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E sta edição traz a cobertura do Eletrolar Con-
gress & Expo, realizado no Sheraton WTC, que 
reuniu especialistas da indústria e do varejo de 

eletroeletrônicos para debater as tendências do sécu-
lo 21, o comportamento do consumidor, os desafios 
do setor e os rumos do marketplace. O painel sobre o 
negócio do momento contou com Paulo Madureira, da 
Via Varejo, Cristina Farjallat, do Mercado Livre, Carlos 
Alves, do Magazine Luiza, e Luiz Escobar, do Carrefour, 
com a mediação de Sandra Turchi, da Digitalents.  

Mais uma cobertura para o leitor acompanhar é a da 
homenagem da revista Eletrolar News aos varejistas que 
mais se destacaram em 2017, escolhidos pela indústria, 
que atendeu ao convite do Grupo Eletrolar. Presidentes 
e diretores das redes viajaram a São Paulo para receber 
a placa que simboliza o seu bom trabalho no varejo 
brasileiro. Foram homenageados Rede Cybelar, Grupo 
Bemol, Grupo Gazin, Via Varejo, Lojas Cem, Rede Zenir, 
Rede Novo Mundo, Polishop e Kalunga.   

Os destaques da indústria para o Dia dos Pais estão 
nas páginas desta publicação.  São produtos das cate-
gorias de cuidados pessoais, smartwatches, fones de 
ouvido, adegas e som automotivo. Os smartphones 
estão no Dossiê. Trazemos, também, lançamentos 
importantes, como cervejeira, eletroportáteis, note-
books e televisores, formando um leque diversifica-
do de produtos que têm tudo para contribuir com a 
rentabilidade do varejo. Na área de TI, o leitor acom-
panha os números da pesquisa setorial da Abradisti. 

Estamos chegando perto da realização da 13ª Eletro-
lar Show, a feira que é uma referência na divulgação 
das marcas e que possibilita aos profissionais do mer-
cado identificar tendências e escolher o que é mais 
adequado aos seus pontos de venda. Ao acompanhar 
a evolução e a diversificação do varejo, a Eletrolar 
Show atende os diferentes mercados. Grandes em-
presas já confirmaram a sua participação em 2018, e 
seus executivos mostram por que vale a pena estar lá. 

Bons negócios! 
Carlos Clur 
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por Leda Cavalcanti

Smar twatches e fones de ouvido são 
extremamente úteis durante os exercícios físicos 
e, por seu valor agregado, registram resultados 
positivos nas datas comemorativas. 

NOS PARQUES, 
NAS RUAS,  
NAS ACADEMIAS 

124_WATCHES E FONES.indd   16 09/05/18   00:45



 ELETROLARNEWS    17

124_WATCHES E FONES.indd   17 09/05/18   00:45



DIA DOS PAIS  >>>

18    ELETROLARNEWS

Hoje, as pessoas sabem qual o propósi-
to e quais os benefícios desses produtos 
e se interessam cada vez mais por eles”, 
diz Renato Citrini, gerente sênior de pro-
dutos da área de dispositivos móveis da 
Samsung Brasil. 

Entre os smartwatches da marca estão o 
Gear Fit 2 Pro e o Gear Sport. “O primei-
ro é uma pulseira esportiva para quem 
tem objetivos fitness, e o segundo é 
para quem quer utilizar o produto no dia 
a dia, por seu design elegante e capa-
cidade de atuar como controle remoto 
nas apresentações em Power Point, por 
exemplo”, explica o executivo. Ambos 
têm tecnologia que identifica automa-
ticamente quando o usuário começa o 
exercício. As informações são conferi-
das na tela do relógio ou pelo aplicativo  
Samsung Health, no smartphone.

A tecnologia vem sendo uma boa 
aliada dos praticantes de ativi-
dades físicas ao contribuir com 

seus produtos, como smartwatches e fo-
nes de ouvido, para que tenham melhor 
desempenho, bem como concentração 
ou relaxamento nos treinos, conforme 
o perfil de cada um. É, também, aliada 
valiosa do varejo, que aumenta a sua ren-
tabilidade com a venda desses itens que, 
em datas especiais como o Dia dos Pais, 
são muito procurados por seus atributos. 

Há cinco anos, a Samsung iniciou um 
trabalho para a aceitação dos smart- 
watches e outros wearables. “Nesse tem-
po, percebemos que os usuários querem 
um produto bonito e funcional, que alie 
as ferramentas de monitoramento de ati-
vidades físicas e tenha integração com 
o smartphone e outros aparelhos smart. 
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A Samsung disponibiliza, ainda, o Gear S3 
Frontier e o Gear S3 Classic, que permitem 
interação com o smartphone pela tela do 
relógio, gravação de mensagens de voz, 
convertidas automaticamente em texto, 
e capacidade de monitoramento de ativi-
dades físicas. Com design elegante, se as-
semelham aos modelos mais clássicos de 
relógios e oferecem suporte ao Samsung 
Pay (plataforma de pagamento móvel). Os 
quatro produtos também têm sensores 
que permitem monitorar o sono do usuá-
rio. Em fones de ouvido, a marca oferece o 
Gear IconX, sem fio. 

FOCO NA SAÚDE
A tecnologia é um objeto de desejo, e 
os pais estão vivendo intensamente este 
momento, diz Daywison F. Martins, dire-
tor de marketing da Easy Mobile. “Pode 
ser um pai jovem ou com mais idade, 
o que vemos é todas as faixas etárias 
usando smartphones e os recursos dis-
poníveis, como pulseiras ou relógios in-
teligentes e baterias portáteis. A saúde 
é um grande foco na vida das pessoas, 

e a tecnologia pode aumentar a perfor-
mance de quem faz atividade física regu-
larmente ou estimular um sedentário ao 
exercício físico de forma agradável.”

Entre os wearables da empresa, a pulseira 
inteligente Ultra Fit HR traz o conceito de 
a pessoa conhecer mais de si própria. Ela 
registra tudo nas 24 horas do dia: passos, 
média da distância, batimento cardíaco e 

qualidade do sono, detalhando se é pro-
fundo ou leve. No app para iOS ou Android 
é possível ver todo o histórico. “A Ultra Fit 
HR tem várias das funções na tela touch, 
uma delas é controlar a música que está to-
cando no fone sem fio. Sua bateria dura de 
cinco a sete dias”, conta o executivo. 

A Easy Mobile também dispõe de fo-
nes de ouvido. O Urban Bass tem corpo  

Fo
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Datas comemorativas oferecem boas 
oportunidades de negócios ao varejo com 
produtos de maior valor agregado. 
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ele aposta para a data dos pais, com a 
percepção de que são produtos de dese-
jo e têm ligação com os pais. 

Na linha AER, são três os modelos de fo-
nes de ouvidos: AerMove, para o dia a 
dia; AerSports, para a prática de espor-
te, resistente à água e com suporte para 
não cair durante o exercício; e AerFree, 
supermoderno, totalmente sem fios entre 
os fones. É indicado não só para ouvir mú-
sica como para usar no carro, pois permite 
parear apenas um dos fones com o celular, 
deixando o outro ouvido livre e atento no 
trânsito. A linha completa tem funcionali-
dades distintas para públicos diferentes. 

O mercado de fones de ouvido está 
cada vez maior, e o importante é ofere-
cer ao usuário as opções corretas, afir-
ma o diretor da Alfacomex. “Foi o que 
fizemos com a AER. Entendemos a ne-
cessidade do usuário e do mercado, co-
locando produtos com informações em 

metálico, design arrojado em preto, prata 
e dourado, alta qualidade sonora, micro-
fone para atender as chamadas e controle 
embutido. Com dois drivers, o Runner BT 
e o Runner Bass têm haste ajustável, mi-
crofone embutido e controle de volume. 
A marca oferece a versão com fio Runner 
Bass e a versão Bluetooth sem fio Runner 
BT, este com bateria que dura de seis a 
oito horas. Outro produto é o Freedom 
2+, headphone com conector P2, para ser 
usado com notebooks sem Bluetooh. Sua 
bateria dura até 20 horas. 

ESPORTE E MÚSICA
O fone de ouvido é um acessório comple-
mentar de peso ao smartphone, diz Ra-
fael Assa, diretor da Alfacomex S.A. “No 
caso das atividades esportivas, a música 
é, cientificamente falando, um fator moti-
vacional importante. As pessoas se exer-
citam mais ouvindo música.” Em 2017, na 
Eletrolar Show, a empresa lançou a AER, 
marca própria de áudio, em cujos itens 

Renato Citrini,  
gerente sênior de produtos 

da área de dispositivos 
móveis da Samsung Brasil 

Daywison F. Martins, 
diretor de marketing da  

Easy Mobile 

Rafael Assa,  
diretor da Alfacomex

Marcelo Gonçalves, 
gerente de comunicação  

e marketing da  
Sony Brasil 
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tiara e conchas almofadadas, fácil co-
nexão NFC, tecnologia Bluetooth e mi-
crofone integrado. Funciona sem fio. A 
bateria interna tem autonomia de até 
30 horas de uso contínuo, sem precisar 
recarregar.

Outro modelo, o MDR-XB550AP, tem 
tecnologia Extra Bass, cabo Flat an-
tiembaraço e microfone com botão 
multifuncional integrado, podendo 
atender chamadas e controlar a re-
produção de músicas de smartphones. 

Seu sistema é compatível com Android 
e iOS. E o MDR-AS10AP, intra-auricular, 
tem alça ajustável de silicone, quatro 
tamanhos de almofadas do mesmo ma-
terial, e microfone integrado. Resisten-
te ao sol e à água, tem cabo longo de 
1,2 m. O esportivo MDR-XB50BS pos-
sui conexão Bluetooth, tecnologia Ex-
tra Bass, acabamento de silicone e três 
tamanhos de almofadas.   

português e certificação Anatel. Mon-
tamos uma linha que atende diferentes 
pessoas e hoje vemos a possibilidade de 
o usuário ter mais de um par de fones de 
ouvido para usar o que for mais adequa-
do ao momento que ele vive.”

ITEM FUNDAMENTAL 
Música é um dos itens fundamentais 
durante os exercícios físicos, diz Mar-
celo Gonçalves, gerente de comunica-
ção e marketing da Sony Brasil. “O País 
é o segundo do mundo em número de 
academias, tem cerca de 8 milhões de 
matriculados, só perde para os Estados 
Unidos, de acordo com a International 
Health, Racquet & Sportsclub Associa-
tion. Então, olhando esse aspecto, os 
fones de ouvido ganham cada vez mais 
importância, seja na prática de exercí-
cios ou no deslocamento de ida e volta 
do trabalho ou da faculdade.”

Atenta às oportunidades que surgem 
com datas como a dos pais, a Sony dis-
ponibiliza headphones e fones de ouvi-
do. O MDR-XB650BT, top da marca, da 
linha Extra Bass, tem a tecnologia Bass 
Booster, que aprimora a resposta dos 
graves, isolamento acústico superior, 

Objeto de desejo, a tecnologia, com seus 
recursos, fascina todas as faixas etárias e 
está presente no dia a dia do brasileiro. 
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ALFACOMEX 

EASY MOBILE 

Pulseira inteligente Ultra Fit HR

Runner Bass

MDR-XB50BS

Freedom 2+

AerFree_AER03B

AerMove_AER01B

AerSports_AER02B
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SAMSUNG 

SONY
MDR-XB650BT

MDR-XB50BS

MDR-XB550AP

Gear S e Classic 
estojo preto

Gear Sport

Fone de ouvido 
Gear Iconx
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por Leda Cavalcanti

BARBA, 
CABELO & CIA.
Na categoria de cuidados pessoais masculinos, há máquinas 

para todos os tipos de barba, cabelo e depilação para os 
diferentes perfis de consumidores, em várias faixas de preço. 

São produtos que trazem boa rentabilidade ao varejo. 
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A vaidade masculina rende di-
videndos e não é de hoje. Há 
mais de cinco anos, o segmento 

de cuidados pessoais masculinos vem 
tendo bom desempenho, o que faz o 
Brasil ser o segundo maior mercado 
mundial desses produtos, perdendo 
apenas para os Estados Unidos, mas 
com boas chances de assumir a lideran-
ça até 2021. Muitos fatores vêm contri-
buindo para que a meta seja atingida, 
a começar pela mudança de compor-
tamento dos homens, hoje muito mais 
suscetíveis à moda e aos hábitos do 
mundo contemporâneo. 

Um exemplo é a barba, que tem perío-
dos cíclicos. Já houve épocas em que 
a moda pedia que fossem longas, mas 
hoje o que se observa é que boa parte 
dos homens adota uma barba bem ren-
te ao rosto, como se ela estivesse por 
fazer. Outro exemplo é a depilação, à 
qual os homens estão aderindo, muitos 
deles se inspirando nos atletas. As em-
presas acompanham a movimentação e 
estão atentas a este consumidor mais 
objetivo, que, por isso mesmo, não he-
sita em adquirir bons produtos. 

As empresas avaliam bem o mercado. 
“Ele cresceu consideravelmente nos 
últimos anos, tem oportunidades para 
os próximos e pode ser cada vez mais 
explorado com inovações, tecnologias 
e designs arrojados para os produtos”, 
diz Pablo Abeleira, diretor de marketing 
e comercial da GA.MA Italy. “Ele cresce 
em alta velocidade. Isso é reflexo de um 
consumidor vaidoso, preocupado com a 
aparência, que busca soluções inovado-
ras e de qualidade”, afirma Jacques Ivo 
Krause, diretor técnico e de comércio 
exterior da Mondial Eletrodomésticos. 

BOA APARÊNCIA 
O crescimento do consumo masculino 
na categoria de cuidados pessoais é 
classificado como meteórico por Mile-
ne Engels Borges, diretora de produtos 
da Mallory. “O modismo contempo-
râneo de uma barba muito bem feita 
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O Brasil é o segundo maior mercado mundial 
de produtos de cuidados pessoais masculinos, 
perdendo apenas para os Estados Unidos, mas com 
boas chances de assumir a liderança até 2021. 

BRITÂNIA 
Tem lançamentos para a data, como 
o barbeador BBA01 Aqua. Possui três 
conjuntos de lâminas com sistema du-
plo de corte, aparador retrátil para 
bigode e costeleta, autonomia de 45 
minutos, com tempo de carregamento 
de oito horas e LED indicador de carga, 
design ergonômico, corpo emborracha-
do e base para recarregar e guardar o 
aparelho. Dispõe, também, do barbea-
dor BBA02, que faz até 16 barbas sem a 
necessidade de nova carga. 

Da marca, o cortador de cabelos 20 em 
1 BCR06C é bivolt, tem 13 pentes de 
corte, três pentes, lâminas de aço inox, 

tesoura, escova de limpeza e óleo para 
manutenção. Vem com bolsa e anel para 
pendurar. Outro produto, o aparador 
de pelos Multi Groom 7 em 1 BAPO3, 
para corpo e rosto, tem pentes com 
ajuste na altura de corte: de 1 a 10 mm 
para barba e de 11 a 20 mm para ca-
belo, lâminas laváveis e autonomia de 
45 minutos. A marca Philco oferece o 
cortador de cabelos Skull Pro SF, com 
lâmina de aço inox e cerâmica, seis 
acessórios e 90 minutos de autonomia. 
Funciona com bateria. 
 
CADENCE
Sua máquina de cortar cabelos Cham-
pion Cut CAB 175 possui design mo-
derno, ergonômico e lâminas de cerâ-
mica. O cortador de alta precisão tem 
lâmina de inoxidável com 3.600 rpm 
e alavanca de regulagem para ajuste 
de altura e corte mais rente. O pro-
duto vem com quatro pentes para 
cortes na faixa de 3 mm a 12 mm e 
acessórios auxiliares.

e estilizada, atrelado às mudanças de 
comportamento do público masculino, 
com o homem moderno reconhecendo 
a importância da aparência e do bem-
-estar no seu dia a dia, mudou a rotina 
da indústria deste setor.”

Além da vaidade, a economia contribui 
com as vendas. “O mercado vem cres-
cendo ano a ano, e, devido à crise, os 
homens passaram a se cuidar cada vez 
mais em casa, dedicam tempo para 
isso, com hábitos diários que vão muito 
além do básico”, diz Cristiane Clausen, 
diretora-executiva da Britânia. “Muitas 
vezes, levam uma vida corrida e não têm 
tempo de ir à barbearia ou ao salão. Por 

isso ou mesmo para economizar, eles 
próprios preferem cuidar da aparência”, 
comenta Flavia Bertocco di Celio, ge-
rente de marketing da Cadence. 

Para a data, as empresas vão atuar for-
temente nos pontos de venda, com 
equipes de promotores, caso da Bri-
tânia. A Cadence terá uma equipe de 
trade para atender o consumidor nos 
PDVs. A Mallory fará a campanha “Des-
cubra a outra versão de seu pai”, com 
três frentes, conta Dulce Batista, geren-
te de marketing. Haverá um concurso 
cultural, uma campanha de incentivo 
nacional para o time de merchandising 
da empresa e apoio aos clientes com 
um kit de criações digitais. A Mondial 
vai trabalhar em ações de publicidade 
junto com os revendedores e nos PDVs, 
com suas promotoras. E a GA.MA Italy 
terá como foco a exposição em pontos 
quentes das lojas, materiais de comuni-
cação e ações de incentivo. A seguir, os 
produtos para o Dia dos Pais. 

Flavia Bertocco di Celio, 
gerente de marketing  

da Cadence

Pablo Abeleira,  
diretor de marketing e 

comercial da GA.MA Italy 

Dulce Batista,  
gerente de marketing da 

Mallory

Jacques Ivo Krause,  
diretor técnico e de 

comércio exterior da 
Mondial Eletrodomésticos 
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ti-Styler 11 em 1, classificada pela em-
presa como uma ferramenta completa 
para o dia a dia do homem. Com seis 
cabeças intercambiáveis de aço inoxi-
dável, quatro pentes-guia para cabelo 
e um para barba, oferece 11 possibili-
dades de corte. 

O produto conta, também, com a função 
turbo, que aumenta a velocidade de cor-
te, e bateria de lítio, que carrega a máqui-
na mais rapidamente. Sua autonomia é de 
60 minutos. Dispõe, ainda, de base carre-
gadora e de organizadora de acessórios. 

MALLORY
Recentemente, fez dois lançamentos. Um 
é o cortador de cabelos Mithos Titanium, 
com alavanca para regulagem da lâmina. 
Seu diferencial é a lâmina de titânio, al-
tamente resistente. Com motor AC, tem 

Mais um produto é a máquina para 
cortar cabelo Cadence Cobreo Pro-
fessional CAB 800, com regulagem de 
altura, que proporciona ao usuário o 
mesmo resultado obtido em salões 

profissionais. Tem motor e lâmina re-
sistentes, alta potência e corpo ergo-
nômico. É acompanhado por quatro 
pentes de corte e acessórios. 

GA.MA ITALY 
No período do Dia dos Pais, vai traba-
lhar com a GCX685, uma máquina Mul-

As empresas acompanham a movimentação 
do mercado e estão atentas a este 

consumidor mais objetivo que, por isso 
mesmo, não hesita em adquirir bons produtos. 
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ção masculina, uma tendência no País. 
Assim, lança dois modelos, com design 
diferenciado. O Super Groom BG-03, 
produto 10 em 1, vem com aparador 
grande, aparador para barba e bigode 
e aparador para pelos do nariz e orelha. 
Dispõe, também, de microbarbeador, 
aparador de precisão, quatro pentes de 
corte, um pente ajustável com 10 altu-
ras e base carregadora. 

O outro lançamento é o aparador de pe-
los Super Groom BG-04, um 6 em 1. Vem 
com aparador grande, microbarbeador, 
quatro pentes de corte e base carre-
gadora. Os dois produtos contam com 
baterias de íon-lítio, de maior duração, 
e novo cabeçote de barbeador, que per-
mite o corte rente e preciso. A empresa 
disponibiliza, ainda, barbeadores, corta-
dores de cabelo e kit masculino. 

quatro pentes-guia de altura, dois pentes-
-guia para cortes degradê, que oferecem 
qualidade de cabeleireiro profissional, 
destaca a empresa, e 13 acessórios para 
cortes mais precisos. Vem com tampa de 
proteção para as lâminas, maleta-estojo e 
botão liga/desliga. 

O outro produto é o cortador de pelos 
Mithos Barber, que vem com lâminas de 
alta performance. Com ele, é possível 
aparar os pelos do corpo todo. É acom-
panhado por um kit de acessórios 9 em 
1 e cinco pentes que possibilitam 15 
combinações. Não possui fio, mas sim 
uma base carregadora, o que aumenta a 
praticidade na hora de usar. 

MONDIAL ELETRODOMÉSTICOS 
Este ano, o foco da empresa está nos 
body groomers, aparelhos para depila-
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CADENCE GA.MA ITALY

GCX685

CAB 175 CAB 800

BRITÂNIA

Barbeador BBA01 Aqua

Cortador de 
cabelos 
Multi Groom 

Cortador de 
cabelos 
Skull Pro SF 

Barbeador BBA01 Aqua

Cortador de 
cabelos 
Multi Groom 

Cortador de 
cabelos 
Skull Pro SF 
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MALLORY

MONDIAL 

Cortador de cabelos 
Mithos Titanium 

Aparador de 
pelos Super 

Groom - 10-BG-03Aparador de pelos 
Super Groom - 6-BG-04

MALLORY

Cortador de cabelos 
Mithos Titanium 

Aparador de pelos 
Multigrooming 
Mithos Barber 

Cortador de cabelos 
Mithos Titanium 

Cortador de cabelos 
Mithos Titanium 
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por Leda Cavalcanti

SEMPRE EM 
EVIDÊNCIA
Com novas tecnologias, a categoria de som 
automotivo disponibiliza ao varejo modelos para 
todas as necessidades do mercado nacional. 
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N os meses que antecedem o Dia 
dos Pais, é boa a expectativa de 
vendas do segmento de som au-

tomotivo, inclusive porque é muito alto, 
também, o número de consumidoras des-
se mercado – então, quem compra une o 
útil ao agradável, ou seja, também apro-
veita o aparelho. “Além disso, muitos va-
rejistas apostam na categoria para a data, 
inserindo os produtos em tabloides e em 
anúncios, o que aumenta a exposição e, 
consequentemente, impulsiona o sell 
out”, diz Caio Auricchio Dias, gerente de 
produto da Multilaser. 

Os acessórios automotivos são muito 
demandados na data, o crescimento das 
vendas é forte, atesta Rickyson Pinelli, 
gerente comercial da Pósitron. “As tec-
nologias avançam. Com isso, é esperado 
que haja uma consequente necessidade 
de substituir modelos de som por novas 
características, como o Bluetooh, o espe-
lhamento e a visualização do celular. Tam-
bém é grande a frota circulante no País, 
a venda de veículos voltou a crescer em 
2017. A tendência, então, é que o merca-
do de som acompanhe o movimento.”

Um crescimento comparado ao do ano 
passado é a aposta da Pioneer para o Dia 
dos Pais. Nos pontos de venda, a marca 
vai atuar de acordo com o planograma de 
cada varejo. “Os esforços estarão atre-
lados às nossas mídias sociais, trabalha-
remos de forma sazonal”, afirma Patricia 
Mota, gerente de marketing e trade. A 
Pósitron fará ações nos pontos de vendas 
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conceitos dos nossos produtos e em toda 
a cadeia produtiva”, destaca Rickyson. 

Seu SP8520 BT é uma central multimídia 
duplo Din, com tela LCD de 6.2” touch 
screen. Tem conexão Bluetooth, função 
viva-voz, reproduz músicas armazenadas 
em dispositivos móveis sem a necessida-
de de fios, possui leitor de cartão micro 
SD até 32 GB, entradas USB frontal até 32 
GB, auxiliar traseira RCA e para câmera 
de ré, além de controle remoto integrado 
ao volante. Reproduz CD, CD-R, CD-RW, 
DVD, DVD-R, DVD-RW, DVD+R, DVD+RW 
e VCD. Outros produtos da marca são o 
DVD player SP 6320 BT, com tela LCD de 
7”, e o MP3 player SP 23210 BT.

A Multilaser dispõe do Evolve Fit, cen-
tral multimídia, com tela de 7”, Blue-
tooh 35 N RMS, MP5 e função RGB, 

e, eventualmente, de preço, valendo-se 
de promotoras e brindes. A estratégia da 
Multilaser é a utilização massiva de sua 
equipe de promotores.

PARA TODOS OS BOLSOS 
Hoje, há equipamentos para gostos dife-
rentes e bolsos de vários tamanhos. Os 
produtos da Pósitron são todos desenvol-
vidos e produzidos por sua engenharia no 
Brasil e têm dois anos de garantia. O port- 
fólio abrange modelos mais básicos, passa 
por DVDs de 3” e 7” e inclui multimídia em 
formato duplo Din. “Qualidade e robustez 
sempre foram um dos pilares mais impor-
tantes da empresa e são replicados nos 

Tecnologia e conectividade são características 
dos novos aparelhos de som automotivo.
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que permite escolher a cor da ilumina-
ção dos botões que melhor se adapta 
ao painel do carro. Dispõe de entradas 
para cartão micro SD, USB e auxiliar, 
câmera de ré, memória FM para 18 es-
tações e MP3 player. Outro aparelho, o 
Evolve Light, é uma central multimídia 
Bluetooth Mirror, com tela de 6.2” touch 
screen, com funções fáceis e intuitivas. 
Permite ouvir músicas do celular direta-
mente no rádio, aceita formatos de dis-
co CD e DVD e de áudio, MP3 e MP4. 
Memoriza até 30 estações. 

A empresa, que também oferece o New 
One BT, com conexão USB, entradas auxi-
liar P2 e SD card e rádio FM, lembra que 
o setor está se reconstruindo após pas-
sar por dificuldades. Mas é preciso ficar 
alerta. “Existe uma atenção nos peque-
nos importadores ou aventureiros, que 
fazem ofertas milagrosas e acabam por 
prejudicar o perfeito funcionamento do 
mercado. Ainda assim, investimos e acre-
ditamos que 2018 será, no mínimo, 15% 
melhor do que o ano passado”, diz Caio. 

Em seu portfólio, a Pioneer tem a li-
nha de central multimídia, DVD player, 
multimídia receiver, CD player, media 
receiver, alto-falante e subwoofer. Na li-
nha de central multimídia, DVD player e 
multimídia receiver, a principal caracte-
rística é a conectividade do smartphone 
com o Pioneer, tanto para usuários de 
iOS como para os que utilizam Android. 

Para o Dia dos Pais, a empresa aposta 
forte no modelo SPH-DA138TV. Com 
novo design, o multimídia tem tela ca-
pacitiva de 6.2” WVGA e permite con-
trolar os aplicativos do smartphone no 
painel do carro através do cabo USB 
original. “Com o APPRadioMode+ da 
marca, os usuários de Android podem 
acessar o Waze visualizando a rota na 
tela do painel. Para os que utilizam o 
iOS, a tecnologia AppleCarPlay permite 
a integração automática com o iPhone 
para ligações telefônicas, envio de men-
sagens e funções por comando de voz”, 
destaca Patricia. 
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MULTILASER

Caio Auricchio 
Dias,  

gerente de 
produtos da 
Multilaser

P3328 Evolve Fit

P3321 Evolve Light

P83319 New One BT

PIONEER

Patricia Mota, 
gerente de 

marketing e trade 
da Pioneer

SPH-DA138TV
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SP6320BT

SP2310
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por Leda Cavalcanti

PARA CELEBRAR
Cada vez mais, os brasileiros 
inserem o vinho nos seus hábitos 
de consumo e, com isso, abrem 
mercado para uma série de itens 
relacionados à bebida.
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E m torno do universo do vinho for-
mou-se um grande mercado de 
acessórios, em que se situam as 

adegas. Além de cumprirem sua principal 
missão, a de manter a bebida na tempe-
ratura adequada, elas dão sofisticação 
ao ambiente. O maior conhecimento da 
bebida estimula o ritual de degustação 
e as harmonizações entre aroma, sabor e 
momento social. “Esses hábitos e a maior 
informação sobre o assunto aumentaram 
a demanda por produtos que envolvem o 
consumo de vinho, o que impacta direta-
mente o segmento de adegas climatiza-
das”, diz a diretora-executiva da Britânia, 
Cristiane Clausen.

A expansão dos clubes de vinhos também 
ajudou a aumentar a procura por adegas, 
tanto por parte de homens como de mu-
lheres, embora a predominância seja do 
público masculino, conta Mariana Marcon-
des, gerente de produto responsável por 
adegas, da Midea. “O mercado cresceu 
quase 20% em valor em 2017, vendeu 61 
mil peças frente a 54 mil no ano anterior. 
Tem sua sazonalidade durante o inverno. 
A adega é vista como objeto de desejo na 
data dos pais, agrada a esse público por-
que é um produto para apreciação e não 
para uma tarefa doméstica.”

O perfil dos compradores de adegas vem 
mudando nos últimos anos, comenta Re-
nata Dirickson, gerente de produtos da 
Electrolux. “Antigamente, esses produ-
tos tinham um nicho de mercado muito 
pequeno, mas hoje ele tem aumentado 
fortemente dentro das classes A e B, aten-
dendo desde colecionadores antigos até 
pessoas que estão começando a degustar 
o produto. É um presente que atende às 
principais características da data e tem um 
apelo muito forte no universo masculino.”

Gerente de marketing da Suggar, Marina 
Amaral Heizen afirma que a data dos pais 
ajuda a alavancar as vendas de adegas 
e de outros itens premium, como chur-
rasqueiras e frigobares. “O crescimento 
da categoria se deve muito ao perfil do 
consumidor masculino, que tem estado 

mais presente na cozinha e apreciado 
um bom vinho em ocasiões especiais. 
A adega permite o armazenamento de 
vários vinhos e dá maior estabilidade 
para as garrafas. É um mercado promis-
sor, pois formou-se o conceito de que o 
vinho faz bem à saúde.”

BOA EXPERIÊNCIA 
As adegas climatizadas propiciam melhor 
experiência de consumo, pois bebida 
armazenada corretamente e mantida na 
temperatura ideal mantém as suas pro-
priedades e tem mais sabor. O público-

O mercado de adegas é impactado 
positivamente com o maior conhecimento 
sobre vinhos e suas propriedades. 
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mantém as bebidas protegidas da luz, 
baixo nível de ruído e de energia e é eco-
logicamente correta, livre de CFC. 

A Electrolux tem seis modelos com de-
sign diferenciado. A ACD29, para 29 gar-
rafas, tem duas portas em preto, vidro 
duplo, touch control e LED indicador do 
tipo de vinho. Para oito garrafas, a ACS08 
tem porta preta de vidro temperado du-
plo, com acabamento de alumínio esco-
vado, função trava-painel, luz interna de 
LED, touch control e puxador embutido 
inferior e superior. Os mesmos atributos 
estão na ACS12. 

Para 24 garrafas, a ACS24 tem porta de 
vidro duplo com proteção UV. Com pai-
nel de controle e display de temperatura 
externo, acabamento de inox, porta preta 
e prateleiras ergonômicas e removíveis, 

-alvo consumidor desses produtos é for-
mado por jovens como os millennials, 
aqueles nascidos entre 1980 e 1990, que 
adotaram o vinho como sua bebida, e 
pessoas que estão nas faixas etárias que 
vão dos 35 aos 50 anos. 

Levando em conta esses consumidores, as 
empresas apresentam seus produtos ao 
varejo. A Britânia disponibiliza modelos de 
adegas com a marca Philco: a A PAD8 é 
para oito garrafas; a PH12E, para 12 garra-
fas; a PH16E, para 16 garrafas; e a PH24DZ, 
para 24 garrafas, todas com design ele-
gante, painel touch, iluminação de LED e 
controle eletrônico de temperatura.

Na adega de 24 garrafas, a temperatu-
ra, no compartimento superior pode ser 
ajustada entre 8° e 18°C e, no inferior, de 
12° a 18°C. Tem porta de vidro dupla, que 
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a ACS34 pode ser embutida, tal como 
a WC149, para 48 garrafas. Tem painel 
de controle e display de temperatura 
externo, acabamento de aço inox, pra-
teleiras deslizantes, iluminação interna 
de LED e porta de vidro com proteção 
UV antitérmica. 

Com uma linha que abrange modelos 
com menor capacidade, como de oito e 
12 garrafas, até produtos de maior porte, 
com sistema eletrônico de refrigeração, 
a Midea lançou recentemente a sua linha 
de adegas de compressor, com capacida-
de para 24, 29 e 34 garrafas. Os produtos 
têm baixo nível de ruído. 

As adegas da marca contam com pe-
quenos emissores de luz elaborados 
especialmente para não danificar as 
características do vinho, porta de vidro 
espelhado, iluminação de LED branco e 
acabamento de inox, além de moderno 
painel touch com o controle de tempe-
ratura e trava-painel. 

São três as adegas climatizadas da Suggar. 
A Toulouse, para 29 garrafas, tem refrige-
ração por compressor, porta de aço inox 
com vidro integrado, display digital para 
controle de temperatura e iluminação in-
terna com LED. Os mesmos atributos es-
tão presentes na adega Lyon. Ambas apre-
sentam ausência de vibrações. 

O lançamento da empresa é a Cannes, 
adega para 18 garrafas de vinhos e cham-
panhe, com sistema eletrônico de refrige-
ração, porta espelhada com vidro duplo 
temperado, painel touch, para controle de 
temperatura, iluminação interna com LED e 
prateleiras cromadas removíveis.  

O VINHO NO MERCADO BRASILEIRO

O mercado de consumidores de vinho no Brasil 
subiu de 22 milhões para 30 milhões no ano 
passado, segundo o Instituto Brasileiro de 
Vinho (Ibravin), e tem condições de crescer 

mais. O volume de consumo é de dois litros por 
pessoa/ano, enquanto na França, a quantidade 

é de 46,4 litros, vindo a seguir Portugal, com 
43,8 litros, e Itália, com 37,9 litros.

Na América do Sul, onde Argentina, Uruguai e 
Chile são importantes produtores, o consumo 
ainda está muito baixo em relação aos países 

europeus, mas bem acima se comparado ao Brasil. 
No primeiro, são 20,4 litros por pessoa/ano; no 

segundo, 20,4 litros; e no terceiro, 17,4 litros. 

As adegas, além de 
cumprirem sua principal 
missão, a de manter a 
bebida na temperatura 
adequada, dão sofisticação 
ao ambiente.
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United 
COOKinG

 Bilhões de gostos. 
Um painel de vitrocerâmica. 

É bom ser capaz de escolher o mais perfeito equipamento. Todos eles compartilham 
algo em comum: SCHOTT CERAN® está no topo. A superfície perfeita e bonita é 
composta pela mais resistente vitrocerâmica e produzida pela líder mundial SCHOTT.  
Eficiência em termos de energia, segurança e facilidade de limpeza, criam a alegria 
de cozinhar para cada chef. 

Olhe o nosso logotipo no cooktop ou fogão e certifique-se de comprar o produto 
de marca original da Alemanha. 

Descubra o futuro da indução com: www.schott-ceran.com

Cada cooktop ou fogão 
de indução precisa de uma 
superfície perfeita.
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BRITÂNIA

ELECTROLUX

Cristiane 
Clausen,  
diretora-

executiva da 
Britânia

Renata 
Dirickson,  
gerente de 
produtos da 
Electrolux

ACD 29 ACS 34

Adega  PAD8

Adega  PH24DZ
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MIDEA 

SUGGAR

Mariana 
Marcondes, 

gerente de produto 
responsável por 

adegas, da Midea

Marina Amaral 
Heinzen,  

gerente de 
marketing da 

Suggar

Adega 29 garrafasAdega 34 garrafas

Adega Cannes

Adega Lyon
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Os smar tphones têm tudo para continuar sua brilhante trajetória de 
vendas. Cada vez mais desejados e com mais recursos, são o principal 

produto de consumo do segmento de telefonia. Essa categoria, em 2017, 
cresceu 10% em faturamento – o smar tphone, sozinho, cresceu 11% –, 
continuando, assim, como a mais impor tante da cesta de bens duráveis. 
Os avanços tecnológicos são constantes e, neste Dossiê, as empresas 

apresentam os produtos nos quais colocam suas apostas. 

SMARTPHONES 

124_DOSSIE.indd   54 09/05/18   01:19



 ELETROLARNEWS    55

Com tela de 5.5” Full HD IPS, o aparelho tem câmera traseira 
de 16 MP com abertura f/2.0 e flash LED dual tone. A frontal é 

de 8 MP e flash LED. Conta com memória interna de 32 GB,  
4 GB de RAM, processador Octa-Core 1.5 GHz. Possui 

Android 7.0 Nougat, velocidade 4G LTE e bateria de longa 
duração (4.000 mAh). Vem com clonador de aplicativos, uma 

solução duplicadora de redes sociais para dual sim. 

ALCATEL  
 SMARTPHONE A7

Lançamento com os novos processadores Qualcomm® 
Snapdragon™ 660 e Snapdragon™ 630. Possui bateria 
de 3.300 mAh e tecnologia de carga rápida. Tem tela 
IPS+ de 5.5” e design com círculos concêntricos, marca 
registrada da ASUS. A câmera principal traz sensor de 
imagem da Sony IMX362 e conta com abertura de lente 
de f/1.8 e uma lente wide angle de 120°. Disponível nas 
cores preta, mint green e branca.

ASUS 
ZENFONE 4

O aparelho premium, com design inovador e corpo 
de metal, possui dupla câmera traseira, sendo a 

principal de 13 MP e uma frontal com flash LED de 
5 MP. Tem tela de 5.5” com tecnologia IPS de alta 

definição e lateral curve. Conta com memória interna 
de 16 GB, expansível até 128 GB, via cartão micro SD, 

e processador Octa-Core de 64 bits a 1.5 GHz. Dispõe 
de sensor de impressão digital. 

DL    
 HORIZON H8 
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Inaugura a nova estética da família G, com aro de metal 
polido complementado pelo Gorilla Glass 5 na parte frontal 
e traseira. Tem tela de 6.1” QHD + display FullVision 19.5:9, 
plataforma móvel Qualcomm® Snapdragon™ 845, 4 GB / 

6 GB de RAM e 64 GB / 128 GB de armazenamento interno. 
Vem com câmera frontal de 8 MP grande angular e traseira de 
16 MP, bateria de 3.000 mAh, sistema operacional Android 8.0 

Oreo. Conectividade Wi-Fi, Bluetooth, NFC, USB e GPS. 

LG
G7 THINQ

Com a tela AMOLED Quad HD de 5.5”, que não trinca 
nem estilhaça, o novo aparelho chega ao mercado com 
design fino, reforçado com alumínio super-resistente, 
100% metálico. Tem câmera traseira dupla de 12 MP 
e dois sensores: um monocromático e outro colorido, 
processador Qualcomm® Snapdragon™ 835 e bateria 
de longa duração. Vem com sensor de impressão digital 
multifunção, alto-falante e projetor de vídeo.

Com bordas finas e tela de 5.7”, tem câmera frontal dual 
selfie com 20 MP + 8 MP com lente grande angular de 120° 

e traseira com 16 MP. Vem equipado com processador 
Octa-Core Qualcomm® Snapdragon™ 430 e duas versões 
de memória interna: 64 GB + 4 GB de RAM e 32 GB + 3 GB 
RAM. A memória interna pode ser expandida até 128 GB, 

via Micro SD (não incluso). Tem bateria de 3.000 mAh, sensor 
digital. Disponível em grafite e dourado e preto e dourado.

MULTILASER
MS80

MOTOROLA
MOTO Z² FORCE 
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O smartphone de 32 GB, expansível até 128 GB via cartão 
micro SD (não incluso), tem sistema operacional Android™ 

8.0, edição Go, processador Quad-Core 1.3 GHz e memória 
RAM de 1 GB. Possui câmeras traseira e frontal com 8 MP e 

LED flash e tela de LCD 5.2”. Conta com aplicativos Google 
Play, rede 3G e bateria de 2.200 mAh. Tem traseira em metal 

escovado e vem acompanhado de capa e película.

POSITIVO TECNOLOGIA
TWIST METAL

Aparelho com projetor a laser integrado ao hardware e com 
foco automático, projeção de até 80”. É equipado com 
processador Octa-Core de 1.5 GHz, Android 7.0 Nougat,  
64 GB de memória interna, expansível até 256 GB,  
via cartão micro SD (não incluso), e 4 GB de memória RAM.  
Tem bateria de 4.000 mAh e permite a projeção de conteúdo 
por até quatro horas contínuas. Possui tela de 5.5” e câmeras 
traseira de 13 MP e frontal de 8 MP. 

QUANTUM
SMARTPHONE V

Projetado especialmente para selfies, o Xperia XA2 Ultra  
tem câmera frontal dual selfie com grande angular 120°,  
de 8 MP cada, com flash. A câmera principal possui resolução 
de 23 MP. Tem tela Full HD de 6”, bateria de alta duração, 
com 3.580 mAh, e processador Qualcomm® SnapdragonTM 
630. O aparelho traz 64 GB de memória, 4 GB de RAM e está 
disponível na versão dual sim, na cor preta.

SONY
XPERIA XA2 ULTRA 

Aparelho com sistema operacional Android 8 Oreo, tela 
curva Quad HD+ de 5.8” Super AMOLED, câmera traseira 

dual pixel de 12 MP e frontal de 8 MP. Tem processador com 
10nm 64-bit Octa-Core (max. 2.7 GHz + 1.7 GHz), memória 
RAM de 4 GB e interna de 64 GB, expansível via micro SD. 

Possui bateria de 3.000 mAh, sensor de íris, impressão 
digital, conectividade Wi-Fi, Bluetooth, NFC e GPS.

SAMSUNG
GALAXY S9 
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TECNOLOGIA E NEGÓCIOS NA 

A feira, que terá 700 marcas e 10 mil produtos,  
acompanha a evolução e a diversificação do varejo  
para atender os diferentes mercados.  

A  realização da Eletrolar Show, em julho próxi-
mo, movimenta a indústria e o varejo de ele-
troeletrônicos, eletrodomésticos, celulares 

e TI, bem como todo o mercado desses segmentos 
pelos números densos que o evento apresenta.  Se-
rão 700 marcas, 10 mil produtos e mais de 29 mil visi-
tantes, que representam 30 mil pontos de venda em 
todo o Brasil. Além disso, o Grupo Eletrolar, organi-
zador da feira, patrocinará a viagem, com passagem 
aérea e hospedagem, de 1.000 compradores, sendo 
800 de grandes redes que não estão em São Paulo e 
200 da América do Sul – da Argentina, Bolívia, Chile, 
Colômbia, Peru e Uruguai.  

Com base sedimentada em tecnologia, inovação 
e qualidade, a maior feira de negócios de eletroe-
letrônicos da América Latina é o espaço certo para 

fabricantes, varejistas, distribuidores, importadores 
e exportadores estreitarem as relações comerciais, 
encontrarem novos parceiros e desenvolverem 
bons negócios. Sua forte repercussão na mídia é 
importante para expositores e varejistas, pois as 
matérias televisivas levam até o consumidor final as 
novidades para o segundo semestre do ano. 

A feira acompanha a evolução e a diversificação do 
varejo. Por isso, atende os diferentes mercados. As-
sim, o mix de produtos abrange eletrodomésticos, 
eletroeletrônicos, eletroportáteis, telefonia, tecno-
logia da informação, gadgets e wearables, bem-es-
tar, utilidades domésticas, produtos de segurança 
residencial e de exposição de itens no varejo, segu-
ros, serviços, certificação e soluções tecnológicas. 
“Ela é uma plataforma de lançamentos e uma feira 

ELETROLAR  
SHOW13ª 
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na qual, em quatro dias, os expositores têm a opor-
tunidade de manter contato com clientes de todo o 
Brasil”, diz Carlos Clur, presidente do Grupo Eletrolar. 

ESPAÇO IMPORTANTE 
Hoje, a Eletrolar Show é o mais importante espaço 
do setor para lançamentos, relacionamentos e ne-
gócios. É considerada como feira-referência, por-
que, além de impulsionar a divulgação das marcas, 
possibilita aos profissionais do mercado identificar 
tendências e escolher o que é mais adequado aos 
seus pontos de venda. É, também, uma feira que re-
flete o comportamento e as mudanças do mercado 
e acompanha a diversificação do varejo. 

As empresas são fiéis à Eletrolar Show. A Positivo 
Tecnologia, por exemplo, expõe este ano pela sé-
tima vez. “Os resultados obtidos na feira sempre 
atenderam às nossas expectativas. Por ser o maior 
evento B2B da América Latina, em setores em que 
atuamos fortemente, nos oferece a possibilidade 

de apresentar produtos para um público altamente 
qualificado”, diz Rodolfo Torello, vice-presidente de 
marketing e vendas. A Mondial participa há 11 anos.  
“Consideramos a feira de grande importância para 
a apresentação de novos produtos e para ampliar o 
relacionamento com nossos clientes de todo o País e 
do exterior, principalmente da América Latina”, afir-
ma Alessandra Couto, gerente sênior de marketing. 

Os bons resultados obtidos em cinco participações 
na feira levaram à ampliação em mais de 10% da 
distribuição numérica da Caloi no pequeno vare-
jo. “Voltamos pela sexta vez com a expectativa de 
ampliar ainda mais a distribuição nos clientes re-
gionais”, conta a gerente-geral de vendas key ac-
count, Beatriz Vigeta. A Houston participa há cinco 
edições, lembra o diretor comercial Adilson Custó-
dio. “O objetivo é aproveitar a maior feira B2B da 
América Latina para manter a proximidade com 
nossos parceiros e criar novos laços de sucesso.”
 
NOVIDADES A CADA ANO 
Lançamentos importantes marcam a Eletrolar Show. 
Expositora pela oitava vez, a Mueller mostra novida-
des a cada ano. “Nossa expectativa é sempre grande. 
A Mueller reserva essa ocasião para fazer lançamen-
tos exclusivos, pois entende que a Eletrolar Show é 
uma excelente oportunidade de fazer bons negó-
cios, criar novas conexões e fortalecer as parcerias 
já existentes”, diz o presidente da empresa, Marcio 
Gonçalves. Este ano, será a quarta vez da Golden 
Distribuidora na feira. “Os resultados das edições 

A Eletrolar Show é o mais importante espaço 
do setor para lançamentos, relacionamentos 

e negócios. É uma feira-referência, porque, 
além de impulsionar a divulgação das marcas, 

possibilita aos profissionais do mercado 
identificar tendências e escolher o que é mais 

adequado aos seus pontos de venda.
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anteriores foram muito bons, e voltamos com 
muitas novidades para fechar mais negócios”, 
diz o CEO, Davi Saadia.

A Lenoxx participou de todas as edições da 
feira e promete boas novidades este ano. “É 
o momento de expor de forma clara e trans-
parente a evolução, a consolidação e os rumos 
da empresa para os nossos revendedores”, 
diz Carlos Eduardo Klinke, diretor comercial. A  
Track & Bikes estará na feira pelo sétimo ano. 
“A expectativa é sempre alta, a feira é uma vi-
trine da nossa marca para as principais redes 
varejistas. Participar pela sétima vez é mais uma 
grande oportunidade para novos negócios”, 
diz David Kamkhagi, diretor da  empresa. 

Na 13ª Eletrolar Show, a Santander Financia-
mentos apresentará sua nova plataforma de 
crédito, a +Vezes, que possibilita que todo 
o processo aconteça em ambiente mobile. 
Segundo Fernando Biró, superintendente-
-executivo da instituição,  a plataforma +Vezes 
dá maior mobilidade e uma escala de atendi-
mento ímpar para entrar no mercado de varejo. 
Protagonista nessa modalidade, a Santander 
Financiamentos sai mais uma vez na frente da 
concorrência. O funcionamento da plataforma 
será mostrado ao lado de outros produtos do 
Banco Santander. “O foco principal será o va-
rejista, que poderá oferecer os serviços da pla-
taforma ao seu consumidor, mas ela é impor-
tante para toda a cadeia de eletroeletrônicos, 
porque coloca mais crédito à disposição do 
mercado, e isso gera oportunidade de venda 
para todos os elos do segmento.”   

Carlos Clur,  
presidente do Grupo Eletrolar

Rodolfo Torello,  
vice-presidente de 

marketing e vendas da 
Positivo Tecnologia

Adilson Custódio, 
diretor comercial 

da Houston 

Carlos Eduardo Klinke, 
diretor comercial da 

Lenoxx

Beatriz Vigeta, 
gerente-geral de 

vendas key account 
da Caloi 

Davi Saadia,  
CEO da Golden 
Distribuidora

Fernando Biró, 
superintendente-

-executivo da Santander 
Financiamentos 

Alessandra Couto, 
gerente sênior de 

marketing da Mondial 
Eletrodomésticos 

Marcio Gonçalves, 
presidente 
da Mueller 

Eletrodomésticos

David Kamkhagi, 
diretor da   

Track & Bikes 

EXPOSITORES 
Grandes empresas levarão suas marcas para a feira, que será 
realizada de 23 a 26 de julho próximo, no Transamerica Expo 
Center, em São Paulo. Entre elas:
Atlas Eletrodomésticos, Caloi, Mondial Eletrodomésticos, LG, 
Multilaser, TCL, Positivo Tecnologia, Mueller, Black+Decker, 
Gree do Brasil, Elgin, DL, Houston, Track & Bikes, Lenoxx, 
Alfacomex, LeLong, Santander Financiamentos, Galanz, Sigma, 
Brinox, Baseus, Easy Mobile, Knup, Loft, Golden Distribuidora, 
NeoGrid, Riu Celulares, Iwill Brasil, Mauser Security, Softronic, 
I2GO, BR1, Ikase, Energy2U, Sales Action, Xtrad, Vedor, 
Comesp, Fiss Koss, Kivee, Sumay, On Electronics, Neptuno, 
Infotel, Icape, Summerland, Bilateral, NH Frahm e Mox Dotcell.

124_ES 2018.indd   61 09/05/18   01:21



62    ELETROLARNEWS

FEIRAS E EVENTOS   >>>

BAZAAR HOME SHOW 
VALORIZA 
A CATEGORIA DE UD
Evento que reunirá expositores, compradores, importadores e 
expor tadores do Brasil apresentará utensílios domésticos diferenciados 
e muitas possibilidades de negócios.  

O Grupo Eletrolar realiza este 
ano a feira Bazaar Home 
Show, com o objetivo de 

promover a categoria de utilidades 
domésticas e oferecer aos varejistas 
nacionais, atacadistas, supermerca-
distas e home centers a oportunida-
de de elevar sua rentabilidade com 
produtos de alta aceitação, neste 
momento em que a gastronomia 
desperta cada vez maior interesse e 
a casa se torna um ponto de encon-
tro da família e dos amigos.

Um espaço exclusivo será reservado 
para a categoria na 13ª Eletrolar Show, 
em julho próximo, e um dos maiores 
fabricantes de utilidades domésticas 
do Brasil, o Grupo Brinox, já confi rmou 
a participação. “Nós acreditamos mui-
to na categoria de utilidades domés-
ticas no canal de eletros, porque já 
estamos vendo que ela é incorporada 
por muitos varejistas não só como uma 
possibilidade para aumentar as vendas 
como para melhorar as margens. É uma 
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categoria que brinda o varejista com 
uma margem superior à que geral-
mente é oferecida pelos produtos de 
eletros”, diz Christian Hartenstein, 
CEO & managing director do grupo.

Instalado em Caxias do Sul (RS) em 
um parque fabril com 80 mil m² de 
área total, sendo 42 mil m² construí-
dos, o Grupo Brinox possui, atual-
mente, mais de 4.500 produtos, 
informa o executivo. “São utilida-
des para a casa toda e ambientes 
corporativos, desenvolvidas com 
cuidado em cada detalhe e com 
processo produtivo limpo. Não 
enviamos resíduos para aterros 
industriais e possuímos laudos de 
cobertura vegetal em todas as nos-
sas instalações.”

MARCAS
O grupo atua com três marcas. A 
Brinox, no mercado desde 1988, 
tem mais de 2.500 produtos em seu 
portfólio, como panelas, talheres, 
lixeiras, utensílios e utilidades em 
geral. São itens produzidos com 
aço inox, alumínio, aço cromado, 
silicone, nylon, porcelana e vidro, 
entre outros materiais, voltados 

“Na feira, 
poderemos criar 
novas oportunidades 
de negócios em 
diferentes canais 
de venda, como 
o varejo regional.” 

Christian Hartenstein, 
CEO e managing 
director do 
Grupo Brinox 

para a casa toda, incluindo copa, 
cozinha, lavanderia, banheiro e 
decoração. 

Criada para inovar, a Coza tem 
produtos de plástico com formas 
e cores modernas, incluindo itens 
para micro-ondas e lava-louças. A 
marca, que investiu na resistência 
do polipropileno e nas texturas 
mais suaves, foi premiada e hoje 
lidera o segmento nacional de uti-
lidades plásticas com design. “São 
mais de 1.500 SKUs nas linhas de 
utilidades, organizadores, banho 
e personal”, diz  Christian.

Outra marca, a Haus Concept, é líder 
na categoria de produtos de melami-
na, resina termossintética, cujo pro-
duto fi nal pode ser comparado a uma 
combinação hipotética entre porcela-
na e baquelite. Seus itens têm brilho e 
aparência idêntica à porcelana ou ce-
râmica, mas são muito mais resistentes. 
Atendem vários públicos, particular-
mente hotéis, pousadas, restaurantes 
e eventos. “Na feira, poderemos criar 
novas oportunidades de negócios em 
diferentes canais de venda, como o va-
rejo regional”, afi rma o CEO.  
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categoria que brinda o varejista com 
uma margem superior à que geral-
mente é oferecida pelos produtos de 
eletros”, diz Christian Hartenstein, 

para a casa toda, incluindo copa, 
cozinha, lavanderia, banheiro e 
decoração. 
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NOVIDADES QUE 
VÊM DE FORA 
A quarta edição da Latin American Electronics International Trade Show abre 
oportunidades comerciais no exterior para as empresas brasileiras. 

Com o objetivo de aproximar 
a indústria nacional de forne-
cedores do exterior, a Latin 

American Electronics International 
Trade Show receberá, em sua quarta 
edição, mais de 130 expositores, que 
apresentarão uma grande variedade 
de produtos – entre os quais estão 
wearables, eletroportáteis e acessó-
rios de TI  – a fabricantes, importa-
dores e distribuidores nacionais e, 
também, da América do Sul. 

Conhecido como o pavilhão inter-
nacional da Eletrolar Show, o evento 
será realizado junto com a feira, de 
23 a 26 de julho, no Transamerica 
Expo Center, em São Paulo. “Ele foi 
idealizado para facilitar o intercâm-
bio entre as empresas locais e os 
principais fornecedores de produtos 
e insumos dos segmentos de eletro-
domésticos e eletroeletrônicos do 
mundo”, diz Carlos Clur, presidente 
do Grupo Eletrolar. 

Ao aproximar fornecedores do ex-
terior, principalmente da China, da 
indústria nacional e da América do 
Sul, a Latin American Electronics In-
ternational Trade Show abre opor-
tunidades para a ampliação dos 
canais de vendas. O espaço já criou 
uma tradição e, a cada ano, os ex-
positores trazem mais novidades e 
ampliam seus esforços para estrei-
tar as relações que sedimentam os 
bons negócios. 
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Ao aproximar 
fornecedores do 
exterior, principalmente 
da China, da indústria 
nacional e da América 
do Sul, a Latin American 
Electronics International 
Trade Show abre 
oportunidades para a 
ampliação dos canais 
de vendas.

DIFERENCIAIS 
Entre os diferenciais da Latin American 
Electronics International Trade Show, 
está o fato de a feira propiciar condi-
ções para a internacionalização das 
empresas brasileiras, fixar suas marcas 
e produtos no exterior e propiciar o net- 
working. Este é um ponto importante, 
uma vez que dá condições para o esta-
belecimento do intercâmbio comercial 
e para a troca de ideias e experiências 
entre executivos de empresas de dife-
rentes países e culturas. 

A realização da feira no Brasil também 
reforça a importância do País como um 
centro de bons negócios entre empresas 
do exterior e fabricantes, importadores e 
distribuidores locais. “A convivência, du-
rante quatro dias, em um espaço voltado 
exclusivamente aos negócios, estreita os 
relacionamentos e enseja grandes opor-
tunidades. Os resultados são mais posi-
tivos a cada ano”, destaca o presidente 
do Grupo Eletrolar. 

Profissionais de compras de todo o 
Brasil, estimulados pela melhora da 
economia, e compradores da Amé-
rica do Sul, vindos de países como 
Argentina, Bolívia, Chile, Colômbia, 
Peru e Uruguai, visitarão o pavilhão 
internacional neste ano. Os núme-
ros deixam evidentes o aumento 
dos negócios e a oferta de novas 
oportunidades aos que atuam no 
segmento de eletroeletrônicos.  
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TV E 
FUTEBOL
Terceira maior fabricante 
mundial de televisores, a 
TCL anuncia novidades ao 
lado de Neymar Jr., agora 
embaixador global da marca.

P resente em mais de 80 países e 
ostentando volume de vendas 
mundiais de quase 44 milhões 

de unidades, sendo cerca de 24 mi-
lhões só de televisores, a TCL, a ter-
ceira maior fabricante mundial desses 
aparelhos, apresentou novidades em 
abril último: a premiada QLED X6, pro-
duto top de linha, que proporciona ex-
periência imersiva de cinema em casa, 
e a TV 4K Ultra HD P6, com espessura 
tão fi na quanto a de um smartphone.

Vencedora do Prêmio de Inovação na 
CES 2018, a TV QLED X6 tem 85” e 
conta com a tecnologia de imagem 
Quantum Dot. Equipada com HDR 
Premium, possui a mais recente tec-
nologia Local Dimming, que pro-
porciona ajuste preciso do nível de 
iluminação e acentua o brilho. Outra 
tecnologia, a Micro Dimming, anali-

sa o conteúdo em centenas de zonas 
distintas e ajusta o brilho e a lumino-
sidade separadamente. 

Com design pensado em 360º, a te-
levisão tem placa magnética para 
encaixe do cabo de energia, sistema 
operacional TCL Android TV™ (que 
permite acesso direto a conteúdo 
personalizado) e funcionalidades in-
teligentes, como pesquisa por voz e 
o Chromecast. Seu sistema de som 
foi projetado pela Harman Kardon, 
uma referência no segmento – são 12 
canais no esquema 7.1.4 e quatro alto-
-falantes. Compatível com games, é 
apresentada na versão tradicional, na 
de parede e com pedestal no chão. 
Seu preço sugerido e de R$ 65.900.

Mais um lançamento foi o da televi-
são 4K Ultra HD P6, de fi na espessura 

PARCERIA   A TCL – que também tem em seu portfólio smartphones, 
aparelhos de ar-condicionado, máquinas de lavar roupa e refrigeradores – 
anunciou suas novidades no evento em que apresentou Neymar Jr. como 
seu embaixador global em esportes. “É uma parceria perfeita, somos 
apaixonados por esportes e entretenimento. Essa jornada com Neymar Jr. 
será totalmente integrada à marca global e às estratégias de marketing da 
empresa”, disse Kevin Wang, vice-presidente sênior da TCL Corporation e 
CEO da TCL Multimedia. “Compartilhamos valores semelhantes, como a 
busca constante da excelência e ótimos resultados”, acrescentou o jogador. 

QLED X6 

e acabamento metálico. O aparelho 
está disponível nos tamanhos de 50”, 
55” e 65”, com preços sugeridos, res-
pectivamente, de R$ 3.099, R$ 3.699 e 
R$ 6.999. É compatível com a tecnolo-
gia High Dynamic Range, que garan-
te um padrão superior de contraste 
e brilho, e tem controle remoto com 
botão Netfl ix e Globo Play. Já presen-
te no mercado americano, o produto 
foi eleito a melhor escolha para games 
por seu baixo tempo de resposta e alta 
taxa de contraste.  

TV 4K Ultra HD P6 
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0 1   O brasileiro, realmente, vai com-
prar mais este ano? 

Ricardo Neves  – A pesquisa mostrou 
que, em todos os segmentos, houve au-
mento significativo das compras online. 
No País, 71% dos entrevistados espe-
ram aumentar ou manter as despesas 
com compras nos próximos 12 meses. 

02 São muitas as compras online de 
eletroeletrônicos? 

RN – Cerca de 69% dos brasileiros en-
trevistados disseram que compraram 
online algum produto das categorias 

de eletrodomésticos, eletroeletrônicos, 
celulares e TI nos últimos 12 meses. São 
consumidores apaixonados por esses 
produtos e demonstram um otimismo 
maior do que o da média brasileira: 51% 
deles têm a visão de que a economia 
estará melhor este ano.   

0 3   Eles gastam mais? 
RN – Dentre os consumidores 

desses produtos, 54% têm a expectativa 
de gastar mais este ano do que em 2017, 
e metade deles compra, ao menos uma 
vez por mês, por meio do smartphone. 

Dois terços disseram que costumam dar 
preferência a comprar de varejistas que 
disponibilizam os meios de pagamento 
móvel e, preferencialmente, através do 
smartphone. 

0 4   A que se deve o crescimento das 
compras com esses dispositivos? 

RN – É uma tendência mundial, as com-
pras no canal online têm crescido pratica-
mente em todos os países, e assim será, 
cada vez mais, com os avanços na infra-
estrutura. Hoje, há maior facilidade nos 
pagamentos com dispositivos móveis, 

por Leda Cavalcanti

BRASILEIRO OPTA POR 
DISPOSITIVOS MÓVEIS  

NOS PAGAMENTOS
O consumo online aumenta. De 2014 para 2018, o número dos que adquirem 

produtos no e-commerce ao menos uma vez por mês subiu de 58% para 
65%. O brasileiro, por sua vez, se mostra propenso a utilizar os dispositivos 

móveis: 41% já compraram via smartphone e 30%, por tablet. No segmento de 
eletroeletrônicos, as compras online, no mesmo período, cresceram de 12% 

para 27% do total comercializado. A loja física, porém, não ficou para trás. 
Este ano, cresceu a frequência a elas pela primeira vez desde que começou 
a ser feita a Global Consumer Insights 2018, pesquisa da PwC, que ouviu 22 

mil pessoas em 27 países, inclusive no Brasil. Aqui, há otimismo entre os 
consumidores frente aos próximos 12 meses, e boa parte do consumo deverá 

ser feito por dispositivos móveis, diz o sócio da PwC Brasil, Ricardo Neves.
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porque os próprios varejistas investiram 
em seus sites. Antes, cada um tinha seu 
aplicativo, o consumidor utilizava uma vez 
e deletava. Também havia reclamações 
sobre os sites, que apresentavam proble-

mas quando o pagamento era feito com 
celular. Mas houve avanços em todos os 
sentidos, a resolução da tela melhorou 
muito e ajudou a aumentar o movimento 
de compras. O varejista percebeu, inves-
tiu no mobile first e em estrutura melhor. 

0 5   Quais os principais atrativos 
das compras online?

RN – As compras online, especialmen-
te nos smartphones, cresceram nos úl-
timos anos por oferecer melhor preço 
numa época de redução do poder aqui-
sitivo do brasileiro. Além disso, esse 
canal cresceu de maneira relevante em 
opções de varejistas, ao mesmo tempo 
em que melhorou a navegação dos sites 
para dispositivos móveis e a segurança 
das informações pessoais, conferindo 
maior conveniência ao consumidor. 

06  Diminuiu a insegurança de com-
prar com dispositivos móveis? 

RN – O próprio aumento do uso desmiti-
fica o termo segurança. O dispositivo está 
sendo mais utilizado, mas também houve 
a quebra de barreira com a implantação 
de segurança pesada, que chegou por 
meio das empresas multinacionais. Isso 
fez o nível de desconfiança baixar. 

07  A pesquisa online de um pro-
duto gera imediatas propa-

gandas. O consumidor gosta disso? 
RN – O brasileiro não tem muito proble-
ma nesse ponto. Na pesquisa, quando 
perguntamos sobre o nível de conforto 

pleto à experiência dos produtos e da 
essência da marca. É dentro da loja que 
o consumidor amplia suas informações, 
se entretém e pode realmente ver e to-
car seu produto. A loja física tem o papel 
preponderante de oferecer a retirada 
instantânea dos produtos, coisa que 
não ocorre no canal online.

1 1  Qual dos dois formatos tem 
mais chances de crescimento? 

RN – No Brasil, o canal online ainda tem 
muito a crescer em termos de quanti-
dade de varejistas, em receita e na con-
veniência oferecida, e a loja física pode 
ser aprimorada. Sem dúvida, são canais 
complementares e é dessa forma que o 
consumidor tem enxergado a marca. O 
que ele deseja é ser atendido impreteri-
velmente, e cabe ao varejista oferecer-
-lhe a maior quantidade possível de 
pontos de contato. 

1 2 A inteligência artificial vai con-
tribuir para atrair o consumi-

dor à loja?
RN – As empresas que estão mais avan-
çadas têm feito algoritmos e também 
promoções setorizadas, por exemplo, 
por cidades. Os varejistas que se valem 
da inteligência artificial utilizam-na para 
definir promoções, fazem a customiza-
ção em massa. Ela é uma realidade no 
Brasil e não é restrita às grandes redes, 
pois há uma série de startups que podem 

ajudar as pequenas empresas, aquelas 
que têm fôlego menor para investir. 

1 3 Como o senhor vê o varejo da-
qui para a frente? 

RN – O varejo brasileiro tem muito po-
tencial para crescimento, e as empresas 
que apostarem em tecnologias disrup-
tivas, como inteligência artificial, esta-
rão à frente das demais na oferta de pro-
dutos e experiências customizadas.  

quando da utilização de seus dados 
cadastrais, 63% dos entrevistados (no 
mundo foram 42%) disseram que não se 
importavam, desde que fosse para me-
lhorar o relacionamento com o varejista 

e que a contrapartida viesse sob a forma 
de ofertas personalizadas. O brasileiro 
tem uma relação mais aberta sobre seus 
dados, mas quer contrapartida positiva. 
É um componente cultural. 

08   Como estratégia de vendas, 
funciona bem? 

RN – Não é uma estratégia ruim para o 
mercado brasileiro, mas é preciso dosar 
e avaliar o quanto é possível ser invasivo 
e o que trará maior ou menor benefício. O 
que o varejista não pode é perder a mão. 

09   Como aperfeiçoar a relação com 
o consumidor sem invasão? 

RN – Quanto mais o varejista conhecer o 
consumidor que entra em sua loja, melhor 
ele poderá fazer o seu planejamento. É 
difícil dizer até onde vai a invasão. Não dá 

para saber, é uma questão de tentativa e 
erro. O varejista pode perder cliente nes-
se contexto, mas também pode ganhar. 
É através do retorno do consumidor que 
ele pode analisar a situação. 

10  A loja física, hoje, tem um novo 
papel?

RN – Com a ascensão da conveniência 
do canal online, a loja física adquiriu um 
novo papel, que é o de dar espaço com-

47% dos consumidores, em 2014, estavam 
preocupados com a segurança ao comprar via 

smartphone. Em 2017, o número caiu para 29%. 

59% dos brasileiros desejam comprar com 
assistentes virtuais; 46% consideram as redes 
sociais a fonte mais influente na decisão de 
consumo; 56% ficam felizes quando estão próximos 
a um varejista, são identificados e recebem ofertas 
personalizadas em seu dispositivo móvel.
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mundial – fi ca atrás da China (460 mil 
hectolitros/ano) e dos Estados Unidos 
(221 mil hectolitros/ano) e à frente da 
Alemanha (95 mil hectolitros/ano) e da 
Rússia (78 mil hectolitros/ano), segun-
do dados do Ministério da Agricultura, 
Pecuária e Abastecimento. As vendas 
da categoria, como um todo, são mais 
fortes nos grandes centros, principal-
mente da Região Sudeste.   

SOLUÇÃO BEM PENSADA
A Cervejeira Smart Beer Consul é a primeira conectada que avisa quando a bebida está acabando.

Com a conectividade, a empresa entrega uma 
experiência de bar ao consumidor.  
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Renato Firmiano, 
diretor de marketing da 
Whirlpool Latin America 

um apelo, reconhece o executivo. “Ela 
vai capitanear o produto, usamos o mo-
mento para criar visibilidade e desejo.” A 
cervejeira será apresentada em duas edi-
ções limitadas, uma em grafi te e outra 
com as cores e o logotipo da Budweiser, 
fruto de parceria. Estará em pré-venda 
apenas no site da Consul, por R$ 2.659, e 
será entregue durante o evento esporti-
vo. Em julho, o modelo Carbono irá para 
todo o varejo físico e online. 

MERCADO
O segmento de cervejeiras, conforme 
mostram os números, tem registrado 
evolução positiva desde 2014. “Ele 
cresce mais que a dinâmica do merca-
do. A Consul inaugurou essa categoria, 
é pioneira em soluções bem pensadas. 
Depois vieram outras marcas, e este ano 
saiu na frente mais uma vez”, conta o 
diretor de marketing da Whirlpool La-
tin America, referindo-se ao produto 
que foi desenvolvido e é fabricado em 
Joinville (SC). 

Com design e acabamento diferencia-
do, a Cervejeira Smart Beer Consul tem 
capacidade para 75 latas ou 37 garra-
fas ou 60 long necks ou cinco barris. O 
modo Happy Hour mantém a cerveja 
gelada mesmo com o abre e fecha da 
porta. Caso esta seja esquecida aberta, 
um alarme avisará o consumidor. No in-
terior do produto, a iluminação faz uso 
de luzes de LED. 

O Brasil tem uma boa produção de cer-
veja, são 138 milhões de hectolitros por 
ano, e está em terceiro lugar no ranking 

U ma solução bem pensada e tec-
nológica para o consumidor. É 
assim que a Consul classifica 

seu principal lançamento deste ano, 
a Cervejeira Smart Beer, a primeira to-
talmente conectada do mercado com 
gestão de estoque, isto é, permite 
gerenciar a distância, via aplicativo, a 
quantidade disponível de cerveja e a 
temperatura da bebida. “Nosso obje-
tivo é fazer o consumidor se preocupar 
menos com a cerveja e aproveitar mais a 
festa e os amigos”, diz Renato Firmiano, 
diretor de marketing da Whirlpool Latin 
America, detentora da marca Consul. 

Com a conectividade, é possível fazer 
uma happy hour de última hora, sem a 
preocupação de ter ou não a bebida em 
casa. O aplicativo controla de qualquer 
lugar a quantidade de cerveja em litros, 
latas, long necks e garrafas, defi nindo 
também o abastecimento mínimo do 
aparelho. Atingido o limite, ele notifi ca 
que está na hora de renovar o estoque, 

e isso pode ser feito rapidamente. Pelo 
aplicativo, ele compra nos e-commer-
ces Zé Delivery (que garante a entrega 
da bebida gelada em até uma hora, 
principalmente nas Regiões Sul e Su-
deste) e Empório da Cerveja, presente 
em todo o País. “Entregamos uma ex-
periência de bar”, afi rma Renato.

O forte mercado nacional de cerveja e 
o comportamento do consumidor, que 
passa mais tempo em casa e gosta de 
receber os amigos, motivaram o lança-
mento. A Copa do Mundo também é 
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PESQUISA TI  >>>

por Renata Perobelli 

Pesquisa setorial mostrou que produtos 
de última geração, de televisores a 
computadores para games, garantem 
bons negócios. 

QUANTO MAIS 
TECNOLOGIA, 
MELHOR
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PESQUISA TI  >>>

O mercado de distribuição de tecno-
logia da informação (TI) no Brasil 
teve boa recuperação em 2017, o 

que deixa o setor muito confortável para bus-
car novos negócios com produtos de maior va-
lor agregado. No ano passado, o crescimento 
de 7,6% nas vendas gerou ganhos de R$ 11,3 
bilhões para o setor, que tem a expectativa 

de faturar, este ano, R$ 12 bilhões, de acordo 
com a Associação Brasileira da Distribuição 
de Tecnologia da Informação (Abradisti), que 
apresentou em abril último os resultados da 
sétima edição de sua pesquisa setorial.

Em produtos, o segmento de televisores 
smart e de telas em geral surpreendeu com a 
alta de 29% nas vendas; os notebooks tiveram 
recuperação de 20% sobre o fraco desempe-
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nho de 2016, e os smartphones, elevação de 
11%. Diante do cenário positivo, empresários 
pretendem aumentar os investimentos em 
15%, percentual 50% maior em relação ao ano 
passado. Na mesma pesquisa – feita em par-
ceria com a ITdata Consultoria, que ouviu 100 
executivos da área –, 82% deles responderam 
que projetam um 2018 mais lucrativo.

A proximidade da Copa do Mundo vem con-
tribuindo para o aquecimento das vendas, 
e os varejistas já concretizam negócios com 
a migração da antiga LCD para televisores 
smart, telas grandes, 4K e alta definição, em-
bora a tecnologia Ultra HD ainda tenha preço 
alto. A tela que se consome em casa está mu-
dando, pois no futuro próximo a televisão vai 
conversar com outros equipamentos através 
da inteligência artificial, que permitirá essa in-
tegração por meio do smartphone. 

FRENTES DE NEGÓCIOS
No campo da telefonia, há duas frentes de 
negócios que podem crescer muito, mostrou 
a pesquisa. Nas empresas, o que se refere à 
transmissão, cabeamento, tecnologia e dro-
nes, e no âmbito doméstico, os celulares de 
última geração ou modelos medianos. “A 
população empobreceu, mas não quer saber 
de telefone simples e barato. O lojista precisa 
ter o smartphone sofisticado, porque o cliente 
compra e paga em parcelas. Celular moderno 
significa status nas rodas sociais”, disse Ivair 
Rodrigues, diretor de pesquisa de mercado 
da ITdata Consultoria. 

As pessoas estão mais exigentes, afirmou 
Mariano Gordinho, presidente da Abradisti. 
“Chega de produto de primeiro preço, o con-
sumidor subiu a régua, o público das classes 
A e B precisa de um instrumento de trabalho 
atualizado. Na crise, disparou o número de pro-
fissionais fazendo home office, e essa mudança 
de comportamento contribuiu para a elevação 
das vendas de artigos com qualidade, que são 
mais eficientes e demandam menores custos.” 

Várias categorias foram afetadas por esses fato-
res. Em um período de quatro anos, a venda de 
notebooks com processadores de baixo custo 
para pessoas físicas caiu 40%. O próprio comércio 
de PCs também teve resultados negativos. Há 

A categoria de hardware respondeu  
por 65% dos negócios das  

distribuidoras no ano passado.
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algum tempo, de cada dez equipamentos ven-
didos, seis eram desktops, mas hoje os compu-
tadores de mesa são minoria, ficam com ape-
nas 20% do total do mercado doméstico.

FORTE PRESENÇA
Além dos televisores, os produtos que 
marcaram o segmento de distribuição 
em 2017 foram os monitores e acessórios 
para games, com expressivo aumento de 
vendas. É um campo da TI que deve ser 
amplamente trabalhado, tais as possibi-
lidades de lucro, demonstrou a pesquisa. 
“Os gamers investem R$ 7 mil em um com-
putador para jogar”, contou Ivair. Por isso, 
a expectativa é que as vendas de desktops 
montados para tal fim cresçam até 10%, 
bem como os componentes para games.

Em 2017, a categoria de hardware foi a prin-
cipal fonte de receita da área: respondeu 
por 65% dos negócios das distribuidoras. O 
comércio de componentes subiu de 12,6% 
para 13,1%. Os tablets ficaram em baixa, as 
próprias indústrias vêm suspendendo a pro-
dução, e hoje seu público cativo é o infantil. 
Também caiu a participação do software no 
mercado, as vendas foram de 13% para 11%, 
e as impressoras variaram de 4,7% para 4,5%, 
na comparação entre 2017 e 2016. Os Esta-
dos do Sul e o interior paulista continuam as 
praças mais lucrativas, com aumento de 6,4% 
no faturamento ante 5,3% no restante do País. 

No mundo corporativo, constatou a pesqui-
sa, a verba para TI é hoje dividida com a cloud 
computing, com telecomunicações e despe-
sas internas. Por isso, o segmento de distri-
buição precisa trabalhar em novas soluções. 
“A cada dia, cresce a concorrência, e quem 
não é do setor começa a ganhar mercado”, 
lembrou o diretor de pesquisa de mercado 
da ITdata. Uma área em crescimento é a de 
automação comercial, que projeta aumento 
de vendas de 7% este ano ante 2017. 

Mariano Gordinho, 
diretor-executivo da 

Abradisti

Ivair Rodrigues, 
diretor de pesquisa 

de mercado da ITdata 
Consultoria

NOVO TEMPO

Envolvida com os novos negócios mais 
a possibilidade de abraçar um número 
bem maior de associados, a Abradisti 
vai ampliar o seu foco junto aos 
fabricantes e revendedores, atuando 
em toda a cadeia de fornecimento de 
tecnologia no Brasil. Passa a ser a 
Associação Brasileira da Distribuição  
de Tecnologia da Informação. 

Com o novo posicionamento, 
busca englobar um amplo sistema 
com revendas, integradores e 
fabricantes que atuam no processo 
de comercialização e entrega dos 
produtos. A associação vai trabalhar 
para compartilhar as informações  
e incentivar os distribuidores a ampliar 
os horizontes, identificar sua área de 
atuação e, se for o caso, se especializar 
em segmento e região para o 
crescimento sustentado dos negócios. 

Televisores, monitores e 
acessórios para games 
tiveram expressivo aumento 
de vendas em 2017.
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Empresa forte no Nordeste, onde 
está sua fábrica, e também no Norte 
e Sudeste, a Mallory vem ampliando 
a sua entrada no Sul do Brasil.  Apesar 
do crescimento de dois dígitos nos 
últimos anos e de se manter em uma 
situação muito positiva, a empresa 
sente que o mercado está cauteloso. 
“A situação política do País atrapalha 
a recuperação da economia e, para o 
nosso ramo, a alta do dólar é preju-
dicial”, diz a executiva.   

MAIS PERTO DO CLIENTE
Em uma fase mais ousada, a Mallory vem investindo em design e reformulando o seu portfólio. 

Hoje a preferência é por 
eletroportáteis maiores, 
de tamanho médio 
para cima, com mais 
tecnologia e opcionais  
de usabilidade. 

Fo
to

s:
 D
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ul

ga
çã

o

Annette Reeves de Castro, 
vice-presidente da Mallory

O investimento em design 
dos produtos e novas ten-
dências tem sido priorida-

de nos últimos dois anos na Mallory, 
empresa do grupo espanhol Taurus, 
instalada em Maranguape, Ceará. A 
decisão é importante, afirma Annette 
Reeves de Castro, que assumiu a vice-
-presidência da companhia em 2015. 
“Houve uma mudança radical no 
estilo de vida, as pessoas têm novas 
necessidades dentro de seus lares, e 
estes estão menores, então, é preciso 
estudar as tendências.”

Nos últimos 15 meses, a empresa re-
formulou o seu portfólio com 50 no-
vos produtos, bem como as equipes 
comercial e de marketing. De 2015 
até agora, as vendas cresceram 80%. 
“A Mallory está numa fase mais ousa-
da e também mais perto do cliente”, 
diz a executiva, que constata, hoje, 
uma preferência por produtos maio-
res, com mais tecnologia e opcionais 
de usabilidade. “No mercado atual, 
crescem os produtos de tamanho mé-
dio para cima.” 

Dentro desse conceito, lança este 
mês a Linha Taurus de liquidifica-
dores, a primeira do País que utiliza 
a tecnologia digital. São modelos 
robustos, com jarra de vidro ou de 
plástico, com capacidade de 2,3 li-
tros e 3,1 litros. O Taurus Smart Glass 
tem teclado eletrônico com quatro 
funções pré-programadas e seis lâ-
minas integradas de aço inoxidável. 
Com todas as funções do anterior, 
o Taurus Smart tem jarra de acrílico 
cristal, com capacidade de 3,1 litros, a 
maior do mercado. Os dois modelos 
são apresentados na cor vermelha. 

Nascida em 
Huddersfield, uma 
pequena cidade do 
norte da Inglaterra, 
a vice-presidente da 
Mallory é, também, 

uma empreendedora 
social. Junto com Luiza 

Trajano, foi uma das 
fundadoras, em 2013, 
do Grupo Mulheres 
do Brasil, que reúne 
pessoas proativas e 
dispostas a ajudar 
o País. Para tanto, 

desenvolvem ações 
dentro da sociedade, 
como um núcleo de 
empreendedorismo 
de artesanato para 

avaliar a qualidade dos 
produtos e a gestão da 
comercialização. “No 

início, tínhamos 40 
mulheres, hoje são 15 
mil em vários locais do 
País”, conta Annette, 
que responde pelo 

grupo no Ceará.  

Nova linha de 
liquidificadores 
Mallory Taurus 
Smart Glass
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FEIRAS E EVENTOS  >>>

Cobertura: Abgail Cardoso, Leda Cavalcanti,  
Maria Inês Caravaggi e Thereza Martins
Fotos: Roberto Assem

As tendências do varejo no 
século 21 foram debatidas por 
especialistas no tema, com 
a par ticipação de executivos 
da indústria e do varejo, no 
Eletrolar Congress & Expo, 
em março último, em São 
Paulo. Realizado pelo Grupo 
Eletrolar, o evento contou 
com área de exposição de 
produtos, rodadas de negócios 
e homenagem aos varejistas 
de destaque, escolhidos 
pela indústria. A cober tura 
completa o leitor acompanha 
nas páginas a seguir. 

ELETROLAR 
CONGRESS 
& EXPO
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F ocada em produtos inovadores, a 
Polishop tem uma forma de atua-
ção peculiar no varejo brasileiro. É 

considerada um case de sucesso em es-
tratégia omnichannel, atuando de forma 
integrada nos mais diversos canais de 
vendas, com comunicação alinhada e as 
mesmas condições de preço, pagamen-
to e entrega. 

“A estrutura da empresa dá suporte aos 
canais de venda, e o cliente está no cen-
tro de nossa estratégia. Isso nos obriga 
a pensar e agir de maneira diferente”, 
afirmou João Appolinário, fundador e 
presidente da Polishop, em sua palestra 
no Eletrolar Congress & Expo. 

Desde o começo de sua história, a empre-
sa procurou diversificar os canais para o 
cliente escolher como prefere se relacio-
nar com a Polishop. Isso inclui dos mais 
convencionais – como catálogo, revista, 
contact center, porta a porta – aos mais 
modernos, como e-commerce, redes so-
ciais, e-mail marketing e mobile. Investe 
ainda em 140 horas diárias de comerciais 
em televisão aberta e por assinatura.

Como nasceu vendendo pela televisão, 
especializou-se em apresentar os bene-

fícios dos produtos em comerciais mais 
longos, em filmes que mostram o fun-
cionamento e os resultados. Essa mesma 
filosofia de experimentação foi levada 
para suas mais de 250 lojas próprias em 
shoppings de todo o Brasil, um concei-
to que agora está ganhando o mercado, 
com o chamado retail 3.0. 

“Nas nossas lojas, tudo funciona e pode ser 
experimentado. Não foi exatamente por 
sermos visionários, mas por necessidade. 
Os produtos vendidos pela televisão eram 
mal vistos. Tivemos de comprovar que tudo 
aquilo que estávamos mostrando era de 
fato verdade”, explicou o executivo. 

Esse posicionamento combina perfeita-
mente com o consumidor atual, que não 
quer lojas chatas, segundo Appolinário. 
“Entendemos que as lojas devem ser ver-
dadeiros parques de diversão. Nossos 
vendedores estimulam o cliente para ex-
perimentar o benefício do produto, ofe-
recem café, batata, pipoca, sorvete, bolo. 
Temos uma cadeira de R$ 15 mil reais para 
o cliente sentar e se divertir”, afirmou.

NOVAS PERGUNTAS 
Em sua palestra – chamada “Great His-
tory”, a primeira do programa do Eletrolar 

A empresa, que nasceu vendendo pela televisão, especializou-se em 
apresentar os benefícios dos produtos em comerciais mais longos, em 
filmes e na experimentação das mercadorias. 

POLISHOP: CONSUMIDOR  
NO CENTRO DA ESTRATÉGIA
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Congress & Expo –, o empresário afir-
mou que mais recentemente a Polishop 
incorporou também o canal de vendas 
marketplace em sua estratégia. “Eu vejo 
o marketplace como uma oportunidade, 
como importante canal de vendas, mas 
também como ponto de atenção. Veio 
como uma solução focada em preço. 
Mas, quando colocamos o consumidor 
no centro, a pergunta que eu faço é: 
qual o real benefício do marketplace 
para o consumidor?”, questionou.

Em sua opinião, ainda há muitas per-
guntas sem respostas a respeito desse 
canal, o que torna ainda mais relevan-
tes os debates promovidos em eventos 
como o Eletrolar Congress & Expo. “O 
marketplace será uma oportunidade 
para vender serviços? Como vamos nos 
posicionar nesse canal? Será que quere-
mos que vire um leilão, uma feira de rua 
com um caixa único, com varejistas gri-
tando o menor preço, sacrificando sua 
margem?”, perguntou. 

Appolinário teme que o canal tenha o 
mesmo caminho – a seu ver equivocado –
do e-commerce. “A internet deveria ser 
uma ferramenta para trazer facilidade e 
informação. Você pode consultar deta-
lhes, medidas, peso e também preço. 
Mas tornou-se um instrumento de briga 
de preço. E ainda colocaram os e-com-
merces com preços desalinhados com 
as lojas e destruíram o valor dos produ-
tos nelas”, afirmou.

Segundo o presidente da Polishop, a 
demanda no comércio está voltando, 
e 2018 já indica que será um ano mais 
aquecido. “Os shoppings já mostram 
um movimento maior, e isso se refle-
te em vendas. Nossa expectativa é de 
crescimento de 12%, mas poderemos 
ser surpreendidos com um percentual 
ainda maior”, destacou. Além da reto-
mada da economia, essa perspectiva de 
melhor resultado, segundo ele, é fruto 
das ações que a empresa realizou, como 
mudanças no mix e lançamento de pro-
dutos mais baratos.  

João Appolinário, da Polishop: “A 
internet deveria ser uma ferramenta 
para trazer facilidade e informação. 
Você pode consultar detalhes, medidas, 
peso e também preço. Mas tornou-se 
um instrumento de briga de preço. E 
ainda colocaram os e-commerces com 
preços desalinhados com as lojas e 
destruíram o valor dos produtos nelas.”
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 21
Com 170 milhões de pessoas que navegam na internet e 62% da 
população conectada às redes sociais, as empresas precisam se 
perguntar se estão preparadas para a transformação digital. 

       QUEM É O  
CONSUMIDOR  
     DO SÉCULO

M uitos fatores, incluindo hábi-
tos, atitudes e invenções que 
vêm ganhando espaço nos úl-

timos tempos, têm contribuído para uma 
mudança no comportamento do consu-
midor no varejo, afirmou Sandra Turchi, 
CEO da Digitalents, na sua palestra no 
Eletrolar Congress & Expo. “A mudança 
não está na mídia ou no poder econô-
mico, mas em avanços como os veículos 
autônomos, que estão muito próximos 
de ficarem mais populares, e a impres-
são 3D, por exemplo. Por isso, é preciso 
que a empresa se pergunte se está pre-
parada para a transformação digital.”

Na abordagem do tema “Mudanças 
de comportamento do consumidor 

no varejo do século 21”, ela lembrou 
que, hoje, no Brasil, 170 milhões de 
pessoas navegam na internet, e 62% 
da população está conectada às redes 
sociais. Então, com essa realidade, as 
empresas precisam aprender a se co-
municar. Acresce-se a isso o fato de o 
País ter, atualmente, 270 milhões de 
linhas de celulares e 208 milhões de 
smartphones.

A mobilidade e a necessidade de ob-
ter as coisas rapidamente são marcas 
da nova geração, destacou a executiva. 
“Vivemos a era da now economy, tudo 
tem que ser rápido. Então, é preciso fi-
car atento, até porque a ansiedade do 
consumidor só vai aumentar. Os óculos 

ELETROLAR CONGRESS & EXPO  >>>
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       QUEM É O 
CONSUMIDOR 
     DO SÉCULO Sandra Turchi, CEO 

da Digitalents: “Lojas 
e empresas precisam 
estar alinhadas com o 
consumidor do século 
21, ele vai mudar muita 
coisa, quer comprar 
onde quiser e receber 
onde for mais fácil para 
ele. Os nativos digitais 
vão mudar, inclusive, o 
mercado de trabalho.”

com câmera, por exemplo, foram cria-
dos para as pessoas não perderem 
nada. Atualmente, 97% delas utilizam a 
internet para procurar produtos e ser-
viços.” Também se mostram abertas às 
indicações de amigos antes de fazer 
uma compra. 

DECISÃO DE CONSUMIDOR 
Com esse cenário, não basta querer 
apenas vender, é preciso fazer negó-
cios com a rede do consumidor (B2N), 
bem como entender o comportamen-
to desse grupo de nativos digitais. 
Desses, 51% se valem do smartpho-
ne para fazer suas compras. “Lojas 
e empresas precisam estar alinhadas 
com o consumidor do século 21, ele 

vai mudar muita coisa, quer comprar 
onde quiser e receber onde for mais 
fácil para ele. Os nativos digitais vão 
mudar, inclusive, o mercado de traba-
lho”, afirmou Sandra.

As transformações irão abranger to-
dos os tipos de varejo. O cenário mais 
provável será composto por lojas sem 
vendedores, porém com mostruário 
digital, espaços com realidade virtual, 
compras por voz e interação com obje-
tos conectados. Muito mais virá por aí, 
lembrou a executiva, citando a compu-
tação cognitiva, a inteligência artificial 
e a internet das coisas, que farão com 
que todos os equipamentos de uma 
casa se conectem.  
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De acordo com as projeções da GfK, 2018 deverá 
apresentar um crescimento de 7% na cesta de bens 
duráveis no Brasil, que inclui as categorias telefonia, 
eletrônicos, linha branca, eletroportáteis e informática. 

BOAS OPORTUNIDADES 
À VISTA

tração de linha branca, que caiu dois 
pontos percentuais, para 65%, mas 
ainda é alta, bem à frente do segundo 
país mais concentrado nessa catego-
ria, que tem 48%. São números que 
indicam uma elevada concentração, 
afirmou, e revelam oportunidade para 
diversificação.

O QUE VAI VENDER BEM
De acordo com as projeções da GfK, 
2018 deverá apresentar um crescimen-
to de 7% na cesta de bens duráveis no 
Brasil, que inclui as categorias telefo-
nia, eletrônicos, linha branca, eletro-
portáteis e informática. O resultado 
esperado no Brasil é melhor do que 
a média mundial, que tem previsão 
de 4% de crescimento no faturamento 
dos produtos do mundo digital.

Os três produtos mais importantes no 
mundo digital em 2018 são smartpho-
ne, televisor e notebook. Com 95% de 
importância na categoria telefonia, o 
smartphone continua em alta no Brasil 
e no mundo. Por aqui, o consumidor 
busca maior capacidade – o padrão 
agora se concentra em aparelhos de 
32 GB –, novas funcionalidades e telas 
acima de 5.5”. Tem crescido assim o 
tíquete médio. As vendas de modelos 
acima de R$ 1.100 já representam 40%.

Por causa do apagão analógico e 
como sempre acontece no País em 

E xistem oportunidades para di-
versificar as marcas e as redes 
varejistas de bens duráveis no 

mercado brasileiro. Essa foi uma das 
principais mensagens de Gisela Pou-
gy, diretora de market insights da 
empresa de pesquisas GfK. Em sua 
apresentação sobre o mercado de 
bens duráveis, no Eletrolar Congress 
& Expo, a executiva destacou que 
poucos países no mundo apresentam 
tamanha concentração de marcas e 
varejistas como o Brasil. 

“Temos uma concentração atípica, di-
fícil de explicar para quem é de fora. 
De 2014 a 2017, a concentração das 
vendas nos 10 maiores varejistas au-
mentou de 45% para 61%. No Sudes-
te, esse percentual é ainda maior: 74% 
do faturamento de bens duráveis vem 
do grande varejo”, disse. 

O mesmo fenômeno acontece em 
relação às marcas. “Em telefonia, por 
exemplo, as três principais marcas de-
têm quase 80% do mercado. Nenhum 
país tem um número assim”, desta-
cou. Em eletrônicos, a concentração 
cresceu seis pontos percentuais, para 
72%; em informática, subiu de 43% 
para 45%; e nos portáteis também au-
mentou, de 47% para 51%. 

Segundo Gisela, uma pequena que-
da foi observada apenas na concen-

ano de Copa do Mundo, as vendas de 
televisores devem atingir uma evolu-
ção de 22%, sendo oito pontos per-
centuais diretamente relacionados ao 
campeonato de futebol. “Em ano de 
Copa, para ter uma melhor experiên-
cia, o consumidor pode abrir mão de 
tecnologia, mas faz questão de tela 
grande”, afirmou Gisela. 

Um painel com 9 mil internautas que 
mensura o comportamento do con-
sumidor na internet indica que está 
aumentando o interesse por novas 
tecnologias. “As buscas na internet 
de smart TV Ultra HD cresceram 100% 
desde 1º de janeiro. Se o consumidor 
tem buscado, isso indica a intenção de 
migrar.” Devem vender bem também 
as televisões de até 32” por causa do 
desligamento do sinal analógico, que 
continua ocorrendo. 

A diretora de market insights da GfK 
chamou a atenção para a importância 
de ter tecnologias inovadoras nas pra-
teleiras. Apesar de barreiras de preço, 
produtos inovadores sempre desper-
tam o interesse do brasileiro e estão 
ganhando o mercado à medida que a 
crise vai ficando para trás. “O merca-
do de smartphone geral cresceu 11%, 
mas os modelos de telas maiores, 
5.5” e acima, e com 32 GB de arma-
zenamento cresceram 169%. Três dígi-
tos!”, destacou. 

ELETROLAR CONGRESS & EXPO  >>>

124_04 GISELA GfK.indd   86 08/05/18   03:18



 ELETROLARNEWS    87

Gisela Pougy, diretora de market insights 
da GfK: “Temos uma concentração atípica, 
difícil de explicar para quem é de fora. De 
2014 a 2017, a concentração das vendas nos 
10 maiores varejistas aumentou de 45% para 
61%. No Sudeste, esse percentual é ainda 
maior: 74% do faturamento de bens duráveis 
vem do grande varejo.” 

Outro exemplo emblemático está na 
categoria de informática, cujo cresci-
mento médio foi de 17%. Mas a ino-
vação – representada por computa-
dores 2 em 1 e modelos para gaming 
– vendeu 59% a mais. Nos últimos três 
anos, o tíquete médio aumentou em 
R$ 500. E mais: a demanda de televi-
sores subiu 21%, enquanto os mode-
los 4K e OLED evoluíram 70%. 

BLACK FRIDAY E INTERIOR ROUBAM A CENA
Os números dos últimos anos não dei-
xam dúvida: a Black Friday é a nova 
maior sazonalidade de vendas no vare-
jo brasileiro, roubando o protagonismo 
do Natal, que acabou espremido entre 
a Black Friday e o saldão de janeiro. “A 
Black Friday – que agora não é mais um 
dia só, mas praticamente o mês todo 
de novembro – passou de 24% para 
29% de importância”, destacou Gisela. 

O fenômeno da interiorização é outro 
destaque no mercado brasileiro. Segun-
do dados apresentados pela executiva 
da GfK, em 2010 as regiões metropolita-
nas representavam 51% do faturamento 
de todo o consumo no Brasil, incluindo 
de alimentos a serviços e bens duráveis. 
Cinco anos depois, essa participação 
caiu para 30%, ou seja, 70% do consumo 
migrou para o interior. 

O setor de bens duráveis segue pelo 
mesmo caminho, com o interior passan-
do de 38% para 44% do consumo. Em 
2017, o crescimento geral de bens durá-
veis no Brasil foi de 11% sobre 2016. Fa-
zendo a separação, o interior fi cou com 
13% e as capitais, com 10%. “Quando 
olhamos para as regiões, o Nordeste 
puxa o crescimento, e o interior teve 
um desempenho oito pontos percentu-
ais acima das capitais da região. Vale a 
pena prestar atenção no interior.” 

CINCO TENDÊNCIAS MUNDIAIS
•  Mercado de tecnologia crescerá em 

receita neste e no próximo ano.
•  Smartphone é a categoria da vez no 

Brasil e no mundo. 

•  75% do faturamento mundial estará 
relacionado a dispositivos de tela: 
smartphone, computador, TV, tablet.

• Inovação vende bem.
• Comandos de voz já fazem parte do 
dia a dia das pessoas lá fora. Coman-
dam eletrodomésticos, eletroeletrôni-
cos e até acendem e apagam as luzes 
por meio da voz. 

EM BREVE, EXPLODINDO POR AQUI
Gisela Pougy recomenda prestar aten-
ção nesta lista. Por aqui, ainda são 
itens de baixa penetração, mas estão 
explodindo em outras partes do mun-
do. “Farão parte da vida do consumi-
dor brasileiro em breve”, avisa. 

Linha branca conectada: produtos in-
teligentes, como geladeiras que per-

mitem controlar o estoque de alimen-
tos e máquinas de lavar que podem 
ser comandas pelo smartphone. 

Wearables: a linha ainda tem baixa 
penetração, mas já começa a ganhar 
importância no Brasil. São pulseiras 
e relógios smart, que controlam in-
dicadores da saúde e performance 
no esporte. 

Som: no Brasil, ainda se vendem mi-
cro e mini system, mas lá fora, com 
sound bars e comando de voz, a ex-
periência de som é outra. 

Drones: mais usados por empresas, des-
pertam interesse crescente do consu-
midor fi nal. Esses equipamentos estão 
vendendo bem no varejo tradicional.  
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A sincronização das informações permite à indústria saber se o lançamento 
de um produto deu certo, melhorar o portfólio, substituir itens de baixo giro 
e aumentar a frequência de reabastecimento das redes varejistas. 

G I R O  D E  E S T O Q U E  
C O M O  V A N T A G E M 
C O M P E T I T I V A

E nquanto o consumidor não com-
prou, ninguém vendeu! Com esse 
alerta, Miguel Abuhab, fundador 

e CEO da Neogrid, mostrou a importân-
cia de integrar informações de todos os 
elos de uma cadeia de suprimentos – 
desde a indústria até a concretização da 
venda final do produto – para promover 
um giro de estoque eficiente.

Em sua palestra sobre “Giro de estoque 
como vantagem competitiva”, Miguel 
destacou que o compartilhamento de 
dados permite à indústria fazer a repo-
sição automática de produtos, em lugar 
de simplesmente “empurrar” seu esto-
que para o varejista. “Estoque é capital 
empatado. Quanto maior o giro, maior 
o retorno”, lembrou.

Líder no Brasil em soluções para a ges-
tão da cadeia de suprimentos, com es-
critórios nos Estados Unidos, Inglater-
ra, Holanda e Japão, a Neogrid atende 
mais de 130 redes de varejo, mais de 25 
mil lojas e mais de 13 mil indústrias. Por 
meio de suas soluções para a sincroni-
zação automática da cadeia de supri-
mentos são realizados mais de 144 mi-
lhões de novos movimentos de estoque 
e venda diariamente. “Usamos dados e 
tecnologias de ponta para sincronizar e 
automatizar indústrias, distribuidores, 
operadores logísticos, varejos, institui-
ções financeiras e governo em um só 
ritmo”, resumiu Miguel. 

TECNOLOGIA A SERVIÇO DA EFICIÊNCIA
Ao defender as soluções para integrar 
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Miguel Abuhab, 
fundador e CEO 
da Neogrid: “Sem 
tecnologia, as 
empresas que 
compõem a cadeia 
fazem planejamento 
de estoques, vendas 
e demandas de forma 
isolada, empatando 
capital.”

informações de uma cadeia de supri-
mentos, o CEO ressaltou que a tec-
nologia só faz sentido quando elimi-
na restrições e promove a eficiência. 
“Sem tecnologia, as empresas que 
compõem a cadeia fazem planejamen-
to de estoques, vendas e demandas 
de forma isolada, empatando capital”, 
afirmou.

Com a sincronização das informações, 
a indústria pode saber, por exemplo, 
se o lançamento de um produto deu 
certo. Pode melhorar o portfólio de 
produtos, substituir itens de baixo giro 
e aumentar a frequência de reabaste-
cimento das redes varejistas. “Em pro-
dutos de alta demanda, o sistema se 
ajusta dia a dia”, informou.

De acordo com o fundador da Neogrid, a 
boa gestão de estoque aumenta a efici-
ência de toda a cadeia. O ideal é promo-
ver o maior giro possível. Como exem-
plos de extremos, ele citou os home 
centers, em que o giro de estoque está 
em torno de três vezes ao ano, e a Apple 
que faz quase 50 giros anuais.

“Com as soluções da Neogrid, integra-
mos empresas, construímos redes em 
que todos ganham. Aumentamos o giro 
do estoque, o retorno sobre o valor nele 
investido e a disponibilidade de produ-
tos. Liberamos caixa e otimizamos o port-
fólio de mercadorias. Tudo para manter 
os produtos sempre disponíveis ao con-
sumidor, na quantidade adequada e na 
hora certa”, reforçou. 
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Um grande shopping center eletrônico, o marketplace deu um salto nos últimos 
anos. Em 2006, apenas 6% das compras no e-commerce eram feitas nessa 
plataforma. Em 2017, esse índice subiu para 20%.

OS RUMOS DO MARKETPLACE
DE OLHO NA QUALIDADE
Paulo Madureira ressaltou que, nesse 
novo mundo, os lojistas têm oportu-
nidade de vender mais, amparados 
por marcas fortes. “Eles precisam de 
apoio e de estrutura para crescer. A 
aposta, na Via Varejo, é colocar toda 
a nossa capacidade à disposição dos 
lojistas. Nossa função é patrocinar, 
ajudar o desenvolvimento dos negó-
cios. Somos parceiros, damos ao lojis-
ta maior audiência com qualidade de 
serviço”, destacou.

Com ele concordou Carlos Alves, 
lembrando que o Magazine Luiza 
tem mais de 900 lojas no Brasil – que 
podem funcionar como pontos de 
entrega de produtos adquiridos no 
marketplace – e uma malha rodovi-
ária que atende qualquer ponto do 
País em dois dias. “Essa estrutura 
está à disposição dos parceiros.”

Luiz Escobar, do Carrefour – que ini-
ciou seu marketplace no segundo 
semestre de 2017 –, lembrou que as 
indústrias também estão participan-
do dessas plataformas de negócios, 
como forma de estar presentes com 
suas marcas e de conhecer melhor o 
consumidor.

Um dos aspectos debatidos no painel 
foi a importância de manter o nível de 
serviços como forma de dar garantias 
ao consumidor. A preocupação com 

A evolução e as perspectivas 
do marketplace deram o 
tom dos debates no painel 

que reuniu, no Eletrolar Congress & 
Expo, Paulo Madureira, diretor de e-
-commerce da Via Varejo, Cristina 
Farjallat, diretora de marketplace do 
Mercado Livre, Carlos Alves, diretor 
de e-commerce do Magazine Luiza, 
e Luiz Escobar, head de e-commerce 
do Carrefour. A mediação foi feita por 
Sandra Turchi, CEO da Digitalents.

A primeira questão colocada em de-
bate foi a evolução do marketplace 
nos últimos cinco anos. Segundo 
Carlos Alves, no primeiro momento, 
houve desconfiança dos lojistas. “O 
primeiro ano foi de namoro com des-
confiança. Era um outro modelo de 
negócio. Os lojistas acreditavam que 
os grandes varejistas queriam apenas 
entender como eles trabalhavam”, 
lembra. Nos últimos tempos, as coisas 
ficaram mais simples. “O modelo ga-
nhou maturidade, e as pessoas passa-
ram a enxergá-lo positivamente.”

Cristina Farjallat lembrou que, em 2006, 
apenas 6% das compras no e-commer-
ce eram feitas nessas plataformas, pro-
porção que passou para 20% em 2017. 
“O marketplace é um grande shopping 
center eletrônico. O aumento do tráfe-
go de consumidores trouxe para eles 
um número maior de lojistas, criando 
um círculo virtuoso”, observou ela.

a qualidade, de acordo com Carlos, 
começa com a seleção dos lojistas. 
“O processo de entrada é criterio-
so, são levadas em conta questões 
fiscais, financeiras e a reputação do 
interessado em outras plataformas. 
Consolidamos o aprendizado do que 
funcionou nos últimos 18 meses. Cer-
ca de 30% dos parceiros que tentam 
entrar no marketplace do Magazine 
Luiza são negados”, afirmou. Mesmo 
depois de admitidos, os lojistas são 
monitorados quanto à qualidade dos 
serviços prestados.

No Mercado Livre, segundo Cristina, 
a qualidade é controlada por um sis-
tema de reputação, medida pela por-
centagem de reclamação e sinalizada 
pelas cores vermelho, amarelo, laranja 
e verde. “O consumidor olha esse ter-
mômetro na hora de comprar. O lojis-
ta que cai para o amarelo perde 70% 
das vendas”, informou.

A FORÇA DO MOBILE
Durante os debates, Cristina lem-
brou a força do mobile, alertando 
que é preciso oferecer um sistema 
rápido para a navegação nos smart- 
phones. “Mais de 50% das vendas 
no Mercado Livre são feitas pelo ce-
lular. O site tem de carregar rápido. 
A tolerância é de três segundos. Se 
não entrar o site, o consumidor de-
siste”, disse. Destacou que o app 
facilita a vida. “Isso vai crescer ainda 
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mais. Quem não está no celular tem 
de correr”, avisou. “Tem de ser um 
app relevante. Temos de disputar 
espaço no equipamento do cliente”, 
completou Sandra.

O smartphone ganha importância 
também nas mãos dos vendedores 
que trabalham nas lojas físicas. “To-
dos os vendedores do Magazine Lui-
za usam celular como instrumento 
de vendas”, informou o diretor de 
e-commerce da rede. 

Segundo ele, as lojas físicas estão 
reformulando seu papel. “A loja 
pode atuar também como um ponto 
de entrega do produto adquirido no 
marketplace. A multicanalidade dá 
oportunidade de o consumidor es-
colher o que lhe é mais conveniente, 
na forma de comprar e também na 
de receber o produto.” Luiz, do Car-
refour, concordou que as lojas estão 
mudando. “É preciso buscar efi ciên-
cia, integrar todos os canais.”

TODOS GANHAM
Eletrônicos, TVs, informática e linha 
branca são os produtos que mais ven-
dem no marketplace da Via Varejo. Se-
gundo Paulo, os móveis também têm 
boa presença nessa plataforma. “O 
ambiente do marketplace é favorável à 
indústria moveleira, que é pulverizada. 
Viabiliza o atendimento a esse merca-
do, oferecendo inclusive os serviços 
de instalação. A presença da categoria 
móveis e decoração nas Casas Bahia é 
superior a 30%”, explicou.

Não é necessário ter um e-commer-
ce, uma loja virtual, para participar 
de um marketplace. “Quem tem uma 
loja física pode colocar seu estoque 
à disposição nessa plataforma. É 
preciso crescer de forma gradativa. 
Escolher o marketplace que tenha 
mais proximidade com seu produ-
to, avaliar o que tem mais atração, 
entender o fl uxo de pagamento, fi -
car atento ao estoque, à qualidade 
do serviço, ao tempo de entrega. E 

responder a um eventual problema 
com velocidade”, orientou Carlos.

Classifi cado como uma “oportuni-
dade enorme” para os varejistas, os 
marketplaces representam um mode-
lo de negócios que traz ganhos para 
lojistas e consumidores. Na avaliação 
de Cristina, o marketplace é um ca-
nal que cresce. “Gera tráfego, escala, 
tem meio de pagamento integrado, 
tem logística facilitada”, ressaltou. 

“É uma plataforma de acesso fácil, 
mais produtiva, barata e inteligente. 
O marketplace mudou o patamar do 
e-commerce no Brasil”, acrescentou 
Luiz. “É um novo modelo de negó-
cios, permite romper uma série de 
barreiras, tem papel social e econô-
mico”, reforçou Paulo. “Mais de 30% 
das compras off-line passam por 
uma consulta online. Isso infl ui na 
decisão de compra. O marketplace 
é a melhor maneira de estar online”, 
concluiu Carlos. 
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           PALAVRA  
DE EXPOSITOR

O s expositores, em geral, clas-
sificaram como interessante 
o formato do congresso, com 

conteúdo especializado e feedback do 
varejo. “A frequência foi boa, tivemos a 
visita das principais revendas, e o conteú- 
do se mostrou muito bom. O impacto foi 
positivo”, disse Clovis Simões, diretor co-
mercial da Atlas Eletrodomésticos. 

A empresa expôs novos modelos da mar-
ca Dako, com mesas de vidro, um sucesso 
absoluto no mercado brasileiro, segundo 
o executivo. “Não é nem tendência, é uma 

definição de consumo. São fogões que 
aliam design e tecnologia.” A Atlas expôs 
seis modelos, três com quatro bocas e ou-
tros três com 5 bocas, com timer digital, 
forno com turbo conversão e queimador 
tripla chama. 

Para Clovis, a percepção é de um consumi-
dor mais confiante, pronto para restabele-
cer o ritmo normal de compras. A Copa do 
Mundo e as eleições também vão irrigar a 
economia, acredita. “Os grandes eventos 
sinalizam um cenário de oportunidades. 
O desafio é o novo consumidor, que com-

pra fazendo interface com empresas que 
atendem às suas expectativas. Percebe-se 
que ele está ligado a jornadas de compras 
simples e objetivas.” A Atlas espera, este 
ano, crescimento de 8% a 10% sobre 2017.

POTENCIAL DOS DRONES 
A Golden Distribuidora foi para o evento 
a fim de expor os drones da DJI, disse o 
diretor comercial, Eduardo Villas Boas. “É 
uma novidade mundial, está há pouco 
tempo no Brasil, mas tem demanda for-
te e causa muita curiosidade. Já estamos 
nos maiores varejistas do País e quisemos 
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apresentar a oportunidade ao médio 
varejo, mostrar seu potencial e como po-
demos ajudar o varejista a vender com o 
treinamento das equipes.” 

Em maio do ano passado, a Agência Na-
cional de Aviação Civil (Anac) regulamen-
tou o uso de drones, garantindo o certifi -
cado da Anatel, o plugue com o selo do 
Inmetro e a assistência técnica autorizada.

A DJI, líder mundial por causa de sua tec-
nologia superior, só veio ao Brasil a partir 
dessa regulamentação e criou produtos 
específi cos para o mercado nacional. “Na 
Golden Distribuidora, criamos uma unida-
de de negócios apenas para drones, com 
profi ssionais capacitados. A DJI estima 
que, em menos de um ano, o Brasil será 
o quinto maior mercado mundial desses 
produtos. Considerando todas as linhas 
de negócios, esperamos crescimento en-
tre 30% e 35% em vendas em relação a 
2017”, afi rmou Eduardo. 

NEGÓCIO EM EXPANSÃO 
Em seu espaço, a Hamilton Beach apre-
sentou o moedor de café para todos os 
grãos, com espessuras para a bebida 
tradicional, para expresso e prensa fran-
cesa. A câmara de moagem, de inox, é 
removível. Expôs, também, seu produto 
2 em 1, forno elétrico e torradeira, o úni-
co do mercado, nas versões 110 V e 220 V.
“Somos os únicos a oferecer toda a linha 
nas duas voltagens. Isso é um diferencial 
da empresa”, afi rmou o gerente-geral, 
Eduardo Meirelles. 

A empresa tem sentido que o ano está 
melhor, com horizontes mais claros, disse 
o executivo. “Os varejistas têm a mesma 
opinião, existe uma expectativa positiva 
em relação a 2018, embora haja fatores 
que preocupam, como as eleições e o 
desemprego. Mas, no geral, estamos 
confi antes, nosso negócio se encontra em 
fase de expansão.”

Dois pontos são positivos para a empre-
sa: o fl uxo da organização e os clientes já 
prospectados, além da presença nacional 

no e-commerce e da expansão da distri-
buição física. No segundo semestre, a Ha-
milton Beach lança uma cafeteira térmica, 
com dispenser de água quente, para café 
e chá, um ferro com reservatório removí-
vel, uma linha em cobre, mixer, chaleira e 
grill para quatro hambúrgueres.

EXPECTATIVA POSITIVA
No Eletrolar Congress & Expo, a Mondial 
Eletrodomésticos expôs uma nova linha 
de cafeteiras, com vários produtos, novos 
liquidifi cadores de alta potência e a Spi-
ralizer, primeira máquina elétrica brasileira 
que faz macarrão de abobrinha e de beter-
raba, e uma linha de caixas acústicas. 

A empresa vivenciou um primeiro trimes-
tre bem acima do que havia sido plane-
jado, contou o sócio-fundador, Giovanni 
Marins Cardoso. “O índice de confi ança 
do consumidor está aumentando mês a 
mês. Gradativamente, a expectativa vai 
melhorando, tanto que vamos ampliar a 
produção, por meio de novos investimen-
tos, no segundo semestre.”

A Mondial estabeleceu contatos promis-
sores e fi cou satisfeita com a visitação e 
com os temas relevantes do congresso, 
entre eles as mudanças que estão ocor-
rendo na venda dos produtos. “Fechamos 
bons negócios com grandes redes varejis-
tas”, disse Giovanni.

DUAS MARCAS
A Softronic expôs as duas marcas que 
distribui no Brasil, a Logitech e a Trust. “A 
primeira, que está no Brasil há dez anos, é 
a líder mundial de acessórios para informá-
tica, começa com mouses e vai até tablets 
e iPhone, incluindo games, TV digital e te-
clado a distância. A Trust é uma empresa 
holandesa, a segunda de informática na 
Europa, com a característica de ser ligada 
em games. Há um ano no País, já tem mais 
de 300 lojas nas várias regiões”, explicou o 
diretor e acionista, Jacques Storch.

Os dois mercados apresentam resultados 
positivos, especialmente o de games, que 
cresce acima da média, disse o executivo. 

Clovis Simões,
diretor comercial 
da Atlas 
Eletrodomésticos

Eduardo Villas 
Boas,
diretor comercial 
da Golden 
Distribuidora

Eduardo 
Meirelles,
gerente-geral 
da Hamilton Beach
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Cardoso,
sócio-fundador 
da Mondial 
Eletrodomésticos

Jacques 
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diretor e acionista 
da Softronic
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Neogrid
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Barbosa,
controller da 
Multivisão
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“O mercado de games é a nova realida-
de dos próximos 30 anos, pois os jogos 
vão mudando, formam-se times digitais. 
É lazer e esporte digital. A Trust tem um 
conceito interessante, com produtos que 
acompanham os iniciantes até se torna-
rem campeões, ela fideliza seus clientes.”

ALTA PRESSÃO
Uma nova linha de lavadoras de alta 
pressão, de primeiro preço, fabricada 
pela Lavor na China, com tecnologia e 
design italianos, foi apresentada pela 
empresa na área de exposição do con-
gresso. “Estamos desde meados do ano 
passado no mercado. Alguns varejistas 
já viram a nova linha. Estamos retornan-
do com investimentos”, contou Michele 
Andrez, diretora comercial da Lavor.

A empresa, que foi comprada pela Co-
met em julho de 2017, já acusou 35% de 
aumento no faturamento nos três pri-

meiros meses de 2018. “O mercado de 
lavadoras de alta pressão cresceu dois 
dígitos, cerca de 15% sobre o ano pas-
sado, e São Paulo representa 45% das 
vendas”, afirmou a executiva. A Lavor, 
em seu novo posicionamento, também 
vai investir em campanhas e nos pontos 
de venda para o Dia dos Pais. 

Michele considerou positivo o evento. 
“São muito bem-vindas iniciativas como 
a do Grupo Eletrolar, que nos ofereceu 
uma oportunidade para debater ten-
dências, expectativas e o comportamen-
to do consumidor, nos dois dias do Ele-
trolar Congress & Expo.”

MOSTRAR É PRECISO
“Quem não é visto não é lembrado! É 
fundamental participar de eventos como 
o Eletrolar Congress & Expo. Além de 
apresentar nossos produtos – soluções 
para a sincronização automática da cadeia 

de suprimentos –, nosso CEO fez uma pa-
lestra sobre o conceito de giro de estoque 
como vantagem competitiva aplicada ao 
varejo”, disse Camilo Manfredi, diretor de 
operações da Neogrid.

A empresa tem como cliente a Via Varejo, 
que compartilha informações de estoque 
com a Whirlpool, a Electrolux e a Apple, 
conseguindo uma redução de estoque de 
30%. “Com a aceleração do giro de esto-
que, o caixa do varejo fica mais saudável”, 
afirmou o executivo. 

No evento, a Neogrid fez contatos com 
empresas como a Softronic, a Multivisão 
e a Mondial Eletrodomésticos, contou 
Camilo. “Queremos estreitar relacio-
namentos. Nosso objetivo é melhorar 
a relação da indústria com o varejo no 
segmento de eletros. Estamos investin-
do para acompanhar a velocidade da 
transformação digital.”

SUPORTES PARA QUASE TUDO 
A Multivisão, mais uma expositora, apre-
sentou uma linha de suportes para televi-
são, prateleiras e soluções para fixação de 
equipamentos de áudio e vídeo, além de 
móveis pequenos, do tipo pegue e leve, 
que podem ser utilizados como estantes 
ou para guardar e organizar objetos. 

No Eletrolar Congress & Expo, a empresa 
mostrou, ainda, a Linha Decore de prate-
leiras e organizadores, porta-quadros com 
suportes invisíveis, de vários tamanhos, 
prateleiras de primeiro preço de 1,5 cm a 4 
cm de espessura e suportes com preços de  
R$ 10 a R$ 1.800.

No ano passado, a companhia teve bom 
desempenho, cresceu dois dígitos, e 
espera, este ano, aumentar suas ven-
das em 30%, o que é viável levando em 
consideração os últimos meses de janei-
ro e fevereiro, que foram muito bons. 
“Agora, todos os nossos esforços estão 
voltados para a Copa do Mundo. Desde 
novembro estamos investindo muito nos 
pontos de venda”, disse o controller da 
empresa, Rafael Barbosa.   
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Profissionais da área de compras 
de empresas do varejo de diversos 
Estados brasileiros participaram 
do Eletrolar Congress & Expo, que 
abriu espaço para contatos de 
negócios durante a exposição.

C O M P R A D O R E S 
E M  A Ç Ã O

O momento de retomada da 
economia brasileira após 
dois anos de crise e as 

oportunidades de negócios que co-
meçam a se apresentar foram sau-
dados com otimismo pelos compra-
dores. “Para atravessar a fase mais 
difícil vivida pelo País, a Eletrosom 
fez algumas mudanças internas, 
apostou em estoque e competiti-
vidade, melhorou as condições de 
compra para os clientes, inclusive 
com ações promocionais”, expli-
cou Vicente Paulo Andrade, diretor 
de compras da empresa. “Assim, já 
conseguimos no primeiro trimestre 
de 2018 um incremento de vendas 
da ordem de 10% na comparação 
com o mesmo período de 2017.”

Com sede em Uberlândia (MG), a 
Eletrosom possui 173 lojas em Mi-
nas Gerais, Goiás, Tocantins, sul da 
Bahia e Distrito Federal. A empresa 
está começando a investir em mar- 
ketplace e, nesse sentido, o debate 
sobre o tema realizado no primeiro 
dia do evento trouxe informações 

No mercado de games, a situação 
também vai bem. “No e-commerce 
houve uma boa recuperação, com 
crescimento após o carnaval, e são 
registradas boas vendas até no va-
rejo físico”, contou Marcos Siqueira, 
comprador do Grupo Pão de Açúcar. 
A área de acessórios, onde também 
atua, sofre um pouco mais. “Isso se 
deve ao aumento de preço por parte 
da indústria e ao mercado paralelo.” 
Os eletrodomésticos, por sua vez, 
têm apresentado resultados muito 
positivos, de acordo com o executi-
vo. Nos dois primeiros meses deste 
ano, as vendas foram 55% superiores 
na comparação com o mesmo perío- 
do de 2017.

UM POUCO DE CAUTELA
A Infohouse, empresa especializa-
da em equipamentos e acessórios 
de informática, com duas lojas em 
Recife, retomou suas operações via 
e-commerce em meados de 2017. 
Antes disso, porém, as operações 
haviam sido suspensas por não se 
mostrarem rentáveis, informou José 
Geraldo Henriques, da área de com-
pras da companhia. 

Outra empresa, a Fujiclick, tam-
bém na área de TI, alinha-se ao 
grupo dos que ainda não estão 
investindo em vendas pela in-
ternet. De acordo com Augusto 
Cesar, profissional de compras, o 
tema ainda está em análise. Em 
sua opinião as palestras do con-
gresso mostraram a necessidade 
de adequação aos novos tempos.

“O principal ponto para reflexão 
continua sendo a questão dos pre-
ços, porque o consumidor que com-
pra pela internet quer pagar menos, 
o que significa, muitas vezes, jogar 
para baixo a rentabilidade do va-
rejista.” A Fujiclick é uma rede de 
nove lojas distribuídas por Goiânia, 
onde tem sua sede, Brasília e inte-
rior de Goiás.

relevantes, na opinião de Vicente. 
“Precisamos discutir melhor a pre-
cificação dos produtos vendidos na 
plataforma, mas sem dúvida esse é 
o caminho do futuro.” 

E-COMMERCE EM ALTA
Criado em outubro de 2017 como 
um portal voltado ao segmento 
de games, o Banana Frita vem am-
pliando seu portfólio e quer se tor-
nar uma plataforma de e-commer-
ce de produtos eletroeletrônicos 
e eletroportáteis. Participante do 
Eletrolar Congress & Expo, Daniel 
Corral Gonzalez, comprador do 
site, fez vários contatos para avaliar 
novas possibilidades de parceria.

“Estamos crescendo. Já alcança-
mos 75% do faturamento planeja-
do para o ano, que era de R$ 500 
mil. Queremos dobrar essa meta, 
chegar a R$ 1 milhão”, disse ele, 
que pretende visitar a Eletrolar 
Show em julho próximo, para refor-
çar o networking e conquistar no-
vos parceiros.

ELETROLAR CONGRESS & EXPO  >>>
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A FORÇA DO SUL
A rede CR Diementz, do setor de 
eletrodomésticos e móveis – que 
conta com 83 fi liais no Rio Grande 
do Sul, sede no município gaúcho 
de Portão e três unidades em San-
ta Catarina –, enviou dois represen-
tantes ao evento promovido pelo 
Grupo Eletrolar, em São Paulo. Ubi-
rajara André da Silva, comprador e 
responsável pelo e-commerce da 
CR Diementz, e Tiago Polo Santos, 
gerente de compras, mostraram-se 
entusiasmados com as informações 
obtidas durante os debates e com a 
possibilidade de contato com outros 
profi ssionais da área.

“Foram muitas as informações de 
mercado, tendências e tecnologia 
para apoiar o varejo num prazo de 
cinco a sete anos”, disse Ubirajara 
Silva. “Eventos como esse fortalecem 
a parceria entre a indústria e o vare-
jo, especialmente neste momento 
em que o consumidor está voltando 
às compras, e a inadimplência se 
estabilizando em torno de 8%”, co-
mentou Tiago Santos. “Em 2015, a 
inadimplência chegou a 10%. Agora 
ela começa a cair, enquanto a de-
manda faz um movimento inverso. A 
nossa previsão de vendas para 2018 é 
de crescimento da ordem de 10% em 
comparação com o ano passado.”

ATUALIZAÇÃO COMO DIFERENCIAL
Vendedor de eletros e celulares no 
Extra, no Taboão (SP), Carlos Alber-
to Santos Resende é visitante assí-
duo da Eletrolar Show, a maior feira 
de negócios da América Latina do 
segmento de eletroeletrônicos. No 
congresso, ele conferiu tendências 
e novidades. 

“Nesse setor, sempre há muitas 
inovações. Para atender meu con-
sumidor eu preciso estar por den-
tro para informar melhor. Há clien-
tes que só querem saber o preço, 
outros pedem informações mais 

DANIEL CORRAL GONZALEZ
Banana Frita

JOSÉ GERALDO HENRIQUES
Infohouse

UBIRAJARA ANDRÉ DA SILVA
CR Diementz

TIAGO POLO SANTOS
CR Diementz

CARLOS ALBERTO RESENDE
Grupo Pão de Açucar

ROBERTO PALOMA
Koch Hipermercado

NILSO BERLANDA
Lojas Berlanda
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A SENSIBILIDADE DO VAREJO  

Com o evento realizado em São 
Paulo, o Grupo Eletrolar ofereceu 
oportunidades à indústria e ao 
varejo para o fortalecimento de 
parcerias e negócios. Essa é a 
opinião de Eugenio Foganholo, 
consultor de varejo e bens de 
consumo. “Tradicional organiza-
dor de feiras voltadas ao setor, o 
Grupo Eletrolar abriu um espaço 
de reflexão sobre o mercado de 
eletromóveis, o perfil do consu-
midor, as perspectivas e tendên-
cias, como o e-commerce e o 
marketplace, que estão na or-
dem do dia e são temas palpitan-
tes para os empresários dessa 
cadeia varejista”, afirma.

Eugenio define o varejo de ele-
tromóveis como um segmento 
sensível aos altos e baixos da 
economia, por causa do seu  
portfólio de produtos, que exige 
poder de compra e confiança do 
consumidor. “Quando o PIB do 
País cresce, esse segmento 
cresce ainda mais, mas quando 
o PIB encolhe, como ocorreu re-
centemente, o varejo de eletro-
móveis é um dos que mais sen-
tem a crise.” Nesse sentido, na 
opinião do consultor, o Grupo 
Eletrolar desenvolveu expertise 
para apoiar o varejista em um 
ambiente de negócios complexo 
como o brasileiro, e o evento rea-
lizado nos dias 20 e 21 de março 
é prova disso.

EUGENIO FOGANHOLO 
Consultor de varejo e 

bens de consumo

técnicas. Preciso estar atualizado porque 
é bom para o meu negócio e para o meu 
crescimento pessoal e profissional. Com 
certeza, estarei também na próxima Ele-
trolar Show”, disse Carlos Alberto. 

Desde o final de fevereiro último, ele vem 
percebendo crescimento nas vendas. “Ti-
vemos algumas promoções muito boas 
com descontos para pagamento com o 
cartão Extra MasterCard. Na loja, na Se-
mana do Consumidor, por exemplo, a TV 
4K estava com 20% de desconto. Nunca 
houve algo assim. Era TV 4K a preço da 
Full HD. As expectativas são muito boas 
para o Dia das Mães”, afirmou. 

NÍVEL DAS PALESTRAS
O conteúdo apresentado pelos pa-
lestrantes do Eletrolar Congress & 

A mesma opinião foi externada por 
Nilso Berlanda, presidente da rede 
de lojas Berlanda, que fez muitos 
contados no congresso. “Vou pro-
curar os três executivos com os 
quais conversei. Foi um momento 
importante para todos nós varejis-
tas, para nos atualizarmos nas in-
formações e na tecnologia. Fiquei 
surpreendido.” 

Classificada como uma das maiores 
redes de varejo de móveis, eletro-
domésticos e eletroeletrônicos de 
Santa Catarina, com lojas também 
no Rio Grande do Sul, a Berlanda 
conta com as indústrias de colchões 
Berflex e Estofados Catarina, que 
são revendidos para grandes vare-
jistas com alcance nacional.  

Expo agradou sobremaneira a Ro-
berto Paloma, gerente de negócios 
do Koch Hipermercado, que tem 
lojas no Estado de Santa Catarina, 
sendo 13 supermercados e hiper-
mercados, um express e cinco ata-
carejos. “Valeu muito estar aqui, o 
nível das palestras foi muito bom, 
elas foram bastante direcionadas, e 
o evento também abriu portas.”

Na visão do executivo, o mercado está 
se recuperando, não na velocidade 
desejada, mas com boas perspectivas. 
“É hora de abrir lojas, fechar o espaço 
em aberto e, no nosso caso, investir 
nos eletroportáteis. Eles cabem mui-
to bem no carrinho de compras. Por 
isso, vou chamar os profissionais que 
contatei nos eventos para negociar.” 
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Em uma iniciativa que valoriza o 
mercado varejista brasileiro, a 

Revista Eletrolar News homenageou 
os líderes do setor que, na visão da 

indústria, se destacaram por sua 
atuação no ano de 2017. 

VAREJISTAS  
DE DESTAQUE 

R edes varejistas escolhidas pela indústria 
foram homenageadas com a entrega de 
placas comemorativas aos seus represen-

tantes durante evento realizado na noite de 20 
de março último, quando também foi lançada 
a edição especial Presidentes 2018, da revista 
Eletrolar News. Carlos Clur, presidente do Gru-
po Eletrolar, em sua saudação, elogiou a perse-
verança e a determinação dos empresários que 
atravessaram e venceram, com motivação e tra-
balho, os dois anos de crise econômica do País.

•  CENCOSUD
•  FAST SHOP
•  GRUPO BEMOL 
•  GRUPO GAZIN
•  KALUNGA
•  LOJAS AMERICANAS
•  LOJAS CEM
•  MAGAZINE LUIZA
•  MARTINS 
•  POLISHOP 
•  REDE CYBELAR 
•  REDE NOVO MUNDO 
•  REDE ZENIR 

HOMENAGEADOS 
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GRUPO BEMOL – JAIME SAMUEL BENCHIMOL, PRESIDENTE
“A nossa organização se defi ne pela confi ança e fi delidade nos relacionamen-
tos. Para mim, esse é o sentido da homenagem prestada pela indústria ao indi-
car a Bemol como uma das varejistas de destaque. A nossa proposta de trabalho 
é construir laços fortes e duradouros com a indústria para que o relacionamento 
sobreviva a crises econômicas como a que vivemos nos últimos anos. Outro pon-
to que valorizamos é a atenção de nossos fornecedores ao pós-venda, tal como 
fazemos com o consumidor. Uma nova dimensão desse relacionamento é o e-
-commerce. As empresas devem estar em todos os canais de vendas.” 
Com sede em Manaus, o Grupo Bemol está completando 76 anos de presença na 
Amazônia Ocidental. Atua no Acre, Amazonas, Rondônia e Roraima com 21 lojas fí-
sicas e três centros de distribuição localizados em Manaus, Porto Velho e Rio Branco. 

GRUPO GAZIN – OSMAR DELLA VALENTINA, PRESIDENTE
“A sobrevivência do varejo esteve em risco nos últimos três anos. Num ambiente 
de crise econômica, fomos guerreiros para levar os produtos do fabricante à casa 
do consumidor. Nesse sentido, a homenagem que recebemos da indústria, que 
nos indicou como um dos varejistas de destaque, é gratifi cante porque demons-
tra o respeito que existe nessa parceria. Ao lado dos nossos fornecedores e co-
laboradores, queremos ir mais longe. Em 2017, ultrapassamos todos os objetivos 
estabelecidos pelo grupo e vamos continuar avançando em 2018.” 
Com 253 lojas em nove Estados e 13 centros de distribuição de mercado-
rias, o Grupo Gazin foi criado há 52 anos e tem sede em Douradina, no 
interior do Paraná. Em seu portfólio, estão todos os produtos do segmento 
de eletroeletrônicos, móveis e utilidades domésticas. 

KALUNGA – MICHELE AUADA, GERENTE DE MARKETING
“Estamos muito felizes com a homenagem, principalmente porque foi a 
indústria, nossa principal parceira, que nos indicou como uma das varejistas 
de destaque. Estamos otimistas com o mercado brasileiro e continuamos 
com o nosso plano de expansão para gerar empregos. Estamos em prati-
camente todo o território nacional, incluindo São Paulo, Rio de Janeiro, Rio 
Grande do Sul, Minas Gerais, Pernambuco, Bahia, Ceará, Alagoas, Santa 
Catarina, Paraná e Brasília. Este ano, prevemos abrir mais 29 unidades.” 
A Kalunga Comércio e Indústria Gráfi ca Ltda. nasceu em 1972 com o empresário 
do ramo gráfi co Damião Garcia. De uma pequena papelaria, transformou-se na 
maior rede do Brasil de material de escritório e informática, com 178 lojas, comer-
cializando ampla variedade de itens, entre eles telefonia, suprimentos e drones. 

LOJAS CEM – JOSÉ DOMINGOS ALVES, SUPERVISOR-GERAL
“Atravessamos a crise econômica com os pés no chão. Temos forte parceria 
com nossos clientes e fi nanciamento próprio com juros abaixo dos praticados 
pelo mercado, tanto que cerca de 70% das vendas a crédito são pagas em car-
nês, diretamente em nossas lojas. Somos parceiros da indústria, que nos apoia, 
e a homenagem de hoje expressa esse relacionamento de confi ança e res-
ponsabilidade. Estamos confi antes na retomada da economia do País, embora 
lenta e ainda não sufi ciente para repor o que o Brasil perdeu desde 2014.” 
A rede Lojas Cem foi criada em 1952, tem sede na cidade de Salto (SP) e está 
presente em diversos Estados brasileiros, com 255 unidades. É especializada 
em móveis, eletrodomésticos, celulares, informática e utilidades domésticas.
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REDE ZENIR – JOSÉ ALVES DE OLIVEIRA, PRESIDENTE
“Esta homenagem prestada a nós, empresários do varejo brasileiro, fortalece cada 
vez mais a parceria com a indústria, baseada em responsabilidade e respeito. A con-
fiança entre a indústria e o varejo é um laço importante no ambiente de negócios. 
Hoje, o cenário é de retomada da economia, que começou a reagir no segundo 
semestre de 2017, mas o consumidor ainda está cauteloso, procura campanhas e 
promoções. Esperamos crescimento das vendas da ordem de 10% no Dia das Mães 
e também na Copa do Mundo, que deverá impulsionar o setor de televisores.” 
A Zenir Móveis e Eletros é uma das maiores varejistas do Ceará em mó-
veis, eletrodomésticos, celulares, utilidades domésticas e informática. 
Criada em 1992, no interior do Estado, tem sede em Fortaleza e mantém 
50 filiais em 36 cidades cearenses.

REDE CYBELAR – UBIRAJARA PASQUOTTO, DIRETOR-PRESIDENTE 
“Ter o nosso trabalho como empresa varejista reconhecido pela indústria é gratifi-
cante. Vivemos tempos competitivos, em que empresas foram obrigadas a desace-
lerar. A estratégia da Cybelar para enfrentar desafios foi ser ainda mais eficaz, eficien-
te, buscar sinergias e otimizar os pontos fortes da operação. O consumidor está mais 
exigente, o que representa uma oportunidade para o varejo e a indústria, juntos, 
fazerem a diferença no mercado. Ao longo deste ano, pretendemos acelerar a im-
plantação do e-commerce, um canal de vendas cada vez mais aceito pelo cliente.” 
A história do grupo começou em 1952 com a marcenaria Sant’Ana, em Tie-
tê (SP). A partir desse pequeno negócio, em 1974 foi criada a Rede Cybelar, 
que hoje tem 98 filiais para a venda de eletrodomésticos e móveis, além de 
sete lojas Samsung, todas no interior do Estado.

POLISHOP – JOÃO APPOLINÁRIO, PRESIDENTE
“Para contornar as dificuldades, nos últimos três anos realizamos uma série 
de ações, entre elas mudanças no mix e lançamento de produtos um pouco 
mais baratos. Mantivemos a estratégia de atuar com produtos exclusivos e 
inovadores. Ampliamos os canais com o lançamento da venda porta a porta 
e entramos para o marketplace. Entendemos que este ano iremos colher os 
frutos dessas ações e dos lançamentos que fizemos em 2017. Estamos per-
cebendo que 2018 será um ano melhor e prevemos crescimento de 12%. 
Talvez sejamos surpreendidos com um percentual ainda maior.” 
Criada em 1999 para vendas pela TV, a Polishop tem 254 lojas e quiosques, 
em shoppings de todo o País. Foi pioneira numa estratégia de vendas om-
nichannel, adotando as mesmas condições em todos os seus canais, que in-
cluem call center, catálogos, revistas, porta a porta, mídias sociais e site. 

REDE NOVO MUNDO – CARLOS LUCIANO MARTINS RIBEIRO, PRESIDENTE
“A homenagem é gratificante para a Rede Novo Mundo. A iniciativa dessa 
reunião é boa demais, é uma celebração onde encontramos amigos. O Gru-
po Eletrolar está de parabéns, inclusive pelo conteúdo que gera. Por isso, ele 
é fator de referência. O mercado vem melhorando, acredito que o Brasil irá 
passar por um ciclo melhor, o País é maior do que todos esses problemas. 
Estamos confiantes e, este ano, o objetivo é aumentar a produtividade, pro-
mover uma expansão grande no digital e integrar os canais de venda.” 
A Rede Novo Mundo, fundada em 1956, comercializa móveis, eletrodomésticos, 
eletroeletrônicos e utilidades domésticas. Tem sede em Goiânia e 135 lojas no 
Mato Grosso, Tocantins, Maranhão, Pará, Minas Gerais, Bahia, Amazonas, Rorai-
ma e Distrito Federal, além de seis quiosques para a venda de celulares. 
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VIA VAREJO – FERNANDO BELLO, DIRETOR COMERCIAL
“Para a Via Varejo, preservar o bom relacionamento com a indústria é prioridade. 
Juntos, podemos atender melhor o cliente. A partir dessa fi losofi a de trabalho, 
mantivemos o crescimento dos negócios em 2017, superando os resultados do 
ano anterior em cerca de 15%, apesar das difi culdades econômicas do Brasil. 
Temos planos para inaugurar cerca de 100 lojas até o fi m do ano. O consumidor, 
embora demonstre confi ança no País, ainda não retomou o ritmo de consumo 
do período anterior a 2015. Mesmo assim, a expectativa do mercado é positiva 
para o setor de televisores, com a proximidade da Copa do Mundo.” 
A Via Varejo nasceu em 2010, após a fusão de Casas Bahia e Pontofrio. A 
companhia tem sede em São Caetano do Sul (SP) e está presente em 20 
Estados brasileiros, com 975 fi liais.
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LANÇAMENTOS
ANODILAR 
ASSADOR AL PASTOR
A empresa amplia a sua linha PRO com o lançamento do assador de churras-
co grego ou de kebab. O Al Pastor foi desenvolvido para o preparo de um 
tipo de churrasco disseminado pela América através da culinária mexicana e 
de rua. Equipamento profissional e compacto, é fabricado com carenagem 
de aço inox e tem duas resistências elétricas de 1.250 W cada, totalizando 
2.500 W de potência. Conta com um espeto e sistema giratório. 

CADENCE
DESUMIDIFICADOR DE AR LUXOR
O aparelho, modelo DSU 500, proporciona 
ambientes saudáveis e livres de umidade e 
sem substâncias químicas, atesta a empresa. 
Prático de usar, tem LEDs que indicam quando 
está funcionando e quando o reservatório de 
água, cuja capacidade é de 2 litros, está cheio e 
precisa ser esvaziado. Com potência de 73 W, 
é eficiente e seguro e pode ser utilizado em 
pequenos ambientes, armários e closets.

BLACK+DECKER 
LINHA GIFT
A Linha Gift tem design moderno, acabamento de aço 
inox na cor vermelha e nove itens: tostador elétrico, ca-
feteira programável, chaleira elétrica, miniprocessador, 
mixer, forno elétrico, liquidificador, batedeira planetária e 
panela elétrica multifuncional. Destaque para a cafeteira 
programável, com timer – após inserir a quantidade de 
água e pó desejada, basta marcar a hora do preparo. Tem 
ajuste de intensidade da bebida, de normal a forte.
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DAZZ 
TABLET 7” WI-FI DZ7BT PLUS
A Dazz, empresa do Grupo Rio Branco, lança o Tablet 7” Wi-Fi 
DZ7bt Plus, com Licença Google, sistema Android 7.1 e pro-
cessador Quad-Core de 1.3 GHz. Tem tela capacitiva de 7”, 
alta definição, câmera frontal de 1.3 MP e traseira de 2.0 MP, 
conexão Bluetooth, memória RAM de 1 GB, interna de 8 GB e 
aceita cartão de memória micro SD de até 32 GB (não incluso). 
Além de Wi-Fi, é compatível com modem 3G. Tem bateria de 
lítio recarregável, entrada para fone de ouvido e conector micro 
USB. Vem com carregador bivolt. 

Novo integrante da Love Your Day Col-
lection, o Mixer IBM10 bate, mistura e 
tritura sementes e grãos e vem com um 
conjunto de acessórios. Possui motor de 
600 W, lâminas de aço inoxidável e duas 
velocidades, incluindo função turbo. Dis-
põe de haste de metal, que resiste a altas 
temperaturas, e pode ir direto à panela. 
Com design ergonômico, é compacto, 
fácil de usar e tem cabo elétrico de 1,10 m.

ELECTROLUX 
MIXER IBM10

HP 
LASERJET

LaserJet Pro M15 e M28, impressoras a laser com tamanho 30% menor 
que a geração anterior. Os modelos têm altura aproximada de um lápis 
ou de um smartphone médio. Imprimem 18/19 páginas por minuto. 
Contam com HP Smart App, projetado para controlar a impressora 
a partir de um smartphone, e também suportam Apple AirPrint™, 
Google Cloud Print, certificação Mopria e Wi-Fi Direct.

GA.MA ITALY
LINHA KERATION
Composta por dois secadores e quatro 
pranchas, a Linha Keration tem produ-
tos com a tecnologia Micro Glitt Tech, 
que protege a queratina natural dos 
cabelos. Destaque para o secador Ke-
ration 3D Pro, modelo com tecnologia 
3D Therapy e motor de 2.200 W de po-
tência. Tem 2 velocidades e 6 combina-
ções de temperatura, cabo de 3 metros, 
alça para pendurar, botão jato de ar frio 
e bico direcionador de ar. 
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IWILL 
CABO 3 EM 1

Acessório multifuncional, conta com três tipos de conexões diferentes:  
saída MFI lightning homologado pela Apple e com chip original da marca 
e saídas micro USB e USB-C, compatíveis com Thunderbolt™. O cabo 3 em 
1 combina com a maioria dos aparelhos eletrônicos e possui carregamento 
rápido e transferência de dados eficiente, informa a empresa. Tem 1 metro 
de comprimento, carrega e sincroniza um aparelho por vez. 

MIDEA
PANELA ELÉTRICA DE PRESSÃO

A novidade, tamanho família, tem capacidade 
para 6 litros e interior antiaderente. Para utilizar, 
basta girar o botão para ligar e programar o tem-
po de preparo do prato. Possui timer com varia-
ção de tempo de 15 a 90 minutos. A segurança 
é garantida pelos oito dispositivos que vedam 
a panela e pelo desligamento automático na 
função pressão. Vem acompanhada de colher, 
copo medidor, concha e livro de receitas com 
30 opções de pratos. Tem um ano de garantia.

LG
NOTEBOOKS PREMIUM LG GRAM

Estão disponíveis nos tamanhos de 14” e 15,6”. A bateria 
de 72 Wh pode durar até 21 horas e meia na versão 14” e 
19 horas na versão 15,6”. Possuem processadores Intel® 
Core™ i7 e i5 de 8ª geração, memória RAM DDR4 de 8 GB, 
armazenamento em SSD de 256 GB, com compartimento 
extra para um segundo slot de 256 GB, e porta USB Tipo C. 
Têm resolução Full HD, display IPS, que permite a visualiza-
ção em até 178°, e sensor de impressão digital, que pode 
registrar impressões de até 10 pessoas. 
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MUELLER 
DECORATO VETRO
A Mueller lança a linha de fogões Decorato Vetro. É uma versão premium 
de fogões de piso com vidro temperado, disponível em preto e inox, 
com quatro ou cinco bocas. A linha tem os diferenciais que são exclusi-
vidade da Mueller, como a mesa com acabamento boardtec, as grades 
individuais de seis pontos de apoio e o sistema único de fixação para 
aumentar a segurança durante o uso. Os modelos inox possuem porta 
do forno espelhada, e os fogões na cor preta têm exclusivo acabamento 
em NeoTitanium no boardtec e nos puxadores.

SEMP
LINHA CHERRY
A marca SEMP, da SEMP TCL, lança a série 
premium de eletroportáteis em comemora-
ção aos seus dois anos no segmento. Chama-
da Cherry, a nova linha tem quatro produtos: 
liquidificador, batedeira, panela de arroz e 
chaleira, todos na cor vermelho-cereja, com 
design e acabamento diferenciados. Des-
taque para a batedeira Orbital BA8017VM, 
com 600 W de potência e capacidade para 4 
litros. Possui coletor de ingredientes, espá-
tula, três tipos de batedores, oito ventosas 
na base e sistema automático de abertura.

SAMSUNG
NOTEBOOK GAMER ODYSSEY
A linha de notebooks gamer Odyssey tem processador 
Quad-Core Intel Core i7 de 8ª geração, chip gráfico NVIDIA 
GeForce® GTX 1060 com 6 GB de memória dedicada, 16 GB 
de RAM DDR4 (expansíveis até 32 GB) e 1 TB de HD. Possui 
tela de 15,6” e resolução Full HD com tecnologia HDR. Per-
mite acessar os slots para expandir a memória RAM. Vem 
com Hexaflow no painel inferior, solução de ventilação para 
impedir o superaquecimento. Tem teclado retroiluminado, 
design sofisticado e acabamento fosco em preto. 
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por Leda Cavalcanti e Neusa Japiassu

O nome foi uma homenagem à neta, 
Mariana Millena, e a loja, um pre-
sente para o filho, Carlos Antonio, 

que desde os 13 anos de idade trabalha-
va no comércio do pai, vendendo móveis 
e eletrodomésticos na cidade de Escada, 
a 60 km de Recife (PE). Antonio Cavalcanti 
Pereira, o pai, queria que o filho também 
pudesse administrar o próprio negócio e, 
por isso, em novembro de 1994, nasceu na 
mesma cidade a Millena Móveis. 

N O S  
D E T A L H E S 
E S T Á  
O  S U C E S S O  
D O  V A R E J O 
Com um olho na tradição e outro no futuro, 
Millena Móveis implementou um conjunto 
de ações nos últimos anos, que incluiu 
um rígido controle de despesas, a opção 
por uma equipe enxuta, o preço justo e um 
trabalho for te na área de serviços.
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Em quase 24 anos de atividades, o 
avanço foi grande. Hoje, são 53 lojas 
nos Estados de Pernambuco e Alagoas, 
com cerca de 1.000 colaboradores di-
retos, um centro de distribuição, em 
Escada, que está sendo ampliado para 
16 mil m², e dois depósitos, em Carua- 
ru (PE) e em Maceió (AL). Também au-
mentou o número de itens comercia-
lizados – agora, o portfólio abrange 
linhas branca e marrom, móveis, ele-

troportáteis, telefonia, informática e 
seguros Garantia Estendida e Roubo e 
Furto com Quebra Acidental. 

No ano passado, a empresa cresceu 
16,6% na comparação com 2016, supe-
rando as próprias expectativas. Este ano, 
a meta é crescer 12% sobre 2017, conta 
o gerente-geral José Carlos de Araújo, 
único componente da diretoria que não 
é da família fundadora. “Isso se deve 

Filial em Maceió
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ao conjunto de ações que implementa-
mos ao longo dos últimos cinco anos, 
como o rígido controle de despesas, 
uma equipe enxuta, preço justo para o 
consumidor e trabalho forte na área de 
serviços.”

CUIDADOS COM A RETAGUARDA
A empresa mantém uma estrutura fa-
miliar na direção, com Carlos Antonio 
de Oliveira Pereira como diretor-pre-
sidente, Cassiana Cristina de Oliveira 
Pereira, sua esposa, como diretora fi-
nanceira, e a mãe, Maria das Graças de 
Oliveira, no cargo de gerente contábil. 
Atenta às exigências do mercado, em 
2012 percebeu a necessidade de pro-
fissionalizar a companhia e passou a 

contratar executivos para ajudarem na 
gestão do negócio. 

Com o novo esquema, a rede reformulou 
o seu sistema de retaguarda justamente 
para suportar o crescimento e postergou 
a entrada no e-commerce, diz José Car-
los. “Trata-se de um segmento em que 
não podemos deixar de atuar, apesar de 
ter margem bem pequena de lucro, exi-
gindo bom sistema de gestão e logística. 
Prevemos iniciar as operações no e-com-
merce no primeiro semestre de 2019.”

Na comunicação, a rede se vale das re-
des sociais, como Facebook e Instagram, 
de tabloides, de e-mails, do serviço de 
atendimento ao consumidor e da pre-
sença nas principais emissoras de rádio 
e televisão nas regiões onde tem unida-
des. Nas praças onde o carro de som é 
um elemento forte de comunicação, re-
corre a ele. Em janeiro deste ano, iniciou 
a negociação com uma empresa para 
implementar outra ferramenta de rela-
cionamento, o programa de fidelização. 

CHEGADA AO SHOPPING 

Em 2017, a empresa abriu oito lojas e, 
no mês de novembro, inaugurou a sua 
primeira operação em shopping center. 
O escolhido foi o Shopping Tacaruna, 
na Região Metropolitana de Recife. Em 
abril deste ano, abriu mais duas unida-
des em centros de compras: no Paulista 
North Way Shopping e no Patteo Olin-
da Shopping, ambos também na Região 
Metropolitana do Recife. Antes, em mar-
ço de 2018, inaugurou uma loja em São 
Lourenço da Mata, na mesma região per-
nambucana. 

No ano passado, a Millena Móveis tam-
bém ampliou fronteiras, ao iniciar os seus 
negócios no Estado de Alagoas, com qua-
tro lojas, número que aumentou para cin-
co em 2018 e deve chegar a 10 até o pri-
meiro semestre de 2019, diz José Carlos. 
“Continuamos atentos às oportunidades 
do mercado. Acreditamos que existe es-
paço para a abertura de novas lojas, tanto 
em Pernambuco como em Alagoas.”  

José Carlos de Araújo,  
gerente-geral da Millena 

Móveis 

Centro de Distribuição 
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As maiores lojas da rede contam, apro-
ximadamente, com 1.500 m², e as meno-
res têm cerca de 300 m². Todas osten-
tam o mesmo visual. “No final de 2014, 
fizemos a atualização da marca, tornan-
do-a mais leve, agradável, sem perder 
sua identidade”, explica o gerente-
-geral. Neste semestre, a rede preten-
de implantar novas tecnologias nas suas 
unidades, como recursos virtuais para 
demonstrar produtos, o que reduzirá o 
tempo de atendimento ao consumidor.

MUDANÇAS NO VAREJO 

Há cerca de dez anos, José Carlos per-
cebeu que o varejo brasileiro estava ini-
ciando um forte processo de mudanças, 
exigindo, inclusive, a participação de 
executivos de outros segmentos, como 
o financeiro, para olhar a operação no 
detalhe, loja a loja. “Em 2013, fui con-
tratado para fazer isso. Quem não o fez, 
ficou no meio do caminho. Hoje só está 
no mercado quem olhou para seus cus-
tos. Isso foi positivo para o nosso seg-
mento. Por outro lado, a concorrência 
apertou, os preços viraram commodities, 
e o cliente ficou mais exigente”, explica.

Outros desafios convivem diariamente 
com os varejistas, lembra o executivo. 
“O maior deles é a popularização dos 
smartphones, que permitem o acesso 
cada vez mais comum à internet e às 
redes sociais. Por isso, o varejo precisa 
estar conectado com essas ferramen-
tas. Os investimentos são altos, mas é 
necessário mostrar a cara, pois quem 
estiver fora dessas frentes não será per-
doado por seus consumidores.”

Com a estabilização da economia nos 
dois últimos anos, a queda da taxa de 
juros e um consumidor mais confiante, 
que tem ido às compras, a empresa está 
otimista. “O mercado varejista continua 
em expansão. Se os números previstos 
se concretizarem, teremos resultados 
bem animadores este ano. O setor de 
serviços também está voltando a contra-
tar. Isso é muito positivo para a econo-
mia dos Estados nos quais atuamos.” 

MILLENA MÓVEIS EM PERNAMBUCO E ALAGOAS
A loja está presente em 31 cidades de Pernambuco  
e quatro municípios de Alagoas.

Pernambuco
Alagoas

do-a mais leve, agradável, sem perder 
sua identidade”, explica o gerente-
-geral. Neste semestre, a rede preten-
de implantar novas tecnologias nas suas 
unidades, como recursos virtuais para 
demonstrar produtos, o que reduzirá o 
tempo de atendimento ao consumidor.

Há cerca de dez anos, José Carlos per-
cebeu que o varejo brasileiro estava ini-
ciando um forte processo de mudanças, 
exigindo, inclusive, a participação de 
executivos de outros segmentos, como 
o financeiro, para olhar a operação no 
detalhe, loja a loja. “Em 2013, fui con-
tratado para fazer isso. Quem não o fez, 
ficou no meio do caminho. Hoje só está 
no mercado quem olhou para seus cus-
tos. Isso foi positivo para o nosso seg-
mento. Por outro lado, a concorrência 
apertou, os preços viraram commodities, 
e o cliente ficou mais exigente”, explica.

Outros desafios convivem diariamente 
com os varejistas, lembra o executivo. 
“O maior deles é a popularização dos 

Pernambuco
Alagoas

Em Pernambuco, a rede tem lojas 
em Recife, Escada, Olinda, Caruaru, 
Goiana, Carpina, São Lourenço da 
Mata, Camaragibe, Vitória de Santo 
Antão, Abreu e Lima, Jaboatão, Cabo 
de Santo Agostinho, Catende, Ipojuca, 
Sirinhaém, Palmares, Paulista, Ribeirão, 
Barreiros, Glória do Goitá, Limoeiro, 
Surubim, Bezerros, Amaraji, Gameleira, 
Gravatá, Chã Grande, Cupira, 
Pesqueira, Cortês e Belo Jardim.

No Estado de Alagoas, as unidades 
da Millena Móveis estão nas cidades 
de Maceió, Arapiraca, São Miguel dos 
Campos e Palmeira dos Índios.
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1ª ELECTRONICS 
HOME

A Electronics Home – uma feira 
de negócios idealizada pelo 
Grupo Eletrolar, que vai reu-

nir a indústria e o varejo, comprado-
res internacionais, formadores de 
opinião e mercado corporativo – já é 
um sucesso em sua primeira edição, o 
que demonstra o acerto da iniciativa, 
tomada em um momento em que a 
Argentina incentiva a sua economia, 
o que é visto com bons olhos pelos 
investidores do exterior. 

Está confirmada a presença de empre-
sas como a Whirlpool, Midea, Galanz, 
Hyundai, Cabosh, Vesta Precision, 
Hydral, Nicotronic, Callseg, First Rate, 
Dimashq, Someco, Wains, Codinij, Tec-
noson, Coippens, Latapy, Mondial, Gu-
laro, New Sam, Energy Safe, Kioto, Sol 
de Verano, Electrometal Latina, Pile-
tin, Morelli, Semikon, Nober, Renania, 
Logitech, Datahome, Dibra, Soriano, 
Fornax, Asahi, Axel e Fag System. 

Também confirmaram participação 
Brogas, Tuyu, Winco, Soda Stream, 
Spectrum, Goldmund, Alladio, Gar-
den Life, Macoser, Todo Musica, Tas 
Eme, Danak, Fenix Cred, Liliana, 
Olmo, Sou, Panacom, Autosal, Zona-
tec, Net Runner, Microbell, El Dora-
do, Multipoint, Sigma, BYB, Sedilog,  

Nova feira no mercado 
argentino tem a adesão 
de grandes empresas e 
200 marcas nacionais 
e internacionais.

Centro de Exposições e 
Convenções (CEC) da cidade 

de Buenos Aires
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Em paralelo à feira, o  
Grupo Eletrolar promoverá 
um congresso que vai  
reunir especialistas em 
temas atuais e importantes, 
como marketplace, 
e-commerce, tendências  
em produtos, comportamento 
do consumidor e estilo  
de vida. Serão palestras, 
debates e workshops,  
que contribuirão  
para o desenvolvimento  
dos negócios. 

Da feira também faz parte  
o Bitcoin World Show, 
concebido para apresentar  
aos participantes cases da 
moeda virtual e informações 
mais detalhadas sobre sua 
utilização. Executivos do 
mercado financeiro abordarão 
a relação das criptomoedas 
com as diversas tecnologias  
e com os diferentes  
canais de vendas. 

DOIS EVENTOS

Senior, Las Calas, San UP, New San Tra-
de, Indelplast, Epartner Shop e Divigi. 

TECNOLOGIAS E PRODUTOS
A Electronics Home será um comple-
to showroom de mais de 15 catego-
rias de produtos inovadores para a 
casa, incluindo eletrodomésticos, te-

levisores e home theaters, tecnologia 
wearable, celulares, bem-estar, LED 
e iluminação, áudio e vídeo, TI, com-
putadores e acessórios, brinquedos e 
jogos, eletroportáteis, cuidados pes-
soais e beleza, utensílios domésticos, 
decoração e automotivos.

Como feira de negócios, terá exposi-
tores locais e multinacionais com sede 
na Argentina e de outros países, que 
mostrarão suas novidades a compra-
dores internacionais, varejistas, ata-
cadistas, distribuidores, importado-
res, exportadores e representantes 
do e-commerce. “Vamos estimular o 
contato direto e, consequentemente, 
o estreitamento das relações entre a 
indústria e o varejo”, diz Carlos Clur, 
presidente do Grupo Eletrolar. 

A feira – que será realizada no período 
de 30 de julho a 2 de agosto deste ano, 
no Centro Municipal de Exposições, na 
capital Buenos Aires – foi criada com 
o respaldo da Eletrolar Show, a maior 
B2B da América Latina dos segmentos 
de eletroeletrônicos, eletrodomésti-
cos, celulares e TI, que já está em sua 
décima terceira edição. “É hora, tam-
bém, de incentivar a economia argen-
tina e apresentar boas oportunidades 
de negócios”, afirma o executivo.  
 

A Electronics Home será 
um completo showroom 
de mais de 15 categorias 
de produtos inovadores 
para a casa, incluindo 
eletrodomésticos, 
televisores e home 
theaters, tecnologia 
wearable, celulares, 
bem-estar, LED e 
iluminação, áudio e 
vídeo, TI, computadores 
e acessórios, brinquedos 
e jogos, eletroportáteis, 
cuidados pessoais 
e beleza, utensílios 
domésticos, decoração  
e automotivos.
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TECNOLOGIA NA  
PRIMAVERA CHINESA
Hong Kong Electronics Fair e ICT Expo mostram otimismo com 
as opor tunidades criadas pelo mercado digital. 
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TECNOLOGIA NA  
PRIMAVERA CHINESA

A s tecnologias vestíveis, a internet 
das coisas e a impressão 3D mar-
caram a edição de primavera da 

HKTDC Hong Kong Electronics Fair e da 
Exposição Internacional de TI. Realizadas 
simultaneamente em abril último, as feiras 
tiveram duração de quatro dias e recebe-
ram mais de 98 mil compradores de 151 
países, um aumento de 4% em relação ao 
ano passado. Desses, 66 mil participaram 
da Electronics Fair, e 32 mil visitaram a Expo 
ICT, ambas na 15ª edição. 

“O desenvolvimento da tecnologia 
vem se dando em ritmo acelerado, 
tanto nas indústrias internacionais 
como no dia a dia das pessoas. A 
sociedade como um todo está abra-
çando a tecnologia inteligente, que é 
uma enorme força motriz por trás da 
economia global”, disse o vice-diretor 
executivo do HKTDC, Benjamin Chau. 
Realmente, os compradores globais 
pesquisaram as recentes novidades 
do mercado e tendências de produ-
tos. “Vimos um momento vibrante dos 
participantes da feira e da indústria”, 
acrescentou Benjamin. 

Para aumentar a eficácia dos eventos, 
o Hong Kong Trade Development 
Council (HKTDC), organizador das 
feiras, criou missões no exterior para 
incentivar a visitação e apresentar 
seus serviços, entre eles sessões de 
matchmaking de investimento para 
ajudar os expositores a explorar no-
vas opções. As pesquisas feitas com 
expositores mostraram que 52% deles 
esperam aumento de suas vendas.

ÁREAS ESPECIAIS
Esta edição dos eventos reservou 
áreas especiais para a exposição de 
produtos diferenciados e soluções de 
tecnologia. Também foi montado um 
espaço para a apresentação de ideias 

Esta edição dos eventos reservou áreas especiais 
para a exposição de produtos diferenciados e 
soluções de tecnologia. 

Um espaço foi aberto para a apresentação de ideias 
que visam construir uma infraestrutura de cidade 
inteligente, não só para melhorar a eficiência de sua 
gestão como a qualidade de vida. 

que visam construir uma infraestrutura 
de cidade inteligente, não só para me-
lhorar a eficiência de sua gestão como 
a qualidade de vida, o fortalecimento 

da sustentabilidade e o desenvolvi-
mento econômico por meio da ino-
vação e da tecnologia. 

Sob o tema “Smart City: The Way of the 
Future”, a Expo ICT estreou uma área 
para mostrar soluções inteligentes 

para mobilidade, vida, logística e sis-
tema de controle. Um expositor local, 
NEC Hong Kong Ltd, que participou 
pela primeira vez, apresentou o robô 

social Humne, com tecnologia de re-
conhecimento facial. Departamentos 
governamentais da região foram con-
vidados pela organização para visitar 
o evento, visando ao desenvolvimento 
de uma cidade inteligente. 

As startups também marcaram pre-
sença muito positiva na feira, com 
uma gama diversificada de soluções e 
ideias inovadoras, entre elas uma gar-
rafa inteligente, a Ozmo, e um aplica-
tivo para medir e registrar o consumo 
de água e café. Em produtos, alguns 
destaques foram os televisores com 
molduras de madeira, como se fos-
sem quadros, e suporte no chão, os 

notebooks menores e com espessuras 
mínimas, umidificadores coloridos, 
alguns lembrando lustres, e o carro 
elétrico da Tesla.  
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EXPERIÊNCIA E 
INTERATIVIDADE
A Global Sources Electronics apresentou boas novidades, com áreas especiais para a 
experimentação de produtos e interação com outros, incluindo robôs. 

I nteligência artificial, sistemas 
avançados de navegação e dis-
positivos ativados por voz foram 

alguns dos destaques da Global 
Sources Electronics 2018, realizada 
em abril último no AsiaWorld-Expo 
de Hong Kong. Entre seus desta-
ques, inteligência artificial, sistemas 
avançados de navegação e disposi-
tivos ativados por voz. A feira, que 
reuniu 3.800 estandes, apresentou 
também os mais recentes produtos 
eletrônicos, bem como uma infinida-
de de categorias, como computado-
res e acessórios, fones de ouvido e 
wearables. 

Os drones e os robôs foram atrações 
à parte na feira. Os primeiros, com 
variedade de tipos e tamanhos, mos-
traram que podem atuar e ser úteis 
em praticamente todas as atividades 
humanas, em terra, no ar e na água, 
incluindo a prática de esportes. 
Também em tamanhos diferentes, 
os robôs apresentaram as suas qua-
lificações: podem ser telepresença, 
educativos, quando dirigidos ao pú-
blico infantil, e até elementos princi-
pais para a automatização de lojas. 
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EXPERIÊNCIA E 
INTERATIVIDADE Áreas especiais foram reservadas 

para o lançamento de produtos com 
alta tecnologia, estimulando a inte-
ratividade com os visitantes. “Desde 
a criação da Global Sources Electro-
nics, nosso foco tem sido firmá-la 
como uma vitrine para produtos mó-
veis, inovadores e de fornecedores 
de qualidade. Isso contribuiu para ela 
se tornar um evento obrigatório para 
os compradores de todo o mundo”, 
disse Tommy Wong, presidente do 
Global Sources Electronics Group. 

TRÊS FASES
Dividida em fases – entre elas, a Con-
sumer Electronics, a Mobile Electro-
nics e Gift & Home Show – a feira 
atraiu compradores de várias partes 
do mundo, inclusive com suas áreas 
de experiência e demonstração de 
produtos e tecnologias inovadoras. 
Nesta edição, estreou a AI Expe-
rience Zone, com as mais recentes 
tecnologias de inteligência artificial 
e exposições interativas. Outras ca-
tegorias emergentes, como nave-
gação e ativação por voz, também 
mereceram áreas especiais.

A Mobile Electronics dirigiu o foco 
para os novos dispositivos móveis e 
acessórios, incluindo smartphones 
e tablets, alto-falantes, fones de ou-
vido, VR/AR e wearables, com áreas 
para os visitantes interagirem com 
os produtos e palestras que aborda-
ram vários temas, entre eles o futuro 
da indústria dessa categoria. Já a 
Gifts & Home Show, que reúne for-
necedores certificados da China e 

da Ásia, apresentou grande diversi-
dade de presentes e produtos com 
design e funções inovadoras. 

Com visitação aproximada de 65 
mil compradores de 150 países, o 
evento contou, também, com es-
paços voltados à segurança inteli-
gente, iluminação e aos produtos 
para entretenimento. As novidades 
na categoria de segurança foram 
os dispositivos biométricos e as fe-
chaduras inteligentes. Na área de 
componentes, apresentou produ-
tos de tecnologia para automóveis, 
drones e robótica.   

Com 3.800 
estandes, a feira 
apresentou os mais 
recentes produtos 
eletrônicos, incluindo 
computadores e 
acessórios, fones de 
ouvido e wearables.

Tommy Wong,  
presidente do Global Sources 

Electronics Group
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123ª CANTON FAIR
Compradores de vários países visitaram a feira em busca de produtos diferenciados, 
com tecnologia e sustentáveis.
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Em sua edição de primavera, a 
123ª Canton Fair apresentou 
novidades em diferentes cate-

gorias: eletrodomésticos, eletroele-
trônicos, bens de consumo, dispositi-
vos móveis, informática, materiais de 
escritório, hardware e ferramentas, 
iluminação, presentes, têxteis, deco-
ração, bem-estar, calçados, alimenta-
ção, produtos químicos, de energia e 
de viagem, materiais de construção e 
peças de reposição de veículos. 

O evento registrou, nas três fases, nú-
meros gigantescos, a começar pela 
área ocupada: 1,185 milhão de m². 
Foram 25.171 expositores divididos 
em 51 categorias, 190 mil visitantes 
de países de todos os continentes – 
incluindo Estados Unidos, Taiwan, 

Coreia do Sul, Austrália, Rússia, In-
donésia, Brasil e da própria China –, 
além de compradores de grandes 
redes varejistas mundiais, que esti-

veram na feira em busca de produtos 
com design, tecnologia e sustentáveis. 

Multissetorial ,  a feira de impor-
tação e exportação foi realizada 
em abril último, em Guangzhou, a 
maior cidade industrial e comer-
cial do sul da China. Promovida 
pela  China Import  and Export , 
apresentou, também, um pavilhão 
internacional com mais de 100 ex-

Multissetorial, a feira de importação e 
exportação apresentou produtos diferenciados.

positores. A Turquia expôs, em sua 
maioria, eletrodomésticos, como 
fogões de piso e de embutir, e a 
Índia, soluções de software. 

A Canton Fair mostrou produtos que 
atraíram a atenção, como uma televisão 
de 100”, da empresa chinesa Skyworth, 
fones de ouvido coloridos, máquina 
de pintar unhas, que permite à usuária 
escolher o desenho, aspiradores de pó 
verticais e muito finos, umidificadores 
que mais se parecem com abajours e 
máquina individual de café para ser le-
vada na bolsa. As fotos ilustram alguns 
destaques da feira.  
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A International Home + Housewares 2018, realizada em Chicago, valorizou a casa 
inteligente e as tecnologias emergentes que permitem a criação, sem erros, de 
refeições antes restritas aos cardápios dos grandes chefs.

E  C O R E S  Q U E N T E S  E M  2 0 1 8
PRODUTOS CONECTADOS 

FEIRAS E EVENTOS   >>>
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O s negócios relacionados ao mer-
cado de eletrodomésticos estão 
muito melhores do que há um 

ano. Essa foi a opinião unânime de ex-
positores, visitantes e executivos das em-
presas que participaram da International 
Home + Housewares 2018. Eles se mos-
traram prontos para capitalizar não só o 
impulso positivo da economia dos Esta-
dos Unidos como para obter o retorno 
dos investimentos e ajustes que fizeram 
em suas empresas em 2017.

Considerada uma das edições mais fortes 
dos últimos anos, a feira reuniu 2.244 expo-
sitores de 53 países, no McCormick Place 
Complex, em Chicago, de 10 a 13 de março 
último. Teve como foco a casa inteligente e 
produtos conectados. “Muitos dos exposi-
tores tradicionais consideraram que ela foi 
a melhor feira em termos de reuniões com 
os principais executivos do varejo”, disse 
Phil Brandl, presidente e CEO da Interna-
tional Housewares Association, organiza-
dora do evento. 

Tecnologias emergentes e produtos inteli-
gentes e conectados foram apresentados 
em um pavilhão específico, o IHA Smart 
Home, que abrigou 28 novos expositores. 
Especialistas em alimentos, em embala-
gens e também em segurança de dados 
das empresas debateram tendências, ino-
vações e estratégias para novos modelos 
de varejo que possam conquistar os con-
sumidores. 

TENDÊNCIAS 
A vontade e a conscientização de que é 
preciso ter uma alimentação mais saudável 
têm levado as pessoas a procurar produtos 
domésticos inteligentes, que economizam 
tempo e facilitam o seu dia a dia. A casa, 
dentro da tendência atual, passou a ser o 
centro de atenção do consumidor, que en-
controu um novo prazer na busca por itens 
que podem ajudá-lo a passar boas horas 
com amigos e familiares. 

Os produtos da feira seguiram o mesmo 
princípio. A Lifetime Brands expôs a pane-
la de arroz e vegetais que tem uma lâmina 

que pica os vegetais no tamanho deseja-
do. A Hamilton Beach mostrou seu forno 
digital de bancada, com display LCD, sete 
funções e sonda de temperatura integra-
da para assar e cozinhar carnes e aves. E 
a The Cookware Company apresentou um 
conjunto de 10 peças cerâmicas e antiade-
rentes, adequadas para todas as superfícies 
de cozimento, incluindo a indução. 

As panelas de pressão foram um dos desta-
ques da feira. A da Double Insight é multiú-
so, programável, tem avançada tecnologia 
de microprocessador e substitui nove apa-
relhos de uso rotineiro. A Turbo, da Ene-
ron, em aço inoxidável, cozinha duas vezes 
mais rápido do que o produto tradicional.  

Tecnologias emergentes e produtos 
inteligentes e conectados foram apresentados 
em um pavilhão específico, o IHA Smart 
Home, que abrigou 28 novos expositores.
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Também em aço inoxidável e com parede 
dupla, as garrafas da Built NY mantêm a 
temperatura das bebidas frias por até 24 
horas, e das quentes por até 8 horas. Con-
tam com a tecnologia PerfectSeal, que blo-
queia a tampa no lugar com um clique.

MENOS TRABALHO 
O ato de cozinhar ou de preparar uma be-
bida tem que ser prazeroso e não trabalho-
so. Dentro desse conceito, foi fabricado e 
apresentado na feira de Chicago um apare-
lho com conectividade Bluetooth e tecno-
logia RFID, que armazena e cria misturas de 
especiarias. Mais de 50 já estão programa-
das. Coquetéis também podem ser feitos 

com um só toque com outro equipamento, 
o Bibo Barmaid, que tem recipiente para 
álcool, misturador e um copo. 

Os painéis tiveram bom público, caso do 
“Cozinha do futuro: construindo modelos 
de negócios inteligentes, novos e susten-
táveis”, conduzido por Mike Wolf, criador 
e fundador da Smart Kitchen Summit. Ele 
destacou o avanço da tecnologia e mos-
trou que o software é o coração da co-
zinha. “Hoje, as empresas de software e 
os designers de produtos estão se unindo 
para criar uma cozinha mais inteligente. 
Isso significa que, em breve, o ser huma-
no não terá nenhum trabalho árduo para 
fazer na cozinha.”

Na feira, também foi debatida a impor-
tância do papel que a tecnologia vem de-
sempenhando nos varejos físico e digital. 
“As empresas e os varejistas que estão 
abraçando as novas formas de fazer ne-
gócios, elaborando uma reengenharia e 
analisando a maneira como se conectam 

Especialistas em alimentos, em embalagens 
e também em segurança de dados das 

empresas debateram tendências, inovações e 
estratégias para novos modelos de varejo que 

possam conquistar os consumidores. 
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aos seus clientes continuarão a ser uma 
força”, afirmou Thom Nichols, presidente 
da Pretika Corporation.

COR E DESIGN
A preocupação com o design foi nítida 
em todos os eletroportáteis – nas panelas 
multifuncionais, dotadas de sensores, que 
cozinham, assam e grelham alimentos pra-
ticamente sem gordura e rapidamente, nas 
máquinas que extraem o sumo de frutas, 
legumes e verduras, nos utensílios domés-
ticos, que hoje fi cam à vista na cozinha, 
embelezando o espaço, e nos conjuntos de 
pratos, copos e xícaras.
 
Os produtos com aparência retrô convive-
ram harmonicamente com os modernos. 
No primeiro caso, cômodas bem escuras, 
que fazem as vezes de aparadores, foram 
colocadas ao lado de poltronas com es-
tampas em tons de ferrugem ou vinho, insi-
nuando um universo com decorações mais 
quentes. O violeta, com matiz marcante, se 
apresenta como a cor do ano.

Cores fortes, que aparecem também em 
vermelho e azul, são a tendência atual, 
disse Leatrice Eiseman, diretora-executiva 
da Pantone, empresa de tecnologia em 
cores. “Elas vão ser substituídas por tons 
fortes e abertos, que estão mais de acor-
do com os dias atuais, que são intensos 
e agitados. Vivemos em um mundo com-
plexo.” Mesmo assim, o preto e o branco 
continuarão perenes, porque são cores 
que apenas precisam ser combinadas com 
uma outra para chamar a atenção. 

As cores fortes, como 
violeta, de matiz marcante, 
substituem os tons 
pastel. O preto e o branco 
permanecem, porque 
são cores que apenas 
precisam ser combinadas 
com uma outra para 
chamar a atenção.
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O brasileiro, este apaixonado por futebol, 
quer acompanhar todas as jogadas de 
perto e com a máxima qualidade de ima-

gem possível. Por isso, não é surpresa nenhuma 
que o mercado de TVs no País mude de patamar a 
cada quatro anos, quando se aproxima a época da 
Copa do Mundo. O evento esportivo representa 
uma inversão da sazonalidade das vendas dos apa-
relhos, trazendo o maior volume de produção, que 
normalmente ocorre no segundo semestre, para 
os primeiros meses do ano, e colocando as novas 
tecnologias de televisores muito em evidência.

Pudemos perceber essa movimentação com clareza 
no primeiro trimestre de 2018. Entre janeiro e março, 
foi comercializado um volume de TVs 42,3% superior 
ao registrado no mesmo período do ano passado. 
A perspectiva da Eletros é que sejam vendidos 12,5 
milhões de equipamentos no ano todo, um resultado 
10% maior do que o apresentado em 2017.

Ainda nesse sentido, notamos que o consumidor 
brasileiro tem a intenção de substituir os televiso-
res menores, como os de 32”, por modelos de tela 
grande, mais modernos e com melhor qualidade 
de imagem. Com a proximidade dos jogos, ele sen-
te essa necessidade de ter uma maior imersão no 
conteúdo. Ainda mais após o desligamento gradual 
do sinal analógico nas principais capitais do País. A 
procura por novos aparelhos traz mais opções para 
que o consumidor possa torcer e se emocionar em 
todos os lances, com riqueza de detalhes.

Levando em consideração que, conforme esti-
mativa realizada em 2017, 46,5 milhões de TVs 
no Brasil ainda são de tubo, existe uma grande 
oportunidade de conversão e de vendas de 
aparelhos de “telas finas”, geralmente de 32”, 
40” ou 48”. É dentro dessa estratégia que os 
fabricantes começaram a popularizar a tecno-
logia 4K, oferecendo mais informações sobre a 
inovação para o público. Com os televisores de 
ultra resolução, os usuários têm a oportunidade 
de equipar sua casa com o que há de mais novo 
em termos de qualidade e não vão perder um 
detalhe sequer dos jogos.

Podemos afirmar, com toda a certeza, que a in-
dústria se preparou muito bem para esse período, 
trabalhando com bastante antecedência para su-
prir os varejistas e garantir uma reposição rápida 
e eficiente dos estoques. O esforço de planeja-
mento, infraestrutura e logística interna e externa é 
fundamental para que os clientes possam comprar 
a TV dos seus sonhos, e as lojas possam ampliar 
suas vendas. Certamente, uma redução do spread 
bancário poderá dar um estímulo ainda maior para 
esses resultados.

Por fim, aproveito este espaço e as boas perspec-
tivas que temos para os próximos meses para me 
despedir. Após mais de 11 anos como presidente-
-executivo da Eletros, repasso o cargo para o meu 
colega José Jorge do Nascimento Júnior. Com 
grande currículo, ele já foi secretário de Estado de 
Planejamento, Desenvolvimento, Ciência, Tecno-
logia e Inovação do Amazonas, coordenador-geral 
de Acompanhamento de Projetos Industriais da 
Superintendência da Zona Franca de Manaus (Su-
frama), coordenador-geral de Comunicação Social 
da Suframa e, agora, assume a liderança de nossa 
associação. Desejo a ele e a todo o setor muito 
sucesso nos anos que estão por vir.   

Lourival Kiçula, presidente da Associação Nacional de Fabricantes  
de Produtos Eletroeletrônicos – Eletros Fo
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COM NOVAS TVS, BRASILEIRO  
SE PREPARA PARA A COPA

“Aproveito este espaço e as boas perspectivas 
que temos para os próximos meses para 

me despedir. Após mais de 11 anos como 
presidente-executivo da Eletros, repasso o 

cargo para o meu colega, Jorge Júnior.”
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FAZER PROMOÇÃO NEM 
SEMPRE É UMA BOA IDEIA
Por Fábio Pina, assessor econômico da FecomercioSP

N o Brasil, alguns setores são profícuos em fa-
zer promoções e queimas de estoque. Isso 
vale mais ainda para algumas regiões e épo-

cas do ano. São tradicionais promoções após datas 
especiais, com grandes liquidações, que envolvem 
segmentos diversos como o de eletroeletrônicos e 
eletrodomésticos, vestuário e alimentos.

Fazer promoções é parte do negócio do varejista, mas a 
questão é saber quando devem ser feitas e quais os cus-
tos e benefícios. Nem sempre o resultado é o esperado. 
Outras vezes, os resultados de curto prazo comprome-
tem a operação de varejo no longo prazo. Mais um deta-
lhe: a empresa que faz promoções acaba por pressionar 
outras a seguir a mesma trilha, gerando um resultado 
geral negativo para o setor, no típico caso da teoria dos 
jogos, chamado de “o dilema do prisioneiro”, em que 
todos agindo de forma “egoísta” acabam prejudicando 
uns aos outros.

Uma promoção visa, geralmente, a dois objetivos bási-
cos: ajustar estoque, fazendo caixa, e expor o estabe-
lecimento, atraindo novos clientes e um fluxo maior de 
pessoas. Esse tipo de evento tem custos, no entanto. Os 
mais óbvios e visíveis são os de marketing e divulgação 
dos eventos promocionais, mas há alguns que nem todo 
lojista leva em conta, como o custo de oportunidade, 
ao se desfazer de mercadorias a preços abaixo do nor-
malmente praticado (imaginando-se que a promoção é 
efetivamente real). 

Os riscos de uma promoção (se mal planejada ou decidi-
da na urgência sob a pressão financeira, que nem sempre 
é boa conselheira) são basicamente os seguintes:

•   Entregar mercadorias a preço vil, o que pode trazer cai-
xa imediato para alívio do capital de giro da empresa, 
porém inviabiliza a continuidade da operação varejista.

•   Desgastar a imagem da empresa diante de consumi-
dores e fornecedores por expor suas fraquezas.

•   “Ensinar” de forma errada que os consumidores devem 
sempre agir nos momentos em que perceberem “de-
sespero” do varejo, doutrinando uma boa parte desses 
consumidores a comprar apenas nas promoções.

É perfeitamente compreensível que, após a crise, muitas em-
presas estejam com urgências financeiras que levam a deci-
sões extremas. Ainda assim, cabe analisar as melhores opções. 
Quando fazer promoções? Essa é outra pergunta que deve ser 
feita para que os benefícios de uma eventual liquidação sejam 
maiores do que seus custos de curto e longo prazos. 

Não há resposta única. Não devem ser feitas promoções 
a todo momento. Isso induz o consumidor a apenas com-
prar quando elas ocorrem e, além disso, passam a ter 
efeito negativo de imagem, colocando em dúvida se re-
almente há uma promoção ou se o mercado “vive” em 
promoção. Também não deveriam ser instrumento de 
divulgação da empresa, pois reduzem as margens, re-
sultado oposto ao que se deseja com uma campanha de 
divulgação. Finalmente, as épocas desses eventos não 
devem coincidir com o momento em que o consumidor 
está com os bolsos “cheios”, ou seja, nos dias de paga-
mento. Banalizar a tática é uma armadilha para o varejo 
e para a própria empresa, que troca um alívio imediato 
por dores muito maiores no longo prazo. 

Promoção deve ser uma estratégia séria, com objetivos 
claros e resultados mensuráveis para confronto entre 
eles e as metas propostas. Hoje, por exemplo, há pro-
moções de Natal antes mesmo de o Natal ocorrer. Essa 
estratégia não parece ter efeito positivo no longo prazo, 
tampouco é muito inteligente no curto prazo por redu-
zir as margens das empresas justamente nos melhores 
momentos do ano para o varejo.     
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U ma das lições impostas pela oscilação política 
e econômica dos últimos anos, sem dúvida, 
foi a valorização de temas como cooperação 

e colaboração dentro das empresas. A razão para isso 
é simples: integrar os recursos, indo direto ao ponto, 
é uma forma de levar à risca a redução de custo e a 
maximização da eficiência dentro dos escritórios.

Mas o que dizer, então, da relação entre as empresas? 
Será que aproximar as empresas de um mesmo segmen-
to pode ser útil ao desenvolvimento de novos negócios e 
à geração de ambientes mais saudáveis para a economia 
como um todo? A história e a prática dizem que sim.

Isso porque, embora concorrentes, as empresas invariavel-
mente habitam um espaço comum, com regras e desafios 
que atingem simultaneamente todos. Estamos falando, 
por exemplo, da forma como sua companhia tem de lidar 
com as dinâmicas de fornecedores, tributações e clientes.

Além das tarefas diárias, a junção de esforços pode render 
aprendizados e avanços também em causas mais amplas 
e objetivas. Quer um exemplo? Imagine, então, a luta por 
melhores condições fiscais e incentivos tributários. Nessa 
tarefa, a coexistência é sempre uma prática bem-vinda 
e necessária – até porque, sozinha, sua empresa dificil-
mente conseguirá se dividir entre as discussões políticas 
e a operação do dia a dia com a mesma força.

Como equilibrar e organizar a relação de um setor?

A união de forças entre as empresas é um passo im-
portante para a solidificação do mercado e para o 
avanço das discussões que circundam os negócios. 
Por outro lado, tornar esse relacionamento mais pró-
ximo não é exatamente uma tarefa simples: o conflito 
de interesses e as pressões por competitividade e 
resultado são complicadores recorrentes e inevitá-
veis de quem trabalha pelo êxito dessa aproximação.

E como seria possível evitar esses impasses e brigas? 

A resposta pode estar no equilíbrio. E é justamente 
nesse quesito que o respaldo de uma associação se faz 
ainda mais fundamental hoje em dia, sendo um agente 
de conciliação, análise e diálogo entre diferentes ato-
res e propostas pertencentes à mesma cadeia de ação. 

De forma prática, o grande benefício que uma asso-
ciação pode agregar nesse cenário é o de promover o 
acordo comum e necessário ao ambiente. Em outras 
palavras, a função de uma entidade setorial é ajudar 
a definir estratégias gerais e, além disso, estabelecer 
quais serão as regras básicas para a coesão e colabo-
ração entre todos os envolvidos no setor.

Assim, mais do que definir acordos e manifestos, a di-
retriz que o mercado deve esperar de uma associação 
nos dias atuais é colocar em pauta a voz de seus asso-
ciados, identificando demandas e desejos em comum. 

A partir dessa capacidade de discutir e avaliar o que 
será útil para seu desenvolvimento é que o setor 
poderá buscar maior representatividade junto aos 
governos e consumidores, mirando a melhoria con-
tínua de suas ferramentas. 

Para os membros da cadeia, esse apoio torna muito 
mais fácil a missão de manter uma relação mais próxima 
com seus parceiros de mercado, sem ter de abrir mão da 
competitividade e da singularidade de sua operação.

Afinal de contas, se o ambiente for igualmente justo 
e acessível a todos do setor, será o modo como cada 
empresa age que mostrará quem tem destaque em 
uma operação sobre a outra. Ainda assim, a coexis-
tência será sempre necessária – então, por que não 
transformar essa demanda em um trunfo para o su-
cesso, mesmo fora dessas ocasiões?    

Mariano Gordinho, diretor-executivo da Associação Brasileira da 
Distribuição de Tecnologia da Informação - Abradisti Fo
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COOPERAÇÃO E CONCILIAÇÃO: COMO  
ESTABELECER O DIÁLOGO EM UM SEGMENTO
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LENOVO 
Ana Claudia Braga é a 
nova gerente sênior de 
marketing e está à frente 
das comunicações da divisão 
de PCs da Lenovo Brasil. É 
graduada em administração 
de empresas com gestão 
de TI e gerenciamento de 
negócios pela Faculdade de 
Informática e Administração 
Paulista (FIAP), com MBA 
em gestão estratégica e 
econômica de negócios 
pela FGV. Tem 20 anos de 
experiência em diversos 
segmentos e atuou em 
empresas como Grupo 
Hitachi e Dell.

OI
Contratou Adriana Coutinho 
Viali para assumir a diretoria 
do corporativo, que atende 
grandes empresas na nova 
estrutura de negócios. A 
executiva volta à empresa 
na qual atuou de 2001 a 
2004, em São Paulo. Com 
longa experiência no setor 
de telecom e TI, trabalhou 
na Embratel-Claro e agora 
vai se reportar ao diretor 
comercial da Oi, Bernardo 
Winik, que passou a liderar as 
áreas de varejo, empresarial, 
corporativo e atendimento. 

RIACHUELO
Oswaldo Nunes é o novo CEO 
da Riachuelo, anunciou a 
Guararapes Confecções, 
controladora de Lojas Riachuelo. 
O executivo esteve à frente da 
diretoria de lojas e da 
vice-presidência executiva 
comercial da empresa. Flávio 
Rocha deixa sua cadeira na 
empresa para se dedicar 
exclusivamente à campanha 
de sua candidatura à 
Presidência da República.

A10 NETWORK
Fornecedora de soluções de 
segurança para aplicações, a 
empresa anunciou o nome de 
José de Abreu para ocupar o 
cargo de gerente de engenharia 
de sistemas para a América 
Latina. Com mais de 20 anos 
de experiência no ambiente de 
telecomunicações, o executivo 
venezuelano trabalhou na F5 
Networks, Ruckus Wireless, 
Juniper e Nortel Networks.

LORENZETTI
Alexandre Tambasco assumiu a diretoria 
comercial da Lorenzetti. Há mais de 23 
anos na companhia, trabalhou nas áreas 
industrial, de planejamento logístico e 
comercial, e gerenciou por mais de 15 anos 
o departamento de marketing. É formado 
em engenharia de produção pela Escola 
Politécnica da Universidade de São Paulo 
(USP), pós-graduado em propaganda e 
marketing pela ESPM e com MBA em 
gestão empresarial pela FGV.

GRUPO 
PÃO DE AÇÚCAR 
Em abril último, Peter Paul 
Estermann, que era o presidente 
da unidade de móveis e 
eletrodomésticos da Via Varejo, 
tomou posse na presidência-
executiva, substituindo Ronaldo 
Iabrudi. Para o lugar de Peter 
Paul, o grupo indicou o executivo 
Flávio Dias, que comandava a 
unidade de negócios online. 
Além de ser copresidente do 
GPA, ao lado de Arnaud Strasser, 
Ronaldo preside o conselho de 
administração da Via Varejo.

TECH DATA
A empresa anunciou Juliano 
Carboneri como estrategista 
de tecnologia para as 
operações da empresa no 
Brasil. Ele passa a ser 
responsável pela construção 
de modelos de entrega de 
soluções ponta a ponta, para 
auxiliar os canais parceiros da 
Tech Data no Brasil. Juliano 
é bacharel em engenharia da 
computação pela Universidade 
São Francisco (USF). Tem 
passagem pela Telefonica 
Digital, Nokia Networks e 
Samsung. 

LINX
Raul de Souza Neto é o novo 
diretor de big retail para a 
América Latina. O executivo 
responde pela gestão de 
grandes contas da carteira 
de clientes, assim como por 
gerenciar a estrutura comercial 
da Synthesis, primeira aquisição 
internacional da companhia, 
que tem sede na Argentina. 
É formado em ciências da 
computação pela Northern 
Michigan University e acumula 
passagens por empresas como 
Oracle, Toshiba e IBM.
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Pode parecer avançado, mas o fato é que a Amazon 
anunciou o lançamento de uma nova opção de 
entrega para os clientes do serviço Prime: eles poderão 
receber encomendas nos porta-malas de seus veículos 
estacionados em áreas públicas. O novo serviço está 
disponível sem custo adicional para os clientes do Prime em 
37 cidades e áreas metropolitanas, mas a Amazon afirmou 
que a ideia da empresa é ampliá-lo progressivamente.

Para solicitar a entrega através do “Key In-Car”, os 
clientes devem ter um carro das marcas Chevrolet, 
Buick, GMC, Cadillac e Volvo. Além disso, é preciso 
baixar um aplicativo da Amazon, que se conectará com o 
sistema dos veículos. Assim que fizer a compra, o cliente 
pode optar pelo serviço. No dia da entrega, ele deverá 
estacionar o veículo na região determinada, o endereço 
de trabalho, por exemplo. O entregador, então, deixará 
o pacote no porta-malas do veículo.

Segundo a Amazon, cada vez que um entregador solicitar 
acesso ao veículo do cliente, a empresa verificará se ele 
está na localização correta e com o pacote certo. O 
processo é sigiloso. Caso tudo esteja de acordo, o carro 
é aberto para que o entregador coloque o pacote no 
porta-malas, que é trancado na sequência. A notificação 
aos clientes será feita por meio de um telefone celular. 

AMAZON LANÇA ENTREGA DE 
COMPRAS EM PORTA-MALAS

O aumento da util ização do banco por meio 
de aparelhos celulares puxou o crescimento 
de 10% no número de transações bancárias 
em 2017: de 65,4 bilhões em 2016 para 71,8 
bilhões no ano passado. De acordo com a 
pesquisa Febraban de tecnologia bancária, 
o mobi le banking sal tou de 18,6 bi lhões 
de transações em 2016 para 25,6 bi lhões, 
enquanto as feitas pela internet foram 15,5 
bilhões em 2016 e 15,8 bilhões em 2017.

Somadas, as transações pelos canais digitais 
cresceram 30%. O banco pelo celular  já 
representa pouco mais 35% das transações 
bancárias, à frente da internet (22%). Outro 
dado que comprova que o celular é o meio 
preferido para interação com o banco é o 
aumento de 70% no número de transações: 
1,7 bilhão delas com movimentação em 2017 
contra 1 bilhão em 2016. A maior parte das 
interações (23,9 bilhões) ainda é para fazer 
consultas, por exemplo, de saldo. 

BRASILEIROS PREFEREM O CELULAR   
PARA LIDAR COM BANCOS 

A unidade móvel Samsung Climatiza, equipada com 
modelos de aparelhos de ar-condicionado da marca 
roda por cidades brasileiras até 20 de julho, para mostrar 
os diferenciais dos produtos. Na segunda quinzena 
de maio, estará em Brasília, Goiânia, Cuiabá, Campo 
Grande, Presidente Prudente, Londrina e Curitiba. Em 
junho, Florianópolis, Porto Alegre, Salvador, Aracaju, 
Recife e João Pessoa. Em julho, Natal, Fortaleza, Juazeiro 
do Norte, Vitória e Rio de Janeiro. O cronograma está 
sujeito a alteração, informa a empresa. 

POR TODO O BRASIL
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Com o crescimento das conexões 
à internet via fibra óptica no Brasil, 
a Multilaser decidiu expandir seus 
negócios para o segmento de pro-
vedores de internet. Em parceria 
com a chinesa ZTE, a companhia 
lança a marca Multilaser PRO by 
ZTE, que oferece equipamentos 
para infraestrutura de redes em fi-
bra óptica (FTTx), incluindo cabos, 
passivos de rede óptica, softwares 
de gerenciamento para operado-
ras e terminais OLT.

A entrevista da Esmaltec, na matéria especial Presidentes, publicada na 
Eletrolar News edição 123, foi concluída com o superintendente, Aélio 
Silveira. Por um lapso, as alterações saíram apenas no título. No corpo do 
texto, as frases também são de autoria do superintendente da empresa.

CORREÇÃO

NOVO 
MERCADO 

 

A Via Varejo amplia a parceria com os Correios para a retirada 
de mercadorias compradas nos canais online e lojas físicas, 
com planos de disponibilizar essa modalidade de entrega em 
todas as agências do País dentro de três a quatro meses. Hoje, 
a varejista já permite ao cliente retirar os produtos comprados 
em lojas das Casas Bahia e do Pontofrio ou em sua plataforma 
de comércio eletrônico em 43 agências dos Correios em 11 
Estados. A meta é atingir a totalidade da malha, com cerca de 
6 mil agências, em três a quatro meses.

O serviço integra a iniciativa click and collect, por meio da qual 
o comprador  pode escolher outros pontos para retirar seu 
produto, incluindo qualquer uma das 982 lojas físicas do grupo 
e armários instalados em postos de gasolina. Hoje, tem quatro 
lockers em postos da rede Ipiranga, em São Paulo, e estuda 
instalar armários em áreas com grande fluxo de pessoas, como 
estações rodoviárias ou de metrô e grandes condomínios, caso 
do Copan, na capital paulista. 

A empresa também vem acelerando a construção de pequenos 
galpões em lojas físicas. Atualmente, conta com cinco dos 
chamados minihubs nas cidades de Mauá (SP), Brasília (DF), 
Curitiba (PR), Teresina (PI) e Cuiabá (MT). O objetivo é elevar 
esse número a 70 unidades das Casas Bahia e do Pontofrio até 
o fim de junho e para 220 até dezembro.

VIA VAREJO  EXPANDE PARCERIA 

A empresa mineira, que atua no 
varejo em seis estados e tem uma 
distr ibuidora de combustível e 
uma rede de postos de gasolina, 
vai aportar R$ 45 milhões em seus 
negócios neste ano. A maior parte 
do investimento será destinada ao 
negócio de combustíveis. 

No varejo, a rede, que tem 439 lojas, 
deverá reduzir suas operações. 
Entre 2016 e 2017 fechou cerca 
de 100 un idades  e  va i  segui r 
com a revisão das deficitár ias, 
mas aportará R$ 15 milhões para 
reformular o seu canal digital.  Em 
2017, o grupo cresceu 10% em 
receita devido ao bom resultado 
de sua unidade de petróleo. 

GRUPO ZEMA 
VAI REDUZIR  
OPERAÇÕES NO 
VAREJO

124_MERCADO.indd   129 09/05/18   01:40



124_ANUNCIOS INTERNOS.indd   12 10/05/18   21:30



124_ANUNCIOS INTERNOS.indd   13 10/05/18   21:30



124_ANUNCIOS INTERNOS.indd   9 10/05/18   21:31


