigre oferece solucdes eficientes e seguras para a insta-
lacfo de energia elétrica e para as conexdes de voz, dados
e imagem. Sdo produtos antichama de varias linhas e com
diferentes aplicacées na construgio civil. E possivel contar
com a durabilidade e a resisténcia dos produtos Tigre, pen-
sados e fabricados dentro das mais rigorosas normas técni-
cas de seguranca. Os produtos de destaque séo:

Quadros de passagem, com quadros de distribui¢do; qua-
dros de VDI (voz, dados e imagem); caixas de passagem
elétrica.

Eletrodutos e caixas de luz para a instalacdo elétrica de ca-
sas, comércio e industria.
A linha de eletrodutos nio
amassa, nio dobra e nio
propaga chamas e oferece
conducdo segura e eficien-
te dos fios e cabos da sua
instalacdo. Também possui
a versatilidade das caixas
de luz e dos conduletes.
Isolamento elétrico: conec-
tores elétricos; fita isolante.
Sobre os lancamentos, a
Tigre possui 0s conecto-
res elétricos, que sdo segu-
ros, ficeis e rapidos para
instalar. Eles substituem

o uso de fita isolante e dispensam a decapagem dos fios. A
instalacdo € até 6 vezes mais rapida que com fita isolante e
traz a seguranca de emendas perfeitas e padronizadas. Sdo
eles: o Conector Elétrico Amarelo, de 2,5 a 4mm?; e o Azul,
de 0,75 a 1,5mm?”, destaca Grasiela Devigili Meireles Mou-
ra, coordenadora de marketing de produtos da Tigre.
Revendedores - “Durante a pandemia, o cendrio de ino-
vacdo no pais comecou a ser alterado e a Juntos Somos
Mais, joint venture que reune o Grupo Tigre, a Gerdau e a
Votorantim Cimentos e é a maior rede de relacionamento
do segmento no pais, com mais de 80 mil lojas e meio mi-
lhio de profissionais, foi fundamental neste caminho para
a transformacéo da experiéncia de construir, unindo vare-
jistas e profissionais de obra de todo o Brasil por meio da
tecnologia.”

Relacionamento no ponto de venda - “Contribuir para o
desenvolvimento da loja de materiais de construcdo esta
entre 0s nossos objetivos. Nos esforcamos para investir de
maneira continua no relacionamento com nossos clientes
e, assim, estamos cada vez mais proximos da revenda e do
mercado consumidor. Recentemente, implementamos os
TIGRE TA ON, programa online de capacitagdo para ven-
dedores, balconistas e profissionais de obra, totalmente
gratuito. O objetivo é ampliar o conhecimento dos profis-
sionais de todo o Brasil, tanto de capitais quanto das cida-
des mais distantes, a partir do acesso ao contetido passado
por experientes instrutores técnicos da Tigre. Além disso,
temos toda a a¢fio da Campanha e Promocéo dos 80 anos
e importantes investimentos que, regularmente, mantemos
para uma comunicacdo adequada nos PDVs para apoiar na
jornada de compra dos nossos consumidores.”

Mercado - “Em 2020, a Tigre ganhou participacéio no mer-
cado doméstico, em tubos e conexdes, e de ferramentas
para pinturas. No Brasil, houve um crescimento préximo
a 20%. O setor como um todo teve bons resultados. Todos
previam que a pandemia teria forte impacto sobre o setor de
construcdo civil. Entretanto, o setor teve papel de destaque
na economia brasileira e foi o que mais gerou empregos for-
mais no periodo: 97% do saldo de empregos gerados no pais.”

TRAMONTINA

Para fazer emendas e pequenos reparos em instalacoes
elétricas, a Tramontina apresenta as novas linhas de fitas
isolantes Mastergrip Classe C (uso geral) e Ultragrip Classe
A (uso profissional). Adequadas para instalacGes elétricas
com tensio nominal de 600 V, as fitas isolantes Tramon-
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tina sdo fabricadas de PVC, com
propriedade antichama e possuem
elasticidade e resisténcia para pro-
porcionar o isolamento perfeito dos
condutores, contribuindo para a in-
tegridade das instalaces.

Indicadas para servicos de eletrici-
dade em geral, a linha Mastergrip
Classe C Tramontina pode ser uti-
lizada em isolagdo sob temperatu-
ra de 0° a 80 °C. Tem espessura de
0,13 mm e largura de 19 mm e esta

O,

disponivel na cor preta, com 5, 10
ou 20 metros de comprimento, em
embalagens plasticas e flow pack.
Para quem precisa de cores dife-
rentes para identificar os niveis de tenso e as fases de ca-
da fio, a linha Mastergrip traz as fitas isolantes coloridas,
nas cores verde, azul, branca, vermelha e amarela, todas
em rolos de 10 metros de comprimento, encontradas em
embalagem com filme plastico ou potes (25 unidades).
De uso profissional, a linha Ultragrip Classe A é indicada
para isolacdo sob temperaturas de -25 a 105 °C. Tem es-
pessura de 0,18 mm e largura de 19 mm e esta disponivel
na cor preta, em trés tamanhos: 5, 10 e 20 metros (embala-
gem plastica e caixa de papel) e 20 metros (caixa plastica).
“Todas as versdes atendem os requisitos da Norma Brasi-
leira ABNT NBR NM 60454-3-1.

As novas linhas de fitas isolantes complementam o por-
tfolio de produtos da Tramontina, que possui eletrodutos
corrugados, caixas de embutir e disjuntores, entre outros,
numa clara sinalizacdo de que buscamos sempre entregar
a solucdo completa para o mercado de instalacdes elétri-
cas”, destaca André Luis de Lima, diretor comercial da
Tramontina.

Revendedores — “A fabrica de materiais elétricos conta
com a estrutura e a expertise do Grupo Tramontina, que,
em 2021, completa 110 anos de atividades. Temos compe-
téncias e habilidades para superar as mais diversas situa-
¢Oes, sempre com ética e transparéncia nas relacées com
consumidores, clientes, fornecedores e colaboradores. E
diante da pandemia, nfio foi diferente. Seguimos com o
planejamento estratégico, que direciona os negdcios para
o0s proximos anos, implementamos ac¢des de prevencéo e
seguranca, de acordo com as recomendacdes dos 6rgios
de saude e autoridades competentes, mantivemos o nos-
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so quadro de colaboradores e, para
atender as demandas dos nossos
revendedores, nossas equipes de
vendas - gerentes, coordenadores
e representantes — passaram a tra-
balhar em regime de home office,
com contatos por meio de What-
sApp, e-mail, telefone e Skype.”
Relacionamento no ponto de venda
- “A rede de distribuicéo é funda-
mental para o sucesso de uma mar-
ca. Nds contamos com a estrutura
e a expertise do Grupo Tramonti-
na para distribuir nossos produtos
por todo o territério nacional. Sdo
cinco Centros de Distribui¢do - lo-
calizados em Sio Paulo, Salvador, Belém, Goiania e Carlos
Barbosa; e cinco escritérios regionais de vendas — Porto
Alegre, Curitiba, Rio de Janeiro, Belo Horizonte e Recife;
além de uma ampla rede de representantes, que garantem
que os produtos da marca estejam em todos os principais
pontos de vendas do pais.

Além disso, a Tramontina desenvolve materiais de apoio
de acordo com a necessidade de cada revenda: exposito-
res de parede, displays de balcdo e de parede em diver-
sos formatos, dependendo do produto, e expositores do
tipo autosservico. No entanto, a empresa considera fun-
damental atender as particularidades de cada regido e de
cada revenda onde atua. Por isso, além da ambientacédo do
ponto de venda, a Tramontina também tem como foco a
especificacio de produtos de acordo com o perfil de cada
loja; e os treinamentos, principalmente para funcionarios
do cliente, esclarecendo a utilizacdo de novos produtos e
reforcando a importancia da escolha e instalacdo adequa-
da dos materiais elétricos.”

Mercado - “Por conta do momento atual, todos os mer-
cados sofreram reducéo das vendas. Porém, antes mesmo
da pandemia, ja havia uma demanda reprimida daquelas
pessoas que desejavam construir ou reformar. Com a si-
tuacdo atual, muitos passaram a trabalhar, a estudar e a
olhar para a casa e buscaram profissionais para promover
melhorias no imdvel e na instalacdo elétrica. Assim, o pri-
meiro semestre de 2021 foi melhor para alguns setores, in-
cluindo o de material elétrico, e confiamos que, até o final
deste ano, o mercado apresentard indices ainda melhores
de crescimento.”
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‘PROTECAQ

ACIMA DE TUDO

Os equipamentos de protecao individual estao entre os itens mais
procurados em todo o mundo. E, por causa da pandemia provocada
pelo novo coronavirus, as mascaras de protecao se tornaram
indispensaveis. No segmento da construcao civil, as mascaras
sempre foram utilizadas pelos profissionais.

3M

Bruno Assuncdo destaca

Wk os lancamentos: “Temos
. lancamentos bastante
inovadores nas linhas de
protetores auditivos e de
respiradores reutilizaveis:
Protetor Auditivo 3M Flexible
Fit — um protetor auricular diferenciado, de espuma la-

vavel que permite a inser¢fio no conduto auditivo com
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apenas uma das méos; Respirador Reutilizavel 3M Se-
cure Click - trata-se de um respirador reutilizavel semi-
facial, que permite a verificacdo da vedacdo com muita
facilidade, uma fala clara e limpa, sem necessidade de
remocdo da mascara para falar”

Revendedores - “Tivemos que adequar a forma de aten-
dimento devido as limitacGes de matéria prima, estoques
e logistica que estamos passando devido a pandemia.”
Relacionamento - “Hoje, o formato de atendimento aos
pontos de venda se da através de uma equipe de repre-



sentantes de vendas que atende as contas 3M. Sdo contas
relevantes para a 3M que recebem esse atendimento per-
sonalizado, bem como materiais para acdes de marke-
ting, solucdo de duvidas e treinamentos, entre outros.”
Mercado - “Em funcdo do COVID-19, evidentemente a
demanda por itens relacionados a pandemia, como pro-
tecdo respiratoria e visual, entre outros, aumentou sig-
nificativamente e a 3M vem buscando maximizar a sua
producéio através da sua estrutura de manufatura local
para atender a demanda do mercado.”

BT

A empresa destaca que, durante este ano, as linhas
BFORT e BFLEX entraram com novos produtos dentro
do mercado, entre eles: Fitas de Demarcacdo, Mdascara de
Solda, Coletes e Sinalizadores. Além desses lancamentos,
houve também o da New Sense Safety, uma nova linha de
calcados de seguranca que oferece um design diferencia-
do, atendendo a todas as necessidades de um EPI.

A empresa informa que o relacionamento com os reven-
dedores mudou, pois foi necessario pedir a compreenséio
daqueles que trabalham com retiradas agendadas, para
evitar aglomeracdes.

Quanto a distribuicéio dos produtos, a equipe BT explica
que, desde a entrega dos materiais, garantindo a qualida-
de e especificacdes dos produtos, validacdo de C.A (cer-
tificado de aprovacdo), seguindo para armazenamento
de forma adequada e confiavel, disponibilizando os itens
de forma priética e acessivel para separacdo e conferén-
cia, tudo é feito com a mais alta tecnologia de endereco,
leitura de cédigo de barras, embalagens inteligentes com
pack list dos itens embalados na mesma.

Para distribuicdo, a empresa conta com uma parceria con-
solidada com os maiores transportadores do Brasil, obten-
do umas das melhores performances de mercado no prazo
de entrega, tendo como meta, na maioria de suas entregas,
o D+1 (entrega no dia seguinte ao faturamento).

Também utilizam um sistema de alta tecnologia para co-
tacdo automatica no ato da emissdo dos pedidos e moni-
toramento das entregas, certificando assim, que 98% das
entregas sejam feitas no prazo informado no sistema, com
base nos prazos informados aos nossos clientes no ato da
emissdo do pedido. Para entregas nio realizadas no prazo

abrimos uma ocorréncia para o transportador justificar

o motivo do atraso e uma contramedida em caso de falha
operacional Trabalham com frota propria, para atender
nossos clientes em um raio de 100 km ao redor de nossos
CD (centro de distribuicfio), proporcionando uma entrega
rapida e segura, atingindo assim a performance de 99% dos
pedidos entregues em D+1 (entrega no dia seguinte ao fa-
turamento).

O ano estd muito bom para a BT que teve um aumento no
indice de vendas. Apostaram no crescimento continuo e,
visando essa mudanca, contrataram novos colaborado-
res para oferecer o melhor suporte aos clientes.

CARBOGRAFITE
Roberta Miiller, marketing, destaca que a empresa reali-
zou oito lancamentos de produtos neste ano:

LUVA CG WELD - Com grande resisténcia e durabi-
lidade, a luva CG Weld é fabricada em couro tratado e
¢ indicada para operacbes com solda, atividades na in-
dustria automotiva, naval, sidertirgica e metalargica. E
resistente e eficiente também contra agentes abrasivos,
cortantes e perfurantes.

POSICIONADOR MAGNETICO - O Posicionador Mag-
nético é projetado para uso versatil, ele ade-

re firmemente a qualquer objeto
de metal ferroso. O formato
do posicionador ajuda a
obter varias posicdes. Po-
de ser utilizado em diver-
sas aplicacOes industriais
que exijam Aangulos de

45, 90 e 135 graus, como

montagem, soldagem e

instalacdo de tubos entre

outras.

INVERSORES DE SOL-

DA - Os novos inversores

de solda possuem tecno-




logia IGBT e estdio disponiveis em duas versdes. Eles tém
painel digital e vém acompanhados de porta eletrodo com
cabo de solda acoplado a conectores macho e fémea, gram-
po terra, escudo de solda, escova de aco acoplada a uma pi-
cadeira de solda, e alca para transporte.

PROTETOR FACIAL EVOLUTION - Com um design
arrojado e visores de policarbonato fixados a cupula com
sistema de encaixe, sem parafusos, o novo Protetor Facial
Evolution chegou ao mercado este ano com vantagens
excepcionais.

A ctpula do protetor é fabricada em ABS e a carneira é a
nossa tradicional, que todos conhecem e aprovam. Este no-
vo modelo de protetor facial estd disponivel com visores
em policarbonato de 8” e 10”7, nas cores verde e incolor, nas
versdes com catraca e sem catraca.

TRAVA QUEDA PARA CORDAS CG 545 - O Trava que-
da CG 545 foi desenvolvido com o objetivo de facilitar e
dar maior mobilidade nos trabalhos em altura com mo-
vimentacdo vertical e espaco confinado, tais como: estru-
turas metdlicas, fachadas, espacos confinados, telhados e
plataformas elevatorias (balancim).

GARRA CHUPETA HEAVY DUTY - A Garra Chupeta He-
avy Duty é outro lancamento deste ano. Ela tem cabos de
energia com 20 mm?Z, comprimento de 2,5 m nos cabos, cor-
rente maxima de 200 Amperes e voltagem de 12-24V. Ainda
vem com uma embalagem individual para transporte.
MASCARA DE AUTO ESCURECIMENTO CG TECH MX
- Ela possui um 6timo custo-beneficio. E de tonalidade tini-
ca (DIN 11) e tem como funcionalidades: MIG/MAG, TIG
=10 Ampéres, eletrodo revestido e goivagem/corte arco-ar.
A alimentacdo é por célula solar e bateria recarregavel,
com vida ttil de 5.000 horas de uso.

MASCARA DE AUTO ESCURECIMENTO CARBO
PERFORMANCE MX-P - Além da Mascara de Auto Es-
curecimento CG TECH MX-L, também foi lancado mais
um modelo de mascara de auto escurecimento, a Mas-
cara Auto Escurecimento Carbo Performance MX-P. Ela
possui design moderno e atual e o padrio de qualidade
Carbografite que todos conhecem.

Revendedores - “Com a pandemia do coronavirus, pas-
samos a realizar os treinamentos de forma virtual, atra-
vés de videoconferéncias, assim como nossas reunioes.
Agora, aos poucos e seguindo todos os protocolos de pre-
vencdo a doenca, estamos retomando gradativamente os
treinamentos e atendimentos presenciais.”
Relacionamento ponto de venda - “Nossa distribuicdo
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opera em nivel nacional. Além disso, contamos com
suporte técnico e um sistema de atendimento ao clien-
te ativo e proativo para tirar todas as duvidas, inclusive
para instruir o uso correto dos equipamentos. Também
estamos presentes em todas as midias sociais com dicas
e informacodes sobre os nossos produtos.”

Mercado - “As vendas melhoraram significativamente
este ano em relacdo ao ano anterior, 2020. A expectativa
é de que os niveis permanecam assim para fecharmos o
ano com o crescimento projetado para 2021.”

IRWIN

A luva é um dos EPIs mais importantes para quem se-
gue em qualquer setor da construcéio civil e reforma,
independente da especialidade, mas também ¢ indicada
para outras profissdes que fazem manuseio de agentes
cortantes, perfurantes, bioldgicos, quimicos, térmicos e
elétricos. Além da protecio, o produto também previne
os calos das méos e foi desenvolvido com um tecido tec-
nologico de neoprene impermeavel, flexivel e antitrans-
pirante, que conta com a protecdo extra nas pontas dos
dedos e nas palmas das méos.

Por ser um acessorio tAo importante na rotina de diver-
sos profissionais, a IRWIN possui em seu portfélio uma
linha com produtos que atendem diferentes necessida-
des. Para desenvolver os produtos, foram consideradas
as principais necessidades do usuario. A perda da sen-
sibilidade, por exemplo, é um dos fatores que os profis-
sionais mais reclamam, por isso, os modelos da marca
possuem o minimo de in-

terferéncia sem deixar de
oferecer resisténcia em
trabalhos pesados.
Produtos

Luva para construcdo
Flexivel e
com pro-
tecdo extra
nas pontas
dos dedos e pal-
ma das maos, 0 mo-
delo permite que os
usudrios tenham mais
sensibilidade e resistén-
cia para os trabalhos pe-
sados. E produzida com
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tecido neoprene impermeavel e antitranspirante.

Luva para carpinteiro e marceneiro — Também produzida
com tecido neoprene impermeavel e antitranspirante, a
peca conta com reforco externo em ndilon, para garantir a

protecéo. Além disso, possui trés dedos vazados para aju-

dar na sensibilidade no momento do manuseio.

Luva para uso geral - O modelo é confortavel, flexivel
e ajusta-se a diferentes mios. A luva conta ainda com
protecdo extra nas pontas dos dedos e palmas das méos,
além de ser produzido com tecido neoprene impermea-
vel e antitranspirante.

KALIPSO

“A Kalipso, como de costume, todos os anos lanca para o
mercado brasileiro novos produtos em sua linha, desta
forma os clientes habituais, podem ter a sua disposi¢cio
um portfélio maior, direcionado para as necessidades de
seus consumidores finais. Em 2021, lancamos luvas para
a protecdo das méos; Luva Antartida, para temperatu-
ras altas/baixas; Luva Sumatra, para altas temperaturas;
e Luva nitrilica K10 Light, para protecdo quimica”, diz

Francisco Karlos, gerente
comercial.

Revendedores - “A empre-

sa implantou protocolos de
prevencdo de Covid-19, pois

nosso atendimento é feito

por televendas, sem contato
direto com nossos clientes. Ou-
tra mudanca implantada foi nos
cuidados de manuseios de nossos
produtos: todos n6s fomos orienta-
dos a mantermos o distanciamento
social, a higienizacéo continua das
maios, o uso de mascaras e medi-
cio de temperatura duas vezes ao
dia, tudo isso para garantir que o
manuseio e separacdo de nossos
produtos nio leve riscos aos clien-
tes e seus consumidores finais.”
Relacionamento ponto de venda - “Nossa atuacdo é na
distribuicdo em todo o territério nacional, com duas li-
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nhas de frente: televendas e representantes comerciais.
Estes dois canais de atendimento, além de manter um re-
lacionamento antigo com nossos clientes, conhecer seus
histéricos de compras, estio sempre prontos para enten-
der a necessidade do cliente e direcionar para as solucdes
de que nosso portfélio de produtos dispoe. Prezamos pelo
atendimento mais personalizado e humanizado, de forma
que, o cliente possa se sentir confortavel e confiante nas
propostas comerciais, procurando sempre atender bem
para atender sempre.”

Mercado - “O mercado de EPI, em 2020, passou por uma
transformacfo gigantesca no consumo de EPI no mun-
do, e no Brasil néo foi diferente, as pessoas comecaram a
discutir o uso de EPI nas instituicdes de saide num pri-
meiro momento e, depois, comecaram a entender mais
sobre a necessidade da prdpria protecdo individual. Em-
bora estejamos, gracas a Deus vendo uma queda expres-
siva de casos graves de Covid-19, o senso de autoprotecéo
ainda permanece alto. Somado a isso, acreditamos que a
economia tende a fortalecer-se novamente nos proximos
meses com a flexibilidade de abertura no comércio, por
isso, a demanda ainda permanecera em um patamar es-
tavel.

MARLUVAS

Ha quase 50 anos a Marluvas trabalha pela protecdo dos
trabalhadores. No decorrer da sua histéria muitas trans-
formacdes aconteceram, os seus produtos foram apri-
morados e a empresa se tornou a maior fabricante de
calcados da América Latina. A forca da sua histéria de-
monstra o poder da associacdo entre

permanecer e inovar: modernas
tecnologias, design e produtos de
qualidade sustentam a Marluvas
no cendrio nacional por décadas.
A sua influéncia como o maior
player do mercado de calcados de se-
guranca foi atestada néo apenas
pela venda de seus produtos,
mas pela percepcdo de seus
clientes, comprovado pe-
la conquista do Top of
Mind como a empre-
sa mais lembrada no
cendrio calcadista, e

a segunda em EPI.

“Em 2020, ap6s menos de um ano da inclusio de luvas de
protecdo em seu portfdlio, a Marluvas também foi elei-
ta a segunda marca mais lembrada no segmento. E pa-
ra honrar este reconhecimento, a Marluvas investiu em
uma linha completa desenvolvida especificamente para
atender as necessidades do mercado de construcéo civil,
sdo produtos dos mais basicos como botas de PVC, botas
de elastico com biqueira de plastico e aco, a botas com
palmilhas de protecdo a perfuracio, biqueiras de com-
posite, calcados para eletricistas, calcados com forracéo
termorreguladora, resistentes a produtos quimicos e a
penetraciio de agua, luvas resistente a corte, todos de-
senvolvidos para a melhor performance de atuacdo do
trabalhador”, explica Pedro Arcara Neto, CEO Marluvas.
Revendedores - “A Marluvas vem promovendo profun-
das adaptacdes em suas estruturas para atender a este
vasto mercado, investiu na sua renovacio digital com a
implementacdo do SAP, software lider global em gestiio
de empresas. O objetivo desse investimento é aprimorar
o ERP, sistema que integra dados e processos de gestio
para continuar oferecendo ao cliente o que ha de mais
moderno no mercado. A estrutura da Marluvas também
continua se aprimorando, além de suas 10 Unidades pro-
dutivas, agora a empresa conta com um Centro de Dis-
tribuicdes na cidade de Trés Coracées, em Minas Gerais.
As atividades no CD tiveram inicio em outubro de 2020,
0 espaco possui capacidade para 1,7 milhdo de pares de
calcados e velocidade de escoamento trés vezes maior
que a anterior a inauguracio, tudo isso para propor-
cionar o melhor nivel de servico aos nossos parceiros.”
Relacionamento no ponto de venda — “A Marluvas pos-
sui uma equipe comercial e de marketing dedicada a este
mercado. O trabalho vai além do relacionamento, com
capacitacdo de equipe, informacdes técnicas, treinamen-
tos, materiais de merchandising e campanhas desenvol-
vidas para alcancar a melhor performance dos parceiros.”
Mercado - “Apesar de todos os desafios enfrentados nos
ultimos meses, podemos dizer que estamos no nosso me-
lhor nivel de maturidade. Nos preparamos em estrutu-
ra e tecnologia para atender a este mercado que cresce
a cada ano, hoje com 10 unidades fabris e 2 centros de
distribuicdo nosso foco é elevar o nivel de servico para
atender com mais eficiéncia as necessidades do mercado.
Aumentamos nossa capacidade produtiva 17% de 2020
para 2021, e prevemos um crescimento em torno de 30%
sobre as vendas do altimo ano.”



VONDER

A Linha de Equipamentos de Protecio da VONDER é
reconhecida e premiada no mercado pelo rigor técnico,
seguranca, resisténcia e durabilidade, em itens como:
capacetes de seguranca, 6culos, mascaras e escudos para
solda, abafadores de ruido, protetores auditivos, luvas,
botas, botinas, cones de sinalizacdo, colete refletivo, fi-
tas refletivas, para demarcacio e antiderrapantes, entre
muitos outros, indicados para prote¢do e também maxi-
mo conforto e ergonomia dos profissionais em diferentes
atividades.

“Entre os recentes lancamentos da linha, destaque pa-
ra os novos Sapatos Ocupacionais Classic VONDER, em
modelos com e sem salto, disponiveis nas cores preto ou
branco. Indicados para protecdo dos pés contra riscos de
natureza leve, agentes abrasivos e escoriantes e umidade
proveniente de operacdes com uso de agua, sdo confec-
cionados em material polimérico e impermeavel, fecha-
dos na parte do calcanhar e na parte superior. Ambos os
modelos possuem solado de borracha antiderrapante re-
sistente ao 6leo combustivel, ao escorregamento em piso

cerdmico com solucdo de detergente e piso de aco com
solucdo de glicerol. O modelo com salto estd disponivel
nas numeracoes 33 a 44 e conta com palmilha interna re-
movivel e absorcdo de energia na area do salto. Ja o mo-
delo sem salto conta com absorvedor de energia na drea
do salto e palmilha interna, disponivel na numeracédo 34
a 44”, destaca Valter Lima Santos, diretor Comercial do
Grupo OVD/VONDER.

Destaque também para os novos EPIs VONDER, dedica-
dos aos trabalhos em altura. Sio modelos de talabartes,
trava-quedas, cinturdes de seguranca tipo paraquedista e
conjuntos de seguranca, todos certificados e produzidos
dentro dos rigorosos padrées técnicos e de qualidade, ca-
racteristicos de todo mix VONDER. Itens que devem ser
utilizados em conformidade com as normas regulamen-
tadoras vigentes, proporcionando maxima resisténcia e
protecdo contra riscos de quedas em trabalhos em altura.
Ressaltando sempre que, além desses itens, os trabalhos
em altura também exigem outros EPIs, como capacete
com jugular, 6culos, luvas e calcados de segurancga, e de-
vem ser realizados por profissionais capacitados e habi-
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litados de acordo com a NR-35, garantindo a seguranca e
satde de quem atua nesses servicos.

Outro best-seller da linha de Seguranca da VONDER sio
as Botas de Seguranca, que estdo entre os EPIs mais co-
nhecidos, com a importante funcéo de proteger os pés do
operador de eventuais perigos oferecidos no ambiente.
Um modelo bastante usual é a Botina de Raspa de Couro
com Solado Bidensidade VONDER, que protege os pés
em possiveis situacdes de acidentes provocados por di-
ferentes objetos, como cacos de vidros, arames, pregos
e outros objetos cortantes ou perfurantes; queimaduras
por respingo de produtos quimicos nos pés; trombadas,
escorregoes e quedas; ou ainda a queda de materiais em
cima dos pés. Sdo dois modelos, ambos sem biqueira de
aco: com cadarco para amarracio ou com elastico. Elas
possuem solado bidensidade, que proporciona maior
conforto, e estdo disponiveis nas numeracdes do 35 ao 45.
O modelo com elastico facilita a colocaciio e aretirada da
botina dos pés, trazendo ganho também em questdes de
seguranca, principalmente em situacdes que o cadarco
possa enroscar em algum equipamento.

Revendedores - “Certamente foi um periodo durante o
qual precisamos nos reinventar, oferecendo junto a nossa
estrutura, mix de produtos, eficiéncia logistica e forca da
nossa marca e produtos, também conectividade e pron-
tiddo. Acreditamos na premissa de que toda crise gera
oportunidades, como por exemplo, essa transformacio
do varejo para a era digital e do relacionamento, através
das vendas digitais, canais de teleatendimento, redes so-
ciais, entre tantas alternativas de atendimento rapido,
eficiente e a distincia, seguindo as determinacdes que o
isolamento social exigia. E, num momento como esse, a
venda consultiva se d4 também no cendrio virtual e, nes-
se sentido, a VONDER oferece aos seus revendedores a
possibilidade de acessar online a ficha técnica e manual
de instrucdes de todos os nossos produtos, além de vi-
deos que ajudam o consumidor a esclarecer duvidas, ter
acesso a informacdes técnicas e os melhores subsidios
que o ajudam em sua decisio de compra.”
Relacionamento ponto de venda - “Mais do que nunca,
o mundo inteiro voltou suas atencdes para a importan-
cia e necessidade do uso correto dos Equipamentos de
Protecdo Individual, nfo apenas como medida de pro-
tecdo contra o coronavirus, mas remetendo também aos
demais EPIs, fundamentais em diversas atividades pro-
fissionais para o desempenho seguro das funcdes a se-
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rem realizadas. Dessa forma, o giro desses produtos no

ponto de venda é constante e estd em franca aceleracéo e
a VONDER, que sempre manteve uma relaciio de proxi-
midade e parceria com seus revendedores, num momen-
to com o atual, reforca e enfatiza essas boas relacdes e
seu compromisso constante para a oferta dos produtos
e distribuicfo rapida e eficiente. Também prezamos pe-
la relacfio préxima com o cliente, entendendo suas ne-
cessidades - sejam elas de consumo, entrega facilitada e
assertiva dos pedidos, formas de pagamento, divulgacéo,
entre tantas outras. E, na outra ponta, cada vez mais o
lojista também entende esses como diferenciais de uma
parceria sdlida, que visa a construcdo de uma relacdo que
seja boa para todos.”

Mercado - “Vivemos um cendrio promissor em relagio
a pandemia, com o avanco da vacinacdo e maior controle
geral da doenca no pais, o que sugere que pouco a pouco
diferentes setores da economia retomem seu movimento
e crescimento. Especificamente para o mercado de EPIs,
as projecOes sdo muito otimistas, pois trata-se de uma li-
nha que ganhou destaque e importancia, que ja esta re-
fletindo ndo apenas no que tange a protecdo por causa da
pandemia, mas como diretriz e ponto de alerta constante
das pessoas para desempenhar qualquer atividade com
seguranca e protecio, o que é primordial em tudo o que
fazemos. Esperamos que seja uma preocupaco e cons-
cientizacfio que veio para ficar, refletindo também nas
vendas desses itens.”
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INSTRUMENTOS DE MEDICAO

ACERTE NG ,

I B S

Chutometro nao existe na

construcao civil. A correta

medicao € fundamental para o melhor aproveitamento
do material, tempo de execucao da obra e perfeito
acabamento. Com os equipamentos disponibilizados
pela indUstria, a precisao ficou muito mais facil.

BOSCH

André Archangelo, gerente de marketing da divisdo de
ferramentas elétricas da Bosch América Latina, fala dos
produtos em destaque da linha de medicéo a laser e das no-
vidades para o segundo semestre.

“Nossos tltimos lancamentos de 2020 tém desempenhado
um papel fundamental no resultado de 2021, especialmente
por conta do Nivel Laser GLL 2-12, que é uma op¢fo com
uma atrativa relacdo custo-beneficio, e do NIVELOX, um
nivel laser que ja vem com tripé e é a op¢éo ideal para quem

quer abandonar a mangueira com agua. Neste periodo de
pandemia, destaco também o Termdmetro Laser GIS 500,
ja que agora estamos acostumados a ver este tipo de medi-
dor de temperatura por toda parte.

Em 2021, nosso objetivo é desenvolver ainda mais um dos
grandes diferenciais Bosch nessa categoria: a tecnologia do
laser verde, que é 4 vezes mais visivel, e que denota o papel
pioneiro da Bosch em introduzi-la no mercado brasileiro.
Ainda hoje, s6 a Bosch tem uma familia completa, com di-
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ferentes tipos de niveladores com o laser verde no Brasil. O
portfélio ja contava com o GLL 2-12G, o GCL 2-15G e o GLL
3-80CG e, neste ano, lancamos um nivel laser de linhas de

pontos que alcanca 50 metros, 0 GCL 2-50G. Ele, inclusive,
possibilita o uso em ambientes externos com o receptor (LR
7). Outra novidade é um nivel laser de linhas em 360° que
alcanca 120 metros, o GLL 3-80G. Esta variacdo permite
ver linhas que alcancam todas as paredes, teto e chio ao
mesmo tempo, para agilizar o trabalho de uma equipe. Esse
modelo também funciona com receptor, o que significa que
¢ indicado para uso tanto em ambientes internos quanto
externos.

Em 2021, ainda tem mais por vir. No ultimo trimestre do
ano serd lancado o Detector de Materiais D-tect 200C. Esse
item trara uma grande evolucéo ao sistema de identificacio
dos materiais dentro das paredes, principalmente por ga-
rantir a deteccdo em todos os tipos de parede, inclusive as
de tijolo furado. Como ele tem alcance de deteccéo de até
200 mm dentro da parede, dependendo do tipo de material,
esta novidade vai auxiliar os usudrios a evitar perfuracdes
em lugares indesejados. Além disso, esse lancamento tam-
bém conta com a deteccdo de vazamentos de dgua, um dife-
rencial em relacdo aos outros produtos da categoria.”
Revendedores - “A pandemia exigiu que o mercado reagis-
se rapido, investindo ainda mais nas vendas, pds-vendas,
treinamentos e promocdes no ambiente digital. Diante do
cenario de isolamento social, a mudanca mais evidente foi a
transicéo das visitas presenciais para o atendimento remo-
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to, por meio de plataformas digitais, o que demandou adap-
tacflo, tanto da nossa parte quanto dos clientes e parceiros.
Consequentemente, os canais de maior crescimento no ul-
timo ano foram os de vendas online. Muitos clientes tradi-
cionais desenvolveram sua presenca digital no mercado a
fim de atender as novas dinidmicas de compras e demandas,
e procuramos apoia-los nesta jornada.”

Relacionamento no ponto de venda - “Atuamos com obje-
tivo de que nossos clientes considerem a Bosch como um
provedor de sistemas e solucdes e ndo somente de produ-
tos. Assim, investimos muito na capacitacio técnica de nos-
so time, suporte técnico para os revendedores e seu time de
vendas, por meio de um sistema de capacitacdo nomeado
“Vendedor de Alto Nivel”. Esse projeto foi desenhado com
base nas dificuldades mais constantes dessas equipes que
atendem o consumidor, com o objetivo de desenvolver a
venda dos produtos da linha de medicdo. Assim, prepara-
mos para toda a América Latina um treinamento baseado
em videos e dindmicas, com conversas entre um funciona-
rio de uma loja e um consumidor, abordando as principais
davidas que surgem nesse momento, de modo a exemplifi-
car maneiras de apresentar todos os beneficios das catego-
rias de trenas, niveis e detectores. Esperamos alcancar pelo
menos cinco mil profissionais de loja com esse conteudo até
o final do ano, a fim de capacita-los para exporem da me-
lhor forma os nossos produtos.”

Mercado - “O ano de 2020 foi desafiador para todos, mas
ficamos contentes em encerrd-lo com forte crescimento.
Durante os meses de isolamento social, o segmento de
construcdo foi considerado essencial e, a0 mesmo tempo,
houve um amplo aumento nas atividades de profissionais
auténomos, nas reformas de casas, nos projetos do tipo
“Faca vocé mesmo” e, até mesmo, na gradual recupera-
cfo da industria. Todos estes fatores impactaram posi-
tivamente nos nossos resultados do ano passado. Além
disso, investimos em estratégias digitais que seguem fa-
zendo a diferenca para o desenvolvimento das atividades
de 2021. Estamos otimistas em relacdo a este ano e ao
cendrio que vem se desenhando para a divisdo de Fer-
ramentas Elétricas da Bosch no Brasil como um todo, o
que inclui a Linha de Medicéo, que é de mais um ano de
crescimento elevado.”
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CORTAG

Leandro Pizetta, di-
retor administrativo
da Cortag,

que a empresa nao so

explica

manteve o ritmo dos
lancamentos,  como
acelerou. “Nos ultimos
meses, destacam-se 0s
lancamentos do cor-
tador manual MEGA
e do cortador elétri-
co ZAPP Titan. Além
desses, 0 nosso nivel a

laser NLGT passou

por um upgrade! Ago-
ra conta com 4 linhas verticais, 1 linha horizontal, linhas
cruzadas e ponto de prumo, adicionados as caracteristicas
do modelo anterior: um sistema de auto nivelamento com
sinal e linha pulsante quando fora de nivel, base rotativa
com graduacdo 360°, botdo de ajuste fino, nivel de centro
e pés com ajuste de altura para nivelamento. O produto
acompanha uma maleta pldastica para transporte e carrega-
dor para energia elétrica, podendo também ser alimentado
por 3 pilhas AA.”
Revendedores - “A Cortag fortaleceu, ainda mais, a equipe
de atendimento aos clientes. Com novos membros e am-
pliacdo da estrutura de atendimento, nossa equipe comer-
cial esta cada vez mais preparada e proxima dos nossos
revendedores e clientes finais.”
Relacionamento ponto de venda - “Atuamos com um tra-
balho em conjunto entre varias equipes: administracfio de
vendas, gestores regionais, vendedores externos, represen-
tantes e promotores comerciais.”
Mercado - “Em 2021, as vendas da Cortag estdo acompa-
nhando o desempenho da construgéo civil.”

DEWALT
A DEWALT, uma das maiores fabricantes de ferramentas
do mundo, desenvolveu uma linha de trenas a laser, capa-
zes de economizar tempo e proporcionar uma precisio
mais exata.
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Precisio, agilidade, praticidade e alta tecnologia sdo ape-
nas algumas das principais caracteristicas presentes nos
lancamentos. “A linha foi desenvolvida depois de enten-
dermos as necessidades do profissional da construcéo.
Ao todo, sdo quatro trenas a laser com a func¢éo principal
de oferecer medicdes precisas de distancia, desde a base
ou topo do aparelho, além de também calcularem com
precisdo area e volume de
ambientes”, afirma Daniel
Romano, gerente de marke-

213490,
1419,
1156,
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DEWALT

" ting de ferramentas manuais
da DEWALT.

O destaque da linha fica por
conta do modelo DWO99E,
com um alcance de até 30
metros. Cada local possui
um padrio de unidade de
comprimento, por isso a tre-
na possui medicdo em me-
tros e polegadas, realizda a
partir do topo ou da base e
com tela backlight.

A protecio emborrachada
nas laterais, com painel lu-
minoso e protecdo contra pd
e agua (classe de protecio:
IP54) garantem uma maior
vida atil a ferramenta, que sera exposta aos riscos de uma
obra. Por fim, a medicélo continua e a funcio adicio e sub-
tracfio proporcionam um calculo mais rapido e facil.
Além do modelo DWO99E, a linha conta com mais 3 tre-
nas a laser com os alcances de 20 m (DWO65E), 50 m
(DWO0165N) e 100 m (DW0330SN). Todos os modelos sdo
indicados para aferir ambientes externos, internos e/ou ne-
cessidade de calculos imediatos.

MINIPA

A Minipa tem uma histdria de 41 anos fornecendo produtos
de medicdo. Atualmente, tem uma linha com mais de 200
produtos de medicfo para a construcdo. Também tem forte
atuacio na industria automobilistica, laboratérios de cali-
bracdo, industrial e educacional.



%d}wﬁ L:Jlu'.

ET-3177

CE —wot B

1A
U T/
“lﬂ[
5e\
@ - L:‘-f"
ST

TRMS
ACIDC CLAMP METER

COM MAX = EUT

Al e g

A Gamma te ajuda a projetar, construir e fazer mais.
E a linha de plainas te auxilia para que todos 0s projetos
figuem com um acabamento impecavel.

“Todos os instrumentos de me-
dicdio da Minipa passam por

um rigoroso controle de qua-

lidade. Temos uma equipe

dedicada ao teste de todos os
produtos, um a um, e somente
os aprovados por nossos téc-
nicos sdo comercializados e
entregues aos nossos distribui-
dores, em todo pais”, informa
Paulo Simdes, diretor comercial.
A Minipa € a primeira empresa
brasileira no setor de instru-
mentos de medicdo a obter a
certificacdo ISO 9001, gracas
ao envolvimento e empenho de
seus colaboradores. “Esse di-

Ftaina Desengrossadeaira 12

ferencial garante a qualidade nos processos e a melhoria
continua de nossos produtos e servicos, resultando na satis-

facdo de nossos clientes usudrios”, complementa o diretor.

A empresa sediada em Sdo Paulo também tem centros
em Joinville, SC, e Belo Horizonte, MG.

Diferenciais - “Qualidade dos produtos, a nossa logistica de
entrega em qualquer parte do Brasil e a gama dos produtos.”
Mercado - “Esta 6timo, o maior problema é a falta de
matéria-prima, principalmente chips e componentes ele-
tronicos. Temos duas vertentes importantes de atuacio:
os profissionais auténomos eletricistas e a industria, que
utiliza nossos produtos em seus laboratdrios de precisio.”
Paulo Simdes destaca o forte crescimento nas regides
Norte, Nordeste e Centro-Oeste. ‘Por conta do cres-
cimento nestas regides, o PIB brasileiro deve ficar em
torno de 6% e o nosso crescimento, em relacdo ao ano
passado, devera ser de 30%.”

GEB4/BR1 | GEE4/BR2
yry g Plaina Dresempenadeira e
Jesengrossadeira 8°

www.gammaferramentas.com.br
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SCHULZ

Atendendo a demanda na linha de

instrumentos de medicéo, a Schulz
lancou no mercado o Nivel Laser
NL6. Prético e versatil, o produto ga-
rante nivelamento e esquadro com precisio e agilidade em
varios ambientes.
Com trés niveis de angulacdo (horizontal, vertical e 45°), o
NL6 permite marcacdes e direcionamentos a distancia para
furacdes e outras aplicacdes. Seu laser tem um alcance de
até 6 metros, com projecOes em feixe horizontal, vertical e
cruzado, o que permite um nivelamento mais preciso.
Além disso, 0 NL6 conta com trena embutida de 2,5 metros,
régua de 6 cm embutida dos dois lados do produto, acom-
panhado de 3 baterias LR44 e um tripé, para maior estabi-
lidade durante as medi¢Ges. Leve e portatil, a ferramenta
é ideal para o uso residencial, auxiliando na instalacdo de
quadros, tomadas e prateleiras, bem como, na colocacéo de
pisos, azulejos ou revestimentos.
“Nosso objetivo é ampliar o portfélio de acessérios da linha
de ferramentas elétricas”, afirma Denis Mario Dallabona,
coordenador de desenvolvimento de produtos da Schulz.

STARRETT

Marcio Santos, gerente de marketing da Starrett, informa
que “globalmente, tivemos varios lancamentos, porém, em
2021 nenhum deles contemplou a linha de Instrumentos de
Medicfo para Construcdo Civil”

Revendedores - “Aumentamos os servicos online ofereci-
dos pela empresa. Por exemplo, hoje é possivel acessar nos-
sa assisténcia técnica de maneira completamente online.
Basta que nosso cliente acesse o nosso site, ou nos contate
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a partir do QR Code disponibilizado em nossas laminas de
serras de fita. Também disponibilizamos um assistente de
marketing virtual 24 horas, sete dias por semana, com algu-
mas funcionalidades para melhor atender nossos represen-
tantes comerciais.”

Relacionamento ponto de venda — “A Starrett tem uma am-
pla rede de distribuidores em toda a América Latina e, em
especial no Brasil, contamos com o suporte de uma equi-
pe de merchandising atuante nos PDVs, a fim de destacar a
qualidade superior de nossos produtos e servicos.”
Mercado - “As vendas no setor da construcio tiveram
um aquecimento muito acima da média projetada e sen-
timos, pelos nimeros recentes, que tal aquecimento de-

vera permanecer.”

TRAMONTINA

A empresa lancou a linha de niveis em polimero de enge-
nharia nos tamanhos de 127, 18” e 24” polegadas. Desen-
volvido para auxiliar na medicio correta de estruturas, ele
possui trés ampolas de nivelamento (de 0°, de 45° e outra
de 90°), régua graduada em centimetros e polegadas e cor-
po fabricado em polimero de engenharia com resistente es-
trutura em perfil “1”.

“A Tramontina Master possui em seu portfélio um amplo
mix de ferramentas profissionais para o segmento da cons-
trucdo civil, como pedreiros, carpinteiros, encanadores,
eletricistas, azulejistas, serralheiros, marceneiros, entre



outros. Na linha de instrumentos de medic8o, destacam-se
os medidores de distincia a laser, trenas, escalas métricas,
niveis, esquadros e prumos. Qualidade e precisio para o
profissional da construcdo civil”, destaca Felisberto Mora-
es, diretor da Tramontina.

Os medidores de distancia a laser da Tramontina Master
sdo desenvolvidos para oferecer agilidade e precisdo aas
medicoes para profissionais da construcdo civil, engenhei-
ros e arquitetos. Possuem estrutura que melhora o agarre e
garante protecdo contra po e respingos de agua. Possuem
funcéo para calcular area e volume, com precisio de 1,5 mm
e 3 pontos de medicéo. Alguns modelos dispéem de timer e
funcdo memdria. As duas pilhas alcalinas que acompanham
o produto, garantem aproximadamente 10.000 medicGes
antes da necessidade de substituicdo. A linha é composta
por 4 modelos de medidores de distancia a laser com capa-
cidade de 30, 40, 60 e 80 metros.

Trenas — Os modelos indicados para medi¢des de pequenas
distancias possuem gancho zero absoluto, permitindo re-
alizar medidas exatas - internas ou externas. Sdo dois mo-
delos: estrutura plastica e estrutura metdlica. A trena com
corpo plastico pode ser encontrada em qua-

tro tamanhos: para 3, 5, 7.5 e 10 metros; e
o modelo com corpo de aco inox, esta dis-
ponivel nos tamanhos 3, 5 e 7.5 metros. O
modelo de trena em fibra de vidro foi de-
senvolvido para medicdes de grandes dis-
tancias. A fita de fibra de vidro nfo conduz
eletricidade e é resistente a corrosio.
Sua ponta facilita a fixacfio no solo du-
rante as medices. Disponiveis nos
modelos: 10, 20, 30 e 50 metros.
Escalas métricas - Ideais para reali-
zar pequenas medicdes e tracados em
geral, com graduacdo em milimetros e
polegadas. Disponivel em dois modelos:
corpo em madeira e corpo em ABS, em
dois tamanhos: 1 e 2 metros.

Niveis - Utilizado para verificacio de nivel
ou perpendicularidade, seja em alvenaria,
carpintaria, mecéanica e até em simples trabalhos,
como pendurar quadros, nivelar espelhos etc. Sdo
quatro modelos com corpo em aluminio e opcdes
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com base magnética para fixacdo. Disponivel em varios
tamanhos, de 12”7 a 24”.
Esquadros - Ferramenta utilizada quando se deseja ve-
rificar a perpendicularidade, ou seja, angulos de 90°, e
realizar medicdes/marcacdes em diferentes materiais e
superficies. Graduacdo em milimetros e polegadas. Dois
modelos disponiveis com corpo em aluminio e aco espe-
cial, com variacdes de tamanho.
Prumos - Utilizado para determinar a verticalidade de
paredes. Disponivel em trés modelos: sendo dois com
corpo em ferro fundido e um com corpo em aco reves-
tido por plastico.
Revendedores - “A Tramontina procura estar proxima dos
revendedores através da rede de representantes em todo
territdrio nacional. Os treinamentos técnicos sio prestados
via promotores técnicos da fabrica, de forma virtual ou pre-
sencial, e a empresa investe constantemente em exposicio
no PDV. Mesmo durante a pandemia, mantivemos o conta-
to direto com nossos revendedores, agora via internet, para
apresentar os novos produtos e ajuda-los em todas as ne-
cessidades. Na linha de ferramentas contamos com um ex-
clusivo sistema de compras online, que auxilia nossos
revendedores a identificar a disponibilidade
b de produtos, preco atualizado e entrega ex-
pressa.”
Relacionamento ponto de venda - “Um di-
ferencial importante da Tramontina nesse
momento foi a proximidade prestada aos
[ clientes através dos cinco centros de distri-
3 buicéo, estrategicamente localizados pe-
lo pais - permitindo que o revendedor
tivesse uma resposta rapida para suas
necessidades. Além disso, a equipe de
trade marketing, com ampla equipe de
promotores de venda, auxilia no dia a dia
das lojas, com melhorias na exposicéo dos
produtos e campanhas promocionais.”
Mercado - “Conforme planejamento es-
tratégico da empresa, temos o objetivo de
atingir um crescimento entre 10 e 15%
no ano de 2021, para todos os segmen-
tos em que atuamos. Até o momento, es-
tamos superando essa expectativa.”
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VONDER
“A Linha de Equipamentos de Medi¢do da VONDER é
composta por diversos produtos que se caracterizam
pelo melhor da tecnologia e da precisdo para medicdes
profissionais e até mesmo industriais. Por isso, constan-
temente é incrementada com novos lancamentos, aten-
dendo a demanda e necessidades dos profissionais dos
mais diferentes segmentos.

Desde as tradicionais Trenas VONDER, com uma linha
completa e premiada e, por isso, um dos best-sellers da
nossa marca, passando pela inovacdo dos Medidores de
Distancia a Laser VONDER, com modelos leves e com-
pactos, de facil portabilidade e manuseio para as diferen-
tes necessidades de medicdes internas e externas, que
simbolizam a evolucédo da linha, crescemos em produtos,
tecnologia e representatividade”, diz Valter Lima Santos,
diretor comercial do Grupo OVD/VONDER.

Entre os lancamentos, destaque para as novas Trenas
Curtas de Aco VONDER Plus, nos comprimentos de 3 m,
5 m, e 10 m, com estojo anatébmico em ABS com borra-
cha termoplastica para maior resisténcia e conforto no
manuseio, fita em aco com pintura fosca antir-
reflexo, numeracédo continua e graduagio em
milimetros/polegadas, facilitando a leitura e
proporcionando maior precisio. Entre seus
diferenciais estdo a trava da fita que facilita
a leitura, alca em nylon e presilha para cinto,
auxiliando no transporte e seguranca durante
o uso, além do gancho ajustavel na ponta da
fita, permitindo medicGes internas e externas
mais precisas.

“Também destacamos o0 Medidor de Distincia
a Laser VD 44 VONDER, indicado para reali-
zar medi¢des em ambientes internos e tem o
diferencial da roda de medicéo, que permite
medir curvas e objetos diferentes, simples-
mente rolando-o pela superficie, tornando es-
sa tarefa muita mais facil e pratica. Conta com
faixa de medicdo de 0,2 m a 40 m, é
leve e pequeno, facilitan-
do a portabilidade e
o manuseio. Realiza
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medidas pelo sistema métrico, polegada fraciondria, pé,
pé/polegada fraciondria e tem alimentacdo por bateria
de litio recarregavel através de porta USB”, complemen-
ta Valter.
Outra novidade expressiva para os trabalhos de medi-
célo de tensdo AC e DC, resisténcia, continuidade e de-
tecclo de tensdo sem contato (NCV) sdo os Multimetros
Digitais Inteligentes VONDER, disponiveis em dois mo-
delos: MIV 060 e MIV 600. Eles sdo uma inovacéio em
equipamentos de medicfo, pois possuem sistema inteli-
gente capaz de identificar o que se deseja medir automa-
ticamente. Enquanto um multimetro comum demanda
a selecdo manual da escala, o Multimetro Inteligente
identifica a escala automaticamente. Por exemplo: se as
pontas de prova forem colocadas e uma fonte de tensdo
(tomada), o proprio equipamento identifica e realiza a
medicio, de forma automatica.
Dessa forma, garante-se o beneficio da seguranca ao pro-
fissional que opera, pois ndo se pode correr o risco de
uma escolha de escala de medicdo errada, que pode pro-
vocar danos ao equipamento ou até mesmo ao
circuito que se deseja medir.
Incrementando a linha de Medicdo VON-
DER, recentemente também foram lanca-
dos os equipamentos de medicdo digital,
que reunem alta tecnologia e precisio
para medicOes profissionais e industriais:
TacoOmetro a Laser, Luximetro, Termoa-
nemoOmetro e Decibelimetro, que refor-
cam o conceito de marca de especialidade
profissional da VONDER.
O TacOémetro Digital a Laser TDV 100
VONDER ¢ indicado para medicdes de
rotacées por minuto em motores e ma-
quinas. O Luximetro Digital LDV 2000
VONDER ¢ ideal para medicdes de inten-
sidade de luz e temperatura. O Termoane-
mometro Digital TAV 030 VONDER ¢€ o
equipamento especifico para medicdes de
temperatura e velocidade do ar. E o Decibe-
limetro Digital DDV 130 VONDER re-
aliza as medicdes de pressdo sonora.
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DRYKO IMPERMEABILIZANTES

Como informa Rodrigo Morelli, gestor de marketing, a
“DRYKO Impermeabilizantes estd em constante evo-
lucdo e busca sempre ampliar sua oferta com produtos
relevantes ao mercado e ao nosso publico-alvo. Nesta
direcdo, aumentamos o nosso mix de produtos com a
criacdo da familia VEDATUDO de fitas asfélticas, lider
de mercado, com os seguintes itens: DRYKOFITA VE-
DATUDO TERRACOTA, com a op¢do da DRYKOFITA
LiQUIDA VEDATUDO TERRACOTA, que se somam a
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DRYKOMANTA VEDATUDO. Dentro da mesma fami-
lia, que néo para de crescer, também lancamos a linha
DRYKO SELANTE VEDATUDO, que compreende espu-
mas expansivas e selantes de poliuretano (PU).”

Especificacdes dos produtos - DRYKOFITA VEDATU-
DO TERRACOTA: fita autoadesiva multiuso a base de
asfalto protegida com filme na cor terracota, que permite
sua exposicéo a intempéries e aos raios solares, para so-
lucionar problemas de gotejamento e vedacdes.

DRYKOFITA LfQUIDA VEDATUDO TERRACOTA:




Ll

emulsio acrilica, na cor terracota com cargas minerais
inertes e aditivos para vedaco de trincas e fissuras em
telhas e lajes, ocasionadas pela movimentacdo estrutural
e furos deixados por pregos ou parafusos, impedindo a
penetracdo de dgua.

DRYKOMANTA VEDATUDO: lamina asfaltica imper-
meabilizante feita a base de asfaltos modificados para
impermeabilizacdo e reparos.

Espuma expansiva de poliuretano (PU): recomendada
para superficies que exigem isolamento acustico e pa-

FITA Liguina pARA
WEDACRO

ra fixacdo de

portas e jane-

las, entre outras
aplicacoes. Tem

a funcdo de ve-

dar, fixar, selar e
calafetar diversos
substratos, como con-

creto, madeira, PVC, metal, vidro e alvenaria.

Selante de silicone acético: indicado para vedacdo de
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aluminio, vidro, azulejo, louca sanitaria e box de banhei-
ro. Entre seus diferenciais estdo cura a temperatura am-
biente; resisténcia a intempéries, incluindo variacées de
temperatura de -30° a 200 °C; e a facil aplicacdo em areas
internas e externas.

Revendedores — “Somos uma industria. Por conta disso,
ndo paramos, nem poderiamos deixar de produzir. Con-
tinuamos operando com todos os cuidados e seguindo os
protocolos recomendados pela Organizacdo Mundial da
Saide (OMS) e por nossos colaboradores dos departa-
mentos de Seguranca do Trabalho e de Recursos Huma-
nos. Mas houve a necessidade de nos adaptarmos a um
novo modelo de atuacdo, com visitas reduzidas, com o
desenvolvimento de uma nova configuracio de capacita-
célo online a balconistas e as equipes de trade marketing
das lojas, além da criacdo de um novo formato de apre-
sentacéo virtual de nossas unidades.”

Relacionamento no ponto de venda - “Este é o foco
principal da DRYKO neste semestre: o ponto de venda
(PDV). O mercado da DRYKO é muito pulverizado - o
que nio significa que ndo devemos expandir e estar cada
vez mais presente nos PDVs do Pais, mas sempre aliando
prestacdo de servico e capacitacdo. Acreditamos muito
na capacita¢fo dos profissionais e na prestacédo de servi-
cos como referéncia e aproximacéo da marca, seja com o
trade ou com nosso principal formador de opinifo, o pro-
fissional aplicador. Um exemplo é a parceria da DRYKO
com o SENAI-SP (Servico Nacional de Aprendizagem
Industrial), a principal instituicdo de capacitacdo pro-
fissional da area da construcdo civil. Em 2021, ja reali-
zamos, na Escola SENAI “Orlando Laviero Ferraiuolo”,
um curso de Impermeabilizacdo em Estruturas, que tera
uma segunda edicdo, programada para outubro proximo.
A intencdo é levar um pouco destes cursos profissiona-
lizantes ao “chio das lojas” de todo o Pais, por meio de
nossa equipe de trade marketing, apresentando os diver-
sos modelos de produtos e formas de aplicacdo aos bal-
conistas e clientes.”

Mercado - “Esperamos um aumento neste ultimo tri-
mestre do ano. Porém, nada comparado ao boom da
construcéo civil ocorrido no segundo semestre de 2020.
Projetamos um ano com resultados sélidos e com um
crescimento satisfatorio, considerando a reducéo da de-
manda que ocorreu de forma geral no setor.”
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DVG
A tecnologia do PVC foi trazida para o Brasil em 2011 pela

DVG Precon que, desde entdo, vem produzindo e comer-
cializando Telhas de PVC no territério nacional. As nor-
mas da ABNT foram publicadas em 2019 pela Abitelha
(Associacdlo Brasileira da Industria de Telhas de PVC), a
qual a DVG Precon é associada. Além disso, recentemente,
a DVG conquistou a certificacdo do Ibelg, creditada pelo
INMETRO, que comprova a qualidade das telhas.

“A certificacdo junto ao Inmetro, a DVG Precon reforca
0 nosso compromisso de lider de mercado e pioneira nas
telhas de PVC, sendo a primeira telha de PVC certificada
no mercado brasileiro! Essa certificacdo reforca também
o compromisso com a qualidade do produto entregue ao
mercado! Novos mercados devem surgir com essa certifi-
cacdo: construtoras, obras federais e obras com financia-
mentos bancdrios, entre outras oportunidades irio surgir
para a telha de PVC.”

Ezequiel Carvalho, diretor de mercado

“O mercado brasileiro de Telha de PVC vem se conso-
lidando pouco a pouco, e a conquista da certificacdo do
Ibelq, creditada pelo Inmetro, vem para confirmar nosso
compromisso em oferecer ao mercado sempre um pro-



duto de maior qualidade, focado em cada detalhe, desde  ficio. Este produto é uma op¢éo aos tapumes tradicionais
a compra das matérias primas, passando por todo o pro-  de madeirite e metalico. Teremos ainda diversos produ-
cesso de producio, até o pos-atendimento ao consumi-  tos que irdo complementar o nosso portfélio de Sistemas
dor. Acreditamos na projecdo de novos negocios e, como  Construtivos e solucdes para coberturas, além da téo
pioneiros, nossa marca estara a frente e consolidada no  aguardada telha fotovoltaica Tégula Solar.”

mercado.”

Estevdo Maia Fensterseifer, diretor superintendente.

ETERNIT
Na opinido de Rodrigo Indcio, diretor comercial da
Eternit, “2021 sera um ano de grandes lancamen-
tos no Grupo Eternit”.

“Em julho lancamos a Eterplac Ta-
pume, chapa cimenticia feita com a
composicdo e dimensdes ideais para
fechamentos de obras, barracdes e outras
construcdes temporarias. Um produto muito
pratico, facil de instalar e com excelente custo-bene-
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Revendedores - “Buscamos manter todos os canais de
comunicacfio ativos e até mesmo intensificar o aten-
dimento aos nossos revendedores de acordo com suas
necessidades e restricGes. Visitas e treinamentos pre-
senciais foram mantidos, na medida do possivel, respei-
tando os protocolos sanitarios, ou foram feitos de forma
remota. Ndo perdemos de vista que, apesar da crise, a
pandemia também gerou um aumento na demanda por
materiais de construcfio para reformas e novas obras e
nio podiamos deixar os nossos parceiros despreparados
para essa oportunidade.

Relacionamento no ponto de venda - “A Eternit tem atu-
acdo nacional e conta com mais de 20 mil revendedores
no Brasil. Nossos revendedores sdo a nossa forca e nosso
maior ponto de contato com o mercado, assim, nosso foco
¢ apoia-los com suporte comercial, treinamento técnico,
positivacfo de material promocional, além de incentivo
para modernizacio das fachadas e aces no PDV. Ainda
contamos com um suporte técnico por meio do SAC que
atua no pos-venda, garantindo o apoio necessario para
que nossos revendedores se concentrem nas vendas. Te-
mos ainda uma logistica eficiente que permite atender
diretamente o nosso parceiro com pedidos fracionados.”
Mercado - “As vendas do primeiro semestre apresen-
taram um crescimento de 115% comparado ao mesmo
periodo de 2020. Notamos um aumento na demanda e
esperamos manter um crescimento sustentavel este ano.”

PENEIRACO VITORIA

Leonardo Castellano, diretor de mercado da Peneiraco Vi-
téria, destaca a PENEIRA 100% ACO Aro & Tela para areia.
Revendedores - “Foi implementada a politica da toleran-
cia nos prazos de pagamento, possibilidade de pedidos
minimos menores do que os de praxe e contatos mais
frequentes para monitorar demanda, giro e nivel de es-
toques preventivamente para evitar rupturas (faltas) ou
excessos (sobras).”

Relacionamento no ponto de venda — “A Peneiraco Vitdria
desde 1955 atua com politica de parceria total. Nossa filo-
sofia, nos altimos 66 anos, foi sempre de nos adaptarmos as
necessidades do cliente e do consumidor profissional, e ndo
o contrario. Temos stand na FEICON, que acabou por nio
se realizar ainda devido as restri¢Ges sanitdrias, e estamos
ansiosos pela realizacfio da feira, para dialogar olho no olho
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com nosso publico consumidor e revendedor.”

Mercado - “As vendas tém sentido o fenémeno da pre-
caucdo, seja no sentido de néo formar estoques excessi-
vos, seja no sentido contrario de nio deixar faltar. Isto
tem feito com que haja quinzenas de altissima demanda
e urgéncia, seguidas de quinzenas com calmaria aparen-
te. Na média, o niumero de pecas vendidas esta cerca de
3% abaixo do pré pandemia, mas 17% acima de 2020 e
com o grafico em forma de degraus, a cada quinzena se
estabelecendo em um patamar mais alto, indicando que
em breve, ainda em 2021, estaremos totalmente no ritmo
pré-pandemia, com grande probabilidade de, no ultimo
trimestre, entrarmos no terreno do crescimento real.”

VOTORANTIM CIMENTOS

“Em nossa linha de Cimentos, lancamos a embalagem hi-
drodispersivel para o Cimento Votoran Obras Especiais,
a primeira do mercado no pais que permite a utilizacio
da embalagem do cimento junto com o concreto no mo-
mento da sua preparacédo, nio gerando nenhum residuo
no canteiro de obra. Desenvolvemos essa embalagem em
conjunto com a Klabin, maior produtora e exportadora
de papéis para embalagens do Brasil. Este é um projeto-
-piloto e, inicialmente, a nova embalagem estd disponivel
apenas na Regido Sul do pais. Ja nossa linha de Votomas-
sa passou por reformulagdes. Agora todo nosso portfdlio
de argamassas colantes oferece 10 anos de garantia, pra-
zo de validade de 12 meses, liberacdo em 24 horas para
rejuntar e aumento das dimensées maximas para cola-
gem das pecas, como como cerdmicas de até 80 x 80 cm e
porcelanatos de até 180 x 180 cm. No rejunte, nosso pra-
zo de validade também mudou para 24 meses”, destaca
Guilherme Zanella Maurina, gerente-geral de marketing
e produtos da Votorantim Cimentos.

Revendedores - “100% do nosso atendimento passou a
ser feito de forma online com visitas virtuais dos nossos
vendedores por meio de WhatsApp, Teams, Zoom etc.



Também lancamos o “VC Ajuda” no
inicio da pandemia com o objeti-
vo de capacitar e apoiar o varejo
da construcdo civil com contetudo
relevante e solucdes digitais que o
ajudassem nas vendas durante esse
periodo de pandemia do Covid-19.
A plataforma também traz infor-
macdes para que o consumidor fi-
nal possa encontrar qual a loja mais
proxima dele, servico importante
no periodo inicial do isolamento
social. Também disponibilizamos,
no VC Ajuda, o Simulador de Cores
para Rejunte - uma ferramenta que

permite o consumidor fazer simu-
lacGes das oito cores de rejunte Vo-
tomassa para revestimentos e pisos de

cerAmica e porcelanato. E possivel testar qual cor de re-

g oo
. CIMENT!

. junte combina com cada ambiente da

casa sem sair de casa, apenas acessando
a ferramenta online, sem a necessidade
de baixar um aplicativo.”
Relacionamento no ponto de venda -
“Temos 27 fabricas de cimento, 11 fai-
bricas de argamassas e 50 centros de
distribuicdo no Brasil, o que favorece
muito a distribuicéio dos nossos produ-
tos por todo o pais. Além disso temos
uma ampla equipe de vendas que dia-
riamente visita os clientes para fortale-
cer o relacionamento.”

Mercado - “Estamos apresentando re-
sultados em vendas positivos em 2021,
comparados ao ano passado. De acordo

com o SNIC (Sindicato Nacional da In-

dustria do Cimento) a projecéo de crescimento no merca-

O QUE E BOM, FICOU
AINDA MELHOR!

do de cimento é de 6% este ano.”
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4 67 anos, o Martins tem como proposta de valor
o desenvolvimento do varejo brasileiro, investin-
do muito na criacdo de servicos e produtos que
possam contribuir com nossos clientes. Nos ultimos anos
a empresa tem dado destaque ainda maior para o setor
de material de construcéo, que ja é considerado um dos
principais negdcios estratégicos do Sistema Martins.
“Partimos desse ponto para estruturar a proposta pa-
ra lojas Smart Campo e Construcdo, estabelecimentos
comerciais preparados para levar aos clientes itens nas
duas vertentes desse segmento, materiais de construcéo
e produtos agroveterinarios, tudo em um unico lugar
para facilitar a experiéncia de compra do cliente. Todas
as nossas lojas serdo projetadas em unico conceito de

modernizacdo interna e externa, gerenciamento das ca-
tegorias no PDV, layouts personalizados e atendimento
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VIENEI

exclusivo para o consumidor”, explica Rubens Batista,
Diretor Executivo Rede Smart Supermercados.

“0 projeto Smart Campo & Construcdo é a prova do
quanto acreditamos e investiremos no crescimento dos
pequenos e médios varejos do segmento no Brasil. Por
meio da parceria do Sistema Martins com grandes for-
necedores viabilizamos grandes oportunidades e condi-
cbes comerciais para os nossos filiados, fazendo com que
0 negocio se torne competitivo e que tenha um mix con-
solidado e rentavel no ponto de venda”, informa Flavio

Tannus, Diretor de Compras Martins.

COMO FUNCIONA

A Rede Smart, evolu¢do de um programa de fidelizacéo
ao cliente, é similar aos modelos associativistas existentes
na Europa (Spar) e Estados Unidos (IGA). Ja sdo 21 anos



apoiando o supermercadista independente: capacitando,
assessorando, trazendo novidades, fornecendo produtos,
tudo debaixo de uma marca tnica. E nesse ano o Smart foi
transformado em uma bandeira de varejo multissegmento
agregando lojas de material de construcfio e agroveterina-
rio sob a marca Smart Campo & Construcio.

“0 Smart Campo & Construcdo tem uma historia que se
inicia ha uns 3 anos quando foram estudados 2 formatos
diferentes e complementares ao de supermercado: farma-
cias e material de construcéo. Ndo apenas estudamos, mas
igualmente, testamos os dois modelos: “Mais que Farma”
com uma loja em Uberlandia (MG) e uma no Distrito Fe-
deral e o “Pra Casa” com uma loja em Araguari (MG). O
modelo farma possui maior concorréncia, é mais regula-
do, além de estar mais estruturado (mais redes e associa-
¢des). Ja o de material de construcédo é menos organizado,
mais fragmentado e carente dos servicos que oferecemos,
além contarmos com a Vertical de Material de Constru-
cdo e Agroveterinario do Martins, na qual temos investido.
Uma vez tomada a decisfo pelo modelo Smart Campo &
Construcfio, nos estruturamos numa jornada que se ini-
ciou em 2020, e em junho desse ano transformamos a pri-
meira loja no novo modelo e o resultado foi mais clientes e
mais vendas”, explica Rubens Batista.

UNIVERSIDADE MARTINS DO VAREJO

A Universidade Martins do Varejo também vem com a
proposta de levar capacitacdo e desenvolvimento ao pe-
queno e médio varejista, seja através de programas de
treinamentos, consultorias, ferramentas de gestao de loja,
projetos de modernizacio e eventos digitais com
temas relevantes do segmento em destaque.

Em mais de 30 anos a UMV sempre deu todo o
apoio a Rede Smart, e com as lojas Smart Campo
& Construcio nfo serd diferente. A definicdo dos
projetos de fachada e layout interno sera desen-
volvida por profissionais qualificados e especiali-
zados da UMYV, que visam, sempre, o consumidor
final e a sua experiéncia de compra, além da apli-
cacdo dos programas de treinamentos voltados
tanto para os empresarios como para seus cola-
boradores, como técnicas de gestio de loja, aten-
dimento e indicadores para alavancar ainda mais
os resultados do negdcio.

OPORTUNIDADE

Frederico Lobo, Diretor de Vendas Martins, ressalta o
objetivo de acelerar o desenvolvimento deste segmento.
“Trata-se de uma grande oportunidade para quem ja es-
ta atuando neste mercado e que deseja desenvolver ou
ampliar seus negocios, mas também para empresérios de
outros segmentos que desejam participar deste promis-
sor mercado. Ja estamos com lojas implantadas no Cen-
tro-Oeste e diversas lojas em processo de homologacio
em todo Brasil.”

A PRIMEIRA

A Samaco foi a primeira loja Smart Campo & Construcio.
Inaugurada em junho, estd localizada na cidade de San-
clerlandia, oeste do estado de Goids. O espaco transfor-
mado ocupa uma drea de vendas de 380 m2 e tem cerca
de 5 mil produtos inicialmente.

Segundo Edirlei Rios, Gerente de Operacdes Smart, a
nova marca tem um potencial de crescimento muito ex-
pressivo. “O projeto foi idealizado para transformar lojas
em espacos modernos, com gerenciamento de catego-
rias, departamentalizacio, autosservico, layout rentavel
e atendimento personalizado. Uma grande oportunidade
para as lojas de vizinhanca dos segmentos de material de
construcdo e agroveterinario.”

O plano de expansio ja contempla a abertura de mais
duas lojas nas regides Centro-Oeste e Sudeste do pais e
outras quatro unidades ja estdo em fase de negociagéo.
A projecido é que até o final de 2021 a rede chegue a 100

lojas inauguradas.
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Fachada da loja Samaco de Sancrerlandia, GO
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E BOMBA!

A Lorenzetti lanca a linha de Bombas Periféricas BPL-35 e
BPL-50, ideais para transferéncia de dgua limpa de cisternas,
rios, reservatorios, e para o abastecimento de residéncias,
industrias e para o campo, em pequenas irrigacoes.

As Bombas BPL-35 e BPL-50 apresentam baixo nivel de ru-
ido. Além de bivolt, os produtos tém capacidade de succéo de
até 8 metros. O modelo BPL-35 possui vazio de até 35 litros de
agua por minuto e pressdo maxima de 30 m.c.a (metros de coluna d’agua)
com 1% CV (cavalo de poténcia). A Bomba BPL-50, por sua vez, conta com
vazio de até 50 litros de d4gua por minuto e pressio de 55 m.c.a (metros de
coluna d"agua) com 1 CV (cavalo de poténcia).

1 4
CISER RENOVA PORTFOLIO
Chegaram ao mercado os novos itens da Linha de Quimicos da Ciser. O por-
tfélio agora conta com novas versdes de Adesivos Anaerdbicos, Ativadores
e Vedadores de Flanges, que proporcionam fixacdo, travamento, vedacio e
reparos para o segmento automotivo e de construcéo civil.
Entre as novidades estd o Vedador de Flanges. Recomendado para fixacéo
de flanges ou conexdes flangeadas metdlicas, os vedantes foram desenvol-
vidos para substituir juntas convencionais. Eles se espalham e preenchem
as folgas, irregularidades e rugosidades superficiais de caixas de cAmbio e
tampas de valvula/carter.
Ja os Ativadores sio ideais para preparar e ativar superficies inertes a se-
rem coladas. O Ativador-A é recomendado para superficies metalicas (aco
inox, metais cromados, estanho etc.), sendo um acelerador de adesivos e
selantes anaerobicos. Ja o Ativador-C é um monocomponente a base de sol-
vente sem Clorofluorocarboneto (CFC), indicado para adesivos instantine-
os e que pode ser aplicado no substrato a ser aderido.
Os Adesivos Anaerdbicos, que curam na auséncia de ar e em contato com
metais, também sofreram um reforco.

BRASILUX
TINTAS
LANCA LINHA
BRASIFIRE

A Brasilux apresenta a linha Brasifi-
re composta por tinta e verniz com
propriedades antichamas/intumes-
cente. Produtos base agua, ecologi-
camente corretos, baixo odor, com
alta resisténcia contrafogo, forne-
cendo isolamento térmico, evitando
que a estrutura seja danificada em
curto tempo, diminuindo a forma-
cflo de gases toxicos.

Segundo Leonardo Maruzi, res-
ponsavel do departamento técnico
da Brasilux, quando expostos ao
fogo, o filme aplicado se expande
multiplas vezes, formando uma ca-
mada protetora, capaz de retardar o
desenvolvimento das chamas sobre
o material protegido. Essa pelicula
diminui a emissdo de gases toxicos
e permite que as pessoas ganhem
mais tempo para evacuar a edifi-
cacdlo em caso de incéndio. Por is-
so, a linha Brasifire Antichamas /
Intumescente ¢ uma Otima opcdo
para estabelecimentos que tenham
circulacdo de pessoas, como indus-
trias, bares, restaurantes, hotéis,
escolas, prédios comerciais e resi-
denciais.
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FERRAMENTAS ESSENCIAIS

A linha Tramontina Master tem dois lancamentos que
prometem mais agilidade, seguranca e aumento na produ-
tividade para executar reparos e manutencdes em geral.
Kit de Ferramentas com Maleta - Composto por 110 pecas
de ferramentas essenciais, como alicates, chaves de fenda,
chaves combinadas, chaves hexagonais, chaves catraca,
soquetes, extensdo e adaptadores, todas elas produzidas
em materiais de alta qualidade.

Nivel em Polimero de Engenharia — Disponivel em trés
tamanhos, 12”7, 18” e 24”, foi desenvolvido para auxiliar na
medicido correta de paredes, pisos e estruturas em geral.
Ele possui trés ampolas de nivelamento (de 0°, de 45° e
outra de 90°). Além disso, conta com régua graduada mar-
cada em centimetros e polegadas. Seu corpo é fabricado
em polimero de engenharia através de resistente estrutu-
ra em perfil “I”, com furo triangular na extremidade para
facilitar o transporte e aplicacéo.

~
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ROCA BRASIL CERAMICA
ALUGA

A Roca Brasil Ceramica, com suas marcas Roca Ceramica e
Incepa, anuncia o aluguel do parque fabril da Lanzi, locali-
zado em Mogi Guacu, em Sdo Paulo. A chegada do grupo na
regido Sudeste veio para expandir e incrementar a capaci-
dade produtiva da empresa, na ordem de 300.000 m2/més,
e sera capaz de gerar cerca de 120 empregos para a cidade.
“Nosso objetivo com esta operacéo é de darmos mais um
passo na estratégia de ampliar o servico de atendimento da
demanda atual pelos produtos das nossas marcas”, destaca
Sergio Wuaden, Managing Director do grupo.

Com previsdo de inicio em outubro desse ano, a operacéo
tem vigéncia de 48 meses e contara, nos primeiros 60 dias,
com investimentos para adequacdo e manutencoes de equi-
pamentos, bem como a instalacdo de novas maquinas que
permitirdo manter o mesmo padréo de qualidade das pecas
produzidas nas fabricas da companhia, em Campo Largo e
Sao Mateus do Sul (PR).
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0S BONS NUMEROS
DAVOTORANTIM
CIMENTOS

A Votorantim Cimentos registrou lucro liquido de
R$ 692 milhdes no segundo trimestre de 2021, re-
vertendo prejuizo de R$ 153 milhdes registrado no
mesmo periodo do ano passado. A companhia ob-
teve receita liquida global de R$ 5,8 bilhdes no se-
gundo trimestre do ano, aumento de 50% em relacéo
a igual periodo de 2020, resultado do aumento do
volume de vendas e da dindmica de precos favoravel
em todas as regides em que opera.

0 segundo trimestre de 2021 foi marcado pelo cresci-
mento das vendas em varios mercados em que a
Votorantim Cimentos atua. As vendas globais de ci-
mento da empresa somaram 9,8 milhdes de toneladas
no segundo trimestre deste ano, crescimento de 31%
em relacdo as 7,5 milhdes de toneladas comercializa-
das no mesmo periodo de 2020. Além da recuper-
acdo econdmica em alguns paises e do crescimento
de setores como construcdo civil e infraestrutura, é
importante ressaltar que as medidas de restricdo de
operagdes e de circulacdo de pessoas em diversos
paises no segundo trimestre do ano passado apds a
Organizac¢iio Mundial de Saude (OMS) ter decretado
a pandemia de Covid-19 tiveram como consequéncia
uma base de comparacdo muito baixa para o periodo.
“Nos ultimos meses, tivemos importantes avancos na
vacinac¢do contra Covid-19 em todo o mundo e o inicio
da recuperacéo da economia global. Os resultados do
trimestre refletem a nossa alavancagem operacional
alinhada a nossa estratégia de longo prazo. E segui-
mos reforcando a necessidade de manter a guarda
alta em relacfo ao coronavirus e zelando pela satde
e seguranca das pessoas, dentro e fora das nossas op-
eracOes”, afirma o CEO Global da Votorantim Cimen-
tos, Marcelo Castelli.



BIANCOGRES
INVESTE
R$ 150 MILHOES

A Biancogres, indastria brasileira

com mais de 50 anos de experi-

éncia no setor de porcelanatos e

revestimentos, anunciou inves-

timento de R$ 150 milhdes para

ampliacdo da producio de seu

parque industrial, em funciona-

mento no municipio da Serra,

no Espirito Santo. O complexo industrial atualmente da marca no mercado nacional. Os novos investimentos
emprega mais de 1.000 profissionais diretos e mais de  nos colocam em posicdo favoravel frente aos concor-
8.000 indiretos. Com os novos investimentos, estima-se  rentes nacionais do segmento e nos possibilitardo a am-
a geracdo de 2.400 empregos, entre diretos e indiretos.  pliacdo do mercado, atendendo a demanda crescente do
“Estamos trazendo inovacgdes tecnoldgicas_e amplian- mercado de pisos e revestimentos”, afirma Valmir Vali,
do as equipes profissionais para aumentar a relevincia  Superintendente Comercial da Biancogres.
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TUBO, UM CASO DE AMOR “"; -
' . ;
As pequenas mudancas da casa nunca sio celebradas, embora facam toda f;ﬁ h;i%ﬁ
diferenca. Afinal, “ninguém ama tubo tanto assim”. E com essa transparén- ﬁl i
cia que a Tigre comemora 80 anos de existéncia e aborda uma significativa
mudanca na postura. “A nossa marca foi construida em cima da confianca,
com produtos de alta qualidade. Por isso, assumimos que as pessoas amam
a Tigre porque ela representa a tranquilidade do confiar em alguém que se
conhece de longa data. Nossos produtos de qualidade indiscutivel e nosso
relacionamento, de extrema proximidade com os clientes, reforcam essa - ——
tranquilidade”, comenta Luis Filipe Fonseca, Diretor Executivo de Nego-
cios Brasil do Grupo Tigre. NOVAS

CORES DA
MONTANA

G R U PO P RYS M |AN E A Montana Quimica lancou

duas novas cores da linha

CERTIFICADO COM O de sprays MTN 94: 0 Bran-

co Ar Transparente 94 e o

2« 5 ,
E ROTU LO ECOLOGICO Preto Sombra Transparen-
<

te 94.

DA AB NT Os dois novos produtos se-

v, guem o padrio da linha da

oe ?é O Grupo Prysmian é o primeiro fabricante de MTN, reconhecida mundial-

"'4 BN-I" cabos elétricos a ser certificado pela ABNT com o mente por artistas: os sprays

Rotulo Ecoldgico para produtos utilizados no Setor de sdo totalmente adaptados ao

Distribuicdo de Energia Elétrica. grafite, tém resisténcia para

Apés dois anos de processo, foram certificados até marco de 2024 mais exposicdo ao ar livre, seca-

de 20 produtos para instalacdes de baixa e média tensdo fabricados pela gem ultrarrdpida, durabili-

empresa nas plantas industriais de Sorocaba-SP e Poc¢os de Caldas-MG, dade extrema, controle total

variando entre op¢des com condutores de cobre e aluminio. para o traco devido a sua

Dentre os produtos homologados esta o cabo nio-halogenado Afumex valvula macia e rende trés

Green, o0 primeiro com isolamento sustentavel do mundo ao utilizar biopo- vezes mais, 0 que garante
lietileno - plastico vegetal proveniente da cana-de-agucar. maior economia.
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CAMARAS DOADAS
PELA KRONA

Trés cdmaras de conservacdo de vacinas pa-

ra o combate a pandemia de Covid-19 foram

entregues aos municipios catarinenses de

Rodeio, Rio dos Cedros e Campo Alegre. A

doacio foi viabilizada pela Krona Tubos e

Conexoes, por meio do movimento nacional

Unidos Pela Vacina, que busca apoio da ini-

ciativa privada para atender demandas das

cidades e agilizar a vacinacdo. A instalacdo

foi realizada nas unidades de sauide indicadas pelas prefeituras de cada cidade.
Durante a pandemia, a Krona realizou diversas acdes sociais e de apoio ao enfrenta-
mento da doenca, como distribuicdo de cestas basicas para comunidades e doag¢des de
materiais para a fabricacfio de equipamentos que auxiliam no tratamento da Covid-19.
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EMBALAGEM
HISTORICA

A Gerdau, maior empresa brasi-
leira produtora de ago, comemora
120 anos de histéria em 2021 e, para
celebrar, sua linha de pregos ganha
embalagem inspirada no primeiro
pacote produzido pela companhia,
em 1901. A edicéo histdrica, ja dis-
ponivel em todo o Brasil, contempla
uma linha completa de pregos para
diferentes aplicacdes - uma produ-

cdo que encheria mais de 8 pisci-

nas olimpicas por ano. A Gerdau é

a maior produtora de pregos do Brasil e tem clientes em todo o mundo.

“Somos uma companhia em constante evolucéo e com foco total no clien-
te. Com uma visdo de longo prazo, nossa busca pela inovacgdo é constante,
e seguimos fiéis as nossas raizes empreendedoras. Por isso, elegemos a
linha de pregos, primeiro produto da Gerdau, para celebrar nossos 120
anos. Desde 1901, temos a responsabilidade de ser o principal produtor
de pregos do Brasil. Nos orgulhamos do nosso passado e atuamos com a
inovacdo guiando o desenvolvimento de novos produtos e negdcios pa-
ra continuarmos moldando o futuro, sempre junto com nossos clientes”,
afirma Mauro Franco, Gerente Geral de Marketing Gerdau Acos Brasil.

A embalagem comemorativa traz ainda um QR Code, que d4 acesso a
um contetudo interativo com novidades como videos, jogos, informa-
cdes sobre a histdria da Gerdau e seu portfélio de produtos.

melha

AREIA ARTIFICIAL
PARA ARGAMASSA

A LafargeHolcim deu inicio a im-
plantacdo de infraestrutura para um
novo moédulo de operacdo destinado
a producdo de areia artificial na uni-
dade de Cajamar (SP), para atender
demanda de empresas de fabricacéo
de argamassa. Com investimento de
R$ 17 milhées, o projeto vai gerar cem
empregos diretos na fase de imple-
mentacdo da planta. A previsio é que
o produto esteja disponivel, a partir
de outubro, para atender clientes da
Regifio Metropolitana de Sdo Paulo. A
companhia estima producéo anual de
240 mil toneladas, com receita de R$
20 milhdes.

A areia artificial, produzida a partir
de brita, destaca-se por sua vantagem
em relacdo a comum e pelo alto valor
agregado. O novo produto apresenta
coloracdo e qualidade mais estavel
e menor umidade em relagdo a areia
natural, o que reflete na reducéo néo
s6 do custo, mas também nas emis-
sdes de carbono no processo de se-
cagem. Destaca-se ainda a questio
logistica, uma vez que a areia comum
que atualmente abastece o mercado é
transportada por caminhio, por cerca
de 200 km.

BANQUETAS COLORIDAS

As Banquetas Plasticas Dobraveis da VONDER fazem o maior sucesso, seja nas

tarefas domésticas, no trabalho profissional em oficinas e servicos de ma-
nutencdo, e até mesmo com a criancada! Item que estd sempre presente
em vérias ocasides, agora conta as cores amarela e preto, amarela e ver-

A principal novidade fica por conta da Banqueta Plastica Dobravel com
encosto: com 220 mm (altura do pé até a base, sem considerar o encos-
to), ela é simples, pratica e que oferece o conforto e a facilidade de uso

para todas as atividades. Nas cores amarela e vermelha, tem capacidade
de carga de 150 kgf e proporciona o melhor desempenho no dia a dia.




EROY
MERLIN
NAUGURA
LOJA EM SANTOS

LEROY MERLIN, uma das maiores redes de vare-
Ajo do Brasil focada em melhorias para o lar, inau-

gurou, em agosto, uma loja em Santos, Sdo Paulo.
Com investimento superior a R$ 80 milhdes, a unidade esta
localizada na Av. Gal. Francisco Glicério, 206, no bairro do
Gonzaga (Antigo Centro de Convencdes Mendes), onde esta
sendo implantado um Centro Comercial com outras marcas
importantes. Com a abertura, a loja deve gerar cerca de 300
empregos diretos, além de aproximadamente 200 indiretos.
Essa serd a 45° loja da marca no pais, e vem com a intencéo
de oferecer aos Clientes um catalogo completo de produtos
e servicos de construcdo, decoracio, acabamento, jardina-
gem e bricolagem. A loja conta com mais de 10 mil m2 e 25
mil artigos divididos em 15 setores: materiais de construcéo,
madeiras, elétrica, ferramentas, tapetes, cerdmica, sanitd-

! ' | A sua parceira de todos os dias
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rios, encanamentos, jardinagem, ferragens, organizacio,
pintura, decoracdo, iluminacfio e cozinha - que permitirfio
que o Consumidor tenha uma experiéncia imersiva com
experimentacdes, em um circuito que vai da iluminacfo a
jardinagem e inclui totens com informacéo dos itens expos-
tos e ambientes projetados para inspiracéo.

De acordo com Renato Coltro, Diretor de Desenvolvimen-
to, Expansio e RelacGes Institucionais da LEROY MER-
LIN, a regifio de Santos é um polo comercial muito forte e
importante e a abertura estava nos planos da companhia
ha muitos anos. “Trazer uma loja para Santos é muito
gratificante. Trata-se de uma cidade linda e histdrica, que
possui um grande potencial econémico e possibilitara es-
tarmos em um mercado estratégico, dada a zona geografi-
ca e todas suas demais caracteristicas”, conta.
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LOJA CENTENARIA DA DICICO
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NO IPIRANGA FOI REMODELADA
PARA SODIMAC DICICO

Com a modernizacao, loja passa a oferecer novidades em produtos e servicos

ODIMAC - A Sodimac Brasil realizou a remodela-

¢flo de uma loja emblematica do grupo: a primeira

loja Dicico, inaugurada em 1918, no bairro do Ipi-
ranga, em Sdo Paulo, passou por uma reforma completa e
foi aberta ao publico, dia 19 de agosto, com o formato So-
dimac Dicico.
A loja preserva a tradicfio e as caracteristicas da Dicico, co-
mo o atendimento personalizado que tem conquistado os
consumidores ha mais de um século de existéncia, e agrega
os diferenciais da Sodimac, que é a varejista lider do setor
de construcéo, reforma e decoracdo na América Latina. Ha
novas categorias de produtos, como jardinagem, marcas ex-
clusivas e comercializacfio de servicos (mfio de obra) para
instalacdo e pintura.
A Sodimac, multinacional de origem chilena e com mais de
250 lojas em sete paises, iniciou suas operacdes no Brasil
em 2013, com a aquisicdo da entdo rede de materiais para
construcio Dicico. Naquele momento, as lojas pertenciam
ao Grupo Construdecor, que, em 1999 havia adquirido a em-
presa dos fundadores, a familia Di Cicco.
Em 2018, houve a criacdo do modelo Sodimac Dicico e, ho-
je, todas as 46 lojas que eram Dicico ja estio com a nova
marca. Além dessas unidades, a empresa tem mais 6 lojas
no Brasil sob a bandeira Sodimac Homecenter|Constructor.
No total, sdo 52 lojas operadas pela companhia no pais.
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“A Dicico construiu uma bela histéria em seus 103 anos de
existéncia. Queremos conservar esse legado e, a0 mesmo
tempo, somar os diferenciais da Sodimac para oferecer lojas
mais modernas e completas aos clientes, onde encontrem
tudo para a manutencéo de suas casas. A Dicico continuara
viva e expandindo, pois ja temos previsdo de inaugurar ain-
da este ano uma nova loja Sodimac Dicico”, explica Alfonso
Barberena, diretor-presidente da Sodimac Brasil.

NOVIDADES EM PRODUTOS E SERVICOS

A Sodimac Dicico Ipiranga conta com 2.300 m?2 de drea de
vendas e mais 800 m?2 de Pickup Zone, que é um grande es-
paco onde materiais basicos (como tijolos, cimento, telhas,
entre outros) ficam estocados e a disposicéo para os clientes
que precisam levar o produto na hora.

A loja traz muitas novidades, como o Centro de Cores, onde
a marca exclusiva de tintas Kolor é preparada na hora e na
cor da preferéncia do cliente, com mais de 100.000 cores
vendidas no mesmo preco que a tinta branca.

Em relacdo ao portfdlio, a nova drea Jardinagem traz plan-
tas, flores e utensilios para o jardim. Também sio comer-
cializadas as melhores marcas e tendéncias em pisos e
revestimentos, itens e acessdrios para cozinhas e banheiros,
materiais bésicos, elétricos e hidraulicos, portas e janelas,



equipamentos de protecdo individual, artigos de ilumina-
cdo, climatizacdo e organizacdo da casa.

Além da ampla variedade de produtos disponiveis, no
e-commerce (www.sodimac.com.br) e no App Sodimac,
os clientes encontram um portfélio com cerca de 35.000
itens, que engloba desde materiais de construcéo e aca-
bamentos até decoracdo, mdveis, plantas e utensilios
para o jardim. Os clientes podem realizar a compra pela
internet e escolher se recebem em casa ou retiram poste-
riormente na loja.

Para solucionar preocupacdes com a mio de obra, sdo ofe-
recidos servicos pagos diretamente na loja e com garantia
de um ano. Ha servicos de méio de obra para instalacdo de
pisos, revestimentos, portas, janelas, ar-condicionado, lou-
cas sanitarias, metais, luminarias, ventiladores, chuveiros e
churrasqueiras, além de méio de obra para pinturas em ge-
ral. Também sio oferecidos cortes de tubos, correntes, fios,
lonas, telas de mosquiteiro e passadeiras (tapetes).

Para completar, é possivel alugar maquinas e ferramen-
tas por um dia, uma semana ou um més. Ha desde parafusa-
deiras até andaimes.

Ha 100 anos, construindo
historias e criando
infinitas possibilidades
para o futuro.

MENOR PRECO E
CARTAO DE CREDITO

Todas as lojas da Sodimac praticam a politica de “Me-
nor Preco Garantido”. Se o cliente encontrar o mesmo
produto vendido a um valor menor na concorréncia, a
empresa cobre a oferta e ainda oferece 10% de desconto.
Os clientes tém a disposicdo o Cartdo de Crédito So-
dimac, que é resultado de uma parceria com a Brades-
card e pode ser emitido com as bandeiras Visa ou Elo.
Oferece beneficios exclusivos para cuidados com a casa,
24 horas por dia, sete dias por semana, e inclui assis-
téncia para animais de estimacdo. Em relacdo as faci-
lidades de pagamento, o cliente que adquire o cartio
tem 10% de desconto ja na primeira compra realizada
nas lojas da rede e passa a contar com parcelamento em
até 12 vezes sem juros. Além disso, tem conveniéncias
especiais, como diarias gratis ao alugar maquinas e fer-
ramentas.

Endereco da loja: Sodimac Dicico Ipiranga: Rua dos Pa-
triotas, 1.211, no bairro do Ipiranga, em Sio Paulo.

A nossa jornada comecou em 1921, quando José de Almeida Cardao,
imigrante portugués, fundou um pequeno armazem em uma cidadezinha
no interior do estado do Rio de Janeiro. Mais tarde, na companhia do filho,

Antdnio, o negacio se ex

Atraves do respeito pelos parceiros e amor pelo que faz,

a Casa Cardao, completa, em 2021, 100 anos de existéncia.
Trabalhamos dia a dia para entregar aos nossos clientes

a melhor experiéncia de compra e proporcionar aos nossos
fornecedores um canal de distribuico eficiente.

Somos a tradicao e a transformacao, que, juntas, nos ajudam a seguir em frente.
Muito cbrigado a todos os nossos clientes, fornecedores e colaboradores

por caminharem junto conosco. Para os proximos anos, registramos o nosso
compromisso em continuar com o propdsito de servir e inovar no mercado
atacadista de material de construgac.

andiu e se tornou o que é, hoje, a Casa Cardao.

0 /casacardao
[@casa.cardao
# casacardao.com.br
() 0800 021 1033
CASA CARDAO

1COANOS




SUA LOJA

DISENSA BATE B8
RECORDE .‘.

Disensa, rede de franquias de mate- ,

rial de construcdo, vem registrando

resultados financeiros e operacionais
recordes em 2021. A empresa encerrou o semestre com fa-
turamento de R$ 114,5 milhdes, 23,4% superior aos R$ 92,8
milhoes registrados em igual periodo de 2020. De janeiro a
junho, foram fechados 66 novos contratos, 24% a mais que
os 54 assinados em todo o ano passado. Hoje, a franqueado-
ra conta com 240 lojas, sendo 36 inauguradas nos seis pri-
meiros meses de 2021.
Este ano, a expansio da rede vem sendo puxada fortemen-
te pelo avanco no mercado paulista, que concentra 40% de
todo o comércio de material de construcéo no Brasil. Nos
primeiros seis meses, foram assinados 29 novos contratos
no estado, 43% do total firmado pela empresa no periodo.
Atualmente, a empresa conta com lojas na capital e em ou-
tros 17 municipios.
A rede esta presente em outros cinco estados: Bahia, Pa-

0o E SAOROMADO.coM.Br

_Que sua negociagao va muito além da

raiba, Pernambuco, Rio de Janeiro e, mais recentemente,
Minas Gerais. A entrada da Disensa no mercado mineiro
ocorreu em julho, com a inaugurac¢do da primeira loja, em
Juiz de Fora. Outros oito contratos estdo em implantacéo
nos municipios de Barroso, Cambuquira e Pedro Leopoldo.
“Estamos superando nossas metas financeiras e operacio-
nais. Essa performance mostra que a nossa estratégia es-
ta correta e nos deixa otimistas para o segundo semestre.
Acreditamos que seguiremos nesse forte ritmo. Em julho,
inauguramos a primeira loja em Minas Gerais, um grande
mercado muito promissor a ser explorado. Seguiremos tra-
balhando para oferecer aos nossos franqueados toda a es-
trutura e suporte para que possam alavancar seus negocios.
Esse é o nosso diferencial e assim crescemos juntos “, expli-
ca o gerente geral da Disensa no Brasil, Henrique Gutterres.

~ INFORMAGAO QUE

FAZ NEGOCIO

Excelentes argumentos fazem com

venda e crie relactes duradouras.
Preparames um video com
'técnico, de forma objetiva
rtiva, para sanar as principais

dividas do mercado.

Aproveite cada segundo!
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agricultura no Brasil tem grande papel na econo-

mia e vem gerando 6timos resultados. Em 2020

o setor alcancou a participacdo de 26,6% do PIB
total, de acordo com os dados divulgados pelo Centro de
Estudos Avancados em Economia Aplicada (CEPEA/USP),
em parceria com a Confederacdo da Agricultura e Pecudria
do Brasil (CNA). Para se ter uma ideia do crescimento pa-
ra este ano, de acordo com dados da Associacdo Brasileira
da Indastria de Maquinas e Equipamentos (Abimaq), o se-
tor brasileiro de maquinas agricolas tem como perspectiva
crescer 20% em 2021.
Jade acordo com o estudo Projecdes do Agronegocio, Brasil
2019/20a2029/30, ha uma expectativa de desenvolvimento
de producéo agricola com base na produtividade, atingindo
2,93% ao ano, até 2030. Essa projecdo levou em conta uma
andlise das tendéncias na reducio de méo de obra ocupa-
da, de drea plantada, gracas aos ganhos de produtividade da
terra e aumento do uso de capital. Vale destacar ainda que a
area plantada de grios deve aumentar 16,7% em 2029,/2030,
com crescimento de 65,5 milhGes de hectares para 76,4 mi-
lhGes de hectares de area total.
Tendo em vista esses numeros promissores de mercado, é
possivel evidenciar nfo somente a relevincia da agricultu-
ra para o pais, mas também o trabalho do produtor rural,
que se torna cada vez mais especializado e, também, tec-
noldgico. O agricultor, além de ser uma das profissdes mais
importantes da sociedade, é o grande pilar da agricultura.
Apesar da automatizacio e facilidade proporcionada pelas
maquinas, ele continua sendo a principal figura nessa ativi-
dade milenar.
A importincia dessa profissio estd em todos os lugares, seja
do pequeno produtor, presente nas feiras locais aos grandes
fazendeiros, responsaveis pela producio em grande escala
de alimentos tdo importantes para a economia brasileira.
Nio ¢ a toa que no dia 28 de julho foi instituido o Dia do
Agricultor como a celebracfio oficial em 1960, pelo pre-
sidente Juscelino Kubitschek, em comemoracéo dos 100
anos da criacfio do Ministério da Agricultura, 6rgéo funda-
mental para o desenvolvimento da area.

Por Mayara Amaral

>« A EVOLUCAO
- DA TECNOLOGIA
AGRICOLA

Ao longo dos anos, as técnicas e ferramentas utilizadas na
agricultura foram se desenvolvendo junto com o homem.
Com o aumento da demanda, era preciso otimizar os re-
sultados da colheita por meio de melhores instrumentos e
técnicas mais eficientes. No entanto, foi no século XX que
a mecanizac¢do no campo se tornou uma pratica irreversi-
vel: a tracdo manual foi totalmente substituida pela forca
mecéanica nas lavouras. Desde entdo, as evolucdes tecnolo-
gicas foram ficando mais rapidas e atualmente ¢é dificil de
acompanhar as melhorias implementadas no mercado do
maquindrio agricola.

A mais importante vantagem nesse acelerado desenvolvi-
mento econémico e tecnoldgico da agricultura, certamente,
¢ a qualidade de vida do trabalhador rural, ja que lida no
campo pode ser bem desgastante, principalmente quando a
natureza do trabalho é bracal e ha ampla exposicio a con-
dicdes climaticas nocivas, como temperaturas extremas, ra-
diacéo solar, entre outros.

Por meio da mecanizacgdo agricola, o trabalho dos agri-
cultores ficou mais eficiente e teve uma notavel diminui-
célo dos prejuizos a sua saude. Os implementos agricolas
supriram o trabalhador do campo de ferramentas e equi-
pamentos capazes de protegé-lo contra aspectos. Tra-
tores, EPIs (Equipamentos de Protecdo Individual),
rocadeiras, pulverizadores e motocultivadores a motores
e motobombas, fabricados com os mais rigorosos pro-
cessos de qualidade, que garantem a durabilidade e o de-
sempenho superior para assegurar um trabalho preciso,
também tém resultado em mais conforto, integridade fi-
sica e a longevidade desta profissdo pelos préximos anos,
além de fazer do Brasil um pais em que o setor agricola
tem sido responsavel por elevar o PIB e a nossa competi-
tividade no cendrio global.

Mayara Amaral, Marketing Manager da Branco Motores,
empresa que possui uma linha completa de ferramentas e
equipamentos para tornar a vida mais facil do agricultor
como: rocadeiras, pulverizadores , motocultivadores,
motores e motobombas.
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NFAIEE Por Fernanda Figueiredo

ma obra é, ou deveria ser, feita para durar e o re-

sultado de uma construcdo bem-feita esta dire-

tamente ligado ao uso de materiais de qualidade.
Aideia de adquirir produtos de entrada por razdo do pre-
co pode trazer prejuizo futuro, pois no curto prazo pode
apresentar falhas, além do visual final poder nfo ser sa-
tisfatério para o cliente.
A utilizagdo de produtos de alta performance somada a
uma gestio eficiente dos servicos proporcionam uma sé-
rie de vantagens tanto ao profissional da obra quanto ao
cliente, que aguarda um excelente resultado ja que toda
obra é cercada das melhores expectativas.
Entdo é fundamental que o profissional utilize as solucdes
mais recomendadas em seus servicos, pois sua reputacio
estara atrelada ao desempenho dos produtos utilizados.
Substituir tecnologias comprovadas por alternativas que
nflo trazem a mesma garantia pode trazer impactos nega-
tivos ao resultado e, sobretudo, a imagem do aplicador.

VEJA AS VANTAGENS DE QUEM USA
PRODUTOS DE QUALIDADE NO SERVICO:

1-MELHOR RESULTADO

Produtos de alta performance na obra impactam em resul-
tados eficientes e com mais agilidade, sem retrabalhos e
diminuindo o tempo da obra. Os materiais com qualidade
superior e referéncia do mercado podem oferecer maior
aderéncia, durabilidade e melhor acabamento. Na constru-
cdo, a frase “o barato sai caro” faz todo sentido.

Quando se fala em silicone, por exemplo, optar por um pro-
duto que seja composto por 100% silicone, faz diferenca!
Isso porque esse material ndo vai murchar e prejudicar o
acabamento, ou até mesmo iniciar um vazamento quando
se fala em vedacéo de areas molhadas.
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A IMPORTANCIA
DA QUALIDADE
DOS MATERIAIS

2 - EVITA RETRABALHO

Muitos dos retrabalhos ocorrem por uso de produtos de
performance inferior, seja porque o material descolou, por
problemas de impermeabilizacio, vedacdo, entre outras fa-
lhas diretamente ligadas a baixa qualidade do produto utili-
zado. Ter que refazer um servico é algo ruim para todos os
envolvidos.

O cliente se vé frustrado de saber que a obra nio foi fei-
ta conforme o planejado e terd de esperar mais para que
o servico fique definitivamente pronto e, por vezes, até
aplicar mais dinheiro do que ja foi investido. Ja o profis-
sional, que poderia ocupar sua agenda com uma ativida-
de remunerada, tera de usar o tempo com algo que ja era
para estar finalizado.

3- REPUTACAO DO PROFISSIONAL

A cartela de clientes de um profissional de construcio
civil é constituida por experiéncias anteriores e indica-
cbes. Quando uma obra é entregue com exceléncia e den-
tro do prazo, o profissional amplia seu mercado.

No ramo da construcdo, o boca a boca conta muito. O
profissional que opta por usar somente produtos de alta
performance e entrega obras perfeitas, com acabamento
bom, duravel e dentro do prazo é valorizado nesse mer-
cado. Por isso, é importante que sempre indique que o
cliente adquira materiais de qualidade e com tecnologia
que vio elevar o padrio do seu trabalho e proporcionar
grande satisfacdo.

Fernanda Figueiredo é diretora de marketing

das marcas de consumo da Henkel, lider mundial
em adesivos de alta performance e inddstria
produtora das solucdes de Cascola.
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A melhor protecao para
o trabalhador e o melhor
tambem para as suas vendas.

Agosto/2021 EriLa

Com investimento continuo em tecnologia e qualidade e, agora, com

um novo Centro de Distribuicédo que revolucionou a relacao da empresa
com o mercado, a Marluvas, mais do que nunca, € a melhor op¢céao em EPIs
e a certeza de rentabilidade para o seu negocio.
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PARTICIPANTE DO:

NN MARLUVAS [yt OEDOD

JUNTOS marluvas.com.br
SOMOS+ 0300 788 3323



Precisa de uma maozinha?

Na Brasfort vocé encontra um mix
com mais de 2.000 produtos para
te auxiliarem no seu dia a dia. &
“Conte com a gente!”

BRASFORT

@ @ BRASFORT _BRASIL www.brasfort.net.br
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