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Editorial

SIAMFESP RENOVA CONVENIO COM A APEX
SEGMENTO FORTE E ATIVO

Ao contrério das expectativas positi-
vas do inicio do ano, o segundo semestre
comeca com consideracdes bem mais re-
alistas. O crescimento da economia n&o
demonstra sinais de reacdo. Com juros e
desemprego em alta, inflacdo e recuo nos
investimentos, a tendéncia é manter o cres-
cimento muito préximo dos 1% de 2012.

Diante desse quadro, nés do Siamfesp
estamos fazendo o possivel para mostrar
alternativas para nossos associados. Um
exemplo foi a renovacéo do convénio do
Projeto Metal Brasil, realizado em parce-
ria com a Apex, que promove as exporta-
cdes do setor de artefatos de metais ndo
ferrosos. Por meio deste convénio serdo
investidos, entre 2013 e 2015, RS 1,06
milh&o em acdes de promocdo e inteligén-
cia comercial, construcdo de marca e po-
sicionamento de imagem para fomentar a
internacionalizacdo do setor.
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SIAMFESP ACELERA ACOES DO PROJETO METAL BRASIL

Objetivo é estimular a exportacdo do setor de artefatos de metais néo ferrosos

O Siamfesp - Sindicato da Industria
de Artefatos de Metais N&o Ferrosos no
Estado de S&o Paulo e a Apex-Brasil -
Agéncia Brasileira de Promocdo de Ex-
portacGes e Investimentos renovaram no
dia 24 de abril, em Séo Paulo, o novo
convénio do Projeto Metal Brasil que
promove as exportacdes do setor de ar-
tefatos de metais ndo ferrosos. Por meio
deste convénio serdo investidos, entre
2013 e 2015, R$ 1,06 milhdo em acdes
de promocdo e inteligéncia comercial,
construcdo de marca e posicionamento
de imagem para fomentar a internacio-
nalizacéo do setor.

A assinatura do convénio aconteceu
durante o Semindrio “Apex-Brasil: Ex-
portar é Inovar”, realizado com objeti-
vo de apresentar informacdes sobre as
acdes de promocdo de exportacdes re-
alizadas pela Apex-Brasil e sobre como
os empresdrios podem ter acesso aos
servicos oferecidos pela Agéncia. No
Semindrio foi apresentado também o
balanco dos quatro anos do Projeto e o
planejamento das acdes para o periodo
de 2013-2015.

Para o presidente do Siamfesp, Denis
Perez Martins, a assinatura do convénio,
o terceiro, é uma conquista. Ele destaca
a importdncia da parceria com a Apex.
“Eles nos ensinaram n&o sé a exportar,
mas como consequéncia a termos em
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nossas fabricas melhorias tecnolégicas,
gestdo propriamente dita. Aprendemos
a vender”.

O diretor Executivo do Siamfesp,
Oduwaldo Alvaro, gerente do Projeto,
afirmou que esta é a terceira etapa de
um grande aprendizado. “Na primeira
etapa trabalhamos na formacéo de uma
cultura exportadora. As empresas pas-
saram a ter uma atuagdo local com uma
estratégia globalizada e agora estdo in-
corporadas aos projetos globais”.

O diretor de Negécios da Apex-
Brasil, Rogério Bellini, diz que todas as
iniciativas da Agéncia buscam tornar
as empresas brasileiras mais competiti-
vas, trazendo informacdes consistentes.
“O desdfio de exportar é permanente
e estd ligado a competitividade. Nés
acreditamos que quanto mais inser¢do
internacional a empresa brasileira tiver,
mais favorecida ela vai estar no merca-
do interno. E com essa conviccdo que a
gente trabalha e estimula as empresas a
exercitarem”.

Projeto Comprador

Em parceria com a Apex Brasil e o
Instituto Nacional do Plastico - Think
Plastic Brazil e Sindividro - Glass Bra-
sil, o Siamfesp promoveu entre os dias
2 e 3 de maio, rodadas de negécios
do Projeto Comprador. Na abertura
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Sala de reunido do Projeto Comprador

do evento, o gerente de projeto Metal
Brasil e diretor Executivo do Siamfesp,
Oduwaldo Alvaro, destacou o trabalho
que vem sendo feito junto as empresas
do setor, no sentido de produzir com
base tecnolégica, para que possam
competir em todos os mercados.

Foram realizadas mais de 500 reu-
nides de negécios entre os 22 compra-
dores internacionais e os mais de 80
fabricantes de Utensilios Domésticos de
Aluminio, Pléstico, Vidro e Materiais de
Acabamento, como fechaduras, metais
sanitdrios e acessérios.

Apés dois dias intensos de rodadas,
as empresas e convidados internacio-
nais participaram das atividades de-
senvolvidas pela Apex-Brasil durante a
Etapa S&o Paulo de Formula INDY 300,
um momento de “encantar” o cliente em
um espaco de relacionamento totalmen-
te descontraido.

O diretor Executivo do Siamfesp
afirma que o Projeto Comprador é a
melhor de todas as a¢des desenvol-
vidas em parceria com a Apex. “Se
pensarmos em termos de marketing de
relacionamento esse Projeto é o que
mais propicia fazer a fidelizacdo do
cliente. Apesar do nimero menor de
empresas, esperamos ter um resultado
ainda melhor que o do ano passado,
quando vendemos US$ 200 mil”.
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Outras atracoes

No més de maio, o Projeto Metal Bra-
sil apoiou a participacdo de 04 empresas
brasileiras do setor na XlI Edicdo da Fei-
ra Expoconstruccién y Exposdisefio que
aconteceu na cidade de Bogotd, Colém-
bia entre os dias 21 e 26 de maio.

Em junho houve a primeira partici-
pacdo do Projeto na Feira Expocasa,
em Santa Cruz de La Sierra, na Bolivia,
onde foram promovidas oito empresas.
Logo a seguir aconteceu o Projeto Com-
prador Copa das Confederacdes, acdo
inédita em conjunto com a Apex-Brasil.

Publico satisfeito

Positiva. Esta foi a principal concluséo
dos empresdrios brasileiros que participa-
ram do Projeto Comprador Metal Brasil
promovido pelo Siamfesp em parceria
com a Apex. Para Rodrigo Chiurco, Dire-
tor da Esteves S/A, o evento foi muito bom
e atendeu s expectativas.

A Aluminio Ramos espera aumentar
seu portfélio de clientes e abrir contato
em novos paises. “Tivemos contato com
uma empresa europeia, que é um merca-
do totalmente novo para nés”, comemora
o Diretor Paulo Forini.

H& mais de 30 anos atuando no mer-
cado externo, a Lorenzetti espera abrir
espaco para novas linhas. Segundo o Tra-
de da empresa Jun E.Omori, a proposta

agora é aproveitar o reconhecimento da
marca para oferecer metais sanitdrios,
pldsticos sanitdrios e filtros de dgua

Leandro Lucas, Gerente Comercial da
Metalirgica Arouca gostou do contato
que fez. “Falei com um comprador de La
Paz e, no momento, ndo tenho nenhum
distribuidor 14, entdo tive oportunidade
de mostrar produtos e agora é sé6 mandar
amostras e orcamentos”.

A Nigro Aluminio pretende voltar a
exportar. “Esse evento é muito interessan-
te, pois é focado, direcionado. A possibi-
lidade de um resultado positivo é muito
maior”, ressalta o Gerente de Vendas,
Neuclair Justino.

A mesma opiniGo é compartilhada
pela Gerente de Comércio Exterior da
Pado S/A, Karli Xavier Vieira. “Séo com-
pradores que & conhecem a nossa drea,

Leandro lLucas (Met. Arouca) e comprador

que j& importam do Brasil, sdo dlientes
potenciais”.

A Andlista de Importacdo e Expor-
tagdo da Alcast do Brasil, Mariana Hatz
Lencina estd confiante. “Nossos produtos
estdo com preco competitivo. Esperamos
dobrar ou triplicar as exportacdes”. Tam-
bém buscando ampliar sua participacéio
no mercado externo, Rogério Lerner, Su-
pervisor de Comércio Exterior da Yale La
Fonte, elogiou a realizacdo do evento.
“S&o empresas que ndo conhecemos e te-
mos interesse em desenvolver mercado”.

Romeu Degiovani Filho, Diretor da Poly
Hidrometalirgica, percebeu interesse pelos
produtos brasileiros mesmo em mercados
acostumados a serem abastecidos pelo Pa-
cifico. J& a Plastifluor tem como expectativa
conquistar pelo menos dois novos clientes,
explica o Diretor Marcelo D Santucci.

CRESCE INVESTIMENTO EM METAIS SANITARIOS SUSTENTAVEIS

Engajamento da industria em proje-
tar e desenvolver produtos mais susten-
taveis. Essa pode ser uma alternativa
para que o Brasil amplie a utilizacéo de
produtos com maior tecnologia e valor
agregado, como é o caso dos metais
economizadores de dgua.

De acordo com o gerente de Tecno-
logia do Siamfesp, Roney Honda Mar-
gutti, embora esse tipo de equipamento
seja bem aceito pelos consumidores, o
sucesso de sua utilizacdo depende da
sua correta especificacéo e instalacdo,
assim como da qualidade desses pro-
dutos. Para garantir essa performance
é importante que os equipamentos es-
tejam em conformidade com a ABNT
NBR 13713 - Instalagdes Hidrdulicas
Prediais - Aparelhos automdticos acio-
nados mecanicamente e com ciclo de
fechamento automdtico - Requisitos e
métodos de ensaio.

Na opinido de Margutti sempre hé
possibilidade de melhorias, como a
durabilidade do préprio produto. “Por
exemplo, nos Gltimos 5-10 anos, per-
cebemos uma substituicdo natural dos
mecanismos de vedacdo substituiveis
(MVS) utilizados antigamente em todas
as torneiras pelos mecanismos cerdmi-
cos de 1/4 de volta”, explica.

Esta evolucdo permitiv que uma tor-

neira que antes durava em média de 30
a 50 mil ciclos de abertura e fechamen-
to, passasse a durar mais de 200 mil
ciclos de abertura e fechamento sem a
substituicdo do cartucho. “Acreditamos
ainda que uma atuacdo sistémica tenha
um enorme potencial de aprimoramen-
to, como o caso das bacias sanitérias.
Se as vdlvulas ndo fossem alteradas,
ndo seria possivel diminuir suas vazdes
sob o risco de nédo se obter uma limpeza
adequada da bacia com economia de
dgua, embora a vazdo minima esteja
limitada pela capacidade de escoamen-
to do préprio sistema de esgotamento
sanitdrio”.

Logo, acredita, é preciso investir em
tecnologia e qualidade para que esse
mercado cresca de forma ainda mais
acelerada, agregando valor ao ne-
gécio. No caso das bacias sanitérias,
além da quantidade de dgua necessé-
ria para a limpeza da mesma, as indus-
trias tiveram que trabalhar com a curva
de vazdo, ou seja, a dificil equacdo de
quantidade de dgua e a forma com a
qual é lancada.

“Por exemplo, uma descarga de 6
litros em uma bacia terd comportamen-
tos completamente diferentes se esses 6
litros forem lancados em 5 segundos ou

em 60 segundos, o que demonstra o em-
penho e engajamento da indisiria em
projetar e desenvolver produtos cada
vez mais sustentdveis, com reducéo tan-
to da quantidade de matéria-prima utili-
zada proveniente da natureza, quanto
da quantidade de residuos gerados em
sua fabricacdo”, finaliza.

Segundo Margutti a principal vanta-
gem dos metais sanitérios economiza-
dores é poder controlar a quantidade
de 4gua e o tempo de funcionamento
do aparelho, para que se obtenha a va-
zdo ideal para cada tipo de utilizacdo,
sem desperdicio.

Eng.Roney
Honda Margutti
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SEGMENTOS DE METAIS NAO FERROSOS
MARCA PRESENCA NA FEICON 2013

28 empresas associadas ao Siamfesp
participaram da Feicon Batimat (Saldo
Internacional da Construcdo), realiza-
do entre os dias 12 e 16 de margo de
2013. Ao todo, as empresas, que repre-
sentam um dos setores mais importan-
tes para o evento, ocuparam uma drea
de quase 5 mil m2.

O Saldo, que foi aberto pelo go-
vernador Geraldo Alckmin, refletiv o
bom momento vivido pela construcdo
civil. Segundo o governador, “quando
a construcdo civil vai bem, o emprego
vai bem. Isso ajuda duplamente. O em-
prego leva ao consumo e atrai mais in-
vestimentos”.

Para o diretor Executivo do Siamfesp,
Oduwaldo Alvaro, o setor da constru-
cdo voltou a contar com o reconheci-
mento merecido por parte do governo.
Segundo ele, o setor de material de
construcéio é fundamental para alo-
vancar o desenvolvimento do pais. O
diretor lembrou os diversos programas
sociais criados pelos governos federal e
estadual, que vem incentivando a cons-
trugdo, inclusive das moradias de baixa
renda.

Varejo e inddstrias com otimismo

O governador também comentou
assunto levantado por Walter Cover,
presidente da Abramat (Associacdo
Brasileira da Indésiria de Materiais de
Construcdo), e Cldudio Conz, da Ana-
maco (Associagdo Nacional dos Co-
merciantes de Material de Construcdo),
a respeito da simplificacio da MVA
(margem de valor agregado), que hoje
abrange 126 itens. Organizados, am-
bos os segmentos da construcdo civil
obtiveram respaldo do governo esta-
dual no objetivo de diminuir a margem
para cinco ou seis itens.

Para o diretor Executivo do Siamfesp,
Oduwaldo Alvaro, que atuou direta-
mente na elaboracdo da proposta,
com a mudanca a margem de erro serd
reduzida significativamente. “Além da
reducdo do nimero de itens do MVA,
solicitamos cortar as duas casas depois
da virgula e que a pesquisa seja feita a
cada cinco anos”.

Segundo Cover e Conz o bom mo-
mento vivido pelo setor é reflexo das
estimativas de consumo geral no Brasil
até o fim de 2013, calculado em RS 119
bilhdes em materiais de construgdo, se-
gundo o IBOPE. Esse total representa
um aumento de 9% em relacdo ao gas-
to em 2012.

“Arte
4 atos

Conz dfirmou que, segundo nime-
ros da Universidade Anamaco, o vare-
jo da construcdo tem cerca de 139 mil
lojas (129 mil varejistas e 10 mil ataca-
distas) em todo o Brasil. Pequenas e mé-
dias lojas constitvem 80 mil empresas
do ramo.

Os dados indicados por Walter Co-
ver, presidente da Abramat, corrobo-
ram o dnimo do varejo, e provam que
a industria brasileira de materiais de
construcdo tem capacidade de sobra
para a demanda. “Atualmente atingi-
mos 82% da utilizacdo da capacidade
instalada”. Em fevereiro de 2012, o in-
dice de utilizacdo do parque industrial
da construcdo era 83%. Permaneceu
estdvel até fevereiro, ndo oscilando
negativamente mais do que 2%. As
pretensdes de investimento da indus-
tria também se revelam estdveis entre
2012 e o presente momento de 2013,
sempre registrando por volta de 74%
de opinides favordveis a novos investi-
mentos, segundo pesquisa da Abramat.
“O Brasil hoje apresenta um déficit de 5
milhdes de moradias e a demanda por
novas casas ird chegar a 20 milh&es até
2020, devido ao crescimento popula-
cional. O atendimento a esta demanda
ndo serd possivel com a baixa produti-
vidade dos métodos e processos tradi-
cionais, e o setor estd desenvolvendo,
cada vez mais, solucdes racionalizadas
e industrializadas de construcdo”, com-
plementou.

PALESTRA:
ANOVA CLASSE MEDIA,
(OMO CONQUISTAR ESSE
MERCADO DE RS 1 TRILHAO

Durante a Feicon Batimat o
Siamfesp promoveu, no dia 14 de
marco, a palestra “A nova classe
média, como conquistar esse mer-
cado de RS 1 trilhdo”, com Renato
Meirelles. De acordo com o pales-
trante a proposta era mostrar qual
o tamanho da classe C no Brasil,
as aspiracdes desse consumidor, a
relacdo dele com as marcas e um
panorama sobre o mercado brasilei-
ro e os setores impulsionados pela
baixa renda, além das formas de se
comunicar com as classes C,D e E.

Segundo Meirelles a principal
mensagem da palestra é mostrar que
o Brasil mudou com o surgimento de
uma nova classe média brasileira,
que hoje possui mais de 100 milhdes
de pessoas e que produzem mais de
um trilhdo de reais de consumo.

Se o consumidor mudou, as ne-
cessidades de mercado desse con-
sumidor também mudaram, explica.
“Entdo, entender o que esse consumi-
dor pensa, o que é qualidade para
ele é fundamental para as empresas
que queiram efetivamente crescer
junto com esse publico”.

Um dos exemplos citados foi o
fato dessa nova classe C preferir
permanecer no seu bairro, conforta-
velmente, do que se mudar para um
bairro nobre. “Ele prefere desfrutar
o que conquistou com os amigos do
bairro, sem precisar mudar seus hé-
bitos, do que ser um “estranho” no
bairro chique”.

Renato Meirelles é sécio diretor
do Data Popular Instituto de Pesqui-
sa, referéncia no conhecimento das
classes C,D e E no Brasil. Colunista
de diversas revistas, foi colaborador
do livro “Varejo para Baixa Renda”,
publicado pela Fundacdo Getdlio
Vargas e autor do “Guia para en-
frentar situacdes novas sem medo”,
publicado pela Saraiva.




