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Palavra do Presidente

A 1mportancia

de manter o foco
nos resultados
e despesas

O Brasil vive um cenario dificil nas areas econémica e politica, em que uma
influéncia a outra. O Pais se acanhou na dinamica de sua economia, que teve
um periodo positivo, mas cujo félego ja vinha encurtando e sendo escondido
pelos Nossos governantes. As taxas de crescimento nao correspondiam ao
esperado, comparadas com paises vizinhos, em face das conquistas e do
potencial nacional em todos os aspectos.

O Governo Federal nao conseguiu gerenciar bem seus gastos, pelo contrario,
0s aumentou, e a economia patinou. Alertas nao faltaram de que as coisas
nao andavam bem nos fundamentos macroecondémicos, mas foram
minimizados. E ainda houve as eleicoes em 2014, quando, uma tradi¢ao de
longa data, os trés niveis do poder executivo sao mais generosos.

Por seu lado, a oferta de crédito levou a um maior endividamento das familias
e, com a economia desacelerada, muitos empregos desapareceram, mas as
dividas e as contas nao. Um panorama negativo para um Pais que viveu bons
anos nas ultimas decadas, a comecar pela engenharia econémica ‘Made in
Brazil' que subjugou a inflacao, até entao imbativel, diante de sucessivos
planos econémicos, de nomes mirabolantes e trocas de moedas.

Para o empresario, surge o desafio de, primeiro, continuar com seu negécio, e,
segundo, buscar opgoes para até mesmo descobrir e explorar oportunidades
que toda crise gera. O mercado é inflexivel. Uns sucumbem, outros
sobrevivem, mas outros veem além e conseguem até mesmo crescer. Mas
1SS0 passa por uma gestao profissionalizada da empresa, com profissionais

e sistemas que possibilitemn ao empreendedor “ver” os resultados e controlar
as despesas. Contentar-se apenas com o faturamento é uma visao parcial e
arriscada.

O que importa sao os resultados e o controle de despesas, do contrario, o
empresario fica numa situagao tal qual a de um comandante de um navio,
que, em meio a um mar bravio, ndo percebe onde estao os “buracos” no
€asco, que comprometem sua trajetoria, a lidar com problemas externos e
internos. E preciso ter uma gestao profissional, saber entender o cenario e
as tendéncias e tomar decisoes corretas, com cautela. Tudo isso nao impede
uma pitada de ousadia e coragem.

Por isso, a Acomac-Ba tem, ja ha muitos anos, investido em programas de
capacitagao para os associados, com cursos e palestras; abordado temas
atualizados no Ecomac Bahia e gerado informagoes por meio de seus canais,
como a revista Acomac-Ba e o site www.acomac-ba.com.br.

Desejamos o melhor para os nosso Pais, que ele se reencontre em todos os
sentidos e despontem horizontes que nao sejam miragens. E aos nossos
associados e empresas parceiras, igualmente, que possam ser bem-
sucedidos nessa fase de desafios. E, reiterando o alerta: sempre de olho nos
resultados e nas despesas. Sem piscar.

8 . Revista

Joao Carlos Andrade
Presidente da Acomac-Ba
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Editorial

Iniciamos mais um ciclo de producao

da Revista Acomac-Ba, publicacao que

faz parte da historia da Canal 2 e que

nos encanta a cada edicao. A chegada

de novos dirigentes com propdésitos tao
eficazes quanto os daqueles que deixaram
a mesa diretora sé nos leva a acreditar
nessa parceria que dura quase 20 anos.

Em tempos de crise, somente com muita
eficiéncia e criatividade para evoluir, crescer
e continuar fazendo historia. Assim a
Acomac-Ba tem feito ao longo desses anos.
Assim a Canal 2 como parceira da instituicao
tem atuado. Criatividade, inclusive, € um
dos temas abordados na nossa matéria de
capa. Essa edicao traz ainda matérias sobre
pisos e revestimentos, saude, bem-estar,
economia, registros da entidade e artigos
assinados por grandes profissionais.

Mais uma vez marcaremos presenca na
Feicon, grande evento do setor, para trazer
Luciano Dérea novidade;, entrevistas e muitf) mais para 0s
) . nossos leitores, tanto na versao impressa
Diretor Executivo quanto na digital. Aproveitamos para
Canal 2 Comunicagdo e Eventos agradecer e parabenizar toda a diretoria que
concluiu com éxito o seu mandato, na figura
do ex-presidente Alexandre Cohim e desejar
boa sorte aos novos dirigentes, em especial
ao novo presidente da Acomac-Ba, Joao
Andrade. Muito sucessol

Boa leitura e 6timos negdcios!

Faca parte

. redes sociais

wwwCaANA lz.com.br [i b
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_ Com mais de 40 anos de mercado, a SIL tem orgulho de ser uma
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Espaco Anamaco

Por Claudio Conz* « Fotos Reprodugao/Divulgacao

O que os Millennials e a Lowe's
trouxeram de aprendizado na NRF 2016

A cidade de Nova York sediou, en-
tre os dias 17 e 20 de janeiro, a 1052
edicao da convencao anual da NRF, o
maior evento de varejo do mundo. En-
tre as novidades apresentadas nesta
edi¢ao, um dos temas mais recorren-
tes foi o da chamada “geracao millen-
nial’, ou seja: aqueles que nasceram
entre 1980 até os anos 2000.

Eles ja representam 2 bilhdes de
pessoas no mundo, principalmente
em paises subdesenvolvidos como o
Brasil e a China, e estdao provocando
mudangas drasticas no varejo mun-
dial, porque se relacionam de forma
completamente diferente com marcas,
produtos e servigos. Sao jovens que
moram mais tempo com os pais, espe-
ram mais tempo para se casar, para ter
filhos e para comprar uma casa, mas
1550 nao significa que nao tenham di-
nheiro para gastar.

Estima-se que, até 2025, eles re-
presentem 75% da forca de trabalho
no mundo. Sao clientes que buscam
mais do que produtos, que querem
uma conexao mais profunda com as
marcas, principalmente as que trazem
conceitos de sustentabilidade e res-
ponsabilidade social. Sao conectados,
impacientes e querem alta qualidade
em tudo.

O que isso significa na pratica?
Que o varejo vai precisar se adequar
a esse novo tipo de consumidor, que
ainda nao aprendeu o significado de
fidelidade. Isso vale também para o
nosso setor, e aamericana Lowe's - 182
colocada no ranking global das 250
maiores varejistas do ano, divulgado
pela Deloitte na NRF 2016 - j& mostrou
que é possivel.

A gigante de materiais de cons-
trugao recém-inaugurou uma loja no
bairro do Chelsea, em Nova York, que
esta totalmente adaptada ao perfil do
consumidor local. Para isso, a empresa
contratou uma pesquisa para entender
arealidade da area onde iria se instalar
e, principalmente a rotina dos clientes.

O Chelsea é um bairro antigo de
Manhattan, quase que totalmente resi-
dencial e repleto de predios histoéricos
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e de ruas transversais. A populacao e
bastante diversificada e costuma fazer
compras em pequenas quantidades,
pois o principal meio de transporte é o
metrd, ou mesmo a pe.

Pensando nisso, a Lowe's criou
uma loja conceito, no qual o consu-
midor tem duas opgoes: o servigo de
“carrier”, no qual um funcionério de-
vidamente uniformizado carrega a
mercadoria até a casa do cliente, ou a
opgao de entrega no dia seguinte,aum
custo extra de US$ 21ddlares (R$ 84).

Com a falta de espago para expo-
sicao de mercadorias, a loja optou por
investir em tecnologia digital e criou
uma vitrine 3D. Assim, em vez de levar
0 consumidor para o porao, a loja op-
tou por instalar essa vitrine, na qual o
consumidor pode escolher, tocar e ate
ver o interior de diferentes marcas de
produtos virtualmente.

Mas o mais interessante, na minha
opiniao, foi a campanha que a empresa
langou quando abriu a loja no Chelsea.
Eles espalharam cartazes pela vizi-
nhanga, com os dizeres: “Seu prédio
¢ de 1905. A sua privada nao deveria
ser”. O objetivo era mostrar a popula-
¢ao que agora havia uma loja de ma-
terial de construgao perto, que pode
tornar o lar das pessoas ainda mais
amado.

Imaginem agora, se nds no Brasil
informassemos, por exemplo, que a
bacia antiga utiliza 20 litros de agua
para uma simples descarga enquanto
as atuais fazem a mesma higienizarao
com apenas 6 litros? Essa e uma agao
que certamente chamaria a atengao
das pessoas por aqui, afinal, quem nao

quer economizar na conta de agua em
tempos de crise?

Muitas vezes, acOes criativas po-
dem trazer muito mais resultados do
que aquelas que envolvam um investi-
mento muito alto. E importante estar-
mos sempre atentos ao N0sso negocio
e ao nosso publico. Se olharmos bem,
veremos que estamos com a faca e o
queijo na mao. A oportunidade pode

3

estar bem embaixo do nosso nariz. s

* O empresario Claudio
Conz e presidente da
Associacdo Nacional
dos Comerciantes de
Material de Constru¢ao
(Anamaco), do
Sindicato do Comércio
Atacadista de Material
de Construcao
(Sincomaco) e

do Instituto Brasileiro de Servigos

e Terceirizacao na Construgdo e na
Habitacéo (IBSTH). E também membro do
Conselho de Desenvolvimento Econémico
e Social da Presidéncia da Republica
(CDES), integrando ainda o Conselho do
Ministério de Desenvolvimento, Industria
e Comeércio Exterior e o Conselho Curador
do Fundo de Garantia por Tempo

de Servico (FGTS), representando a
Confederacéo Nacional do Comércio. E
integrante do Grupo de Acompanhamento
da Crise, criado pelo Governo Federal
para acompanhar os impactos da crise
econdémica internacional nos setores da
economia brasileira, diretor da Federagao
do Comeércio de Sao Paulo (Fecomercio-
SP)e presidente da Organizacdo de
Auxilio Fraterno (OAF), entidade sem

fins lucrativos que visa desenvolver e
ampliar projetos e agdes socioeducativas,
que promovam o reconhecimento dos
direitos fundamentais, a organizacdo e a
emancipacao da populagdo de rua.
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Evento

Por Méario Araujo « Fotos GS2 Eventos

Festa de confraternizacao

fol marcada pela posse

da nova diretoria
e homenagens

antendo a tradicao, ao final de 2015, na noite

de 3 dezembro, foi realizada, pela Acomac-Ba,

a festa de confraternizacao, na Casa Salvatore,

em Salvador, com as presencas de associados

da capital e interior, empresas parceiras, repre-

sentantes e convidados. No evento ocorreu a
posse da nova diretoria da entidade e a homenagem aos “Me-
lhores do Ano do Setor de Material de Construgao 2015, com
votagao eletrénica, no local, pelos associados, antecedida pela
prévia dos trés primeiros mais votados nas respectivas catego-
rias. Ao abrir a solenidade, o presidente Alexandre Cohim agra-
deceu a presenca de todos, conclamando-os a aproveitarem
aquele momento para se confraternizarem.

Em seguida, o mestre de ceriménias Jefferson Beltrao ini-
ciou a etapa da homenagem aos “Melhores do Ano”. Coube ao
conselheiro Luciano Araujo levar os envelopes com 0s nomes
dos vencedores, os quais foram sucessivamente anunciados.

Na categoria “Consultor Comercial’, o eleito foi o represen-
tante Herval Ddrea, Em seguida, foi anunciada a Astra, como a
‘Industria Parceira’, e Edson Rener Rolim, da Rede Erguer Ba-
roneza, de Feira de Santana, recebeu o troféu como o Compa-
nheiro Lojista. Cada um recebeu o trofeu do vencedor do ano
de 2014.
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Continuando a programacao, o mestre de cerimonias
anunciou uma homenagem surpresa: chamou ao palco o pre-
sidente do Conselho Deliberativo e Diretor da Anamaco e vice
da Acomac-Ba, Geraldo Cordeiro, para receber uma placa que
lhe foi entregue pelo presidente Alexandre Cohim, como um re-
conhecimento pelos servicos prestados e o comprometimento
para com o associativismo, ao atuar na Anamaco, Acomac-Ba
e CDL-Salvador. Ao receber a placa, Cordeiro agradeceu e des-
tacou a confianca e o apoio recebidos dos colegas como itens
fundamentais de estimulo e motivacao nas entidades em que
esteve envolvido.




3
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Jano processo de posse da nova diretoria, o conselheiro Manuel
Bernardino da Silva saudou o novo presidente Jodo Andrade. Em
seqguida, o presidente Alexandre Cohim fez seu discurso de des-
pedida, revelando que gostaria de ter feito mais e destacou a con-
tratagao de um diretor-executivo como uma importante realizacao
em seu mandato, que possibilitou a dinamizagao das atividades da
associacao.

“Saio com a esperanca de termos colocado a nossa associa-
¢ao na direcao do crescimento organizada, capitalizada e com uma
equipe de profissionais que, orientados pela diretoria, sera capaz de
mudar nossa historia e garantir nosso futuro’, disse. O presidente
ainda revelou o contraste de austeridade da associagao ao compa-
ra-la com a gestao publica, agradeceu a sua diretoria e equipe exe-
cutiva, desejou boa-sorte ao seu sucessor e votos de boas festas
a todos, finalizando com a frase: “O Brasil € maior do que as suas
dificuldades”.

Logo apos foram chamados ao palco os integrantes da diretoria
para o biénio 2016-2017. J& como presidente da Acomac-Ba, Joao
Andrade fez seu discurso de posse, agradecendo a confianca dos
associados e relacionando os pontos principais de seu mandato: a
continuagao dos programas de capacitagao; a ampliacao dos con-
vénios; 0 aumento do numero de associados; a expansao da pre-
senga no interior, com a criagao de nucleos em Itabuna e Vitéria da
Conquista, a se somarem ao de Feira de Santana, e o fortale mento
da participacao junto ao Poder Publico. O novo presidente reco-
mendou para o ano vindouro, cautela, mas nao paralisia, em face do
cenario econdémico do Brasil. Ao final, o dirigente expressou a con-
fianca em contar com o apoio de todos em seus dois anos a frente
da Acomac-Ba. Apos a sua mensagem, os integrantes da nova di-

retoria se congratularam em meio a sessao de fotos

Em seguida houve um jantar, e mais tarde, entrou em cena a
banda Salsabor, que completou a festa, em um ambiente de cele-
bragao e alegria. s
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Artigo

Por Antonio Ramalho* e Fotos Divulgacao

Alteragoes na Substituicao Tributaria

exigem atencgao
do lojista

complexa tributagao obriga o empresario brasi-

leiro @ um enorme esforco para manter-se atua-

lizado e na legalidade, sob pena de criar inadver-

tidamente um passivo fiscal que, com a evolugao

tecnolodgica e a necessidade crescente do gover-

no pelo aumento da arrecadagao, sera indubita-
velmente cobrado, com possibilidade de colocar em risco a pro-
pria sobrevivéncia da empresa.

Neste sentido, estamos vivenciando alteragoes significati-
vas no regime de Substituicao Tributaria. Alteracoes que exi-
gem inclusdes e exclusoes de itens na relagao de produtos sob
regime de Substituicao Tributaria (ST), mudancas na tabela
TIPI a partir de 01/01/2016 alterando os NCMs de diversos itens,
mudanga na aliquota interna de ICMS, 17 % para 18%, que altera
o MVA dos produtos ST, e p6r fim a criagao do CEST, a sua vin-
culacao aos NCMs e a obrigatoriedade de informa-la na NF-e.

As classificagoes dos produtos sob regime ST tinham como
base o NCM, e dentro deste NCM era especificado o produto ou
grupo de produtos que seriam ST. O Conselho Nacional de Po-
litica Fazendaria — CONFAZ, no convénio de ICMS N2 92, cria o
CEST — Codigo Especificador da Substituicao Tributaria vincu-
lando ao NCM, porém permitindo mais detalhamento nas des-
crigoes, individualizagoes e classificacoes fiscais diferenciadas
dos produtos.

Esta situacao possibilita dois cenarios:

Um NCM com diversos CESTSs, atribuindo MVAs especificos
para produtos diferentes, e um mesmo CEST para varios NCMs.

Recomenda-se a seguinte sequéncia:

a) Identificar o NCM do produto;

b) Identificar o CEST, ou os CESTs;

c) Definir PELA DESCRICAQ do produto em qual CEST ele
se enquadra;

d) Identificar se o CEST estd na ST.

18 . Revista Acomac Bahia

A partir de 01/01/2016 entraram em vigor as mudancas
no convénio ICMS 92/2015 do CONFAZ, que para o

setor de material de construcao, incluiu alguns itens na
Substituicao Tributaria, tais como as lampadas LED,

e excluiu outros, esses em maior quantidade, como

as massas, seladoras, mantas asfalticas, produtos
impermeabilizantes, colas, corantes e outros.

“Com essas alteragoes, é necessario que a empresas
recolham o imposto para os produtos que passaram para
a ST, com base no estoque de 31/12/2015 e MVA indicado
na tabela divulgada, assim como, solicitem o ‘estorno’ do
imposto ja pago nos produtos que foram retirados da ST,
recomenda o presidente da Acomac-Ba, Joao Andrade.

Dois alertas importantes.

A partir da inclusao do CEST, muito cuidado ao fazer alte-
ragoes de codigos e descricoes dos produtos no cadastro da
empresa.

A obrigatoriedade de informar os CESTs nas NFs-e foi
prorrogado para O1 de outubro de 2016 pelo convénio ICMS
Ne16/2016.

E importante a empresa aproveitar este tempo para revisar
a grade tributdria do seu cadastro e adequar-se a exigéncia do
governo.

Classificagao errada de NCM, CEST, ST e MVA significa, im-
postos pagos a maior agora, ou autuagoes no futuro por tenta-

%

tiva de sonegacao. s

*Anténio Ramalho é graduado
em administrac@o de empresas
pela Universidade Catdlica

da Bahia e pds-graduado

em Gestdo de Negocios pela
Faculdade Baiana de Ciéncias.
E sécio da PréFiscal Auditoria.
E-mail: prefiscal@gmail.com
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Por Da Redacao

Confira alguns dos beneficios de ser
um associado da Acomac-Ba

A Acomac-Ba ¢ a entidade representativa do setor varejista
de material de construcao no Estado da Bahia, fundada

em 1977, que esté vinculada nacionalmente a Anamaco
(Associagao Nacional dos Comerciantes de Material de
Construcdo). Tem como objetivo unir e atuar pelos interesses
dos seus associados, proporcionando cursos, treinamentos,
palestras, encontros de integragao, servigos, convenios e
beneficios. Alem do contato direto com os poderes publicos,
estadual e municipal, participa do Férum Empresarial da
Bahia, que reune diversas entidades do comeércio no Estado.
Veja os beneficios em ser um associado da Acomac-Ba:

Assessoria Juridica, Trabalhista, Defesa do Consumidor
e Juizados Especiais sem custo para o associado, com o
Escritério Malheiros Advocacia, com tarifas diferencia-
das para Assessoria Juridica Tributaria.

MBA: 12 MBA em Varejo voltado ao mercado de Material
de Construcao do Norte e Nordeste. Administrado pela
Acomac-Ba em parceria com a Universidade Anamaco

e a Universidade Ameérica do Sul. 12 Turma iniciada em
fevereiro de 2015;

Academia de Vendas: Sao 50 cursos rapidos, divididos em
6 niveis de conhecimento para o vendedor estudar como e
onde quiser (EAD);

Cursos e palestras: Cursos e palestras sobre temas
diversos e de importancia para o setor.

Com instituigoes financeiras com taxas reduzidas para as
empresas associadas: (Losango, Construcard Caixa, Jodo-
-de-Barro e Banco Pan) e adquirentes de cartoes.
Nutricash, vales alimentacgao e refei¢cao aos funcionarios
das empresas associadas;
Mercedes Benz: aquisi¢ao de veiculos de carga com condi-
¢oes especiais.
Instituto Planos, com descontos nos produtos
de consultoria. LimiarRH, assessoria e
consultoria de recursos humanos,
Sebrae-BA, BIN, operadora de car-
toes assessoria para desenvolver
a competitividade das MPE's par-
ticipantes através da melhoria
na sua gestao.

Na sua 242 Edi¢ao, o ECOMAC BAHIA é o maior encontro

de lojistas de material de construgcao da América Latina e

0 associado da Acomac-Ba tem precos diferenciados para
sua participacao.

Préfiscal Auditoria, visando proporcionar condigoes
especiais na analise de riscos fiscais e reducao de
tributos federais.

Condigoes especiais de anuncios na Rede Bahia.

Realizada em parceria com a Canal 2, a revista é voltada
para o setor de material de construcgao, focada em econo-
mia e construgao civil, trazendo ainda reportagens sobre
empreendedorismo, gestao de negdécios, marketing e
recursos humanos. Com cinco edi¢des anuais, circula nos
estados da Bahia e Sergipe, tem um total de oito mil exem-
plares e esta disponivel nas versoes impressa e digital.

Atualizado diariamente, o sitewww.acomac-ba.com.br é
uma fonte de informagoes e noticias sobre o setor, fique
atualizado.

A Acomac-Ba possui uma equipe de apoio para lhe
atender em qualquer necessidade, disponibilizando sua
estrutura de sala de reunidoes com equipamentos,
na capital, para os associados que
necessitarem.

A entidade funciona como meio
agregador, por meio da qual os
lojistas podem se relacionar para
conhecimento mutuo e troca de
idéias e experiéncias em
beneficio do varejo.
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Por dentro da lei

Por André Malheiros* e Fotos Divulgacao

Crise e inadimpléncia:
Quais medidas tomar?

0ssa economia Vvive um

momento sem preceden-

tes, com a entrada cada vez

malor de consumidores

no mercado de crédito. Os
consumidores compram como nunca e
geram para empresas resultados nunca
antes vistos. Esse é o bénus do cres-
cimento. No entanto, com a crise atu-
almente vivida, as empresas tem que
arcar com o 6nus desta efervescéncia: a
inadimpléncia.

A fim de evitar tais males financei-
ros, existe a necessidade de ser tracada
uma estrategia vencedora na analise de
crédito, além de estrategias que preven-
tivamente afastem a inadimpléncia, para
que o processo de recuperacao de clien-
tes nessa situagao seja 0 mais adequado
possivel, considerando, principalmente,
que é importante receber a divida sem
perder o cliente.

Por isso, para nao gerar um conflito
maior, o empresario deve entender que,
em nossos dias atuais os clientes enfren
tam muitas dificuldades em honrar cori.
a exigida pontualidade as obrigagoes.
Por vezes, |4 ficou na gaveta uma conta
vencida, esquecida em meio as atribula-
¢oes diarias ou deixada para depois pelo
apertado orcamento domeéstico, ou por
fatos externos como uma demissao ou
um compromisso urgente de saude.

A cobranca de uma divida é ativida-
de legitima. E um direito do fornecedor.
Ele afinal de contas vendeu um produto
ou prestou um servigo ao consumidor.
No entanto, ndo podera exceder-se no
exercicio regular de seu direito de cobrar,
valendo-se de procedimentos abusivos,
proibidos pela lei.

O art. 42 do Codigo de Defesa do
Consumidor estabelece que, na cobran-
¢a dedividas, o consumidor inadimplen-
te nao podera ser exposto a ridiculo nem
submetido a qualquer tipo de constran-
gimento ou ameaca. A cobranca abusiva
é crime, previsto no art. 71 da referida lei
nos seguintes termos:

“art. 71 - Utilizar, na cobranga de
dividas, de ameaca, coagao, constrangi-
mento fisico ou moral, afirmagoes falsas,
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incorretas ou enganosas ou qualquer
outro procedimento que exponha o con-
sumidor , injustificadamente, a ridiculo
ou interfira com seu trabalho, descanso
ou lazer: Pena - Detencao de trés meses
aumano e multa”

Do mesmo modo, é proibido ao cre-
dor valer-se de afirmagdes enganosas,
enviando correspondéncia com timbres
ou simbolos que induzam o consumidor
a achar que se trata de comunicacao
judicial. Telefonemas a vizinhos, chefes
ou familiares, mencionando a existéncia
da divida, constituem igualmente pra-
ticas abusivas de cobranga. Da mesma
maneira, telefonemas em cadeia ou du-
rante o repouso noturno do consumidor
também sao inadmissiveis.

A melhor alternativa a ser adotada,
neste momento de crise ¢ a cobranca
administrativa, tentar entrar em contato
com o cliente mas sem constranger a
sua dignidade, ou seja, fazer a cobranca
de forma amigavel.

Caso isto nao surta efeito, deve ser
feito o protesto das dividas, ou se 0 em-
presario preferir, a inscricao do devedor
nos orgaos de protecao ao crédito.

Geralmente, tais condutas tem a efi-
ciéncia de alertar o devedor de que caso
nao seja paga a divida, esta podera so-
frer variagdes como a aplicagao de mul-
tas e correcoes, alem de outras medidas
podem ser tomadas. E quais medidas
seriam estas?

No nosso ordenamento juridico, te-
mos a existéncia dos chamados titulos
executivos. Sao os documentos, publicos
ou particulares, sempre sob forma escri-
ta, a que a lei reconhece a eficacia exe-
cutiva. Como por exemplo, cheque, nota
promissaria, o protesto, dentre outros.

Antes de tudo convém ressaltar que
os titulos executivos extrajudiciais sao
documentos capazes de embasar uma
execucao, assim sendo, caso tenhamos
em maos um titulo dessa natureza,
basta acionar judicialmente o devedor
atraves de uma execucao forcada para
receber o quando representado no titu-
lo, sem a necessidade de ingressar com
uma agao de conhecimento comum

A fim de evitar tais males
financeiros, existe a necessidade
de ser tracada uma estratégia
vencedora na andlise de

crédito, além de estratégias

que preventivamente afastem
ainadimpléncia, para que o
processo de recuperacdo de
clientes nessa situacgdo seja

o mais adequado possivel,
considerando, principalmente,
que é importante receber a divida
sem perder o cliente.

para apurar se realmente o autor tem ou
nao direito.

Como dito anteriormente, no proces-
so de execugao nao existe a discussao so-
bre o direito de cobrar, uma vez que esta
cobranga ja e concreta, formando assim
um processo judicial mais simples.

Assim o credor pode exigir judi-
cialmente o pagamento das dividas
contraidas pelo inadimplente, seja por
pagamento espontaneo ou por penhora
judicial.

Entendemos que a postura ado-
tada no mercado atual de negativar o
inadimplente ou protestar os titulos esta
correta, mas diante do panorama atual a
eficacia de tais medidas vem tendo re-
sultados desanimadores.

Portanto, nos casos de nao paga-
mento das dividas, mesmo apos o pro-
testo e negativacao, o mais aconselhado
¢ adotar a medida judicial cabivel, seja
por meio do juizado especial ou pela jus-
tica comum, para que assim, mediante
0 auxilio do poder judiciario, poder co-
brar legitimamente os valores devidos
e preservar a integridade financeira da

%

empresa. %

* O advogado André
Malheiros é especialista
em Direito Publico e
Administrativo pela
Universidade

Candido Mendes (RJ),
sendo professor de
Direito Administrativo

e Constitucional em
diversos cursos para
concursos e em pés graduacées. E também
socio do escritério MalheirosAdvocacia,
escritorio que atende a Acomac-Ba. Contato:
malheirosfilho@malheirosadvocacia.com
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A gestao que transforma
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~ Maior encontro do setor de material de construgdo da Ameérica Latina, o 25° Ecomac Bahia,
acontecera de 13 a 16 de outubro no Resort |berostar Praia do Forte (Bahia) e tem como
‘objetivo conectar e fortalecer toda a cadeia, promover o networking e a geragao de negocios
entre os seus parlicipantes. Com o tema “A gestao que transforma crise em oportunidade”, o
evento propde uma reflexdo e inspira as empresas a desafiarem e superarem os problemas
atuais do Pais, agindo com inteligéncia.

Valores:

02 pessoas por 03 noites:
Associados: R$ 2.790,00 / Ndo Associados: R$ 3.250,00

* Em até 4x, consulle condighes de parcelamento.

* Valor para criangas com idade entre 03 e 11 anos e 11 meses, acomodadas no mesmo apartamento
dos pais: RS 800,00 por crianca.

* Apartamentos excedentes sujeitos a lisia de espera.

* CondicBes especials para presidentes da Anamaco, Ecomacs e Acomacs.

FACA JA A SUA INSCRICAO:
Telefone: (71) 3113-2480 e 3113-2481 Email: ecomacba@acomac-ba.com.br
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Por Liliam Cunha

Planejamento e criatividade

Sa0 as armas do setor para
enfrentar o cenario desfavoravel

ara superar as dificulda-
des e sobreviver a crise
politica e econdémica en-
frentada pelo Brasil, em-
presarios do ramo de ma-
terial de construcao estao
apostando no controle dos resultados
efetivos do negdcio, desviando o foco
somente do faturamento, que isola-
damente, nao significa que as coisas
vao bem. O lojista precisa ter controles
e estar ciente dos dados que refletem
a movimentacao real de sua empre-
sa; procurar detectar tendéncias para
suprir as demandas e definir as linhas
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mais apropriadas ao perfil de sua loja
e respectivos publicos, atentando in-
clusive para a questao da sazonalidade.

A Revista Acomac-Ba ouviu ges-
tores de importantes empresas do
segmento de materiais de construcao
na Bahia para saber quais sao as me-
didas que estao sendo adotadas para
gerenciar os danos provocados pelas
incertezas do mercado. O diretor das
Lojas Buriti, Luiz Ribeiro explica que,
desde 2009, o Grupo Buriti, que pos-
sui unidades em Ilhéus e Itabuna, tra-
balha com planejamento estratégico e
orgamento. Isso tem permitido que a

empresa possa projetar cenarios futu-
ros e adotar medidas que reduzam im-
pactos negativos de fatores externos e
melhorem os resultados econémicos e
financeiros.

‘Em dezembro de 2014, durante a
elaboracgao do planejamento para 2015,
visualizamos que terfamos pela frente
um cenario econdbmico e politico inse-
guro e desafiador, com impacto direto
no segmento do varejo de materiais
para construcao. Dessa forma, busca-
mos adequar a operagao e 0s Negdcios
de modo a atingir um nivel de controle
sobre os recursos utilizados, de acordo



com o resultado projetado no orca-
mento’, declarou Ribeiro. Para isso, foi
necessario revisar o orcamento geral e
0 orcamento detalhado de cada setor,
estabelecendo limites com base nas
vendas e na lucratividade.

O diretor destacou as principais
agoes implantadas e os resultados
conquistados. Foram elas: elaboragao
de orcamento com previsao de fatu-
ramento e lucratividade; compartilha-
mento das demonstragoes contabeis
com os gestores; monitoramento do
ponto de equilibrio operacional, finan-
ceiro e econébmico; maior controle das
despesas; equilibrio no fluxo de caixa;
alcance da lucratividade projetada para
2015. "Acreditamos que uma empresa
sO se mantem no mercado, desenvol-
vendo seus negocios e sua atuagao,
se 0s gestores estiverem atentos as
mudancas e forem capazes de adaptar
suas agoes e processos internos, com-
pleta Ribeiro.

A realidade nao é diferente na Co-
mercial Ramos, que possui unidades
em Salvador, Lauro de Freitas, Feira de
Santana e Vitéria da Conquista, e é a
maior rede de loja de material de cons-
trucdo do Norte/Nordeste e uma das
25 maiores revendedoras do segmento
no pais. O diretor juridico-administrati-
vo, Enzo Lomanto, explicou que algu-
mas agoes foram tomadas tao logo os
sinais de recessao econémica comeca-
ram a surgir. "Buscamos melhorar nos-
S0S processos com objetivo de reduzir
0S custos operacionais, aumentando,
conseguentemente, a margem de con-
tribuicao. Isso, aliado a uma reestrutu-
racao do sistema de atendimento das
unidades, para melhor servir os clien-
tes em suas experiéncias de compras
e um planejamento de marketing mais
direcionado’, declarou Lomanto.

Para o diretor, mesmo imerso a
crise, 0 mercado é bastante competi-
tivo e exige que as empresas estejam
munidas de ferramentas de controle
para auxiliar a tomada de decisoes.
E importante possuir um orcamento
programado de seus custos totais de
operagao e, neste mesmo sentido se
mostrar presente na memaria dos con-
sumidores. “Gestao e criatividade serao
os diferenciais das empresas’, afirma
Lomanto, que revelou que o planeja-
mento estratégico da empresa para o

proximo biénio, apresentado em janei-
ro de 2016, estabelece agoes e metas
para diversos setores, como a melho-
ria da logistica da empresa. No que se
refere ao aprendizado e crescimento
dos colaboradores, tem se investido
em parcerias com universidades para
funcionarios que queiram investir no
curso superior. Também ha a meta de
atingir 100 horas de treinamento por
colaborador/ano.

Outra grande mudanca foi a cria-
¢ao da Comissao de Prevencao de
Perdas, pelo Conselho Diretivo da
Comercial Ramos. A CPP é formada
por lideres de diversos setores, com
0 objetivo de proporcionar a empre-
sa uma visao ampla e clara de onde
e como podera direcionar seus esfor-
¢os na busca da prevencao e redugao
de perdas, através de uma rigorosa
andlise dos processos internos, dos
recursos humanos e das tecnologias
disponiveis. "Mesmo tendo pouco
tempo de criacao, as acoes ja tém
surtido efeitos surpreendentes e o
envolvimento dos colaboradores tem
sido algo positivo neste novo cena-
rio’, comemora Lomanto.

Otimismo em
meio a preocupacao

O presidente executivo da Ana-
maco , Claudio Conz, avalia como
preocupante o atual momento da
economia. Porém, considera que as
empresas devem entender que o
melhor do Brasil sao os 204 milhoes
de brasileiros e o estoque de 64 mi-
lhoes de casas e apartamentos exis-
tentes no Pais. “Esses sao 0s motivos
que nos levam a acreditar em dias
melhores. Junte-se a isso o0 que vem
acontecendo com as ceramicas de
revestimentos e as tintas, que, pela
qualidade e design, se tornaram ver-
dadeiros objetos de desejo dos con-
sumidores. Além disso, tenho falado
muito das oportunidades que o uso
racional de agua e energia tém trazi-
do para o nosso setor”, afirma.

A visao otimista de Conz se con-
firma no resultado do desempenho
de vendas do més de marco de 2016,
que, claramente, vem se mostran-
do melhor do gue janeiro e fevereiro
deste ano. A proximidade do fim das
chuvas, seja para consertar os es-

tragos causados por ela, seja porque
a produtividade da reforma é muito
maior no periodo seco, da a expecta-
tiva de um ano muito melhor do que
2015. “A nossa projecao é de fechar-
mos o0 ano com um faturamento 6%
superior ao de 2015, mas ainda es-
tamos refazendo o calculo do fatura-
mento, por conta das novas medicoes
introduzidas pelo IBGE", declara Conz.

Para o presidente da Anamaco, o
maior investimento que o lojista pode
fazer hoje é treinar intensamente sua
equipe. Ele defende que um clien-
te que entra em uma loja, ndo pode
sair sem comprar e isso s é possivel
através de uma boa comunicagao en-
tre vendedor e cliente, que sé acon-
tece quando se tem um treinamento
constante e uma busca insana pela
produtividade. Gerenciar o caixa das
empresas com olho nos detalhes,
manter a oferta de produtos ade-
quada as vendas e treinar a equipe
0 tempo todo sao a base do segredo
para atravessar esta fase e sair muito
mais forte da crise. “Vergonha nao é
ser pequeno. Vergonha é nao ter lucro
e esse deve ser o parametro para os
lojistas do nosso setor enfrentarem a
crise’, frisa Conz.

Ja para Joao Carlos Andrade, pre-
sidente da Acomac-Ba, “em um cena-
rio de desafios, como o que vivemos,
o lojista nao pode ter como referéncia
principal o faturamento, é preciso ter
como foco o controle dos resultados
e das despesas. Sao estes dois itens
que sinalizam a ‘saude da empresa.
Com isso identificam-se os pontos
fortes e fracos tanto no aspecto de
gestao interna quanto de vendas, ca-
bendo ao lojista agir e ser proativo,
buscando tambeém descobrir oportu-
nidades’, salienta. “ Para isso, tem de
estar bem equipado com profissionais
e sistemas atualizados e confidveis,
sem abrir mao de sua propria per-
cepgao da dinamica da empresa e do
mercado. A Acomac-Ba tem investido
em acoes voltadas a capacitacao dos
associados, com cursos, palestras,
conveénios e o proprio Ecomac Bahia,
cumprindo, assim, sua fungao como
entidade representativa, e, consta-
tamos, por seu lado, o aumento da
consciéncia dos associados quanto a

2

esta questao’, complementa. s
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Parcerias

Por Da Redacao

Acomac-Bae S

-BRAE,

uniao em prol do associado

om o propésito de fo-
mentar 0s micros e
pequenos empreen-
dimentos do setor de
materiais de constru-
¢ao, por meio da quali-
ficacdo dos empresarios e do aces-
SO aos novos mercados e a credito,
a Acomac-Ba firmou parceria — em
2015 — com o SEBRAE-BA. J4 no
primeiro ano, foi criado o "Ambiente
de Negocios SEBRAE", durante o 24°
Ecomac Bahia, no Iberostar Praia do
Forte, disponibilizando espago infor-
mal propicio para o amadurecimento
de network e geragao de negdcios.
‘O SEBRAE vem atuando com al-
guns lojistas associados, oferecendo
treinamentos e consultorias dirigi-
dos ao setor de material de constru-
¢ao. No total, 12 associados ja rece-
beram essa consultoria’, esclareceu
Osmar Araujo, diretor executivo da
Acomac-Ba. Diego Paz, da loja Casa
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Popular, tem sido um dos beneficia-
dos com a parceria. ‘O processo foi
iniciado e temos grandes expectati-
vas pelos resultados”, destacou.

Segundo Tauan Sousa (CCS -
Coordenacao de Comercio e Servi-
cos — SEBRAE), para 2016 o foco
serd a oferta do MEDE, método que
busca desenvolver nos empreende-
dores a habilidade de identificar, co-
nhecer e medir os aspectos criticos
para o sucesso do seu negdcio, por
meio da definicao e acompanha-
mento de indicadores de desempe-
nho empresarial. E, através da anali-
se dos indicadores e de um plano de
acao assessorado, buscar a melhoria
constante do desempenho e dos re-
sultados da empresa. “O objetivo e
despertar no empreendedor o inte-
resse em analisar as suas oportuni-
dades e potencialidades, por meio da
pratica do ciclo gerencial a ser apli-
cado’, finalizou. s

“O SEBRAE vem
atuando com
alguns lojistas
associados,
oferecendo
treinamentos

e consultorias
dirigidos ao setor
de material de
construcao. No
total, 12 associados
jareceberam essa
consultoria”



ARGAMASSAS, REJUNTES, MASSAS
TINTAS E MUITO MAIS

Quem entende de obra sabe: prego é
importante, mas & a qualidade que evita
prejuizos nio futuro. Os produtos Macx/Cola
tém Tecnologia Européia com controle de
qualidade rigoroso. Garantindo seguranca,
durabilidade e acabamento. 530 trés

fabricas, dezenas de funcionarios e mais de

80 produtos, entre argamassas, Grout's,

impermeahilizantes, massas, rejuntes,

tintas e outros: uma histdria sodlida,

pavimentada em 20 anos de mercado.
Quer o melhor custo-beneficio? Procure os
produtos Macx/Cola nas lojas de material

de construcdo da sua cidade.

SIMOES FILHO - BA

71.3082.4350 ARGAMASSA
VITORIA DA CONQUISTA - BA MacX/Cola

e Sl A [

R

PAULISTA - PE
81.3542.1462 macxcola.com.br



Programacao

Por Mario Araujo e Fotos Divulgacao

Acomac-Ba lanca

m jantar realizado no

salao de eventos da -

Casa do Comércio, em ! ;
Salvador, na noite de .

17 de margo, a Aco-

mac-Ba apresentou o
Plano de Acao 2016 aos associa-
dos, empresas parceiras, repre-
sentantes e convidados.

O evento foi aberto pelo di-
retor-executivo Osmar Araujo,
e, em seguida, o presidente da
Acomac-Ba, Jodao Andrade, deu
inicio a apresentacao do Plano

de Acgao 2016. Antes, porém, .

houve a participagao do 12 vice-

-presidente da Anamaco e da

Acomac-Ba, Geraldo Cordeiro,

que demonstrou a preocupacao Eo—mac
das entidades do setor com o miima o comnrms ko BAHIA

atual cenario politico e econ6-

) . .t
mico do Brasil.
Logo apos, Joao Andrade enu- PROG RAM ACAO

merou as principais agoes progra-

madas para 2016: a ampliacao da
quantidade e qualidade dos bene- 2016
ficios aos associados; o aumento

do numero de associados; a inte-
riorizacao da Acomac — Acomac
na Estrada; melhorar a interagao 1 5 4 de Margo |Expo Revessic Transamiérica Expo Center - 550 Paulo
com os associados; participacao 17de Marga  [lantar de Langaments Anual Casa do Coméreio - Salvador
mais efetiva junto ao governo; for- 12 4 15 de Abril [FEICON - BATMAT Anhembi - S50 Paula
matura da 12 Turma do MBA (Ges- 13de Abril  |Assembleia Geral Anamaco Holiday bnn - 530 Paulo
- . -
tao Empﬁesarwal para ONSengHTO 13 denbell Lininlr::ll:nt:rnaf:nlal VMC [Varejo de Holiday by - S50 Pauko
de material de construgao) e 0 252 AL kL L
. Abril Curig de Controle de Perdas Sabvador
Ecomac Bahia.
. Abril ACOMALC na Estrada Santo Antdnko de Jesus
Duas novidades foram apre-
A Maio ACOMAL na Estrada Feira de Santana
sentadas nos convénios: a ope- = P e e
~ . i Wrid f FOFMacdd OF Freqo o Venda Wagor
radora de cartoes BIN e a Pré-
. . . Junho ACOMAC na Estrada Vitdnia da Conguista
-Fiscal Auditoria. Atualmente a
. Junha iCurso de Controle de Perdas Vitdria da Conguista
Acomac-Ba proporciona a seus
. ST Julha ACOMAC na Estrada abuna
associados assessoria juridica
. o 24225 Julbe |57 ECOMAC Sudeste liha do Bei - Vithria/Espifito Sante
de causas trabalhistas e direito
d nsumidor com a Ma[heif Setembro Prbmibe ARSMaLo 530 Paula
0 co T o Conclusdio da 12 Turma do MBA de Gestdo
ros Advocama; convenios com a Outubre Empresarial para o segmento de Material Salvador
Losango, Joao-de-Barro, Banco de Construgdo
Pan e Caixa, Nutricash, Faculda- 13416de |5 ECOMAC BAHLA . F
s . ¥ Iberostar - Praia do Forte
de Ameérica do Sul, Instituto Pla- Outubro ;:::::I“ﬁ:::"“”mc"“m
nos, lewarRH, SEBRAE’ Merce- 13 de Dutubro |Assembbeis Geral Anamaco Ibercstar - Praia do Forte

des Benz, Rede Bahia e Canal 2.
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Na area de capacitacao e edu-
cagao corporativa, a Universidade
Anamaco — MBA continuara propor-
cionando o curso de pds-graduagao
em Gestao Empresarial para o seg-
mento de material de construcao,
funcionando pela 12 vez, na Bahia,
desde 27 de fevereiro de 2015 e for-
mando a primeira turma este ano.

A Academia de Vendas / Ana-
maco também permanece integrada
a capacitagao, com treinamento dos
participantes, por meio de cursos a
distancia, sobre o uso do material de
construcao, e uma série de vanta-
gens como flexibilidade, praticidade,
temas atuais, custo acessivel e certi-
ficacao pela Anamaco.

Uma das agoes de destaque e ja
tradicional é a 252 edi¢ao do Ecomac
Bahia, que serd realizado no Ibe-
rostar Praia do Forte, tendo como o

Fiste é o
MELHOR
CANAL

para
ANUNCIAR!

tema “A gestao que transforma cri-
se em oportunidade!”, com pales-
tras, shows, networking e os atrati-

Periodo Associado
ACOMAC-BA
Apartamento para 2 pessoas
Até 30/4
Até 30/6
A R$ 2.790,00*
A partir de 1/9

vos do resort 5 estrelas. O evento,
este ano, serad especial: comemora
bodas de pratal Mais um atrativo e
sempre uma oportunidade para o
encontro entre revenda, industrias
parceiras e representantes, fortale-
cendo o relacionamento do trade de
material de construcao.

Foi divulgado o plano de midia,
para os patrocinadores, e abertas as
inscricoes para a compra de apar-
tamentos para o 252 Ecomac Bahia.
J& confirmaram presenca, como
patrocinadores, na cota Master, a
Cobremack, SIL, Eternit, Vedacit,
Arielle, Cobrecom e Fortlev. Na cota
Patrocinio, as empresas Deca, Ince-
nor, Sika e Condor. E no Apoio Ins-
titucional, Canal 2, Anfacer, GraulO,
Losango, Rede Bahia e Feicon Ba-
timat.

Em seqguida, ao fim da apresen-
tacdo, houve um jantar para os par-
ticipantes. s

Nao-

Associado Condicbes

R$ 3.250,00

A VISTA

* 2 Apartamentos por empresa associada e adimplente junto & ACOMAC-BA

TABELA PARA CRIANCAS

0—=2 anos e 11 meses
3 allanos e 11 meses
A partir de 12 anos

71. 3344.1911

conlato@canal2.com.br

Free
RS 800,00 *no apto dos pais

Pre¢o adulto, utilizando a tabela acima

Yacht Acomac
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Pisos e revestimentos

Por Lilian Cunha » Foto Divulgacao

Fabricantes de ceramicas ajustam
estrategias para superar o

desaguecimento do setor

em tempo de crise econdmica

S numeros mais re-

centes indicam que

a industria de reves-

timentos  ceramicos

opera, atualmente,

com 70% da capa-
cidade produtiva. Isto representa
uma queda de 18% em relacao ao
ano anterior, segundo os dados da
Anfacer- Associagao Nacional dos
Fabricantes de Ceramica para Re-
vestimentos, Lougas Sanitarias e
Congéneres. De acordo com o pre-
sidente da entidade, Antonio Carlos
Kieling, diante deste cenario as ven-
das do mercado interno, no primeiro
bimestre de 2016, cairam 15% e as
vendas totais, que englobam o mer-
cado interno e externo, apresentam
queda de 13.8%. Para Kieling, o as-
pecto positivo no momento sao as
exportagoes, que nos dois primeiros
meses do ano cresceram 10,3%, em
relacao a 2015.

‘A conjuntura atual estd impon-
do a industria da construcao civil
uma forte contragao, se comparado
ao grande periodo de crescimento
observado nos ultimos oito anos.
Especificamente, o setor ceramico
apresentava crescimento de 5% ao
ano, em média, durante esse mesmo
periodo. No entanto, com a forte re-
cessao que se abateu sobre o pals, a
partir do ultimo trimestre de 2014, a
industria vem experimentando uma
grave reducao de demanda’, com-
pleta Kieling.

Fabricantes de todo o Pais tém
sido obrigados a adotar novas es-
tratégias para contornar o momento
dificil, que interrompeu uma fase de
grande expansao do setor. A sergi-
pana Arielle Revestimentos Cera-
micos, integrante do grupo paulista
Carmelo Fior, tem feito diversos es-
forcos para administrar os efeitos da
crise econdmica e politica. Na Bahia,
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a Arielle tem uma atuagao mais for-
te em Salvador e nos municipios da
Regiao Metropolitana, regiao Norte e
Sisal.

Conforme o gerente comercial,
Lucas Pereira, o momento de cri-
se foi precedido de um momento de
muita euforia do mercado, quando a
demanda no segmento era intensa e
acima da capacidade produtiva. A cri-
se fez com que o giro destes produtos
freasse bruscamente. “Diante deste
novo cenario a Arielle Revestimentos
passou a olhar para o proprio nego-
cio, fazendo um planejamento para
arrumar os fios soltos que nao eram
percebidos neste periodo de plena
demanda”, explica Pereira.

A empresa voltou a buscar mer-
cados mais distantes, que até entao
nao eram atendidos, ajustou a equipe
para atender melhor o cliente e reto-
mou mercados que foram perdidos
por falta de atendimento. Além disso,

enxugou os custos de producao com
o objetivo de melhorar a eficiéncia
produtiva e se manter competitiva.
A Arielle passou a investir ainda em
campanhas e agoes junto aos clientes
para sanar a falta de demanda e po-
tencializar o giro dos seus produtos,
e passou a trabalhar de maneira mais
atenta para viabilizar uma politica
competitiva, com um nivel aceitavel
de rentabilidade.

Dentro da nova politica do plane-
jamento da empresa, hd também a
estratégia de retomar o trabalho na
regido Sul, Sudoeste e Extremo Oes-
te baiano. Por serem o Nordeste e o
Norte as principais areas de atuacao
da empresa, as agoes feitas na Bahia
serdao como fotocopias do que estd
sendo feito em todo o pais.

A Ceramica Elizabeth tambem
reconhece os efeitos da crise e ado-
tou algumas medidas para supera-la.
“Temos realizado algumas agoes para



De acordo com o presidente da Anfacer, Antonio Carlos
Kieling, diante deste cendrio as vendas do mercado interno,
no primeiro bimestre de 2016, cairam 15% e as vendas totais,
que englobam o mercado interno e externo, apresentam
queda de 13.8%. Para Kieling, o aspecto positivo no momento
sdo as exportacoes, que nos dois primeiros meses do ano
cresceram 10,3%, em relacdgo a 2015.

que possamos minimizar o impacto
desta recessao. Temos lancado novas
linhas de produtos, ampliado a nos-
sa base de clientes e raio de atuacao,
ampliado a nossa preocupagao com a
qualificagao profissional da nossa for-
¢a de vendas e reforcamos o foco na
qualidade dos nossos servicos’, de-
clara o superintendente comercial do
grupo, Juarez Junior.

Ainda neste primeiro semestre de
2016, a empresa vai inaugurar uma
nova fabrica na cidade de Goianinha,
Rio Grande do Norte. A expectativa é
que a nova unidade torne o fabricante
ainda mais competitivo. “Vamos ofe-
recer aos nossos clientes produtos
com a mais alta tecnologia e quali-
dade. A producao inicial desta fabrica
serd de 1.000.000 m?, sua capacidade
instalada serad de 3.000.000 m?, e te-
remos forno e equipamentos de pon-
ta, 0 que existe de mais moderno na
atualidade’, conta Junior.

Expansdo da
fabrica da Pointer
em Marechal
Deodoro, Alagoas

Diante do cenario de retracao da
economia, a Incenor tem feito ajus-
tes para continuar competitiva. A
Bahia concentra 70% de suas ven-
das de revestimentos ceramicos, no
Nordeste. A regiao representa apro-
ximadamente 22,7% do consumo
total de revestimentos cerdmicos do
pais, e 0 estado baiano figura como o
principal “player” dessa regiao, com
31,5% das lojas que revendem mate-
rial de construgao, aproximadamen-
te 7900 lojas do setor.

"Estamos concentrando esforcos
para minimizar esses efeitos, buscan-
do alternativas para reduzir custos,
aumentar ganhos de produtividade
e manter as metas proximas ao nos-
so planejamento estratégico’, relata
Bianca Fragnani, do Departamento
de Marketing&Design Grupo Fragnani
(Incenor).

A Pointer, empresa do grupo Por-
tobello, que em setembro de 2015

inaugurou a expansao da sua fabri-
ca em Marechal Deodoro, Alagoas,
também estd atenta as mudangas no
cenario. O diretor corporativo Mauro
Pereira, acredita que, até 2017, o setor
encontrara um mercado duro devido
ao fim da cadeia construtiva e que a
recuperacao serd gradativa. "Apesar
do cenario, somos uma empresa jo-
vem, com uma proposta de design
democratico, que entendemos ser
diferenciada e, portanto, com condi-
¢oes de ganharmos mercado paulati-
namente, notadamente no Nordeste’,
avalia Pereira.

A Pointer tem focado sua atuagao
no mercado nordestino, em especial
na Bahia, considerada um mercado
prioritario, por ser o maior mercado
da regido. "Além disto, entendemos
que a proposta de produto, logisti-
ca, atendimento ao ponto de venda e
fundamentalmente, profissionalismo
nas relagcdes com nossos revendedo-
res sao diferencias competitivos que
J@ estao ajudando nosso desempenho
na Bahia’, acrescenta o diretor.

Dentre as medidas para enfrentar
a crise, a Pointer ajustou o mix de pro-
duto, investiu em melhorias na logisti-
ca e ampliou as agoes de produtivida-
de fabril, o numero de novos produtos,
a fim de ampliar competitividade e o
retorno a nossos clientes. "Nao po-
demos ficar apenas em discussao de
precos, temos que agregar valor aos
nossos clientes’, completa Pereira.

Ja a catarinense Eliane, que aten-
de ao varejo e construtoras de todo o
pais ha 56 anos, se mostra experien-
te e otimista diante das dificuldades.
O gerente regional, Humbercy Gon-
dim, explica que, ao longo da sua
existéncia, a empresa ja presenciou
e superou outros momentos difi-
ceis da economia nacional. “O mer-
cado quando retrai obriga a todos
a “ajustarem as velas” até passar a
tormenta. Independente do cenéario
atual, continuamos investindo em
novas tecnologias visando aprimo-
ramento continuo de nosso portfolio,
sempre prezando pela qualidade e
competitividade que o mercado exi-
ge. A economia brasileira superara
este momento dificil, e quem estiver
preparado atenderd as demandas’,
declara Gondim. ##
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Marketing

Por Wilson Justo « Foto Divulgagao

Classe C X Credito:

uma relacao sem data para acabar

os anos 80, ate o inicio

da decada de 90, o Bra-

sil conheceu a chamada

hiperinflagao. De acordo

com dados da Fundagao

Instituto  de Pesquisas
Econémicas (Fipe), entre 1980 e 1989,
a inflagao média no pais foi de 233,5%
ao ano (a.a.). Na década seguinte, mais
precisamente de 1990 a 1999, esse
ndmero mais que dobrou e chegou a
499.2% a.a.

Os nUmeros exorbitantes contribu-
fram para corroer 0 ja reduzido poder
de compra do consumidor; desvalorizar
ainda mais a moeda nacional (Cruzeiro,
Cruzado, Cruzado Novo, Cruzeiro nova-
mente, Cruzeiro Real e, por fim, Real) e
continuar provocando a alta generaliza-
da dos precos, resultando em recessao.
Depois de um longo periodo turbulento,
aeconomia voltou a se estabilizar a par-
tir da criagao do Plano Real, em 1994.

Uma vez com o cenario econdémico
brasileiro voltando a entrar nos eixos,
a populagao readquiriu um habito ha
muito abandonado: o de ir as compras.
O consumo voltou a impulsionar o va-
rejo e foi visto um movimento de as-
censao das classes sociais. Surgia, ali,
a nova classe meédia (de acordo com a
pesquisa Data Federal, da Secretaria de
Assuntos Estratégicos da Presidéncia
da Republica, quase guarenta milhoes
de brasileiros migraram para a classe C
entre 2001 e 2011). Esta parcela da po-
pulacao deixava para tras as condi¢oes
de vida miseraveis — marca da classe
pobre brasileira desde o inicio da colo-
nizagao do Brasil — e passava a viven-
clar uma nova realidade social.

Este novo grupo se tornou a me-
nina dos olhos para o comércio, que
abriu as suas portas oferecendo crédi-
to com juros baixos. Imoveis, viagens,
eletroeletronicos, automoveis, viagens,
eletrodomésticos e bens de consumo
deixaram de ser sonho e se tornaram
reais para milhoes de brasileiros. Os
ndmeros comprovam esta ascensao:
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em 2005, a classe média representa-
va 34% da populagao; saltou para 36%
em 2006; depois para 46% em 2007 e,
hoje, passa de 50% dos brasileiros.

Mas, seguindo o movimento de
desaceleracao vivenciado pelo Brasil e
por outros paises de 2014 para ca, o ce-
nario passou a ser outro. Contudo, isto
nao quer dizer que a classe média ira
deixar de consumir. A diferenca, neste
momento, é que estas pessoas pensa-
rao mais antes de comprar e o mercado
terd de redesenhar as estratégias para
atrai-las, seja para compras a vista ou
parceladas (e aqui, sobretudo, usando o
cartao de crédito).

E o mercado nao pode titubear
quando o assunto é o consumo por
parte da Classe C. De acordo com uma
pesquisa do “Instituto Data Popular’,
em 2005, o poder de compra foi de,
aproximadamente, R$ 790 bilhdes e,
para 2015, a estimativa girou em torno
de R$ 1,35 trilhdo. Como se percebe, o
crédito nunca foi tado importante para
estas pessoas. Entretanto, vale ressal-
tar que, se para a classe A o cartao de

crédito funciona mais como um meio
de pagamento, substituindo o dinheiro
em espécie, para a C ele é comprovada-
mente o instrumento de crédito. E cada
vez mais ela o usa para 0s seus gastos
basicos como alimentacao, saude e
educagao, além de té-lo como suporte
para situacoes emergenciais. E assim
como ja é na maior parte das familias,
o poder de decisao sobre como e onde
usa-lo esta nas maos das mulheres.

A crise nao acabard com o con-
sumo, mas ird reduzi-lo. Mais do que
nunca e 0 momento de repensar as es-
tratégias para atrairmos novos clientes,
principalmente com produtos diferen-
ciados e inovadores. ¥

Wilson Justo é
diretor de marketing
e Relacionamento da
Sorocred, empresa
especializada em
produtos e servicos
voltados para a
nova classe media
brasileira.




O Comprometimento e a nossa uniao fizeram com
que a Rede Construcerto completasse 2 anos de existencia!l

<2 /Ecomac

Iberpstar Praia do Forls /| BA

Cada dia mais préximos, unindo pensamentos, dividindo experiéncias,
multiplicando resultados vamos alcangar nossos objetivos!

Juntos somos maiores e melhores.

Rede
J Construcerto
/\w et ESC{'* L @ —

A s
% Mempbiod:  Bioos NOSSO 5 VA._E @ﬁ) . 708m00

PAL DA LIMA CASTELO BRANCO MAPUA \FALEEI}HATATU VASCO DA GAMA \!ALEEI}HATATU



Por Redacdo e Fotos Divulgacao

A Acomac-Ba
apresenta seus
novos integrantes

A Acomac-Ba da as boas-vindas
aos novos integrantes com votos
de sucesso e pleno usufruto dos
beneficios em ser um associado.

INOVE MATERIAIS DE
CONSTRUCAO
(Lauro de Freitas)

CERQUEIRA GONCALVES
(Feira de Santana)

MB DISTRIBUIDORA Presidente eleito da

(Salvador)
Rede Erguer toma posse
¥ Tomou posse, em Feira de Santana, dia 21 de janeiro, o novo presidente da
PARABENS Rede Erguer, o lojista Dermeval Vilas Boas, da Rede Erguer Vilas Boas, de
HERVAL DOREA! Jacobina, interior baiano. A eleicéo foi realizada em Vitéria da Conquista, em
A LT LA 16 de outubro de 2015.

NOVA DIRETORIA:
Presidente: Dermeval Lopes Vilas Boas Junior / Rede Erguer Vilas Boas

Vice-Presidente: Raimundo Gomes / Rede Erguer Construgomes
Para nds que fazemos a

b, Elizabeth @ motivo de
multo ergulho ter vocod
13 NO55a equipe.

Secretario: Edson Rener Rolim / Rede Erguer Baroneza
Tesoureiro: Renildo Cirino / Rede Erguer O Rei da Construgao

Diretor de compras: - Reinaldo Cirino / Rede Erguer O Rei da Construgao

Diretor de marketing: Paulo Cesar de Oliveira / Rede Erguer Apronte Casa

"60,00

*A depender da
quantidade e

localizagao.

Ligue: 71. 3018.1414
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EMFOCO:

Empreendedor

Por Liliam Cunha e Fotos Divulgacao

Anibal Damasceno Rodrigues

A HISTORIA DO EMPREENDEDOR QUE TRANSFORMOU O PEQUENO

NEGOCIO FAMILIAR EM UMA EMPRESA DE DESTAQUE EM SUA REGIAO

nibal Damasceno Ro-

drigues, 45 anos, é di-

retor comercial da loja

B. Rodrigues Materiais

de Construcao, que

desde 1979 funciona
em Simoes Filho, Regidgo  Metropo-
litana de Salvador, atendendo a de-
manda de materiais de construcdes
do municipio e de cidades do entorno.
Nesta edicao, ele conta para a Revista
Acomac Bahia um pouco da sua his-
téria como empreendedor, a evolugao
do empreendimento, os desafios que
enfrentou para consolidar o negocio
familiar e 0 que tem feito para manté-
-lo forte ao longo de 37 anos de exis-
téncia.

Tudo comegou quando Anibal ti-
nha apenas 14 anos de idade e ja era
gerente de uma vidragaria que fun-
cionava ao lado da B. Rodrigues. “Foi
uma experiéncia enriquecedora, pois
possibilitou que eu tivesse 0s primei-
ros contatos com funcionarios, forne-
cedores e clientes”, conta o empresa-
rio. A B. Rodrigues foi inaugurada no
dia 26 de outubro de 1979 pelos pais
de Anibal, o Sr. Benedito Rodrigues e
a Sra. Aurelina Rodrigues, que enxer-
garam a oportunidade de atender as
necessidades dos moradores do mu-
nicipio no segmento de materiais de
construcao.

Ao assumir a empresa criada
pelos pais, Anibal encontrou alguns
desafios, mas o maior deles foi o de
aprender com a pratica, pois como
iniciou muito cedo, o jovem comer-
ciante nao possuia conhecimento te-
o6rico do ramo de materiais de cons-
trugao. "Posso dizer que a observacao
cotidiana, o contato diario com meus
pais, a busca de novas ferramentas
gerencias - como o uso de tecnolo-
gias de comunicacao e informacao
que substituiram os trabalhos ma-

“Posso dizer que
aobservagao
cotidiana, o contato
diario com os meus
pais, a busca de
novas ferramentas
gerencias foram
essenciais para
aperfeicoar o
atendimento”

nuais, me ajudaram muito e foram
essenciais para aperfeicoar o atendi-
mento, a satisfagcao dos clientes e a
sustentabilidade do negocio”, explica
Anibal, que atualmente estd a frente
do departamento comercial.

Hoje, os principais desafios estao
relacionados a vencer as barreiras im-
postas pelo mercado, que vao desde
a adequagao as novas leis estabele-
cidas - principalmente as tributarias,
capacitacao dos recursos humanos,
o fortalecimento da parceria com os
fornecedores, fidelizagao dos clientes,
entre outros.

Isso porque, em 37 anos, a B. Ro-
drigues cresceu bastante em todos os
sentidos. No comeco, o espago fisico
era limitado e, além dos fundado-
res, havia somente dois ajudantes. O
mix de produtos ja era diversificado,
incluindo até itens de outros ramos,
pois se acreditava que o cliente deve-
ria encontrar “tudo” que necessitava.

Atualmente, a empresa conta com
25 colaboradores diretos e aproxi-
madamente 10 indiretos. A loja, que
antes funcionava em um espaco de
apenas 200m?, mudou-se para uma
area de 3.200m?, localizada numa das
principais avenidas de Simoes Filho.

Além do investimento na melhoria e
adequacao do seu espago fisico, tam-
bém foram feitos investimentos na
capacitagao dos seus colaboradores e
implanta¢ao de novos servigos, no in-
tuito de atender aos anseios dos seus
clientes. Entre os servigos disponibili-
zados sao oferecidos o autosservico,
a implantacao de um segmento de
ferragens e a criacao de um departa-
mento de logistica com frota propria.

A Acomac-Ba também faz parte
dessa histéria de sucesso. A enti-
dade tem proporcionado o acesso a
informacao, a troca de experiéncias,
aprimoramento profissional e en-
tretenimento. E importante salientar
também que os eventos promovidos
permitem estreitar o relacionamento
dos fornecedores com o empreen-
dedor’, declara Anibal, que destaca
ainda a questao da visibilidade da loja
e 0 associativismo que, No seu en-
tendimento, fortalece o segmento de
materiais de construgao. “Agindo des-
sa forma, as empresas vencem com
mais facilidade determinadas barrei-
ras, pois a solugao do problema parte
da existéncia de interesses comuns e
do desenvolvimento de atividades em
conjunto’, acrescenta. s
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Artigo

Por Angelo Veiga* e Fotos Divulgacao

De micro a hiper

com agilidade e encantamento

0 ano passado tivemos a satisfagdo de minis-
trar uma palestra para filiados da Acomac, na
semana SEBRAE de palestras, com o tema
‘Como aumentar a produtividade da sua em-
presa de material de construcao”

Quando faldvamos sobre a importancia
do planejamento como elemento base para um crescimen-
to estruturado, um dos participantes me perguntou, mais ou
menos nessas palavras: “Que horas vamos parar para fazer o
planejamento se o dia a dia da loja ocupa todo nosso tempo?
Além disso, é muito complicado.”

Interessante é que a palavra planejamento vem do latim
“Planus” que originalmente significava “sem dificuldade.”
Logo, planejar é tirar as dificuldades do seu caminho para que
se tenha um crescimento organico e sadio.

“Como administrar meu tempo para que possa conciliar
0 operacional com o planejamento definindo estratégias para
promover o crescimento da minha empresa?” Essa sim é a
pergunta que todo empresario de micro, pequena ou média
empresa deveria estar se fazendo.

Da porta da sua empresa para fora tem duas coisas: opor-
tunidades e resultados. Da porta da sua empresa para dentro
existern também duas coisas: problemas e custos.

Vocé pode estar pensando: ‘como da porta para dentro s
existem problemas e custos se o cliente esta dentro da loja
quando compra?”

Serad que o cliente esta realmente dentro da loja? Naol To-
dos estao fora da sua empresa e sua prioridade é justamente
atrai-lo para dentro. Por isso se investe em agradaveis e con-

36 . Revista Acomac Bahia

fortaveis instalagoes, estoque que o atenda e um marketing
atrativo para que ele venha até a sua Loja. Sao os famosos 4
pés do marketing: produto, prego, praga e promogao. Faltou o
fundamental que poderiamos acrescentar: E de encantamen-
to do cliente.

O grande problema é que muitos empresarios se esque-
cem do principal elemento para encantar o cliente, que ¢ um
ativo intangivel que nao aparece nos balangos. O ser humano
(vendedor) com habilidade, competéncia e conhecimentos
para atendé-lo.

Henry Ford tinha uma frase que permanece atual nos
nossos dias: “sé ha uma coisa pior que formar colaboradores
e eles partirem...e nao forma-los e eles ficarem.”

Certa ocasiao, tive que trocar os pneus do carro da minha
filha e me dirigi a uma grande empresa localizada num dos
pontos comerciais mais valorizados da cidade, atraido tam-
bém por uma publicidade que havia visto. Atendia aos 4 pés
do marketing:

12 P — produto: fui até a loja porque eles eram revendedores
do que eu necessitava (no caso, o pneu da marca desejada);
22 P — preco: havia pesquisado e o preco deles era bom;

32P — praga: estava numa étima localizagao que me favorecia
otimizar meu tempo;

42 P — promogao ou publicidade: fui até a loja pela propagan-
da que havia visto.

Era horario do almogo e o0 movimento estava muito pe-
queno. Para ser mais exato havia um cliente sendo atendido



por um vendedor atras de um pulpito. Dirigi-me a uma ven-
dedora que aparentemente estava disponivel. Depois de es-
perar uns dois minutos ou mais ao lado dela sem que a mes-
ma sequer me dirigisse a palavra, o vendedor que atendia ao
outro cliente ficou tao incomodado com a situagao que inter-
veio dizendo: “Fulana, este senhor estad querendo ser aten-
dido”. A criatura, na maior calma do mundo e com um mau
humor de um urso que acorda de uma hibernagao antes da
hora, virou o pescogo na diregao contraria do lado em que eu
estava e respondeu: “eu estou resolvendo um problema muito
importante!”

Sempre reflito sobre essa histéria, pensando como o fun-
dador desta empresa deve ter se esmerado no atendimento
aos clientes quando ainda lidava diretamente com eles para
ter construido uma empresa como aquela e fico a pensar
porgue 0 Mesmo Nao conseguiu transmitir esse “espirito de
dono” para sua equipe.

Imaginar que qualquer problema, por maior que seja, é
mais importante que atender e encantar o cliente, é porque,
como dizia um grande empresario que conheci: “Ta tudo er-
rado!l”

Sam Walton, fundador da Rede Walmart, em 1945 ad-
quiriu sua primeira loja (uma franquia), que faturava US$
72.000/ano. Com uma receita simples que aliava precos bai-
x0s + excelente atendimento, esse faturamento rapidamen-
te foi ampliado para US$ 250.000/ano. Em 1962, ele cria o
conceito de loja de departamento e em 1967 (5 anos apds) ja
possuia 24 lojas no estado do Arkansas.

Numa convengao com vendedores ele iniciou sua pales-
tra dizendo:

“Eu sou 0 homem que, quando entra num estabelecimen-
to comercial, parece estar pedindo um favor, ansiando por um
sorriso ou esperando apenas ser notado.

Vocé deve estar pensando que sou uma pessoa guieta,
paciente, do tipo que nunca cria problemas. Engana-se! Sabe
quem eu sou? Eu sou o cliente que nunca mais voltal”

Sam Walton treinava os seus colaboradores a atenderem
tao bem o cliente que, caso este desejasse algum produto que
nao houvesse na Walmart, o vendedores deveriam orientar o
cliente onde ele poderia encontrar o produto. O cliente satis-
feito era mais importante que tudo.

Quem faz supermercado nos dias de hoje em alguma
das lojas da rede em Salvador, terd a certeza que o espirito e
a filosofia empresarial do fundador se perdeu no tempo e no
espaco em algum lugar do passado.

Mudando o rumo da prosa em 1809, neste més fui com-
prar material de limpeza numa pequena loja perto da minha
residéncia. Ao entrar, um senhor me cumprimentou com um
caloroso bom dia me estendendo a mao, perguntando em se-
guida: "em que posso servi-lo?” Fui extremamente bem aten-
dido. Tenham certeza que eu sou o cliente que voltara sempre.

A essa altura do campeonato vocé ja deve ter avaliado ou
pensado como estd o PPPPE da sua loja.

Aquele que iniciou um negdcio que vem crescendo ao
longo dos anos deve ter a consciéncia que:

Ele nado serad eterno, portanto deve treinar, permanente-
mente, novos e melhores colaboradores se deseja que sua
empresa siga crescendo;

O cliente esta cada dia mais exigente;

Um cliente insatisfeito tem um poder devastador expo-
nencialmente maior que um cliente satisfeito;

Existe um bombardeio de informagdes em tempo real
com o advento das redes sociais sobre todos os assuntos e
isso inclui seu negocio (positiva ou negativamente);

O servigo é mais importante que o produto, pois muitos
concorrentes terdo exatamente o mesmo produto que vocé
tem.

Como entao crescer a sua empresa mantendo o encan-
tamento ao cliente, a velocidade de decisao e a agilidade na
resolucao de problemas?

Sem querer ensinar uma receita de bolo, senao eu mesmo
seria um grande comerciante de material de construcao, mas
apenas relatando constatagoes de experiéncias exitosas que
tenho vivenciado e registrado ao longo de mais de 40 anos
de vida profissional como executivo, empresario e consultor,
recomendo:

2 - Defina o0 seu modelo de gestao;

2 - Planeje antes de executar, por mais simples que esse
planejamento seja;

2 - Pense grande, mesmo comegando pequeno. Como
diz Jorge Paulo Lemann: “Pensar grande e pensar pequeno
dé o mesmo trabalhao”.

49 - Construa sua estrutura organizacional comecando
pelo cliente e a partir dele:

Identifique seus centros de resultados (para atendé-1o);

Contrate pessoas certas para os lugares certos e treine-os
(para encanta-lo);

Tenha uma estrutura administrativo-financeira minima
(para ndo onera-lo).

52 - Implante um sistema de comunicagao que favoreca a
velocidade da informagao, decisao e agao no atendimento aos
problemas do cliente;

2 - Domine seus nUmeros operacionais e econémico-
-financeiros;

2 - Estabeleca um plano de cargos, salarios e carreira
para que os colaboradores conhecam suas chances e pers-
pectivas de crescimento profissional;

82 - Implante um programa de remuneragao por resulta-
dos obtidos, privilegiando assim a meritocracia;

2 - Garanta um bom clima organizacional onde o cola-
borador nao sofra aos domingos por saber que tera que tra-
balhar na segunda;

102 - Eduque pelo trabalho para que seus colaboradores
entendam, concordem, pratiqguem e irradiem o encantamento
a0 cliente que vocé praticou.

Nao precisa fazer tudo de uma s vez. Mas lembre-se
que uma caminhada de 1.000 km comeca com o primeiro

A

Passo. =

* 0 administrador Angelo Veiga e

formado pela Universidade Federal da

Bahia (Ufba), sendo sécio fundador do
Instituto Planos Tecnologia Empresarial e
Desenvolvimento Humano.

Contato: angeloveiga@institutoplanos.com.br
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Qualificacao

Por Da redagao e Foto Divulgacao

Assoclados elogiam realizacao de MBA
em parceria com a Universidade Anamaco

PRIMEIRA TURMA TERMINA EM OUTUBRO E NOVA TURMA
JA ESTA PROGRAMADA PARA FEVEREIRO DE 2017

ealizado em Salvador

desde 2015, o MBA

com énfase em Ges-

tao Empresarial para o

segmento de material

para construcao, da
Universidade Anamaco, continua
agradando os associados. Segundo
Osmar Araujo, diretor executivo da
Acomac-Ba, ‘o MBA tem sido um
grande avanc¢o na area de capaci-
tacdo da entidade. Em pesquisa de
satisfacao, constatamos que a efe-
tividade e a aplicagao dos assuntos
tem sido de suma importancia na
vida profissional dos participantes’,
ressaltou o diretor ao revelar que em
outubro de 2016 a 12 turma se encer-
ra e, em fevereiro de 2017, serd ini-
ciada a 22 turma.

J& para Joaguim Ramalho de
Oliveira Filho, reitor da Educagao
Corporativa Anamaco, “o atual mo-
mento do MBA em Gestao Empresa-
rial para o segmento de material de
construcao, sendo realizado na cida-
de de Salvador, encontra-se numa
fase muito oportuna pois, na situa-
cao desconfortavel da economia no
Brasil, os alunos estao apresentando
respostas para as empresas repre-
sentadas terem alternativas para
uma pronta reposta a situagao com
temas sendo tratados na monografia
com uma rica diversidade”, destaca.

Os temas sao direcionados para
o segmento, tais como: a logistica
alternativa como forma de alavancar
resultados, a gestao de pessoas e a
agregagao de valores, indicadores
financeiros na tomada de decisao, a
capacitacao da mao-de-obra como
forma de fomentar o varejo, a tercei-
rizagcao e a margem de seguranga, o
fator K e a otimizacao do mix de pro-
dutos, a margem de contribuigao e o
tamanho ideal da empresa, gestao
de perdas uma forma de ganhar, a
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importancia da UniAnamaco para o
segmento, o ciclo de caixa e o custo
de oportunidade, dentre outros.

Tais direcionamentos permitem
que os alunos realizem uma consul-
toria em suas empresas, posicionan-
do-se como executivos com énfase
em gestao. J& as empresas, por sua
vez, poderao perceber o investimen-
to realizado em seus colaboradores.

‘O MBA é essencial para os dias
atuais e futuros. Quem quer se de-
senvolver, crescer, tanto no aspecto
profissional quanto no pessoal, pre-
cisa passar por esta experiéncial O
MBA é relacionamento, é conviver
numa sala de aula com os melhores
profissionais/alunos do nosso seg-

mento, além dos professores que sao
muito experientes. Este convivio traz
um conhecimento e uma “bagagem”
sensacionais, que podemos e usa-
mos em nosso dia-a-dia, no traba-
lho e nos relacionamentos. Lembro
que este MBA também esta aberto
as pessoas que ainda nao tém nivel
superior. Parabenizo a Acomac-Ba e
a Anamaco por esta iniciativa’, falou
Joelson Silva, do Lojao Itapua - Rede
Construcerto.

O MBA com énfase em Gestao
Empresarial € mais uma acao de su-
cesso trazida pela Acomac-Ba para
0os associados. A implantagao do
curso é uma das grandes conquistas
da entidade. s
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O mais qualificado Salao da Construcao
da América Latina chega a sua 222 edicao

FEICON BATIMAT ¢é o

evento referéncia para

0 setor da construgao

civil na Ameérica Latina.

O encontro ideal para

a geragao de negocios

das grandes marcas com arquitetos, os
seus principais revendedores e distri-
buidores, para apresentacao de lanca-
mentos, produtos e novas tecnologias.
Em sua 222 edicao, a Feicon Ba-
timat aposta que esse sera o ano cer-
to para investir em novos nichos. E ¢
exatamente por isso que a maior feira
internacional de construcao civil sera a
inspiragao certa para o setor encontrar

novos produtos, fornecedores, e com
i1sso projetos inspiradores e baseados
na demanda certa do mercado.
Simultaneamente ao evento, uma
agenda paralela palestras, debates, de-
monstragdes, congressos e Vvisitas téc-
nicas farao da sua visita ao evento, uma
experiéncia profissional Unica.

INFORMACOES GERAIS

Data: 12 a 16 de abril de 2016

Horario: terca a sexta-feira, das 11h as
20h, e sabado das 9h as 17h

Local: Pavilhdo de Exposicoes do
Anhembi — Sao Paulo/SP — Brasil

A FEICON BATIMAT na palma da sua mao!
VEJA ESSE LINK E COLOQUE OS PRINTS DOS APLICATIVOS
http://www.feicon.com.br/Visitar/Aplicativo-de-Celular/

L] L]
Por que visitar?
A FEICON BATIMAT é o ambiente
certo para conhecer as principais
tendéncias e langamentos do
setor da construcao civilem
primeira mao, desde o material
de base até o acabamento.
Um evento tradicional que
chega a sua 222 edicao com o
compromisso de proporcionar
a vocé uma experiéncia unica:
contato com arquitetos, com
os principais fornecedores
da indUstria, atualizagao
profissional, networking com
especialistas e técnicos altamente
capacitados, e participacao de
eventos simultaneos totalmente
inovadores.
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Saude

Por Patrick Rocha* e Fotos Divulgacao

Alimentando a disposicao:
nabitos para acabar com o cansaco

sensagao de exaustao continua pode ser uma

pedra no sapato na vida moderna. Sonoléncia,

sensagao de exaustao, problemas gastroin-

testinais e enxaquecas nao sao sintomas ra-

ros no cotidiano de muita gente. O que pouca

gente sabe é que esses podem ser apenas al-

guns sinais de que vocé esta adotando maus habitos e que o
problema pode ter como origem a ma alimentacao.

A falta de energia e de disposi¢ao tem muito a ver com os

descuidos alimentares e para repor as energias e conseguir

suportar as longas jornadas de trabalho exigidas e tarefas di-

leves a noite

Eu sei que vocé esta achando
que essa é uma das dicas

mais conhecidas, mas vale
lembrar que nao sequi-la pode
comprometer nao somente uma
noite de sono, mas também
qualidade do proximo dia.
Quando vocé come demais a noite, 0 seu corpo gasta a maior
parte de sua energia na digestao e vocé adorme mal. Por
essa razao e importante limitar os carboidratos e optar por
uma refeicao cheia de proteinas, como o atum, frango ou
uma carne grelhada e folhas verdes. Assim, vocé se alimenta
e acorda com mais disposi¢ao para comecar o dia.

Na medida certa nozes e améndoas sao super
nutritivas e dao saciedade
Ricas em vitaminas, as améndoas e nozes sao
considerados superalimentos por conter diversas
propriedades nutritivas. A orientagao é consumir
pequenas porgoes, seja como petisco ou na salada.

Hidrate-se bem, sempre

O nivel de energia e disposicao
do seu corpo, tem tudo a ver
com o seu estado de hidratacao.
Muita gente nao sabe, mas a
desitragao e diversas vezes o
maior responsavel pelos sintomas
de fadiga. A dgua é responsavel
pelo transporte de todos os
nutrientes no sangue, e também por ser livrar do acumulo
de substancias intoxicantes. Sem agua suficiente, o corpo
nao consegue metabolizar os alimentos de forma correta.
Portanto, é essencial beber muita agua durante todo o dia.
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arias é necessario mais do que uma xicara de café, é preciso
adaptar o cardapio.

Existem alguns alimentos naturais capazes de recarregar
as baterias e aumentar nao apenas a disposi¢cao como tam-
bém o poder de concentragao e produtividade, é o caso das
gorduras saudaveis, alimentos ricos em ferro e lanches inte-
ligentes que podem ajudar a combater a fadiga. O Dr. Patrick
Rocha, médico que criou os populares programas “Diabetes
Controlada” e “Emagreca com Dr. Rocha’, compartilhou 6
habitos alimentares capazes de aumentar a energia natural-
mente, sem quimicas e industrializados. Confira:

Inclua ovos na sua refeicao

A gema do ovo é naturalmente
rica em vitaminas do complexo
B, que sao responsaveis por
converter alimentos em energia.
Alem disso, o ovo contem
vitamina D para manter os 0ssos
fortes e é considerado uma das
melhores fontes de proteina. Ao
invés de comecar o dia comendo paes e bolos, experimente
incluir ovos mexidos ou uma omelete.

Frutas antioxidantes:
Blueberries e frutas vermelhas
Gosta de beliscar o tempo todo? Experimente incluir
frutas e pouco a pouco retire dos seus habitos os biscoitos,
barrinhas de cereal acucaradas e bolos. As frutas
vermelhas sao antioxidantes naturais de alta poténcia
e trazem diversos beneficios para o organismo. Elas
oferecem fitoquimicos que combatem inclusive doencas.
Ricas em vitamina C, Blueberries e frutas vermelhas em
geral fornecem também fibras.

Brocolis, uma arvorizinha
nutritiva

Este vegetal é tudo de bom. Rico
em vitamina C, fibras, ferro, beta-
caroteno e antioxidantes, 0 nosso
amigo verde contém também
cromo, que ajuda a regular o
agucar no sangue, mantendo os
niveis de energia constante. Para
ter certeza de obter todos esses super beneficios, cozinhe
apenas levemente o brocolis, por no maximo 5 minutos.

* O médico Patrick Rocha (CRM-CE 8561) é palestrante,
pesquisador e apaixonado por saude e nutricdo. Dr. Rocha

e Presidente do Instituto Nacional de Estudos da Obesidade

e Doencas Cronicas (INEODOC) e autor dos treinamentos
‘Emagreca com o Dr Rocha” e “Programa Diabetes Controlada”



Texto Divulgacao

A mul_hgr e O cartao de credito:
uma visao alem do consumo

O PUBLICO FEMININO VEM MOSTRANDO MAIS DISCIPLINA E CONSCIENCIA ANTES DE GASTAR

e acordo com dados do

Censo realizado em 2010

pelo Instituto Brasileiro

de Geografia e Estatistica

(IBGE), o nimero de mu-

lheres responsaveis pe-
los domicilios saltou de pouco mais de
nove milhdes para quase dezenove mi-
lhdes entre 2000 e 2010. Outro nume-
ro bastante revelador, ainda segundo
o IBGE, ¢é que, aproximadamente, 41%
do publico feminino contribuem para a
renda familiar.

Com isso, chega-se a conclusao de
que o poder de decisdo no momento do
consumo estd cada vez mais em maos
femininas. “Com as responsabilidades
cada vez maiores, é notério o aperfei-
¢oamento dia apos dia na gestao finan-
ceira dos seus recursos. E, por estarem
a frente disso, as mulheres tém fugido
dos gastos excessivos e se distanciado
das temidas dividas”, garante o diretor
de Marketing e Relacionamento da So-
rocred, Wilson Justo.

Para o executivo, a responsavel
por uma familia tende a ser ainda mais
conservadora. Ela opta por poupar e
pensa muito mais antes de cair na ten-
tacdo de comprar por impulso. “A base
de cartoes da Sorocred é composta por

57% de mulheres. E um numero bas-
tante significativo, principalmente se
consideramos os dados da Associagao
Brasileira das Empresas de Cartoes de
Credito e Servigos (Abecs) de que pou-
co mais de 50% dos cartoes de crédito
emitidos no Brasil esta nas maos do
publico feminino”, informa.

No entanto, informagoes da Pes-
quisa de Endividamento e Inadim-
pléncia do Consumidor (Peic), divul-
gada pela Confederagao Nacional do
Comércio de Bens, Servigos e Turis-
mo (CNC), mostram que, em janeiro
de 2016, o cartao de crédito foi o tipo
de divida mais citado pelas familias
brasileiras (78,6%), seguido por pa-
gamentos em carné (16,8%), financia-
mento de carro (12,5%), crédito pessoal
(9,8%), financiamento de casa (8,1%) e
cheque especial (7,1%).

E para quem ainda utiliza o cartao
de crédito de maneira desorganiza-
da, Wilson Justo afirma que é hora de
discutir a relagao’ com o produto. ‘O
primeiro passo é nao incorporar o li-
mite do cartao de credito a sua renda
mensal. Antes de utiliza-lo, tenha seus
objetivos bem determinados para que
a divida ndo acabe por se tornar uma
bola de neve’, aconselha.

ABAIXO, ELE DA ALGUMAS
DICAS PARA AS MULHERES
QUE DESEJAM APROVEITAR
TODOS 0S BENEFICIOS DE SEUS
CARTOES DE CREDITO E FUGIR
DO ENDIVIDAMENTO:

- Procure adequar a data

de vencimento da fatura ao
recebimento do seu salario ou de
outra renda mensal e recorrente;

- Saiba qual é a data de fechamento
da fatura. As compras realizadas
posteriormente serao debitadas
apenas no més seguinte e, com isso,
ganham prazos de até 40 dias para
serem pagas;

- Cuidado com os parcelamentos

a perder de vista. Em momentos
econdmicos como o atual vivido pelo
Brasil, aja com prudéncia e gaste
apenas o necessario;

- Crie 0 habito de guardar a sua via
do recibo de compra com o cartao;

- Se 0 seu cartao tiver portadores
adicionais, procure saber como sobre
0 seus gastos. Isso ajudara a evitar
surpresas e, conseguentemente, o
desgaste nos relacionamentos;

- Procure nao atrasar o pagamento
da fatura, nem entrar no crédito
rotativo (caso isto aconteca, que seja
pelo menor tempo possivel);

- Antes de sair de casa, saiba
exatamente o que vocé precisa para
nao cair em tentagao e comprar
superfluos;

- Por fim, também é possivel utiliza-
lo para um consumo saudavel,
como, por exemplo, cuidar da salde,
beleza e bem-estar. Afinal, pequenos
mimos nao fazem mal a ninguém.
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quili
é a chave para a qualidade de vida

BEM-ESTAR DEPENDE DE VOCE SABER IDENTIFICAR E CONTROLAR SUAS EMO(;@ES

Oe

om a correria do dia a dia,
as pessoas passam por
varios desafios e cobran-
¢as. Assim, passam a exis-
tir dois tipos de pressao: a
interna, em N6s mesmos, e
a externa, do mundo a nossa volta. Seja
na esfera pessoal, familiar ou profissio-
nal, todos experimentam momentos
dificeis e, para lidar da melhor forma
possivel com o equilibrio emocional, é
importante criar agoes que reduzam o
descontrole dos impulsos e os rigores
do estresse, evitando comprometer o
bem-estar e a qualidade de vida.
Trabalhar o equilibrio emocional
representa abrir portas para adminis-
trar o cotidiano com mais consciéncia,
criatividade e otimismo. Por isso, as
vantagens de ser uma pessoa adap-
tavel as situagdes e circunstancias
sao diversas, como uma permanente
avaliagcao de si mesmo, a identificacao
de sabotadores internos e externos,
aceitagao, formagao de pensamentos
construtivos, vida leve, reconhecimen-
to dos outros como seres que erram e
acertam, gratidao por momentos di-
ficeis e felizes que servirao de apren-
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dizado, autoestima e orientacao para
realizagoes.

Dessa forma, a psicanalista e coach
Andreia Rego revela que o segredo de
uma vida prospera tem em si alguns
pilares principais. ‘Para se ter uma vida
saudavel, é preciso ter autoconscién-
cia, autocontrole emocional, autocon-
fianca, senso de colaboragao, comuni-
cagao e empatia’, diz.

De acordo com Andreia, as emo-
¢Oes sao contagiosas, ou seja, se uma
pessoa estiver raptada emocionalmen-
te, provavelmente outras ficarao de-
sestabilizadas. “E da responsabilidade
de cada um focar em acoes ligadas a
‘quais comportamentos e emogoes sao
inadequados, para desenvolver ati-
tudes eficientes’. Escolher alguns dos
cinco pilares acima ajuda a colocar pe-
quenas agdes em andamento’, afirma
ela, que ressalta que o reforco didrio da
autoconsciéncia também é fundamen-
tal para olhar a si e os demais com mais
paciéncia e compaixao.

Entao, o individuo que trabalha no-
vos habitos ao longo do tempo transfor-
ma-se num catalisador de mudancas,
visto que estabelece uma habilidade

emocional:

-

essencial, que é a pausa antes de rea-
gir. "Esse fator da espaco para a mente
poder considerar as melhores opgoes a
escolher”, explica a especialista.

Diante de tudoisso, a psicanalista lis-
tou cinco perguntas que podem ser fei-
tas para a busca de maior entendimento
sobre o0 estado emocional que conturba:
1— O que vocé esta pensando?

2 — O que vocé esta sentindo com rela-
Gaoalisso?

3 — O que vocé quer agora?

4 — Como voceé esta entrando em velhos
habitos?

5 — O que vocé precisa fazer de modo di-
ferente agora?

‘A quebra de padroes é benéfica para
a vida social, profissional e sentimental,
pois alimenta uma construcao de lagos
mais saudavel, impactando de forma
positiva em si e nos demais’, conclui An-
dreia. “i

* Andreia Rego é Psicanalista e Coach de
Desenvolvimento Humano

Face: www.facebook.com/
andreiasrego?ref=hl

Instagram: Andreia Rego

Site: http://coachandreiarego.com.br/
E-mail: asrego@gmail.com
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Por Dr. Francisco Arrighi « Fotos Divulgagao

licenca-paternidade foi aprovada

lei que cria a Politica

Nacional Integrada

para a Primeira In-

fancia, sancionada

pela presidente Dilma

Rousseff e no més de
fevereiro, permite agora, entre outros
pontos, o0 aumento de mais 15 dias na
licenga-paternidade, que anterior-
mente eram de 5. O conteddo ja havia
sido aprovado pelo Senado e ainda
segundo a Presidéncia, prefeituras
também deverao ampliar as vagas
nas creches.

A licenca de 20 dias esta dispo-
nivel aos funcionarios das empresas
que fazem parte do Programa Empre-
sa Cidada, programa regulamentado
pelo Governo em 2010, que possibili-
tou a ampliacao do prazo da licenca-
-maternidade das trabalhadoras do
setor privado de quatro meses para
até seis meses. A medida instituida
também serd valido aos empregados
que adotarem criangas.

O programa permite que a em-
presa deduza de impostos federais o
total da remuneracao integral do fun-
cionario, ou seja, a empresa que adere
ao programa pode abater do Impos-
to de Renda devido valores dos dois
salarios extras. Entretanto, a regra
somente e valida as empresas com
tributagao sobre lucro real.

De acordo com o Dr. Francisco Ar-
righi, diretor da Fradema Consultores
Tributarios, as empresas optantes
pelo lucro presumido ou simples na-
cional se desejarem conceder o acrés-
cimo dos 15 dias, terdo que arcar com
0s custos sem qualquer beneficio.

‘Com a adesao neste formato,
apenas lucro real, com absoluta certe-
za as empresas nao desejarao aderir
ao programa. Os custos de uma mu-
lher gravida no Brasil ao empresario
sao altos, e além disso, 0 mesmo terd
de substituir o funcionario e arcar
com os encargos do INSS e FGTS, 139
salario, férias e os 120 dias da licenca

“Com a adesdo neste formato,
apenas lucro real, com absoluta
certeza as empresas nGo
desejardo aderir ao programa.
Os custos de uma mulher
gravida no Brasil ao empresdrio
sdo altos, e além disso, o
mesmo terd de substituir o
funciondrio e arcar com os
encargos do INSS e FGTS, 132
saldrio, férias e os 120 dias da
licenca maternidade, apesar

do Governo permitir a dedugéo
do ordenado pago a Gestante
da Guia do INSS, entretanto,
como informado, néo permite

a deducdo das verbas
informadas”

maternidade, apesar do Governo per-
mitir a dedug¢ao do ordenado pago a
Gestante da Guia do INSS, entretanto,
como informado, nao permite a dedu-
¢ao das verbas informadas”, explica o
Dr. Arrighi.

E importante ressaltar que du-
rante o perfodo de licenga, os pais
nao poderao exercer qualquer tipo de
atividade remunerada, do contrario, o
beneficio podera ser suspenso. s

Dr. Francisco Arrighi,
advogado, diretor da
Fradema (Consultoria
Tributaria)
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Texto e Fotos Divulgacao

Brasil ja possui reservatorio
seguro contra a dengue

INDUSTRIA OFERECE CAIXAS DAGUA COM VEDAQAO QUE IMPEDE A ENTRADA DOS MOSQUITOS
E REVESTIMENTO ANTBACTERINAO QUE NAO PERMITE A PROLIFERA(;AO DO AEDES AEGYPTI

armazenamento incor-

reto de agua, depois da

crise hidrica, estd sen-

do apontado como uma

das causas do aumento

no numero de casos de
dengue no pais. O relator especial das
Nacdes Unidas para o Direito & Agua e
a0 Saneamento, Leo Heller, alertou que
a populagao estd armazenando agua
em locais inadequados, como latoes
e caixas sem vedacao adequada, per-
mitindo que o Aedes aegypti deposite
seus 0vos nesses locais.

Prefeituras de diversas cidades do
pais, estao orientando a populacao a
colocar telas de polietileno sob a tampa
das caixas que armazenam agua nas
residéncias para auxiliar no combate e
prevencao da dengue. As caixas d'dagua
que possuem tampa apenas de encaixe
estao mais vulneraveis a entrada de in-
setos e sujeiras fazendo com que, entre
outros problemas, o local se torne um
criadouro do mosquito transmissor da
dengue.

Pensando nesta questao, a Acqua-
limp, empresa especializada em ar-
mazenamento e tratamento de agua,
inovou sua linha de caixas d'agua resi-
dencial com a tampa “Click Inteligente”
e 0 Revestimento Antibacteriano. Essa
tampa possui um sistema de trava inte-
ligente que veda totalmente o sistema,
preservando e protegendo a dgua e im-
pedindo que insetos, inclusive o Aedes
aegypti, depositem seus ovos, cortan-
do o ciclo de vida do transmissor. Nas
caixas d'agua com o sistema de tampa
“Click Inteligente” nao ha a necessidade
de colocar telas ou outros materiais sob
a tampa dos armazenadores - para au-
xiliar a vedacao do local.

De acordo com Carlos Maciel, su-
pervisor de Maerketing da Acqualimp, a
populacao deve procurar produtos que
sejam seguros, para manter a qualida-
de da &gua e saude da familia. “Oferecer
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solucoes para o uso inteligente e cons-
ciente da agua esta em nosso DNA. E
a preocupagao em garantir agua sau-
davel acompanha essa premissa. En-
tao, seja para evitar a proliferacao de
doencgas, ou em casos de racionamento
de agua, temos sempre a preocupacao
com seguranga, além da facilidade de
instalagao e durabilidade superior”, diz.

Além do sistema de trava, as caixas
d'agua da Acqualimp tambem sao mais
leves, faceis de manusear e possuem
superficie lisa, facilitando a limpeza do
produto. E ainda, as Caixas d'agua da
Acqualimp sao as unicas do mercado
que possuem a Tecnologia Expel, um
revestimento antibacteriano que ga-
rante maior qualidade e seguranca da
agua, sem deixar que 0 mosquito con-
siga depositar os ovos para se proliferar,

SOBRE A ACQUALIMP
Acqualimp estd no Brasil desde

/ﬁq ualimp-"

U
o U
_jhot 00

- .-_r_--'1'l|
Mais

2001 e faz parte do Grupo Rotoplas,
multinacional com presenga em 12 pa-
ises da America Latina e Estados Uni-
dos. A empresa possui sete fabricas
no Brasil, sendo a unidade de Extrema
(MG) o maior complexo industrial Roto-
plas na América do Sul. Lider nacional
em caixas d'dgua com tecnologia dife-
renciada, a Acqualimp tem o compro-
misso de inovar sempre, para preservar
cada vez mais a qualidade da agua e
a saude das pessoas. Seu catalogo de
solucoes conta ainda com tanques para
grandes volumes, cisternas para agua
tratada e de chuva, biodigestores, fos-
sas septicas e produtos voltados para
melhorar a qualidade do abastecimento
como bombas, filtros e purificadores,
para atender varejo, construtoras, in-
dustrias e governo.

http://www.acqualimp.com/
https.//www.facebook.com/AcqualimpBR



Incenor

Texto e Fotos Divulgacao

A Incenor chega na ExpoRevestir apresentando
14 lancamentos de alta qualidade que
complementam a Colecao 5 Elementos

A Incenor acredita que a esséncia do baiano é formada por cinco elementos imprescindiveis:
agua, ar, terra, fogo e alma. Essa foi a inspirarao para a nova cole¢ao, que traz pisos e
revestimentos nos formatos 35x35, 33x50, 46x46 e 57x57 centimetros.

Os estilos chegam desde um marmore classico até os mais ousados contemporaneos, com
cores fortes, ressaltando a cultura baiana.

PS65940 SEELSS =
Losangos e quadrados sao os destaques desse produto. Formando circulos, cubos, hexagonos, losangos e flores
Inspirado em diferentes tonalidades de de trés e seis pétalas, o Losango de Marmores possui
marmores, o desenvolvimento nao economizou nas contrastes que realcam a geometria.
cores e contrastes. Para finalizar o acabamento, o britho Esse mix geometrico transcende harmonia aos ambientes
— forte tendéncia atualmente — realca os ambientes dos internos. O produto pode ser utilizado em pisos e paredes
consumidores finais. Indicagao de uso: pisos e paredes de como: cozinha, corredores, salas, quartos, etc.
ambientes internos como: cozinhas, salas, quartos, etc. Formato: 57x57 / PEI: 4 | Acabamento: brilhante

Formato: 57x57 / PEI: 4 | Acabamento: brilhante

PS65960 PS65980

Com design inovador e diferenciado, o modelo com hexagonos As ripas de madeira patina sao tradicionais e transmitem

de madeira e alguns tozetos de marchetaria lembram uma limpeza e tranquilidade ao ambiente desejado.
colmeia. O produto pode ser utilizado em pisos e paredes de Indicagoes de uso: utilizados em pisos e paredes em
ambientes como salas, quartos, cozinhas, etc. ambientes como salas, quartos, cozinhas, etc
Formato: 57x57 / PEl: 4 | Acabamento: brilhante Formato: 57x57 / PEl: 4 Acabamento: brilhante
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Tecnogress

Texto e Fotos Divulgacao

A Tecnogres lanca os
complementos da Colecao
Basicos na ExpoRevestir 2016

Dentre tantas outras definicdes, a Tecnogres acredita que o
basico é aquilo que sempre cai bem, que combina com tudo e
nunca erra.

No ano de 2016, a Cole¢ao Basicos da Tecnogres ganhou
complementos. S3o pisos e revestimentos de massa
atomizada - pensados para o lar contemporaneo - em
madeiras, marmores, pedras, pastilhas e os queridinhos
monocromaticos e cimenticios.

Além dos acabamentos tradicionais - acetinados e No Slip

- 0s brilhantes também chegaram com for¢a nesse ano,
adiantando tendéncias e mantendo a vanguarda. Novos
investimentos na area de logistica e produ¢ao complementam
ainda mais a garantia de qualidade dos produtos. VOLCAN BEGE

SN

Produzido e desenvolvido com a tecnologia de impressao de

alta definicao no format 30x58, esse produto é uma releitura do
tradicional canjiquinha, uma forma de aplicar a pedra Sao Thomeé
muito utilizada para decorar ambientes internos e externos. Com
acabamento brilhante, tem a vantagem de facil impeza e aplicacao,
nao perdendo as riquezas que essa pedra traz aos ambientes.
Referéncia: RV58360 - Formato: 30x58 / Acabamento: brilhante
Detalhes especificos: relevo 3D

MOSAICO PEDRA

Por ser uma arte milenar que explora a decoracao atual e ao mesmo
tempo remete a antiguidade, o mosaico abriga um design singular
nos ambientes desejados.

O novo Mosaico Pedra é composto por uma variedade de pedras
como travertino, rapolano e botticino e para finalizar, tem um toque
da madeira, propondo um design Unico gue nao se encontra na
natureza.

A tecnologia é a melhor amiga desse produto atraves da estrutura
de prensa, que traz similaridade com os produtos inspirados.

O langamento pode ser utilizado na decoracao de ambientes
internos e externos, tanto no chao quanto na parede. Compoe muito
bem em ambientes urbanos, praianos e casas de campo.
Referéncia: PI-58200 - Formato: 47x47 / PEI: 4

Acabamento: acetinado

FLORY BEGE
FIT CREME _ - . o
Produzido com a tecnologia de impressao de alta defini¢ao no
Produzido com a tecnologia de impressao de alta definicdo no formato 30x58, o produto fp‘ inspirado na natureza com flores e
formato 30x58, o langamento Fit Creme reproduz efeitos naturais estrelas do mar como referéncias. O desenvolvimento deu-se por
geomeétricos tridimensionais com detalhes de sombras e texturas meio da utilizagao de efeitos tridimensionais afim de valorizar as
de marmores, proporcionando sensagdes e volumes que valorizam sombras e texturas de marmores. ) ]
e diferenciam os ambientes. O acabamento é brilhante, remetendo Seu acabamento é brilhante, 0 qual valoriza o movimento de
a0 marmore polido e bem aplicado. desenhos que deixam o seu ambiente ainda mais aconchegante e
O design singular do novo produto provoca um visual inusitado as natural. O revestimento Flory Bege pode ser utilizado em paredes
paredes de ambientes internos e externos. de ambientes internos e externos como: banheiros, cozinhas,
Referéncia: RV58370 churrasqueiras, espago gourmet ou até mesmo na sala.
Formato: 30x58 / Acabamento: brilhante Referéncia: RV58380 - Formato: 30x58 / Acabamento: brilhante
Detalhes especificos: relevo 3D Detalhes especificos: relevo 3D
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A DEPENDER DO LOCAL

-Entrega de impressos, revistas e -Distribuicdao de produtos

periddicos; vendidos por telemarketing;

-Entrega de boletos; -Entrega de presentes;

-Distribuicdo de brindes e -Entrega e coleta de

convites; documentos;

-Troca de malotes entre filiais; -Coleta de assinaturas em
contratos;

-Coleta e entregas de i

documentos;

) *Carvicos com carro, carreto Sug encomends no lempo carlo

-Despachos aéreos; s A : 5
transporte e entrega de

-Despachos em correios; mercadorias

©aservebemexpress www.servebemexpress.com.br Ligue: 71 3018.1414 | 718818.6065




Relacao dos associados

>> Madeira e Telhas >> Bello Ferragens

-
-
>> Bahia Cobre
3277-6222/6220 - douglas@bahiacobre.com.br

3362-2922 - 3371-7639
madeirasetelhas@gmail.com

>> MB Distribuidora
71991978620
alampeck@uol.com.br

>>Bomde Prego
3461-8566 - 3230-1459 - bomdepreco22@ig.com.br

>> CasaEloy
3186-7780/7799 - casaeloy@casaeloy.com.br

>> Mangueirao
3215-2212 - 3239-4941 - anailtonsf@ig.com.br

>> Casa Popular
3405 3000 - contato@casapopularbahia.com.br

>> Mat. de Construgao Sales
3461-4722 - salesadm@hotmail.com

>> Casa Pronta

. >> Mercés Mat. Construgao
3388-1002/1057 -joelsonpronto@yahoo.com.br

3381-7767 - ubaldoff@gmail.com

>> Casa Sao Joao
3248-1033/1027 - cspmercado@yahoo.com.br
csjfranco@yahoo.com.br

>> Neuracy Silva Costa
3019-2248 - neuracysilvacosta@ig.com.br

>> Neri Coml de Tintas

>> Casardo do Piso 3521-0098 - 3521 0314 - edival@gmail.com

3381-5927/5810 - 3244-6831

casaraodopiso@bol.com.br >> Nogueirdo

>> CR Tintas 3395-0722 - nogueirao@terra.com.br

3555-9609 - crtintasl@hotmail.com >> Novolar

3521-1573/1614 - atendimento@novolaronline.com

>>Companhia da Brita
(71) 3181-8892 - edmur.teixeira@hotmail.com >> O Baianao
3381-1605 - 3244-9935

>> Comampac contato@obaianaotintas.com.br

2109-3900/3910 - cordeiro@comampac.com.br
>> O Fazendao

>> Comercial Novolar 3616-3586/3574 - adm@ofazendao.com.br

3398-2743 - 3218-5129
atendimento@novolaronline.com >> 0 Girafao

. 3307-1072 / 3408-7761 - ogirafao@ig.com.br
>> Comercial Ramos

2102-7199/711
silvioacorrea@comercialramos.com.br

>> O Tijolinho
3359-1479 - 3353-1769 paricron@hotmail.com

>> 0 Joelhao Materiais
3233-0347 - marcionobre@camada?.com

>> Construpiso
3255-8033 - 3255-8034 marcio@construpiso.com

>> Construsouza
3393-3055/3262 sac_construsouza@terra.com.br

>> Parfel
3316-8700 - 3312-9722 - parfel@parfel.com.br

>> Comercial Pague Menos
3217-3316 / Fax: 713408-8776
comercial.paguemenos@hotmail.com

>> S&A Casa e Construgao
3376-3322 - saconstrucao@bol.com.br

>> SOS da Construgao
>> DCB Distr. Cimento 3338-1350 /1612 - sosbarra@uol.com.br

3301-7999 - pablotrs@hotmail.com

>> Silferma

71-3305-0728
silfermareimatec@terra.com.br

>> EDG Comércio Mat.de Const.
3393-5110 - edgconstru@hotmail.com

>> Tea Tintas
3234-0355 - 3381-3678
teatintas@hotmail.com

>> Elétrica Capital
3321-6374 - vendas@eletricacapital.com.br;

>> Farmac
3381-6788 - victor_alonso_cal@hotmail.com >> Tend Tudo
2108-5000/5001

>> Ferreira Costa tendtudo@tendtudo.com.br

3505-1515 /1514 claudia.an@ferreiracosta.com.br

>> Terwal Maquinas
Tel: 3326-8800
terwal@terwal.com.br

>> Goya Mat Constr
3241-0903 / 7916 - ghsmaterial@hotmail.com

>> Incomaf

3234-8500 - lucianoincomaf@hotmail.com >> Torres Mat. de Const.

3395-1384/3439

>> Irmaos Queiroz torresadm@hotmail.com

3503-8080/8086 - david@irmaosqueiroz.com.br =
>> Leo Madeiras REGIAO METROPOLITANA

3255-3000/3030/3032

alexandre.moreira@leomadeiras.com.br >> Central de Telhas

Lauro de Freitas - 3377-0528
centraldetelhas@hotmail.com
arletecomprasct@hotmail.com

>> Mad. Cristo Rey
3255-5353 - 3244-2845 madcristorey@ig.com.br

>> B. Rodrigues
Simaes Filho - 3396-9515
anibalbr@veloxmail.com.br

>> Madeireira Brotas
3418-9999/1967
dominguesfilhol@hotmail.com
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L. de Freitas - 3379-3446 - 3379-0302/6997
belloferragens@hotmail.com

>> Bellolar
Simées Filho - 3396-3174 - 3396-6204
jadson.millennium@gmail.com

>> Casados Telhados
Simodes Filho - 71-3296-6193
telhadosnordeste@hotmail.com

>> Comtebra Coml
L. de Freitas - 3377-6944 - atelhabranca@bol.com.br

>> Construcabos
Lauro de Freitas - 3379-9097
thomas.almeida@construcabos.com.br

>> Construmax
Lauro de Freitas - 713377-1155
construmax.schramm@gmail.com

>> Comfiaco
Camagari - 3413-8500 - creusa@comfiaco.com.br

>> Depésito do Ar dinh
S.Filho/Bahia - 3396-9968/4952
depositodoarmandinho@hotmail.com

>> Fortaleza da Construgéo
Dias D Avila - 3648-1524 / 3648-1797
kerima.regia@hotmail.com

>> Inove Materiais de Construgao
Lauro de Freitas 3252-6627
inove.construcao@outlook.com

>> Impacto Cimentos
L de Freitas - 3379-9329
ocoelho@svn.com.br

>> Madeireira Caruaru
Simoes Filho - 3045-1156
madeireiracaruaru@gmail.com

>> Portao Materiais para Construgao
L. de Freitas - 3379-2040
vendaspm@grupocf.com.br

>> Portal dallha
Vera Cruz - 3682-1006 - portaldailha@ig.com.br

>> Rede Erguer Eletrofacil
Pojuca - 713641-1638 - eletrofacil.catu@hotmail.com

>> Teleblocos
Candeias - 3601-1303 - 3605-2329
teleblocos@terra.com.br

>> Total Mat Constr.
L. de Freitas - 3369-2550 - gerson@totalmc.com.br

>> Vapt Blue
L. de Freitas - 3378-2025 - 3378-271
vaptblue@hotmail.com

>> XL da Const Ltda
Vera Cruz - 71-3633-1703/3525
xldaconstrucao@uol.com.br

R INTERIOR
>> Andaime

Barreiras 77-3614-7000/7022
andaime@andaimeloja.com.br

>> Armazém do Recéncavo
Ubaira - 75 3544-2159 - 713390-1134
Javisbarreto@hotmail.com

>> Canteiro de Obras
Petrolina - 87 3864-4000 - 3864-4424
financeiro@canteirodeobras.net



>> Casa Campos
Barreiras - 77 3612 9900 - diretoria@casacampos.com

>> Casa Garrido
Sr do Bonfim - 74 3541-4110 - 74 3541 4119
garrido@ifrnet.com.br

>> Casa Nova Materiais p/Const.
Ibicarai - 7332422020 - 73-32422020
alessandrobarberino@hotmail.com

>> Casa Noronha
Tucano 75 3272-2057
casanoronha.tucano@hotmail.com

>> Casa Santana
Jaguaquara 73 3534-1183 /1184
jrconstrucoes.ba@uol.com.br

>> Casa + Facil
Valenga - 713270-1000 - crislainemkt@gmail.com

>> Cerqueira Gongalves
Feira de Santana - 75 3625-5000
larissa@cerqueiragoncalves.com.br

>> CDC Acabamentos
Tx. de Freitas 73 3311-2000
sabrina@cdcacabamentos.com.br

>> Cimetal Mat Const.
Canavieiras 73 3284 3652 - cimetalmat@gmail.com

>> Cimecan Iraquara Atacado

IraquaraTel: 75 3364-2651 Fax : 75 3364-2783
cimecanobras@hotmail.com
sementecampoverde@hotmail.com

>> Comapel
Sto Ant. Jesus - 75 3631-8000 comapel@mma.com.br

>> Construtora ZeCarlos
Teixeira de Freitas - 73 3263-8350
brendarocha@construtorazecarlos.com.br

>> Construir
Camamu - 73 3255-1261
construirconstruir@gmail.com

>> Cortes e Ramos
Boquira - 77 6345-2590 - 3645-2590
ramos_reginaldo@hotmail.com

>> Cor e Cia
Guanambi - 77 3452-0110 - corecial@hotmail.com

>> Cimeago
Santo Antonio de Jesus - 75 3632-0271
Fax: 75 3632-1885 - cimeaco@hotmail.com

>> Dismacon
Brumado - 713441-5087
contato@serralheriasantarita.com.br

>> D&E Material de Construgao Ltda.
Santo Estévao - 75 3245-3160
denispassos82@hotmail.com

>> Freitas Materiais de Construgao
Bom Jesus da Lapa - 77-3481-2032 / 2887
fabriciabarbosa2008@hotmail.com

>> Fermacon Mat. Constr.
Barreiras - 77 3611-4057 - 3614-4000
fermacom@uol.com.br

>> Feira Tintas
Feira de Santana - 75 3602-9175 - feiratintas@hotmail.com

>> Forte Laje & Materiais de Construgoes
Presidente Tancredo Neves - 73 3540-1146
novacontl@yahoo.com.br

>> Guanabara Tintas
Valenga - 75 3641-0762 - guanabaraepoxi@gmail.com

>> Home Center Romanos
Santa Maria da Vitoria - Tel.: 77 3483-4008
Fax:77 3483-4008 - eng.igorcdm@gmail.com

>> Lojas Buriti
Itabuna - 73 3613-5777 marcel@lojasburiti.com.br
mauro@lojasburiti.com.br

>> Leo Materiais de Construcao
Mutuipe - 75 8826-1207
leorocharodrigues@hotmail.com

>> LM Shoping da Construgao
Umburanas - 74 3528-1176 - Imshoppc@gmail.com

>> M.F. Barros Correia
Entre Rios - 75 3420-2292 /fax 75 3420-2212
constrularentrerios@bol.com.br

>> Madeireira Santa Luzia Material de Construgao
Barreiras 77 3613-2800 - azevedoperuna@hotmailcom

>> Materiais de Construcao Sao Roque
Amélia Rodrigues - 75 3242-1282
materialsaorogue@hotmail.com

>> Mademil
Guanambi 77 3451-1129 - mademilgbi@hotmail.com

>> Matecol
Sao Miguel das Matas - 75-3676-2106
matecolsm@hotmail.com

>> Matiz Cores
Feira de Santana - 75 2102 9090
cita@matiztintas.com.br

>> Mercante
Feira de Santana - 75 3604-9000
benilda@mercante.com.br

>>NOG
Sto Ant. Jesus - 75 3311-2977 - 75 3311-2970
nog@mma.com.br

>> Organizagao Macedo
Irecé - 74 3641-3914 macedomc20l@hotmail.com

>> Pai Mendonga
Itabuna - 73 3215-8490/8483
orleans@paimendonca.com.br

>> Pereira Mat de Construgao
Capim Grosso - 74 3651-2592 - jprjuniorl@hotmail.com

>> Predicasa Mat p/ Construcao
Luis Eduardo Magalhaes - 77 3628-0183 / fax 77
3628-1994- predicasa@msn.com

>> Portao Materiais para Construgao
Sao Gongalo dos Campos - 75 3246-1020
vendaspm@grupocf.com.br

>> Reale Moura Mat. Construgao
qu#mgé - 713651-2448
bahiacrisreale@hotmail.com

>> Rede Erguer Apronte Casa

Feirade Santana - 75 3624-2577
aprontecasa@aprontecasa.com.br

>> Rede Erguer Baronesa
Feira de Santana - 75 3614-7776
renerrolim@hotmail.com

>> Rede Erguer Casa Itapoan
Cruz das Almas - 75 3621-1171
casaitaspoan@hotmail.com

>> Rede Erguer Icé Material de Construgao
Castro Alves 75 3522-1056 - heiderfiuza@yahoo.com.br

>> Rede Erguer Comercial Limeira
Cicero Dantas - 75 3278-2228
redeerguerlimeira@hotmail.com

>> Rede Erguer Comercial Tomé
Boninal - 75 3330-2123 comercialtome@hotmail.com

>> Rede Erguer Comercial Dila
Vitoria da Conquista - 77-3424-2664
cristianosp_@hotmail.com

>> Rede Erguer Construlaje
Ipird - 75 3254-2222 - financeiroconstrulaje@hotmail.com

>> Rede Erguer Constrolux
Ipird - 75 3254-1515 - constrolux@ipiranet.com.br

>> Rede Erguer Constrular
Capim Grosso - 74 3651-1752
erico.constrular@redeerguer.com.or

>> Rede Erguer Construgomes
Jaguarari 74 3619-2092 / 3532-1390
raimundo.construgomes@redeerguer.com.br

>> Rede Erguer Construgoes do Vale
Juazeiro - 74 3613-0821 - construcoesdovale@gmail.com

>> Rede Erguer Construcosta
Bom Jesus da Lapa - 77 3481-5833
vagnerconstrucosta@yahoo.com.br

>> Rede Erguer Elda Mat. de Construgao
Santa Maria da Vitéria
77 3483-1450 - netodaelda@hotmail.com

>> Rede Erguer Forte Construgao
Casa Nova - 74 3536-1354 - gmrocha2l@gmail.com

>> Rede Erguer Massa Fina
Feira de Santana 75 3624-6220
alexmassafina@hotmail.com

>> Rede Erguer Madeireira Vasconcelos
Morro do Chapéu - 74 3653-2134
vasconcelosguimaraes@yahoo.com.br

>> Rede Erguer Madeirol
Esplanada - 75 3427-1413 - dhiego-leal@hotmail.com

>> Rede Erguer O Rei da Construgao
Feirade Santana - 75 3622-3437
oreidasconstrucoes@gmail.com

>> Rede Erguer Passos Construgoes
Ribeira do Pombal - 75 3276-1858
passosconstrucoes@hotmail.com

>> Rede Erguer Conceigao do Almeida
Conceigao do Almeida
Telefax 75 3629-2943

>> Rede Erguer Popular
Iraquara - 75 3364-2213
populariraguara@hotmail.com

>> Rede Erguer Profertil
Curaga - 74 3531-1207 ronaldo.mariano@terra.com.br

>> Rede Erguer Rocha Mat de Construgao
Jequié - 73 3526-4144 rocha_material@hotmail.com

>> Rede Erguer Terra Forte
Jaguaquara - 73 3534-1382 - terra-forte20TI@hotmail.com

>> Rede Erguer Vilas Boas Shop. da Construgao
Jacobina - 74 3621-3123 / 3621-3201
compras@grupovilasboas.com.br

>> Rettok Mat. de Construcao
Barreiras/Ba - 77 3611-3902 - rettok@uol.com.br

>> Rufino Material de Construcao
Itaberaba 75 3251-3246
adailton.rufino@gmail.com- adailtonfarma@hotmail.com

>> Varejao da Construgao

Camacan - 733283-2835 /fax 73 3283-114
mbvarejao@hotmail.com?
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Artigo

Por Luiz Amorim* e Foto Divulgacao

Taxa de conversao e aumento do ticket medio

e asaida paraacrise

universo das atividades comerciais no setor da

construgao nunca precisou tanto de mensura-

¢ao de resultados como nos tempos atuais. A

escassez de clientes novos e a diminuigao do

volume de compras dos clientes tradicionais

empurram para baixo os niveis historicamente
consolidados das vendas.

A “taxa de conversao e o aumento do ticket medio’, me-
trica relacionada com a comparagao entre clientes que entra-
ram na loja e 0s que pontuaram esta presenca com alguma
compra, precisa ser implementada e mensurada com todo
rigor. Da mesma forma, o aumento do “ticket médio” se impoe
para compensar a queda nas vendas. Apesar da complexida-
de em doutrinar a equipe de vendas para entender e atender
esta demanda, o lojista do setor da construcao precisa tomar
medidas urgentes neste sentido.

Evidentemente alguns aspectos pouco tangiveis como:
comparativo da concorréncia, localizagao geografica do pon-
to de venda, sku's do mix, politicas de precos e modelos de
gestao, dificultam um estudo mais detalhado das causas res-
tritivas das vendas, contudo ainda restam alternativas para
o lojista salvar-se da crise com um programa simples de im-
plantagao dos conceitos de: “taxa de conversao e aumento do
ticket medio”.

Ainiciativa deve partir da alta geréncia e a equipe de ven-
das deve ser convocada e treinada para se familiarizar com
a sistematica e os resultados esperados destas medidas. Os
demais colaboradores também precisam ser informados e
engajados na campanha, afinal se outras areas da empresa
nao colaborarem ou sabotarem a iniciativa, todo esfor¢o caira
por terra.

Dicas para implantacao de um programa preliminar de
“taxa de conversao e aumento do ticket medio”.

1- Cada vendedor devera possuir um tablet ou
uma planilha onde deve controlar a quantidade
de clientes que atendeu naquele dia ou semana,
como também dados da conversao como:
categoria do material vendido, quantidade de
vendas, valor da compra, tipo da obra em foco
(construgao/reforma) e por fim as vendas
perdidas com seus motivos.

2 — O mix de marcas deve estar compativel com
os aspectos so6cio econdmicos do consumidor da

localidade.

3 — Quantidade de “SKU’s” adequado para
atender as demandas do consumidor.
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4 — A equipe de vendas deve ser treinada para
dominar as técnicas de conversao e aumento do

ticket médio através de métodos como: psicologia do
consumidor, ciéncia do consumo, argumentacao solida,
conhecimento do produto e técnicas de persuasao, etc.

5 — Esta mensuracgao pode ser feita também com
um agente que pode atuar no check out realizando
conferéncias por amostragem a ser apuradas em
periodos determinados.

Muitos clientes vao as lojas para fazer cotagdes de pregos,
portanto os vendedores devem ficar atentos para este desafio
da conversao.

Para maior eficacia deste programa, os vendedores devem
ser informados sobre seus desempenhos anteriores e alerta-
dos para possiveis resultados contrarios aos desejados. Uma
campanha motivacional pode ser langada juntamente com o
programa para despertar maior engajamento e motivar a com-
peticao.

Aimplantagao de um programa simples para avaliar a “taxa
de conversao e aumento do ticket médio” é fundamental para
a sobrevivéncia da organizagao, seja em tempos de economia
estavel ou em momentos de crise econdmica como a que vive-
mos atualmente.

%

Reflitam sobre este tema e 6timas vendas.
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*O consultor de vendas Luiz
Amorim é escritor, palestrante
e key account da Revista
Acomac-Ba. Contato:
amorimacomac@gmail.com



Linda,
deslumbrante,
encantadora.
Pois &, obra com
Amanco merece
todos os elogios.

Vamos inovar desta vez?

S6 a Amanco oferece uma linha completa
de produtos que atendem a todas as necessidades
da sua obra. Por isso, é a marca da inovagao.

amanco.com.br ¥ W_r.mnﬁamannnhrasﬂif'n’_' youtube.com/amancobr




COBRECOM.COM.BR

LEVAMOS O MELHOR A SUA LOJA,
PARA VOCE OFERECER O MELHOR
AOS SEUS CLIENTES.

Presentes nas maiores lojas de todo o Brasil, os produtos da
Cobrecom foram feitos para fazer parte de grandes e pequenaos projetos.
Naossos fios e cabos elétricos possuem qualidade e tecnologia,

sendo ideais para incrementar as vendas do seu estabelecimento.

Materiais exclusivos -

DISPLAY METROCOM - Os carretéis da Cobrecom permitem a venda do material na metragem que o cliente precisa.
ENCARTELADO - Uma linha da Cobrecom feita com embalagens na medida certa. '

EMBALAGEM TERMOENCOLHIVEL - A maneira mais fécil de armazenar e manusear produtos.

KIT PDV - O melhor jeito de chamar a atencdo do cliente e auxiliar os vendedores.

g Q = ouwoaoe sesupancar
QuaLirio R TECNOLOGIA EMSUA INSTALACAO.

Fios e cabos elétricos

§ facebook.com/cobrecom « Telefax: (11) 2118.3200 - e-mail: cobrecom@cobrecom.com.br




