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Um guia de referéncia que se tornou
presencga obrigatéria no balcao das revendas
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Editorial

Os 6timos resultados do ano passado e as perspectivas que estdo se abrindo — e se
confirmando — para 2008 e os anos vindouros —, sinalizam a passagem do nosso setor, assim
como da economia brasileira em geral, para um novo patamar de crescimento e, por
extensdo, de desenvolvimento.

Estamos confiantes na manutencéo do ritmo forte de atividades, mesmo com as incertezas
no panorama internacional, pois os principais fatores que levaram ao significativo
crescimento das vendas continuam presentes e muitos deles interagem entre si, gerando o
que poderia ser chamado de um circulo virtuoso: com a economia mais aquecida, a renda e o
emprego crescem, estimulando o consumo, 0 que por sua vez aguece ainda mais a economia.
O PAC - Programa de Aceleracdo do Crescimento também continuara a injetar dinheiro na
economia e impulsiona-la, trazendo efeitos positivos para as vendas de tintas de todos os
tipos.

Essa situacéo, que ndo viviamos ha muitos anos, é certamente motivo para otimismo,
abrindo oportunidades de bons negécios, de expansdo de atividades, de investimentos — que
j& estdo na ordem do dia de muitos empresérios.

E importante, porém, néo apenas vender mais neste momento, mas aproveita-lo para
planejar o desenvolvimento do setor, ou seja, aonde queremos chegar no futuro. Questdes
chave precisam ser avaliadas e estar na agenda de toda a cadeia de tintas, para que
possamos crescer sustentadamente e manter uma imagem favorével diante da opinido
pUblica. Dessa lista de prioridades fazem parte temas como o incentivo ao desenvolvimento
tecnolégico, a melhoria da capacitacéo dos profissionais, o atendimento as crescentes
exigéncias do consumidor, a preocupacdo com o meio ambiente, a luta em prol da qualidade
das tintas, a defesa da leal concorréncia, a postura ética, as gestdes junto ao governo visando
a racionalizacéo de procedimentos burocréticos e de tributos.

Acdes coordenadas de toda a cadeia, focadas nesses aspectos, certamente teréo efeitos
positivos para que o nosso futuro seja ainda mais promissor.

Dilson Ferreira
Presidente-executivo
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Mercado

O crescimento sustentado das vendas de tintas ao exterior nos 4
(ltimos anos esta alicercado em estratégias bem definidas, que
abrem novos mercados para as tintas brasileiras.

Meio ambiente

Cresce o niimero de participantes do Programa Coatings Care,

de atuacéo responsavel em tintas, ampliando sua 7
representatividade e seu reconhecimento.

Capa

Livro langado pela ABRAFATI torna-se referéncia para todos os
profissionais e empresas que atuam na revenda, especificagao 8
e aplicacdo de tintas imobilidrias.

Fornecedor

Especialidades quimicas séo a area de atuagdo da ltatex, que

vem ampliando fortemente sua presenca no mercado, focando 1 l
em produtos de qualidade.




Mercado

2008 mais um ano promissor para a industria de tintas

Um periodo de prosperidade inédita para o setor parece estar se iniciando, com fortes
perspectivas de crescimento sustentado. Os riscos a essa bonanga vém do exterior.

O conjunto de condigdes favoraveis que
permitiu o expressivo crescimento da
indUstria de tintas em 2007 esta manti-
do e, ao que tudo indica, esses bons re-
sultados sinalizam a entrada do Pais em
geral, e do setor em particular, em um
ciclo mais duradouro de expans&o eco-
noémica.

Apesar de algumas nuvens negras no
horizonte, em funcéo da crise norte-ame-
ricana, no primeiro trimestre de 2008 as
vendas continuaram aquecidas, assim
como o consumo em geral. As estatisti-
cas divulgadas pelas mais diferentes
instituicdes confirmam essa tendéncia,
chegando a mostrar um fato considera-
do inverossimil até ha pouco: vendas
maiores em janeiro de 2008 do que em
dezembro de 2007.

Arrealidade é que existe um clima de oti-
mismo e de confianca dos consumido-
res como ha muito nao se via. E isso se
reflete, naturalmente, na disposicao
para adquirir bens — muitos deles com
uma signi iva demanda reprimida,
provocada pelo longo periodo de desem-
penho econdmico inconstante.

A construcao civil é certamente um dos
motores dessa expansdo, com o forte
impulso ao langamento de iméveis no-
vos, somado ao grande namero de refor-
mas. O PAC - Programa de Aceleracéo
do Crescimento, prioridade definida
pelo governo federal, também ja esta tra-
zendo substancial estimulo as ativida-

des relacionadas & construcao. Esses
fatos sdo extremamente benéficos para
as vendas de tintas, especialmente as
imobiliarias.

“O crescimento da renda e do crédito, o
alongamento dos prazos de pagamen-
to, a estabilizacdo dos juros, 0 aumento
da confianca dos consumidores no fu-
turo sdo mais alguns dos fatores positi-
Vvos que nos fazem antever Gtimas ven-
das, ndo s6 de tintas imobiliarias, mas
também das automotivas e daquelas
parauso industrial. O consumo dos mais
diversos bens esta em franco crescimen-
to, depois de ficar represado por muitos
anos”, diz Dilson Ferreira, presidente-
executivo da ABRAFATI. “Com aexpan-
séo da construcdo civil, as vendas re-
cordes da indUstria automobilistica e o
6timo desempenho da industria como
um todo, as vendas de tintas também
aumentam, pois elas estdo presentes em
praticamente tudo que é manufaturado”.

E indiscutivel que existe muita deman-
da reprimida por todo tipo de produto,
0 que inclui as tintas, cuja compra foi
muitas vezes adiada pelos consumido-
res nos ultimos tempos, aguardando
uma época mais favoravel ou uma so-
brade dinheiro. E essa época mais favo-
rével parece ter chegado, levando o con-
sumo de tintas a se expandir significati-
vamente.

“A conjuntura atual esta levando mui-
tas empresas a investir em aumento de

produgcéo, em inovagdes, em lancamen-
to de produtos, em propaganda e pro-
mocao. Esses investimentos contribuem
para reforcar as condi¢des de um ciclo
virtuoso de crescimento”, afirma Dilson
Ferreira. A

Oqueesperar de 2008

Tintas imobilidrias

« Expressiva expansao na construgio
habitacional

Reformas/Consumo de materiais de
construcdo em alta

Crescimento acentuado das vendas de
tintas de todos os niveis de qualidade
+ Aumento dos investimentos em
propaganda e promogao

Maior niimero de langamentos de
produtos antecipando tendéncias
Continuidade da consolidago do setor
(fusdes e aquisigoes)

Tintas automotivas OEM

« Produgio e venda intera crescendo
fortemente

Investimentos das montadoras em
ampliacéo da capacidade

Novos processos e tecnologias para
aumentar a produtividade
Fortalecimento dos produtos com baixa
emissao de VOC e base agua,

em fungio da preocupagéo ambiental

Tintas automotivas repintura

+ Crescimento moderado

+ Desenvolvimento de linhas base agua
mais amigaveis a0 meio ambiente
Profissionalizagdo do setor

Insourcing dos servicos nas
concessionarias

Maior rigor das seguradoras na liberagio
de consertos

*previsio

Tintasi
Segmento cr 2007/2006 c 2008/2007* . c da produgdo industrial
Tintas imobilidrias 8,1% 7.1% acimadoPIB.
Construgéo 13,0% 15.0% « Menor forga das exportagdes em fungéo
Reforma 7,0% 6,0% da do real
Tinta 9,0% 7,5% + Demanda mais forte em funcéo de
Original 13,0% 10,0% grandes projetos de infra-estrutura e
Repintura 5,0% 5,0%% energia
Tintas para industria 7.5% 6.0% © [Mones [pTezsss @ (EEhlls)Es [m
TOTAL 8.0% 7.0% aumentar a produtividade



Mercado

Exportacao de tintas:
novos mercados que se abrem

A orientagéo exportadora
que a economia brasileira
vem, gradualmente,
adotando é uma realidade
também no setor. Em cinco
anos, dobraram as vendas
de tintas e ainda ha muito
espago para crescer.

As exportacdes brasileiras de tintas vém
crescendo ano ap6s ano, tendo supera-
do em 2007 a marca dos 140 milhdes de
délares — ou US$ 115 milhdes, se exclu-
idas as tintas de impresséo. Como ocor-
re em todos os setores da economia, 0
cambio defasado é visto pelas empresas
como o maior empecilho ao aumento das
vendas e ao fechamento dos negécios.

Mesmo assim, mostrando o maior apeti-
te das industrias de tintas brasileiras
pelo mercado externo, o crescimento das
exportacdes foi da ordem de 18,6% em
relacdo ao ano anterior. Esse resultado
manteve uma tendéncia que ja levou o
Brasil a mais que dobrar suas vendas de
tintas ao exterior de 2002 para ca.

Hoje, fabricantes de todos os portes e
especialidades estéo de olho nas opor-
tunidades abertas pela globalizagéo.
Mas esse é um caminho que comegou a
ser trilhado pelas industrias de tintas
ha muitos anos. Ja na década de 70, a

atividades de exportacéo, com as primei-
ras vendas para paises sul-americanos.

“A Coral esta muito bem situada dentro
do mercado de exportacdo, possuindo
grandes e importantes clientes. Estamos
presentes na América Latina, Africa e
Oriente Médio, exportando as linhas
decorativa e industrial (protective

4~ REVISTA ABRAFATI
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Paim (Suvinil): mais
de duas dezenas de paises

coatings)”, diz Luiz Carlos da Silva, ge-
rente de Exportacdo daempresa.

Mais de duas dezenas de paises fazem
parte da rota das tintas Suvinil, que tém
uma trajetoria de mais de 30 anos nas
exportagdes paraa América do Sul e de
mais de 25 para a Africa. Hoje, suas ven-
das externas alcangam também a Amé-
rica Central e o Oriente Médio. “Expor-
tamos o portfélio completo de tintas de-
corativas, ou seja, o tradicional latex
PVA, a linha de acrilicos, especialida-
des como Texturas, Pisos, Gesso etc. A
BASF exporta também vernizes e esmal-
tes base solvente, epoxi, a tecnologia
base agua e os complementos (massa
corrida, massa acrilica, fundo
preparador base agua e selador acrili-
co)”, informa Agnaldo Paim, gerente de
Informagcdes e Planejamento Estratégico
de Tintas Imobiliarias da empresa.

Damesma forma que fizerama Coralea
Suvinil, em geral os paises vizinhos sdo
os escolhidos pelas inddstrias para ini-
ciar suas vendas internacionais, em fun-
cdo da proximidade geogréfica e cultu-
ral. E esse 0 caso da Hot Line, que expor-
tasuas tintas de sinalizacdo praticamen-
te desde que iniciou suas atividades, ha
10 anos. “No Paraguai nao ha fabrican-
tes do produto e o pais utiliza as nor-
mas da ABNT como referéncia. Por isso,

0 espaco estava aberto”
Rangel, gerente administrativa da em-
presa, responsavel por exportagoes e im-
portacdes. Hoje a Hot Line tem boa pre-
senca também na Bolivia, onde conta
com um representante e busca creden-
ciar-se como fornecedora na Administra-
cién Nacional de Carreteras. “Temos
preco e tecnologia para conquistar no-
vos clientes em mercados como esses”,
garante Amanda. Um exemplo recente é
a exportacdo para Angola, onde varios
projetos de infra-estrutura estdo sendo
tocados por construtoras brasileiras.
“Temos vendido um volume muito gran-
de diretamente para essas empresas”,
conta.

Amanda (Hot Line): preco e tecnologia
para conquistar novos clientes

Da mesma forma, a Killing, desde os
anos 80, vende tintas imobi!
dustriais para paises como Bolivia, Uru-
guai e Paraguai.

A Isocoat é outra das empresas que ini-
ciou suas exportacdes pela regiao. “Co-
megamos em 2000 pela Argentina, pois
os principais fabricantes de tintas em po
que atuavam naquele pais encerraram
suas atividades, abrindo assim espaco
para a entrada de novos fabricantes no
mercado”, diz Antonio Roberto Cruz,
diretor da empresa, que hoje encontra
mercado para seus produtos a base de
resinas hibridas e de resinas poliéster
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Villanova (PPG): parceria
com empresas locais

em varios outros paises da América
do Sul.

O mercado argentino também foi a opgao
inicial da WEG, hé sete anos. Na oca-
sido, aempresa abriu umafilial e contra-
tou um representante paraavenda de tin-
tas e vernizes. Hoje, exporta para toda a
América Latina suas tintas liquidas e em
poé e seus vernizes eletroisolantes, que
também atingem o mercado portugués.

Com sua forga no mercado internacio-
nal, a PPG iniciou as exportacdes a par-
tir do Brasil em 2005, vendendo sua li-
nha de tintas arquitetdnicas e, mais re-
centemente, sua nova marca Renner. Os
mercados a que atende séo América do
Sul, América Central e Africa.

Paraentrar nesses mercados, o caminho
passa por estudos e andlises dos merca-
dos e dos consumidores e, via de regra,
envolve a busca de parceiros locais.
“Nossa estratégia é a de contarmos com
representantes e distribuidores, fazen-
do um acompanhamento com visi-
tas periédicas nos principais clientes
juntamente com esses representantes e
prestando um servico técnico diferenci-
ado”, relata Cruz, da Isocoat. “No mer-
cado internacional, a Suvinil trabalha,
na maioria das vezes, com distribuido-
res experientes no mercado de tintas
decorativas. H& casos também de rede
de lojas de tintas que sdo importadores
diretos da Suvinil/BASF”, reforga Paim.

Jodo Villanova, responsavel pela Expor-
tacdo na PPG, conta que, por meio da
parceria com distribuidores locais, par-
ticipam de feiras, exposi¢des e cursos

Divuigacdo

técnicos sobre a linha de produtos.
“Também atuamos via atacadistas e ca-
nais especiais como home centers”, diz.

Por suavez, Silva, da Coral, destaca que
a empresa lanca mao de acdes de
marketing para os mercados em que
atua, incluindo pintura de fachadas,
campanhas televisivas, cursos de
capacitagdo técnica, participacao em fei-
raseeventos.

JaaWEG utiliza uma estratégia diferen-
te: as filiais da empresa importam os
produtos como uma trading e os reven-
dem diretamente aos clientes, conse-
guindo assim manter e expandir o mer-
cado em cada pais em que atua.

Dificuldades a superar

E unanime a queixa contra a valoriza-
cao do real, que prejudica a competitivi-
dade dos produtos brasileiros no exteri-
or. “Com a constante queda do délar
nos ultimos dois anos, nossas margens
foram se deteriorando. Todavia, nossa
politica é a de mantermos a participa-
¢&o no mercado sul-americano conquis-
tada nestes sete anos”, declara Cruz, da
Isocoat. Mas o angulo pelo qual se ana-
lisaa questdo permite outras avaliaces.
“Essa situacdo também abre oportuni-
dade para a busca de competitividade
produtiva e nichos de mercadoem que a
tecnologia e a inovagéo sdo compreen-
didas como atributos positivos pelo con-
sumidor”, diz Paim, da Suvinil.

Além da questdo cambial, as empresas
enfrentam problemas de outras ordens.

WAL
Faria (WEG): adaptagao
as diferentes culturas

Divulgacao

Os custos logisticos e portuérios, a bu-
rocracia, as sucessivas greves da Recei-
ta Federal, a falta de tradicao do Brasil
em alguns mercados, barreiras alfande-
garias impostas para dificultar o ingres-
so de produtos importados. “Ha também
dificuldades com a documentagao ne-
cessaria para envio de mercadorias,
principalmente no caso de solventes,
que, por terem outros usos além da di-
luicdo de tintas, exigem documentacéo
extensa”, acrescenta Hilton José Da Vei-
ga Faria, gerente de Vendas Internacio-
nais do Grupo WEG.

Atencéo as diferencas culturais

Nos contatos e negociacdes é preciso
muita flexibilidade e habilidade, pois
habitos e culturas séo muito variados e
algumas vezes geram dificuldades.
Villanova, da PPG, destaca que existem
diferencas no significado das cores con-
forme o pais. “Cores que significam ale-
gria para brasileiros podem indicar luto
em outros locais”, adverte. Ele lembra
ainda uma visita a um pais da Africa
Qcidental, onde, em jantar oferecido na
casa do principal importador dos pro-
dutos daempresa, foram servidas comi-
das que pareceram muito exéticas. “Foi
preciso muita habilidade para evitar
pratos que com certeza nao nos fariam
bem ao estdmago”, conta.

Silva, da Coral, recorda que, em 1995,
uma delegagéo do Marrocos veio ao Bra-
sil fechar um acordo de vendas. “Todos
eram muculmanos, sendo que dois de-
les eram do tipo haji. Quando a nossa
gerente de marketing entrou na sala,
ambos os haji abaixaram a cabeca como
se estivessem rezando. Outro dos visi-
tantes nos avisou que ndo poderia ha-
ver mulheres na sala e tivemos que pe-
dir que a executiva se retirasse. Fora o
constrangimento, conseguimos fechar o
acordo”, relata.

Paim, da Su déa um exemplo de
como as vezes algo que é tio comum no
Brasil pode néo ser positivo para ado-
¢ao em outro local. Segundo ele, alguns
mercados da América do Sul resistem
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as latas metélicas quadradas de 18 li-
tros, preferindo o balde plastico com
alca. “Mesmo considerando que a lata
metélica apresenta importantes vanta-
gens relacionadas a reciclabilidade,
transporte, empilhamento no ponto de
venda, algumas culturas compreendem
a substituicdo dos baldes plasticos pe-
las latas metalicas como negativa para
0 negdcio, por causa da existéncia de um
forte mercado que gira em torno do
reaproveitamento e comercializacdo das
embalagens plasticas”, explica.

Essa diversidade cultural faz com que
muitas empresas e profissionais tenham
de se adaptar a situagdes inusitadas.
“Em janeiro e fevereiro os paises latinos
trabalham de forma muito lenta, conse-
glientemente o consumo também é afe-
tado”, destaca Faria, da WEG.

Qualidade

Uma das curiosidades relatadas por
Juarez Alexandri Lacroix, gerente res-
ponsavel por exportacdes naKilling, é a
demanda por cores muito fortes — tons
de violeta, roxo, lilas e rubio (uma varia-
¢do intensa de vermelho) — na América
Latina. “Muito provavelmente isto se
deve ao clima quente dos paises latinos.
Essa intensidade esta refletida ndo s6
nas cores, mas também na sua musica,
comida e festas”, teoriza. Outro aspecto
diferenciado ressaltado por ele é a de-
manda por amarelo e verde, muito forte
perto das chamadas festas patrias, nos
paises libertados por Simon Bolivar,
cujas bandeiras em geral tém essas co-
res. “Nessa época, € comum pintar as
fachadas de prédios publicos e de mui-
tas residéncias, como um ato de reverén-
ciae patriotismo. Nas regiées mais sim-
ples e humildes, muita gente deixa para

Numeros da exportagao
(em milhdes de dolares)
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pintar seus hogares (lares) nessas datas”,
conta. Ele aponta que a propria cartela
de cores de fabricantes locais € uma pro-
va dessa tendéncia: “cores que no Brasil
séo encontradas exclusivamente no sis-
tema mix, ali estao disponiveis prontas
para uso e com demanda garantida”. A

Revisada norma para tintas latex

O CB-02 - Comité Brasileiro da Cons-
trucédo Civil discutiu durante varios
meses a revisdao da Norma NBR 15079,
que estabelece requisitos minimos de de-
sempenho de tintas latex economicas,
standard e premium nas cores claras,
quando utilizadas como acabamento de
edificagdes ndo industriais.

Essa revisdo foi concluida e seu projeto
apresentado a ABNT — Associa¢do Bra-
sileira de Normas Técnicas para publi-
cacdo. Com isso, devera entrar em vigor
no primeiro semestre de 2008.

Areviséo envolve duas alteragdes prin-
cipais na norma. A primeira delas é a
ampliagao de sua abrangéncia. Agora,
ela nao se limita apenas as tintas latex
econdmicas, mas vale para todos os ti-
pos de tintas latex: econdmicas,
standard e premium. “Em vez de criar
uma nova norma para cada tipo, consi-
deramos mais légico e eficiente ampliar
a abrangéncia da norma ja existente”,
explica Gisele Bonfim, supervisora téc-
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nica da ABRAFATI, que representa a
associacdo no CB-02 juntamente com
Jorge Fazenda.

Asegunda mudanca importante diz res-
peito aos dizeres na embalagem. Passa
a ser obrigatéria a mengao a classifica-
¢édo da qualidade das tintas, como regis-
tra o item 6.1.3 da norma: “O recipiente
de tinta deve indicar de forma legivel e
indelével o nivel de desempenho datin-

ta latex, quais sejam: Econdmica,
Standard ou Premium. A classificacdo
deve estar na area da vista principal da
embalagem para o consumidor, em cor
contrastante ao referido rétulo”.

A norma também estabelece os requisi-
tos minimos de desempenho para cada
tipo de tinta latex, inclusive paraas pro-
duzidas por sistemas tintométricos (veja
natabela). A

Limite minimo dos requisitos de tinta latex
Limites minimos dos
requisitos de desempenho
Requisitos Método de | Unidade Tinta Tinta Latex | Tinta Latex
ensaio L atex Standard Premium
Econdmica* Fosca Fosca
Poder de cobertura | ABNT NBR -
de tinta seca 14942 . R G
Poder de cobertura | ABNT NBR % 55.0 85.0 90,0
de tinta imida 14943 ) ) )
Resisténcia a abraséo
(mida sem pasta ABNT NBR | ciclos 100 - -
abrasiva 15078
Resisténcia a abrasao
amida com pasta AEE‘TQ :‘(’BR Ciclos - & el
abrasiva
+Tosca, aceindo, semi-DilNo ou QUAQUEr OUiTa denominGgZo.




Ciéncia e Tecnologia

Abertas as inscricdes para o
11° Prémio ABRAFATI-Petrobras de Ciéncia em Tintas

A principal premiagéo brasileira para trabalhos
cientificos relacionados as tintas sera promovida em

2008 em sua 112 edig&o.

Com o objetivo de incentivar a pesquisa
e contribuir para o desenvolvimento
tecnoldgico das industrias de tintas do
pais, 0 11° Prémio ABRAFATI-Petrobras
de Ciéncia em Tintas destina-se a pro-
fissionais do setor, pesquisadores aca-
démicos e estudantes de graduacéo e
poés-graduagéo.

Os trabalhos devem ser inéditos, poden-

do tratar sobre os mais variados aspec-
tos das tintas: matérias-primas, desen-

Meio ambiente

volvimento de produtos, novos proces-
sos, tecnologias, equipamentos, técnicas
analiticas, qualidade, protecédo ambien-
tal, gerenciamento de residuos e efluen-
tes, formas de aplicacdo e outras.

Seréo premiados trés trabalhos, escolhi-
dos por uma comisséo julgadora forma-
da por especialistas de alto nivel. Os
vencedores receberdo prémios nos valo-
res de R$ 20 mil (1° lugar), R$ 10 mil (2°
lugar) e R$ 5 mil (3° lugar). A
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O regulamento completo esta
disponivel no site
www.abrafati.com.br

Programa Coatings Care cresce, com novas adesdes

J& séo mais de 20 as
empresas que aderiram ao
programa de atuagéo
responsavel em tintas.

O programa Coatings Care, de atuacdo
responsavel em tintas, conta agora com
mais de 20 participantes no Brasil. Ao
longo de 2007 e no inicio deste ano, di-
versas novas empresas aderiram ao pro-
grama, percebendo a sua importancia e
utilidade e reconhecendo a exigéncia de
participacdo das associadas definida
pelo Conselho Diretivo da ABRAFATI.

“Consideramos esse programa e a par-
ticipagdo das indUstrias nele muito im-
portantes, por reafirmar o compromisso
das empresas com os aspectos ambien-
tais, de seguranca e saiide ocupacional.
Ele esta alinhado com a postura da
ABRAFATI ligada a responsabilidade

social e a protecdo ambiental e, por isso,
nosso Conselho Diretivo determinou
que todas as empresas associadas pas-
sassem a participar dele”, diz Rui
Goerck, presidente do Conselho Diretivo
da ABRAFATI.

Vantagens para
quem participa

Entre os beneficios trazidos pelo progra-
ma, podem ser destacados, segundo a
avaliacdo das proprias empresas parti-
cipantes, a reducéo de custos (especial-
mente de energia e na menor geracao de
residuos), melhorias em processos, asis-
tematizagéo de técnicas e avangos que
facilitam a obediéncia as exigéncias da
legislagao e de normas ambientais, além
de aprimoramentos relacionados a sad-
de e a seguranca dos funcionarios.

A realizagéo de avaliaces constantes
permite ainda monitorar e comparar a

situacdo da
empresa em
relagdo aindi-
cadores como cog
consumo de C;
agua e de energia,
disposicéo de residuos e ocorréncia de
acidentes do trabalho.

Além de funcionar como uma ferramen-
taeficiente para que a industria cumpra
a legislacéo e tenha bom desempenho
naéreaambiental, o programa represen-
ta, namaior parte das vezes uma vanta-
gem econdmica para as empresas que 0
adotam, pela economia que gera em va-
rios aspectos.

**O programa tem como foco a sustenta-
bilidade™, explica Dilson Ferreira, pre-
sidente-executivo da ABRAFATI. “Sua
maior repercusséo é conseqiéncia de um
processo de conscientizagéo que s6 ten-
de a se aprofundar”. A




Capa

Livro de Rétulos: uma contribuicéo
para o desenvolvimento do mercado

Ao destacar produtos com qualidade reconhecida e fornecer
informacdes técnicas confiaveis, obra preencheu uma lacuna.

Centenas de profissionais ligados a re-
venda e a utilizacdo de tintas em todo o
Brasil tiveram acesso ao livro Tintas Imo-
biliarias de Qualidade - Livro de Rétulos
da ABRAFATI nos Gltimos meses.
Lancada no final de novembro de 2007,
a obra foi concebida como um catalogo
de referéncia para quem revende, espe-
cifica, compra ou aplica tintas. “O obje-
tivo é contribuir para a conscientizagédo
daimportancia de usar produtos de qua-
lidade reconhecida, ajudando a escolha
das tintas e agregando valor as marcas
que atendem as especificagdes das nor-
mas técnicas”, esclarece Rui Goerck, pre-
sidente do Conselho Diretivo da
ABRAFATI.

O livro vem cumprindo essa finalidade
com louvor, trilhando uma trajetéria de
inegével sucesso. Nas Ultimas semanas,
aABRAFATI recebeu — por carta, e-mail,
fax e mesmo telefonemas — um sem-nd-
mero de manifestacdes elogiosas, vindas
de lojistas, construtores, arquitetos, pil
tores, liderangas empresariais, respon-
saveis por licitacdes na area publica e
até mesmo de consumidores finais.

Orientacéo, informagao, esclarecimento
de davidas, estabelecimento de critérios
paraaescolha das tintas, referéncia para
a elaboracdo de orgamentos, apoio no
trabalho junto aos consumidores, pos-
sibilidade de melhorar o atendimento,
uso como material de pesquisa. Estas
foram algumas das qualidades destaca-
das no livro pelos pablicos para os quais
ele foi desenvolvido, mostrando a ade-
quagcéo do contetido as necessidades do
mercado. Como bem resumiu o arquite-
to Davi Wenzel, atuante em Trés Lagoas
(MS), o livro preenche uma lacuna. “E
excelente como informativo de produtos
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No balco de vendas da Moda Tlntas
livro esta disponivel para consulta

e técnicas de preservagao e pintura dos
mais variados materiais”, opina. “Num
s6 livro, encontramos todas as informa-
¢oes englobadas de uma maneira clara
eobjetiva”.

José Luiz Moda Junior, proprietério da
Moda Comercial de Tintas Ltda., de San-
ta Rita do Passa Quatro (SP), concorda
com o fato de que faltava uma publica-
¢do como essa para o setor de tintas.
“Traz em um Gnico volume tudo que
uma revenda de tintas precisa saber e

oferecer aos seus clientes e profissionais.
Além disso, é um argumento de alto po-
der para o revendedor que trabalha ape-
nas com produtos conformes (como é o
nosso caso), pois transmite uma segu-
ranca valiosa para o cliente que esta com-
prando. Resumindo, ¢ uma obra indis-
pensavel: tenho dois exemplares no bal-
cao de venda”, garante. Entre as infor-
magdes Uteis contidas no livro, Moda
Junior enumera as melhores praticas, a
corregao de problemas, os sistemas de
pintura, a preparacéo de superficies. “E
um 6timo guia de consulta rapida e efi-
caz aos produtos constantes na obra”,
acrescenta.

A arquiteta e decoradora MarilGcia
Borras Rodrigues, de Uberlandia (MG),
é outra das entusiastas do livro, que co-

Editora CLA

RIA

Conheca o livro

técnicas.

Sera com o

Produzido pela ABRAFATI, Tintas Imobilidrias de Qua-
lidade — Livro de Rétulos da ABRAFATI foi langado no
final de novembro, apresentando os principais produ-
tos de comprovada qualidade disponiveis hoje no
mercado brasileiro, assim como suas especificagdes

O critério usado para a definicido dos produtos abor-
dados foi serem fabricados e comercializados por
empresas de tintas participantes e qualificadas pelo
Programa Setorial da Qualidade — Tintas Imobiliarias.
O livro traz ainda informacgdes técnicas e de carater
geral sobre as tintas e as cores. Orienta em relagao & atividade de pintura, descre-
vendo a preparacdo da superficie, mostrando as ferramentas e acessérios neces-
sérios, detalhando o processo de aplicacéo das tintas e os cuidados indispensa-
veis. Trata também da protecdo da salde de quem lida com as tintas e relata os
cuidados ambientais que devem ser seguidos. E mostra ainda formas de solucio-
nar os problemas mais comumente enfrentados.

IDNé HOL!!D ow“’s
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de uma nova edigao.




nheceu na Girassol Tintas, loja em que
trabalha. “O livro é um presente dos
deuses para quem gosta do que faz,
como eu. Ele apresenta os melhores pro-
dutos existentes no mercado, orientan-
do de forma correta a utilizacdo de cada
um deles”, diz. “Faco visitas técnicas,
por isso tenho que estar sempre atuali-
zada sobre os produtos existentes no
mercado, a fungdo de cada ume o resul-
tado final, para dar ao meu cliente a ga-
rantia e a certeza do produto utilizado™.

Segmento usuario

Segundo Flavio Aragdo dos Santos, pro-
prietério da Flasa Engenharia e Cons-
trucdes, de Sdo Bernardo do Campo (SP),
trata-se de um instrumento muito impor-
tante. “Concentra, num tinico livro, tudo
sobre tintas, evitando a necessidade de
ficar pegando catalogos de cada forne-
cedor. E esclarece duvidas com facilida-
de e rapidez sobre o tipo mais adequado
para determinada necessidade”, avalia
ele, que é também o presidente da
APEMEC - Associagao das Pequenas e
Médias Empresas da Construgéo Civil
de Séo Paulo. “A ABRAFATI esta de
parabéns pela qualidade do livro”, con-
clui.

Idealizado como mais uma contribuicdo
para o desenvolvimento setorial, soman-
do-se aos programas e iniciativas da
ABRAFATI para aumentar a compe-
titividade dos fabricantes que produzem
tintas que atendem aos requisitos de
qualidade, o livro vem, efetivamente,
cumprindo esse papel. Por isso mesmo,
converteu-se em bibliografia obrigatéria

Construgéo civil mantém confianga

Responsavel pela atual turbuléncia do
mercado financeiro internacional, a cri-
se imobiliaria dos Estados Unidos ndo
assusta os empresarios brasileiros do se-
tor de construgao civil.

A 342 Sondagem da Construgéo, reali-
zada pelo Sinduscon-SP (Sindicato da
IndUstria da Construgéo Civil do Esta-
do de Sao Paulo) e pela FGV Projetos,
indicou que o empresariado esta ainda
mais otimista do que em 2007 com as
perspectivas de crescimento este ano.

A pesquisa, feita em fevereiro com 238
empresarios da construco civil em todo
0 Brasil, revelou um cenario animador.
A expectativa em relacdo ao desempe-
nho futuro foi um dos principais desta-
ques: pela primeira vez desde que a son-
dagem comegou a ser realizada, em 1999,

ultrapassou o patamar de 60 pontos,
avancando 12% em relacdo a fevereiro
de 2007.

O mesmo quadro de otimismo pode ser
percebido com as opinides quanto ao
volume de negécios e a rentabilidade.

Os empresarios também passaram a
acreditar mais no crescimento economi-
co do Pais. Neste ano, mais entrevista-
dos confiam que o PIB vai registrar ex-
pansdo satisfatoria, contribuindo para
oaumento do faturamento.

“Os resultados refletem os niimeros po-
sitivos do setor e da economia brasilei-
ra. O risco de recessao ndo repercutiu
no humor dos empresarios porque as
perspectivas otimistas estao calcadas no
bom desempenho da construgao civilem

Santos (APEMEC): num unico
livro, tudo sobre tintas

para quem atua na producéo, revenda,
especificacédo e aplicacdo de tintas. A

Ficha técnica

Tintas Imobiliarias de Qualidade — Livro
de Rétulos da ABRAFATI 2008
Organizador: Jorge Fazenda

Editora Blticher

476 péaginas coloridas em papel couché
Acabamento de luxo, com capa dura

R$ 140,00

Informagdes: (11) 3845-0598
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Robusti: risco de recesséo
néo afetou otimismo

2007 e em outros fatores internos, como
oaumento da renda e aexpanséo do cré-
dito”, avalia o presidente do Sinduscon-
SP, Jodo Claudio Robusti.

Um dos poucos indicadores desfavora-
veis apontados na pesquisa diz respei-
to a condugao da politica econdmica. A
desconfianga dos empresarios em rela-
¢ao a esse tema esté baseada no aumen-
to da inflacéo e na alta dos custos, im-
pulsionados pela pressdo nos precos
dos insumos da construgéo. A

REVISTA ABRAFATI - 9



Meio ambiente

Estabelecidos limites maximos de
emissao de VOCs para tintas imobiliarias

Auto-regulamentagéo
adotada pelos fabricantes
associados a ABRAFATI
segue legislagdo européia e
jaesta em vigor.

Afaltade uma legislacéo que estabeleca
regras sobre a emissdo de VOCs (com-
postos organicos volateis) no Brasil le-
vou a ABRAFATI a langar, no final de
2006, a idéia de um projeto de auto-re-
gulamentacéo da industria de tintas em
relagdo ao tema.

“Temos sempre apoiado praticas e pro-
cessos que signifiquem melhoria ao meio
ambiente. Uma prova disso é o Progra-
ma Coatings Care, que se tornou obriga-
torio paraas empresas associadas”, afir-
ma Dilson Ferreira, presidente-executi-
vo da ABRAFATI.

Aassociagdo decidiu, assim, agir de ma-
neira proativa em relagdo aos VOCs.
“Trata-se de um tema que esta naordem
do diaem todo o mundo, mobilizando a
comunidade cientifica e asempresas. EA
atualidade e aimportancia do debate so-
bre o tema ficaram confirmadas, por
exemplo, com o elevado nimero de pa-
lestras que o abordava no 10° Congres-
so Internacional de Tintas, realizado no
final do ano passado”.

Durante um ano, o Comité Cientifico da
ABRAFATI debrugou-se sobre o tema,
assumindo a discusséo e elaboragao da
proposta de auto-regulamentacéo se-
torial. Paracomegar o trabalho, estudou
detidamente as legislacdes e as melho-
res praticas existentes no mundo, con-
centrando-se em especial nas regula-
mentagdes existentes na Comunidade
Européia e nos Estados Unidos.
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“A forma de calculo adotada na Europa
serviu como base para a definicdo dos
limites no Brasil, por ter sido considera-
daamais adequada a nossa realidade”,
explica Gisele Bonfim, supervisora téc-
nicada ABRAFATI.

A complexidade da elaboracado de uma
regulamentacdo dessas levou a ABRA-
FATI a concentrar seus esforcos inicial-
mente nas tintas imobiliarias. O Comité
fez uma segmentacéo de produtos des-
sa linha e estabeleceu limites maximos
de VOCs paraceles.

Para os produtos em que ndo existem
limites definidos na legislagéo européia
0s nimeros para o Brasil foram estabe-
lecidos a partir de consultas aos fabri-
cantes associados, buscando reduzir os
niveis atualmente praticados. Foi 0 caso
de texturas, tingidores, corantes e remo-
vedores de pelicula seca.

Trabalho conjunto

Esses limites tornaram-se obrigatorios a
partir de 2008 para associados da
ABRAFATI, segundo a auto-regulamen-
tacdo. A maior parte das empresas que
produzem tintas com qualidade ja esta-
va muito préxima desses nimeros ou
atendia a eles, mostrando que as melho-
res préticas ja vinham sendo seguidas
no Brasil.

Futuramente, novos limites serdo defi-
nidos, com a finalidade de reduzir gra-
dualmente a emissdo de VOCs pelas tin-
tas imobiliarias

Nesse trabalho, foi fundamental a
interacdo entre os fornecedores da in-
dustria de tintas e os fabricantes, paraa
avaliacdo das possibilidades técnicas e
dos impactos do estabelecimento de li-

mites. “Com a colaboragéo de todos os
envolvidos, é possivel obtermos me-
Ihorias de resultados e custos associa-
das a reducédo de VOCs”, acrescenta
Dilson Ferreira.

A segunda etapa do processo de auto-
regulamentacdo envolvera as tintas de
repinturaautomotiva. Durante o ano de
2008 estéa sendo estudado um antepro-
jeto com os limites méaximos de VOCs
para essa linha, tendo como base a le-
gislacdo da Comunidade Européia e os
valores que estabeleceu para 2007. “Es-
ses numeros da U.E. estéo sendo consi-
derados como o teto para o Brasil em
2012, mas 0 nosso objetivo é reduzi-los”,
relata Gisele Bonfim. A

Agenda

RadTech UV&EB Technology Expo &
Conference 2008

Data: 4 a 7 de maio de 2008

Local: Lakeside Center (McCormick
Place) — Chicago, EUA

Informagdes: www.RadTech2008.com

Intercorr 2008 — 28° Congresso Brasi-
leiro de Corroséo

Data: 12 a 16 de maio de 2008

Local: Mar Hotel — Recife (PE)
Informacdes: www.abraco.org.br/
intercorr2008

Curso de Tecnologia de Tintas e Vernizes
Data: 06 de maio a 19 de junho de 2008
Local: ABRAFATI

Informagdes: www.abrafati.com.br

7°Seminario de Assuntos Ambientais e
de Seguranca em Industrias de Tintas
Data: 12 de junho de 2008

Local: Club Transatlantico — S&o Paulo
Informagdes: www.abrafati.com.br

IV Encontro ABRAFATI de Brigadas de
Emergéncia

Data: 06 de julho de 2008

Local: Work Fire — Guarulhos (SP)
Informagdes: www.abrafati.com.br




Fornecedor

[tateXx: pioneirismo em especialidades minerais

Investindo fortemente em
pesquisa e
desenvolvimento, empresa
cresceu em ritmo
acelerado, oferecendo
produtos de qualidade.

A Itatex IndUstria e Comércio de Mine-
rais nasceu em 1982, em Campinas (SP),
apartir da idéiainovadora de um enge-
nheiro italiano para calcinar caulim. A
nova técnica substituia o processo tra-
dicional, que envolve investimentos
muito elevados em fornos.

A empresa funcionou durante alguns
anos em carater praticamente experi-
mental, até ser adquirida pelo engenhei-
ro de minas Antonio Alonso Ribeiro, em
1989. “Fizemos investimentos pesados
para transforma-la numa industria de
verdade. E quase morremos ali mesmo,
pois o governo Collor baixou a aliquota
de importacéo a zero, abrindo o merca-
dodeumavez”, relembraoeng. Alonso.
“Foi o periodo mais dificil de nossa his-
téria. Reduzimos todos os custos e en-
contramos a nossa salvagéo com o pro-
cesso de implantagdo da 1SO 9000, que
gerou muitas melhorias e nos colocou
numa posicéo de destaque”.

Desde entdo, a empresa vem se expan-
dindo em ritmo acelerado: nos ultimos
10anos, esse crescimento foi de 1.500%.
Alonso atribui essa expansdo a énfase
dada & pesquisa e ao desenvolvimento.
“Eram apenas seis produtos e hoje ja sdo
170. Desenvolvemos muitos produtos,
como os extensores de didxido de titanio,
que permitem reduzir até 20% do seu uso
nas tintas”, explica. Esse trabalho é con-
duzido por trés laboratérios de pesqui-
sas proprios, que trabalham em coope-
racdo com instituicdes de ponta: as uni-
versidades de Sao Paulo (USP), Estadu-
al de Campinas (Unicamp) e Federal de

S&o Carlos (UFSCar). A busca pelaino-
vagéo é constante, como revelam as re-
centes pesquisas com o uso de
nanotecnologia.

Asolidaformacgao de Alonso, que es-
tudou natradicional Escola de Minas
de Ouro Preto, desde o inicio foi um
diferencial no momento do contato e
da venda aos clientes. “Conquista-
mos muito respeito no mercado em
funcéo do conhecimento que tinhamos
eda possibilidade de orientar clientes
em relacéo a aplicagéo™, conta.

Com seu conhecimento, o engenheiro
Alonso explica que, ainda hoje, as car-
gas minerais sdo vistas de maneira
negativa no Brasil, como produtos
para economizar. E faz questdo de
destacar que, por isso mesmo, optou
por trabalhar com especialidades mi-
nerais, como o caulim calcinado. “As es-
pecialidades existem para agregar carac-
teristicas aos produtos. No caso das tin-
tas, elas contribuem para aspectos como
brilho, resisténcia a abrasdo, a raios
ultravioleta, & corrosdo e muitos outros”,
ressalta. Justamente por essa vocacdo
para o aprimoramento, a Itatex incorpo-
rou-se logo ao grupo de fornecedores
que apdia o Programa Setorial da Quali-
dade da ABRAFATI. “Os clientes de es-
pecialidades minerais séo justamente as
empresas que estdo preocupadas em
produzir com qualidade”, diz.

Foco em tintas

Ocupando uma ampla area de 52.700
m?, a Itatex produz hoje 1,5 mil tonela-
das/més, mas tem capacidade para o
dobro disso. “Acredito que o potencial
do Brasil seja de 6 mil t/més. Mas ainda
existem muitas empresas e técnicos que
ndo enxergam as vantagens da qualida-
de e por isso ndo utilizam especialida-
des minerais”, assinala. A empresaaten-
de o mercado brasileiro e uma pequena
parte do Mercosul. “O Custo Brasil ¢ im-
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Alonso antecipa que serdo lancados
novos produtos para o setor de tintas

pedimento para exportagao, juntamen-
te, hoje, com a questdo cambial. Essa é
uma possibilidade para o futuro”, diz.

A indUstria de tintas é o seu principal
cliente, respondendo por metade das
vendas. Os setores de borracha e plasti-
cos contribuem com 20% cada, cabendo
0 restante a areas como cosméticos, de-
fensivos agricolas e farmacéuticos.

portancia que o setor tem, a Itatex
pa da Exposicdo e do Congresso
da ABRAFATI. “Nosso cliente é o técni-
co da empresa. E esses eventos sdo a
melhor possibilidade de encontrar todos
eles ao mesmo tempo”, garante.

Depois de um 6timo resultado em 2007,
Alonso mantém cautela em relagéo a
2008, aguardando uma melhor defini-
a0 do panorama. Mas isso no signifi-
ca ficar parado. “Acreditamos no Pais,
estamos investindo, pesquisando, de-
senvolvendo, comprando novos equipa-
mentos”, assegura. “E ja podemos anun-
ciar que em breve apresentaremos no-
vos produtos para o setor de tintas.” A
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Capacitacao Profissional

um tema que esta na sua e na nossa agenda

A principal especializagao Sustentabilidade
para profissionais da na industria
indastria de tintas de tintas

4
& 6. ? 0 Semindrio de
’ Assuntos Ambientais
’ e de Seguranca em
Indiistrias de Tintas

urso de Tecnologia

De 06 de maio . _
a 19 de junho Dia 12 de junho

Informacoes e inscricées
(11) 3845-0598

ABRAFATI www.abrafati.com.br

Associagao Brasileira dos Fabricantes de Tintas




