
SAYERLACK

O POL+STEN &EC- tem 
durabilidade de AT¥ quatro 
anos. Já vem pronto para uso, 
não tem cheiro, oferece um 
acabamento acetinado e de 
secagem rápida entre as de-
mãos (de duas a quatro horas). 

Especifi camente em relação aos decks, o POL+STEN &E-
CK dispensa a aplicação de isolante nas madeiras resinosas. O 
produto é hidrorrepelente, de fácil aplicação (feita com pincel 
ou PA& de pintura) e manutenção. Basta aplicar trÆs a quatro 
demãos nos seis lados da madeira para garantir a aderência e a 
durabilidade do acabamento. 

VONDER

&estaca o Removedor de Tintas e Vernizes, Betume e as Tintas em Spra[, 
em diferentes cores e secagem rápida, em embalagens de 200 ml ou �00 ml 
e, ainda, as variações de Tintas Spra[ /etálicas nas cores cromada, ouro ou 

preto� Luminosas, nas cores laranja, amarelo limão, verde e pink� ou, ainda, 
as Tintas Spra[ Alta Temperatura, ideais para escapamentos e na parte 
externa das lareiras, nas cores alumínio e preto.

7ma recente novidade que faz muito sucesso é o Suporte /agné-
tico para Pincel VON&ER, com dois ímãs em posições diferentes que 
facilitam seu posicionamento, independente do tipo de lata, balde 
ou caçamba.

TINTAS RENNER BY PPG

O Verniz /arítimo, da Linha /ajestic pro-
tege, realça os veios e a cor natural da madei-
ra, criando uma película transparente, de alto 
brilho e que oferece alta resistÆncia as ações 
do sol, maresia e chuva. ¥ +ndicado para áreas 
internas, externas e em diversas superfícies de 
madeira.

TINTAS KILLING

A -isatech Tinta Acrílica +mperme-
abilizante é indicada para proteger 
substratos de concreto e alvenaria em 

primeira pintura e repintura. É a única no 
mercado com função dois em um, pinta e 
impermeabiliza. Por suas características de 
resistÆncia e impermeabilidade, o produ-
to é especialmente indicado para regiões 
litorâneas expostas à intensa maresia, re-
giões úmidas, regiões urbanas com alta 
concentração de poluição e com grande 

variação de temperatura, regiões com alta insolação e intempéries, 
bem como, para proteção de fachadas em ambientes sujeitos ao ata-
que de gases ácidos, íons de cloro e oxigÆnio, principalmente onde há 
risco de ocorrÆncia de microfi ssuras.  

SHERWIN-WILLIAMS

Neblina Perene S9 ���0, um verde nu-
tritivo com fundo acinzentado sofi sticado. 
Depois de anos de tons neutros frios e tons 
de joias ousados, o verde Neblina Perene 
inaugura uma nova era de tons médios nos-
tálgicos.
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senvolvimento de Produtos da Ciser esclarece que no 
decorrer dos meses, novos produtos foram desenvolvi-
dos com foco nas revendas e Matcon’s. “Tais produtos 
entregam a estratégia da empresa que é a qualidade 
combinada (sempre entre as três melhores marcas) a um 
preço justo e competitivo. A linha de produtos quími-
cos, por exemplo, tem apresentado crescimento num 
mercado que é bem competitivo, o que nos leva a con-
cluir que estamos com a estratégia correta. No momen-
to, além dos parafusos, porcas e arruelas já conhecidos 
por todo mercado, temos também uma forte linha de 
produtos químicos, como desengripante, limpa conta-
to, desengraxante, entre outros; assim como a linha de 
materiais de processamento - discos de corte, brocas, 
folhas de lixas, etc. - produtos diariamente procurados 
em revendas de todo o país”, destaca.

 Para a empresa, o revendedor/ balconista é o res-
ponsável pelo sucesso ou insucesso de um produto no 
mercado. Saber diferenciar os produtos e destacar as 
principais qualidades podem e devem influenciar o con-
sumidor final no momento da compra� portanto, é ab-
solutamente imprescindível que a empresa saiba como 
interagir com esse público, pois dessa forma fortalece-
mos nossa presença com esse público.

Trabalhar dinâmicas de vendas como promoções, 
patrocínios e estratégias de PDV deve transmitir ao re-
vendedor/balconista exatamente os ideais e objetivos 
da empresa, como também o valor e qualidade dos 
produtos, consequentemente gerando uma relação de 
confiança entre a marca e o balconista.

FISCHER
Na opinião de Eder Silva, gerente de vendas na-

cional da fischer, o trabalho dos balconistaa é de suma 
importância. pA fischer é líder em qualidade e seus pro-
dutos têm características técnicas que diferem dos seus 
concorrentes, com isso o atendente precisa ser qualifi-
cado e a tecnologia está nos ajudando neste processo 
de qualificação dos nossos parceiros. *oje ministramos 
treinamento online e in loco, mas o online abrange mais 
unidades e pessoas e dá a velocidade que precisamos. 
Os nossos revendedores na sua maioria são especializa-
dos e conhecem bem os nossos produtos. O treinamen-
to constante é parte importante do nosso negócio. *oje 
realizamos mais de 40 treinamento por mês, formalmen-
te ou informalmente. Essa relação com o balconista que 

apresenta os nossos itens, que indica o melhores produ-
tos para o clientes e que está atento às novidades é uma 
via de mão dupla, porque não só nos ajuda na indicação 
dos nossos itens, mas nos traz informações do mercado, 
como indicação de melhorias, novas oportunidades e 
indicação de novas aplicações. Este profissional é par-
te importante do nosso sucesso e sem ele nada seria 
possível. A fischer tem um compromisso com este pro-
fissional, que é dar as ferramentas corretas para melhor 
atender aos seus clientes” diz.  

JOMARCA
Ricardo Castelhano, CEO da Jomarca destaca o au-

mento expressivo do volume produzido pela empresa 
em suas plantas no Brasil. “Isso é muito importante, 
uma vez que reduzimos muito a importação de alguns 
itens da China”, diz.

“Para  a Jomarca, é muito importante os canais de 
distribuição, uma vez que hoje 60% de nosso fatura-
mento advém do canal revenda, que não seria possível 
sem a atuação dos queridos balconistas”, destaca.

A Jomarca tem sua produção altamente direcionada 
para produtos voltados à construção civil, portanto a re-
tomada do mercado impacta diretamente ao incremen-
to de sua produção.

WALSYWA
A Walsywa é uma empresa que está sempre em 

busca de inovações para atender ao mercado da cons-
trução civil e procuram entender as necessidades de 
clientes e desenvolvem novas soluções. 

Segundo a empresa, o mercado é muito dinâmico 
e os clientes exigem esse dinamismo. “E no ponto de 
venda, faz-se necessária a presença de revendedor e ou 
balconista, pois são eles que, em sua maioria das vezes, 
ajudam e orietam os clientes, solucionam as dúvidas 
técnicas e, principalmente, apontam as diferenças entre 
produtos. em vista disso, investimos na capacitação e trei-
namento destas pessoas. através de nossa swat (serviço 
walsywa de atendimento e treinamento), provemos estes 
treinamentos periódicos, e forncemos materiais para ex-
posição, como banner, displays e adesivos, destaca xxxx

A empressa acredita que o ano de 2022 será muito 
desafiador. um ano eleitoral, que gerará muitas incerte-
zas econômicas, mas estão preparados para os desafios 
e esperam um crescimento acima da média do mercado

58

diversos tipos de aplicações para promover proteção 
contra batidas, arranhões ou deslizamentos de objetos. 
Também promovem a redução de ruídos e vibrações. 
São utilizados principalmente em paredes, portas, ja-
nelas, gavetas, armários, box de banheiro, tampos de 
vidro, quadros, vasos, eletrodomésticos e computado-
res”, diz Jonatas Ramos Tardivo, gerente nacional de 
vendas (varejo).

A equipe de vendas da loja da Adere tem um papel 
fundamental na orientação ao consumidor, quanto ao 
produto correto a ser usado, a forma de aplicar, quan-
tidade etc. Para isso, este vendedor deve sempre estar 
atualizado quanto às novidades e tecnologias envolvi-
das nos produtos.

Rafael Bernardi, gerente de marketing da Âncora 
desta os lançamentos de novas ferramentas de fixação 
a pólvora e a gás, também inserimos no mercado uma 
versão menor da nossa Drytape Premium Azul, atenden-
do ao pedido do consumidor, que buscava um rolo de 
fita telada mais econômico, para utilização em projetos 
menores.

CISER
Jackson Dal Comuni, Gerente de Marketing e De-

Pendurar um bonito quadro na parede; proteger 
os cantos; limpeza e bom acabamento são atri-
butos que os consumidores buscam nos produ-

tos para fixação.
 Ajudamos as revendas a trabalhar com produtos 

que preenchem estes requisitos.

ADERE
“Em continuidade à estratégia de ampliação do mix 

de produtos da ADERE, em 2021, foram lançados dois 
importantes produtos destinados principalmente ao ca-
nal do Varejo� 

- Linha de Protetores Anti-impacto ADERE. Para 
complementar a Linha de Protetores ADERE, lançamos 
a Linha de Protetores Anti-impacto, composta por 4 di-
ferentes formatos e fabricados em poliuretano de alta 
resistência, que lhe confere uma característica de per-
feita flexibilidade e resiliÆncia. ¥ revestido em sua base 
com uma camada de adesivo sintético de alta qualida-
de, contribuindo para uma fixação rápida, forte e du-
radoura. Entre as características do poliuretano, está a 
capacidade de resistir a choques e vibrações, ao mesmo 
tempo que é antiderrapante e não deixa marcas. Os Pro-
tetores Anti-impacto ADERE podem ser utilizados em 

FIXAÇÃO
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O PODER DA FIXAÇÃO
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ADERE

Fita Forte Extreme � kg� A 
FITA FORTE EXTREME é uma 
fi ta dupla face de espuma, ade-
sivo acrílico e liner de polietile-
no. &esenvolvida para a fi xação 
permanente, possui alto desem-
penho e adesividade. Ideal para 
fi xar quadros grandes, objetos 
de decoração e placas em geral 
em ambiente interno ou exter-
no. Utilize a Fita Forte Extreme 
em superfícies tais como vidros, 

acrílicos, paredes, madeira com verniz ou pintada, metais e 
revestimentos. Por sua aplicação fácil e forte, o uso da dupla 
face Fita Forte Extreme evita perfurações de revestimentos e 
danos nas estruturas residenciais.

WALSYWA

Fita dupla face Yals[Ya (�,� cm x 20 m)� utilizada para emendar, fi xar, montar e colar 
diversos tipos de objetos e superfícies. dessa forma pode ter o efeito de colar permanen-
temente ou permitir a reposição (cola e descola sem deixar resíduos). a fi ta adesiva dupla 
face Yals[Ya é ideal para construções em light steel frame, sendo utilizada para fi xar a 
membrana hidrófuga walwrap, antecipadamente da placa cimentícia.

A fi ta tela azul Yaltape plus de �00 m�  uma fi ta telada composta por fi os de fi bra de 
vidro entrelaçados (formando uma malha 9 x 9), com uma das faces autoadesiva, destinada 
ao tratamento de juntas entre placas drywall em paredes ou tetos.

A fi ta Yalfl ashing (�0 cm x �0 m)� fi ta adesiva de asfalto modifi cado que em conjunto com 
o lp membrana, atua como uma barreira contra o calor e vapor d’água e garante a vedação e 
estanqueidade da interface entre os subsistemas (paredes-esquadrias; paredes-fundação). utili-
zando em conjunto com a membrana hidrófuga walwrap, permitindo uma melhor vedação.

importante pontuar que temos a maior linha de produtos de fi xação para construção civil do brasil. 
atendemos a todas as etapas de uma obra, do início ao fi m. 

ÂNCORA

Parafuso &TA. ¥ o parafuso para 
drywall preferido dos gesseiros, pois 
foi desenvolvido estrategicamente pa-
ra oferecer alto desempenho durante o 
menor tempo de aplicação do mercado.

O DTA é fabricado em aço com 
cabeça trombeta e fenda Phillips nº 2. 
Autoperfurante e com tratamento fosfa-
tizado, ele fura e fi xa a placa de gesso 
acartonado em perfi l metálico s de di-
ferentes espessuras s em uma só ope-
ração. A Âncora entrega, no mínimo, 
1.000 unidades de DTA por embala-
gem, e a medida mais pedida é a de 25 
milímetros de comprimento.

FISCHER

A Espuma Expansiva Eco 500ml/340g 
da fi scher é um sucesso de vendas, pois 
possui excelente custo�benefício. ¥ uma 
espuma de alta qualidade, desempenho 
notável, rendimento acima dos concorren-
tes, densidade no nível correto para o uso 
em diversas aplicações e aprovada pelos 
principais profi ssionais do ramo. *oje a 
linha de espumas da fi scher é completa, 
com modelos de 300ml, 500ml e 750ml, 
que atende a todos os tipos de mercados 
e profi ssionais. &esde o lançamento em 
2020, A Espuma Expansiva ECO fi scher 
vem ganhando mercado e mais pontos 
de vendas. *oje estamos presentes em 
mais de 2 mil pontos de vendas no Brasil 
com 99% dos lojista satisfeitos com a per-
formance de vendas deste produto e da 
nossa linha de Espumas. 

CISER

O desengripante é um produto de gran-
de importância no mercado das revendas e 
saber as diferenças entre os produtos, é de 
suma importância para o mercado e para o 
consumidor fi nal. Vantagens como alto poder 

de capilaridade e alta porcentagem de material ativo, são características 
fundamentais no momento da venda, pois tais informações podem pro-
porcionar ao consumidor fi nal um melhor aproveitamento do produto.

• Parafuso DTA

• Fita Forte Extreme

• Espuma 
Expansiva 
Econômica

• Fita Telada 
Waltape Plus

JOMARCA

A Jomarca tem grande produção de produ-
tos voltados à construção civil. Entre os produtos 
de destaque está o parafuso de fi xação com ca-
beça Philips

• Desengripante Ciser
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DRYKO 
IMPERMEABILIZANTES 
INVESTE NO PONTO 
DE VENDA

ADRYKO Impermeabilizantes tem realizado 
um trabalho focado no varejo, com o intuito 
de ampliar a presença da marca nos pontos 

de venda. Fortes investimentos foram feitos em di-
ferentes áreas, as parcerias com lojas de material de 
construção, home centers e lojas especializadas foram 
fortalecidas, bem como desenvolvidas várias ações de 
trade marketing. Como resultado, a empresa registrou 
elevação média das vendas de 30% nos três primeiros 
trimestres deste ano, depois de um crescimento recor-
de em torno de 50% em 2020. 

Os investimentos foram direcionados à área pro-
dutiva, com aquisição de equipamentos, novas insta-
lações, laboratórios e desenvolvimento de produtos, 
além do reforço das equipes de promotores, trade 
marketing e representantes de vendas. Projetamos 
um crescimento acima de 30% no varejo, para o pró-
ximo ano.

O foco está no varejo de pequeno, médio e grande 
porte, segmento que representa 60% das vendas da 
empresa e que tem recebido atenção especial, com 
a criação de parcerias pensadas no melhor aproveita-
mento dos espaços nos pontos de venda, com comu-
nicação mais efi ciente e exposição mais assertiva dos 
produtos da marca. 

ONDE O CONSUMIDOR ESTÁ
As estratégias da DRYKO preveem ainda o aprimo-

ramento da equipe de promotores, principalmente, 
nas práticas de trade marketing. Esses profi ssionais 
têm a função de visitar os varejistas, em especial de 
menor porte, para organizar e orientar os revende-
dores sobre o uso correto dos materiais de ponto de 
venda, de forma a tirar o melhor benefício de folhetos, 
painéis, etc., e sobre a melhor forma de expor e apre-
sentar os produtos.

Esse conjunto de medidas visa a uma maior apro-
ximação com os consumidores fi nais e, com isso, à 
consolidação dos investimentos realizados nos últi-
mos anos, que inclui novas formulações, embalagens 
e comunicação visual. Campanhas de incentivo aos re-
vendedores e balconistas nas lojas e em atacadistas e 
distribuidores são outra medida para intensifi car essas 
parcerias, que favorecem os negócios e o atendimento 
aos consumidores.

PERSPECTIVAS PARA 2022
Em 2021 a DRYKO cresceu 50% no faturamento, 

mesmo diante de um cenário epidêmico que ainda tem 
provocado impactos econômicos importantes. Para 
2022, a previsão é manter este mesmo percentual de 

INDÚSTRIA

DRYKO 
IMPERMEABILIZANTES 
INVESTE NO PONTO 
DE VENDA

crescimento, incorporando novas contratações e man-
tendo o trabalho constante na consolidação da marca, 
como uma referência em qualidade e agilidade no setor.

LANÇAMENTOS 2021
No início do ano, incorporou à sua linha a espuma 

expansiva de poliuretano (PU), da linha DRYKO SELAN-
TES VEDATUDO. Recomendada para superfícies que 
exigem isolamento acústico e para fi xação de portas e 
janelas, entre outras aplicações. Tem a função de vedar, 
fi xar, selar e calafetar diversos substratos, como concre-
to, madeira, PVC, metal, vidro e alvenaria.

PERFIL 
Há 22 anos no mercado da construção civil, a DRYKO 

Impermeabilizantes é uma das principais indústrias de 
produtos químicos para construção civil. Sua produção 
abrange aproximadamente 400 itens, entre emulsões 
e soluções asfálticas, argamassas, asfalto, produtos de 
apoio para construção, adesivos, isolantes térmicos, pri-
mer, revestimentos para pisos, mantas asfálticas, além 

das fi tas asfálticas. Localizada em Guarulhos (SP), em 
uma área total de 25.000 m2, a empresa reúne dois la-
boratórios completos – um de Pesquisa e Desenvolvi-
mento e outro de Controle e Qualidade –, bem como 
um moderno Centro de Logística e Distribuição, com 
estoques permanentes, para atender o mercado do 
segmento técnico e varejo. Com mais de 250 colabora-
dores e 115 representantes comerciais espalhados por 
todo País, disponibiliza assistência customizada no pré 
e pós-vendas, destacando-se por ser uma empresa di-
nâmica e que oferece uma parceria sólida e confi ável 
aos seus clientes. Com foco no alto desempenho dos 
produtos, toda a linha da DRYKO Impermeabilizantes 
segue processos sustentáveis e certifi cados pelos mais 
rigorosos órgãos internacionais e nacionais, garantindo 
qualidade e excelência do produto. A empresa é asso-
ciada ao Instituto Brasileiro de Impermeabilização (IBI 
Brasil) e ao Green Building Council Brasil. Em 2020, pro-
cessou em torno de 26 mil toneladas de matéria-prima 
e aumentou em 50% o seu faturamento. Para 2021, a 
previsão é manter o mesmo crescimento.

 Creating a healthier way of living
Criamos a melhor experiência em aquecimento a gás e solar, com a nossa linha de atuação garantimos conforto e segurança ao lar. 
Acompanhe nossas novidades e soluções em www.rinnai.com.br

ting a healthier way of living
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A primeira Serraria foi construída no bairro da Água 
Branca, São Paulo, onde hoje está localizado o Memo-
rial da América Latina. Primeiro foi chamada de Salim 
Farah Maluf e depois de Serraria Americana, e se tornou 
a maior serraria da América Latina.

Meu avô faleceu cedo, de infarto, aos 49 anos, quan-
do meu tio tinha 17 e meu pai 12 anos. Algum tempo 
depois, meu tio começou a trabalhar na serraria e meu 
pai começou a cursar engenharia civil na Poli.

Após a formatura do meu pai, ele e o irmão deci-
diram mudar de área, deixar a serraria por se tratar de 
comodities, e então tiveram a ideia de criar a primeira 
fábrica de forros isolantes, a maior da América Latina, e 
que tornou o nome da Eucatex conhecido como sinô-
nimo de produto, em parte pelo slogan “Forro é Euca-
tex”. Os forros continuaram sendo fabricados até 2008 
e continuaram no imaginário das pessoas, anos após 
pararem de ser fabricados, sendo citados em pesquisas 
de 2015 e 2016.

A empresa começou com a fabricação de forros, iso-
lantes, a primeira linha de chapa de fi bra foi inaugurada 
em 1970, a segunda linha em 1973. Eu entrei na empre-
sa em 1987 na área de comércio exterior.

Os fundadores já tinham experiência no segmento 
moveleiro?

Não, os primeiros produtos da empresa não eram vol-
tados para o segmento moveleiro, e sim para a construção 
civil. A empresa passou a olhar para o segmento moveleiro 
ao ir agregando valor às chapas de fi bra, que são a base 
dos produtos, por meio do desenvolvimento de tecnolo-
gias, aquisição de maquinários etc. A atuação no segmen-
to moveleiro veio como resultado natural desse processo 
de aprimoramento e visão estratégica de mercado.

Por que instalar a fábrica em Salto?
A região de Salto tinha uma grande concentração de 

madeira, meu avô comprou as primeiras fl orestas ainda 
na época da Serraria Americana, embrião da Eucatex. 
Posicionar a fábrica em Salto é estratégico do ponto de 
vista dos custos logísticos, próximo da matéria-prima e a 
uma distância razoável de nosso escritório em São Pau-
lo. Além disto não era possível naquela época instalar 
indústrias em qualquer cidade. O governo é que te da-
va opções de onde ele iria disponibilizar a energia a ser 
consumida.

Quando começou o segmento de tintas? Como foi 
entrar neste segmento?

Nós já tínhamos uma fábrica de tintas para consumo 
interno, mas a fábrica de tintas para consumo decorativo 
foi inaugurada em 1996, em Salto, se transformando em 
nossa Unidade Química. Como uma marca consolidada 
no segmento da Construção Civil, a Eucatex tinha então 
mais um nicho a explorar a partir de uma fábrica muito 
moderna. Hoje temos uma segunda fábrica de tintas, 
instalada em Cabo de Santo Agostinho, região metro-
politana do Recife, para atender ao Norte e Nordeste.

Atualmente, a Eucatex responde por quantos % de 
participação no mercado de tintas e revestimentos?

Estimamos estar entre as quatro maiores indústrias 
de tintas do Brasil em volumes.A Eucatex Tintas repre-
senta hoje 18% do faturamento do grupo.         

Serão feitos novos investimentos a médio prazo?
Todo ano o Grupo investe em todas as plantas e na 

criação de novos produtos . Para 2022, estamos esti-
mando em R$ 250 milhões estes investimentos. Todas 
as fábricas da Eucatex estão sempre em constante atua-
lização visando manter a competitividade  do Grupo em 
todas as áreas que atuamos .

Como o sr. está avaliando o atual momento econô-
mico brasileiro? O segmento da construção civil está 
crescendo? Está otimista para os próximos anos?

Desde agosto de 2020 o segmento como um todo 
tem crescido em  vendas, mas  os custos também  e 
acho que a partir de 2022 teremos uma acomodação do 
mercado, deixando o ambiente mais desafi ador para o 
setor como um todo, seja em termos de vendas como 
de margens.

Faz parte dos planos da Eucatex investir em outros 
segmentos?

Em 2022 não temos planos de diversifi cação. Vamos 
analisar este tema em 2023.
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 No setor fl orestal, a marca foi pioneira ao utilizar o 
eucalipto como matéria-prima dos produtos e, ao longo 
de sua história, reúne uma série de iniciativas que contri-
buem para os cuidados com o meio ambiente, valoriza-
ção e fortalecimento das comunidades em seu entorno. 
Exemplos disso são o PEA – Programa de Educação 

 Ao todo, entre as fábricas e os escritórios, cerca de 3 
mil colaboradores atuam em diversos setores da empre-
sa, alguns são a terceira geração de suas famílias, outros 
acumulam a experiência de 40 anos na Eucatex, dedi-
cando praticamente toda a sua trajetória profi ssional à 
Companhia.

Em entrevista exclusiva à revista Revenda Constru-
ção, Flávio Maluf, Presidente da Eucatex, fala do início 
da empresa e os planos para o futuro.

UM POUCO DA HISTÓRIA 
Meu avô chegou do Líbano em 1919. Após se ca-

sar, começou a buscar uma área em que ele tivesse 
afi nidade para trabalhar e acabou entrando no ramo 
da  madeira para construção civil. Ele  começou com-
prando madeira para confecção de ripas usadas para 
construção civil  e depois passou a comprar fl orestas, 
pois, naquela época, comprar terras era muito barato, 
já que os custos logísticos não eram atrativos para to-
do mundo, porque a maior parte das fazendas estava 
localizada a 100km de distância da capital, principal-
mente nas regiões de Salto e Botucatu.

OS 70 ANOS DA EUCATEX

De uma pequena unidade de isolantes, instalada 
em 1951 no município de Salto, em São Paulo, 
para uma das maiores fabricantes e fornecedo-

ras de produtos para a Construção Civil, Indústria Mo-
veleira e Revenda Madeira do Brasil e com presença em 
mais de 40 países.

 Esse é o resumo da história do Grupo Eucatex, que 
completou 70 anos de uma trajetória marcada pelo pio-
neirismo, a habilidade de se adaptar às exigências dos 
novos tempos e, principalmente, pelo desejo de impac-
tar positivamente o cotidiano das pessoas, dos seus co-
laboradores aos seus consumidores.

 Em um país em que muitas empresas fecham em 
apenas cinco anos, é possível afi rmar que a Eucatex 
chegou à sua melhor idade, celebrando um marco tão 
importante em meio a um período desafi ador, em re-
lação às demandas crescentes de abastecimento do 
mercado, na forma de conciliar o cuidado com a saúde 
das pessoas e impulsionando a companhia sempre no 
caminho do planejamento estratégico e da reinvenção.

Esse foi o mote que acompanhou todo o grupo ao 
longo dos anos de 2020 e 2021, em que a pandemia da 
COVID-19 acometeu o mundo todo. Devido às medi-
das de isolamento, a marca intensifi cou sua presença no 
formato digital para continuar em contato com seus for-
necedores, apresentando as novidades e criando uma 
forma mais dinâmica e intuitiva de se comunicar e exibir 
seus produtos para os consumidores.

INDÚSTRIA

À esquerda, a primeira linha de chapa de fi bra inaugurada em 1970. 
Vista interna da fábrica atual

Flavio Maluf, 
presidente da 
Eucatex

65



AGENDA

CONSERVADOR DA
MANTIQUEIRA
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Maior Garantia do mercado e a primeira linha de Caixas e Tanques 
a compensar emissões de CO2 do processo produtivo.Confira as datas e os 

locais das principais 
feiras do segmento

APOIADORES DA CONSTRUSUL
A 23ª Feira Construsul que será realizada de 02 a 05 de agosto de 2022 no 

Centro de Eventos da Fiergs em Porto Alegre, RS, já conta com a chancela de 
quase 50 importantes entidades do setor da construção, entre elas: Câmara Bra-
sileira da Indústria da Construção (CBIC), Associação Brasileira de Fabricantes e 
Importadores de Produtos de Iluminação (Abilumi), Conselho Regional de Enge-
nharia e Agronomia do Estado do Rio Grande do Sul (Crea-RS), Associações dos 
Comerciantes de Material de Construção (Acomacs), Sindicatos da Indústria da 
Construção Civil (Sinduscons), entre outros. 

Nesta edição, a Feira Contrusul investe ainda mais o foco na qualificação dos 
visitantes, incrementando a lista de redes de materiais de construção que se tor-
nam apoiadores do evento, levando suas delegações para participar da Feira e 
de eventos de conteúdo paralelos à Construsul. Um exemplo recente é a Rede 
Grande Oeste, com sede em Xaxim, SC. Foi criada em 2008 e atualmente conta 
com cerca de 90 lojistas associados, abrangendo a região Oeste do Estado de 
Santa Catarina, até a fronteira com a Argentina. 

Outro apoiador este ano é a Fundação Porto Alegre & Região Metropolitana 
Convention & Visitors Bureau (POACVB), que objetiva aumentar o fluxo turístico 
da capital gaúcha, com economia e agilidade nas ações de captação, promo-
ção, apoio e realização de eventos para resultar na valorização do destino Porto 
Alegre. Para a presidente do POACVB, Adriane Hilbig, a retomada dos eventos 
presenciais em Porto Alegre é muito importante para o setor e para a economia 
da cidade. Isso também avaliza o trabalho realizado pela fundação ao longo do 
período da pandemia de Covid-19, como aproximações com os governos, união 
do segmento e parcerias com autoridades locais. “Por isso, receber em Porto 
Alegre um evento do porte da Construsul, nos deixa muito felizes. Certamente 
serão gerados muitos negócios, ajudando a cadeia produtiva e diversos setores 
da área da construção e da economia”, conclui. 

EXPO REVESTIR
Feira de Revestimentos e 
Acabamentos Cerâmicos
De 08 a 11 de março
Local: Transamérica Expo Center, 
São Paulo, SP
www.exporevestir.com.br

FEICON BATIMAT
Feira Internacional da Construção
De 29 de março a 1º de abril
Local: São Paulo
Expo Center, SP
www.feicon.com.br

ABRAFATI SHOW
Congresso e Exposição 
Internacional de Tintas
De 21 a 23 de junho
Local: Transamérica Expo Center, 
São Paulo, SP
www.abrafati.com.br

GLASS SOUTH AMERICA
Feira Internacional de Vidro
De: 29 de junho a 02 de julho
Local: São Paulo Expo Center/SP
www.glassexpo.com.br

CONSTRUSUL
Feira Internacional da Construção 
De: 02 a 05 de agosto
Local: Fiergs, Porto Alegre/RS
www.feiraconstrusul.com.br

CONCRETE SHOW
Feira Internacional de Tecnologia 
De: 09 A 11 de agosto
Local: São Paulo Expo Center/SP
www.concreteshow.com.br/pt

CACHOEIRO STONE FAIR
Feira Internacional do Mármore e 
Granito
De: 23 a 26 de agosto
Local: Cachoeiro de Itapemerim/ES
www.cachoeirostonefair.com.br

FICONS
XI Feira Internacional de Materiais 
Equipamentos
e Serviços da Construção
De: 23 a 26 de agosto
Local: Centro de Convenções de 
Pernambuco,
Recife/Olinda
www.ficons.com.br

M&T Expo 
Feira Internacional de Equipamentos 
para Construção e Mineração 
De: 30 de agosto a 02 de setembro 
Local: São Paulo Business Center, SP
www.mtexpo.com.br

INTERMACH
Feira Internacional de Tecnologia e 
Máquinas
De: 13 a 16 de setembro
Local: Joinville, SC
ww.intermach.com.br

FESQUA
Feira Internacional de Esquadrias e 
Ferragens
De: 14 a 17 de setembro
Local: São Paulo Expo Center, SP
www.fesqua.com.br

FISP
Feira Internacional de Segurança
e Proteção
De 18 a 20 de outubro
Local: São Paulo
Expo Center, SP
www.fispvirtual.com.br
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