25 AN0S  vears e 162 - 2024

ELETROLAR

REVISTA DE NEGOCIOS PARA A INDUSTRIA E O VAREJO DE ELETROELETRONICOS, ELETRODOMESTICOS, CELULARES, Tl E UD N I

RUM bﬁ 0754 \m

novoss Al

INAMERICAN ELECTRONICS 3 | 3

iﬁNAMEﬂl[AN ELECTRONICS MEXl[ﬂ ~
ElE(TRUNl(S HOME & | ‘
LATIN AMERICAN ELECTRONICS ARGENTINA
[
-‘.} .- & ‘

AhﬂNDI(IﬂNADUEVENTI[ADUI&S
ALTA DEMANDA PARA 0 VERA0 2024/2025

AIR CONDITIONING AND FANS
High demand for summer 2024/2025

Ficlusive interview

AIA

de12010jas
A“‘“a“ Ih t}:t'eagltunmn of 120 StoreS






‘E LHOR DA
CINOLOGIA JAPONESA
TOQUE DE UM BOTAO.

- {
-

& “JAPAN QUALITY

CONNFLAVEL HA MAIS DE 100 ANDS




CM)
BRITA NlA
QUEM TEM
NAO ESQUENTA

R 3 britaniaeletro o britaniaeletrodomesticos @ /brit-nia-eletrodom-sticos




Poténcia, siléncio e a praticidade que o
seu cliente merece nos dias guentes!

Fl "-
-~
e
o
o

P A
s [
7

Conheca a linha completa |
de ventiladores Britania.

BRITANIA

. .
www.britania.com.br
Imagens meramente ilustrativas. Em virtude de constantes aperfeicoamentos em sua linha de pro
itani B ireito de proceder, sem aviso prévio, as modificacdes técnicas que julgar convenientes. 5 K .

Para Britaniar sua vida






N —
E———

—

philco.com.br

Fiwigai cararoile bl
B wirtiadle dle Con Lafiless ag 1 i i St Bl de (iediiers. & PP reaervr ae
bt i flere e verm 1y et AT e e LT

‘fl.




MONDIAL - Portateis

acesse: [ B E )G ES /mondialbr




Linha Cozinha | Ventilacdo | Linha Lar | Cuidados Pessoais

MONDIAL -A ESCOLHA INTELIGENTE



AlIW AL -Eletronicos




TVs | Torres de Som | Party Box | Boombox | Speakers | Fones | Car Audio

QUEM CONHECE
QUER PRA SEMPRE



Hacompanhasuavida

q;cher

ACOMPANHA

**VIDA

NOVOS PRODUTOS M
DA LINHA //

k fischer.com b @ fischer.aficial f Fischeroficial



DESIGN, MODERNIDADE
E PRATICIDADE PARA
TODOS OS5 PROJETOS.

FOGAO DE EMBUTIR 5§ BOCAS
TRIPLA CHAMA GRAN CHEFF
COM AIR FRYER

E FOGAO,
E FORNO,
E AIR FRYER!

FOGAQO DE EMBUTIR
4 BOCAS GRAN CHEFF GAS

MAIS ESPACO

NA COZINHA!

FOGAO E FORNO EM
UM UNICO PRODUTO.

Cd-f;cﬁe:r



ﬁqgwga auas vendas com a
{inha de fornoa Suggar!




FORNO DE EMBUTIR
50 LITROS

FORNO DE BANCADA FORNO DE BANCADA
64 LITROS 42 E 50 LITROS

Um modelo para cada necessidade

Surpreenda seus clientes com a linha de fornes CONHEGA MAIS
Suggar. Cambinando beleza, tecnalogia e eficiéncia
em cada detalhe, trazem um design maderno e

funcionahidades que realmente fazem a diferenca.

Scus clientes vao sc encantar com os resultados!

GEeOO0 SUGGANR



SUMARIO

ELETROLAR NEWS

EDICAO 162

18 peoecaza
(entral de negdcios amplia o poder de compra e a
oferta de precos melhores.

(OVER STORY / REDE CAZA

Business center increases purchasing power and offers
betterprices.

e 68 (OBERTURA
dELET]

C(OVERAGE OF THE 17" ELETROLAR SHOW

ENTREVISTAS DOS EXPOSITORES
INTERVIEWS WITH EXHIBITORS ...............oooooovviii

PALESTRAS/LECTURES.............oovoovvii

DEPOIMENTOS DOS COMPRADORES
TESTIMONIALS FROMBUYERS ..............cocoovviiiiinne.

LATIN AMERICAN ELECTRONICS E
LATINAMERICAN HOUSEWARES .............................

EDITORIAL 20

PAGINAS VERDES

HANDZ: MATEBIAS-PRIMAS NATURAIS NOS
ELETROELETRONICOS

GREEN PAGES - HANDZ: NATURAL RAW
MATERIALS IN ELECTRONICS 1

16 | ELETROLARNEWS

S U M M A R YEDITIONIEZ

AESPERADOVERAD

CATEGORIA DE AR-CONDICIONADO ENTRA
NA MELHORTEMPORADA

WAITING FOR SUMMER - AlR CONDITIONING
CATEGORY ENTERS ITS BEST SEASON.....coie 40

RUMOA 2025

NOVOS EVENTOS DO GRUPO ELETROLARALL
CONNECTED

TOWARDS 2025 - NEW EVENTS FROM THE

ELETROLAR ALL CONNECTED GROUP..eeee. 60
(ONVENCAD BRAZIL MOBILE (CBM)

(ONVENTION BRAZIL MOBILE b4
ELETROCAR SHOW/MOBILIDADE ELETRICA

FLETROCAR SHOW/ELECTRIC HOBILITYS 364

DUSSIE —VENTILADORES

VENDA GARANTIDA NA EPOCA MAIS QUENTE DO ANO

DOSSIER/ FANS

GUARANTEED SALES DURING THE HOTTEST

TIVIE OF THE YEAR 380
ARTIGOS - Arrices

ABCOMM 388
ABRADISTI 389
ABRASA 390
ABREE 391
ELETROS 392
FECOMERCIOSP 393
GREEN ELETRON 394
SUFRAMA 395




(EATHTN reraner comre

A 98 ice. ,

¥) | COMPRESSOR
FIINVERTER

—ihe—

CONSUMO
MAIS EFICIENTE,
-Pﬂﬂt-: COMPARAR!

mwm Immrtur

R CONF an bado & confira

mus detanes eobre o
Hida lowwer e

ELETRONO M LSRN Grupa

Lol = s

i 1



BLG 0108

LIQUIDIFICADOR
PORTATIL

Amvox

Prepare suas misturas
favoritas e desfrute direto
do copeol Com capacidade
para 580ml, poténcia de
220w e baterlia de longa
duragao, o Liquidificador
Portatil Amvox é a solugao
perfeita para gquem

busca praticidade na
palma das mios.

N G & : -'| d -
Tritura gelo Iz i' d
@ polpa de Protecio & B
frutas prova d'dgua
Tampa Carregadar
abre tacil magRético

Leia o QR Code para
visualizar o produto
em realidade aumentada,

% @omvox_ @ @amvox_ Eii amvaxhrozll

compony/omvox. : _I:_JI -




ACA 1200 &y

ParTY \[ox

ELITE

A caixa de som com a poténcia que voce sempre senhou,
Caom a Party Vox Elite, suas festas serao inesqueciveis.

®

2 Twapiers

de 2,5°
2 Woalers
de &,5°
CHIPF AX1

Maelhora ql.l-'llr-:f-ldl-
sSonora. poténcla
@ bateria

()

MO Sfu T




EDITORIAL - EDITORIAL

ompartilhamos com vocé, nesta edicéo, a cobertura

da 172 Eletrolar Show, que os expositores classificaram

como a mais produtiva feira ja realizada para o seg-
mento de eletros. E antecipamos a nossa programacéo para
2025. Damos a partida com o Convention Brazil Mobile, que
tem foco exclusivamente no mercado mobile. Outra novidade
é a Eletrocar Show, um marco no setor de mobilidade elétrica
na América Latina, que sera realizada em paralelo a Eletrolar
Show 2025. Nas paginas de Eletrolar News 162, estéo todas
as informagdes sobre os inUmeros negdcios que os eventos
oferecem.

Na matéria de capa, estd a Rede Caza, que teve a boa ideia
de unir varejistas do mesmo segmento para criar uma cen-
tral de negdcios, visando concorrer com as grandes redes.
Nas Paginas Verdes, outra ideia que deu certo, assinada pela
HandzBrasil: afabricacdo de eletrénicos com matérias-primas
naturais, como bambu, grao de café e fibras de vidro. E como
os dias quentes se aproximam, trazemos as novidades em
aparelhos de ar-condicionado. O Dossié, por sua vez, tem
como personagens os ventiladores, hoje muito mais silen-
ciosos e econdmicos.

Bons negdcios!

n this edition, we share with you the coverage of the 17t

Eletrolar Show, which exhibitors classified as the most

productive fair ever held for the electronics segment.
And we are bringing forward our schedule for 2025. We are
kicking off with the Brazil Mobile Convention, which focus-
es exclusively on the mobile market. Another new feature
is the Eletrocar Show, a milestone in the electric mobility
sector in Latin America, which will be held in parallel with
the Eletrolar Show 2025. The pages of Eletrolar News 162
contain all the information about the countless businesses
that the events offer.

The cover story is Rede Caza, which had the good idea of
bringing together retailers from the same segment to create
a business center, aiming to compete with the large chains.
In the Green Pages, another idea that worked, signed by
Héndz Brasil: the manufacture
of electronics with natural raw
materials, such as bamboo, cof-
fee beans and fiberglass. And as
the warmer days are approach-
ing, we bring you the latest in air
conditioning units. The Dossier,
in turn, features fans, which are
now much quieter and more
economical.

Good business!

Carlos Clur
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4 GREEN PAGE

VERDES

PENSE VERDE, RESPONSABILIDADE SUSTENTABILIDADE

Green Talk

HANDZ BRASIL
DE MAOS DADAS COM A NATUREZA

HAND IN HAND WITH NATURE

Sobre /7About

Formado em comércio exterior, Rodrigo Lacerda André, 39 anos, trabalhou
por bom tempo em empresas multinacionais, como a ExxonMobil, sobretudo
na érea de trade marketing. Ha 13 anos, recebeu uma proposta para mudar
de emprego e optou por comprar uma passagem para a China. Partiu para
o empreendedorismo muito com base no seu estilo de vida, mais ligado a
natureza, que se reflete na escolha de praticar esportes ao ar livre, como surf
e mountain bike. H& cinco anos e meio, criou a Handz Brasil, com sede em
Curitiba (PR), com o objetivo de aliar tecnologia as préticas sustentaveis.

Rodrigo Lacerda André, 39, has a degree in foreign trade and worked for a
long time in multinational companies such as ExxonMobil, mainly in trade
marketing. Thirteen years ago, he received an offer to change jobs and decid-

& ol | ed to buy a ticket to China. He became an entrepreneur based on his lifestyle,
which is more connected to nature, which is reflected in his choice to practice
i outdoor sports, such as surfing and mountain biking. Five and a half years
RODRIGO LACERDA ANDRE, P g 9 Y

ago, he created Handz Brasil, headquartered in Curitiba (PR), with the goal of
combining technology with sustainable practices.

(E0

“0 futuro do uso de materiais naturais em escala industrial é promissor, mas apresenta desafios
que precisam ser superados. A tendéncia é que a tecnologia e a inova¢ao continuem a evoluir,
permitindo que o uso de materiais sustentdveis se torne cada vez mais vidvel e eficiente.”

“The future of using natural materials on an industrial scale is promising, but it presents challenges that need to be overcome.

The trend is for technology and innovation to continue to evolve, allowing the use of sustainable materials to become
increasingly viable and efficient.”

22 | ELETROLARNEWS




A Handz Brasil atua na fabricagdo de produtos eletroni-
cos com matérias-primas naturais, como bambu, madeira,
graos de café, algodao, fibras de trigo e de canhamo, que
€ uma derivacdo do caule da cannabis. Utiliza, também,
garrafas PET. Os mais de 40 produtos sdo concebidos no
Brasil e fabricados em vérias empresas na China. Rodrigo
Lacerda André, CEO da empresa, aliou a profissdo — pois
de certa forma continua atuando no comércio exterior — a
vontade de contribuir para um mundo mais sustentavel.

Entre os produtos de maior receptividade da Handz Bra-
sil estdo cabos, carregadores, fones de ouvido e caixas
de som. Para além da comercializacdo B2C e B2B, a mar-
ca quer, também, se consolidar no mercado de brindes
sustentaveis. Para tanto, produz versdes personalizadas
para organizagdes que desejam presentear clientes e
parceiros. Dentre as empresas atendidas nessa frente es-
tdo marcas como Coca-Cola e iFood.

PAGINAS VERDES — DESDE SEU INiC10, A EMPRESA FOI
VOLTADA A SUSTENTABILIDADE?

RODRIGO LACERDA ANDRE — A H3ndz comecou a ser criada
em 2017, porém ela sé veio ao mercado em 2019. Desde
o inicio, a empresa teve um foco em sustentabilidade,
combinando tecnologia com materiais biodegradaveis e
reciclaveis para criar produtos eletrénicos ecologicamen-
te corretos. Quando eu criei a marca, quis fugir um pou-
co do comum e colocar um branding voltado ao lifestyle
a que eu estou acostumado, que é esporte e natureza.
Sempre tive um interesse significativo pelo tema da sus-

Héndz Brasil manufactures electronic products using nat-
ural raw materials such as bamboo, wood, coffee beans,
cotton, wheat fibers and hemp, which is a derivative of
the cannabis stem. It also uses PET bottles. Its more than
40 products are designed in Brazil and manufactured in
several companies in China. Rodrigo Lacerda André, the
company’s CEO, combined his profession — since he con-
tinues to work in foreign trade in a certain way — with his
desire to contribute to a more sustainable world.

Among the products that have been most well-received
by Héndz Brasil are cables, chargers, headphones and
speakers. In addition to B2C and B2B sales, the brand
also wants to establish itself in the sustainable gifts mar-
ket. To this end, it produces customized versions for
organizations that wish to give gifts to customers and
partners. Among the companies served in this area are
brands such as Coca-Cola and iFood.

PAGINAS VERDES (GREEN PAGES) — HAS THE COMPANY FO-
CUSED ON SUSTAINABILITY SINCE ITS INCEPTION?

RODRIGO LACERDA ANDRE — Hindz was created in 2017,
but it only came to market in 2019. From the beginning,
the company has focused on sustainability, combining
technology with biodegradable and recyclable materials
to create environmentally friendly electronic products.
When | created the brand, | wanted to get away from the
ordinary and use a branding focused on the lifestyle | am
used to, which is sports and nature. | have always been
very interested in the topic of sustainability. The creation
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tentabilidade. A criacdo da Handz foi motivada pela von-
tade de oferecer produtos que ndo apenas atendessem
as necessidades tecnoldgicas dos consumidores, mas
que também tivessem um impacto ambiental positivo.

PV - QUAL E A PRODUCAO ANUAL DA EMPRESA?

RLA — A producdo anual, entre todos os produtos, supera
os 100 mil itens. Hoje, trabalhamos com mais de 12 fa-
bricas fora do Brasil. No Pais, nosso escritério conta com
10 pessoas.

PV - QUAIS SAO 0S PRINCIPAIS PRODUTOS DA HANDZ?

RLA - Hoje, nossos principais produtos séo os cabos fei-
tos com garrafa PET, fones produzidos com fibra de trigo
e carregadores feitos com bambu, entre outros. Estamos
sempre inovando no mercado de acessorios para disposi-
tivos moveis, oferecendo produtos com design arrojado e
elaborados com materiais sustentaveis e biodegradaveis,
como bambu, grdos de café, fibras de trigo, garrafa PET,
plastico reciclado e até canhamo, que ¢ a fibra da canna-
bis. Sempre nos destacamos pela inovacdo e pelo com-
promisso com a reducéo do lixo eletrénico e a promogdo
de uma economia circular. Cada matéria-prima vem de um
lugar e sempre com um relatério de rastreabilidade.

PV — A CAIXA DE SOM FEITA COM GRAOS DE CAFE,
LANCADA NA ELETROLAR SHOW, TEM 0 MESMO
DESEMPENHO DO PRODUTO TRADICIONAL?

RLA - A nossa caixa Handz Espresso, feita com gréos de
café e cortica, foi um sucesso. Desde a embalagem até
a qualidade do som, n&o deixa a desejar para nenhuma
caixa de som do mercado, com poténcia de 10 W. O café
€ uma das bebidas mais populares do mundo, mais de

“A criacdo da Héndz foi motivada

pela vontade de oferecer produtos que
ndo apenas atendessem ds necessidades
tecnoldgicas dos consumidores, mas
que também tivessem um impacto
ambiental positive.”

“The creation of Handz was driven by the desire to provide
products that not only meet the technological needs of
consumers but also have a positive environmental impact.”

of Handz was motivated by the desire to offer products
that not only met the technological needs of consumers,
but that also had a positive environmental impact.

PV — WHAT IS THE COMPANY'S ANNUAL PRODUCTION?

RLA — Annual production, across all products, exceeds
100,000 items. Today, we work with more than 12 facto-
ries outside Brazil. In Brazil, our office has 10 people.

PV — WHAT ARE HANDZ'S MAIN PRODUCTS?

RLA — Today, our main products are cables made from
PET bottles, headphones made from wheat fiber and
chargers made from bamboo, among others. We are al-
ways innovating in the mobile device accessories market,
offering products with bold designs and made from sus-
tainable and biodegradable materials, such as bamboo,
coffee beans, wheat fibers, PET bottles, recycled plastic
and even hemp, which is the fiber of cannabis. We have
always stood out for our innovation and our commitment
to reducing electronic waste and promoting a circular
economy. Each raw material comes from a different place
and always with a traceability report.

PV — DOES THE SPEAKER MADE FROM COFFEE BEANS,
LAUNCHED AT THE ELETROLAR SHOW, HAVE THE SAME PER-
FORMANCE AS THE TRADITIONAL PRODUCT?

RLA — Our Héndz Espresso speaker, made from coffee
beans and cork, was a success. From the packaging to
the sound quality, it is second to none when compared
to any other speaker on the market, with a power of 10
W. Coffee is one of the most popular beverages in the
world, with over 2 billion cups consumed daily, generat-
ing millions of tons of waste. With what we do, no matter
how small our share, we can reuse the coffee grounds
and transform them into an extremely high-quality prod-
uct with incredible sound.

PV — WHAT ARE THE BIGGEST BENEFITS THAT THESE PROD-
UCTS BRING TO THE ENVIRONMENT?
RLA - Héndz products bring several benefits to the
environment, mainly because they are made from sus-
tainable and recyclable materials. They help reduce de-
pendence on conventional plastics and other non-bi-
odegradable materials, thus reducing the amount
of waste that ends up in landfills and the environ-
ment. The biggest benefits are waste reduction,
lower greenhouse gas emissions, circular econ-
omy and low environmental impact.




2 bilhdes de xicaras sdo consumidas diariamente, geran-
do milhdes de toneladas de residuos. Com o que faze-
mos, por menor que seja a nossa parcela, conseguimos
reaproveitar a borra desse café e transforma-la em um
produto de extrema qualidade e com um som incrivel.

PV — QUAIS 0S MAIORES BENEFICIOS QUE ESSES
PRODUTOS TRAZEM AO MEIO AMBIENTE?

RLA - Os produtos da Handz trazem diversos beneficios
ao meio ambiente, principalmente por serem feitos com
materiais sustentaveis e reciclaveis. Eles ajudam a reduzir
a dependéncia de plasticos convencionais e outros ma-
teriais ndo biodegradaveis, diminuindo assim a quanti-
dade de residuos que acabam em aterros sanitarios e no
meio ambiente. Os maiores beneficios sdo a reducéo de
residuos, menor emissdo de gases de efeito estufa, eco-
nomia circular e baixo impacto ambiental.

PV — AS EMBALAGENS TAMBEM SAO FEITAS COM
MATERIAIS SUSTENTAVEIS?

RLA - S3o feitas com materiais reciclaveis e sustentaveis.
A empresa se preocupa em garantir que todo o processo
de producéo, incluindo as embalagens, esteja alinhado
com seus principios de sustentabilidade. Isso inclui o uso
de materiais reciclados para embalagens e o design, para
que possam ser facilmente reciclados apds o uso, mini-
mizando ainda mais o impacto ambiental. Esses esforcos
mostram o compromisso da Handz em criar um futuro
mais sustentavel, ndo apenas através de seus produtos,
mas em todas as etapas de sua cadeia de producéo.

PV — E MAIS DIFiCIL TRABALHAR COM PRODUTOS
NATURAIS?

RLA - Trabalhar com produtos mais naturais e susten-
téveis apresenta desafios Unicos, mas também oferece
muitas oportunidades. Existem alguns desafios para
garantir que produtos feitos com materiais naturais te-
nham a mesma qualidade e durabilidade dos produtos
convencionais. Processar materiais naturais pode exigir
técnicas e equipamentos especializados, o que, em al-
guns casos, complica a linha de produgdo. Porém todas
as nossas fabricas estdo preparadas e, principalmente,
certificadas para fazer esse trabalho.

PV - PRODUTOS “MAIS VERDES” TENDEM A TER PRECOS
ELEVADOS?

RLA — Materiais sustentéveis tendem a ser mais caros que
os convencionais devido ao processo de produgdo, tra-
tamento e transporte mais complexos. O uso de tecno-
logias verdes e préticas de produgdo sustentaveis pode
elevar os custos operacionais, refletindo no preco final do
produto. Porém conseguimos entregar um produto com o
mesmo custo de outro que ndo utiliza os mesmos mate-
riais que a gente. Produtos sustentéveis, frequentemente,

PV — IS THE PACKAGING ALSO MADE FROM SUSTAINABLE
MATERIALS?

RLA — It is made from recyclable and sustainable mate-
rials. The company takes care to ensure that the entire
production process, including the packaging, is aligned
with its sustainability principles. This includes using re-
cycled materials for packaging and design, so that it
can be easily recycled after use, further minimizing the
environmental impact. These efforts show Handz's com-
mitment to creating a more sustainable future, not only
through its products, but at every stage of its produc-
tion chain.

PV - IS IT MORE DIFFICULT TO WORK WITH NATURAL PROD-
ucrs?

RLA - Working with more natural and sustainable prod-
ucts presents unique challenges, but it also offers many
opportunities. There are some challenges in ensuring
that products made with natural materials have the
same quality and durability as conventional products.
Processing natural materials can require specialized
techniques and equipment, which, in some cases, com-
plicates the production line. However, all of our facto-
ries are prepared and, most importantly, certified to do
this work.
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tém um valor agregado percebido pelos consumidores,
que estao dispostos a pagar um pouco mais por itens que
respeitam o meio ambiente, mas, no nosso caso, o preco
nado se altera em relacdo ao que existe no mercado.

PV — QUANTO DE PLASTICO FOI ECONOMIZADO COM 0
TRABALHO DA HANDZ?

RLA — Ndo temos o volume exato. Porém, nesses cinco
anos e meio de empresa, calculamos que economiza-
mos 7 toneladas de plastico, 15 toneladas de CO2 e
1 milhdo de litros de agua.

PV - COMO A EMPRESA ATUA NOS TEMAS SOCIAIS E DE
INCLUSAOQ?

RLA — A Handz também se envolve em temas sociais e de
inclusdo, além de sua atuagdo ambiental. Hoje, estamos
trabalhando para finalizar o ciclo completo do produto,
desde sua criacdo até seu descarte. Patrocinamos algu-
mas iniciativas de preservacdo da natureza e projetos de
incluséo social, como a ONG Playing for Change.

PV — SERA POSSIVEL, NO FUTURO, TRABALHAR EM ESCALA
SOMENTE COM MATERIAIS NATURAIS?

RLA — O futuro do uso de materiais naturais em escala
industrial é promissor, mas apresenta desafios que preci-
sam ser superados. A tendéncia é que a tecnologia e a
inovacdo continuem a evoluir, permitindo que o uso de
materiais sustentaveis se torne cada vez mais viavel e efi-
ciente. Requer um esforco continuo em pesquisa, desen-
volvimento e inovag¢do. Com o apoio adequado e avancos
tecnoldgicos, serd cada vez mais possivel trabalhar com
materiais naturais de forma eficiente e sustentével, contri-
buindo para um futuro mais verde e responsavel. mm

PV-DO “GREENER” PRODUCTS TEND TO HAVE HIGHER PRICES?
RLA - Sustainable materials tend to be more expensive
than conventional ones due to the more complex pro-
duction, treatment and transportation processes. The
use of green technologies and sustainable production
practices can increase operational costs, which is reflect-
ed in the final price of the product. However, we can de-
liver a product at the same cost as another that does not
use the same materials as us. Sustainable products often
have an added value perceived by consumers, who are
willing to pay a little more for items that respect the en-
vironment, but in our case, the price does not change in
relation to what is available on the market.

PV — HOW MUCH PLASTIC WAS SAVED THROUGH HANDZ'S
WORK?

RLA — We don’t have the exact amount, but in the five
and a half years we’ve been in business, we estimate
that we’ve saved seven tons of plastic, 15 tons of
CO2 and 1 million liters of water.

PV - HOW DOES THE COMPANY WORK ON SOCIAL AND IN-
CLUSION ISSUES?

RLA — Handz is also involved in social and inclusion issues,
in addition to its environmental activities. Today, we are
working to complete the entire product cycle, from its
creation to its disposal. We sponsor some nature preser-
vation initiatives and social inclusion projects, such as the

NGO Playing for Change.

PV — WILL IT BE POSSIBLE IN THE FUTURE TO WORK ON A
LARGE SCALE USING ONLY NATURAL MATERIALS?

RLA - The future of using natural materials on an industri-
al scale is promising, but it presents challenges that need
to be overcome. The trend is for technology and innova-
tion to continue to evolve, allowing the use of sustaina-
ble materials to become increasingly viable and efficient.
This requires continuous effort in research, development
and innovation. With the right support and technologi-
cal advances, it will be increasingly possible to work with
natural materials in an efficient and sustainable way, con-
tributing to a greener and more responsible future. mm
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por/by Leda Cavalcanti

A boa ideia da Rede Caza de unir
empresas com objetivos comuns.
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e vale a maxima de que "juntos somos mais for-
S tes”, ela se aplica perfeitamente a Rede Caza,
formada por 10 empresas que atuam no mesmo
segmento e encontraram na unido, cuidadosamente
organizada, uma forma de crescimento que as diferen-

ciasse das grandes redes, tanto nacionais como inter-
nacionais.

Com essa ideia, o grupo estudou a concorréncia, traba-
Iho facilitado pelo fato de as empresas serem de vérias
regides. Acertos e erros foram analisados para ganhar
mercado, e regras claras foram estabelecidas. As de-
cisdes sdo tomadas em conjunto, e as reunides sdo
agendadas em datas nas quais todos podem participar.

applies perfectly to Rede Caza, formed by 10 com-

panies that operate in the same segment and found
in their carefully organized union a way to grow that
would set them apart from the large chains, both na-
tional and international.

I f the saying “together we are stronger” is true, it

With this idea in mind, the group studied the com-
petition, a task made easier by the fact that the com-
panies are from different regions. Successes and mis-
takes were analyzed to gain market share and clear
rules were established. Decisions are made jointly,
and meetings are scheduled on dates when everyone
can attend.

Afidelidade do cliente é baseada sempre nos melhores
precos, no rapido prazo de entrega, nas condicdes de
financiamento e no atendimento de qualidade. Isso nao

mudou no mercado atual.”

“Customer loyalty is always based on the best prices, fast
delivery times, financing conditions and quality service. This
has not changed in today’s market.”

Hoje, como bloco compacto, a rede negocia direto
com a industria e tem poder de compra maior e me-
lhores precos frente a concorréncia. O nome simples
ganhou um z na palavra casa. "Virou o nosso diferen-
cial”, diz o presidente Laércio Nopa da Silva Aze-
vedo, em entrevista exclusiva para Eletrolar News.

QUANDO FOI FUNDADA A REDE CAZA?

LAERCIO NOPA DA SILVA AZEVEDO — A Rede Caza foi fun-
dada no dia 15 de maio de 2019, por mim, que sou o
atual presidente, por José Elson Pereira e José Alberto
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Today, as a compact bloc, the chain negotiates directly
with the industry and has greater purchasing power and
better prices compared to the competition. The simple
name has now been supplemented with a z in the word
“house”. "It has become our differential”, says the
president Laércio Nopa da Silva Azevedo, in an ex-
clusive interview with Eletrolar News.

WHEN WAS THE REDE CAZA FOUNDED?
LAERCIO NOPA DA SILVA AZEVEDO - The Rede Caza was
founded on May 15, 2019, by me, who am the current



?I @ Nosso objetivo era formar umaredede
lojas diferente das outras para oferecer
os melhores precos nas regioes onde

elas estao localizadas. Foi umaideia
que, realmente, deu muito certo.”

“Our goal was to create a chain of stores that was different from
the others, offering the best prices in the regions where they were
located. It was an idea that really worked out very well.”

LAERCIO NOPA DA SILVA AZEVEDO,
PRESIDENTE DA REDE CAZA
PRESIDENT AT REDE CAZA

Pereira dos Santos. Tem como associados Alexsandro
Gomes Branddo, Luciano Cavalcante Leal, José Val-
dizar de Carvalho, Kerlly Amorim, Bruno Falc&o, Luiz
Goncgalves e Carlos Anderson Costa Cruz.

COMO 0 SENHOR DEFINE A REDE?

LNSA — A Rede Caza, que tem sede na cidade de Ar-
coverde, em Pernambuco, é uma central de negécios,
que, hoje, possui poder de compra e melhores con-
dicbes frente as demais companhias. E formada por
10 empresas que atuam nos mesmos segmentos,
que visam a objetivos comuns. Oferecem, no total,
8.500 itens e desenvolveram contabilidade prépria.

QUAIS RAZOES ORIGINARAM A JUNGCAO DE DIFERENTES
VAREJISTAS?

LNSA — Nosso objetivo era formar uma rede de lojas
diferente das outras para oferecer os melhores precos
nas regides onde elas estdo localizadas. Foi uma ideia
que deu muito certo.

COMO FOI 0 DESENVOLVIMENTO DA REDE?

LNSA — Havia a necessidade de garantir junto as indus-
trias os melhores precos e, assim, fomos trabalhando
nas negociagdes. As fases mais importantes ocorre-
ram através das parcerias e da inclusdo de novos as-
sociados. Juntamos as 10 melhores empresas e

president, by José Elson Pereira and José Alberto
Pereira dos Santos. Its members are Alexsandro Gomes
Brandao, Luciano Cavalcante Leal, José Valdizar de
Carvalho, Kerlly Amorim, Bruno Falcdo, Luiz Gongalves
and Carlos Anderson Costa Cruz.

HOW DO YOU DEFINE THE NETWORK?

LNSA - Rede Caza, which is headquartered in the city
of Arcoverde, in Pernambuco, is a business center that
currently has purchasing power and better conditions
than other companies. It is made up of 10 companies
that operate in the same segments and have com-
mon goals. They offer a total of 8,500 items and
have developed their own accounting system.

WHAT WERE THE REASONS FOR THE MERGER OF DIFFER-
ENT RETAILERS?

LNSA — Our goal was to create a chain of stores that
were different from the others and offer the best prices
in the regions where they are located. It was an idea
that worked out very well.

HOW DID THE NETWORK DEVELOP?

LNSA — There was a need to guarantee the best pric-
es from the industries, so we worked on the negotia-
tions. The most important phases occurred through
partnerships and the inclusion of new members.
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negociamos tudo, isto é, o produto, a qualidade, o
volume e o preco.

A REDE PRETENDE AMPLIAR 0 NUMERO DE ASSOCIADOS?
LNSA - N&o, 10 é o nimero limite. Ndo queremos perder
a qualidade do que fazemos nem do nosso trabalho.

QUAIS EMPRESAS COMPOEM A REDE CAZA?

LNSA - S&o estas: Avelan Méveis, Bruno Eletro, Casa
e Companhia, Casa Gongalves, Casas Petronio, Ele-
trolar, Eletroleo, Hiago Méveis, Magazine Melo e
Rede Pernambuco.

SAO QUANTAS LOJAS NO TOTAL?

LNSA — A Rede Caza conta com 120 lojas localizadas
em mais de 25 municipios nos estados de Pernam-
buco, Alagoas, Sergipe, Paraiba e Bahia, que em-
pregam 700 colaboradores. Nosso centro de distri-
buicdo fica na Paraiba.

QUAIS CATEGORIAS DE PRODUTOS ESSAS LOJAS COMER-
CIALIZAM?

LNSA — Nossa maior representatividade estd em moé-
veis, mas o segmento de eletros possui um alto giro.
Temos uma variedade que inclui colchdes, cama, mesa
e banho, eletrodomésticos, celulares, eletroeletrénicos
e produtos de informética. O plastico e o papeldo das
embalagens vendemos para empresas que atuam com
reciclagem.
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We brought together the 10 best companies and
negotiated everything, that is, the product, the
quality, the volume and the price.

DOES THE NETWORK INTEND TO INCREASE THE NUMBER
OF MEMBERS?

LNSA — No, 10 is the limit. We do not want to lose the
quality of what we do or our work.

WHICH COMPANIES MAKE UP THE CAZA NETWORK?
LNSA — These are: Avelan Méveis, Bruno Eletro,
Casa e Companhia, Casa Gongalves, Casas Petronio,
Eletrolar, Eletroleo, Hiago Méveis, Magazine Melo
and Rede Pernambuco.

HOW MANY STORES ARE THERE IN TOTAL?

LNSA — The Rede Caza has 120 stores located in
more than 25 cities in the states of Pernambuco,
Alagoas, Sergipe, Paraiba and Bahia, employing
700 people. Our distribution center is in Paraiba.

WHAT PRODUCT CATEGORIES DO THESE STORES SELL?
LNSA - Our largest presence is in furniture, but the elec-
tronics segment has a high turnover. We have a variety
that includes mattresses, bed, table and bath products,
home appliances, cell phones, electronics and comput-
er products. We sell the plastic and cardboard from the
packaging to companies that work with recycling.
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A OPERACAO SE DA EM GRANDES, MEDIAS E PEQUENAS
CIDADES?

LNSA — Atuamos com empresas localizadas em grandes
cidades, como, por exemplo, Jodo Pessoa, na Paraiba,
e Caruaru, em Pernambuco, além de outras regides do
Nordeste. Nas grandes cidades, devido a densidade
populacional, conseguimos obter melhores resultados
em relagdo ao giro de produtos. Em contrapartida, nas
médias e pequenas cidades, a concorréncia ndo esta
tdo presente.

QUAL TEM SIDO A MEDIA DE CRESCIMENTO/ANO DA REDE?
LNSA - Nos ultimos anos, a média de crescimento
da rede esta em torno de 15,45%. Em 2023, que
foi um ano excelente, o faturamento ultrapassou
R$ 268 milhdes.

PARA 2024, QUAL E A EXPECTATIVA?
LNSA — Esperamos crescimento de 15% no fatura-
mento em relacdo ao ano anterior.

QUAIS 0S FATORES QUE FAZEM 0 SUCESSO0 DA REDE CAZA?
LNSA — Um deles é a entrega dos produtos, sempre
baseada nas melhores condi¢cdes de precos nego-
ciados com os fornecedores. QOutro é o atendimento.
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DOES THE OPERATION TAKE PLACE IN LARGE, MEDIUM
AND SMALL CITIES?

LNSA — We work with companies located in large cities,
such as Jodo Pessoa, in Paraiba, and Caruaru, in Per-
nambuco, as well as others in regions of the Northeast.
In large cities, due to the population density, we can
obtain better results in terms of product turnover. On
the other hand, in medium and small cities, the compe-
tition is not as present.

WHAT HAS BEEN THE NETWORK'S AVERAGE ANNUAL
GROWTH?

LNSA - In recent years, the network’s average
growth has been around 15.45%. In 2023, which
was an excellent year, revenue exceeded R$268
million.

WHAT ARE THE EXPECTATIONS FOR 20247
LNSA — We expect revenue to grow by 15% compared
to the previous year.

WHAT ARE THE FACTORS THAT MAKE REDE CAZA SUC-
CESSFUL?

LNSA — One of them is the delivery of products, always
based on the best price conditions negotiated with
suppliers. Another is customer service. We deliver and
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Entregamos e montamos os produtos gratuitamente,
no prazo estipulado.

COMO A CENTRAL DE NEGOCIOS FIDELIZA SEU CONSUMI-
DOR?

LNSA - A fidelidade do cliente é baseada sempre nos
melhores precos, no rapido prazo de entrega, nas
condicdes de financiamento e no atendimento de
qualidade. Isso ndo mudou no mercado atual. Temos
uma grande fidelizagdo dos clientes nas cidades peque-
nas e nas zonas rurais, aonde as grandes redes ndo che-
gam. Nas grandes cidades, a fidelizacdo néo é grande.

NO CASO DA LOGISTICA, ELA E COMUM PARA TODOS?
LNSA - N&o. Cada associado possui a sua prépria logis-
tica de entrega, visando atender o consumidor final de
maneira mais rédpida e eficiente na sua regido. A frota
total soma 150 veiculos.

COMO E A POLITICA DE CREDITO E DE FINANCIAMENTO?
LNSA - Cada associado possui seu crédito proprio, e
alguns utilizam financeiras terceirizadas.

EM QUAL AREA A REDE CAZA VEM INVESTINDO MAIORES
RECURSO0S?

LNSA — Nos Ultimos anos, investimos fortemente no mar-
keting digital.
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assemble products free of charge, within the stipulated
timeframe.

HOW DOES THE BUSINESS CENTER BUILD CUSTOMER LOY-
ALTY?

LNSA - Customer loyalty is always based on the best
prices, fast delivery times, financing conditions and
quality service. This has not changed in the current
market. \We have high customer loyalty in small towns
and rural areas, where large chains do not reach. In
large cities, loyalty is not high.

IN THE CASE OF LOGISTICS, IS IT COMMON FOR EVERYONE?
LNSA - No. Each member has its own delivery logistics,
aiming to serve the end consumer more quickly and ef-
ficiently in their region. The total fleet is 150 vehicles.

WHAT IS THE CREDIT AND FINANCING POLICY?
LNSA — Each member has their own credit, and some
use third-party financial institutions.

IN WHICH AREA HAS REDE CAZA INVESTED THE MOST RE-
SOURCES?

LNSA — In recent years, we have invested heavily in dig-
ital marketing.

WHAT ARE THE ADVANTAGES AND CHALLENGES OF RE-
GIONAL RETAIL?

LNSA — One of the advantages is logistics and quick
access to consumers, enabling immediate delivery of
products. Competing with large chains is undoubted-
ly a challenge. However, over the years and with our
growth, we have been able to develop partnerships
and become competitive in the market in relation to
prices and other chains. As for the challenges, the
biggest are the lack of tax benefits and the high tax
burden, which makes negotiations with industries
difficult, since each state has specific taxes.

DOES THE NETWORK OPERATE IN E-COMMERCE AND MAR-
KETPLACES?

LNSA — Most members currently have their own e-com-
merce. However, their greatest effectiveness is still in
physical stores. Regarding the marketplace, it is in our
plans. It is a good business.

WHAT IS THE APPEAL OF A PHYSICAL STORE?

LNSA — The importance of a physical store lies in the
fact that consumers can see the product in person.
Online purchases still have problems. Exchanging a
product is difficult, and sometimes the advertising is
misleading. In the case of promotions, it is necessary to



QUAIS AS VANTAGENS E 0S DESAFIOS DO VAREJO REGIO-
NAL?

LNSA - Uma das vantagens esta na logistica e no
acesso rapido ao consumidor, viabilizando a entre-
ga imediata dos produtos. A disputa com as gran-
des redes, sem divida, é um desafio. Porém, ao
longo dos anos e com o nosso crescimento, esta-
mos conseguindo evoluir em parcerias e alcancar a
competitividade no mercado em relacdo aos precos
e as demais redes. Quanto aos desafios, os maiores
sdo a falta de beneficios fiscais e a carga tributaria
elevada, que dificulta as negociacdes junto as induis-
trias, uma vez que cada estado tem uma tributacio
especifica.

A REDE ATUA NO E-COMMERCE E NO MARKETPLACE?
LNSA — A maioria dos associados, atualmente, possui
e-commerce proprio. Porém sua maior efetividade ain-
da esta nas lojas fisicas. Com relagdo ao marketplace,
ele estd em nossos planos. E um bom negécio.

check whether the additional shipping costs make up
for the discount advertised.

WILL THE FUTURE OF RETAIL BE MORE PHYSICAL OR DIG-
ITAL?

LNSA — We believe that, regardless of whether the
market expands to digital media, such as e-com-
merce, the presence of physical points of sale will
always be essential. They guarantee consumers im-
mediate access to the product.

DOES REDE CAZA HAVE PLANS TO EXPAND ITS OPERA-
TIONS TO OTHER STATES?

LNSA - Yes, we currently have plans to expand to the
state of Ceard, and in the future, we also plan to create
distribution points.

WHAT ARE THE EXPECTATIONS FOR BLACK FRIDAY AND
CHRISTMAS?
LNSA — Growth expectations are around 15% compared

to the previous year.
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QUAL E 0 APELO DA LOJA FiSICA?

LNSA — A importancia da loja fisica estd no fato de o
consumidor ver pessoalmente o produto. A compra na
internet ainda tem problemas. A troca do produto é
dificil, e algumas vezes a propaganda é enganosa. No
caso de promocdes, € preciso verificar se o acréscimo
do frete compensa o desconto anunciado.

0 FUTURO DO VAREJO SERA COM LOJAS MAIS FiSICAS OU
DIGITAIS?

LNSA - Acreditamos que, independentemente de o
mercado se ampliar para os meios digitais, como o
e-commerce, sempre sera imprescindivel a presenca
dos pontos de vendas fisicos. Eles garantem ao con-
sumidor o acesso imediato ao produto.

A REDE CAZA TEM PLANOS DE AMPLIAR A ATUACAO PARA
OUTROS ESTADOS?

LNSA - Sim, atualmente estamos com planos de am-
pliacdo para o estado do Ceard, assim como, futura-
mente, planejamos a criacdo de pontos de distribuicéo.

QUAL E A EXPECTATIVA PARA A BLACK FRIDAY E 0 NATAL?
LNSA — A expectativa de crescimento estd em torno de
15% em relacéo ao ano anterior.

A REDE CAZA TEM PLANOS DE AUMENTAR 0 NUMERO DE
LOJAS EM 20257

LNSA - Em 2025, deverdo ser abertas mais 16 lojas. Ain-
da no ano que vem, em meados de abril, mudaremos
para nossa sede prépria, que estamos construindo em
Arcoverde, Pernambuco. mm
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DOES REDE CAZA HAVE PLANS TO INCREASE THE NUMBER
OF STORES IN 2025?
LNSA - In 2025, 16 more stores are expected to open.
Next year, in mid-April, we will move to our own
headquarters, which we are building in Arcoverde,
Pernambuco. mm

Os maiores desafios do
varejoregional sdoa falta
de beneficios fiscais ea
carga tributaria elevada,
quedificulta as negociacoes
comas inddstrias, uma vez

que cada estado temuma
tributacao especifica.”

“The biggest challenges for regional retail
are the lack of tax benefits and the high
tax burden, which makes negotiations with
industries difficult, since each state has
specific taxes.”
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MUCH MORE THAN THERMAL COMFORT;, -

Air conditioning sales grew 70% with high
temperatures, from January to June 2024, accorff ing
todata from NIQ GfK. /,
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AR-CONDICIONADO
AIR CONDITIONING

por/by Dilnara Titara

MUITO ALEM DO
CONFORTO TERMICO

Vendas de ar-condicionado cresceram 70% com as altas temperaturas, de
janeiro a junho de 2024, conforme dados daNIQ GfK.




AR-CONDICIONADO - AIR CONDITIONING

A demanda por aparelhos de ar-condicionado
aumenta significativamente a medida que os
dias mais quentes se aproximam, o que faz deles

produtos essenciais para a populacdo e uma
grande oportunidade para o varejo. A NIQ GfK
registrou crescimento de 28% em unidades
vendidas de janeiro a junho de 2024, ante 0 mesmo
periodo de 2023. A temporada promete ser ainda
mais aquecida, tanto em termos de temperatura
quanto de inovacdes tecnoldgicas na categoria.

l ' m fator determinante para a elevagdo das tem-
peraturas neste verdo é o El Nifio. Esse fendme-
no ocorre devido ao aquecimento das dguas do

Oceano Pacifico, afetando padrdes climéaticos globais e

resultando em verdes mais quentes e secos em muitas

regides. Com a previsdo de um El Nifio forte para os pré-
ximos meses, a busca por solucdes de refrigeracao sera
ainda mais intensa.

Considerado um item de necessidade baésica para a
maioria dos brasileiros, o mercado de ar-condicionado
tem muito a crescer, pois somente 17% dos lares bra-
sileiros possuem um aparelho, segundo a Associacdo
Brasileira de Refrigeracdo, Ar-Condicionado, Ventila-
¢do e Agquecimento (ABRAVA).

O potencial de crescimento € significativo, especial-
mente com a previsdo de verdes mais quentes. Resi-
déncias que j& possuem ar-condicionado frequente-
mente optam por adquirir unidades adicionais, o que
pode impulsionar ainda mais as vendas no setor.

PRIORIDADE NA ESCOLHA

O Brasil € um dos maiores mercados de ar-condi-
cionado do mundo, pois combina um clima quen-
te com uma populacdo que valoriza produtos que
proporcionam conforto e praticidade, ressalta
Gustavo Melo, gerente de marketing de produto
da Midea. "Pesquisas de mercado apontam que gran-
de parte das pessoas tem a casa como o seu lugar favo-
rito e buscam personalizé-la do seu jeito. Diante disso e
das altas temperaturas, séo grandes as oportunidades
no segmento de ar-condicionado.”
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The demand for air conditioning units increases
significantly as the warmer days approach,
which makes them essential products for the
population and a great opportunity for retailers.
NIQ GfK recorded a 28% growth in units sold
from January to June 2024, compared to the
same period in 2023. The season promises to be
even hotter, both in terms of temperature and
technological innovations in the category.

determining factor for the rise in tempera-
A tures this summer is El Nifio. This phenome-
non occurs due to the warming of the waters
of the Pacific Ocean, affecting global weather pat-
terns and resulting in hotter and drier summers in
many regions. With a strong El Nifio forecast for the
coming months, the search for cooling solutions will
be even more intense.

Considered a necessity for most Brazilians, the air con-
ditioning market has a lot of room to grow, as only 17%
of Brazilian homes have an appliance, according to the
Associa¢io Brasileira de Refrigeracdo, Ar-Condiciona-
do, Ventilacdo e Aqueciment (Brazilian Association of
Refrigeration, Air Conditioning, Ventilation and Heat-
ing) (ABRAVA).

The growth potential is significant, especially with the
forecast of hotter summers. Homes that already have
air conditioning often choose to purchase additional
units, which can further boost sales in the sector.

PRIORITY IN CHOOSING

Brazil is one of the largest air conditioning mar-
kets in the world, as it combines a hot climate with
a population that values products that provide
comfort and practicality, highlights Gustavo Melo,
product marketing manager at Midea. "Market re-
search indicates that most people consider their home
to be their favorite place and seek to personalize it
to their liking. Given this and the high temperatures,
there are great opportunities in the air conditioning
segment.”



Na hora de escolher o equipamento, é preciso estar
atento a alguns detalhes. Nesse ponto, o varejo pode
ajudar o consumidor, indicando produtos que conso-
mem menos energia e emitem menos gases poluentes.
"O conforto térmico, novas tecnologias, durabili-
dade e eficiéncia sdo os itens mais buscados pelo
consumidor”, conta André Pontes, gerente de ca-
tegoria da Electrolux.

ALEM DO CONFORTO TERMICO

A venda desses aparelhos esta diretamente liga-
da ao aumento das temperaturas e a necessidade
de conforto térmico em ambientes fechados, diz
Celio Pascoli, gerente de produto da divisao de ar-
-condicionado da Samsung Brasil. "A preocupacéo
com o consumo energético e a eficiéncia dos aparelhos
tem se tornado um fator decisivo, especialmente com a
possibilidade de acréscimo na conta de luz anunciado
pela Aneel, como aconteceu em julho. Os consumido-
res buscam produtos que aliem economia, sustentabi-
lidade e tecnologia.”

Hé confianca no crescimento continuo do mercado, diz
Alvaro Ruoso, gerente de produtos de AC da TCL
SEMP. "Com base nos dados recentes da ELETROS
(Associacdo Nacional de Fabricantes de Produtos

When choosing equipment, it is necessary to pay at-
tention to some details. In this regard, retailers can
help consumers by indicating products that consume
less energy and emit fewer polluting gases. “Ther-
mal comfort, new technologies, durability and
efficiency are the items most sought after by con-
sumers,” says André Pontes, category manager
at Electrolux.

BEYOND THERMAL COMFORT

The sale of these devices is directly linked to rising
temperatures and the need for thermal comfort in
closed environments, says Celio Pascoli, product
manager for Samsung Brazil’s air conditioning di-
vision. “Concerns about energy consumption and the
efficiency of devices have become a decisive factor,
especially with the possibility of an increase in elec-
tricity bills announced by Aneel, as happened in July.
Consumers are looking for products that combine sav-
ings, sustainability and technology.”

There is confidence in the continued growth of the
market, says Alvaro Ruoso, AC product manager
at TCL SEMP. "Based on recent data from ELETROS
- Associacdo Nacional de Fabricantes de Produtos
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Eletroeletrénicos), as vendas de condicionadores de ar
aumentaram em mais de 80% no primeiro semestre de
2024 em comparacdo com o mesmo periodo do ano
anterior. Com verdes cada vez mais intensos, as ex-
pectativas de crescimento estdao mantidas e inves-
timos cada vez mais nessa categoria.”

A tendéncia de aumento das temperaturas e a crescen-
te conscientizagédo sobre a importéncia do conforto tér-
mico estdo impulsionando a demanda por aparelhos
de ar-condicionado, conta Leonardo Fogaca, geren-
te de produtos de ar-condicionado residencial da
LG do Brasil. “Estamos muito otimistas. Vale res-
saltar que, mesmo com os niimeros positivos do ul-
timo verao, ha grande potencial de crescimento no
mercado brasileiro, pois a penetracdo desses pro-
dutos nas residéncias ainda é relativamente baixa
na comparacdo com o mercado internacional.”

EXPECTATIVAS EM ALTA

As empresas se preparam para o verdo. A Agratto esta
aumentando a producdo, diz Moisés Botelho, geren-
te de criacio de conteido da empresa. “Serao
muitos metros quadrados acrescentados em nos-
sas fabricas. Entdo, a expectativa é a mesma dos
ultimos anos, vender todo o nosso estoque antes

Eletroeletrénicos (National Association of Manufac-
turers of Electronic Products), sales of air conditioners
increased by more than 80% in the first half of 2024
compared to the same period last year. With increas-
ingly intense summers, growth expectations are
maintained, and we are investing more and more
in this category.”

The trend of rising temperatures and the growing
awareness of the importance of thermal comfort are
driving demand for air conditioning units, says Leon-
ardo Fogaca, residential air conditioning product
manager at LG Brazil. “We are very optimistic. It
is worth noting that, even with the positive num-
bers from last summer, there is great potential for
growth in the Brazilian market, as the penetration
of these products in homes is still relatively low
compared to the international market.”

HIGH EXPECTATIONS

Companies are getting ready for summer. Agratto
is increasing production, says Moisés Botelho, the
company’s content creation manager. “There will
be many more square meters added to our facto-
ries. So, our expectations are the same as in re-
cent years, to sell all our inventory before the end
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do final do verdo.” Expectativa muito boa também
tem a Philco, conta Emerson Wojcik, diretor comer-
cial da linha branca da marca. “Aumentamos signi-
ficativamente nossa producdo para atender a alta
demanda em 2024 e em 2025.”

O verdo 2023/2024 foi marcado pelo fenédmeno El
Nifio, que trouxe muito calor e esgotou os estoques
dos aparelhos de ar-condicionado, diz Mauricio Mota,
gerente nacional de vendas da EOS. “Neste ano
teremos mais uma vez muita procura por condi-
cionadores de ar e devemos novamente ter falta
de produtos. Com a economia mais aquecida e a ex-
pectativa de anos cada vez mais quentes, esperamos
otimas vendas.”

Em relacdo ao verdo de 2024/2025, a Elgin também
estd bastante otimista, relata Andrea Lima, gerente
de produtos de climatizacdo da empresa. “"Sabe-
mos que o sucesso do mercado de ar-condicionado
dependera muito das altas temperaturas da esta-
¢ao, assim como da melhora na economia no Bra-
sil, mas esperamos resultados semelhantes aos do
ultimo verdo.”
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of summer.” Philco also has very good expectations,
says Emerson Wojcik, the brand’s commercial di-
rector for white goods. “We have significantly in-
creased our production to meet the high demand
in 2024 and 2025.”

The 2023/2024 summer was marked by the El Nifio phe-
nomenon, which brought a lot of heat and depleted air
conditioning unit stocks, says Mauricio Mota, nation-
al sales manager at EOS. “This year, we will once
again have a lot of demand for air conditioners, and
we should once again have a shortage of products.
With the economy heating up and the expectation of

increasingly hot years, we expect great sales.”

Regarding the summer of 2024/2025, Elgin is also quite
optimistic, reports Andrea Lima, the company’s air
conditioning product manager. “We know that the
success of the air conditioning market will depend a
lot on the high temperatures of the season, as well
as on the improvement in the economy in Brazil, but
we expect results similar to those of last summer.”
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RGO T Rl Produtos da industria para o varejo

AGRATTO

Alinha de splits ONE Inverter conta com o novo gas
R32 e com certificagdo A no Inmetro, na nova regula-
mentagdo. Além do sistema Inverter, tem como dife-
rencial ser 100% em cobre. Possui o sistema Multi-filter,
condensadora Top Discharge ou Front Discharg e esta
disponivel nas capacidades 9.000, 12.000, 24.000,18.000
e 30.000 BTU.

Para os usudrios que possuem espago maior ou co-
mércio, a marca destaca a linha de piso teto Inver-
ter, que possui 0s mesmos beneficios da linha NEO. E
apresentada nas capacidades de 36.000 e 55.000 BTU.
Ambos os produtos contam com assisténcia técnica em
todas as regides do Pais.
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Linha split ONE Inverter

ONE Inverter split line

Preco sugerido em 1°/08/2024: a partir de R$ 1.659,00.
Suggested price on 08/01/2024: from BRL 1,659.00.

Moisés Botelho,
gerente de criacdo de contetido
Moisés Botelho, content creation manager
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Linha de piso teto Inverter Profissional

Inverter Professional floor-ceiling line

Preco sugerido em 1°/08/2024: a partir de R$ 8.010,00.
Suggested price on 08/01/2024: from BRL 8,010.00.

Industry products for retail

The ONE Inverter split line uses the new R32 gas and
is certified A by Inmetro, according to the new regu-
lations. In addition to the Inverter system, it is also
distinguished by its 100% copper construction. It has
a multi-filter system, Top Discharge or Front Discharge
condenser and is available in capacities of 9,000, 12,000,
24,000, 18,000 and 30,000 BTU.

For users who have larger spaces or businesses, the
brand highlights the Inverter floor-ceiling line, which
has the same benefits as the NEO line. It is available
in capacities of 36,000 and 55,000 BTU. Both products
have technical assistance in all regions of the country.
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ELECTROLUX

Destaca para o verdo as linhas Color Adapt
24.000 BTU (J24F) e Color Adapt 18.000 BTU
(Y18R) na versao Wi-Fi. Tém a tecnologia exclusiva que
permite pintar o produto da mesma cor da parede em
que € instalado, utilizando tinta a base de agua. Assim,
adaptam-se a todos os ambientes. Possuem design ga-
nhador da IFF, com formato elegante e inovador.

Os dois aparelhos integram a selecdo de produtos Eco-
Plus, os mais eficientes em energia elétrica e 4gua do
portfolio da marca. Contam com tecnologia Inverter,
garantia total de trés anos nos aparelhos e de 10 anos
no compressor. Possuem a funcdo de ar indireto, tripla
filtragem, que elimina poeira e odores, e tecnologia
Wi-Fi para conexdo em todos os lugares. Contam, tam-
bém, com o novo gas refrigerante, o R32.

Color Adapt 24.000 BTU (J24F)

Color Adapt 24,000 BTU (J24F)

Preco sugerido em 05/08/2024: R$ 4.049,00.
Suggested price on 08/05/2024: BRL 4,049.00.

The Color Adapt 24,000 BTU (J24F) and Color Adapt
18,000 BTU (Y18R) Wi-Fi lines are the highlights for the
summer. They feature exclusive technology that allows
the product to be painted the same color as the wall on
which it is installed, using water-based paint. This means
they can be adapted to any environment. They feature an
IFF-winning design with an elegant and innovative format.

The two devices are part of the EcoPlus product selec-
tion, the most energy and water efficient in the brand's
portfolio. They feature Inverter technology, a three-year
full warranty on the devices and a 10-year warranty on
the compressor. They feature indirect air function, triple
filtration, which eliminates dust and odors, and Wi-Fi
technology for connection anywhere. They also feature
the new refrigerant gas, R32.

Color Adapt 18.000 BTU (Y18R)

Color Adapt 18,000 BTU (Y18R)

Preco sugerido em 05/08/2024: R$ 3.999,00.
Suggested price on 08/05/2024: BRL 3,999.00.
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ELGIN

Alinha Bi e Tri Split Total Inverter Plus Wi-Fi clima-
tiza de dois a trés ambientes com uma condensadora
externa. Tem eficiéncia energética e baixo ruido. As
unidades internas podem ser controladas individual-
mente. Opera no ciclo frio e quente/frio, utiliza o gés
refrigerante ecoldgico R32 e é equipada com conectivi-
dade Wi-Fi, permitindo o acionamento remoto através
do aplicativo Elgin Smart. Tem compatibilidade com
comandos de voz via Alexa e Google Assistente. Possui
filtro de carvao ativado, que elimina odores e impure-
zas do ambiente, além de garantia de trés anos para os
produtos e de cinco anos para o compressor Inverter.

Outra op¢éo ecoldgica e econdmica é o ar-condicio-
nado Split High Wall Eco Inverter Il. E fabricado
com materiais anticorrosivos, chapas galvanizadas, pin-
tura protetiva, serpentinas de cobre e aletas azuis, que
previnem a corrosdo e aumentam a eficiéncia e durabi-
lidade do produto. Também foi desenvolvido com ma-
teriais especiais e camadas de protecdo para reduzir a
vibracdo e ter baixo ruido. A tecnologia Inverter resulta
em economia de energia. A marca destaca, ainda, o
Cassete 1 Via One Air Inverter Wi-Fi, com previsdo
de chegada ao mercado em janeiro de 2025.

The Bi and Tri Split Total Inverter Plus Wi-Fi line
air-conditions two to three environments with an exter-
nal condenser. It is energy efficient and low noise. The
internal units can be controlled individually. It operates
in the cold and hot/cold cycle, uses the ecological re-
frigerant gas R32 and is equipped with Wi-Fi connectiv-
ity, allowing remote activation through the Elgin Smart
app. It is compatible with voice commands via Alexa and
Google Assistant. It has an activated carbon filter, which
eliminates odors and impurities from the environment, in
addition to a three-year warranty for the products and a
five-year warranty for the Inverter compressor.

Another ecological and economical option is the Split
High Wall Eco Inverter Il air conditioner. It is man-
ufactured with anti-corrosive materials, galvanized
sheets, protective paint, copper coils and blue fins,
which prevent corrosion and increase the efficiency and
durability of the product. It was also developed with
special materials and protective layers to reduce vibra-
tion and have low noise. Inverter technology results in
energy savings. The brand also highlights the One Air
Inverter Wi-Fi 1-Way Cassette, expected to hit the
market in January 2025,

Bi-Split
Preco sugerido em 05/08/2024: a partir de R$ 5.039,00.
Suggested price on 08/05/2024: from BRL5,039.00.

Ar-condicionado Split High Wall Eco Inverter Il
Eco Inverter Il High Wall Split Air Conditioner
Preco sugerido em 06/08/2024: R$ 2.299,00.
Suggested price on 08/06/2024: BRL 2,299.00.

Andrea Lima,
gerente de produtos de climatizacao
Andrea Lima, air conditioning product manager
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EOS

Disponibiliza uma linha completa de condicionadores
de ar, com modelos portéateis, de janela, split e comer-
ciais. Destaque para o modelo portatil EAP12 e o
modelo conectado Master Inverter EASM9000F. O
primeiro tem 12.000 BTU e é ideal para o usuario que
precisa de uma solugdo pratica. Dispensa instalagdo
e é 3 em 1, pois resfria, ventila e desumidifica. Possui
controle remoto, painel digital e funcéo Sleep, que re-
gula a temperatura durante o sono por até sete horas.
E silencioso.

O modelo EASM9000F de 9.000 BTU tem recurso Wi-Fi,
que permite controle pelo aplicativo no celular. Possui
serpentina em cobre, compressor Inverter e o gés eco-
-friendly, minimizando o impacto ambiental. O LED invi-
sivel e as fungdes Sleep e Timer acrescentam vantagens
ao modelo. O aparelho resfria, ventila e desumidifica.

Mauricio Mota,
gerente nacional de vendas
national sales manager

Modelo portatil EAP12
Portable model EAP12
Preco sugerido em 27/07/2024: R$ 3.299,00.
Suggested price on 07/27/2024: BRL 3,299.00.

It offers a complete line of air conditioners, with portable,
window, split and commercial models. Highlights include
the portable EAP12 model and the connected Master
Inverter EASM9000F model. The first has 12,000 BTU
and is ideal for users who need a practical solution. It
does not require installation and is 3 in 1, as it cools, ven-
tilates and dehumidifies. It has a remote control, digital
panel and Sleep function, which regulates the tempera-
ture during sleep for up to seven hours. It is silent.

The 9,000 BTU EASM9000F model has Wi-Fi capability,
which allows control via the mobile app. It has a copper
coil, Inverter compressor and eco-friendly gas, minimiz-
ing environmental impact. The invisible LED and the
Sleep and Timer functions add advantages to the mod-
el. The device cools, ventilates and dehumidifies.

Modelo inverter conectado EASM9000F
Connected inverter model EASM3000F
Preco sugerido em 27/07/2024: R$ 2.499,00.
Suggested price on 07/27/2024: BRL 2,499.00.

.
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LG

A marca destaca dois modelos: o LG DUAL Inverter
Voice +Al ARTCOOL Frio, com design sofisticado e
tecnologia avancada, e o LG Dual Inverter Voice +Al
Bi-Split Frio, que proporciona conforto térmico para até
dois ambientes. O primeiro esta disponivel em versdes
de 12.000, 18.000 e 24.000 BTU/h. Tem painel espelha-
do em grafite. O ARTCOOL Frio incorpora a tecnologia
de inteligéncia artificial e conectividade, permitindo
ajustes automaticos de temperatura, direcdo e veloci-
dade do vento. A funcdo Confort Sleep ajusta o fluxo
de ar e o temporizador. E a funcdo Auto Cleaning man-
tém o interior do aparelho limpo, garantindo um ar mais
saudavel e maior durabilidade do produto.

O segundo modelo, disponivel em combinagdes de
poténcias (9.000 + 9.000 BTU/h e 9.000 + 12.000 BTU/h),
climatiza até dois ambientes simultaneamente. Sua ins-
talagdo 2 em 1 integra duas evaporadoras em uma Uni-
ca condensadora, otimizando o espaco externo. Com
a menor condensadora do mercado e baixo peso,
proporciona economia de espaco e praticidade na ins-
talagdo. Ambos os aparelhos contam com tecnologia
de inteligéncia artificial e conectividade Wi-Fi. Podem
ser controlados por voz via Google Assistente, Amazon
Alexa e o aplicativo LG ThinQ.

The brand highlights two models: the LG DUAL In-
verter Voice +Al ARTCOOL Frio, with a sophisticated
design and advanced technology, and the LG Dual In-
verter Voice +Al Bi-Split Frio, which provides thermal
comfort for up to two environments. The first is availa-
ble in 12,000, 18,000 and 24,000 BTU/h versions. It has
a graphite mirrored panel. The ARTCOOL Frio incor-
porates artificial intelligence technology and connec-
tivity, allowing automatic adjustments of temperature,
direction and wind speed. The Comfort Sleep function
adjusts the air flow and timer. And the Auto Cleaning
function keeps the interior of the appliance clean, en-
suring healthier air and greater product durability.

The second model, available in power combinations
(9,000 + 9,000 BTU/h and 9,000 + 12,000 BTU/h), air-con-
ditions up to two environments simultaneously. Its 2-in-
1 installation integrates two evaporators into a single
condenser, optimizing external space. With the smallest
condenser on the market and low weight, it provides
space savings and practicality in installation. Both de-
vices feature artificial intelligence technology and Wi-Fi
connectivity. They can be controlled by voice via Google
Assistant, Amazon Alexa and the LG ThinQ app.

LG DUAL Inverter Voice +Al Bi-Split Frio
(evaporadoras 9.000 +9.000 BTU)

LG DUAL Inverter Voice +Al Bi-Split Cold
(9,000 + 9,000 BTU evaporators)

Preco sugerido em 05/08/2024: R$ 5.706,72.
Suggested price on 08/05/2024: BRL 5,706.72.

Leonardo Fogaca,
gerente de produtos de ar-condicionado residencial
residential air conditioning product manager
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LG DUAL Inverter Voice +Al ARTCOOL 12.000 BTU

LG DUAL LG DUAL Inverter Voice +Al ARTCOOL 12,000 BTU
Preco sugerido em 05/08/2024: R$ 3.419,05.

Suggested price on 08/05/2024: BRL 3,419.05.
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MIDEA

O Carrier Split Cassete Inverter 1 Via, sistema de
ar-condicionado do tipo Split, é para ambientes de mé-
dio e pequeno porte. O Cassete é instalado no teto
e ndo nas laterais do imdével. Ele climatiza, filtra o ar
e remove impurezas. E facil de instalar e silencioso. O
equipamento é loT, com comandos intuitivos que sdo
controlados remotamente, Wi-Fi e sistema de controle
por voz, compativel com Alexa e Google Assistente. O
app Carrier Air Conditioner facilita a conexdo com o
ar-condicionado e pode ser programado para ligar e
desligar a disténcia. Possui bomba de dreno incorpo-
rada, que evita o acimulo de dgua na unidade interna,
e fluido refrigerante R32. Esta disponivel nas capacida-
des de 12.000, 18.000 e 24.000 BTU/h no Ciclo Quente/
Frio e 18.000 e 24.000 BTU/h, com Ciclo Frio.

Para ser instalado na parede, o modelo Midea Xtreme
Save Al Connect Inverter ¢ para ambientes de mé-
dio e pequeno porte. Tem fluido refrigerante ecologi-
co R32 e tecnologia Inverter Quattro, que garante alta
eficiéncia, menor consumo de energia e baixo nivel de
ruido. Seu sistema de filtragem Air Magic elimina até
99,9% dos virus e bactérias, e emite ions negativos que
removem pdlen e impurezas do ar. Tem classificacdo A
pelo Inmetro e selo Procel, para todas as capacidades
disponiveis. Conta com solu¢do Wi-Fi e a funcéo Al
Save, que, ativada, proporciona economia de energia
e mantém a temperatura estavel. Estd disponivel nas
versdes de 9.000 e 12.000 BTU/h, Ciclo Frio.

Midea Xtreme Save Al Connect Inverter

Midea Xtreme Save Al Connect Inverter

Preco sugerido em 07/08/2024: a partir de R$ 2.500,00.
Suggested price on 08/07/2024: from BRL 2,500.00.

Gustavo Melo,
gerente de marketing de produto
product marketing manager
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The Carrier Split Cassette Inverter 1-Way, a Split-type
air conditioning system, is for medium and small envi-
ronments. The Cassette is installed on the ceiling and
not on the sides of the property. It air-conditions, filters
the air and removes impuirities. It is easy to install and
quiet. The equipment is loT, with intuitive commands
that are controlled remotely, Wi-Fi and a voice control
system, compatible with Alexa and Google Assistant.
The Carrier Air Conditioner app makes it easy to con-
nect to the air conditioning and can be programmed to
turn on and off remotely. It has a built-in drain pump,
which prevents water from accumulating in the internal
unit, and R32 refrigerant fluid. It is available in capacities
of 12,000, 18,000 and 24,000 BTU/h in the hot/cold cycle
and 18,000 and 24,000 BTU/h, with a cold cycle.

The Midea Xtreme Save Al Connect Inverter model
is designed for small and medium-sized environments
and can be installed on the wall. It has an eco-friendly
R32 refrigerant and Inverter Quattro technology, which
ensures high efficiency, lower energy consumption and
low noise levels. Its Air Magic filtration system eliminates
up to 99.9% of viruses and bacteria and emits negative
ions that remove pollen and impurities from the air. It has
an A rating from Inmetro and the Procel seal, for all avail-
able capacities. It has a Wi-Fi solution and the Al Save
function, which, when activated, provides energy savings
and maintains a stable temperature. It is available in the
9,000 and 12,000 BTU/h versions, Cold Cycle.
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Carrier Split Cassete Inverter 1 Via
Carrier Split Cassette Inverter 1 Way
Preco sugerido em 07/08/2024: a partir de R$ 5.500,00.
Suggested price on 08/07/2024: from BRL 5,500.00.
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PHILCO

A marca destaca o aparelho de ar-condicionado Phil-
co PAC120001QFM15E de 12.000 BTU/h e a recém-
-langada linha de ar-condicionado janela, em especial
o Philco PAJ12FH Digital de 12.000 BTU/h. O pri-
meiro modelo se diferencia pelo seu design, com aca-
bamento espelhado, e pela tecnologia, sendo possivel
a instalacdo do Kit Philco Home Smart Wi-Fi para con-
trolar o aparelho pelo celular. Ele é quente e frio e con-
ta com diversos modos de operacgéo, além de fungdes
como dormir, siléncio, oscilar, timer, turbo e display.

O segundo modelo é o ar-condicionado janela. Conta
com ar frio, fun¢des de dormir, timer e eco. Tem design
moderno, com painel digital e controle remoto. Ambos
os modelos destacados possuem classificacdo energé-
tica A, gas R32, que é mais ecoldgico, sistema Inverter,
revestimento anticorrosivo e serpentina em cobre. E
indicado para todas as regides, especialmente areas
litoréneas com alta incidéncia de maresia.

The brand highlights the Philco PAC12000I1QFM15E
12,000 BTU/h air conditioning unit and the recently
launched line of window air conditioning units, espe-
cially the Philco PAJ12FH Digital 12,000 BTU/h. The
first model stands out for its design, with a mirrored fin-
ish, and for its technology, allowing the installation of
the Philco Home Smart Wi-Fi Kit to control the unit via
cell phone. It is hot and cold and has several operating
modes, in addition to functions such as sleep, silence,
oscillation, timer, turbo and display.

The second model is the window air conditioning unit.
It has cold air, sleep, timer and eco functions. It has a
modern design, with a digital panel and remote con-
trol. Both models have an A energy rating, R32 gas,
which is more ecological, an inverter system, anti-corro-
sive coating and copper coil. It is recommended for all
regions, especially coastal areas with a high incidence
of sea spray.

Ar-Condicionado Philco PAC120001QFM15E

de 12.000BTU/h

Air conditioning Philco PAC12000/QFM15E
- 12.000 BTU/h
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Philis:

Philco PAJ12FH Digital de 12.000 BTU/h
Philco PAJ12FH Digital 12.000 BTU/h

Emerson Wojcik,
diretor comercial dalinha branca
commercial director of white goods

56 | ELETROLARNEWS




SAMSUNG

Seus destaques sdo os modelos WindFree Connect, o
WindFree Pro Energy e o WindFree Black Edition.
Para aplicacdes comerciais, a marca oferece a linha
Comercial Leve, que inclui os modelos Cassete 1 Via,
Cassete 4 Vias, Cassete 360 e tipo Teto. O WindFree
Connect tem tecnologia que climatiza o ambiente sem
a sensacdo de vento direto. Possui controle via app
SmartThings, que permite ligar e desligar o aparelho,
ajustar a temperatura e programar a climatizagao re-
motamente. E compativel com assistentes de voz como
Bixby, Alexa e Google. Sua funcionalidade Energy pos-
sibilita acompanhar e controlar os gastos de energia
em tempo real.

O ar-condicionado Inverter Cassete 1 Via, disponivel
nas capacidades 17.000 e 24.000 BTU, tem o modo Wind-
Free, que dispersa o ar climatizado através de 10.000
microfuros, eliminando o vento direto, e tecnologia Di-
gital Inverter. Conta com altura de 138 mm. A aleta de
100 mm pode lancar ar frio para até oito metros, além de
se mover de 40 a 80 graus. E silencioso, e a funcdo Auto
Swing transmite automaticamente o ar frio em todas as
direcdes. A funcdo Auto Clean opera quando o ar-con-
dicionado esta desligado, aciona sozinha o ventilador
para remover pé e umidade no trocador de calor.

WindFree Connect Frio 9.000 BTU/h

WindFree Connect Cold 9,000 BTU/h

Preco sugerido em 07/08/2024: R$ 2.699,00.
Suggested price on 08/07/2024: BRL 2,699.00.

Celio Pascoli,

gerente de produto da divisao
de ar-condicionado

product manager of the

air conditioning division

Its highlights are the WindFree Connect, WindFree
Pro Energy and WindFree Black Edition models.
For commercial applications, the brand offers the Light
Commercial line, which includes the 1-Way Cassette,
4-Way Cassette, 360 Cassette and Ceiling models. The
WindFree Connect has technology that air-conditions
the environment without the sensation of direct wind. It
has control via the SmartThings app, which allows you
to turn the device on and off, adjust the temperature
and program the air conditioning remotely. It is com-
patible with voice assistants such as Bixby, Alexa and
Google. Its Energy functionality allows you to monitor
and control energy costs in real time.

The 1-Way Cassette Inverter air conditioner, available
in 17,000 and 24,000 BTU capacities, has the WindFree
mode, which disperses the air-conditioned air through
10,000 micro-holes, eliminating direct wind, and Digital
Inverter technology. It has a height of 138 mm. The 100
mm blade can project cold air up to eight meters away
and can move from 40 to 80 degrees. It is silent, and the
Auto Swing function automatically transmits cold air in all
directions. The Auto Clean function operates when the
air conditioning is off, automatically activating the fan to
remove dust and moisture from the heat exchanger.

= e e —-

WindFree Cassete 1 Via 17.000 BTU/h

WindFree 1-Way Cassette 17,000 BTU/h

Preco sugerido em 07/08/2024: R$ 10.199,00.
Suggested price on 08/07/2024: BRL 10,199.00.
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AR-CONDICIONADO - AIR CONDITIONING

TCLSEMP

Os lancamentos da marca sdo o TCL FreshIN 2.0 In-
verter ¢ o TCL T-PRO 2.0 Inverter. Ambos tém co-
nexdo Wi-Fi, permitindo controlar e ajustar o aparelho
através de aplicativo no smartphone, assistentes de voz
(como Alexa e Google Assistente) ou por controle re-
moto. O primeiro produto tem a funcdo de renovacdo
do ar: aumenta os niveis de oxigénio ao captar, tratar
e purificar o ar externo e, através de um sistema de
exaustao, reduz a concentracdo de didxido de carbo-
no. O display no painel permite monitorar em tempo
real a qualidade do ar. Estd disponivel na capacidade
de 12.000 BTU Quente/Frio.

Com compressor de velocidade varidvel, o TCL T-Pro
2.0 Inverter tem baixo nivel de ruido e atinge rapida-
mente a temperatura programada. Esté disponivel nas
capacidades de 9.000, 12.000, 18.000 e 24.000 BTU, nas
versdes Frio e Quente-Frio. Ambos trazem o beneficio
da funcéo Brisa, que evita o jato de ar direto, aumen-
tando a sensacdo de conforto térmico. Os dois trazem,
ainda, a funcdo Esterilizagdo — exclusiva nos modelos
Quente-Frio — que promove a eliminacao de fungos e
bactérias que podem se acumular na unidade interna,
além do aviso de limpeza de filtro para garantir a ma-
nuten¢do da qualidade do ar. mm

Alvaro Ruoso,
gerente de produtos
product manager

58 | ELETROLARNEWS

The brand’s new products are the TCL FreshIN 2.0
Inverter and the TCL T-PRO 2.0 Inverter. Both have
Wi-Fi connectivity, allowing you to control and adjust
the device via a smartphone app, voice assistants (such
as Alexa and Google Assistant) or via remote control.
The first product has an air renewal function: it increas-
es oxygen levels by capturing, treating and purifying
external air and, through an exhaust system, reduces
the concentration of carbon dioxide. The display on the
panel allows you to monitor air quality in real time. It is
available in 12,000 BTU Hot/Cold capacity.

With a variable speed compressor, the TCL T-Pro 2.0
Inverter has a low noise level and quickly reaches
the programmed temperature. It is available in 9,000,
12,000, 18,000 and 24,000 BTU capacities, in the Cold
and Hot-Cold versions. Both models offer the benefit of
the Breeze function, which prevents direct air flow, in-
creasing the sensation of thermal comfort. Both models
also feature the Sterilization function — exclusive to the
Hot-Cold models — which eliminates fungi and bacteria
that can accumulate in the internal unit, in addition to
the filter cleaning warning to ensure that air quality is
maintained. mm

TCL FreshIN 2.0 Inverter 12.000 BTU Quente/Frio
TCL FreshIN 2.0 Inverter 12,000 BTU Hot/Cold

Preco sugerido em 05/08/2024: R$ 4.690,00.
Suggested price on 08/05/2024: BRL 4,690.00.

TCLT-Pro 2.0 Inverter 9.000 BTU Frio

TCL T-Pro 2.0 Inverter 9,000 BTU Cold

Preco sugerido em 05/08/2024: R$ 2.690,00.
Suggested price on 08/05/2024: BRL 2,690.00.
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Transforme sua Casa, Proteja sua Vida Digital! Agora seus
chentes tém sequranca e conveniéncia garantidas atraves
dos produtos da Europ Assistance. Com o Casa Conectada,
estae disponiveis desde suporte técnico para manutencdo
e solucan de prohlemas relacionadas a dispositivos
eletronicos até suporte na automacao residencial (10T's).

Pensando ainda em solucdes tecnolagicas, com o Arquiteto
Virtual, eles podem personalizar os espacos que preferirem
de forma acessivel e simples,

E mais: com o Gestor de Vida Digital, voce pode oferecer
uma sclucdo inovadora para situagdes delicadas, como
contas hackeadas ou questdes de direito digital.
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FEIRAS E EVENTOS - FAIRS AND EVENTS

eferéncia no setor de eletroeletrénicos na Amé-

rica Latina, destacando-se pela organizacéo

de grandes eventos e novas iniciativas que vi-
sam conectar indUstrias e varejistas, o Grupo Eletrolar
muda a sua denominacéo. Agora é Grupo Eletrolar
All Connected, reafirmando seu compromisso de
promover a conexao entre todos os integrantes do
setor. Entre os principais produtos e eventos do grupo
destacam-se as feiras Eletrolar Show, Electronics Home
Argentina, a recém-lancada Latin American Electronics
México e a participacao majoritaria na Convencao Bra-
zil Mobile (CBM).

ELETROLAR SHOW

Maior feira de negdcios do segmento de eletros, a
Eletrolar Show é um dos mais importantes eventos de
eletroeletronicos da América Latina. Apresenta mais
de 1.500 marcas nacionais e internacionais de 700 ex-
positores e 12 mil produtos. O evento é uma vitrine
de inovacdes e tendéncias, e abre espaco para que
industrias e varejistas possam negociar e firmar parce-
rias estratégicas. A feira, que caminha para a sua 18°
edicdo, é uma oportunidade Unica para o lancamento
de produtos e fortalecimento das marcas no mercado.
Em 2025, sera realizada de 23 a 26 de junho, no
Distrito Anhembi, em Sdo Paulo.
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reference in the electronics sector in Latin

America, standing out for organizing major

events and new initiatives that aim to connect
industries and retailers, the Grupo Eletrolar has chan-
ged its name. It is now called the Grupo Eletrolar All
Connected, reaffirming its commitment to promot-
ing connections among all members of the sector.
Among the group’s main products and events, the Ele-
trolar Show, Electronics Home Argentina, the recently
launched Latin American Electronics Mexico and the
majority participation in the Brazil Mobile Convention
(CBM) stand out.

oL ELETROLAR

ELETROLAR SHOW

The largest business fair in the electronics segment, the
Eletrolar Show is one of the most important electronics
events in Latin America. It presents more than 1,500 na-
tional and international brands from 700 exhibitors and
12,000 products. The event is a showcase of innovations
and trends and provides space for industries and retai-
lers to negotiate and establish strategic partnerships.
The fair, which is heading towards its 18th edition, is a
unique opportunity to launch products and strengthen
brands in the market. In 2025, it will be held from
June 23 to 26, in the Distrito Anhembi, in Sdo Paulo.



ELECTRONICS HOME & LATIN AMERICAN
ELECTRONICS ARGENTINA

O Grupo Eletrolar All Connected expande a sua atua-
¢do internacional e promove a quinta edi¢do da Elec-
tronics Home Argentina, que, em 2025, serd ampliada
com a realizacdo simultdnea da Latin American Elec-
tronics. Direcionada aos negdcios, a Latin American
Electronics apresentara tendéncias em tecnologia e no
sourcing para a indUstria e sua cadeia de suprimentos.
Periodo de realizacdo: de 30 de junho a 2 de julho,
no Centro Costa Salguero, em Buenos Aires.

LATIN AMERICAN ELECTRONICS MEXICO

O ano de 2025 marca a estreia da Latin American Elec-
tronics México, a primeira feira do pais voltada para
eletroeletrénicos, eletrodomésticos e tecnologia. Tera
600 expositores e receberd compradores do México,
da América do Sul e da América Central. Todas as feiras
do Grupo seguem o modelo de sucesso da Eletrolar
Show. O langcamento no México marca um passo im-
portante na estratégia de internacionalizacdo do Gru-
po. Sera realizada de 17 a 19 de junho do préximo
ano, na Cidade do México.

LATIN AMERICAN ELECTRONICS MEXICO

The year 2025 marks the debut of Latin American Elec-
tronics Mexico, the country’s first fair focused on elec-
tronics, home appliances and technology. It will have
600 exhibitors and will welcome buyers from Mexico,
South America and Central America. All of the Group's
trade fairs follow the successful model of the Eletrolar
Show. The launch in Mexico marks an important step in
the Group’s internationalization strategy. It will be held
from June 17 to 19 next year, in Mexico City.

ELECTRONICS HOME & LATIN AMERICAN
ELECTRONICS ARGENTINA

The Grupo Eletrolar All Connected is expanding its
international presence and promoting the fifth edi-
tion of Electronics Home Argentina, which, in 2025,
will be expanded with the simultaneous holding of
Latin American Electronics. Aimed at business, Latin
American Electronics will present trends in technolo-
gy and sourcing for the industry and its supply chain.
Period of realization: from June 30 to July 2, at the
Costa Salguero Center, in Buenos Aires.
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CONVENCAO BRAZIL MOBILE (CBM)

Recentemente, o Grupo Eletrolar All Connected tornou-
-se s6cio majoritario do Convencao Brazil Mobile (CBM),
um evento focado exclusivamente no mercado de ce-
lulares, com énfase no pequeno varejo especializado.
"Em 2015, lancamos o Smartphone Congress, pois
sabiamos da relevancia desse setor, mas ndo demos
continuidade. Foi entdo que conhecemos o CBM
neste ano, em sua segunda edicdo, e fechamos essa
parceria”, conta o presidente do Grupo, Carlos Clur.

O setor tem relevancia para um mercado bilionario e
em constante crescimento. O celular é o eletroeletro-
nico mais vendido, e o segmento de mobile continua a
se expandir, impulsionado pela inovacéo tecnoldgica e
demanda dos consumidores. Ao reconhecer o poten-
cial do CBM, o Grupo Eletrolar uniu forcas com o idea-
lizador do evento, Cadu Oliveira, e decidiu agregar ao
congresso uma feira no Distrito Anhembi, no periodo
de 21 a 23 de marco de 2025.

Essa iniciativa visa atender um setor que possui
muitas lojas dedicadas exclusivamente a produ-
tos mobile, oferecendo um espaco para negécios,
networking e lancamento de novas tecnologias. A
parceria com o CBM reforca o compromisso do Grupo
Eletrolar All Connected com a inovacéo e o desenvolvi-
mento do mercado de mobile.

Cadu Oliveira, idealizador do CBM, explica que a
ideia do evento surgiu quando morava nos Estados

ELETROLAR ALL CONNECTED
PRESIDENT AT ELETROLAR ALL

CONVENTION BRAZIL MOBILE (CBM)

The Grupo Eletrolar All Connected recently became
the majority partner of Convention Brazil Mobile (CBM),
an event focused exclusively on the mobile market of
cell phones, with an emphasis on small, specialized
retailers. “In 2015, we launched the Smartphone
Congress, because we knew how important this
sector was, but we didn‘t continue. That’s when we
learned about CBM this year, in its second edition,
and we formed this partnership,” says the Group’s
president, Carlos Clur.

The sector is relevant to a billion-dollar market that is
constantly growing. Cell phones are the best-selling
electronic device, and the mobile segment continues
to expand, driven by technological innovation and con-
sumer demand. Recognizing the potential of CBM, the

CARLOS CLUR,
PRESIDENTE DO GRUPO

CONNECTED GROUP
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Unidos e tinha uma loja de celular no Brasil. Ao expan-
dir o negodcio, enfrentou dificuldades para encontrar
fornecedores até participar de feiras onde patrocina-
dores se autopromoviam com novidades e oportunida-
des de mercado. Inspirado, criou 0 CBM com o mesmo
proposito. J& em sua segunda edi¢do, 90% dos peque-
nos varejistas fecharam operacoes.

“Quando participei dessas feiras, tive a ideia de tra-
zer algo semelhante para o Brasil, pois sabia o quan-
to era caro viajar para encontrar fornecedores.” Em
20 de maio de 2023, foi realizada a primeira edicdo do
CBM, com cerca de 15 expositores e pouco mais de
600 lojistas. Em 2024, a segunda edi¢do atraiu quase
3.000 lojistas e 80 expositores de paises como Estados
Unidos, Dubai, China e Argentina. “Mirando 2025, o
Grupo Eletrolar uniu forcas com o CBM para reali-
zar o maior evento de mobile da América Latina”,
afirma Cadu. mm

CADU OLIVEIRA,

BRAZIL MOBILE (CBM)

CONVENTION (CBM)
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IDEALIZADOR DA CONVEN(CAO

CREATOR OF THE BRAZIL MOBILE

Grupo Eletrolar joined forces with the event’s creator,
Cadu Oliveira, and decided to add a trade show to the
congress in the Distrito Anhembi, from March 21 to
23, 2025.

This initiative aims to serve a sector that has many
stores dedicated exclusively to mobile products,
offering a space for business, networking and the
launch of new technologies. The partnership with
CBM reinforces the commitment of the Grupo Eletrolar
All Connected to innovation and the development of the
mobile market.

Cadu Oliveira, the creator of CBM, explains that the
idea for the event came to him when he lived in the Uni-
ted States and had a cell phone store in Brazil. As he ex-
panded his business, he had difficulty finding suppliers
until he participated in trade shows where sponsors
promoted themselves with new products and market
opportunities. Inspired, he created CBM with the same
purpose. In its second edition, 90% of small retailers clo-
sed their operations.

“When | participated in these trade shows, | had the
idea of bringing something similar to Brazil, because |
knew how expensive it was to travel to find suppliers.”
On May 20, 2023, the first edition of CBM was held, with
around 15 exhibitors and just over 600 retailers. In 2024,
the second edition attracted almost 3,000 retailers and
80 exhibitors from countries such as the United States,
Dubai, China, and Argentina. “Looking towards 2025,
the Grupo Eletrolar has joined forces with CBM to
hold the largest mobile event in Latin America,”

_
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ELETROLAR SHOW,
% MELHOR RESULTADO

~11 ANOS

Feira teve recorde de marcas, produtos e visitantes.
ELETROLAR SHOW, THE BEST RESULT IN 17 YEARS

The fair had a record number of brands, products and visitors.
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s expositores foram unanimes em afirmar que

a Eletrolar Show 2024 foi a melhor e a mais

produtiva feira j& realizada para o segmento
de eletros. O intenso movimento resultou no fecha-
mento de muitos negdcios, parcerias e consolidagdo de
marcas. Na area de 36 mil m?, foram expostos mais de
12 mil produtos e 1.500 marcas para 32 mil visitantes. O
resultado foi histérico para o setor. O apresentador de
TV, Celso Portiolli, presente a ceriménia de abertura da
feira, se impressionou com a amplitude do evento. “Em
cada corredor que eu passo, fico pensando quantos
bons negdcios da para fazer aqui”, comentou.

Em entrevista apds a abertura da feira, o presidente
da Associacdo Nacional dos Fabricantes de Produtos
Eletroeletronicos (Eletros), José Jorge do Nascimen-
to Jr., disse que as vendas tiveram alta de 34% no
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he exhibitors were unanimous in stating that the
TE/etro/ar Show 2024 was the best and most pro-

ductive fair ever held for the electronics segment.
The intense flow of people resulted in the closing of
many deals, partnerships and consolidation of brands.
In the 36,000 sgm area, more than 12,000 products and
1,500 brands were exhibited for 32,000 visitors. The re-
sult was historic for the sector. TV host Celso Portiolli,
present at the opening ceremony of the fair, was im-
pressed by the scope of the event. “In every corridor |
pass by, | wonder how many good deals can be made
here,” he commented.

In an interview after the opening of the fair, the president
of the National Association of Manufacturers of Electron-
ic Products (Eletros), José Jorge do Nascimento Jr.,
said that sales increased by 34% in the first half of 2024
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JOSE JORGE DO NASCIMENTO JR.,
PRESIDENTE DA ELETROS
PRESIDENT OF ELETROS

primeiro semestre de 2024 ante o mesmo periodo de
2023. Os destaques foram as linhas de ar-condiciona-
do (88% de crescimento) e de portateis (40%). No to-
tal, foram comercializados 51.530.634 eletroeletrénicos
no Pais, do inicio de janeiro até o fim de junho, ante
38.341.825 aparelhos no mesmo periodo do ano ante-
rior. “Foi um dos melhores resultados para o primeiro
semestre”, afirmou.

Carlos Clur, presidente do Grupo Eletrolar All Con-
nected, organizador da feira, destacou a importancia
do evento para a geracdo de negécios e de oportu-
nidades entre a industria e o varejo, bem como para a
ampliacdo do networking. "O crescimento da Eletrolar
Show é acompanhado por um esforco de internacio-
nalizacdo do mercado de eletrodomésticos e de forta-
lecimento das exportacdes brasileiras. A nossa missdo
¢é tornar o mercado da América Latina tdo integrado
quanto o da Europa”, destacou. Nas péaginas seguin-
tes, estdo os expositores e seus produtos.

o

compared to the same period in 2023. The highlights
were the air conditioning lines (88% growth) and small
appliances (40%). In total, 51,530,634 electronic devic-
es were sold in the country, from the beginning of
January to the end of June, compared to 38,341,825
devices in the same period of the previous year. “It
was one of the best results for the first half of the
year,” he said.

Carlos Clur, president at the Grupo Eletrolar All Con-
nected, organizer of the fair, highlighted the impor-
tance of the event for generating business and op-
portunities between industry and retail, as well as for
expanding networking. “The growth of The Eletrolar
Show is accompanied by an effort to internationalize
the home appliance market and strengthen Brazilian
exports. Our mission is to make the Latin American
market as integrated as Europe’s”, he highlighted.
The following pages feature the exhibitors and their
products.

CELSO PORTIOLLI,
APRESENTADORDE TV
TVHOST

Cobertura/Coverage: Gustavo Sumares, llka de Amorim Teixeira, Leda Cavalcanti, Margareth Vicente, Mauricio Chiotti, Rebecca Vettore e/and Tatiana Tadei Sasaki
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1HORA: DESTAQUE PARA POWER BANK,
FONE DE OUVIDO E ALTO-FALANTE

1HORA: HIGHLIGHTS FOR POWER BANK,
HEADPHONES AND SPEAKERS

1 Hora lancou o 20 W Power Bank, que
A atende todas as marcas e suporta carga indu-

tiva. Indica quanto tempo resta de carga e a
sua poténcia. Outras novidades foram o kit carrega-
dor rapido GaN 65, tipo C, com poténcia de saida
de 65 W, o alto-falante Bluetooth com som estéreo,
bateria de 240 mAh e luz LED, e o fone de ouvido Ear-
buds AUT209, sem fio, com design ergondmico, som

estéreo e microfone embutido. “Temos diversificacdo
de itens no nosso catdlogo”, contou Peng Zhang, vi-
ce-presidente da empresa.

No ano passado, a empresa estreou na Eletrolar Show
e conseguiu seu primeiro cliente no Brasil, disse Peng.
“Esta edicdo também foi muito boa para a empresa. No-
tamos muitas marcas novas, o que demonstra ampliacéo
do mercado e interesse na feira. A movimentagéo favo-
receu a troca de informacdes e as parcerias.” mm
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compatible with all brands and supports induc-

tive charging. It indicates how much time is left
on the charge and its power. Other new products were
the GaN 65 fast charger kit, type C, with 65 W out-
put power, the Bluetooth speaker with stereo sound,
240 mAh battery and LED light, and the Earbuds
AUT209 wireless headset, with ergonomic design,
stereo sound and built-in microphone. “We have a
diversified range of items in our catalog,” said Peng
Zhang, the company’s vice president.

1 Hora launched the 20 W Power Bank, which is

Last year, the company debuted at the Eletrolar Show
and got its first client in Brazil, said Peng. “This edition
was also very good for the company. We noticed many
new brands, which shows the expansion of the market
and interest in the fair. The movement favored the ex-
change of information and partnerships.” mm
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€ lojas figjcas coma

0 Seguros

180 SEGUROS FEZ SUA ESTREIANAES

180 SEGUROS MADE ITS DEBUT INES

om diversos tipos de seguros em sua carteira
‘ de produtos, a 180 Seguros decidiu partici-

par pela primeira vez da Eletrolar Show para
expandir seu relacionamento com varejistas regionais
e nacionais. "Viemos para esta feira com o objetivo de
aproveitar o grande movimento de varejistas e apre-
sentar nosso novo produto: a garantia estendida”,

disse Talita Wigg, gerente comercial.

Quando as empresas decidem contratar o novo servico
da 180 Seguros, além de proporcionarem maior tem-
po de garantia para os consumidores, elas aumentam
a confianga em suas marcas, contou Talita. “Além da
garantia de fabrica, os nossos clientes, que vao des-
de empresas de ar-condicionado até companhias que
vendem colchdes, podem oferecer de 12 até 24 meses
a mais de garantia. Se quebrar, nés cuidamos da troca
do produto no lugar do nosso cliente.” mm

Foco da empresa foi a expansao
dorelacionamento com varejistas
regionais e nacionais.

The company’s focus was on expanding its
relationship with regional and national retailers.

ith several types of insurance in its product
Wportfo/io, 180 Seguros decided to partici-

pate in the Eletrolar Show for the first time to
expand its relationship with regional and national retail-
ers. "We came to this fair with the goal of taking advan-
tage of the large movement of retailers and presenting
our new product: the extended warranty,” said Talita
Wigg, sales manager.

When companies decide to hire 180 Seguros’ new ser-
vice, in addition to providing a longer warranty period
for consumers, they increase confidence in their brands,
said Talita. “In addition to the factory warranty, our cli-
ents, which range from air conditioning companies to
companies that sell mattresses, can offer an additional
12 to 24 months of warranty. If something breaks, we take
care of replacing the product on our client’s behalf.” mm

TALITA WIGG,
GERENTE COMERCIAL
SALES MANAGER
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9H: BOAS VENDAS EM IMPRESSORAS E

ETIQUETADORAS

Busca por parcerias motivou terceira participacao da empresa.

OH: GOOD SALES IN PRINTERS AND LABELERS

Search for partnerships motivated the company’s third participation.

xpositora pela terceira vez na Eletrolar Show, a
=== 9H trouxe uma linha de produtos focados em
b= empresas de internet ¢ e-commerce. Entre

eles, impressoras e etiquetadoras foram os desta-
ques em vendas, disse a CEO da empresa, He Qiu.
“Temos uma equipe na China, responsavel por com-
prar com alta qualidade e preco justo.”

A 9H, que buscou parcerias com distribuidoras brasilei-
ras que desejam oferecer bens de qualidade elevada a
um prego mais acessivel, considerou a feira estratégica
para seu objetivo. “Havia muitas empresas que hé tem-
po queriamos contatar. A feira nos ajudou a chegar até
elas”, contou. mm
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¢

HEQIU,
CEO

E xhibiting for the third time at the Eletrolar Show,
9H brought a line of products focused on inter-

‘— net and e-commerce companies. Among them,
printers and labelers were the highlights in sales, said
the company’s CEO, He Qiu. “We have a team in China
responsible for purchasing high quality and fair prices.”

9H, which sought partnerships with Brazilian distrib-
utors who want to offer high quality goods at a more
affordable price, considered the fair strategic for its
objective. "There were many companies that we had
wanted to contact for a long time. The fair helped us
reach them,” it said. mm
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Objetivo da empresa foi ampliar o
reconhecimento da marca.

The company’s goal was to increase brand THALITA SANTOS,

iti ANALISTA DE MARKETING
recognition. MARKETING ANALYST
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A“GOLD: CAIXA DE SOM COM MICROFONE EMBUTIDO

xpositora pela primeira vez na feira, a A'Gold,
= {ocada em produtos eletrdnicos e acessérios

== para celular, teve por objetivo dar maior visibi-
lidade a marca. “Quisemos mostrar mais a A'Gold para
o publico e para os que ja sdo nossos clientes”, disse
Thalita Santos, analista de marketing da empresa.

No estande, destacou carregadores de celular,
power banks e caixas de som. “Trouxemos uma
gama diversificada em termos de cores, modelos e po-
téncias”, contou Thalita. O destaque principal foi a cai-
xa de som com microfone embutido, que funciona
como um dispositivo de karaoké portatil.

A participacdo na feira teve impacto positivo forte no
objetivo da empresa de ampliar o reconhecimento da
marca. “Recebemos clientes novos e conhecemos mui-
ta gente”, comentou Thalita, que acredita em cresci-
mento maior do setor neste semestre, com a A‘Gold
acompanhando o movimento. Em

A GOLD: SPEAKER WITH BUILT-IN MICROPHONE

first-time exhibitor at the fair, A‘Gold, which
A focuses on electronic products and cell phone
accessories, aimed to increase brand visibility.
“We wanted to show A'‘Gold more to the public and

to our existing customers,” said Thalita Santos, the
company'’s marketing analyst.

At the booth, cell phone chargers, power banks and
speakers were highlighted. “We brought a diverse
range of colors, models and power,” said Thalita. The
main highlight was the speaker with a built-in micro-
phone, which works as a portable karaoke device.

Participation in the fair had a strong positive impact
on the company’s goal of increasing brand recogni-
tion. “We received new customers and met a lot of
people,
grow more this semester, with A‘Gold following the
trend. mm

”

said Thalita, who believes the sector will

N
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Associacdo Brasileira de Distribuicdo de
A Tecnologia da Informacido (ABRADISTI)
mostrou na feira os servicos que presta. Entre
eles, pesquisas, grupos de trabalho e representa-
cdo junto a érgaos do governo. "Conversamos so-
bre todas as nossas frentes de servico com as empresas

presentes”, contou Reinaldo Passini, diretor comer-
cial da associacdo.

Essa foi a segunda participacdo da ABRADISTI na Ele-
trolar Show. Segundo Passini, o evento é interessante
tanto para receber associados e parceiros quanto para
apresentar a associacdo as novas empresas. “Geramos
muitos leads no ano passado e, em 2024, esperamos
gerar muito mais”, afirmou Passini. mm

— —
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nologia da Informacao (Brazilian Association of

Information Technology Distribution) (ABRADIS-
Tl) showed off the services it provides at the fair. These
included research, work groups and representation with
government agencies. “We talked about all of our ser-
vice fronts with the companies present,” said Reinaldo
Passini, the association’s commercial director.

The Associacao Brasileira de Distribuicdo de Tec-

This was ABRADISTI's second participation in the Elet-
rolar Show. According to Passini, the event is interesting
both for welcoming members and partners and for in-
troducing the association to new companies. “We gen-
erated a lot of leads last year and, in 2024, we hope to
generate many more,” said Passini. mm

REINALDO PASSINI,
DIRETOR COMERCIAL
(OMMERCIAL DIRECTOR



ABRASA REPRESENTOU MAIS DE
10 MILEMPRESAS

ABRASA REPRESENTED OVER 10,000 COMPANIES

leira de Pés-Vendas em Eletroeletrénicos
(ABRASA) mostrou na feira suas solugdes de logisti-
ca e de integracdo das empresas de servico autori-

om mais de 20 anos de mercado e 10 mil
empresas cadastradas, a Associagdo Brasi-

zado em produtos desse segmento. “A Eletrolar Show
€ uma porta ndo so para a associacdo mostrar o tama-
nho dela como para ajudar outras empresas”, avaliou
Wagner Gatto, diretor-executivo da ABRASA.

Segundo Wagner, os principais objetivos da participa-
¢do na feira deste ano foram a divulgacdo da associacao
e a busca por parcerias, ambos atingidos. “Com menos
de duas horas do inicio desta edicdo, fechamos um ne-
gocio. O evento é um destaque, sempre lota e recebe
gente interessada em fazer negdcios”, disse. mm

Associacao participou
detodas as edi¢des da
Eletrolar Show.

The assaciation has participated in all
editions of the Eletrolar Show.

.

WAGNER GATTO,
DIRETOR-EXECUTIVO
EXECUTIVE DIRECTOR

ith over 20 years in the market and 10,000
Wregistered companies, the Associacdo Bra-
sileira de Pés-Vendas em Eletroeletréni-
cos (Brazilian Association of After-Sales in Electronics)
(ABRASA) showcased its logistics solutions and inte-
gration of authorized service companies in products

in this segment at the fair. “The Eletrolar Show is a gate-

way not only for the association to show its size but also
to help other companies,” said Wagner Gatto, execu-
tive director of ABRASA.

According to Wagner, the main objectives of participat-
ing in this year’s fair were to promote the association and
seek partnerships, both of which were achieved. “Less
than two hours into this edition, we closed a deal. The
event is a highlight, it is always packed and receives peo-
ple interested in doing business,” he said. mm
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TAMARA FIGUEIREDO,
ANALISTA DE RELACOES INSTITUCIONAIS
INSTITUTIONAL RELATIONS ANALYST

META DA ABREE: CONSCIENTIZAR SOBRE

O DESCARTE ADEQUADO

ABREE'S GOAL: TO RAISE AWARENESS ABOUT PROPER DISPOSAL

Associacdo Brasileira de Reciclagem de
A Eletronicos (ABREE) veio & Eletrolar Show

para trazer aos participantes mais informa-
¢cdes sobre o descarte ambientalmente correto de
eletroeletrénicos e eletrodomésticos. Foi a terceira
participacdo da associagdo no evento. Os resultados
foram positivos. “Tivemos aumento no numero de se-
guidores e de pessoas de fato interessadas”, disse Ta-
mara Figueiredo, analista de relaces institucionais
da Abree.

Na feira, a entidade gestora buscou novas parcerias
com relagdo a pontos de descarte, além de aprovei-
tar o evento para ampliar sua base nas redes sociais.
“A gente vé& aqui tanto varejistas quanto fabricantes
de eletroeletrénicos e eletrodomésticos, e ai unimos
essa cadeia em prol do interesse na sustentabilidade e
no descarte ambientalmente adequado desses produ-
tos”, acrescentou Tamara. mm
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Associacdo buscou parcerias
em prol da sustentabilidade.

The association sought partnerships to
promote sustainability.

he Brazilian Electronics Recycling Association
T(ABREE) came to the Eletrolar Show to provide

participants with more information about the en-
vironmentally correct disposal of electronic devices
and home appliances. This was the association’s third
participation in the event. The results were positive.
“We saw an increase in the number of followers and
people who were truly interested,” said Tamara Figue-

iredo, institutional relations analyst at Abree.

At the fair, the managing entity sought new partner-
ships regarding disposal points, in addition to taking
advantage of the event to expand its base on social
media. “"We see both retailers and manufacturers of
electronic devices and home appliances here, and we
unite this chain in favor of the interest in sustainability
and the environmentally appropriate disposal of these
products,” added Tamara. mm



ACSP OFERECEU SERVICOS E
BUSCOU PARCERIAS

ACSP OFFERED SERVICES AND SEEK PARTNERSHIPS

Associacdo Comercial de Sdo Paulo (ACSP)
A participou pela primeira vez da feira em 2024.

A entidade de associagdo voluntaria, que au-
xilia no desenvolvimento de empresas e empreende-
dores, mostrou os varios servigcos que oferece. “Entre
eles, emisséo de certificado digital, consultas para anéa-
lise de crédito e auxilio para processos de exportagdo e
importagdo de produtos”, disse Renan Luiz Silva, su-
perintendente de servicos institucionais da ACSP.

Na 172 Eletrolar Show, a ACSP buscou novos associa-
dos e apresentou os seus servicos. “Somos uma as-
sociacdo de empreendedores, e a indUstria que esta
presente hoje aqui € o nosso publico. Estamos surpre-
endidos positivamente. S6 o que tivemos de visitantes
foi satisfatério”, contou Renan. mm

Aassociacdode
empreendedores tem
varias modalidades de
apoio as empresas.

The association of entrepreneurs
offers several types of support
to companies.

RENAN LUIZ SILVA,
SUPERINTENDENTE DE SERVICOS
INSTITUCIONAIS

SUPERINTENDENT OF INSTITUTIONAL SERVICES

mercial Association of Sdo Paulo) (ACSP) par-
ticipated in the fair for the first time in 2024. The
voluntary association entity, which assists in the develop-
ment of companies and entrepreneurs, showed the vari-
ous services it offers. “Among them, issuing digital cer-
tificates, consultations for credit analysis and assistance

The Associacdo Comercial de Sao Paulo (Com-

with product export and import processes”, said Renan
Luiz Silva, superintendent of institutional services
at ACSP.

At the 17t Eletrolar Show, ACSP sought new members
and presented its services. “We are an association of en-
trepreneurs, and the industry that is present here today
is our target audience. We are positively surprised. The
only visitors we had were satisfactory”, said Renan. mm



COBERTURA

AGRATTO E VENTISOL: NOVIDADES EM
DUAS MARCAS

AGRATTO AND VENTISOL: NEW PRODUCTS FROM Micro-ondas, climatizador e
TWOBRANDS ventiladores foram os destaques.

Microwaves, air coolers and fans were the
highlights.

arca nacional de eletroportateis, a Agratto gratto, a national brand of small appliances,
M promoveu na feira seu micro-ondas, agora A promoted its microwave at the fair, now avail-

disponivel nas cores branco e preto. “Nés able in black and white. “We prepared our-
nos preparamos para este momento, que coroa um es- selves for this moment, which is the culmination of an
forco em garantir que nossos clientes possam compor effort to ensure that our customers can complete their
toda a cozinha com produtos Agratto”, disse a direto- entire kitchen with Agratto products,” said commercial
ra comercial, Fernanda Candido. director Fernanda Candido.
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A Ventisol destacou o climatizador de 125 litros,
com poténcia de 400 W, além de dois ventiladores de
teto no segmento premium, o Astro e o Selene,
contou Fernanda. "O Astro tem pés retrateis, funciona
como luminéria e ventilador, e oferece trés opcdes de
iluminacdo. E um produto premium, bivolt, com tecno-
logia Inverter.”

Independentemente da estacado, a ventilacdo é sempre
um bom negdcio para os lojistas, disse a executiva. “A
participagdo na Eletrolar Show ndo sé gera contatos
importantes como ocorre num periodo apropriado do
ano, que permite programar a produgdo e as entregas
para o ver&o. Estamos nos preparando com um grande

estoque para atender o mercado.” No estande, foi ex-
posto o carro da piloto Rafaela Ferreira, da Formula 4,
que é patrocinada pelas duas marcas. mm

FERNANDA CANDIDO,
DIRETORA COMERCIAL
COMMERCIAL DIRECTOR

Ventisol highlighted the 125-liter air conditioner,
with 400 W power, in addition to two ceiling fans in the
premium segment, the Astro and the Selene, said
Fernanda. “The Astro has retractable blades, works as
a lamp and fan, and offers three lighting options. It is a
premium product, bivolt, with Inverter technology.”

Regardless of the season, ventilation is always good
business for retailers, said the executive. “Participat-
ing in the Eletrolar Show not only generates important
contacts, but also occurs at an appropriate time of year,
which allows us to schedule production and deliveries
for the summer. We are preparing ourselves with a large
stock to meet the market demand.” The stand featured
the car of Formula 4 driver Rafaela Ferreira, who is spon-
sored by both brands. mm
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AIWA:16 LANCAMENTOS NESTE SEMESTRE

AIWA: 16 LAUNCHES INTHIS SEMESTER
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Aiwa fez 16 lancamentos para este ano, en-
A tre eles as torres de som. Com design sofis-
ticado, a AWS-T1W-02 tem 1.600 W RMS de
poténcia, processador que divide as trés vias de som
(graves, médios e agudos) e alto-falante com LED RGB

colors lights. Langou, também, dois speakers, quatro
modelos de partybox, headphones e earbuds.

Em televisores, expds seus modelos que vao de 32"
a 75" e tendéncias de mercado. Um exemplo é a TV
de 100" QLED. Outros sédo a TV portétil, que pode ser
utilizada em éareas externas, pois resiste aos pingos de
4gua; a karaoké, com som embutido e microfone; e a
TV Glass, com borda transparente. “Trouxemos esses
aparelhos para sentir o mercado”, disse Giovanni M.
Cardoso, cofundador do Grupo MK, que detém as
marcas Aiwa e Mondial.

A empresa, que tem Sabrina Sato como embaixadora,
visa conquistar 10% do mercado de televisores. Em au-
dio, a meta é 12%. Para tanto, estd ampliando a capa-
cidade de producéo de todos os itens em sua fébrica,
em Manaus (AM). “Em dois anos e meio, multiplicamos
o numero de funcionarios”, contou Giovanni. Neste
ano, o faturamento chegara a R$ 1 bilhdo. Para 2025, a
projecdo é dobrar esse niumero. mm
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iwa has launched 16 products this year, in-
A cluding sound towers. With a sophisticated

design, the AWS-T1W-02 has 1,600 W RMS of
power, a processor that divides the three sound chan-
nels (bass, midrange and treble) and a speaker with
LED RGB color lights. It also launched two speakers,
four partybox models, headphones and earbuds.

In terms of televisions, it showcased its models rang-
ing from 32" to 75" and market trends. One exam-
ple is the 100" QLED TV. Others include the portable
TV, which can be used outdoors, as it is resistant to wa-
ter drops; the karaoke TV, with built-in sound and mi-
crophone; and the Glass TV, with a transparent border.
“We brought these devices to get a feel for the mar-
ket,” said Giovanni M. Cardoso, co-founder at Grupo
MK, which owns the Aiwa and Mondial brands.

The company, which has Sabrina Sato as its ambassa-
dor, aims to capture 10% of the television market. In
audio, the goal is 12%. To this end, it is expanding the
production capacity of all items in its factory in Manaus
(AM). “In two and a half years, we have multiplied the
number of employees,” said Giovanni. This year, reve-
nue will reach R$1 billion. By 2025, the projection is to
double that number. mm
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Destaque para as torres de som e smart TVS.

GIOVANNI M. CARDOSO,

Highlights include sound towers and smart TVs. COFUNDADOR DO GRUPO MK
(O-FOUNDER OF GRUPO MK
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AMARINE SE SURPREENDE EM SUA
ESTREIANAES

AMARINE IS SURPRISED AT ITS DEBUT AT ES

Destaque da empresa foi o Micro SD para console,

homologado pela Nintendo.

KARIM FAHS,
CEO

The company’s highlight was the Micro SD for consoles, approved by Nintendo.

undada em 2019, a Amarine j4 entrou no mer-
F cado sendo a distribuidora oficial da Canon no

Brasil. Apds o fechamento da fébrica das came-
ras profissionais no Pais, a empresa passou a adminis-
trar grandes contas relacionadas a marca, entre elas a
representacdo na Amazon, no Kabum e no Mercado Li-
vre. Ha dois anos, diversificou seu portfélio e comecou
a comercializar produtos de outras grandes marcas,

como Kodak, Lexus e Marshall.

Pela primeira vez na feira, Karim Fahs, CEO da com-
panhia, se surpreendeu com o movimento do evento.
“Viemos a Eletrolar Show para tornar nossa marca co-
nhecida e fazer networking, mas o resultado foi melhor
que o esperado. Com certeza, estaremos aqui na pro-
xima edicdo”, disse. No estande, o destaque ficou por
conta do Micro SD para console, homologado pela
Nintendo com 1 tera de capacidade. A Marine tam-
bém levou a feira a cdmera de seguranca Sieco S38
PT. “O aparelho é diferenciado porque é programado
para a detec¢do de movimentos”, contou Karim. mm
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ounded in 2019, Amarine has already entered
F the market as the official distributor of Canon

in Brazil. After the closure of the professional
camera factory in the country, the company began to
manage large accounts related to the brand, including
representation on Amazon, Kabum and Mercado Livre.
Two years ago, it diversified its portfolio and began to
sell products from other major brands, such as Kodak,

Lexus and Marshall.

For the first time at the fair, Karim Fahs, the compa-
ny’s CEO, was surprised by the event’s movement. “We
came to Eletrolar Show to make our brand known and
to do networking, but the result was better than expect-
ed. We will definitely be here at the next edition”, he
said. At the booth, the highlight was the Micro SD for
consoles, approved by Nintendo with 1 terabyte of
capacity. Marine also brought the Sieco $38 PT securi-
ty camera to the fair. “The device is different because it
is programmed to detect movements,” said Karim. mm




Amet lancou uma pelicula de protecdo ul-

trarresistente, chamada Safira Shield. Uti-

liza a tecnologia SafeMax e possui laminagdo
de safira, oferecendo um nivel de resisténcia de 9H. “E
uma das melhores peliculas do mundo em termos de
protecdo, por isso damos um ano de garantia contra a
quebra de tela”, destacou Cliford Oliveira, CEO da
empresa.

O portfélio da Amet foi expandido com uma nova
linha de audio, com fones de ouvido e caixas de
som, além de acessérios como carregadores e power
banks. "O objetivo é fortalecer nossas parcerias com
os clientes”, explicou Cliford, que considerou a par-
ticipagdo na Eletrolar Show como determinante para
o crescimento continuo da empresa. A expectativa é
mais do que dobrar seu faturamento neste ano em
relacdo a 2023. mm

met has launched an ultra-resistant protec-
tive film, called Safira Shield. It uses Safe-
Max technology and has sapphire lamination,
offering a 9H resistance level. It is one of the best films
in the world in terms of protection, which is why we offer

a one-year warranty against screen breakage, ” highlight-
ed Cliford Oliveira, the company’s CEO.

Amet’s portfolio has been expanded with a new audio
line, with headphones and speakers, as well as accesso-
ries such as chargers and power banks. “The goal is to
strengthen our partnerships with customers,” explained
Cliford, who considered participation in the Eletrolar
Show as a determining factor for the company’s contin-
ued growth. The expectation is to more than double its
revenue this year compared to 2023. mm
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ANXIN: PRODUTOS PARA CASAE

ELETRONICOS
ANXIN: HOME PRODUCTS AND ELECTRONICS

nicialmente focada na comercializacdo de lumina-
rias, a Anxin se adaptou as necessidades do merca-
do e hoje vende produtos para casa, como pane-
las e copos térmicos, e eletroeletrénicos, como fones
de ouvido, carregadores e adaptadores. “Na Eletrolar
Show, trouxemos diversos modelos de copos, desde os

menores para café até os maiores para levar na acade-
mia. O nosso grande diferencial é o valor, temos o pre-
¢o mais baixo”, contou Bruno Lee, diretor comercial
da marca.

Estreando como expositora, a empresa veio com a in-
tencao de divulgar a nova marca, que antigamente era
conhecida como Atlanta LED Luminaria. “Essa foi uma
experiéncia ao mesmo tempo desafiadora e muito boa.
Recebemos muitos possiveis clientes no nosso estan-
de”, completou Bruno. mm
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BRUNO LEE,
DIRETOR COMERCIAL
(OMMERCIAL DIRECTOR

nitially focused on selling lighting fixtures, Anxin

adapted to the market’s needs and today sells home

products, such as pans and thermal cups, and elec-
tronics, such as headphones, chargers and adapters.
“At the Eletrolar Show, we brought several models of
cups, from the smallest ones for coffee to the largest
ones for taking to the gym. Our big difference is the
value, we have the lowest price”, said Bruno Lee, the
brand’s commercial director.

Starting as an exhibitor, the company came with the in-
tention of promoting the new brand, which was former-
ly known as Atlanta LED Luminéria. “This was a chal-
lenging and very good experience at the same time.
We received many potential customers at our booth”,
added Bruno. mm
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BRUNO NOGUEIRA,
GERENTE DE NEGOCIOS
BUSINESS MANAGER

ARIETE EXPOS ELETROPORTATEIS PREMIUM
ARIETE EXHIBITS PREMIUM SMALL APPLIANCES

Empresa trouxe ao Brasil duas marcas italianas.

The company brought two Italian brands to Brazil.

Ariete, importadora e distribuidora de marcas
A premium no mercado de eletros, expds uma li-

nha completa de eletroportateis. Os produtos
sdo de duas marcas italianas. “Da marca Ariete, que
chegou ao Brasil em 2023, apresentamos a Linha Mo-
derna, que tem design italiano, acabamento apurado e
detalhes em metal”, disse Bruno Nogueira, gerente
de negécios da empresa. Foram sete produtos: trés
cafeteiras, chaleira, torradeira, liquidificador e batedei-
ra, nas cores preta e vermelha. Expds, também, uma
maquina de café e outra de sorvete.

Da marca Delonghi, levou para o estande uma cafe-
teira super automatica, aquecedor a éleo e apare-
lho de ar-condicionado portatil. Expds, ainda, a linha
Vintage, de produtos retrd. “O mercado tem bastante
players, mas no segmento premium vimos uma lacuna.
Trouxemos produtos para esse publico e expusemos na
Eletrolar Show pela abrangéncia que ela tem”, contou
Bruno. Sua expectativa é que este semestre seja impor-
tante em termos de aquecimento do consumo. Em

riete, an importer and distributor of premium
A brands in the home appliance market, exhib-

ited a complete line of small appliances. The
products are from two Italian brands. “From the Arie-
te brand, which arrived in Brazil in 2023, we presented
the Modern Line, which has Italian design, refined finish
and metal details”, said Bruno Nogueira, the compa-
ny’s business manager. There were seven products:
three coffee makers, a kettle, a toaster, a blender and
a mixer, in black and red. It also exhibited a coffee ma-
chine and an ice cream maker.

From the DeLonghi brand, it brought to its stand a
super automatic coffee maker, an oil heater and a
portable air conditioner. It also exhibited the Vintage
line, of retro products. “The market has a lot of play-
ers, but in the premium segment we saw a gap. We
brought products for this audience and exhibited them
at the Eletrolar Show due to its scope,” said Bruno.
He expects this semester to be important in terms of
boosting consumption. mm
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Em sua estreia, aempresa lan¢ou uma plataforma
que promete revolucionar o mercado.

In its debut, the company launched a platform that promises to RAFAEL DANTAS,
DIRETOR COMERCIALE SOCIO

revolutionize the market. COMMERCIAL DIRECTOR AND PARTNER
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ASIA SHIPPING: TROUXE LANCAMENTO DIGITAL

Asia Shipping participou pela primeira vez

como expositora da Eletrolar Show. “Somos a

maior integradora logistica digital da América
Latina. Somos responséveis pela parte de logistica in-
ternacional dos nossos clientes, fazendo o transporte
de mercadorias, seja pelo modal maritimo, aéreo ou
rodoviario”, disse Rafael Dantas, diretor comercial
e sécio da empresa. "Viemos a feira para ampliar a
visibilidade da nossa marca.”

No evento, a empresa apresentou a plataforma digi-
tal em nuvem que utiliza Inteligéncia Artificial (1A)
para facilitar as operagées de comércio exterior,
chamada Dati. A solucdo automatiza toda a rotina de
importacdo e realiza de forma auténoma quase 87%
das rotinas dessa frente de negdcios.

"E uma solucdo diferente, capaz de aumentar a efici-
éncia operacional dos importadores e gerar insights
importantes para os negocios. Essa plataforma facilita
muito a vida das empresas e, com certeza, vai revolu-
cionar bastante o mercado de importacdo no Brasil”,
afirmou Rafael. mm

ASIA SHIPPING: BRINGS DIGITAL LAUNCH

sia Shipping participated as an exhibitor at

the Eletrolar Show for the first time. “We are

the largest digital logistics integrator in Latin
America. We are responsible for the international logis-
tics side of our clients, transporting goods, whether by
sea, air or road”, said Rafael Dantas, commercial di-
rector and partner of the company. “We came to the
fair to increase the visibility of our brand.”

At the event, the company presented the digital cloud
platform that uses Artificial Intelligence (Al) to fa-
cilitate foreign trade operations, called Dati. The
solution automates the entire import routine and au-
tonomously performs almost 87% of the routines of this
business front.

“It is a different solution, capable of increasing the op-
erational efficiency of importers and generating impor-
tant insights for business. This platform makes life much
easier for companies and will certainly revolutionize the

"

import market in Brazil”, said Rafael. mm
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ANDERSONLIMA,
RESPONSAVEL PELO ESTANDE
RESPONSIBLE FOR THE BOOTH

ASL EXPOS AMPLA LINHA DE
ACESSORIOS

ASL DISPLAYED A WIDE LINE OF ACCESSORIES

Produtos sao homologados pela Anatel.

Products are approved by Anatel.

m sua primeira participacdo na Eletrolar Show, a
pm  ASL expds ampla linha de acessérios, todos ho-

e Mologados pela Anatel e com um ano de garan-
tia. Entre os produtos, carregadores, cabos, fonte,
fones de ouvido, power banks, suportes auricula-
res e smartwatches. “A feira foi muito boa para nés”,
disse Anderson Lima, responsavel pelo estande da
empresa.

A ASL participou do evento com o objetivo de formar
novas parcerias, bem como divulgar e fortalecer a mar-
ca. "E a maior feira da América Latina e, de nossa parte,
garantimos muita qualidade e o melhor custo-benefi-
cio em todos os produtos”, afirmou Anderson. mm

92 | ELETROLARNEWS

AT WL TS ML O
FAR B B AR R

exhibited a wide line of accessories, all approved

by Anatel and with a one-year warranty. Among the
products, chargers, cables, power supplies, head-
phones, power banks, ear supports and smart-
watches. “The fair was very good for us”, said Ander-
son Lima, responsible for the company’s booth.

I n its first participation in the Eletrolar Show, ASL

ASL participated in the event with the objective of
forming new partnerships, as well as promoting and
strengthening the brand. “It is the largest fair in Latin
America, and for our part, we guarantee great quality
and the best cost-benefit in all products”, stated An-
derson. mm
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Em sua sexta participacao, os cadeados antifurto foram destaque.

In its sixth participation, anti-theft padlocks were the highlight.

eterana da Eletrolar Show, a Atlas Sistemas
v Antifurto volta todos os anos para encontrar
clientes que moram no interior do Brasil. “Gos-
tamos de participar deste evento porque ndo temos
condicdes de visitar todos os clientes, pois eles ficam
longe. Todos os anos, recebemos entre 40 e 50 novos

clientes no nosso estande”, explicou Enori Emmert,
diretor comercial da Atlas Sistemas Antifurto.

Os cadeados eletrdnicos antifurto para celulares, ta-
blets e outros eletrénicos foram os produtos apresen-
tados durante a sexta participagdo da marca no evento.
“Nosso publico-alvo é aquele dono de empresa que faz
tudo, isto &, reforma a loja e atende o cliente, porque
¢é ele quem tem o poder de decisdo”, disse Enori. O
principal diferencial dos nossos produtos em relacdo aos
concorrentes é que eles sdo faceis de instalar.” mm

veteran of the Eletrolar Show, Atlas Sistemas
A Antifurto returns every year to meet custom-
ers who live in the countryside of Brazil. “We
like to participate in this event because we are unable
to visit all the customers we would like, as they live far
away. Every year, we welcome between 40 and 50 new

customers to our booth,” explained Enori Emmert,
commercial director at Atlas Sistemas Antifurto.

The anti-theft electronic padlocks for cell phones,
tablets and other electronic devices were the products
presented during the brand's sixth participation in the
event. “Our target audience is the business owner who
does everything, that is, renovates the store and serves
the customer, because they are the ones who have the
decision-making power,” said Enori. “The main differ-
ence between our products and our competitors is that
they are easy to install.” mm
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B-MAX: VARIEDADE DE PRODUTOS
ECAPTACAO DE CLIENTES

B-MAX: VARIETY OF PRODUCTS AND CUSTOMER
ACQUISITION

B-MAX lancou na feira dois modelos de umi-
A dificadores, com capacidade para ambientes
de até 40 m?; lustres de flutuacdo com im3,
que podem ser utilizados como caixa de som; e o pre-
parador de café portatil, que funciona com bateria.
“Basta utilizar dgua fria, café em pd ou capsula e, em

dois minutos, o café esté pronto”, disse Simon Zhang,
gerente de vendas da empresa.

Desde o ano passado, a B-MAX vem expandindo o seu
networking gracas a Eletrolar Show, contou Simon. “A
feira ajudou a empresa a crescer na captacdo de clien-
tes. Neste ano, melhoramos ainda mais os resultados e,
também, os contatos com fornecedores.” H& 17 anos no
Brasil, a companhia comercializa uma grande variedade
de informética, eletrénicos e utensilios domésticos. mm

SIMON ZHANG,
GERENTE DE VENDAS
SALES MANAGER

Pelosegundoano,a
empresa comemorou os
resultados que obteve
naEs.

For the second year, the
company celebrated the
results it obtained at ES.

-MAX launched two models of humidifiers at
B the fair, with capacity for environments of up to

40 sgm; floating chandeliers with magnets,
which can be used as speakers; and the portable cof-
fee maker, which runs on battery. “Just use cold water,
ground coffee or a capsule and, in two minutes, the cof-
fee is ready”, said Simon Zhang, the company’s sales
manager.

Since last year, B-MAX has been expanding its net-
work thanks to the Eletrolar Show, said Simon. “The fair
helped the company grow in customer acquisition. This
year, we improved our results even further and our con-
tacts with suppliers.” The company has been in Brazil for
17 years and sells a wide variety of computers, electron-
ics and household appliances. mm



ALAN FERREIRA,
DIRETOR DE VENDAS
SALES DIRECTOR

Na feira, destacou também
aatualizacdodo logo e dos
materiais de PDVs.

The trade show also highlighted the
updated logo and POS materials.

BASEUS: CARREGADORES PARA IPHONE 15

BASEUS: CHARGERS FOR IPHONE 15

Baseus apresentou uma linha diversificada de
A produtos. Destaque para os carregadores

GaN de 30 W da linha Colors, especialmen-
te desenvolvidos para usuarios do iPhone 15. "Trouxe-
mos varias cores para esse produto. O publico gostou
bastante”, contou Alan Ferreira, diretor de vendas
da empresa. Novas cores também foram introduzidas
na selecdo de carregadores magnéticos ¢ power
banks. Lancou, ainda, o headphone H1i, que possui
Bluetooth 5.13, redutor de ruido ANC e até 100 horas
de reproducéo.

Além dos novos produtos, a Baseus destacou sua re-
cente atualizacdo do logo e dos materiais para os pon-
tos de venda, visando reforcar sua presenga no merca-
|. “Participamos ha alguns anos da Eletrolar
Show e utilizamos o evento como um termdémetro para
entender as demandas do publico e trazer inovacdes
que atendam as expectativas dos consumidores brasi-
leiros”, disse Thiago. mm

do naciona

aseus presented a diverse line of products.
B Highlights include the 30 W GaN chargers

from the Colors line, specially developed for
iPhone 15 users. "We brought several colors for this
product. The public really liked it,” said Alan Ferreira,
the company’s sales director. New colors were also
introduced in the selection of magnetic chargers and
power banks. It also launched the H1i headphone,
which has Bluetooth 5.13, ANC noise reduction and up
to 100 hours of playback.

In addition to the new products, Baseus highlighted its
recent update of the logo and POS materials, aiming
to strengthen its presence in the national market. "We
have been participating in the Eletrolar Show for a few
years now and we use the event as a thermometer to
understand the public's demands and bring innova-
tions that meet the expectations of Brazilian consum-
ers,” said Alan. mm
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CARLOS EDUARDO PIMENTA,
DIRETOR
DIRECTOR

Objetivo da empresa é trazer qualidade com preco acessivel.

The company’s goal is to offer quality at an affordable price.

lancou mais de 50 produtos na feira. Entre eles
estdo a sua linha de geladeiras side by side
multidoor, freezer, frigobares e cooktops, além de
aparelhos de ar-condicionado, sanduicheiras e grill.

S ediada em Belo Horizonte (MG), a Bel Micro

"As geladeiras tém motor Inverter e sdo Frost Free,
com capacidade de 150 até 400 litros”, explicou Carlos
Eduardo Pimenta, diretor da empresa, expositora
pela segunda vez.

“A 172 Eletrolar Show valeu muito a pena. Sempre vale,
desde a primeira participacdo, quando mostramos aos
clientes a televisao HQ, fabricada em Manaus (AM),
marca criada para atender as classes C e D, com o ob-
jetivo de trazer qualidade e preco acessivel”, contou
Carlos Eduardo. Hoje, a capacidade fabril é de 80 mil
TVs. A empresa tem nas Regides Sudeste e Nordeste

|u

os seus melhores mercados. A meta de faturamento
em 2024 ¢ de R$ 2 bilhdes, o que representa 45% de
crescimento sobre o ano passado. mE
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more than 50 products at the fair. Among them
are its line of multi-door side-by-side refrigera-
tors, freezers, mini-fridges and cooktops, as well as
air conditioning units, sandwich makers and grills.

B ased in Belo Horizonte (MG), Bel Micro launched

“The refrigerators have an inverter motor and are Frost
Free, with a capacity of 150 to 400 liters”, explained
Carlos Eduardo Pimenta, director at the company,
exhibiting for the second time.

“The 17" Eletrolar Show was very worthwhile, since the
first participation, when we showed customers the HQ
television, manufactured in Manaus (AM), a brand cre-
ated to serve classes C and D, with the goal of offer-
ing quality at an affordable price”, said Carlos Eduar-
do. Today, the company’s manufacturing capacity is 80
thousand TVs. The company’s best markets are in the
Southeast and Northeast regions. The revenue target
for 2024 is R$2 billion, which represents 45% growth
over last year. mm




BEM-ESTAR CLIMA: CLIMATIZADORES

DIGITAIS PORTATEIS

BEM-ESTAR CLIMA: PORTABLE DIGITAL AIR COOLERS

--!

Bem-Estar Clima apresentou uma gama de
A climatizadores portateis, que atendem to-
dos os mercados. "Hoje, nossos destaques
sdo os produtos da linha portéatil, que abrangem desde
residéncias até comércios e areas maiores”, afirmou o
diretor, Wisley Pessoa. A empresa também apresen-

tou na feira a sua nova linha de ventiladores, além de
anunciar a entrada no mercado de ar-condicionado.

Na ES 2024, a Bem-Estar Clima revelou os diferenciais
de seus produtos, como o modelo BE 4500 Digital
de 45 litros, que tem operagdo silenciosa e controle
remoto. “E digital, portatil e de facil locomocdo”, ex-
plicou Pessoa, que classificou a participacdo no evento
como uma oportunidade estratégica para se conectar
com novas redes de lojas e parceiros de negécios, for-
talecendo sua presenga no mercado B2B. mm

Produtos atendem
diferentes mercados.

Products cater to different
markets.

WISLEY PESSOA,
DIRETOR
DIRECTOR

em-Estar Clima presented a range of portable
B air coolers, which cater to all markets. “Today,
our highlights are the products in the small ap-
pliances line, which cover everything from homes to
businesses and larger areas,” stated director Wisley
Pessoa. The company also presented its new line of fans

at the fair, in addition to announcing its entry into the air
conditioning market.

At ES 2024, Bem-Estar Clima revealed the differentials
of its products, such as the 45-liter BE 4500 Digital
model, which has silent operation and remote con-
trol. "It is digital, portable and easy to move around,”
explained Pessoa, who classified participation in the
event as a strategic opportunity to connect with new
store chains and business partners, strengthening its
presence in the B2B market. mm
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Best expds na Eletrolar Show as suas linhas
A de eletroeletrénicos e de mobiliario para are-

as gourmet incluindo cadeiras, banquetas e
fornos elétricos. O principal destaque foi o forno air
fryer de 60 litros. “Ele funciona tanto como forno
elétrico quanto como air fryer, consolidando as duas
fungdes e economizando espaco nas cozinhas”, disse
Gian Vendrusculo, gerente comercial da Best. O
produto também estara disponivel, na versao de 45
litros, para espagos reduzidos.

Na opinido de Gian, a Eletrolar Show é uma feira que
déa muito destaque as empresas, tanto no mercado na-
cional quanto no internacional. “Foi muito bom partici-
par. Fechamos vérios negdcios e recebemos os nossos
clientes”, contou. mm
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GIAN VENDRUSCULO
GERENTE COMERCIAL
SALES MANAGER

Empresa também levou
a feira mobiliario para
dareas gourmet.

The company also took gourmet
furniture to the fair.

est exhibited its lines of electronics and gourmet
B furniture at the Eletrolar Show, including chairs,

stools and electric ovens. The main highlight was
the 60-liter air fryer. "It works both as an electric oven
and as an air fryer, consolidating both functions and sav-
ing space in the kitchen,” said Gian Vendrusculo, sales
manager at Best. The product will also be available in a
45-liter version for smaller spaces.

In Gian's opinion, the Eletrolar Show is a fair that gives
companies a lot of attention, both in the national and
international markets. "It was great to participate. We
closed several deals and welcomed our customers,” he
said. mm



Exportadora chinesa quer expandir

negocios paraa América do Sul.

Chinese exporter wants to expand its
business to South America.

BLINKMAX: COPOS E CANECAS PARA TODAS AS BEBIDAS

BLINKMAX: CUPS AND MUGS FOR ALL DRINKS

Blinkmax participou pela primeira vez e ex-
A pOs copos e canecas para os mais diversos

tipos de bebidas, tacas, pratos, cinzeiros,
vasos, fruteiras e bomboniéres, todos fabricados
com vidro temperado e alta tecnologia. Isso a faz ter,
em sua carteira, clientes como Walmart, Carrefour e
Starbucks. “Sabiamos que, na feira, encontrariamos 6ti-
mas oportunidades de negécios”, disse Yuan Naiwen,
do staff da empresa.

Fundada em 2017, na China, a empresa ja exporta seus
produtos para 80 paises espalhados pela Asia e Euro-
pa, e, agora, quer ganhar a América do Sul. “A feira é
um étimo lugar para captar clientes. Queremos expan-
dir nossos negdcios, e o Brasil tem um mercado muito
grande. Aqui fechamos contratos e, possivelmente, es-

taremos de volta no préximo ano”, disse Yuan. mm

linkmax participated for the first time and ex-
B hibited cups and mugs for the most diverse

types of drinks, glasses, plates, ashtrays,
vases, fruit bowls and candy boxes, all made with
tempered glass and high technology. This means that it
has clients such as Walmart, Carrefour and Starbucks in
its portfolio. "We knew that we would find great business
opportunities at the fair”, said Yuan Naiwen, a member
of the company’s staff.

Founded in 2017 in China, the company already exports
its products to 80 countries throughout Asia and Europe,
and now wants to gain South America. “The fair is a
great place to attract customers. We want to expand our
business, and Brazil has a very large market. We closed
contracts here and will probably be back next year”, said
Yuan. mm

YUAN NAIWEN,
DO STAFF
STAFF MEMBER
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MANFRED LERMEN,
GERENTE COMERCIAL
SALES MANAGER

BOMBER: POTENCIA E TECNOLOGIA EM AUDIO

BOMBER: POWER AND TECHNOLOGY IN AUDIO

Empresa destacou tecnologia Power 360 e design exclusivo em caixas de som.

The company highlighted Power 360 technology and exclusive design in speakers.

dutos de sua linha 2024. " Atualizamos a nossa
linha de caixas de som Bluetooth focando em diferen-

om mais de trés décadas de atividades, a gau-
cha Bomber mostrou mais de 10 novos pro-

ciais tecnoldgicos e custo-beneficio”, disse o gerente
comercial da empresa, Manfred Lermen. Entre os
lancamentos, a Bomber Party 1360 surpreendeu com
a tecnologia Power 360. Ela proporciona som multidi-
recional 360° gracas aos alto-falantes posicionados em
ambos os lados.

O visual arrojado, segundo Manfred, é resultado do
design. "Além da qualidade do &udio, desenvolve-
mos os moldes e investimos em design exclusivo.” Sdo
exemplos a Bomberbass, caixa portatil com funcdo
power bank e resisténcia a 4gua, e a BomberBag, que
combina tamanho compacto e tecnologia avancada de
4udio. De acordo com ele, a feira € uma oportunidade
para mostrar as novidades e estabelecer novas cone-
x6es comerciais. Hl
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ith over three decades of activity, Rio Grande
Wdo Sul-based Bomber showed over 10 new

products from its 2024 line. “We updated our
line of Bluetooth speakers focusing on technological dif-
ferences and cost-benefit,” said the company’s sales
manager, Manfred Lermen. Among the launches, the
Bomber Party 1360 surprised with its Power 360 tech-
nology. It provides 360° multidirectional sound thanks to
speakers positioned on both sides.

According to Manfred, the bold look is the result of the
design. “In addition to the audio quality, we developed
the molds and invested in exclusive design.” Examples
include the Bomberbass, a portable speaker with power
bank function and water resistance, and the BomberB-
ag, which combines compact size and advanced audio
technology. According to him, the fair is an opportunity
to showcase new products and establish new business
connections. ml
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BRASTEMP E CONSUL: INOVACOES NAS DUAS MARCAS

BRASTEMP AND CONSUL: INNOVATIONS IN BOTH BRANDS

LUIS MOREIRAOD,
DIRETOR DE VENDAS
SALES DIRECTOR

By

¥
L

s duas marcas da Whirlpool expuseram, na
A feira, novidades em seus produtos. Um des-

taque foi a renovacdo do frigobar retré da
Brastemp, que se tornou objeto de decoragdo com
suas novas e diferenciadas texturas. Foi apresentado
nas cores branco classico, azul, verde e rosa, com ca-
pacidade de 76 litros. A marca Consul também lancou
o seu frigobar retrd, nas cores vermelha e preta, com
capacidade de 117 litros.
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Lavadoras com maior capacidade e
frigobares retrd foram destaques.

Washing machines with greater capacity and
retro minibars were highlights.

ucts at the fair. One highlight was the renovation

of Brastemp’s retro minibar, which became a
decorative object with its new and distinctive textures.
It was presented in classic white, blue, green and pink,
with a capacity of 76 liters. The Consul brand also
launched its retro minibar, in red and black, with a
capacity of 117 liters.

The two Whirlpool brands exhibited new prod-



Os refrigeradores da Brastemp, com freezer na parte
de baixo, trouxeram compartimentos mais funcionais.
Em lavadoras, a inovacéo foi a maquina da Brastemp
com capacidade de 15 kg e painel intuitivo. “"Pode
ser programada com até 10 horas de antecedéncia.
O aumento da capacidade das lavadoras € uma ten-
déncia”, disse Luis Moreirdo, diretor de vendas da
Whirlpool. No final de agosto, a Consul lan¢a uma la-
vadora com capacidade de 13 litros.

As vendas desses produtos estdo em alta, contou Luis,
que gostou dos resultados da feira. “A Eletrolar Show
tem um papel importante para o nosso negdcio, ela
nos aproxima também do pequeno varejo, presente
aqui na feira. O movimento foi muito bom, superou as
nossas expectativas.” mm

Brastemp refrigerators, with freezers at the bottom,
featured more functional compartments. In washing
machines, the innovation was the Brastemp machine
with a capacity of 15 kg and an intuitive panel. "It
can be programmed up to 10 hours in advance. In-
creasing the capacity of washing machines is a trend,”
said Luis Moreirdo, sales director at Whirlpool. At
the end of August, Consul will launch a washing ma-
chine with a 13-liter capacity.

Sales of these products are on the rise, said Luis, who
was pleased with the results of the fair. “The Eletrolar
Show plays an important role in our business; it also
brings us closer to the small retailers who are present
here at the fair. The movement was very good, it ex-
ceeded our expectations.” mm
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Brazil Electronics, representante da My
Morandi, apresentou méveis indicados para
espacos pequenos. SGo compactos em uso ou
na hora de guardar, disse Fernando Perfeito, diretor
comercial e de marketing da empresa. "O destaque
¢é o varal vertical que, quando aberto no chéo, fica na
forma de Y, facilitando a distribui¢do das roupas de for-
ma espacada, com mais ventilacdo. E, ainda, uma peca
decorativa, pelo design diferenciado.”

Outros produtos que chamaram a atencdo foram as sa-
pateiras com assento para a entrada das casas - tirar
os sapatos antes de entrar é um habito adquirido com
a pandemia — e a linha de organizadores, feitos de
cestos de algod&o. "Estamos selecionando um ou dois
varejistas nacionais para trabalharem com esses pro-
dutos em uma atividade mais de longo prazo, pois a
marca tem muitos outros itens”, explicou Fernando. mm
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razil Electronics, a representative of My Mo-
randi, presented furniture designed for small

spaces. They are compact for use or storage, said
Fernando Perfeito, the company’s sales and market-
ing director. "The highlight is the vertical clothesline
that, when opened on the floor, forms a Y shape, making
it easier to distribute clothes in a spaced manner, with
more ventilation. It is also a decorative piece, due to its
unique design.”

Other products that caught people’s attention were
the shoe racks with seats for the entrance of houses
— taking off your shoes before entering is a habit ac-
quired during the pandemic — and the line of organiz-
ers, made from cotton baskets. “"We are selecting one
or two national retailers to work with these products in a
more long-term activity, since the brand has many other
items,” explained Fernando. mm
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BRINOX: LINE OF CERAMIC COATED PANS

Produtos sao totalmente fabricados no Brasil.

Products are entirely manufactured in Brazil.

Grupo Brinox comemorou mais um feito em
O suas trés décadas de atuagdo: a produgdo

da primeira linha de panelas com revesti-
mento ceramico 100% fabricada no Brasil e lanca-
da na feira. A linha Ceramic Life Suprema tem super-
ficie antiaderente, particulas de cerdmica, estrutura de
aluminio reciclavel e tampas de vidro temperado. Livre
de PFOA, é apresentada nas cores vanilla e verde.

"Participamos da feira pela quarta vez e, neste ano, en-
contramos um evento ainda mais movimentado e maior
que os anteriores, o que ofereceu aos compradores um
motivo a mais para comparecerem”, disse o CEO, Chris-
tian Hartenstein. “O Brasil é quase um continente, e a

NS
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BRINOX: LINHA DE PANELAS COM
REVESTIMENTO CERAMICO

CHRISTIAN HARTENSTEIN,
CEO

in its three decades of operation: the production
of the first line of ceramic coated pans 100%
manufactured in Brazil and launched at the fair. The

The Grupo Brinox celebrated another milestone

Ceramic Life Suprema line has a non-stick surface,
ceramic particles, a recyclable aluminum structure and
tempered glass lids. Free of PFOA, it is presented in
vanilla and green colors.

“We participated in the fair for the fourth time and, this
year, we found an event that was even busier and larger
than the previous ones, which gave buyers one more
reason to attend”, said the CEO, Christian Harten-
stein. “Brazil is almost a continent, and ES brings to-

—

A



ES consegue reunir os principais varejistas do pais. Com-
pradores de todo o Brasil visitam a feira. E uma excelen-
te oportunidade estar perto deles”, disse o CEO.

A marca Coza, do Grupo Brinox desde 2012, apresen-
tou a linha MODO, composta por potes herméticos de
encaixes multiplos, modulares e empilhaveis para oti-
mizacdo de espaco e organizacao versatil e inteligente
de cozinhas. "Os potes sdo reciclaveis, contribuindo
para a sustentabilidade e reducdo de residuos. Séo li-
vres de BPA"”, contou Christian. mm

gether the country’s main retailers. Buyers from all over
Brazil visit the fair. It is an excellent opportunity to be
close to them”, said the CEO.

The Coza brand, part of the Grupo Brinox since 2012,
has introduced the MODO line, made up of hermetic
containers with multiple fittings, modular and stacka-
ble for space optimization and versatile and intelligent
kitchen organization. “The containers are recyclable,
contributing to sustainability and waste reduction. They
are BPA-free,” said Christian. mm
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CAPINHAS NO ATACADO:
FOCONO PEQUENO LOJISTA

= xpositora pela primeira vez, a Capinhas no Ata-
= cado atua com todos os tipos de produtos para
b 0 Mmercado mobile, entre eles capinhas, pelicu-
las, cabos, caixas de som e smartwatches. Trabalha
com mais de 40 marcas e mais de 3 mil produtos

diferentes. “Somos um facilitador entre o lojista e o fa-
bricante. No Brasil, a maior parte dos lojistas é de pe-
queno porte e ndo consegue comprar grandes quanti-
dades dos fabricantes. Conosco, isso é possivel, vamos
abastecendo o estoque dele aos poucos”, disse Caio
Davanso de Morais, diretor-geral da empresa.

Seu Clube de Compras, voltado aos varejistas de todo o
Brasil, tem catélogo digital, com atendimento 24 horas.
"Estou ha 10 anos no mercado, comecei com capinhas e
depois vieram os demais produtos. Por mais que o lojis-
ta seja pequeno, ele compra conosco pela qualidade e,
também, pelo preco melhor”, contou Caio. Suas vendas
crescem 10% ao ano. A expectativa é que 3 milhes de
produtos sejam comercializados até o final de 2024. mm
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CAPINHAS NO ATACADO: FOCUS ON SMALL RETAILERS

first-time exhibitor, Capinhas no Atacado
A works with all types of products for the mobile

market, including cases, screen protectors,
cables, speakers and smartwatches. It works with
more than 40 brands and more than 3 thousand
different products. “We are a facilitator between re-
tailers and manufacturers. In Brazil, most retailers are
small and cannot buy large quantities from manufac-
turers. With us, this is possible, we gradually replenish
their stock”, said Caio Davanso de Morais, the com-
pany’s CEO.

Its Shopping Club, aimed at retailers throughout Brazil,
has a digital catalog with 24-hour service. “| have been
in the market for 10 years, | started with cases and then
other products came. Even though the retailer is small,
they buy from us because of the quality and also the
better price”, said Caio. Its sales are growing 10% per
year. The expectation is that 3 million products will be
sold by the end of 2024. mm
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CHEVAL PREMIUM: TELAS E BATERIAS

PARA CELULAR

CHEVAL PREMIUM: CELL PHONE SCREENS AND BATTERIES

Empresa atua comassisténcia técnica.

The company provides technical assistance.

Cheval Premium vende baterias e telas
A para celular. “"Nosso diferencial é a garan-
tia de um ano na tela e em toda a instalago.
Temos mais de 300 modelos para todas as marcas”,
contou Hussein Hariri, CEO da empresa, que tem

revendedores oficiais da marca e assisténcias técnicas
em todo o Brasil.

Expositora pela primeira vez na Eletrolar Show, a Che-
val Premium ja havia visitado a feira em edicées ante-
riores, disse Hussein. “Agora, estamos investindo em
marketing com a expectativa de ampliar o alcance da
marca e captar maior nimero de clientes.” mm

HUSSEIN HARIRI,
CEO

heval Premium sells cell phone batteries
‘ and screens. "Our differential is the one-year
warranty on the screen and the entire instal-
lation. We have more than 300 models for all brands,”
said Hussein Hariri, CEO of the company, which has

official brand dealers and technical assistance centers
throughout Brazil.

Exhibiting for the first time at the Eletrolar Show, Chev-
al Premium had already visited the fair in previous edi-
tions, said Hussein. “Now, we are investing in marketing
with the expectation of expanding the brand's reach
and attracting a greater number of customers.” mm
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CHINA LINK: SEGURANCAEO
DIFERENCIAL

CHINA LINK: SECURITY IS THE DIFFERENTIATOR

Ha 15 anos, atua na consultoria de
promocéo de negacios para feiras
naChina.

For 15 years, China Link has been working as a
business promotion consultancy for trade fairs
in China.

BEATRIZ RIBEIRO,
LiDERSDR
SDR LEADER

= xpositora pela primeira vez, a China Link, em-
= presa de assessoria e consultoria de impor-
e tacdo e promocdo de negécios para feiras
na China, atua hd uma década e meia no setor. E a
representante oficial da Canton Fair no Brasil, realizada
desde 1957 no pais asiatico. “Nosso maior diferencial é
a seguranga”, afirmou Beatriz Ribeiro, lider SDR da
empresa.

Na parte de consultoria de beneficios fiscais, a China
Link, cujo grupo tem mais de 10 empresas, trabalha
para reduzir os custos na importac¢do e para que os ne-
gocios dos clientes prosperem no mercado internacio-
nal, explicou Beatriz. “Com a participagdo na Eletrolar
Show, procuramos ampliar o nimero de clientes e o
alcance da marca.” mm

first-time exhibitor, China Link, a company
A that provides import and business promo-

tion consultancy and advisory services for
trade fairs in China, has been operating in the sector
for a decade and a half. It is the official representative
of the Canton Fair in Brazil, which has been held in the
Asian country since 1957. “Our biggest differentiator
is security,” stated Beatriz Ribeiro, the company’s
SDR leader.

In the area of tax benefit consultancy, China Link, whose
group has more than 10 companies, works to reduce im-
port costs and to ensure that its clients’ businesses thrive
in the international market, explained Beatriz. "By par-
ticipating in the Eletrolar Show, we seek to expand the
number of clients and the reach of the brand.” mm
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CICLO CAIRU BICICLETAS: DUAS RODAS

PARA TODAS AS IDADES

=== m sua segunda passagem pela Eletrolar Show,
== 3 Ciclo Cairu Bicicletas teve a intencdo de fe-

b Cchar muitos negdcios e conseguir novos conta-
tos. “O resultado que conquistamos no ano passado
foi tdo bom que até nos surpreendeu. Ja participamos
de outras feiras, mas esta foi a que nos trouxe o melhor
resultado até hoje”, disse Marlon Furlan, gerente de
vendas da empresa.

Visibilidade e aproximagado com grandes clientes estdo
entre as outras vantagens de participar deste evento,
segundo Marlon. Vendendo bicicletas para todas as
idades ha quase 40 anos, um dos grandes destaques
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CICLO CAIRU BICICLETAS: TWO WHEELS FOR ALL AGES

Bicicletas intended to close many deals and make

new contacts. “The result we achieved last year was
so good that it even surprised us. We have participated
in other fairs, but this was the one that brought us the
best result to date,” said Marlon Furlan, the compa-
ny’s sales manager.

I n its second visit to the Eletrolar Show, Ciclo Cairu

Visibility and proximity to major customers are among
the other advantages of participating in this event, ac-
cording to Marlon. Having sold bicycles for all ages for
almost 40 years, one of the company’s highlights at the
2024 fair was a 29-inch bike used in competitions.



da empresa na feira de 2024 foi uma bike de aro 29
utilizada em competicdes.

“Um dos nossos langamentos é a Pegasus. Com a sus-
penséo dianteira e traseira feita de fio de carbono, ela
é uma bicicleta muito procurada pelos grandes ciclis-
tas. O nosso diferencial é manter em todos esses anos
uma constancia na qualidade dos nossos produtos”,
afirmou Marlon. mm

MARLON FURLAN,
GERENTE DE VENDAS
SALES MANAGER

FHEN

“One of our new products is the Pegasus. With front
and rear suspension made of carbon fiber, it is a bike
that is highly sought after by serious cyclists. Our dif-
ference is that we have maintained the consistency of
the quality of our products over all these years,” said
Marlon. mm

Ha quase 40 anos no mercado, empresa
trouxe lancamentos paraaEs.

The company has been in the market for almost 40
years and brought new products to ES.

ELETROLARNEWS | 113
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= streante na feira, a startup Circular Brain, que
= promove a economia circular de residuos ele-

b {rONicos, aproveitou o evento para apresentar
Seus Servigcos as empresas expositoras e aos visitantes.
Entre os servicos estdo campanhas de descarte am-
bientalmente correto, trade-in, logistica reversa e
descarte corporativo. “Nosso objetivo foi apresentar
a marca”, disse Livia Santarelli, gerente de marke-
ting da startup.

Na 172 Eletrolar Show, a Circular Brain também teve
como meta ampliar a comunicagdo com os fabricantes
e importadores de eletroeletrénicos. O saldo foi posi-
tivo desde o primeiro dia, contou Livia. “Tivemos re-
sultados bem interessantes, ficamos empolgados com
essa edicdo da Eletrolar Show.” mm
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. LIVIA SANTARELLI,
GERENTE DE MARKETING
MARKETING MANAGER

Startup apresentou a marca
eampliou a comunicacao
como setor de eletros.

Startup introduced its brand and
expanded communication with the
electronics sector.

newcomer to the fair, the startup Circular
A Brain, which promotes the circular economy

of electronic waste, took advantage of the
event to present its services to exhibiting companies
and visitors. Among the services are environmentally
correct disposal campaigns, trade-in, reverse logis-
tics and corporate disposal. “Our goal was to intro-
duce the brand,” said Livia Santarelli, the startup’s
marketing manager.

At the 17t Eletrolar Show, Circular Brain also aimed
to expand communication with manufacturers and im-
porters of electronics. The results were positive from
the first day, said Livia. “We had very interesting re-
sults, we were excited about this edition of the Eletro-
lar Show.” mm




Cosan apresentou, em sua primeira partici-
A pacdo na Eletrolar Show, filtros de agua de
varios tipos. O diferencial dos produtos esta
no fato de ndo precisarem de eletricidade. “Funcionam
com bateria recarregével no USB, s&o faceis de transpor-

tar e filtram qualquer tipo de agua, inclusive a que con-
tém barro”, explicou Walter Kim, CEO da empresa.

No primeiro semestre deste ano, a empresa regis-
trou altas vendas e quer ampliar a sua participacédo
no mercado, contou Walter. “Nossa presenca na feira
foi uma tentativa e uma oportunidade para entrarmos
nos mercados do Brasil, da Argentina, de Portugal e
do Paraguai.” mm

COSAN EXPOS FILTROS DE AGUA
COSAN DISPLAYED WATER FILTERS

Produtos funcionam com
bateria recarregavel.

Products run on rechargeable batteries.

WALTERKIM,
CEO

presented various types of water filters. The dif-

I n its first participation at the Eletrolar Show, Cosan

ference in these products is that they do not re-
quire electricity. “They run on a USB rechargeable bat-
tery, are easy to transport and filter any type of water,
including water containing clay,” explained Walter

Kim, the company’s CEO.

In the first half of this year, the company recorded high
sales and wants to expand its market share, said Wal-
ter. “"Our presence at the fair was an attempt and an
opportunity to enter the markets of Brazil, Argentina,

Portugal and Paraguay.” mm
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CUSTOMIC CHEGOU A 102 PARTICIPACAO NAES

CUSTOMICACHIEVES ITS T0TH PARTICIPATION IN ES

Capa de protecdo contra queda de quatro metros foi o grande destaque da marca.

resente hd 12 anos no mercado, a Customic
P apresentou diversos acessérios de celular, en-
tre eles capas, peliculas e bolsas. Com foco em
pequenos e grandes lojistas, e grandes redes, a com-
panhia chegou a sua 107 participacdo na feira com a

intencdo de se aproximar dos clientes.

“Participar da Eletrolar Show é importante para que a
gente estreite o relacionamento, mostre as novidades
para o nosso cliente, amplie nossa lista de compradores
e feche novos negécios. E, de certa forma, o evento ser-
ve também para sermos lembrados”, disse Anderson
Pulz, cofundador da Customic.

Entre as novidades deste ano, Anderson destacou a
capa de protecdo space. O produto, que possui certi-
ficacdo militar, é feito com 100% de material reciclado
e pode ser totalmente personalizado. “Esse padrdo de
certificacao feito pelo exército norte-americano diz que
essa capa pode cair 26 vezes de quatro metros de al-
tura, de todos os angulos, sem danificar o aparelho”,
destacou Anderson. mm

The four-meter fall protection cover was the brand’s highlight.

eing present on the market for 12 years, Cus-
B tomic has introduced a variety of cell phone
accessories, including cases, screen protectors,
and pouches. Focusing on small and large retailers,
as well as major chains, the company has reached its

10th participation in the trade fair with the intention of
getting closer to its customers.

“Participate at Eletrolar Show is important for us to
strengthen relationships, showcase our new products
to our customers, expand our customer base, and
close new deals. In a way, the event also serves as a re-
minder of our brand,” said Anderson Pulz, co-found-
er of Customic.

“Among this year's novelties, Anderson highlighted
the Space protective case. This product, which holds
a military certification, is made entirely from recycled
materials and can be fully customized. ‘This certifica-
tion standard, issued by the US Army, means that this
case can be dropped 26 times from a height of four
meters, from all angles, without damaging the device,’
emphasized Anderson.” mm

ELETROLARNEWS | 117



care ES 2024

DASON XU,
GERENTE REGIONAL DE VENDAS
REGIONAL SALES MANAGER

DAREU DEMONSTROU PRODUTOS PARA GAMERS

DAREU SHOWED PRODUCTS FOR GAMERS

Ha 16 anos no mercado, empresa chinesa destacou os teclados magnéticos.

The Chinese company has been on the market for 16 years and highlighted its magnetic keyboards.

Dareu veio a Eletrolar Show pela primeira vez
A em 2024, com produtos voltados para ga-
mers. Em seu estande, expds uma série de
teclados, mouses e fones de ouvido com design
especializado para esse publico. “Temos j& 16 anos de
experiéncia na criacdo de produtos voltados para ga-

mers profissionais”, contou Dason Xu, gerente regio-
nal de vendas da Dareu.

Os teclados mecanicos com alavancas magnéticas
de acionamento foram destaque. Os dispositivos con-
tém uma gama de recursos especialmente focados em
jogos FPD (de tiro em primeira pessoa), como disparo
répido e distdncia customizével de acionamento das
teclas. "E um produto muito estavel e de alta per-
formance”, comentou Dason. mm
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areu came to the Eletrolar Show for the first
D time in 2024, with products aimed at gamers.
At its booth, it displayed a series of keyboards,
mice and headphones with specialized design for this
audience. “We already have 16 years of experience in

creating products aimed at professional gamers,” said
Dason Xu, Dareu’s regional sales manager.

The mechanical keyboards with magnetic trigger le-
vers were highlighted. The devices contain a range of
features especially focused on FPD (first-person shoot-
er) games, such as rapid firing and customizable key
actuation distance. "It is a very stable and high-per-
formance product,” commented Dason. mm
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DAYSBRASIL: DESTAQUE PARAA
LINHA DE ESTABILIZADORES
DAYSBRASIL: HIGHLIGHT FOR THE LINE OF STABILIZERS

Imagens do celular mais uniformes com os dispositivos.

More accurate images of your cell phone with the devices. —
GERENTE-GERAL

GENERAL MANAGER

DaysBrasil, que gerencia quatro marcas dife- aysBrasil, which manages four different brands

A rentes—Awei, BYZ, Hohem e SJCam —exp&s fo- D — Awei, BYZ, Hohem and SJCam - exhibited
nes de ouvido, microfones, smartwatches, headphones, microphones, smartwatches,
carregadores e cabos. A importadora e exportadora chargers and cables. The importer and exporter has
ja participou de diversas edicdes do evento. “E muito already participated in several editions of the event.

“It's great for meeting new customers”, said Simone

bom para conhecermos novos clientes”, afirmou Simo-
Xiang, the company’s general manager.

ne Xiang, gerente-geral da empresa.

oo W il
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Um destaque foi a linha de estabilizadores de imagem
da Hohem, novidade no mercado brasileiro. Os dispo-
sitivos ajudam os usuérios a utilizar a cdmera do celular
com as m&os sem que a imagem fique tremida, o que da
aspecto profissional aos videos, contou Simone. "“Eles
tém diversas funcdes especializadas, como a de seguir
rostos, para videos do Tik Tok e transmissdes ao vivo.”

O principal objetivo da empresa, nesta edicao da fei-
ra, foi conhecer compradores de outros estados fora
da Regido Sudeste, onde a DaysBrasil j& tem presenca
mais forte. “Todos os anos o evento tem muitos visi-
tantes. Entdo, fica mais facil fazer os contatos”, disse a

gerente-geral. mm

One highlight was the line of image stabilizers from
Hohem, a new product on the Brazilian market. The de-
vices help users use their cell phone camera with their
hands without the image shaking, which gives videos
a professional look, said Simone. “They have several
specialized functions, such as tracking faces, for Tik Tok
videos and live broadcasts.”

The company’s main objective at this edition of the
fair was to meet buyers from other states outside the
Southeast Region, where DaysBrasil already has a
stronger presence. “Every year the event has a lot of
visitors. So it's easier to make contacts,” said the gen-
eral manager. mm
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DIFUNG: SOLUCOES PRATICAS DE ENERGIA MOVEL
DIFUNG: PRACTICAL MOBILE ENERGY SOLUTIONS

linha completa de power banks e carregado-

res portateis. Steve Yang, gerente-geral da
empresa, chamou a aten¢do para seus modelos com
20.000 miliamperes-hora de capacidade e 100 W
de poténcia. "Ha outros modelos com essa capacida-
de, mas poucos chegam a essa poténcia, o que ¢ im-
portante, pois permite carregar tanto celulares quanto
notebooks”, contou.

E xpositora pela primeira vez, a Difung trouxe uma

A empresa também tem modelos de outros tamanhos e
capacidades, incluindo um power bank de alta densi-
dade que foca em conveniéncia, oferecendo 10.000 mi-
liamperes-hora de poténcia em tamanho muito pequeno,
com cabo embutido. Yang viu na demonstracdo desses
produtos na feira uma porta de entrada para bons negé-
cios. "O Brasil € um mercado muito grande, e queremos
entrar oferecendo algo interessante”, comentou. mm
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Exhibiting for the first time, Difung brought a
complete line of power banks and portable
‘_ chargers. Steve Yang, the company’s general
manager, drew attention to its models with 20,000
milliampere-hours of capacity and 100 W of power.
“There are other models with this capacity, but few
reach this power, which is important, because it al-
lows you to charge both cell phones and notebooks,”
he said.

The company also has models of other sizes and capac-
ities, including a high-density power bank that focus-
es on convenience, offering 10,000 milliampere-hours
of power in a very small size, with a built-in cable. Yang
saw the demonstration of these products at the fair as
a gateway to good business. “Brazil is a very large mar-
ket, and we want to enter by offering something inter-
esting,” he commented. mm
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DT3 MIRA AMERICA DO SUL COM LINHA DE CADEIRAS

D13 TARGETS SOUTH AMERICA WITH ITS LINE OF CHAIRS

Modelos das linhas office e gamer compuseram o estande da empresa.

Models from the office and gamer lines made up the company’s booth.

= sua primeira participacao na Eletrolar Show, a

= DT3 mostrou a sua linha completa de cadeiras,
b incluindo desde modelos focados em ergono-
mia para trabalho em escritérios até produtos para
gamers. Entre os destaques estavam o modelo N10,
com ajuste lombar integrado continuo em duas di-
recdes, e a Frost, com quatro apoios dinamicos para
melhor distribuicdo de presséo.
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played its complete line of chairs, including mod-

els focused on ergonomics for office work as well
as products for gamers. Among the highlights were
the N10 model, with continuous integrated lumbar ad-
justment in two directions, and the Frost, with four
dynamic supports for better pressure distribution.

l n its first participation at the Eletrolar Show, DT3 dis-

0z




"Aproveitamos um booth de grande area porque a
cadeira ocupa bastante espaco, e mostramos pratica-
mente todo o nosso portfélio”, contou Fernando Bas-
tos, CEO da DT3. A empresa esté sediada na China e
veio a Eletrolar Show em busca de parceiros interessa-
dos em fazer a importacdo e a venda de seus produtos
em mercados da América do Sul.

Para Fernando, a Eletrolar Show j& estd na agenda anu-
al de eventos. “E conhecida, consolidada e consagra-
da. Eu entendo a feira como um espaco B2B mais vol-
tado para negdcios, e menos B2C, para mostrar apenas
produtos aos consumidores. Entdo viemos buscar aqui
quem estivesse realmente interessado em trabalhar co-
nosco”, afirmou. mm

BN

“We took advantage of a large booth area because the
chair takes up a lot of space, and we showed practical-
ly our entire portfolio”, said Fernando Bastos, CEO
at DT3. The company is headquartered in China and
came to the Eletrolar Show in search of partners inter-
ested in importing and selling its products in South
American markets.

For Fernando, the Eletrolar Show is already on the an-
nual event calendar. “It is well-known, consolidated and
renowned. | see the fair as a B2B space that is more fo-
cused on business, and less B2C, to only show products
to consumers. So, we came here to look for people who
were really interested in working with us,” he said. mm

FERNANDO BASTOS,
CE0
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DX-PRO: MOBILITY AND PRACTICALITY

DX-PRO participou pela primeira vez da fei-
A ra. "O investimento voltou de forma rapida
porque é um evento com publico preparado
para fazer negdcios”, afirmou a gestora comercial da
empresa, Fernanda Von Schaffelu. Ela acredita que
o mercado brasileiro, a exemplo do que j& ocorre em

outros paises, estd se abrindo a produtos e conceitos
de sustentabilidade e mobilidade.

No estande, expds modelos de trés marcas. Da INOW, a
bicicleta elétrica V20, com tecnologia integrada, autono-
mia de 55 km por carga e velocidade maxima de 45 km/h.
Da marca Rain, o protdtipo de uma bicicleta com design
arrojado e de alta velocidade. E da Movi, a Quick 3,
compacta, leve e dobravel. Alcanca 32 km/h e atende
especialmente as mulheres. “Estamos abrindo novas
frentes junto as empresas que atuam com multimarcas e,
na feira, recebemos pessoas de todos os estados, dando
inicio a muitos negdcios”, contou Fernanda. mm
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DX-PRO: MOBILIDADE E PRATICIDADE

FERNANDA VON SCHAFFELU,
GESTORA COMERCIAL
C(OMMERCIAL MANAGER

Distribuidora
multimarcas apresentou
bicicletas de trés marcas.

Multi-brand distributor showcased
bicycles from three brands.

X-PRO participated in the fair for the first time.
D “The investment returned quickly because it is
an event with an audience prepared to do busi-
ness,” said the company’s sales manager, Fernanda
Von Schaffelu. She believes that the Brazilian market,

as is already happening in other countries, is opening
to products and concepts of sustainability and mobility.

The stand featured models from three brands. From
INOW, the V20 electric bicycle, with integrated
technology, a range of 55 km per charge and a max-
imum speed of 45 km/h. From the Rain brand, the
prototype of a bicycle with a bold, high-speed de-
sign. And from Movi, the Quick 3, compact, light-
weight and foldable. It reaches 32 km/h and is espe-
cially suited to women. “We are opening new fronts
with companies that work with multi-brands and, at
the fair, we received people from all states, starting
many businesses”, said Fernanda. mm



RICARDO CASSAL,
GERENTE DE MARKETING
MARKETING MANAGER

DYLAN DO BRASIL DESTACOU
TRES LANCAMENTOS

DYLAN DO BRASIL HIGHLIGHTED
THREE LAUNCHES

Empresa estreou na ES com microfones, fones de ouvido, cabos e conectores.

The company debuted at ES, with microphones, headphones, cables and connectors.

4 12 anos no mercado de instrumentos musi-
H cais e dudio, considerado pequeno e fechado,

segundo Ricardo Cassal, gerente de marke-
ting, a Dylan do Brasil apostou na expanséo e coloca-
¢&do de seus produtos na Eletrolar Show. “Entendemos
que eles se encaixariam perfeitamente no evento e
acertamos em cheio, com um resultado fantastico, su-
perpositivo”, disse o gerente.

Na feira, lancou o fone Bluetooth DL-700, confortavel,
com cancelamento de ruido e bateria com 20 horas de
duracdo. Outro lancamento foi o microfone DF-S10
Plus, que atende muito bem palco, bandas, igrejas e
uso doméstico. Langou, ainda, a linha de microfones
D-9000, 9001, 9003, 9005 e 9006, de bastdo ou
headset. “Com a experiéncia deste ano, pensamos em
alguns projetos para lancar no ano que vem e ja reser-
vamos nosso estande para a proxima Eletrolar Show”,
contou Ricardo. mm

aving been in the musical instruments and au-
H dio market for 12 years, which is considered

small and closed, according to Ricardo Cassal,
marketing manager, Dylan do Brasil bet on expand-
ing and placing its products at the Eletrolar Show. “We
understood that they would fit perfectly at the event,
and we were spot on, with fantastic, super-positive re-
sults,” said the manager.

At the fair, it launched the DL-700 Bluetooth headset,
comfortable, with noise cancellation and a 20-hour bat-
tery life. Another launch was the DF-S10 Plus micro-
phone, which is very suitable for stages, bands, church-
es and home use. It also launched the D-9000, 9001,
9003, 9005 and 9006 microphone lines, with stick
or headset. "With this years’ experience, we thought
about some projects to launch next year and we have
already reserved our stand for the next Eletrolar Show”,
said Ricardo. mm
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ECOODA EXPANDIU PARTICIPACAO

NAELETROLAR SHOW 2024

ECOODA EXPANDED TS PARTICIPATION
ATELETROLAR SHOW 2024
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Ecooda, especializada em eletrénicos, aces-
A sérios e utensilios de cozinha, expds grande
variedade de produtos. Entre os destaques
estavam as lanternas de LED de alta poténcia, es-
pecialmente utilizadas em pescarias e trabalhos meca-

nicos, além de microfones sem fio, fones de ouvido
Bluetooth, teclados e utensilios domésticos. “Nos-

sa empresa trabalha com itens que usamos no dia a
dia”, disse Kevin Ji, diretor comercial.

Com um estande ampliado nesta edi¢do da feira, a
Ecooda buscou aumentar sua visibilidade para atrair
novos parceiros. “Nosso objetivo foi contatar maior
nimero de clientes e consolidar ainda mais a nossa
marca”, afirmou Kevin Ji. A empresa, que atua em di-
versas plataformas online e em lojas fisicas por meio de
distribuidores, visa expandir sua presenca para todos
os estados do Brasil, fortalecendo seu posicionamento
no mercado. mm
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Empresa apresentou
amplalinhade
eletronicos e utensilios.
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The company presented a
wide range of electronics and
households.

-
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KEVINJI,
DIRETOR COMERCIAL
COMMERCIAL DIRECTOR

cooda, which specializes in electronics, acces-
E sories and kitchen utensils, exhibited a wide

variety of products. Among the highlights were
high-power LED flashlights, especially used in fishing
and mechanical work, as well as wireless microphones,
Bluetooth headphones, keyboards and household
utensils. "Our company works with items that we use
in our daily lives,” said Kevin Ji, commercial director.

With an expanded booth at this edition of the fair, Ecoo-
da sought to increase its visibility to attract new partners.
“Our goal was to contact a greater number of customers
and further consolidate our brand,” said Kevin Ji. The
company, which operates on several online platforms
and in physical stores through distributors, aims to ex-
pand its presence to all states in Brazil, strengthening its
position in the market. mm




FUTURO DO TRABALHO
ELEMENTS: A LOOK AT THE FUTURE OF WORK

Marca combina ergonomia e tecnologiano

mobiliario corporativo.

The brand combines ergonomics and technology in corporate furniture.

Elements, empresa catarinense fundada ha
A oito anos, enfatizou na feira o seu propdsito:

transformar o ambiente de trabalho com ino-
vacdo e bem-estar. “Temos produtos que aliam alta
tecnologia e design ergondmico, visando a qualidade
de vida dos usuarios”, explicou a fundadora e direto-
ra comercial, Bruna Dias. No estande, expos a cole-
¢do Ventura, que incorpora o conceito de biofilia para
restaurar a conexdo com a natureza através de cores,
texturas e design organico.

Um destaque foi a cadeira Aldebaran, desenvolvida
pelo designer italiano Mauro Cenci. Tem almofadas
lombares intercambiéveis, com aromas que promovem
concentracdo e produtividade, e apoio cervical. E ajusté-
vel e suporta até 150 quilos. “Todos os anos, a feira repre-
senta um grande salto para a Elements ao proporcionar
a oportunidade de estabelecer parcerias com empresas
que compartilham a nossa viséo”, disse Bruna. mm

ELEMENTS: UM OLHAR SOBRE O

).

BRUNADIAS,
FUNDADORA E DIRETORA COMERCIAL
FOUNDER AND COMMERCIAL DIRECTOR

lements, a company from Santa Catarina found-
E ed eight years ago, emphasized its purpose at

the fair: to transform the work environment with
innovation and well-being. “We have products that com-
bine high technology and ergonomic design, aiming at
the quality of life of users”, explained the founder and
commercial director, Bruna Dias. At the booth, the
Ventura collection was exhibited, which incorporates
the concept of biophilia to restore the connection with
nature through colors, textures and organic design.

A highlight was the Aldebaran chair, developed by
Italian designer Mauro Cenci. It has interchangeable
lumbar cushions, with aromas that promote concentra-
tion and productivity, and cervical support. It is adjust-
able and supports up to 150 kilos. “Every year, the fair
represents a major leap forward for Elements by provid-
ing the opportunity to establish partnerships with com-
panies that share our vision,” said Bruna. mm
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ELETROCOMPRAS ESTIMULA CONTATOENTRE

INDUSTRIA E VAREJO

ELETROCOMPRAS ENCOURAGES CONTACT BETWEEN INDUSTRY AND RETAIL

Plataforma traz competitividade ao pequeno comerciante.

Platform brings competitiveness to small retailers.

lar o pequeno varejo, diminuindo custos e
facilitando o processo de compras e entre-
gas.” A definicdo é de José Marinho, diretor comer-
cial da Eletrocompras, plataforma onde comprado-
res e industrias podem se cadastrar gratuitamente

IIS omos uma plataforma B2B, que visa estimu-

e fechar negécios, eliminando os custos com inter-
mediérios, o que torna mais justa a concorréncia entre
grandes varejistas e pequenos comerciantes.

// We are a B2B platform that aims to stim-
ulate small retailers, reducing costs and
facilitating the purchasing and delivery

process.” This is the definition given by José Marinho,
commercial director at Eletrocompras, a platform
where buyers and industries can register for free
and close deals, eliminating intermediary costs, which
makes competition between large retailers and small
retailers fairer.
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Para facilitar o acesso de compradores e indUstrias, a
plataforma fica no ar 24 horas em todos os dias da se-
mana. Ao se conectar ao site, os vendedores se juntam
aos mais de 200 mil clientes cadastrados e podem ofer-
tar seus produtos, que ficam disponiveis em uma vitrine
virtual. Por sua vez, os varejistas séo aprovados em uma
linha de crédito para efetuar a compra dos produtos
disponiveis no site.

A plataforma, criada em 2023, participou pela segun-
da vez da Eletrolar Show. Para José Marinho, a feira é
essencial para empresas que, assim como a Eletrocom-
pras, estdo no comego de suas trajetérias. "O evento é
de extrema importancia, pois muitos clientes recorrem
a ele a procura de novidades, e nds tivemos a opor-
tunidade de mostrar o nosso diferencial e provar que

podemos desenvolver o negdcio deles.” mm
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To facilitate access for buyers and industries, the plat-
form is online 24 hours a day, 7 days a week. When con-
necting to the site, sellers join the more than 200,000
registered customers and can offer their products,
which are available in a virtual showcase. In turn, retail-
ers are approved for a line of credit to purchase the
products available on the site.

The platform, created in 2023, participated in the Elet-
rolar Show for the second time. For José Marinho, the
fair is essential for companies that, like Eletrocompras,
are just starting out. “The event is extremely impor-
tant, because many customers come to it looking for
new products and we had the opportunity to show
what sets us apart and prove that we can develop their
business.” mm

JOSE MARINHO,
DIRETOR COMERCIAL
COMMERCIAL DIRECTOR
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ELSA TROUXE EXPERIENCIA EM MONITORES

ELSA BROUGHT EXPERIENCE IN MONITORS

ca chinesa de monitores Elsa, participar da Ele-

P ara Chen Lingling, gerente de vendas da mar-

trolar Show valeu a pena. “Gostei muito porque
pudemos ter contato com clientes e expor a nossa
marca”, disse ela. Chen veio ao Brasil pela primeira
vez para encontrar consumidores e potenciais distri-
buidores.

O diferencial da linha de produtos da Elsa, conforme
sua gerente de vendas, é a experiéncia de mercado.
Com mais de 25 anos de atuagdo, a empresa costurou
parcerias estratégicas com fornecedores de compo-
nentes, especialmente painéis de LED e LCD, que
sdo fundamentais para a melhor qualidade dos mo-
nitores. “Sé adquirimos os melhores modelos de pai-
néis”, comentou. mm
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CHEN LINGLING,
GERENTE DE VENDAS
SALES MANAGER

Ha 25 anos no mercado,
marca chinesa
aproveitou suaprimeira
vez na feira.

In the market for 25 years, the
Chinese brand took advantage
of its first time at the fair.

or Chen Lingling, sales manager of the Chi-
Fnese monitor brand Elsa, participating in the
Eletrolar Show was worth it. “I really enjoyed it
because we were able to meet customers and show-
case our brand,” she said. Chen came to Brazil for
the first time to meet consumers and potential dis-

tributors.

According to its sales manager, the difference in El-
sa’s product line is its market experience. With over 25
years of experience, the company has forged strategic
partnerships with component suppliers, especially LED
and LCD panels, which are essential for the best qual-
ity of the monitors. “We only purchase the best panel
models,” she said. mm
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ELSYS: FECHADURAS DIGITAIS E CONECTIVIDADE

ELSYS: DIGITAL LOCKS AND CONNECTIVITY
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o estande, a Elsys exp&s o seu novo portfélio.
N Os lancamentos mais importantes foram a li-
nha de fechaduras digitais ¢ o receptor de
TV digital, Satmax 6. "Os produtos tiveram alta re-
ceptividade, fechamos negécios e entramos em novos

varejos”, disse Danilo Pacagnella, head de marke-
ting da empresa.

A linha de fechaduras tem 10 modelos diferentes,
de sobrepor e de embutir, em prata e preto, com aca-
bamento premium, explicou Danilo. “Seu diferencial
€ a cadmera que tira foto da pessoa que interage com
a portaria e a envia direto para o celular cadastrado.
Abre com a digital, com tag, com biometria e senha. A
linha tem qualidade superior, preco acessivel, a partir
de R$ 399,00, e dois anos de garantia. O mercado de
seguranca esta aquecido.”

Outro lancamento foi o receptor Satmax 6, digital,
que tem o processador mais rapido da categoria e se
conecta a maioria das TVs através dos cabos RCA e
HDMI. Apresentou, também, o Amplimax Ultra, 5G,
solucdo inteligente de internet sem fio. Ha 35 anos no
mercado, a Elsys tem fabrica em Manaus (AM). Sua
sede e seu centro técnico estdo em Valinhos (SP). mm

134 | ELETROLARNEWS

t the booth, Elsys displayed its new portfolio.
A The most important launches were the digital
lock line and the Satmax 6 digital TV receiv-
er. "The products were very well received, we closed

deals and entered new retail outlets,” said Danilo Pa-
cagnella, the company’s head of marketing.

The lock line has 10 different models, for overlay and
recessed installations, in silver and black, with a premi-
um finish, explained Danilo. “Its distinguishing feature
is the camera that takes a photo of the person interact-
ing with the gate and sends it directly to the registered
cell phone. It opens with a fingerprint, tag, biometrics
and password. The line has superior quality, affordable
prices, starting at R$399.00, and a two-year warranty.
The security market is booming.”

Another launch was the Satmax 6 digital receiver,
which has the fastest processor in its category and con-
nects to most TVs via RCA and HDMI cables. It also
introduced the Amplimax Ultra, 5G, a smart wireless
internet solution. With 35 years in the market, Elsys has
a factory in Manaus (AM). Its headquarters and techni-
cal center are in Valinhos (SP). mm
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Produtos abrem com
biometria, tag, biometria
esenha.

Products open with biometrics,
tags, biometrics and passwords.

DANILO PACAGNELLA,
HEAD DE MARKETING
HEAD OF MARKETING
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ENERGY2U E AMAZING THING:
CARREGAMENTO PORTATIL

ENERGYZ2U AND AMAZING THING: PORTABLE CHARGING

Energy2U expbs o power bank 3 em 1,
A que carrega simultaneamente o iPhone, o

AirPod e o iWatch. "O diferencial é a pratici-
dade de carregamento de mdltiplos dispositivos com
um Unico produto, tornando-o ideal para viagens”, ex-
plicou Fabio Balassanian, CEO da empresa. Lancou,
também, cabos magnéticos para carregamento, que
tém imas para manté-los organizados, o que evita que-
bras ao serem enrolados e aumenta a sua durabilidade.

Para personalizar o celular, lancou capas para iPhone
da Amazing Thing, com acabamento diferenciado
e garantia de um ano. Neste semestre, Fabio projeta
crescimento de 50% nas vendas, impulsionado pelos
lancamentos e pela estratégia de participacdo na Ele-
trolar Show. O fluxo de pessoas na feira foi excelente,
com muitos leads qualificados que poder&o se tornar
clientes num futuro préximo.” mm
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FABIO BALASSANIAN,
CEO

Power bank 3 em1e cabos
magnéticos foram destaques.

3-in-1 powerbank and magnetic cables
were highlights.

nergy2U exhibited the 3-in-1 powerbank,
E which simultaneously charges the iPhone, Air-

Pod and iWatch. “The difference is the conveni-
ence of charging multiple devices with a single product,
making it ideal for traveling,” explained Fabio Balassa-
nian, the company’s CEO. The company also launched
magnetic charging cables, which have magnets to
keep them organized, which prevents them from break-
ing when they are rolled up and increases their durability.

To personalize cell phones, the company launched
iPhone cases by Amazing Thing, with a unique finish
and a one-year warranty. This semester, Fébio expects
sales to grow by 50%, driven by the launches and the
strategy of participating in the Eletrolar Show. “The
flow of people at the fair was excellent, with many
qualified leads who could become customers in the
near future.” mm
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MAURICIOMOTA,
GERENTE DE VENDAS
SALES MANAGER
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EOS LANCOU CERVEJEIRA E AR-CONDICIONADO MASTER
FOS LAUNCHED BEER COOLER AND MASTER AIR CONDITIONER

Produtos se destacam por seus diferenciais.

Products stand out for their unique features.

s destaques principais no estande da EOS

foram dois lancamentos: a cervejeira de

100 litros e o ar-condicionado master. "A
cervejeira se diferencia pela capacidade, 20% maior do
que sua concorrente no mercado. No caso do ar-condi-
cionado, as vantagens sdo a facilidade de instalagédo e a
de manutencao”, contou de Mauricio Mota, gerente
de vendas da empresa.

Esta foi a segunda vez da EOS na feira. “Depois de
atingirmos um resultado fantastico no ano passado,
resolvemos participar novamente como expositores
na Eletrolar Show de 2024", disse Mauricio. Para ter o
mesmo sucesso do ano anterior, a empresa de eletro-
domésticos investiu na area de marketing.

O movimento no estande foi grande. “Eu nem consigo
lembrar da quantidade de clientes que atendemos até
agora. Quando chegamos ao nimero 100, resolvemos
parar de contar”, destacou o gerente de vendas. Com
20 anos de histéria, a empresa teve como objetivo, na
feira, fechar negécios e captar novos clientes. mm

he main highlights at the EOS stand were two
Tnew releases: the 100-liter beer cooler and the
master air conditioner. "The beer cooler stands
out for its capacity, which is 20% larger than its compet-
itor in the market. In the case of the air conditioner, the

advantages are ease of installation and maintenance,”
said Mauricio Mota, the company’s sales manager.

This was EOS's second time at the fair. “After achiev-
ing a fantastic result last year, we decided to participate
again as exhibitors at the 2024 Eletrolar Show,” said
Mauricio. To achieve the same success as the previous
year, the home appliance company invested in the mar-
keting area.

The booth was very busy. “I can’t even remember the
number of customers we've served so far. When we
reached 100, we decided to stop counting,” high-
lighted the sales manager. With 20 years of history, the
company’s objective at the fair was to close deals and
attract new customers. Bl
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ESMALTEC LANCOU FOGOES E GELADEIRA

ESMALTEC LAUNCHES STOVES AND REFRIGERATOR

A marca chegou a sua oitava participacao na Eletrolar Show.

The brand has made its eighth appearance at the Eletrolar Show.

JI sse momento tem sido muito importante
= para nossa marca.” Foi assim que Marcelo
b= Pinto, CEO da Esmaltec, definiu o sen-
timento com o qual a empresa chegou a feira como
expositora pela oitava vez. “Trouxemos dois grandes
lancamentos para o evento: uma nova plataforma de
fogdes, denominada Ideal, e a geladeira Inverter.”

O fogao foi todo planejado e desenvolvido junto com
os consumidores da marca. “"Apds mais de dois anos
de pesquisas clinicas e validagdes dos compradores de
vérias regides do Pais, chegamos a producao do fogéo
Ideal. O produto se destaca dos concorrentes por ser
facil de limpar, por sua altura e poténcia dos queima-
dores”, contou Marcelo.
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brand.” This is how Marcelo Pinto, CEO at

Esmaltec, defined the feeling with which
the company arrived at the fair as an exhibitor for the
eighth time. “We brought two major launches to the
event: a new stove platform, called Ideal, and the
Inverter refrigerator.”

IIThis moment has been very important for our

The stove was entirely planned and developed togeth-
er with the brand’s consumers. “After more than two
years of clinical research and validations by buyers from
various regions of the country, we have produced the
Ideal stove. The product stands out from its competi-
tors because it is easy to clean, because of its height
and the power of its burners,” said Marcelo.
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A geladeira, voltada aos consumidores das classes
C, D e E, é a mais econdbmica do Brasil, disse o CEO.
"Ela democratizou o compressor Inverter em geladei-
ras domésticas de entrada.” A Esmaltec participou da
feira em razdo da representatividade do evento para
o varejo de linha branca. “Além dos clientes varejistas
nacionais, também recebemos o varejo internacional.
Viemos neste ano com o objetivo de reencontrar nos-
sos parceiros e de fechar novas parceiras”, comple-
tou Marcelo. mm

The refrigerator, aimed at consumers in classes C, D
and E, is the most economical in Brazil, said the CEO.
“It democratized the Inverter compressor in entry-level
domestic refrigerators.” Esmaltec participated in the
fair due to the event’s representativeness for the white
goods retail sector. “In addition to domestic retail cus-
tomers, we also welcomed international retailers. We
came this year with the goal of reconnecting with our
partners and establishing new partnerships,” added
Marcelo. mm

MARCELO PINTO, "%
(EO pis
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EVOLUT GAMER LANCOU CADEIRAS DE LINHO

EVOLUT GAMER LAUNCHED LINEN CHAIRS

Empresa registrou aumento significativo no nomero de visitantes.

The company recorded a significant increase in the number of visitors.

ANDRE NAKASUGUI,
DIRETOR
DIRECTOR

m estande mais amplo, a Evolut Gamer apre-
= sentou seus lancamentos, com destaque para as
b= cadeiras de linho em modelos de entrada, dis-
poniveis em cinza e preto e com bom custo-beneficio.
“Muitas marcas tém focado em cadeiras de linho para

o segmento high-end, mas quisemos oferecer uma
opcdo elegante mais acessivel com a nossa Arrow”,
explicou André Nakasugui, diretor da empresa. A
nova linha de Outdoor Coolers chamou atencéo, com
mangueira branca e iluminacdo RGB interna.

A marca também ampliou a sua linha de suportes para
monitores, apresentando vérios modelos com carac-
teristicas diferenciadas, como suportes duplos e mola.
Levou para a feira, ainda, a linha Prism, com cadeiras
gamer em tons pastel e design brilhante.

“Neste ano, notamos um aumento significativo no nu-
mero de visitantes, e os leads que recebemos foram
mais assertivos e qualificados”, afirmou André. Expo-
sitora pelo terceiro ano consecutivo da feira, a Evolut
inovou nesta edicdo com um uniforme descontraido,
acdes especiais e brindes, incluindo seus préprios pro-
dutos, que foram bem recebidos pelos visitantes. mm

products, highlighting the entry-level linen chairs,
available in gray and black and offering good cost
x benefit. “Many brands have focused on linen chairs
for the high-end segment, but we wanted to offer an

I n a larger booth, Evolut Gamer presented its new

elegant, more affordable option with our Arrow,"” ex-
plained André Nakasugui, the company’s director.
The new line of Outdoor Coolers drew attention, with
white hose and internal RGB lighting.

The brand also expanded its line of monitor stands,
presenting several models with different features, such
as double and spring-loaded stands. It also brought to
the fair the Prism line, with gamer chairs in pastel
tones and a glossy design.

“This year, we noticed a significant increase in the num-
ber of visitors, and the leads we received were more
assertive and qualified,” said André. Exhibiting at the
fair for the third consecutive year, Evolut innovated this
year with a relaxed uniform, special events and gifts,
including its own products, which were well received by

visitors. mm
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MATHEUS SILVA, -
DIRETOR CRIATIVO
CREATIVE DIRECTOR

EZRA FIRMA PARCERIAS EMSUA
ESTREIANAES

EZRA FORGES PARTNERSHIPS IN ITS DEBUT AT ES

Companhia atua ha 20 anos no mercado global.

The company has been operating in the global market for 20 years.

ma experiéncia Unica. Assim, o diretor criati-
U vo, Matheus Silva, definiu a estreia da Ezra na
Eletrolar Show. Ele disse ter sido surpreendido
com o enorme interesse dos visitantes nos produtos
expostos no estande. “Levamos muitas novidades para
o mercado brasileiro e foi um momento especial poder

mostra-las aos lojistas, muitos dos quais tornaram-se
parceiros, com bons negdcios firmados ja no evento.”

Entre os lancamentos da empresa, que estd no Brasil
ha dois anos, destaque para o Lapela Ezra, microfone
para gravar video com audio direcional. Vem com dois
receptores e teve recorde de vendas na feira. Outro
destaque, o Ezra Earphones Bluetooth tem visor de
carregamento e design diferenciado. “Também o cabo
turbo de carregamento Ezra virou febre entre os vi-
sitantes. Pode carregar iPhone e Android, ao mesmo
tempo, com a mesma quantidade de amperes”, con-
tou Matheus. mm
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unique experience. That’s how creative direc-
A tor Matheus Silva defined Ezra’s debut at the
Eletrolar Show. He said he was surprised by
the huge interest from visitors in the products on dis-
play at the booth. “We brought a lot of new products to
the Brazilian market, and it was a special moment to be

able to show them to retailers, many of whom became
partners, with good deals already signed at the event.”

Among the company’s launches, which has been in
Brazil for two years, the highlight is the Lapela Ezra, a
microphone for recording video with directional audio.
It comes with two receivers and had record sales at the
fair. Another highlight, the Ezra Earphones Bluetooth,
has a charging display and a unique design. “The Ezra
turbo charging cable also became a hit among visitors.
It can charge iPhone and Android at the same time, with
the same number of amps,” said Matheus. mm
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As fechaduras foram os

principais produtos do
estande.
Locks were the main
products at the booth.
RAFAEL ARAKAKI,

GERENTE DE E-COMMERCE E DE MARKETING
E-COMMERCE AND MARKETING MANAGER



y)

EZVIZMOSTROU SOLUCOES PARA SEGURANCA DOMICILIAR
EZV1Z SHOWCASED HOME SECURITY SOLUTIONS

g s

Ezviz, empresa de seguranca residencial in-
A teligente, participou pela primeira vez como
expositora da maior feira de negécios entre a
industria e o varejo de eletros da América Latina. O ob-

jetivo foi divulgar seus produtos, gerar visibilidade para
a marca e fazer novos negédcios.

“Temos diversas solu¢des para casas inteligentes,
como alarmes e fechaduras. Entre os lancamentos
que trouxemos para o evento estdo trés fechaduras,
a 05, a 03 e a 50, que ainda ndo tém nenhuma con-
corrente no Brasil”, disse Rafael Arakaki, gerente de
e-commerce e de marketing da Ezviz.

De acordo com Rafael, a fechadura 50 foi muito pro-
curada pelos consumidores de itens de seguranca do-

miciliar, por suas multiplas funcdes. “Além da cdmera
full HD, o item faz a liberacdo da entrada do morador
através de reconhecimento facial ou por senha. Tudo
que acontece no aparelho é transmitido para o aplica-
tivo da empresa”, contou. mm

2viz, a smart home security company, participat-
E ed for the first time as an exhibitor at the larg-
est trade fair between the industry and retail of
electronics in Latin America. The objective was to pro-

mote its products, generate visibility for the brand and
do new business.

“We have several solutions for smart homes, such as
alarms and locks. Among the launches we brought to
the event are three locks, the 05, the 03 and the 50,
which do not yet have any competitors in Brazil”, said
Rafael Arakaki, e-commerce and marketing manag-
er at Ezviz.

According to Rafael, the 50 lock was highly sought af-
ter by consumers of home security items, due to its
multiple functions. “In addition to the full HD camera,
the item allows the resident to enter through facial
recognition or a password. Everything that happens
on the device is transmitted to the company's app,”
he said. mm
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FAM levou a feira uma linha de caixas de

som de maior poténcia e um novo modelo

de fone de ouvido Bluetooth que oferece
até 40 horas de autonomia. "Esses sdo os nossos prin-
cipais destaques. Ficamos entusiasmados com a recep-
tividade que tivemos. Essas novidades visam atender a
crescente demanda dos consumidores por tecnologia
mais avancada e por produtos com maior tempo de
uso”, disse Toni Kuhn, CEO da empresa.

Expositora desde 2019, a FAM buscou, com sua presen-
ca na feira, tanto a aquisicdo de novos clientes quanto
o fortalecimento da marca. “Estar ao lado de grandes
parceiros e oferecer aos clientes a chance de conhecer
novos produtos € fundamental para nés”, explicou Toni.
A empresa também comemorou o crescimento de 46%
sobre o ano passado, impulsionado pela expanséo do
mix de produtos e aumento do tiquete médio. mm
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TONI KUHN,
(EO

AM brought to the fair a line of higher-powered

speakers and a new model of Bluetooth head-

phones that offers up to 40 hours of battery life.
“These are our main highlights. We were thrilled with the
reception we received. These new products aim to meet
the growing consumer demand for more advanced tech-
nology and products with longer usage time,” said Toni
Kuhn, the company’s CEO.

An exhibitor since 2019, FAM sought, with its pres-
ence at the fair, both to acquire new customers and to
strengthen its brand. “Being alongside great partners
and offering customers the chance to learn about new
products is essential for us,” explained Toni. The compa-
ny also celebrated 46% growth over last year, driven by
the expansion of the product mix and an increase in the
average ticket. mm
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FISCHER: MAIS DE 20 LANCAMENTOS NA FEIRA

FISCHER: MORE THAN 20 LAUNCHES AT THE FAIR
».

e N

B KARIN FISCHER,

Fischer retornou a Eletrolar Show e fez mais
A de 20 langamentos. O grande destaque foi

o fogdo 3 em 1 de embutir, que combina
cooktop de vidro, forno elétrico e air fryer. Com ca-
pacidade de 100 litros, oferece alta precisdo e a funcdo
de descongelar alimentos. “Trouxemos solu¢des que
refletem inovacéo e tendéncias, alinhadas ao compor-
tamento dos consumidores”, explicou Karin Fischer,
diretora comercial e de marketing da empresa.
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Fogdo3emlde
embutir,comforno
elétrico e air fryer,
reflete tendéncia.

DIRETORA COMERCIAL E DE MARKETING
SALES AND MARKETING DIRECTOR

3-in-1built-in stove, with
electric oven and air fryer,
reflects the trend.

ischer returned to the Eletrolar Show and made
Fmore than 20 launches. The highlight was the

3-in-1 built-in stove, which combines a glass
cooktop, electric oven and air fryer. With a capacity
of 100 liters, it offers high precision and the function of
defrosting food. “We brought solutions that reflect in-
novation and trends, aligned with consumer behavior”,
explained Karin Fischer, the company’s commercial
and marketing director.
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Alinha de churrasqueiras ganhou modelos com pedras
vulcanicas e opgdes a gas e elétrica, disponiveis tanto
para embutir quanto para bancada. Segundo Karin, a
demanda por churrasqueiras aumentou significativa-
mente desde a pandemia, e a Fischer respondeu com
produtos desenvolvidos em parceria com chefs reno-
mados. A empresa também expds novos micro-ondas,
coifas e uma cervejeira com capacidade de 92 li-
tros, suficiente para armazenar 74 latas.

O estande da Fischer, acolhedor, atraiu muitos visitan-
tes interessados em conhecer as novidades. Além da
exposicdo dos lancamentos, foram oferecidas experi-
éncias gastronémicas preparadas por chefs de cozinha.
“Nosso objetivo foi fortalecer o relacionamento com
nossos clientes e apresentar o diferencial de uma mar-
ca com 58 anos de histéria”, afirmou Karin. A empresa
¢ lider em cooktops e fornos elétricos no Brasil. mm

S d |

FHEN

The barbecue line gained models with volcanic stones
and gas and electric options, available for both built-in
and countertop use. According to Karin, the demand for
barbecues has increased significantly since the pandem-
ic, and Fischer responded with products developed in
partnership with renowned chefs. The company also ex-
hibited new microwaves, range hoods and a 92-liter
beer cooler, enough to store 74 cans.

Fischer’s welcoming booth attracted many visitors inter-
ested in learning about the new products. In addition
to the exhibition of new products, gastronomic experi-
ences prepared by chefs were offered. “Our goal was
to strengthen the relationship with our customers and
showcase the uniqueness of a brand with 58 years of
history,” said Karin. The company is a leader in electric
cooktops and ovens in Brazil. mm
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RODRIGO LUIZ RODRIGUES,
(EO

resente hd mais de 20 anos no segmento auto-

motivo, a FP IMPORT chegou pela primeira vez

a Eletrolar Show com a expectativa de captar no-
vos clientes de e-commerce. "Depois de recebermos
a indicagdo de um amigo, que é expositor na feira ha
muitos anos, decidimos participar desta experiéncia
para divulgar nossa linha de produtos e abrir nosso le-
que de clientes”, disse Rodrigo Luiz Rodrigues, CEO
da empresa.

As linhas de multimidia para todos os tipos de car-
ros e as linhas de radio estavam entre os principais
produtos apresentados no estande. “O nosso aparelho
principal € o Maximus, ndo tem igual a ele no mercado
brasileiro. Esse multimidia tem tela QLED, efeito palco
e 4 RAM de memodria. Conta, também, com assisténcia
virtual, como se fosse a Alexa, e ainda com imagem
4K", informou Rodrigo. mm
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ith over 20 years of experience in the auto-

motive segment, FP IMPORT arrived at the

Eletrolar Show for the first time with the ex-
pectation of attracting new e-commerce customers.
“After receiving a recommendation from a friend who
has been exhibiting at the fair for many years, we de-
cided to participate in this experience to promote our
product line and expand our customer base,” said Ro-
drigo Luiz Rodrigues, CEO of the company.

The multimedia lines for all types of cars and the
radio lines were among the main products presented
at the booth. “Our main device is the Maximus, there
is no equal to it in the Brazilian market. This multimedia
device has a QLED screen, stage effect and 4 RAM. It
also has virtual assistance, as if it were Alexa, and even
4K image,” said Rodrigo. mm



Sinais de recuperacao
economica témsido
essenciais ao mercado.

Signs of economic recovery have been
essential for the market.

MIRANA MACHADO,

HEAD OF MARKETING LATIN AMERICA
GFK NIQ COMPANY BRASIL

HEAD OF MARKETING FOR LATIN AMERICA AT
GFK NIQ COMPANY BRAZIL

a feira, Ricardo Moura, diretor de sucesso
N do cliente tech & durables da NielsenlQ,

apresentou um balangco do comportamen-
to do segmento de eletros (veja a matéria completa
nesta edi¢do). O estudo abrangeu categorias: eletré-
nicos, telecom, IT, linha branca, portateis e tech
duraveis. “A jornada foi positiva”, disse Mirana Ma-
chado, head of marketing Latin America da GfK
NIQ Company Brasil.

"A Eletrolar Show tem crescido ano a ano, é a grande
referéncia no setor. Todas as pessoas da indUstria estdo
aqui, bem como os compradores do varejo. A retoma-
da de vendas da linha branca é uma boa noticia para
este final de ano”, disse Mirana. mm

NIELSENIQ GFK: BOAS PERSPECTIVAS

PARAOFINALDOANO

NIELSENIQ GFK: GOOD OUTLOOK FOR THE END OF THE YEAR

t the fair, Ricardo Moura, NielsenlQ’s direc-
A tor of customer success for tech & durables,

presented an overview of the behavior of the
home appliances segment (see the full article in this is-
sue). The study covered the following categories: elec-
tronics, telecom, IT, white goods, small appliances
and durable tech goods. “The journey has been pos-
itive,” said Mirana Machado, head of marketing for
Latin America at GFK NIQ Company Brazil.

“The Eletrolar Show has grown year after year and is
a major reference in the sector. Everyone in the indus-
try is here, as are retail buyers. The recovery in sales of
white goods is good news for the end of the year,” said
Mirana. mm
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Empresa fabrica pecas e
hardware ha mais de 20 anos.

The company has been manufacturing parts
and hardware for over 20 years.

GLOBAL HIGHTEC PRESENTED PC COMPONENTS

Global Hightech marcou presenca mais uma
A vez na Eletrolar Show em 2024. A empresa

mostrou componentes que produz, incluin-
do placas-mae, SSDs, memérias e outros tipos de
hardware. O destaque foi sua nova linha de RAM vol-
tada para o publico gamer, com iluminacdo RGB, que
pode ser controlada por software. “Temos mais de 20

anos de experiéncia e conseguimos produzir em esca-
la”, disse Kevin Chen, CEO da empresa.

Confiabilidade e comunicacdo sdo os principais dife-
renciais da empresa, de acordo com Kevin. “Além do
design, temos nossa equipe de vendas, que é capaz
de prestar um servico diferenciado aos clientes. Temos

vérias participaces na Eletrolar Show e pretendemos
continuar nos proximos anos. Sempre temos boas ex-
periéncias”, afirmou. mm
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GLOBAL HIGHTEC APRESENTOU COMPONENTES DE PCs
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lobal Hightech was once again present at the
G Eletrolar Show in 2024. The company showed

off components it produces, including moth-
erboards, SSDs, memory, and other types of hard-
ware. The highlight was its new line of RAM aimed
at gamers, with RGB lighting that can be controlled by
software. “We have over 20 years of experience and are

able to produce on a large scale,” said Kevin Chen,
the company’s CEO.

Reliability and communication are the company’s main
differentiators, according to Kevin. “In addition to de-
sign, we have our sales team, which is capable of pro-
viding differentiated service to customers. We have
participated in the Eletrolar Show several times and
intend to continue in the coming years. We always have
good experiences,” he said. mm

KEVIN CHEN, |
CEO

e e



GOAR: CLIMATIZADORES 100% DIGITAIS

GOAR: 100% DIGITAL AIR CONDITIONERS

a feira, a Goar lancou o climatizador evapo-
N rativo de 45 e 50 litros, totalmente digital,

com controle remoto, e o ventilador de mesa
turbo, com 50 cm, fabricado todo em pléstico, ambos
com alta eficiéncia energética. “Produzimos nossos
proprios motores, hélices e grades, o que eleva a quali-
dade dos produtos e faz com que tenham precos mais
competitivos”, explicou Mateus Misturini, coordena-
dor comercial da empresa. A garantia dos aparelhos
varia de 18 a 36 meses. Além da ampla gama de solu-
cdes de climatizacio, a Goar fabrica exaustores.

O objetivo da empresa, na Eletrolar Show, foi expandir
a sua atuagdo para todos os paises da América do Sul
e América Latina, uma vez que a feira tem alta visitagdo
qualificada. “Esta foi a nossa segunda vez no evento,
neste ano em um espago mais amplo e com maior nu-
mero de produtos. Na primeira vez, em 2023, obtive-
mos um 6timo resultado”, contou Mateus. mm

MATEUS M_ISTURINI,
COORDENADOR COMERCIAL
COMMERCIAL COORDINATOR

t the fair, Goar launched the 45 and 50 liter
A evaporative air conditioner, fully digital,

with remote control, and the 50 cm turbo
table fan, made entirely of plastic, both with high en-
ergy efficiency. “We produce our own motors, pro-
pellers and grilles, which increases the quality of the
products and makes them more competitively priced,”
explained Mateus Misturini, the company’s sales co-
ordinator. The warranty on the devices ranges from 18
to 36 months. In addition to the wide range of air con-
ditioning solutions, Goar manufactures exhaust fans.

The company’s goal at the Eletrolar Show was to ex-
pand its operations to all countries in South and Latin
America, since the fair has a high level of qualified vis-
itors. “This was our second time at the event, this year
in a larger space and with a greater number of prod-
ucts. The first time, in 2023, we had a great result”,
said Mateus. mm

ELETROLARNEWS | 155




COBERTURA

GREE BRASIL APRESENTOU Vel o
aior tempo de garantia foi

DOIS LANGAMENTOS NAES in_dicado_ como o principal

GREE BRASIL PRESENTED TWO LAUNCHES AT ES diferenciat dos produtos,

Longer warranty period was indicated as
the main differentiator of the products.
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Gree Brasil, empresa de eletrodomésticos, ree Brasil, a home appliance company, high-
A destacou dois lancamentos durante a 172 edi- G lighted two launches during the 17t edition of

¢éo da Eletrolar Show: o G-Diamond Auto Eletrolar Show: the G-Diamond Auto Invert-
Inverter e o Cassete de 1 via. “O G-Diamond Auto er and the 1-Way Cassette. “The G-Diamond Auto
Inverter veio para agregar muito no que se refere a in- Inverter has come to add a lot in terms of artificial intel-
teligéncia artificial. Com alta resisténcia contra a sali- ligence. With high resistance to salinity, this product is
nidade, esse produto ¢é indicado para ser utilizado em recommended for use in coastal regions,” said Rome-
regides litoréneas”, disse Romenig Bastos, sécio-pro- nig Bastos, the company’s co-owner.

prietario da companhia.

156 | ELETROLARNEWS



ROMENIG BASTOS,
SOCIO-PROPRIETARIO
(0-OWNER

O tempo de garantia dos langcamentos foi apresentado
como principal diferencial da empresa em relacdo aos
concorrentes. As pecas funcionais, como as placas ele-
trénicas e motor compressor, contam com cinco anos
de garantia. O compressor do ar-condicionado oferece
garantia pelo dobro do tempo.

A possibilidade de avaliar todo o mercado de eletro-

domésticos é o que fez a empresa expor na Eletrolar
Show. Este ano foi marcado pela terceira participacao
da Gree Brasil na feira. “Aqui conseguimos fechar no-
vos negdcios e pudemos trazer mais tecnologia para o
mercado nacional”, finalizou o sécio-proprietario. mm

The warranty period for new products was presented as
the company’s main differentiator in relation to its com-
petitors. Functional parts, such as electronic boards
and compressor motors, have a five-year warranty. The
air conditioning compressor offers a warranty for twice
that period.

The possibility of evaluating the entire home appliance
market is what led the company to exhibit at the Elet-
rolar Show. This year was marked by Gree Brasil's third
participation in the fair. “Here we were able to close
new deals and bring more technology to the national
market,” concluded the co-owner. mm
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Green Eletron mostrou os servicos que ofere-

ce para ajudar empresas a cumprir suas obri-

gagdes legais quanto ao descarte ambiental-
mente adequado de produtos. “Temos mais de 10 mil
pontos de coleta de eletroeletrénicos, pilhas e ba-
terias em 1.200 cidades de todos os estados bra-
sileiros”, disse Ademir Brescansin, gerente-executi-
vo da Green Eletron.

Sem fins lucrativos, a Green Eletron busca operacio-
nalizar o descarte adequado para as mais de 110 em-
presas associadas. "H& uma boa procura de empre-
sas que, por algum motivo, ainda ndo cumprem essa
obrigagdo, e a feira é uma boa oportunidade para
falarmos com elas. A Eletrolar Show é extremamen-

te importante para os varejistas conhecerem outros
produtos e marcas, o que torna essencial, também, a
nossa participagdo”, contou Ademir. mm
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reen Eletron demonstrated the services it

offers to help companies comply with their le-

gal obligations regarding the environmentally
appropriate disposal of products. “We have more than
10,000 collection points for electronic devices, bat-
teries and batteries in 1,200 cities in all Brazilian
states,” said Ademir Brescansin, executive manager
at Green Eletron.

Green, a non-profit organization, seeks to operation-
alize proper disposal for its more than 110 associated
companies. “There is a good demand from compa-
nies that, for some reason, still do not comply with this
obligation, and the fair is a good opportunity for us
to talk to them. The Eletrolar Show is extremely im-
portant for retailers to learn about other products and
brands, which also makes our participation essential,”
said Ademir. mm

ADEMIR BRESCANSIN,
GERENTE-EXECUTIVO
EXECUTIVE MANAGER



Eletrolar Show foi uma vitrine para
mostrar o portfolio ao mercado
brasileiro.

Eletrolar Show was a showroom to display its
portfolio to the Brazilian market.

BRUNO MENDES,
DIRETOR-EXECUTIVO
EXECUTIVE DIRECTOR

GRUPO AYRES: FOCO NA PROSPECCAO DE NOVOS CLIENTES

possibilidade de prospectar novos clientes e
de fechar novos negdcios foram os principais

motivos que fizeram o Grupo Ayres, repre-

sentante das marcas Devia e Forward, voltar todos
os anos para expor na Eletrolar Show. "A feira € uma
excelente vitrine para a nossa empresa. O pds-feira de
2023 foi muito bom para nds, porque fechamos mui-
tos negdcios. Este ano parece que vai ser tdo bom ou
melhor do que 2023", contou Bruno Mendes, diretor-
-executivo da empresa.

Em sua terceira participagcdo como expositor na Eletro-
lar Show, o Grupo Ayres trouxe dois destaques: uma
maquina recortadora de peliculas para smartphones
da marca Devia e a blue laser, méquina utilizada na
desmontagem da parte traseira dos iPhones, da marca
Forward. "O nosso grande diferencial é que trazemos
todo o portfélio de produtos de marcas consolidadas
no mercado. Assim, oferecemos qualidade para o mer-
cado brasileiro”, finalizou Bruno. mm

GRUPO AYRES: FOCUS ON PROSPECTING NEW CUSTOMERS

he possibility of prospecting new customers
Tand closing new deals were the main reasons

that made Grupo Ayres, representative of the
Devia and Forward brands, return every year to ex-
hibit at Eletrolar Show. “The fair is an excellent show-
case for our company. The post-fair period in 2023 was
very good for us, because we closed a lot of deals.
This year looks like it will be as good or better than
2023”, said Bruno Mendes, the company’s executive
director.

In its third participation as an exhibitor at Eletrolar
Show, Grupo Ayres brought two highlights: a smart-
phone film cutting machine from the Devia brand
and the blue laser, a machine used to disassemble
the back of iPhones, from the Forward brand. “Our
big difference is that we bring the entire portfolio
of products from consolidated brands in the market.
Thus, we offer quality to the Brazilian market”, con-
cluded Bruno. mm
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GRUPO OBLI FEZ SUA
ESTREIANAFEIRA

GRUPO OBLIMADE ITS DEBUT AT THE FAIR

TTITIN) -.'_'l J

resente em mais de 20 estados brasileiros, o
P Grupo Obli decidiu expor pela primeira vez

na Eletrolar Show de 2024 para apresentar seus
produtos. Com foco na protecdo de celulares, os itens
vendidos pela marca vdo desde peliculas para prote-
cdo traseira, frontal e de lentes até capinhas. “Temos
menos de um ano de funcionamento, mas ja contamos
com produtos inovadores e com qualidade”, disse Lu-
cas Ferreira, sécio-fundador da empresa.

Na feira, o principal objetivo foi o de fechar parcerias,
contou Lucas, que ressaltou as qualidades dos produtos.
“Com a protecdo como principal diferencial dos nossos
itens, eles se destacam também pela boa apresentacdo
e elegéncia. Além disso, ainda damos um ano de ga-
rantia para peliculas contra defeitos de fabricacdo.” mm
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Foco foi dirigido aos
produtos que protegemo
celular.

The focus was on products that
protect cell phones.
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LUCAS FERREIRA,
SOCI0-FUNDADOR
FOUNDING PARTNER

Present in more than 20 Brazilian states, the Gru-
P po Obli decided to exhibit for the first time at

the 2024 Eletrolar Show to present its products.
With a focus on cell phone protection, the items sold
by the brand range from films for rear, front and lens
protection to cases. “We have been in operation for
less than a year, but we already have innovative and
high-quality products,” said Lucas Ferreira, founding

partner of the company.

At the fair, the main objective was to establish partner-
ships, said Lucas, who highlighted the quality of the
products. “With protection as the main differentiator of
our items, they also stand out for their good presenta-
tion and elegance. In addition, we also offer a one-year
warranty on films against manufacturing defects.” mm




GRUPO TIMBER: SOLUCOES DE ENERGIA

PORTATIL DA ECOFLOW

Grupo Timber ¢ o distribuidor no Brasil da
O marca Ecoflow, que estd no mercado glo-
bal ha sete anos. "A ideia é levar energia
aonde se tem caréncia, seja numa residéncia que esta

com instabilidade, no campo, no trabalho, num centro
de convivéncia ou até mesmo no lazer, como em um

acampamento”, explicou o coordenador de vendas
da Timber, Carlos Bertoni, ressaltando o grande nu-
mero de visitas e negdcios fechados no estande.

Alguns dos destaques apresentados na Eletrolar Show
foram as estacdes de energia portatil, com a série
Ripper, voltada ao lazer, e a série Delta, com produ-
tos mais robustos, para, por exemplo, alimentar uma
casa inteira durante um dia. O refrigerador portatil
resfria, congela e faz gelo em 15 minutos, e o ar-con-
dicionado portatil tem baterias de até oito horas de
duragdo. "Apresentamos, também, os painéis solares
portateis dobraveis”, disse Carlos. mm
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GRUPO TIMBER: PORTABLE ENERGY SOLUTIONS FROM ECOFLOW
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CARLOS BERTONI,
COORDENADOR DE VENDAS
SALES COORDINATOR

rupo Timber is the distributor in Brazil of the
G Ecoflow brand, which has been on the global

market for seven years. “The idea is to bring
energy to where there is a lack of it, whether in a home
that is unstable, in the countryside, at work, in a com-
munity center or even for leisure, such as camping,” ex-
plained Timber's sales coordinator, Carlos Bertoni,

highlighting the large number of visits and deals closed
at the stand.

Some of the highlights presented at the Eletrolar Show
were the portable power stations, with the Ripper
series, aimed at leisure, and the Delta series, with
more robust products, for example, to power an en-
tire house for a day. The portable refrigerator cools,
freezes and makes ice in 15 minutes, and the porta-
ble air conditioner has batteries that last up to eight
hours. “We also presented the foldable portable solar
panels,” said Carlos. mm
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GRUPO WOLI: SOLUCOES DIGITAIS AO VAREJO

GRUPO WOLI: DIGITAL SOLUTIONS FOR RETAIL

Grupo Woli, criado h& 22 anos em Minas

Gerais, apresentou sua infraestrutura para

conectar empresas e seus colaboradores
as oportunidades que aumentam a rentabilidade.
Especializado em educagdo corporativa, tem diversos
produtos no portfdlio, como e-books, cursos digitais,
servicos de telemedicina e aplicativos promocionais
para os varejistas, disse o CEO, Wagner Oliveira, que
exp0s na feira pela terceira vez. "A Eletrolar Show ja
faz parte do nosso calendério anual. Além de ajudar a
divulgar a nossa marca, estreitamos o relacionamento
com os clientes.”

Com atuagdo em todo o Brasil, com campanhas de in-
centivo e promocionais, principalmente no varejo de
eletrodomésticos e de alimentagéo, que incluem cami-
nh&o de prémios e raspadinha digital, o grupo planeja
a expanséo para outros setores. “Nosso foco, sempre,
é fazer com que os clientes sejam bem-sucedidos em
seus projetos, pois isso nos tornard mais conhecidos
e ajudarad a ampliar a atuagdo do grupo em diversos
segmentos do varejo brasileiro”, contou Wagner. mm
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Objetivo é auxiliar
empreendedoresa
potencializar seus resultados.

The goal is to help entrepreneurs
maximize their results.

WAGNER OLIVEIRA,
CE0

Gerais, presented its infrastructure to connect
companies and their employees to opportuni-
ties that increase profitability. Specialized in corpo-

The Grupo Woli, founded 22 years ago in Minas

rate education, it has several products in its portfolio,
such as e-books, digital courses, telemedicine services
and promotional applications for retailers, said CEO
Wagner Oliveira, who exhibited at the fair for the third
time. “The Eletrolar Show is already part of our annual
calendar. In addition to helping promote our brand, we
strengthen our relationship with customers.”

With operations throughout Brazil, with incentive
and promotional campaigns, mainly in the home
appliance and food retail sector, which include a
prize truck and digital scratch cards, the group plans
to expand into other sectors. “Our focus is always
on making our clients successful in their projects, as
this will make us better known and help expand the
group’s operations in various segments of Brazilian
retail,” said Wagner. mm
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GSHIELD: DESTAQUE PARA O CARREGADOR3 EM 1

GSHIELD: 3-IN-1CHARGER HIGHLIGHT

Empresa quer aumentar sua presencana

América Latina.

The company wants to increase its presence in Latin America.

om um estande ampliado em quase 70 m2,
‘ a GShield, que vem marcando presenca na

Eletrolar Show ha alguns anos, buscou nesta
edicdo oferecer um atendimento mais personalizado
e condicbes especiais para negdcios B2B. “Quisemos
mostrar nossos langcamentos e proporcionar um espaco
confortavel para nossos clientes”, afirmou Jodo Paulo
Resende, CEO da empresa.
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ith a booth expanded by almost 70 sgm,
WGShield, which has been present at the
Eletrolar Show for some years, sought to
offer more personalized service and special condi-
tions for B2B business at this edition. “We wanted
to showcase our new products and provide a com-

fortable space for our customers,” said Jodo Paulo
Resende, CEO of the company.




Um dos destaques foi o carregador Survival 3 em 1.
Versatil, ele carrega simultaneamente um Apple Watch
e dois outros dispositivos, sendo ideal para viagens.
Outro destaque foi o microfone de lapela profissio-
nal. E prético e com case carregadora, que atende
as crescentes demandas do mercado de gravagdo de
video e produgdo de contetdo.

A GShield, que completou 10 anos em marco deste
ano, ja tem atuagdo internacional e estd concentrada na
expansdo de sua marca. “Nosso objetivo é fortalecer a
presenca na América Latina e nos Estados Unidos, com
um portfélio que inclui desde cabos e peliculas até car-
regadores e acessorios diversos”, disse Jodo Paulo. mm

One of the highlights was the 3-in-1 Survival charger.
Versatile, it simultaneously charges an Apple Watch
and two other devices, making it ideal for traveling.
Another highlight was the professional lapel micro-
phone. It is practical and comes with a charging
case, which meets the growing demands of the video
recording and content production market.

GShield, which turned 10 in March of this year, al-
ready has an international presence and is focused
on expanding its brand. “Our goal is to strengthen
our presence in Latin America and the United States,
with a portfolio that includes everything from cables
and screen protectors to chargers and various acces-
sories,” said Jodo Paulo. mm
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FERNANDO PERFEITO,
DIRETOR COMERCIAL E DE MARKETING
C(OMMERCIAL AND MARKETING DIRECTOR

Brazil Electronics é a representante
exclusiva no Pais da marca italiana.

Brazil Electronics is the exclusive representative
of the [talian brand in Brazil.




y)

GUZZINI: NOVAS COLECOES DO MERCADO DE MESA POSTA
GUZZINI: NEW COLLECTIONS FOR THE TABLE SETTING MARKET

om design sofisticado e conceito de susten-

ca marca italiana, incluiram pratos, travessas
e bandejas — dai a expressdo mesa posta. Sdo trés as
versdes: Blues, de cores azuis brilhantes; Flowers &
Lemon, com cores vivas da primavera; e Fusion, com
padrdes florais claros em fundo verde-escuro.

“Essas colec¢bes sdo de melamina, um composto sintéti-
co altamente resistente, que faz as pegas ficarem pareci-
das com cerdmicas. Ja os talheres de aco cirlrgico estao
em cinco linhas”, contou Fernando Perfeito, diretor
comercial e de marketing da Brazil Electronics.

Com a linha mais completa, o nimero de revendedores
estd sendo ampliado. “O objetivo deste ano é chegar
a 40 das principais redes, com previsdo de 55 mil uni-
dades de produtos de mesa posta vendidos, gerando
faturamento de R$ 7 milhdes. Para 2025, a meta é a
venda de 155 mil pecas, faturamento de R$ 15 milhdes
e 80 revendedores autorizados em todo o Pais”, disse
Fernando”. mm

ith a sophisticated design and a sustainabili-
Wty concept, the launches of Guzzini, an icon-
ic Italian brand, include plates, platters and
trays — hence the expression table setting. There are
three versions: Blues, in bright blue colors; Flowers &

Lemon, with bright spring colors; and Fusion, with light
floral patterns on a dark green background.

“These collections are made of melamine, a highly re-
sistant synthetic compound that makes the pieces look
like ceramics. The surgical steel cutlery is available in
five lines,” said Fernando Perfeito, commercial and
marketing director at Brazil Electronics.

With the more complete line, the number of resellers is
being expanded. “The goal for this year is to reach 40
of the main chains, with an estimated 55 thousand units
of table setting products sold, generating revenue of
BRL 7 million. By 2025, the goal is to sell 155,000 pieces,
with revenue of BRL15 million and 80 authorized deal-
ers across the country,” said Fernando. mm
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HAIFA EXHIBITED TO EXPAND MARKET
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Haifa, distribuidora de produtos com tec-
A nologia de todas as marcas, como computa-
dores, notebooks, smartwatches, celulares
e playstation, participou pela primeira vez da Eletrolar
Show. “Nosso objetivo foi ter contato com comprado-

res de celulares na América do Sul”, contou Mohamed
Safa, representante da empresa.

Com sede em San Antonio, cidade do Texas (Estados
Unidos), a distribuidora ja envia seus produtos para a
Argentina, Colémbia, Venezuela e Paraguai, este dlti-
mo o seu foco atual, disse Mohamed. “Estamos estu-
dando a abertura de uma distribuidora no Paraguai, o
mercado do pais € muito grande.” mm
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HAIFA EXPOS PARA AMPLIAR MERCADO
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MOHAMED SAFA,
REPRESENTANTE DA EMPRESA
C(OMPANY REPRESENTATIVE

Empresa estuda abrir
uma filial no Paraguai.

Company is considering opening
a branch in Paraguay.

aifa, a distributor of technology products
H from all brands, such as computers, note-
books, smartwatches, cell phones and Play-
Stations, participated in the Eletrolar Show for the first
time. “Our goal was to make contact with cell phone

buyers in South America,” said Mohamed Safa, a rep-
resentative of the company.

Based in San Antonio, Texas (United States), the distrib-
utor already sends its products to Argentina, Colombia,
Venezuela and Paraguay, the latter being its current fo-
cus, said Mohamed. “We are studying the possibility of
opening a distributor in Paraguay, the country’s market
is very large.” mm
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HAIZ TROUXE ANIQUILADOR DE ANALOGICOS

HAIZ BROUGHT AN ANALOG ANNIHILATOR

niquilar os analégicos. E com essa ambicio-
A sa proposta que a fabricante de eletrénicos,
acessoérios e periféricos Haiz fez sua estreia na
Eletrolar Show. Com um portfélio de cameras, adap-
tadores e outros produtos tecnoldgicos voltados para
aplicacdes na casa conectada, a empresa buscou par-

ceiros comerciais para avancar na distribuicdo de seus
produtos a novos mercados.

Seu principal lancamento foi o kit de camera conec-
tada, apelidado de aniquilador de analégicos. Isso
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nnihilate analog devices. It is with this ambi-
A tious proposal that the electronics, accessories
and peripherals manufacturer Haiz made its
debut at the Eletrolar Show. With a portfolio of camer-
as, adapters and other technological products aimed
at applications in the connected home, the company

sought commercial partners to advance the distribu-
tion of its products to new markets.

Its main launch was the connected camera kit, nick-
named the analog annihilator. This is because the kit,

codl SN




porque o kit, que consiste em uma cémera conecta-
da e um aparelho gravador de imagens (NVR), pode
ser instalado e conectado a internet ou rede interna
de empresas de forma simples e rapida, sem exigir a
configuracdo de um identificador digital. “Com isso,
as imagens das cameras ficam disponiveis instantane-
amente online, “aniquilando” processos analdgicos de
recuperacdo de gravagdes”, disse Joana Simdes, ge-
rente comercial da Haiz.

“Na feira, conseguimos muitos parceiros, inclusive al-
guns vieram nos procurar por ja conhecerem a nossa
marca. Cameras de seguranca sdo o nosso carro-chefe,
mas também temos switches (equipamentos que per-
mitem conectar dispositivos a internet), com foco em
custo-beneficio. E como um hub que conecta também
telefone, impressora e todo dispositivo de uma empresa
que precise se conectar a uma rede”, contou Joana. mm

JOANA SIMOES,
GERENTE COMERCIAL
SALES MANAGER

BN

which consists of a connected camera and an image
recorder (NVR), can be installed and connected to the
internet or internal network of companies in a simple
and fast way, without requiring the configuration of a
digital identifier. “With this, the images from the camer-
as are instantly available online, “annihilating” analog
recording recovery processes”, said Joana Simées,
commercial manager at Haiz.

“At the fair, we found many partners, including some
who came to us because they already knew our brand.
Security cameras are our flagship product, but we also
have switches (equipment that allows devices to con-
nect to the internet), with a focus on cost-benefit. It's
like a hub that also connects a telephone, printer and
any device in a company that needs to connect to a
network, ” said Joana. mm
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Criacao de produtos respeita 0 meio ambiente.

Product creation respects the environment.

= xpositora pela terceira vez na Eletrolar Show, a
= H3ndz reiterou seu compromisso com a susten-

b tabilidade. Nesta edicdo, a empresa curitibana
destacou produtos inovadores, como caixas de som
feitas com grdos de café e cortica, e power banks
fabricados com fibra de canhamo e bambu. “Estamos
sempre inovando e mantendo o foco na sustentabilida-
de, trazendo novidades que reforcam esse conceito”,
contou Rodrigo Lacerda André, CEO da empresa.

Além de eliminar o plastico de suas embalagens, a
Handz projetou seu estande para refletir sua respon-
sabilidade ambiental, utilizando chapas de OSB, pro-
venientes de madeira de reflorestamento. “Nossa par-
ticipacdo na feira evoluiu com o tempo: comegcamos
com a descoberta, passamos pelo aprendizado e ago-
ra estamos prontos para um crescimento significativo”,
afirmou André. mm
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HANDZ: TECNOLOGIA E PRATICAS SUSTENTAVEIS
HANDZ: TECHNOLOGY AND SUSTAINABLE PRACTICES

RODRIGO LACERDA ANDRE,
CEO

E xhibiting for the third time at the Eletrolar Show,
Héndz reiterated its commitment to sustaina-
‘_ bility. In this edition, the Curitiba-based com-
pany highlighted innovative products, such as speak-
ers made with coffee beans and cork, and power
banks manufactured with hemp and bamboo fiber.
“We are always innovating and maintaining a focus on
sustainability, bringing new products that reinforce this
concept”, said Rodrigo Lacerda André, CEO of the
company.

In addition to eliminating plastic from its packaging,
Héndz designed its booth to reflect its environmental
responsibility, using OSB sheets, made from reforest-
ed wood. “Our participation in the fair has evolved
over time: we started with discovery, went through
learning and now we are ready for significant growth”,
said André. mm
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MAURICI(;LOIOLA,
GERENTE DE VENDAS
SALES MANAGER

Empresa mostrou teclados,
mouses e headsets de
ponta nafeira.

The company showcased cutting-edge
keyboards, mice and headsets

HAVIT AMPLIOU O ALCANCE DE SUAMARCA at the fair

HAVIT EXPANDED ITS BRAND'S REACH

nicialmente focada em periféricos para o publico

gamer, a Havit trouxe a sua segunda participagdo na

Eletrolar Show uma série de novidades nas areas de
teclados, mouses e headsets. O principal destaque
foi o headset Fuxi H7. “E uma evolugdo dos modelos
Fuxi H3 da empresa”, contou Mauricio Loiola, geren-
te de vendas da Havit. O produto mantém a carac-
teristica ultraleve, mas expande para cinco o nimero
de opcdes de conectividade do fone (Bluetooth, P2,
Dongle USB, USB tipo C e Wireless), oferecendo uma
solucdo ainda mais versatil.

Com relagdo a teclados e mouses, o destaque foi a
linha Kraken, com produtos de ponta. Mauricio disse
que o objetivo da empresa foi dar mais visibilidade a
sua marca. “Queremos trazer gente nova, que talvez
sé conheca as marcas mais consolidadas, para mostrar
que hé outra com a mesma qualidade, ou até melhor,
por um preco menor.” O gerente ficou satisfeito com a
movimentacdo em torno dos produtos da empresa, na
feira. “Foi fantastico o feedback que recebemos.” mm

nitially focused on peripherals for gamers, Havit
I brought a series of new products in the areas of key-

boards, mice and headsets to its second participa-
tion in the Eletrolar Show. The main highlight was the
Fuxi H7 headset. "It is an evolution of the company’s
Fuxi H3 models,” said Mauricio Loiola, sales man-
ager at Havit. The product maintains its ultra-light-
weight characteristics but expands the number of
connectivity options for the headset to five (Bluetooth,
P2, USB Dongle, USB Type C and Wireless), offering an

even more versatile solution.

With regard to keyboards and mice, the highlight was
the Kraken line, with cutting-edge products. Mauricio
said that the company’s goal was to give its brand more
visibility. “We want to bring in new people, who may
only know the more established brands, to show that
there is another with the same quality, or even better,
for a lower price.” The manager was pleased with the
movement around the company’s products at the fair.
“The feedback we received was fantastic.” mm
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HAYAMAX: EXPANSAO DOS NEGOCIOS

HAYAMAX: BUSINESS EXPANSION

epois de algumas edicdes, a empresa voltou
D a participar da ES com vérios langamentos,

como a cadeira gamer ergonémica da Thun-
derx3, que combina ergonomia e conforto e esta dis-
ponivel em mais de dez cores. As lanternas LED Toshi-
ba 2 Way podem ser usadas tanto para deixar sobre a
mesa ou penduradas quanto como uma lanterna tradi-
cional. Os suportes ergondmicos de computadores
da Fortrek permitem uma otimizagcdo do espaco de
trabalho e ajustam tela e altura ao corpo do usuério.

“A empresa, com mais de 50 anos no mercado brasi-
leiro, visa ao B2B e estad expandindo para outros nego-
cios. "Nosso foco principal sdo parcerias com marcas
proprias e as de importacdo exclusiva”, disse o analis-
ta de marketing Jodo Pasquini. “"No evento, levamos
a linha de audio Philips, com itens exclusivos; pilhas e
baterias Toshiba, conhecidas pela qualidade japone-
sa e de importacdo exclusiva; e linha Talk About Mo-
torola — walkie-talkies para areas urbanas e rurais.” mm
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Foco nas parcerias
com marcas proprias
enas deimportacao
exclusiva.

Focus on partnerships with
o own brands and exclusive
% import brands.
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JOAOQ PASQUINI,
ANALISTA DE MARKETING
MARKETING ANALYST

fter a few editions, the company returned to
A participate in ES with several launches, such

as the Thunderx3 ergonomic gaming chair,
which combines ergonomics and comfort and is avail-
able in more than ten colors. The Toshiba 2 Way LED
flashlights can be used both on the table or hanging
or as a traditional flashlight. Fortrek’s ergonomic com-
puter stands allow for optimization of the workspace
and adjust the screen and height to the user’s body.

“The company, with over 50 years in the Brazilian
market, targets B2B and is expanding into other busi-
nesses. “Our main focus is partnerships with our own
brands and exclusive import brands,” said marketing
analyst Jodo Pasquini. “At the event, we brought the
Philips audio line, with exclusive items; Toshiba bat-
teries, known for their Japanese quality and exclusively
imported; and the Talk About Motorola line — walk-
ie-talkies for urban and rural areas.” mm
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HEYLIAVANCAPARA A
REGIAO SUDESTE

HEYLIEXPANDS INTO THE SOUTHEAST REGION

== xpositora pela primeira vez na Eletrolar Show, a
= Heyli teve como objetivo entrar no mercado da

b= Regido Sudeste do Brasil. Especializada em cai-
xas de som e controles remotos, tem 20 anos de atu-
acédo com foco na Regido Nordeste. “Agora que a em-
presa chegou a um nivel bem firme, queremos leva-la
para todo o Pais”, contou Luiz Prates, gerente-geral.

Os principais destaques mostrados pela empresa, na
feira, foram as caixas de som Bluetooth de alta po-
téncia, chegando a 2.250 RMS. Além da poténcia e da
qualidade dos produtos, Luiz destacou que a acessibili-
dade é outro diferencial da marca. “Estamos oferecen-
do valores bem competitivos em relacdo ao mercado.
Nossa ideia ¢ levar produtos de qualidade a um preco
acessivel.” mm

xhibiting for the first time at Eletrolar Show, Hey-
li aimed to enter the Brazilian Southeast mar-
‘_ ket. Specialized in speakers and remote con-
trols, the company has 20 years of experience focused
on the Northeast Region. “Now that the company has
reached a solid level, we want to take it to the whole
country,” said Luiz Prates, general manager.

The company’s main highlights at the trade show were
the high-power Bluetooth speakers, reaching up to
2,250 RMS. In addition to power and product quality,
Luiz emphasized that accessibility is another distinction
of the brand. “We are offering very competitive prices
compared to the market. Our idea is to bring quality
products at an affordable price,” he said. mm
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HONYAN: APRESENTOU NOVAS MARCAS
HONYAN: NEW BRANDS FOR THE MARKET

Honyan levou para a feira maquinarios e fer-
A ramentas para conserto de celulares de duas
marcas chinesas: AiXun e JCID. "Além dos nos-
sos proprios produtos, resolvemos trazer os equipamen-
tos dessas renomadas empresas, que se destacam por
suas ferramentas top de linha. Temos maquinarios a la-

ser que conseguem tirar a tampa do iPhone, por exem-
plo”, disse Lisa Wang, gerente-geral da Honyan.

Depois de visitar a feira pela primeira vez em 2023, a
empresa decidiu ser expositora para fechar parcerias.
"Viemos com o objetivo de encontrar empresas que
querem comprar e revender nossos produtos. Até o
momento, ja fizemos muitos contatos, geramos conhe-
cimento de marca e crescimento de seguidores nas
nossas redes sociais”, completou Lisa. mm
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LISA WANG,
GERENTE-GERAL
GENERAL MANAGER

Empresa veio focada
naapresentacao
demaquinas para
conserto de celulares.

The company came focused on
presenting cell phone repair
machines.

onyan brought to the fair cell phone re-
H pair machines and tools from two Chinese
brands: AiXun and JCID. “In addition to our
own products, we decided to bring equipment from
these renowned companies, which stand out for their
top-of-the-line tools. We have laser machines that can

remove the cover of an iPhone, for example,” said Lisa
Wang, general manager of Honyan.

After visiting the fair for the first time in 2023, the com-
pany decided to be an exhibitor to establish partner-
ships. “"We came with the goal of finding companies
that want to buy and resell our products. So far, we
have made many contacts, generated brand aware-
ness and increased followers on our social medias,”
added Lisa. mm



HOOTEL/TCBEST:15ANOS
NOMERCADO BRASILEIRO

HOOTEL/TCBEST: 15 YEARS IN THE BRAZILIAN MARKET

ela terceira vez, a Hootel Internacional Limited
P marcou presenca na Eletrolar Show. "A empresa

atende o mercado brasileiro com alguns compo-
nentes de computacdo vindos da China, em especial
memorias RAM (memoria de acesso aleatério) e nego-
cios de armazenamento, como DRAM (meméria dina-
mica de acesso aleatdrio) e SSD (disco rigido interno
de estado sdlido)”, disse Carson Liu, diretor comer-

cial da empresa.

Todos os langamentos foram dirigidos ao segmento de
informética, nas linhas SSD, DDR4 e Meméria 1 TB,
com preco competitivo, contou Carson, que ficou sa-
tisfeito com o alto nimero de visitantes no estande. "A
Eletrolar Show sempre promove bons negécios e, nes-
te ano, fizemos muitos novos contatos e parcerias.” mE

i

was present at the Eletrolar Show. “"The company

serves the Brazilian market with some comput-
ing components from China, especially RAM (random
access memory) and storage business, such as DRAM
(dynamic random access memory) and SSD (solid state
internal hard disk),” said Carson Liu, the company’s
commercial director.

F or the third time, Hootel Internacional Limited

All the launches were aimed at the computer segment,
in the SSD, DDR4 and 1 TB Memory lines, with com-
petitive prices, said Carson, who was pleased with the
high number of visitors to the stand. “The Eletrolar
Show always promotes good business and, this year, we
made many new contacts and partnerships.” mm
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FELIPE ALMEIDA,
SOCIOE GESTOR
PARTNER AND MANAGER

HPRIME: PROTECAO PARA TODAS AS

PARTES DO CELULAR

HPRIME: PROTECTION FOR ALL PARTS OF YOUR CELL PHONE

Empresa aposta em tecnologia e qualidade para se diferenciar dos concorrentes.

The company relies on technology and quality to differentiate itself from its competitors.

cipal foco da HPrime. "A protecdo de celular

que vendemos vai desde peliculas de telas e len-
tes até capas. O principal diferencial é que nossos pro-
dutos sdo mais tecnoldgicos, tém uma qualidade su-
perior e sdo mais inovadores do que os concorrentes”,
contou Felipe Almeida, sécio e gestor da HPrime.

P roteger os celulares dos consumidores é o prin-

A grande movimentacdo no estande, a possibilidade
de fazer networking e a chegada constante de novos
clientes e parceiros sdo os motivos que fazem a com-
panhia expor h& quatro anos na Eletrolar Show. “Todos
os anos, eu falo brincando com a minha area comercial
que serd o Ultimo ano expondo aqui, e todos os anos
nés vamos embora tendo a certeza de que precisamos
voltar”, disse Felipe. mm

rotecting consumers’ cell phones is HPrime's
P main focus. “The cell phone protection we sell
ranges from screen protectors and lenses to cov-
ers. The main difference is that our products are more
technological, have superior quality and are more in-

novative than those of our competitors,” said Felipe
Almeida, partner and manager at HPrime.

The great movement at the booth, the opportunity to
networking and the constant arrival of new customers
and partners are the reasons why the company has been
exhibiting at the Eletrolar Show for four years. “Every
year, | jokingly tell my sales team that this will be the last
year exhibiting here, and every year we leave knowing
for sure that we need to come back,” said Felipe. mm
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HREBOS LANCOU LINHA PREMIUM

HREBOS LAUNCHED PREMIUM LINE

1 sua quarta participacdo na feira, a Hrebos
= sc posicionou na rua principal, ao lado de com-

b panhias de tradi¢do e prestigio, para marcar o
lancamento de sua Linha Premium. “S&o acessérios
para celular diferenciados, tanto em design quanto em
qualidade, atendendo as expectativas de consumido-
res que exigem produtos compativeis com seus equi-
pamentos de ponta”, afirmou o diretor comercial da
empresa, Marcelo de Paola.
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Foco em produtos diferenciados e
criacdo de marcas proprias para o varejo.

Focus on differentiated products and creation of its
own brands for retail.

MARCELO DE PAOLA,
DIRETOR COMERCIAL
(OMMERCIAL DIRECTOR



A

A nova linha inclui desde carregadores ultrarrapidos
até fones de ouvido wireless e cabos de ultima
geracdo com certificacgdo AWG, todos com design
sofisticado e embalagens atraentes. “A Eletrolar é uma
excelente oportunidade para demonstrar a performan-
ce dos nossos produtos.”

A Hrebos também apresentou o projeto “Faca Sua
Marca”, que auxilia clientes no desenvolvimento de
suas proprias marcas. Segundo Marcelo, a iniciativa
visa agregar valor aos negécios, permitindo maior lu-
cratividade e diferenciacdo no mercado. “E ideal para
varejistas que estdo crescendo e querem se proteger
da concorréncia desleal.” mm

n its fourth participation in the fair, Hrebos posi-

tioned itself on the main street, alongside traditional

and prestigious companies, to mark the launch of
its Premium Line. "These are differentiated cell phone
accessories, both in design and quality, meeting the ex-
pectations of consumers who demand products com-
patible with their cutting-edge equipment,” said the
company’s commercial director, Marcelo de Paola.

The new line includes everything from ultra-fast char-
gers to wireless headphones and state-of-the-art
cables with AWG certification, all with sophisticated
design and attractive packaging. “Eletrolar is an excel-
lent opportunity to demonstrate the performance of our
products.”

Hrebos also presented the "Faga Sua Marca” proj-
ect, which helps customers develop their own brands.
According to Marcelo, the initiative aims to add value
to businesses, allowing for greater profitability and dif-
ferentiation in the market. "It is ideal for retailers who
are growing and want to protect themselves from unfair
competition.” mm
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IKARL_\O: FESTA INTELIGENTE
IKARAC: SMART PARTY

Marca trouxe sua maquina de karaoké

“tudo-em-um” para competir com gigantes.

The brand brought its “all-in-one” karaoke machine to

compete with giants.

|ém de produzir equipamentos de audiovisual
A para grandes nomes do mercado, como a JBL,

a lkarao vende produtos de marca prépria:
maquinas de karaoké, que j& vém com caixa de som
Bluetooth, microfone sem fio e até um tablet Android
que exibe as letras das musicas. A ideia do produto é
concentrar todos os elementos de uma “festa inteli-
gente” em um so dispositivo para competir com outras
marcas tradicionais.

Segundo Sean Zhang, gerente comercial da marca,
o diferencial da sua linha de produtos é a qualidade,
que mira o publico consumidor de mais alta renda.
“"Com nosso produto, vocé sé precisa de um equipa-
mento para fazer uma festa em qualquer lugar, a qual-
quer hora”, comentou. Em sua primeira vez na Eletrolar
Show, o objetivo foi encontrar parceiros de negdcios
para distribuir a marca em toda a América Latina. mm
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SEAN ZHANG,
GERENTE COMERCIAL
SALES MANAGER

big names in the market, such as JBL, lkarao sells

its own brand products: karaoke machines, which
already come with a Bluetooth speaker, wireless mi-
crophone and even an Android tablet that displays the
lyrics of the songs. The idea of the product is to con-
centrate all the elements of a “smart party” in a single
device to compete with other traditional brands.

I n addition to producing audiovisual equipment for

According to Sean Zhang, the brand’s sales manag-
er, the difference in its product line is the quality, which
targets the higher-income consumer public. “With our
product, you only need one piece of equipment to
throw a party anywhere, at any time,” he said. In its first
time at the Eletrolar Show, the goal was to find busi-
ness partners to distribute the brand throughout Latin
America. mm



De 23 a 26 de .Jullhﬂ+

o D e 13has ot | 530 Paulo - brasil
LATIN
AMERICAN

HOUSEWARES

International Trade Show =
acontecera paralelamente a Eletrolar Show, i

a maior feira B2B entre a indistria e o varejo
da America Latina.

—

As iltimas tendéncias e inovacoes

Esteja onde as marcas mais inovadoras se retinem
durante 4 dlas para apresentar o gue hi de mais
recente no setor, Explore os corredores vibrantes

& descubra produtos revoluciondrios que
prometem ampliar & impulsionar seu
negbeciol

PERFIL DES WESTANTES

COMPRADORES

GERENTES DE PRODUTO

DIRETORES

PROPRIETARIOS

CEOs

REPRESENTANTES DE VENDAS
SUPERVISORES

IMPRENSA

REPRESENTANTES DE SERVICOS

— - l”Illlll PERGA
oo &= o SO0PORTUNIDADE

PN JUNTE-SE A NOS!

@eictrolar  Dzuloplay ELETROLAR

] S - |
i Anmasy  UI0E PAANEF  ELETAOS  weseens



care ES 2024

CAIXAS DE SOM FORAM DESTAQUE DA IMENSO

SPEAKERS WERE A HIGHLIGHT AT IMENSO

Em sua estreia, a empresa apostou alto e expds os produtos em um estande de 156 m2.

In its debut, the company went all out and displayed its products in a 156 sqm booth.

om mais de 15 produtos no portfélio de aces-
‘ sérios eletrénicos, entre fones, carregadores
e cabos, a Imenso decidiu dar destaque em
seu estande na Eletrolar Show para as caixas de som.
“Uma das nossas caixas funciona como se fosse um
aparelho de DJ. Vocé consegue fazer sons diferentes

sé passando a mdo pelo equipamento”, disse Vania
Dias, gerente comercial da empresa.

Em sua estreia como expositora da feira, a marca apos-

tou alto e expds seus produtos em um estande de
156 m2. "Decidimos participar neste ano porque esse
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ith over 15 products in its portfolio of elec-
tronic accessories, including headphones,
chargers and cables, Imenso decided to

highlight its speakers at the Eletrolar Show booth.
“One of our speakers works like a DJ equipment. You
can make different sounds just by running your hand
over the equipment,” said Vania Dias, the company’s
sales manager.

In its debut as an exhibitor at the fair, the brand went
all out and displayed its products in a 156 sgqm booth.
“We decided to participate this year because this is the
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€ um tipo de evento que traz muita visibilidade para as
marcas. Viemos com a expectativa de fechar parcerias

e conseguir muitos contatos”, explicou Vania.

Com foco em revender seus produtos para atacadistas
e consumidores finais, a Imenso, sediada na cidade de
S&o Paulo e ja bem conectada ao ecossistema local,
teve a oportunidade de ser conhecida por comprado-
res de diferentes estados do Brasil. Os produtos da
empresa sdo feitos com materiais ecolégicos. mm

BN

kind of event that brings a lot of visibility to brands. We
came with the expectation of establishing partnerships
and making a lot of contacts,” explained Vania.

Focused on reselling its products to wholesalers and
end consumers, Imenso, headquartered in the city of
Séo Paulo and already well connected to the local eco-
system, had the opportunity to become known by buy-
ers from different states in Brazil. The company’s prod-
ucts are made with ecological materials. mm

VANIA DIAS,
GERENTE COMERCIAL
SALES MANAGER
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INOVA REFORCA A MARCA COM DISPOSITIVOS VESTIVEIS
INOVA REINFORCES BRAND WITH WEARABLE DEVICES

Empresa levou a feira linha completa de acessorios
para celular e reldgios inteligentes.

The company brought a complete line of cell phone accessories and
smart watches to the fair.




SOLOMONLIAGO,
DIRETOR-GERAL
(E0

== m sua segunda participag¢do na Eletrolar Show, a
== Inova apresentou uma linha robusta de acessé-
b FiOs para celular. Os produtos vao desde capi-
nhas e carregadores até fones de ouvido, cabos de
dados e caixas de som, incluindo modelos a prova
d’'agua de diversas poténcias e dimensdes.

O destaque deste ano, no entanto, ficou para a linha de
dispositivos vestiveis que a empresa apresentou pela
primeira vez. O foco esta nos smartwatches com pulsei-
ras customizéveis. “Em tudo o que surgir de novidade
no mercado de eletrénicos, a gente pretende entrar”,
afirmou o diretor-geral da empresa, Solomon Liao.

Na avaliagdo de Solomon, o movimento da Eletrolar
Show foi ainda mais expressivo neste ano do que em
2023, o que contribuiu bastante com o objetivo da em-
presa de fortalecer seu nome. “A nossa marca ja € muito
forte no mercado, e a gente aposta nisso como Nosso
principal diferencial, porque, em termos de clientela, j&
estamos no Brasil inteiro”, comentou o diretor-geral. mm

n its second participation in the Eletrolar Show,

Inova presented a robust line of cell phone accesso-

ries. The products range from cases and chargers
to headphones, data cables and speakers, including
waterproof models of various powers and sizes.

The highlight this year, however, was the line of wear-
able devices that the company presented for the first
time. The focus is on smartwatches with customizable
straps. “We intend to participate in everything new that
emerges in the electronics market,” said the compa-
ny’s CEO, Solomon Liao.

In Solomon’s opinion, the Eletrolar Show was even
more significant this year than in 2023, which contrib-
uted greatly to the company’s goal of strengthening its
name. “Our brand is already very strong in the market,
and we are betting on this as our main differentiator,
because, in terms of clientele, we are already present
all over Brazil,” commented the CEQ. mm
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INOW EXPOS DOIS MODELOS DE

BICICLETAS ELETRICAS
INOW DISPLAYED TWO ELECTRIC BICYCLE MODELS

om operagdes iniciadas em 2024, a Inow j&
‘ disponibiliza ao mercado dois modelos de

bicicletas elétricas, que tém a qualidade e
o preco acessivel como diferenciais. Bianca Barbo-
za, diretora de operagdes da empresa, afirmou que
a participacédo na feira possibilitou o contato com re-
presentantes e lojistas de varias regides. “A marca ndo
foca apenas o consumidor final. Nosso objetivo é a
expansdo em todo o Pais. As conexdes feitas na feira
trouxeram oportunidades para disseminar os produtos
mais facilmente.”

Um dos modelos lancados é a H200, com 30 km de au-
tonomia, compacta, que pode ser levada no metré ou
no porta—malas do carro. AV20, por sua vez, tem auto-
nomia de 55 km e tecnologia integrada, com aplicativo

1

proprio baixado no celular. “A ideia da Inow é trazer
sempre mais tecnologia e um novo estilo de mobilida-
de urbana, com bikes econémicas, ecoldgicas e prati-

cas em qualquer cidade brasileira”, disse a diretora. mm

Empresa do Grupo
Danx quer atender
mercado com precos
acessiveis.

(ompany from Grupo Danx
aims to serve the market with
affordable prices.

BIANCA BARBOZA,
DIRETORA DE OPERACOES
OPERATIONS DIRECTOR

ith operations set to begin in 2024, Inow
\/Valready offers the market two electric bicy-

cle models that have quality and affordable
prices as their distinguishing features. Bianca Barboza,
the company’s operations director, stated that par-
ticipating in the fair allowed contact with representa-
tives and retailers from various regions. “The brand
does not focus solely on the end consumer. Our goal
is to expand throughout the country. The connections
made at the fair provided opportunities to disseminate

"

the products more easily.

The models launched are the H200, with 30 km of au-
tonomy, compact, which can be taken on the subway or
in the trunk of a car. The V20, in turn, has a autonomy
of 55 km and integrated technology, with its own appli-
cation downloaded to the cell phone. “Inow’s idea is
to always bring more technology and a new style of ur-
ban mobility, with economical, ecological and practical
bikes to any Brazilian city,” said the director. mm



IPCAPOSTA NO CONSUMIDOR FINAL
IPCIS TARGETING THE END CONSUMER

onhecida por seus equipamentos de limpeza
‘ profissional, a IPC entrou em novo segmento

com a linha Ecoclean Lite, voltada ao con-
sumidor final. Faz parte da linha o aspirador de pé e
liquidos, apresentado com tanque de aco para maior
durabilidade. Leve e prético, é destinado para uso em
residéncias, escritérios e pequenos comércios. “Ele
proporciona desempenho perfeito a um custo mais
acessivel”, disse o gerente comercial e de marketing
da empresa, Thiago Santos.

Com a experiéncia positiva obtida na feira do ano pas-
sado, a IPC tinha grandes expectativas para a edicdo
de 2024 da Eletrolar Show, contou Thiago. "O ano pas-
sado foi surpreendente e muito positivo. Neste ano,
viemos focados em consolidar a nossa participacdo
com esta nova linha, que tem um excelente custo-be-
neficio para o comprador online.” mm

Empresa entrou no
segmento doméstico
de limpeza.

The company has entered the
domestic cleaning segment.

-

\

THIAGO SANTOS,
GERENTE COMERCIAL E DE MARKETING
COMMERCIAL AND MARKETING MANAGER

nown for its professional cleaning equipment,
I<IPC has entered a new segment with the Eco-

clean Lite line, aimed at the end consumer.
The line includes a vacuum cleaner and liquid clean-
er, presented with a steel tank for greater durability.
Light and practical, it is intended for use in homes, of-
fices and small businesses. "It provides perfect perfor-
mance at a more affordable cost,” said the company’s
commercial and marketing manager, Thiago Santos.

With the positive experience obtained at last year’s fair,
IPC had high expectations for the 2024 edition of the
Eletrolar Show, said Thiago. “Last year was surprising
and very positive. This year, we came focused on con-
solidating our participation with this new line, which has
an excellent cost-benefit for the online buyer.” mm
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IREST: CADEIRAS DE MASSAGEM COM IA

IREST: AI-FRIENDLY MASSAGE CHAIRS

Trés modelos foram lancados na feira.

Three models were launched at the fair.

Irest lancou o modelo Bem-Estar PD-100,
A que proporciona uma massagem 4D, ou seja,

é como se uma pessoa estivesse fazendo o
trabalho. Tem 15 conjuntos de programas, entre eles
relaxante, para dor, idoso e balango, para dormir. O
modelo PD-U1 é um sofé/cadeira de massagem com
bolsas de ar laterais, cinco programas automaéticos,
técnicas diferentes e a calha SL ergonémica: pressiona
do pescogo até as pernas. “A cadeira BR-S1 identifica
a forma do corpo por Inteligéncia Artificial (IA) antes de
iniciar a massagem, tornando-a personalizada”, disse
Dong Wang, gerente de vendas da Irest.

Novos produtos complementares, como maéscaras e
massageadores sem fio, estdo sendo desenvolvidos
pela empresa e deverdo ser apresentados na préxima
edicdo da Eletrolar Show, em 2025, adiantou Dong. "Ja
reservamos 0 Nosso espaco para o ano que vem. Seré a
nossa terceira participacdo, porque o evento é impor-
tante para aquecer o mercado e sempre proporciona
novas parcerias.” ml

DONG WANG,
GERENTE DE VENDAS
SALES MANAGER

rest launched the PD-100 Well-Being model,
’which provides a 4D massage, meaning it is as

if a person were doing the work. It has 15 sets of
programs, including relaxing, for pain, for the elderly
and rocking, for sleeping. The PD-U1 model is a mas-
sage sofa/chair with side air pockets, five automatic
programs, different techniques and the ergonomic
SL rail: it presses from the neck to the legs. “And the
BR-S1 chair identifies the body shape using Artificial
Intelligence (Al) before starting the massage, making
it personalized,” said Dong Wang, sales manager
at Irest.

New complementary products, such as masks and
wireless massagers, are being developed by the com-
pany and should be presented at the next edition of
the Eletrolar Show, in 2025, said Dong. “We have al-
ready reserved our space for next year. This will be our
third participation, because the event is important to
stimulate the market and always provides new part-

nerships.” mm
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ITATIAIA LANCOU AIR FRYERS E COOKTOP POR INDUCAO
ITATIAIA LAUNCHED AIR FRYERS AND INDUCTION COOKTOPS
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Eletroportateis

Qualidade e durabilidade sdo os
diferenciais da marca.

Quality and durability are the brand’s distinguishing features.

VICTOR BALBI,
GERENTE DE MARKETING
MARKETING MANAGER
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Itatiaia Eletro e Méveis lancou vérios produ-

tos. Destaque para a linha de air fryers, com

versdes que vao de 8 a 12 litros. Elas tém a
maior &rea plana do mercado, design inovador e fun-
cionam como forno, grelha e desidratadora. Mais uma
novidade foi o cooktop de inducdo, com design mi-
nimalista que da elegéancia ao ambiente. Possui ajuste
de temperatura, desligamento automatico e trava de
seguranca. Expés, também, fogdes, fritadeiras, grills
e chaleiras.

Em sua terceira participagdo como expositora, a em-
presa lembrou da primeira vez que esteve na feira. “Na
época, nos surpreendemos com a Eletrolar Show. A fei-
ra foi um divisor de dguas, por isso voltamos com novi-
dades. O resultado é sempre positivo”, afirmou Vitor
Balbi, gerente de marketing da empresa.

Fundada em Minas Gerais ha 60 anos, a Itatiaia — que
também fabrica arméarios de aco e madeira, seus pri-
meiros produtos — exporta para a América Latina.
“Prezamos a qualidade e durabilidade dos nossos
produtos, assim conseguimos fidelizar os clientes. Na
Eletrolar Show, temos esse retorno pelo contato direto

com os compradores”, contou Vitor. mm

tatiaia Eletro e Méveis launched several prod-

ucts. The highlight was the air fryer line, with ver-

sions ranging from 8 to 12 liters. They have the
largest flat area on the market, an innovative design
and function as an oven, grill and dehydrator. Another
new product was the induction cooktop, with a mini-
malist design that adds elegance to the environment.
It has temperature adjustment, automatic shut-off and
a safety lock. It also exhibited stoves, fryers, grills
and kettles.

In its third participation as an exhibitor, the company
recalled the first time it was at the fair. “At the time,
we were surprised by the Eletrolar Show. The fair was
a turning point, so we came back with new products.
The results are always positive”, stated Vitor Balbi, the
company’s marketing manager.

Founded in Minas Gerais 60 years ago, ltatiaia — which
also manufactures steel and wood cabinets, its first
products — exports to Latin America. “We value the
quality and durability of our products, which is how
we manage to build customer loyalty. At the Eletrolar
Show, we get this feedback through direct contact with
our buyers,” said Vitor. mm
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J5 CREATE: CONEXOES PARA
COMPUTADOR E CAMERA

J5 CREATE: CONNECTIONS FOR COMPUTER AND CAMERA

pds 14 anos de operacao nos Estados Unidos
A e parte da Europa, a marca de acessérios e

periféricos J5 Create buscou atrair clientes e
parceiros de negdcios em sua primeira participagdo na
Eletrolar Show. A empresa, que fabrica seus produtos
em Taiwan, soube da feira por meio de conexdes de
negdcios na Alemanha. "Nosso objetivo é conhecer o
mercado, fazer networking e ver pessoas com as quais
podemos ter parceria e crescer”, disse Yago Silva, ge-
rente de vendas da marca.

Os dock stations, estacdes que permitem ampliar
as conexdes de um computador para multiplos peri-
féricos, incluindo monitores de resolucido 4K e 8K,
estavam entre os principais produtos da J5 Create. A
empresa também apresentou uma camera para reuni-
des online com Inteligéncia Artificial, que mantém o
usuario em foco independentemente do ambiente em
que estiver. “Tem muita coisa inovadora que o Brasil
ainda ndo conhece, e nés adorariamos trazer para cad”,
comentou Yago. ml
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YAGO SILVA,
GERENTE DE VENDAS
SALES MANAGER

fter 14 years of operation in the United States
A and part of Europe, the accessories and pe-

ripherals brand J5 Create sought to attract
customers and business partners in its first participa-
tion at the Eletrolar Show. The company, which manu-
factures its products in Taiwan, found out about the fair
through business connections in Germany. “Our goal is
to learn about the market, networking and meet peo-
ple with whom we can partner and grow,” said Yago
Silva, the brand’s sales manager.

Docking stations, stations that allow you to expand
the connections of a computer to multiple peripher-
als, including 4K and 8K resolution monitors, were
among J5 Create’s main products. The company also
presented a camera for online meetings with Arti-
ficial Intelligence, which keeps the user focused re-
gardless of the environment they are in. “There are
many innovative things that Brazil does not yet know
about, and we would love to bring them here,” com-
mented Yago. mm



JISULIFE: PORTATEIS PARA 0 BEM-ESTAR

JISULIFE: SMALL APPLIANCES FOR WELL-BEING

Empresa trouxe produtos que melhoram o espaco de cada pessoa.

The company brought products that improve each person’s space.

om foco em aparelhos voltados ao bem-estar
‘ no espaco pessoal, a Jisulife mostrou ven-
tiladores, lampadas e purificadores de ar
durante sua primeira participacdo na Eletrolar Show.
“Queremos proporcionar boa qualidade de vida para
cada um e garantir que todos possam aproveitar seu

espaco pessoal. Essa é a nossa visdo para o futuro”, co-
mentou Teddy Wu, diretor de vendas da empresa.

Como destaque, a Jisulife expds um ventilador porta-
til com purificador de ar embutido e bateria recar-
regavel. Outro lancamento foi o ventilador vestivel,
que é usado em torno do pescoco para refrescar em
dias quentes. "Nossa estratégia é buscar um distribui-
dor no Brasil para expandir a marca. Também quisemos
ouvir o feedback dos clientes”, disse Teddy. mm

TEDDY WU,
DIRETOR DE VENDAS
SALES DIRECTOR

ith a focus on devices aimed at well-being in
Wpersona/ space, Jisulife showed fans, lamps

and air purifiers during its first participa-
tion in the Eletrolar Show. “We want to provide a good
quality of life for everyone and ensure that everyone
can enjoy their personal space. This is our vision for the
future”, commented Teddy Wu, the company’s sales
director.

As a highlight, Jisulife exhibited a portable fan with a
built-in air purifier and rechargeable battery. Anoth-
er launch was the wearable fan, which is worn around
the neck to cool down on hot days. “Our strategy is to
find a distributor in Brazil to expand the brand. We also
wanted to hear customer feedback”, said Teddy. mm
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LETICIA ASSIS,
GERENTE DE MARKETING
MARKETING MANAGER

Langou 012 catalogo cross-
border exclusivoparao
mercado do Brasil.

The first cross-border catalog exclusively
for the Brazilian market has been launched.

JOOMPRO: SOLUCAO DE IMPORTACAO DA CHINA

JOOMPRO: IMPORT SOLUTION FROM CHINA

Joompro, gerenciadora de importagdo, tem
A um catadlogo de diferentes categorias. Entre
elas estdo acessérios para eletroeletrénicos
e periféricos, e casa e decoragdo. “Simplificamos a
importacdo, desde a busca pelo fabricante, producéo,

teste de qualidade até o desembaraco aduaneiro”, con-
tou Leticia Assis, gerente de marketing da empresa.

Na feira, lancou o primeiro catadlogo cross-border,
exclusivo para o mercado brasileiro, que permite
acesso a mais de 4 milhdes de itens de 77 mil forne-
cedores chineses cadastrados, com produtos para a
induUstria e o varejo. "A feira trouxe bons nomes para
mantermos contato. O servico que prestamos é um fa-
cilitador”, afirmou Leticia. mm
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oompro, an import manager, has a catalog of
J different categories. Among them are accesso-
ries for electronics and peripherals, and home
and decoration. “We simplify importing, from search-
ing for the manufacturer, production, quality testing to

customs clearance,” said Leticia Assis, the company’s
marketing manager.

At the fair, the company launched the first cross-bor-
der catalog, exclusive to the Brazilian market, which
provides access to more than 4 million items from 77
thousand registered Chinese suppliers, with products
for industry and retail. “The fair brought together good
names for us to keep in touch with. The service we pro-
vide is a facilitator,” said Leticia. mm



JREN TECHNOLOGY:
ELETRONICOS E PARCERIAS
JREN TECHNOLOGY: ELECTRONICS AND PARTNERSHIPS

J154

Shenz ren
— Technology Co.,Ltd

=== m sua primeira vez na Eletrolar Show, a Jren
== Technology trouxe uma linha de tablets, ce-
b lulares e cameras fabricados em Shenzhen, o

maior centro de inovagdo da China. “Ficamos sabendo
da feira por uma agéncia de negdcios internacionais
e gostamos do movimento”, contou o presidente da
empresa, Wang Yumin.

Além de vender os produtos, a empresa buscou na
feira oportunidades de parceria com outras marcas, in-
cluindo o modelo de negécios “white label” em que os
produtos fabricados pela Jren podem ser revendidos
com o logo de um parceiro. “Nossos diferenciais s&o a
qualidade e o preco, além da experiéncia e confianca
de mais de 25 anos no mercado”, afirmou Wang. mm

Fabricanteda cidade de
Shenzhen apresentou
portfdlio de white label.

A manufacturer from the city of Shenzhen
presented its white label portfolio.
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WANG YUMIN,
PRESIDENTE
PRESIDENT

e

n its first time at the Eletrolar Show, Jren Technolo-
l gy brought a line of tablets, cell phones and cam-
eras manufactured in Shenzhen, the largest innova-
tion center in China. “We heard about the fair through
an international business agency and liked the flow of

people”, said the company’s president, Wang Yumin.

In addition to selling the products, the company sought
opportunities at the fair to partner with other brands,
including the “white label” business model in which
products manufactured by Jren can be resold with
a partner’s logo. “Our differentiators are quality and
price, in addition to the experience and trust of over 25
years in the market”, said Wang. mm
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JWCOM SMART: TOMADAS INTELIGENTES

JWCOM SMART: SMART SOCKETS

Em sua segunda participacao na ES,a empresamostroua

expansao de seu portfdlio.

In its second participation at ES, the company showed the expansion of its portfolio.

specializada em dispositivos de smart home
= (casa conectada), a JWCOM Smart trouxe para
b sUa segunda passagem pela Eletrolar Show a
expansao do seu portfélio de produtos. Os destaques
foram a tomada e o interruptor inteligentes, cujo
diferencial é seu aspecto modular: eles funcionam
com lampadas e outros acessérios conectados de
qualquer marca.

O objetivo da empresa na feira deste ano foi buscar
novos clientes e distribuidores, e ampliar a exposicao
da marca, que cresceu desde sua Ultima participa-
¢do na Eletrolar Show, em 2023. “O Ultimo ano trou-
xe resultados positivos, mas para 2024 esperamos
ainda mais”, disse Karrye Wang, gerente-geral da
JWCOM Smart. mm
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pecializing in smart home devices (connected
S home), JWCOM Smart brought to its second vis-
it to Eletrolar Show the expansion of its product
portfolio. The highlights were the smart socket and
switch, whose distinguishing feature is their modular

aspect: they work with lamps and other connected ac-
cessories of any brand.

The company’s objective at this year's fair was to
seek new customers and distributors, and to expand
the brand’s exposure, which has grown since its last
participation at Eletrolar Show, in 2023. “Last year
brought positive results, but for 2024 we expect even
more”, said Karrye Wang, general manager of
JWCOM Smart. mm
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KAIDI: LANCOU FONE DE OUVIDO E CAIXA DE SOM
KAIDI: LAUNCHED HEADPHONES AND SPEAKERS

Empresa recebeu na feira clientes de varios estados do Brasil.

The company welcomed clients from several states in Brazil to the fair.

e trolar Show, a Kaidi apresentou seus principais Show, Kaidi presented its main products, including

m sua terceira participagdo consecutiva na Ele- I n its third consecutive participation in the Eletrolar
cables, chargers, headphones and speakers. The

b produtos, entre eles cabos, carregadores, fones

de ouvido e caixas de som. Os principais destaques da brand’s main highlights were two new products brought
marca foram dois lancamentos trazidos ao evento: o to the event: headphones No. 791 and speakers
fone n° 791 e a caixa de som n° 832. No. 832.

"Esse fone TWS sem fio, que faz parte de uma nova “These wireless TWS headphones, which are part of
linha, conta com tecnologia bem avancada. Peque- a new line, feature very advanced technology. Small,
no, discreto e confortavel, o item se destaca entre os discreet and comfortable, the item stands out among

200 | ELETROLARNEWS



concorrentes por sua qualidade sonora e nitidez apre-
sentada em conversas telefénicas. A caixa de som se
diferencia pela poténcia de 55 W, qualidade sonora
bem nitida e preco compativel com o mercado”, disse
Eliseu Chang, gerente financeiro da Kaidi.

O retorno positivo recebido nas edigdes anteriores da
feira é o que fez a empresa voltar a expor em 2024.
"Recebemos clientes tanto de S&o Paulo quanto de
fora do Estado, que buscam qualidade e atendimento
rapido. Além de encontrar novos clientes, participamos
para mostrar nossa marca ao mercado e manter conta-
to com clientes ativos”, completou Eliseu. mm

ELISEU CHANG,
GERENTE FINANCEIRO
FINANCIAL MANAGER

its competitors for its sound quality and clarity during
phone conversations. The speaker stands out for its
55 W power, very clear sound quality and price in line
with the market”, said Eliseu Chang, Kaidi’s financial
manager.

The positive feedback received in previous editions
of the fair is what led the company to return to exhibit
in 2024. “We receive clients from both Sdo Paulo and
outside the state, who are looking for quality and fast
service. In addition to finding new clients, we partici-
pate to showcase our brand to the market and maintain
contact with active clients,” added Eliseu. mm
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KAKIA: MAQUINARIOS PARA CONSERTO

DE APARELHOS ELETRONICOS
KAKIA: ELECTRONIC DEVICE REPAIR MACHINERY

Kakia, representante das marcas Sugon e
Kais, teve sua estreia na Eletrolar Show marca-
da pela exposicdo de equipamentos de ma-

nutencdo de aparelhos eletrdnicos. “Os microscé-
pios, que sdo maquinarios essenciais para quem faz

conserto de celular, computador e videogame, foram
os nossos grandes destaques”, disse Natasha Fraga,
gerente de vendas da empresa.

Na feira, a marca também apresentou insumos, como
USB charge e as ferramentas que, segundo Natasha,
tiveram uma procura muito grande pelos visitantes do
evento. “Recebemos a indicagdo de outras empresas
para participarmos da Eletrolar Show e tivemos bons re-
tornos j& nos primeiros dias, quando pudemos conhecer
(1]

1

novos clientes e apresentar os nossos produtos.”
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Participando pela
primeiravezdaES,a
companhia fez contatos
comnovos clientes.

Participating in ES for the first
time, the company contacted new
customers.

NATASHA FRAGA,
GERENTE DE VENDAS
SALES MANAGER

akia, a representative of the Sugon and Kais
Kbrands, made its debut at the Eletrolar Show
by exhibiting equipment for the maintenance
of electronic devices. “The microscopes, which are
essential machinery for those who repair cell phones,

computers and video games, were our highlights,” said
Natasha Fraga, the company’s sales manager.

At the fair, the brand also presented supplies, such as
USB chargers and tools that, according to Natasha,
were in high demand among visitors to the event. “"We
received recommendations from other companies to
participate in the Eletrolar Show and we had good
feedback in the first few days, when we were able to
meet new customers and present our products.” mm
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NATE YANG,
DIRETOR DE MARKETING
CHIEF MARKETING OFFICER

KING CLEAN: NOVO ASPIRADOR FOI DESTAQUE

KING CLEAN: NEW VACUUM CLEANER WAS A HIGHLIGHT

King Clean lancou o aspirador SW501, que
A tem compartimento para dgua e produto de

limpeza, que auxilia na higienizacdo do am-
biente. Outra novidade, a Kitchen Master Cooking
Robot MCP501 ¢ uma méaquina que prepara mais de
20 tipos de alimentos. Também expds purificadores de
4gua e a linha de beleza com produtos que fornece
para companhias tradicionais. “Na feira de 2023, nos
surpreendemos com o resultado que tivemos. Por isso,
voltamos neste ano com mais produtos e a certeza de
que estaremos presentes em 2025”, disse Nate Yang,
diretor de marketing das Américas.

Expositora pela segunda vez, a King Clean veio a fei-
ra com o objetivo de encontrar clientes que j& tem no
Brasil e expandir os negdcios. “"Recebemos clientes im-
portantes no estande e j& estamos em negociagdo com
novas companhias. A Eletrolar Show sempre nos traz
um retorno positivo”, contou Nate. mm

ing Clean launched the SW501 vacuum clean-
Ker with a water compartment and cleaning

product that helps sanitize the environment.
Another new product, the Kitchen Master Cooking
Robot MCP501, is a machine that prepares more than
20 types of food. It also exhibited water purifiers and
the beauty line with products that it supplies to tradi-
tional companies. “At the 2023 fair, we were surprised
by the results we had, which is why we returned this
year with more products and the certainty that we will
be present in 2025”, said Nate Yang, marketing direc-
tor for the Americas.

Exhibiting for the second time, King Clean came to the
fair with the objective of finding clients that it already
has in Brazil and expanding its business. “We received
important clients at the stand and we are already in
negotiations with new companies. The Eletrolar Show
always brings us positive feedback”, said Nate. mm
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KINGSPEC WAS IMPRESSED BY THE FAIR

Kingspec, empresa de origem chinesa que
A oferece solugdes em armazenamento e me-

méria para computadores, estd ha 17 anos
no mercado e participou pela primeira vez da Eletrolar
Show como expositora. “E impressionante o nlimero
de pessoas que visitaram nosso estande. Com certeza,
voltaremos no préximo ano com uma estrutura muito
maior”, afirmou Marco Long, diretor de vendas da
Kingspec.

O executivo destacou a qualidade de seus produtos e
a credibilidade que possuem no mercado, o que faz a
empresa ter como clientes grandes marcas com atu-
acdo global. A companhia j& atua no Brasil ha alguns
anos, mas, com a expansdo do numero de clientes
conquistados na feira, pretende trazer uma equipe de
pods-venda ao Pais. “O Brasil tem um territorio muito
grande e uma enorme possibilidade de negdcios. Pre-
tendemos, em breve, trazer uma equipe de atuacéo
fixa para ca"”, contou Marco. mm
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KINGSPEC FICOU IMPRESSIONADA COM A FEIRA

Companhia quer expandir
seus negacios no Brasil.

Company wants to expand its
business in Brazil.

MARCO LONG,
DIRETOR DE VENDAS
SALES DIRECTOR

ingspec, a Chinese company that offers stor-
K age and memory solutions for computers,
has been in the market for 17 years and partic-
ipated in the Eletrolar Show as an exhibitor for the first
time. “The number of people who visited our stand was
impressive. We will definitely be back next year with a

much larger structure,” said Marco Long, sales direc-
tor at Kingspec.

The executive highlighted the quality of its products
and the credibility they have in the market, which
makes the company have major brands with global
presence as clients. The company has been operat-
ing in Brazil for a few years, but with the expansion of
the number of clients gained at the fair, it intends to
bring an after-sales team to the country. “Brazil has a
very large territory and enormous business potential.
We intend to bring a permanent team here soon,”
said Marco. mm



KM CARGO: NETWORK COM DISTRIBUIDORES E FABRICANTES
KM CARGO: NETWORKING WITH DISTRIBUTORS AND MANUFACTURERS

GABRIEL PAVAN,
GERENTE DE VENDAS
SALES MANAGER

Em sua terceira passagem pela ES, empresa comemorou o crescimento da marca.

In its third visit to ES, the company celebrated the growth of its brand.

troeletrdénicos, a KM Cargo tem tecnologia
avancada em logistica, solucdes customiza-
das e preocupacido com a sustentabilidade. Ha trés

E specializada no transporte de produtos ele-

anos, expde na feira para conversar com grandes mar-
cas nacionais, fabricantes e distribuidores. “Nos dias
do evento, conseguimos novos contatos e fechamos
parcerias. Tivemos &timas oportunidades para fazer
networking”, contou Gabriel Pavan, gerente de ven-
das da companhia.

Além da conquista de clientes, a Eletrolar Show é res-
ponséavel pelo crescimento da marca, de acordo com
Gabriel. "Essa é nossa terceira passagem consecutiva.
Desde a nossa primeira participacdo, vimos um fortale-
cimento de marca expressivo. Muitos dos nossos clien-
tes estiveram na feira, e também acabamos conhecen-
do novos.” mm

pecializing in the transportation of electron-
S ic products, KM Cargo has advanced logis-

tics technology, customized solutions and a
concern for sustainability. For the past three years, it
has exhibited at the fair to talk to major national brands,
manufacturers and distributors. “During the event, we
made new contacts and established partnerships. We
had great opportunities to network”, said Gabriel Pa-
van, the company’s sales manager.

In addition to winning over customers, the Eletrolar
Show is responsible for the brand’s growth, according
to Gabriel. “This is our third consecutive visit. Since our
first participation, we have seen a significant strength-
ening of the brand. Many of our customers were at the
fair, and we also ended up meeting new ones.” um
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KNUP: CONTATO PROXIMO COM AS

NECESSIDADES DOS CLIENTES

KNUP: CLOSE CONTACT WITH CUSTOMERS® NEEDS

Nobreaks, inversores, fontes e teclados foram expostos no estande.

UPS, inverters, power supplies and keyboards were on display at the stand.

=== mpresa nacional com 18 anos de mercado, a
= Knup trouxe a Eletrolar Show diversas séries
de produtos eletrénicos e eletroportateis. Entre
eles, fontes de alimentagcdo ATX para computadores,
nobreaks, teclados gamer mecanicos e projetores.

“Viemos com a intencdo de mostrar os lancamentos,
difundir a marca e encontrar novos clientes”, disse Adil-
son Luiz, supervisor de area técnica da Knup.

Um dos langamentos da empresa, neste ano, foi o in-
versor de onda senoidal pura, produto que pode ser
usado em aplicagdes que demandam tenséo elétrica
pura na saida. “Detectamos essa necessidade porque

A
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Brazilian company with 18 years in the mar-
A ket, Knup brought several series of electronic

and small appliances products to the Eletrolar
Show. Among them, ATX power supplies for comput-
ers, UPS, mechanical gamer keyboards and projec-
tors. “"We came with the intention of showing the new
products, promoting the brand and finding new cus-
tomers”, said Adilson Luiz, technical area supervisor
at Knup.

One of the company’s launches this year was the pure
sine wave inverter, a product that can be used in ap-
plications that require pure electrical voltage at the



1 8 J ADILSON LUIZ,

L w / SUPERVISOR DE AREA TECNICA
"- TECHNICAL AREA SUPERVISOR

muitos de nossos clientes questionavam a compatibili-
dade do inversor de ondas tradicional para aplicacdo
em sistemas de energia solar. Entdo desenvolvemos
essa linha”, explicou Adilson.

Segundo ele, muitos produtos da empresa nascem a
partir de um contato proximo com as necessidades dos
clientes. Por meio dessa comunicagao, a Knup conse-
gue suprir demandas regionais ou mais amplas de pro-
dutos eletrénicos. A Eletrolar Show, segundo Adilson,
contribui para essa troca com compradores e clientes
finais. "Em todas as edi¢ées, colhemos bons resultados
e fizemos networking. Sempre é produtivo.” mm

output. “We detected this need because many of our

customers questioned the compatibility of the tradi-
tional wave inverter for application in solar energy sys-
tems. So, we developed this line”, explained Adilson.

According to him, many of the company’s products
are born from close contact with customers’ needs.
Through this communication, Knup can meet regional
or broader demands for electronic products. Accord-
ing to Adilson, the Eletrolar Show contributes to this
exchange with buyers and end customers. “In every
edition, we have achieved good results and have done
networking. It is always productive.” mm
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KODAK: 0 PRAZER DE FOTOGRAR COM TECNOLOGIA
KODAK: THE PLEASURE OF TAKING PHOTOS WITH TECHNOLOGY

Estande da marca teve
cendrio dos anos 1980.

The brand’s booth had a setting
from the 1980s.
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Kodak, que voltou ao Pais trazida pela Brazil

Electronics, apresentou a linha Foto Printers

Bluetooth de impressoras sem fio. Garantem
qualidade e permitem a impresséo de fotos do celular.
Também fez o pré-lancamento da linha Digital Frame
de porta-retratos digitais com qualidade HD e full HD
mesmo sob intensa iluminagdo e conexdo Wi-Fi.

Outros lancamentos foram a Mini Shot Retrd e a
Memo Shot 2 em 1, cdmera instantédnea em preto e
branco e impressora Bluetooth de fotos autoadesivas e
etiquetas. "Apostamos na marca tradicional, que esta
inovando a cada dia”, disse Fernando Perfeito, dire-
tor de marketing e vendas da Brazil Electronics.

As novidades foram expostas no estande que contem-
plava um ambiente dos anos 1980. “O clima foi para
criar uma aura de nostalgia e gerar meméria, lembran-
cas que a Kodak eternizou. Instalamos, inclusive, uma
escultura do ET para que os visitantes tirassem fotos,
como referéncia ao famoso ‘Momento Kodak’, que
marcou época e estad de volta”, explicou Fernando. mm
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odak, which returned to the country brought by

Brazil Electronics, presented the Foto Printers

Bluetooth line of wireless printers. They guar-
antee quality and allow printing of photos from your cell
phone. It also pre-launched the Digital Frame line of
digital photo frames with HD and full HD quality even
under intense lighting and with a Wi-Fi connection.

Other launches were the Mini Shot Retrd and the
Memo Shot 2 in 1, a black and white instant camera
and a Bluetooth printer for self-adhesive photos and
labels. “"We bet on the traditional brand, which is inno-
vating every day,” said Fernando Perfeito, marketing
and sales director at Brazil Electronics.

The new products were displayed at the booth that fea-
tured a 1980s setting. “The atmosphere was to create
an aura of nostalgia and generate memories, memories
that Kodak immortalized. We even installed a sculpture
of ET so that visitors could take photos, as a reference
to the famous ‘Kodak Moment’, which marked an era
and is back”, explained Fernando. mm
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TERESA ZHANG,
VICE-GERENTE DE MARKETING
VICE MARKETING MANAGER

empresa chinesa Konka trouxe mais de 40
A anos de experiéncia na fabricacado de televiso-

res para a Eletrolar Show. De acordo com Te-
resa Zhang, vice-gerente de marketing, a fabricante
é a maior do mercado de TVs na China, e vé no Pais
uma oportunidade excelente. O Brasil € um mercado
crucial para nés. Queremos oferecer produtos de boa
qualidade aos brasileiros”, afirmou. A empresa teve es-
tande movimentado e fechou negdcios.

Embora a empresa também tenha mostrado produ-
tos da linha branca, como geladeiras, os televisores
foram o principal destaque. Em particular, o modelo
com tecnologia QD-mini LED, que oferece excelen-
te qualidade de imagem, moldura ultrafina e ta-
manhos de até 98"”. "Podemos oferecer aos clientes
todas as opg¢des de sistemas operacionais, incluindo
WebOS, GoogleTV e Tyzen”, disse Teresa. mm
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years of experience in manufacturing televi-

sions to the Eletrolar Show. According to Teresa
Zhang, vice marketing manager, the manufacturer
is the largest in the TV market in China and sees the
country as an excellent opportunity. “Brazil is a crucial
market for us. We want to offer good quality products
to Brazilians,” she said. The company had a busy booth
and closed deals.

The Chinese company Konka brought over 40

Although the company also showed white goods, such
as refrigerators, televisions were the main highlight. In
particular, the model with QD-mini-LED technology,
which offers excellent image quality, ultra-thin be-
zels and sizes up to 98"”. “We can offer customers all
operating system options, including WebOS, Google
TV and Tyzen,” said Teresa. mm



KOUDA: COPOS E GARRAFAS TERMICAS

KOUDA: CUPS AND THERMAL BOTTLES

Produtos tém menos plastico em sua fabricacao.

Products contain less plastic in their manufacture.
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C opos e garrafas térmicas que conservam
mais a temperatura, tanto de bebidas
quentes quanto de geladas, foram apresen-
tados pela Kouda na 177 Eletrolar Show. “"Os produ-
tos contém menos pléstico na sua fabricacdo. “Temos
garrafas de 350 ml até 1,6 litro, e copos de 240 ml
até 570 ml", contou Yuri Lima, diretor da empresa,
que tem escritério em Sdo Paulo e atende todo o Pais.

Os produtos sdo livres de BPA, e o ago inox utilizado
é o 304, com 18,8 de espessura, resistente a corrosdo
e a oxidacdo. A maior procura é por produtos com co-
res mais jovens, mas, comercialmente, o tom pastel é o
que mais vende, informou Yuri, que expds pela terceira
vez na feira. “Aqui, temos contato com os lojistas, e o
trabalho continua nos meses pés-feira.” mm

YURILIMA,
DIRETOR
DIRECTOR

C ups and thermal bottles that better pre-
serve the temperature of both hot and cold
drinks were presented by Kouda at the 17t
Eletrolar Show. “The products contain less plastic in
their manufacture. “We have bottles from 350 ml to
1.6 liters, and cups from 240 ml to 570 ml,” said Yuri
Lima, director of the company, which has an office in
S&o Paulo and serves the entire country.

The products are BPA-free, and the stainless steel used
is 304, with 18.8 thick, resistant to corrosion and oxida-
tion. The greatest demand is for products with young-
er colors, but, commercially, pastel tones are the best
sellers, said Yuri, who exhibited at the fair for the third
time. “Here, we have contact with retailers, and the
work continues in the months after the fair.” mm
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Empresa quer triplicar
asvendas nesteano
emrelacdoa2023.

The company aims to triple
its sales this year compared
to 2023.

MARIA APARECIDA CAETANO,
GERENTE COMERCIAL
SALES MANAGER

Le Son apresentou na feira inovacdes na sua
A ampla linha de microfones de alto alcance, to-

dos portateis, para grandes espacos. A empre-
sa é lider de mercado na categoria. O lancamento de
destaque foi o LSVKS, microfone profissional, sem
fio e com Bluetooth. “Somos os Unicos que tém um
produto desse tipo”, afirmou Maria Aparecida Caeta-
no, gerente comercial da empresa. Lancou, também
a linha de som ambiente para teto, com arandela
Bluetooth, que se conecta com a assistente Alexa.

H& 59 anos no mercado, a Le Son tem fabrica no muni-
cipio de Campo Limpo Paulista (SP). Expds, ainda, sua
linha de potentes alto-falantes, que atende todos os
tipos de automéveis. No ano passado, vendeu 300 mil
alto-falantes. “O mercado estd em crescimento, am-
pliamos a nossa capacidade de producéo e, neste ano,
temos a expectativa de triplicar as vendas em relagdo a
2023", contou Maria Aparecida. mm
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LE SON INOVA EM AUTOMACAO E
SONORIZACAO DE AMBIENTES

LE SON INNOVATES IN AUTOMATION AND
ENVIRONMENTAL SOUND SYSTEM

t the fair, Le Son presented innovations in its
A wide range of high-range microphones, all

portable, for large spaces. The company is the
market leader in the category. The highlight was the
LSVKS, a professional, wireless microphone with Blue-
tooth. “We are the only ones who have a product of this
type,” said Maria Aparecida Caetano, the company’s
sales manager. It also launched a ceiling-mounted am-
bient sound line with a Bluetooth wall light that con-
nects to the Alexa assistant.

Le Son has been in the market for 59 years and has a
factory in the city of Campo Limpo Paulista (SP). It also
exhibited its line of powerful speakers, which can be
used in all types of cars. Last year, it sold 300,000 speak-
ers. “The market is growing, we have expanded our
production capacity and, this year, we expect to triple
sales compared to 2023,” said Maria Aparecida. mm



Lee Connect, distribuidora oficial da Tecno

Mobile no Brasil, marcou presenca com a

apresentacao da linha 2024 da marca. Segun-
do o diretor comercial da empresa, Eduardo Bor-
ges, a feira é uma oportunidade Unica para otimizar a
comunicacdo com diretores e compradores de gran-
des redes varejistas. “Nosso objetivo foi apresentar os
smartphones da Tecno e gerar novos negdcios.”

Além das novidades da Tecno, como o Spark 20 Pro,
voltado para fotografia, e o Pova 5, destinado ao pu-
blico gamer, a Lee Connect estd expandindo o seu
portfélio com outras duas marcas chinesas, a Itel e a
Realme. "Estamos trazendo quatro modelos de smart-
phones, um tablet e um smartwatch”, antecipou Bor-
ges, reforcando seu compromisso com a qualidade dos
produtos e a conformidade regulatéria. mm

ee Connect, the official distributor of Tecno Mo-

bile in Brazil, was present with the presentation

of the brand’s 2024 line. According to the compa-
ny’s commercial director, Eduardo Borges, the fair is
a unique opportunity to optimize communication with
directors and buyers from large retail chains. “Our goal
was to present Tecno’s smartphones and generate new
business.”

In addition to Tecno’s new products, such as the Spark
20 Pro, focused on photography, and the Pova 5,
aimed at gamers, Lee Connect is expanding its port-
folio with two other Chinese brands, Itel and Realme.
“We are bringing four smartphone models, a tablet
and a smartwatch,” Borges said, reinforcing its commit-
ment to product quality and regulatory compliance. mm
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LEHMOX EXPOS MONITORES PELA 12 VEZ

LERMOX SHOWCASEDITS MONITORS FOR THE FIRST TIME

Displays complementam a linha de produtos
eletronicos da empresa.

Displays complement the company’s line of electronic products.

Lehmox entrou na categoria de monitores.
A Segundo Rosangela Lima, representante

comercial da empresa, este segmento de pro-
dutos vem crescendo expressivamente em vendas nos Ul-
timos anos, juntando-se a outros destaques da empresa,
como fones de ouvido. A feira, na visdo da executiva, con-
tribuiu para esse movimento. “Recebemos clientes que
compravam de terceiros e que, agora, podem negociar
direto com a gente”, contou.

Com uma linha completa de produtos eletronicos, que in-
clui cartoes de meméria, pen drives, cabos e carre-
gadores, entre outros itens, a Lehmox voltou a Eletrolar
Show para se aproximar de clientes, tanto novos quanto
antigos. “Afeira nos traz, também, a oportunidade de co-
nhecer de perto novos produtos para que possamos nos
diferenciar”, avaliou Rosangela. mm
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ROSANGELA LIMA,
REPRESENTANTE COMERCIAL
SALES REPRESENTATIVE

ehmox has entered the monitor category. Ac-
L cording to Rosangela Lima, the company'’s

sales representative, this product segment has
been experiencing significant sales growth in recent
years, joining other company highlights such as head-
phones. The trade show, in the executive’s view, con-
tributed to this movement. “We received customers
who used to buy from third parties and can now nego-

tiate directly with us,” she said.

With a complete line of electronic products, including
memory cards, flash drives, cables, and chargers,
among other items, Lehmox returned to the Eletrolar
Show to get closer to both new and existing customers.
“The trade fair also gives us the opportunity to learn
about new products firsthand so we can differentiate
ourselves,” assessed Rosdngela. mm
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LETRON: APRESENTOU ELETRONICOS

DE MARCAS FAMOSAS

LETRON: PRESENTED ELECTRONICS FROM FAMOUS BRANDS

Teclados, mouses, fones e cabos estavam
entre os principais produtos expostos na ES.

Keyboards, mice, headphones and cables were among the main

products on display at ES.

grande novidade que a Letron trouxe para a
Eletrolar Show foram os produtos eletrdnicos
e equipamentos de informaética licenciados

de marcas famosas, como Hello Kitty, Harry Potter e
Sonic. "Depois da nossa participacgdo na feira de 2023,

a empresa cresceu 65%, e as entregas do primeiro se-
mestre deste ano aumentaram em torno de 30%. Em
2024, recebemos clientes qualificados e focados em
fazer negécio”, disse Edson Cardoso, diretor-execu-
tivo da Letron.

Pertencente ao Grupo Leonora, ha trés anos a Letron se
voltou para a producao de eletrénicos. “Entendemos que
existia um gap no mercado de papelaria e decidimos in-
vestir em produtos como teclado, mouse, fones, cabos,
carregadores e caixa de som”, completou Edson. mm
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EDSON CARDOSO,
DIRETOR-EXECUTIVO
EXECUTIVE DIRECTOR

he big news that Letron brought to Eletrolar
TShow were electronic products and computer

equipment licensed from famous brands, such
as Hello Kitty, Harry Potter and Sonic. “After our partic-
ipation in the 2023 fair, the company grew 65% and de-
liveries in the first half of this year increased by around
30%. In 2024, we will receive qualified customers who
are focused on doing business”, said Edson Cardoso,
executive director of Letron.

Belonging to the Grupo Leonora, Letron turned its
attention to the production of electronics three years
ago. “We understood that there was a gap in the sta-
tionery market and decided to invest in products such
as keyboards, mice, headphones, cables, chargers and
speakers”, added Edson. mm



LEVEL MICRO: VENDA DE SEMINOVOS E

RECONDICIONADOS

LEVEL MICRO: SALE OF USED AND REFURBISHED PRODUCTS

i

= mpresa nacional que vende produtos eletrdni-

— cos seminovos de varias marcas do segmen-

b to de informaética, que passam pelo processo
de remodelac¢3o, a Level Micro participou pela primei-
ra vez da Eletrolar Show. “Todos os produtos s&o sub-
metidos a testes de qualidade e tém garantia. Nossas
maiores vendas sdo para empresas, mas o consumidor
final pode adquirir os produtos pelo site”, contou Pa-
mela Asquini, gerente de contas da Level Micro.

Dentre os produtos que oferece estdo desktops, no-
tebooks, tablets e celulares. A empresa, que atua
dentro do conceito ESG, recondicionando os apare-
lhos, espera duplicar o faturamento em relacdo ao ano
passado. "Fazemos o cliente pensar, e a atividade é um
bom negdcio”, disse Pamela. "Depois da pandemia,
86% dos brasileiros estdo dispostos a comprar de mar-
cas sustentaveis. E uma tendéncia.” mm

Produtos passam por
remodelacdo e testes
de qualidade.

Products undergo remodeling
and quality tests.

PAMELA ASQUINI,
GERENTE DE CONTAS
ACCOUNT MANAGER

national company that sells pre-owned elec-
A tronic products from various brands in the

IT segment, which undergo the remodeling
process, Level Micro participated in the Eletrolar Show
for the first time. “All products undergo quality tests
and have a warranty. Our biggest sales are to compa-
nies, but the end consumer can purchase the products
through the website”, said Pamela Asquini, account
manager at Level Micro.

Among the products it offers are desktops, note-
books, tablets and cell phones. The company, which
operates within the ESG concept, refurbishing devices,
expects to double its revenue compared to last year.
“We make the customer think, and the activity is good
business”, said Pamela. “After the pandemic, 86% of
Brazilians are willing to buy from sustainable brands. It
is atrend.” mm
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LINWEAR: RELOGIOS INTELIGENTES

LINWEAR: SMART WATCHES

Empresa, que tem clientes no Brasil, quer
ampliar seu mercado.

The company, which has clients in Brazil, wants to expand its market. ' SHIRLEY LIU,

Ol Fopgae

Str Up Elri'ist.-j.n:.z-'se '
Papel e Parede ,

Linwear lancou trés modelos de reldgios inte-
A ligentes. O esportivo Amoled GPS 4G, com

e-SIM, é a prova d’égua. Tem a tecnologia
Amoled de exibi¢do, com cores brilhantes e alto con-
traste. O Business Man Style possui chip de conexao
e chamada, GPS, carga rapida sem fio e biometria. E
o Amoled BT Quick-fit ¢ um relégio inteligente com
chip e algas intercambiéaveis. “Com a troca de pulseiras,
é possivel ser utilizado como pingente”, disse Shirley
Liu, gerente de vendas da empresa.

Estar na ES, segundo Shirley, foi a oportunidade de apre-
sentar a empresa como importadora de produtos dife-
renciados. “Conhecemos um pouco o perfil do mercado,
pois temos clientes no Brasil, mas o objetivo é ampliar
a visibilidade da marca e mostrar as facilidades que pro-
dutos inteligentes podem oferecer.” Entre outros diferen-
ciais, os chips utilizados nos relégios sdo da Huawei. mm
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GERENTE DE VENDAS
SALES MANAGER

watches. The sporty Amoled GPS 4G, with

e-SIM, is waterproof. It has Amoled display tech-
nology, with bright colors and high contrast. The Busi-
ness Man Style has a connection and call chip, GPS,
fast wireless charging and biometrics. And the Amo-
led BT Quick-fit is a smart watch with a chip and inter-
changeable straps. "With the change of straps, it can
be used as a pendant,” said Shirley Liu, the compa-
ny’s sales manager.

! inwear has launched three models of smart

According to Shirley, being at ES was an opportunity
to present the company as an importer of differentiat-
ed products. “"We know a little about the market pro-
file, since we have clients in Brazil, but the goal is to
increase the brand's visibility and show the facilities that
smart products can offer.” Among other differentials,
the chips used in the watches are from Huawei. mm



Lof V, que se destaca por suas cameras de
A seguranca, dividiu espaco com a Kemei, mar-
ca chinesa de maquinas de corte voltadas
aos cabeleireiros e salées, da qual é representante

aqui no Pais. A Lof V é uma marca relativamente nova
no Brasil, e o nosso principal objetivo é fazer com que
mais clientes a conhecam”, afirmou Wendy Sun, ge-
rente de vendas da empresa.

No estande, além das cdmeras IP 360°, a Lof V mostrou
projetores, microfones e a linha Shadowhawk de lan-
ternas. Segundo Wendy, a fabricacio nacional € o princi-
pal diferencial da Lof V. A Kemei, por sua vez, se diferencia
pela tradicdo da marca e preco acessivel. “A feira é uma
oportunidade garantida de fazer negdcios. Na primeira
vez em que participamos ganhamos muitos clientes, por
isso quisemos voltar”, contou a gerente de vendas. mm

- S

y).

shared space with Kemei, a Chinese brand of
hair cutting machines aimed at hairdressers
and salons, of which it is a representative here in Brazil.

! of V, which stands out for its security cameras,

“Lof Vis a relatively new brand in Brazil, and our main
goal is to make more customers aware of it,” said Wen-
dy Sun, the company’s sales manager.

In addition to 360° IP cameras, Lof V also displayed
projectors, microphones and the Shadowhawk
line of flashlights at its stand. According to Wendy,
domestic manufacturing is Lof V's main differentiator.
Kemei, in turn, stands out for its brand tradition and
affordable prices. “The fair is a guaranteed opportu-
nity to do business. The first time we participated, we
gained a lot of customers, which is why we wanted to
come back,” said the sales manager. mm

ELETROLARNEWS | 219



care ES 2024

JOSIANO SILVA SANTOS,
GERENTE DE VENDAS
SALES MANAGER

LUCKY AMAZONIA DESTACOU OS INVERSORES DE ENERGIA

LUCKY AMAZONIA HIGHLIGHTED ITS ENERGY INVERTERS

Equipamento é para uso automotivo.

The equipment is for automotive use.

Lucky Amazonia apresentou, em sua segun-
A da vez na Eletrolar Show, inversores de ener-

gia, muito procurados para uso automotivo,
por exemplo para trailer, motor home e caminho.
"Eles permitem que os usuarios facam a converséo da
bateria, que é 12V, para uma tomada 110 V ou 220V,
dentro do carro”, explicou Josiano Silva Santos, ge-
rente de vendas da empresa.

Mais um produto foi o varal retratil Ventosa. “A fabrica-
¢édo do modelo partiu de um pedido nosso ao fornecedor,
na China, e o produto se tornou um grande destaque”,
contou Josiano. Dobréavel, atinge o alcance de 1,80 cm,
com 10 encaixes de cabide. Ainda na linha doméstica,
lancou o kit de 12 utensilios de silicone para a cozinha,
nas cores, preta, vermelha, verde, roxa e rosa. mm
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Amazonia presented energy inverters, which

are highly sought after for automotive use, such
as trailers, motor homes and trucks. “They allow users
to convert the battery, which is 12V, to a 110 V or 220 V
outlet inside the car,” explained Josiano Silva Santos,
the company’s sales manager.

For the second time at the Eletrolar Show, Lucky

Another product was the Ventosa retractable clothes-
line. "The model was manufactured following an order
we made to the supplier in China, and the product
became a big highlight,” said Josiano. It is foldable,
reaches a reach of 1.80 cm, with 10 hanger slots. Also
in the domestic line, the company launched a kit of 12
silicone kitchen utensils in black, red, green, purple
and pink. mm



MARCHESONI FEZ VARIOS LANCAMENTOS

MARCHESONI HAS MADE SEVERAL LAUNCHES

Entre os produtos, blenders, aparelho Suco Facil e

torres de chope.

Among the products, blenders, Suco Fdcil devices and draft beer towers.

Marchesoni lancou o Blender Turbo, mo-
A delo comercial de alto desempenho, com

copo de policarbonato, livre de BPA, e o
Blender Smart MarcPro, com cinco funcdes pré-pro-
gramadas. “Mais dois langcamentos foram o mixer,
para bares e residéncias, cujo sistema diminui em 50%
o ruido do aparelho, e o Suco Facil, com compar-
timento para gelo, que mantém a bebida na tempe-
ratura ideal”, contou Brenda Grechi, consultora de
vendas da empresa. Todos os produtos sdo feitos em
inox com policarbonato.

Com fabrica em Santana do Parnaiba (SP), a Marche-
soni, que também disponibiliza torres de chope, esta
perto de completar 80 anos de atividades. “Trabalha-
mos com revendas e distribuidoras e, agora, quere-
mos ir para o varejo. Temos fortes expectativas”, disse
Brenda. mm

- s

BRENDA GRECHI,
CONSULTORA DE VENDAS
SALES CONSULTANT

\ Marchesoni

RUMO AOS 80 ANOCS

archesoni launched the Turbo Blender,
M a high-performance commercial mod-

el with a BPA-free polycarbonate cup,
and the MarcPro Smart Blender, with five pre-pro-
grammed functions. “Two other launches were the
mixer, for bars and homes, whose system reduces the
noise of the device by 50%, and the Suco Facil, with
an ice compartment, which keeps the drink at the ide-
al temperature”, said Brenda Grechi, the company’s
sales consultant. All products are made of stainless
steel with polycarbonate.

With a factory in Santana do Parnaiba (SP), Marchesoni,
which also offers draft beer towers, is close to com-
pleting 80 years of activities. “We work with resellers
and distributors and now we want to go into retail. We
have high expectations”, said Brenda. mm
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MAXMIDIA: META FOI 0 AUMENTO DA BASE DE CLIENTES

MAXMIDIA: GOAL WAS TO INCREASE ITS CUSTOMER BASE

Movimento no estande ampliou a visibilidade da marca.

Flow of peaple at the stand increased the brand’s visibility.

primeira participagdo da Maxmidia na Ele-
A trolar Show foi muito positiva, avaliou Sagar

Jamnani, gerente de vendas da empresa.
"Demos um importante passo para alcangar o objeti-
vo de aumentar nossa base de clientes.” No mercado
brasileiro hd 20 anos, a empresa importa seus produ-
tos da China e oferece uma gama diversificada em seu
catdlogo, na maioria acessérios para celular e outros
produtos de informética.

Entre as novidades, apresentou carregadores turbo,
répidos e com vida Gtil maior, linhas de caixas de som
Bluetooth, USB e Card TF ¢ a linha gamer, que inclui
teclado mecanico de formato ergondmico, alta pre-
cisdo e design moderno. “Nossos produtos recebem
selo de qualidade para serem vendidos no mercado
brasileiro e se diferenciam pelo preco, com foco em
proporcionar solucdes que atendem nossos clientes”,
afirmou Sagar. mm
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axmidia’s first participation at the Elet-
rolar Show was very positive, said Sagar
Jamnani, the company’s sales manager.

“We took an important step towards achieving the
goal of increasing our customer base.” In the Bra-
zilian market for 20 years, the company imports its
products from China and offers a diverse range in
its catalog, mostly cell phone accessories and other
computer products.

Among the new products, it presented turbo char-
gers, fast chargers with a longer lifespan, lines of
Bluetooth speakers, USB and TF cards and the
gamer line, which includes an ergonomic mechanical
keyboard, high precision and modern design. “Our
products receive a quality seal to be sold in the Brazil-
ian market and are differentiated by their price, with a
focus on providing solutions that meet our customers’
needs,” said Sagar. mm




MICROWEAR APRESENTOU SMARTWATCHULTRA AI356
MICROWEAR PRESENTED THE ULTRA Al 356 SMARTWATCH

watch Ultra Al 3 5G tem tela Amoled, sistema

Android, cdmera oculta no botdo e entrada para
chip de celular para uso com tecnologia 5G. Segundo a
gerente de vendas da empresa, Nelita Rodrigues,
outro modelo bastante procurado foi o U3 A. “Ele vem
com case de protecdo, tem carregamento por indugao
e quatro pulseiras, duas de silicone, uma de couro e
outra de tecido”, explicou.

P rincipal lancamento da Microwear, o smart-

Em sua estreia na Eletrolar Show, a marca buscou am-
pliar a visibilidade de seus produtos e estabelecer no-
vos contatos comerciais. No estande, mais um modelo
chamou a atencéo dos visitantes: o Ultra 3, que ficou
mergulhado na dgua. “Ele tem tela Amoled e resistén-
cia a até 1 metro de profundidade”, disse Nelita. mm

Lancamento tem tela

Amoled, cdmerae
tecnologia 5G.

The launch has an AMOLED screen,
camera and 56 technology.

icrowear’s main launch, the Ultra Al 3 5G
M smartwatch has an AMOLED screen, An-

droid system, hidden camera in the button
and a cell phone chip slot for use with 5G technology.
According to the company’s sales manager, Nelita
Rodrigues, another highly sought-after model was the
U3 A. "It comes with a protective case, has induction
charging and four straps, two silicone, one leather and
one fabric”, she explained.

In its debut at the Eletrolar Show, the brand sought
to increase the visibility of its products and establish
new business contacts. At the booth, another model
caught the attention of visitors: the Ultra 3, which was
submerged in water. “It has an AMOLED screen and
is water resistant up to 1 meter deep”, said Nelita. mm
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MIETUBL: ESTANDE MAIOR, MAIS TECNOLOGIA

MIETUBL: BIGGER BOOTH, MORE TECHNOLOGY

Empresa buscou ampliar suarede dedistribuidores.

g " TN

ela segunda vez na Eletrolar Show, a Mietubl
contou com um estande significativamente
maior do que o do ano passado. “"Estamos cres-

cendo e investindo em nossa participagdo na feira”,
afirmou a diretora-executiva, Alice Yang. O objetivo

da empresa foi conquistar novos distribuidores para
expandir a sua presenca no Brasil.

Um destaque foi a maquina para corte de pelicula
hidrogel, compativel com diversas marcas de pelicula
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The company sought to expand its network of distributors.

or the second time at the Eletrolar Show, Mi-
Fetubl had a significantly larger booth than last
year. “"We are growing and investing in our par-
ticipation in the fair,” said CEO Alice Yang. The com-

pany’s goal was to win new distributors to expand its
presence in Brazil.

A highlight was the hydrogel film cutting machine,
compatible with several brands of film for protecting
smartphone screens. It also exhibited headphones,




para a protecao da tela de smartphones. Expds, tam-
bém, headphones, fones de ouvido wireless e cai-
xas de som da linha de eletrénicos voltada ao seg-
mento premium. “Como somos importadores diretos
da fébrica, conseguimos oferecer precos acessiveis,
qualidade e suporte ao cliente”, salientou Alice.

A Mietubl também esté introduzindo no mercado bra-
sileiro a marca Aula, de produtos de alta performan-
ce dirigidos para o universo gamer, contou a dire-
tora-executiva. “Trouxemos amostras de teclados sem
fio, mouses e fones de ouvido bastante arrojados, e a
receptividade foi excelente.” mm
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ALICE YANG,
DIRETORA-EXECUTIVA
(E0

wireless earphones and speakers from its line of elec-
tronics aimed at the premium segment. “Since we are
direct importers from the factory, we are able to offer
affordable prices, quality and customer support,” Alice
pointed out.

Mietubl is also introducing the Aula brand to the Bra-
zilian market, which offers high-performance prod-
ucts aimed at the gaming universe, said the CEO. "We
brought samples of really cool wireless keyboards, mice
and headphones, and the reception was great.” mm
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MIMO STYLE E ZIPPY STYLE: PRODUTOS PARA ADULTOS E CRIANCAS
MIMO STYLE AND ZIPPY STYLE: PRODUCTS FOR ADULTS AND CHILDREN

Mimo Style lancou na feira a linha de pane-
A las Isa Scherer, resultado da parceria entre

a marca e a chefe de cozinha que da nome a
colecao, cujo diferencial é o revestimento interno ce-
ramico antiaderente PPG, que garante trés vezes mais
resisténcia. Podem ser utilizadas em fogdes a gas, elé-
tricos e vitrocerdmicos. “Séao faceis de limpar e livres de
componentes prejudiciais a saude”, disse Luciana de
Camargo, gerente de marketing da marca. Exp0ds,
também, a linha de panelas Black Rock e churras-
queiras a gas em diversos modelos.

Para o publico infantil, o destaque ficou com os produ-
tos da Zippy, que atua exclusivamente com brinquedos
eletrdnicos, como robds, carrinhos de controle remoto,
miniveiculos elétricos e a linha Baby. A marca apresen-
tou minicarros elétricos de bombeiros e da Férmula
1, réplicas das versdes originais. As marcas expuseram
pela segunda vez na feira. “Tivemos 6timos resultados
apos nossa primeira participagdo, por isso voltamos com
mais produtos e lancamentos”, contou Luciana. mm
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imo Style launched the Isa Scherer line of
M pans at the fair, the result of a partnership

between the brand and the chef who gives
the collection its name, whose distinguishing feature
is the PPG non-stick ceramic coating, which guaran-
tees three times more resistance. They can be used on
gas, electric and glass-ceramic stoves. “They are easy
to clean and free of components that are harmful to
health,” said Luciana de Camargo, the brand’s mar-
keting manager. The Black Rock line of pans and gas
grills in various models were also on display.

For children, the highlight was the products from Zip-
pYy. which works exclusively with electronic toys, such
as robots, remote control cars, mini electric vehicles
and the Baby line. The brand presented mini electric
fire trucks and Formula 1 cars, replicas of the orig-
inal versions. The brands exhibited their products at
the fair’s stand for the second time. “We had great re-
sults after our first participation, so we came back with
more products and launches,” said Luciana. mm
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MINI ANGEL / SANLIDA: LINHA DE

BATEDEIRAS DE PONTA

MINI ANGEL 7 SANLIDA LAUNCHED A LINE OF TOP-OF-THE-ART MIXERS

na Oltima edicao.

The company returned to the Eletrolar Show after good results at the last edition.

om uma linha que abrange desde modelos de
‘ entrada até produtos focados em cozinhas

profissionais, a Mini Angel / Sanlida, mar-
ca especializada em batedeiras, marcou presenca na
Eletrolar Show. “Como destaque, mostramos, pela pri-
meira vez, nossa nova linha de batedeiras de ponta,
com corpo e acessorios metalicos, que prometem
mais durabilidade”, disse Nikki Wei, gerente de ven-
das da Mini Angel / Sanlida.

Essa foi a segunda participagdo da empresa na feira,
como expositora. “Da primeira vez, conseguimos tra-
balhar bem com nossos clientes e recebemos alguns
pedidos, por isso voltamos neste ano. Quisemos fechar
negdcios e conhecer clientes para trabalharmos de for-
ma colaborativa”, contou Nikki. mm

Empresa voltou a Eletrolar Show apds bons resultados

NIKKI WEI,
GERENTE DE VENDAS
SALES MANAGER

ith a line that ranges from entry-level mod-
Wels to products focused on professional

kitchens, Mini Angel /Sanlida, a brand spe-
cialized in mixers, was present at the Eletrolar Show.
“As a highlight, we showed, for the first time, our new
line of top-of-the-line mixers, with metal bodies and
accessories, which promise greater durability,” said
Nikki Wei, sales manager at Mini Angel /Sanlida.

This was the company’s second participation in the fair
as an exhibitor. “The first time, we were able to work
well with our customers and received some orders,
which is why we returned this year. We wanted to close
deals and meet customers so we could work collabora-
tively,” said Nikki. mm
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MINHAONG: EXPANSAOQ DE

NEGOCIOS NA AMERICA LATINA
MINHAONG: BUSINESS EXPANSION IN LATIN AMERICA
Empresa apresentou televisores de até 98 em 4K.

The company presented televisions up to 98” in 4K.

abricante de televisores, a Minhaong expds pela
F primeira vez com o objetivo de conhecer o pu-

blico brasileiro e expandir a atuacdo na América
Latina. Apds ver de perto suas possibilidades de nego-
cios, decidiu que voltard na préxima edi¢do. “Gostei
do networking que consegui fazer na feira. Com cer-
teza, voltaremos no ano que vem e com um espaco
maior”, disse Jasmine Alex, executiva de vendas da

empresa.

No estande, a Minhaong, que estd ha 20 anos no mer-
cado, expds televisores de 24" e 32" em 2K e apa-
relhos que chegam a 98” em 4K. Seus diferenciais,
conforme a empresa, sdo os precos baixos e a garantia
de um ano. "O Brasil é uma étima porta de entrada
para a América Latina, e a feira nos ajudard com essa
expansao”, contou Jasmine. mm
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JASMINE ALEX,
EXECUTIVA DE VENDAS
SALES EXECUTIVE

television manufacturer, Minhaong exhibit-
A ed for the first time with the aim of getting to

know the Brazilian public and expanding its
operations in Latin America. After seeing its business
possibilities up close, it decided to return to the next
edition. “I liked the networking | was able to do at the
fair. We will definitely be back next year and with a big-
ger space”, said Jasmine Alex, the company’s sales
executive.

At its booth, Minhaong, which has been in the market
for 20 years, exhibited 24" and 32" televisions in 2K
and devices that reach 98" in 4K. According to the
company, its distinguishing features are its low prices
and one-year warranty. “Brazil is a great gateway to
Latin America, and the fair will help us with this expan-
sion”, said Jasmine. mm



MINIMEN: OBJETIVO FOI
DIVULGAR A MARCA

MINIMEN: THE GOAL WAS TO PROMOTE THE BRAND

Minimen apresentou extensdo de mesa re-
A tratil para trés tomadas, power banks com

cargas mais rapidas, fones de ouvido an-
tirruido, caixas de som a prova d’agua, radio AM/
FM Bluetooth com lanterna, cameras de vigilancia
e outros equipamentos para residéncias e estabeleci-
mentos comerciais. “Temos escritério em Sao Paulo
e atendemos clientes de todo o Brasil”, contou Allan
Yang, diretor da empresa.

Expositora pela primeira vez na Eletrolar Show, a Mi-
nimen fechou negdcios ja nos primeiros dias da feira.
"Expusemos para que mais pessoas conhecam os nos-
sos produtos, bem como a qualidade e os bons precos
que oferecemos. Nosso objetivo foi ampliar as ven-
das”, disse Allan. mm

ALLAN YANG,
DIRETOR
DIRECTOR

inimen presented a retractable table
M extension with three sockets, power

banks with faster charges, noise-cancel-
ing headphones, waterproof speakers, an AM/FM
Bluetooth radio with flashlight, surveillance cam-
eras and other equipment for homes and commercial
establishments. “We have an office in Sdo Paulo and
serve customers all over Brazil,” said Allan Yang, the
company'’s director.

A first-time exhibitor at the Eletrolar Show, Minimen
closed deals in the first few days of the fair. “We exhib-
ited so that more people could learn about our prod-
ucts, as well as the quality and good prices we offer.
Our goal was to increase sales,” said Allan. mm
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MK, especializada em fones de ouvido, es-
A treou na Eletrolar Show em 2024. "Somos

uma fabrica especializada em fones de ou-
vido Bluetooth TWS (True Wireless Stereo) e viemos
a feira para chegar a mais clientes do Brasil”, contou
Jack Dong, gerente de vendas da empresa. Expds,
também, fones OWS (Open Wireless Stereo), que ndo
ficam dentro da orelha, oferecendo mais conforto.

O design, a qualidade de ponta, a embalagem e os
materiais premium sdo os diferenciais dos fones de ou-
vido. "Queremos ser a principal fabricante desses pro-
dutos e entregar boa qualidade aos clientes brasilei-
ros”, acrescentou Jack, que pretende voltar a feira no
proximo ano por causa dos resultados que conseguiu
durante esta edicdo. mm
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Empresavisa
aliderancana
fabricacdo e vendade
modelos TWS e OWS.

The company aims to
become a leader in the
manufacturing and sale of
TWS and OWS models.

K, which specializes in headphones, made
M its debut at the Eletrolar Show in 2024. "We

are a factory specializing in TWS (True Wire-
less Stereo) Bluetooth headphones and we came to
the fair to reach more customers in Brazil,” said Jack
Dong, the company’s sales manager. It also exhibited
OWS (Open Wireless Stereo) headphones, which do
not fit inside the ear, offering greater comfort.

The design, top-quality, packaging and premium mate-
rials are what set these headphones apart. “We want to
be the leading manufacturer of these products and de-
liver good quality to Brazilian customers,” added Jack,
who intends to return to the fair next year because of
the results it achieved during this edition. mm



OTAVIO NEVES,
COORDENADOR COMERCIAL
(OMMERCIAL COORDINATOR

Empresaatuana
certificacao de produtos
eletronicos.

Company works in the certification
of electronic products.

MODERNA TECNOLOGIA: CONQUISTA DENOVOS CLIENTES

MODERNA TECNOLOGIA: WINNING NEW CUSTOMERS

Moderna Tecnologia foi uma das muitas em-
A presas que fizeram sua estreia como exposi-
toras na 172 edicdo da Eletrolar Show. "Sem-
pre participamos como visitantes da feira e, neste ano,
decidimos ter um espaco aqui para conquistar clientes

brasileiros e estrangeiros”, explicou Otavio Neves,
coordenador comercial da companhia.

Com foco na certificacdo de produtos eletrdnicos para
a Anatel, entre os itens mais atendidos pela marca estéo
aqueles que possuem algum tipo de tecnologia sem fio,
como os carregadores e o power bank. “Nosso principal
diferencial em relagdo aos concorrentes é fazer uma ges-
tdo completa para os clientes”, disse Otavio. mm

oderna Tecnologia was one of the many
M companies that made their debut as exhibi-
tors at the 17™ edition of the Eletrolar Show.
“We have always participated as visitors to the fair and,
this year, we decided to have a space here to win over

Brazilian and foreign customers,” explained Otavio
Neves, the company’s commercial coordinator.

With a focus on certifying electronic products for
Anatel, among the items most serviced by the brand
are those that have some type of wireless technology,
such as chargers and power banks. “Our main differ-
ence, in relation to our competitors, is to provide com-
plete management for our customers,” said Otavio. Bl
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MOFII: RETRO KEYBOARDS AND COLORFUL MICE

Empresa é fabricante de periféricos ha 18 anos.

The company has been manufacturing peripherals for 18 years.

om o objetivo de divulgar a marca, seus mou-
‘ ses ¢ teclados no Brasil, a Moffi participou
pela segunda vez da Eletrolar Show. “Neste
ano, ficamos mais préximos das empresas brasileiras e
dos visitantes, o que favoreceu nossos contatos comer-

ciais”, contou Sophie Lihong Wu, gerente de vendas
da empresa.

Junto aos seus produtos, que tém licenca de uso da
marca Disney, também estavam expostos teclados e
mouses da Geezer. Na feira, lancou teclados colori-
dos em estilo retrd e mouses 6pticos em cores e
formatos variados. "No préximo ano, vamos reservar
um espaco no centro do evento para aumentar ainda
mais a nossa visibilidade”, disse Sophie. mm
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MOFII: TECLADOS RETRO E MOUSES COLORIDOS

[

SOPHIE LIHONG WU,
GERENTE DE VENDAS
SALES MANAGER

iming to promote the brand, its mice and key-
A boards in Brazil, Moffi participated in the Elet-
rolar Show for the second time. “This year, we
got closer to Brazilian companies and visitors, which fa-

vored our business contacts,” said Sophie Lihong Wu,
the company’s sales manager.

Along with its products, which are licensed to use the
Disney brand, Geezer keyboards and mice were also
on display. At the fair, it launched colorful retro-style
keyboards and optical mice in various colors and
shapes. “Next year, we will reserve a space in the
center of the event to further increase our visibility,”
said Sophie. mm
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MONDIAL ELETRODOMESTICOS:
50 LANCAMENTOS NAFEIRA

MONDIAL ELETRODOMESTICOS: 50 LAUNCHES AT THE FAIR

Empresa apresentou novidades em todas as suas linhas.

The company presented new products across all its lines.

Mondial Eletrodomésticos, que cresceu 28%
A em vendas no primeiro semestre deste ano e

espera chegar a 35% até o final de 2024, tem
fabrica em Conceic¢do do Jacuipe (BA), com 4.070 fun-
cionérios. “O numero representa 57% da populacdo
ativa da cidade”, disse Giovanni M. Cardoso, cofun-
dador da empresa, que fez 50 lancamentos na feira
em suas varias linhas. Os produtos foram apresenta-
dos em dois estandes, que totalizaram 550 m2.

Em eletroportateis, destaque para a air fryer com
visor transparente superior, para o forno com capa-
cidade de 25 litros e para duas maquinas: a de café
espresso Dolce Crema e a de fazer gelo. “A cozinha
estd cada vez mais elétrica e menos a gés. As pessoas
aprenderam a utilizar os eletroportateis, cujo mercado
deve crescer 13% neste ano”, disse Giovanni. Na linha
branca, lancou trés frigobares, dois freezers, cook-
tops por inducdo e micro-ondas.

GIOVANNI M. CARDOSO,
COFUNDADOR
(0-FOUNDER

ondial Eletrodomésticos, which grew 28%
M in sales in the first half of this year and ex-

pects to reach 35% by the end of 2024, has
a factory in Conceigcdo do Jacuipe (BA), with 4,070
employees. “This number represents 57% of the city’s
working population,” said Giovanni M. Cardoso,
co-founder at the company, which launched 50 prod-
ucts at the fair across its various lines. The products
were presented at two stands, totaling 550 sgm.

In small appliances, the highlights were the air fryer
with a transparent upper display, the oven with a
25-liter capacity and two machines: the Dolce Cre-
ma espresso machine and the ice maker. “Kitchens
are increasingly electric and less gas-based. People have
learned to use small appliances, whose market is expect-
ed to grow 13% this year”, said Giovanni. In the white
goods segment, it launched three mini-fridges, two
freezers, induction cooktops and microwaves.
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Na categoria de eletrdnicos, expds caixas de som, par-
ty box, torres de som e a linha gamer. Em cuidados
pessoais, escova alisadora, secador e modelador de
cachos. E, na linha lar, aspiradores, extratora e higie-
nizadora, além de lavadoras de alta pressado. Na feira,
a Mondial recebeu os embaixadores da marca, Rodrigo
Hilbert e Juliette Freire, e 87% dos seus clientes. mm
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In the electronics category, it exhibited speakers,
party boxes, sound towers and the gamer line. In
personal care, it exhibited straightening brushes, hair
dryers and curling irons. And, in the home line, it ex-
hibited vacuum cleaners, extractors and sanitizers,
as well as high-pressure washers. At the fair, Mondial
welcomed brand ambassadors Rodrigo Hilbert and Jul-
iette Freire, and 87% of its customers. mm
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JUAN PABLO GARCIA,
GERENTE COMERCIAL

SALES MANAGER

om uma linha de produtos voltados para

espacos gourmet, a Morelli apresentou for-

nos e fogdes originados na ltélia, que mes-
clam recursos para cozinhas industriais e residenciais.
O principal destaque da empresa, chamado Cocina
Magna, foi mostrado pela primeira vez no Brasil. “Tra-
ta-se de uma combinacédo de forno a gas e elétrico,
com seis bocas, uma chapa, e dois fogdes, cada um
com o seu préprio termdmetro”, explicou Juan Pablo
Garcia, gerente comercial da empresa.

"O segmento de cozinha gourmet vem crescendo ano
a ano no Brasil, e a Eletrolar Show foi uma oportuni-
dade para fazer a Morelli ser reconhecida por aqui e,
também, de fortalecer a relagdo da nossa empresa com
potenciais distribuidores. Ficamos gratamente surpre-
sos com a feira, pois tivemos até intencdes de com-
pras”, comentou Juan Pablo. mm
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ith a line of products aimed at gourmet
Wspaces, Morelli presented ovens and

stoves made in Italy, which combine fea-
tures for industrial and residential kitchens. The com-
pany’s main highlight, called Cocina Magna, was
shown for the first time in Brazil. “It is a combination
of a gas and electric oven, with six burners, a grid-
dle, and two stoves, each with its own thermometer,”
explained Juan Pablo Garcia, the company’s sales
manager.

“The gourmet kitchen segment has been growing year
after year in Brazil and the Eletrolar Show was an oppor-
tunity to make Morelli known here and also to strength-
en our company’s relationship with potential distrib-
utors. We were pleasantly surprised by the fair, as we
even had intentions of making purchases,” commented
Juan Pablo. mm
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MOX E DOTCELL: VETERANAS NA ES

MOX AND DOTCELL: VETERANS INES

s aparelhos de som speakers, o carrega-
O dor de pilhas e as pilhas recarregaveis
foram os destaques da Mox. J& os home
theaters e os fones de ouvido foram os principais
aparelhos apresentados pela Dotcell. Pertencentes ao

mesmo dono, as marcas dividiram o estande na Eletro-
lar Show 2024.

"As nossas pilhas e carregadores de pilhas sédo

produtos que aparecem como lideres de mercado
ha mais de 10 anos. Nés nos destacamos dos nossos
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Pela132 vez, as duas marcas
apresentaram seus produtos
aos visitantes do evento.

For the 13 time, the two brands presented
their products to visitors at the event.
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batteries were the highlights of Mox. Home

theaters and headphones were the main de-
vices presented by Dotcell. Owned by the same owner,
the brands shared the booth at Eletrolar Show 2024.

S peakers, battery chargers and rechargeable

“Our batteries and battery chargers are products that
have been market leaders for over 10 years. We stand
out from our competitors due to the reputation of our
brand and the warranty period offered. The speakers
are different because of their power and practicality.



concorrentes em razdo da reputacdo da nossa marca
e do tempo de garantia oferecido. As caixas de som
sdo diferentes por causa da poténcia e da praticidade.
Apesar de grandes, vém com alga, por isso podem ser
levadas para qualquer lugar”, disse Hassan Abdallah,
diretor e CEO da Mox e Dotcell.

A oportunidade Unica de poder mostrar os produtos
para os clientes de todo o Pais é que faz Mox e Dotcell
voltarem héa 13 anos a Eletrolar Show. “Aqui podemos
sentar com o cliente e conversar ‘olho no olho’. Ne-
nhuma reunido online ou por telefone substitui esse
tipo de interacdo, que funciona muito bem na hora de
vender e conquistar o cliente”, completou Hassan. mm

HASSAN ABDALLAH,
DIRETORE CEO
DIRECTOR AND CEO

Despite being large, they come with a handle, so they
can be taken anywhere,” said Hassan Abdallah, direc-
tor and CEO of Mox and Dotcell.

The unique opportunity to showcase products to cus-
tomers from all over the country is what has kept Mox
and Dotcell coming back to the Eletrolar Show for
13 years. "Here we can sit down with the customer
and talk 'face to face’. No online or telephone meet-
ing can replace this type of interaction, which works
very well when it comes to selling and winning over
customers,” added Hassan. mm



COBERTURA ES zo

- i
JOSEOLACYR,
SOCIOE DIRETOR COMERCIAL
PARTNER AND COMMERCIAL DIRECTOR

Atendimento abrange
empresas de todos os portes.

Service covers companies of all sizes.

NLG COMEX: EASIER DOOR-T0-DOOR PROCESS

empresa, que presta assessoria e consulto-
A ria em comércio exterior, estd ha 21 anos no
mercado e faz todo o processo porta a porta,
ou seja, desde a procura de grandes fornecedores chi-
neses até o transporte da mercadoria ao Brasil. “Nossas
grandes vantagens sdo a desburocratizacdo do proces-

so aduaneiro e a garantia do transporte”, contou José
Olacyr, sécio e diretor comercial da NLG Comex.

No curriculo da empresa, que atende importadores e
exportadores de todos os portes, principalmente mé-
dios e pequenos, esté a liberagdo de cargas do Cirque
du Soleil e da Formula 1. A NLG também dé énfase
aos que querem importar pela primeira vez, disse José.
“A Eletrolar Show é uma feira importante, tem muitos
clientes em potencial. Nosso objetivo é aumentar o nu-
mero deles e a frequéncia na tratativa.” mm
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NLG COMEX: PROCESSO PORTA A PORTA MAIS FACIL

he company, which provides foreign trade ad-
Tvisory and consulting services, has been in

the market for 21 years and handles the entire
door-to-door process, that is, from finding large Chi-
nese suppliers to transporting the goods to Brazil. “Our
biggest advantages are the reduction of bureaucracy in
the customs process and the guarantee of transporta-
tion,” said José Olacyr, partner and commercial di-
rector at NLG Comex.

The company, which serves importers and exporters of all
sizes, mainly medium and small ones, has already cleared
cargo for Cirque du Soleil and Formula 1. NLG also plac-
es emphasis on those who want to import for the first
time, said José. “The Eletrolar Show is an important fair,
with many potential customers. Our goal is to increase
the number of them and the frequency of dealings.” mm
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Empresa fezmaisde15
lancamentos na feira.

Company launched more than
15 products at the fair.

NATALYE FARIAS,
GERENTE DE MARKETING
MARKETING MANAGER

NOVA DIGITAL: SOLUCOES PARA AUTOMACAO RESIDENCIAL

NOVA DIGITAL: SOLUTIONS FOR HOME AUTOMATION

Nova Digital, focada em automacao residen-
A cial, trouxe mais de 15 lancamentos para a

Eletrolar Show 2024, sua terceira participagdo
no evento. “Nossa intencdo foi oferecer tudo para uma
pessoa automatizar qualquer coisa na sua casa”, disse
Natalye Farias, gerente de marketing da empresa.
O principal destaque foi a linha N Power de carrega-
dores para carros elétricos, j4 adaptados ao padréo
brasileiro, com um recurso que permite ver o estagio
de carregamento do automével pelo celular, usando
um aplicativo.

Na feira, a empresa mostrou ainda solugdes para auto-
mac&o de iluminacdo, cortinas, cdmeras e fechaduras
inteligentes. A Nova Digital foi ao evento para encon-
trar clientes de longa data, para chegar a mais pessoas
e ampliar o reconhecimento de sua marca. “Temos sete
anos de mercado. Estamos tentando nos consolidar a
cada ano, e a Eletrolar Show esté ajudando bastante”,
contou Natalye. mm

ova Digital, focused on home automation,
N brought more than 15 new products to the

Eletrolar Show 2024, its third participation in
the event. “Our intention was to offer everything a per-
son needs to automate anything in their home,” said
Natalye Farias, the company’s marketing manager.
The main highlight was the N Power line of chargers
for electric cars, already adapted to the Brazilian
standard, with a feature that allows you to see the car’s
charging status on your cell phone, using an app.

At the fair, the company also showed solutions for
lighting automation, curtains, cameras and smart locks.
Nova Digital went to the event to meet long-stand-
ing customers, to reach more people and increase its
brand recognition. "We have been in the market for
seven years. We are trying to consolidate ourselves
every year, and the Eletrolar Show is helping a lot,” said
Natalye. mm
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FELIPE GUIMARAES,
COFUNDADOR
(O-FOUNDER

Empresa apresentou
produtos e servicos.

(ompany showcases products
and services.

ONE SAFE LANCOU PROGRAMA DE GARANTIA DE PRODUTOS

ONE SAFE LAUNCHES PRODUCT WARRANTY PROGRAM

== m sua primeira participagdo na Eletrolar Show,
3 atacadista One Safe movimentou o estande

b COM @ apresentacdo de produtos e servigos,
além de atividades, como o sorteio de acessorios para
celular entre lojistas visitantes. O lancamento do pro-
grama de garantia para telas de quatro linhas de
iPhone foi o grande destaque. “A blindagem é garan-
tida por quatro meses. Se trincar ou quebrar, a tela é
substituida”, explicou o cofundador da empresa, Fe-
lipe Guimaraes.

A mesma garantia é dada para a protecdo de duas
ou trés lentes de cameras de celular iPhone. Ou-
tro langamento foi a case protetora para celular, que
também tem garantia de quatro meses para a parte
traseira. No estande, Felipe compartilhou seu conhe-
cimento na gestdo das seis lojas da rede MeuCelular.
com. "Oferecemos aos lojistas uma aula sobre vendas,
com dicas quanto ao atendimento, preferéncias dos
clientes e otimizacdo de vendas”, contou. mm

242 | ELETROLARNEWS

n its first appearance at the Eletrolar Show, wholesal-
I er One Safe mobilized its booth to showcase prod-

ucts and services, as well as activities such as a raffle
for cell phone accessories among visiting retailers. The
highlight was the launch of the warranty program for
screens on four iPhone lines. “"The shielding is guar-
anteed for four months. If it cracks or breaks, the screen
is replaced,” explained the company’s co-founder, Fe-

lipe Guimaraes.

The same warranty is given to protect two or three
iPhone camera lenses. Another launch was the pro-
tective case for cell phones, which also has a four-
month warranty for the back. At the booth, Felipe
shared his knowledge of managing the six stores in
the MeuCelular.com chain. “"We offer retailers a sales
class, with tips on customer service, customer prefer-
ences and sales optimization,” he said. mm
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ONIX BOOX BRASIL: FRETE GRATIS PARA TODO O PAIS
ONIX BOOX BRASIL: FREE SHIPPING TO THE WHOLE COUNTRY

Onix Boox Brasil lancou o dispositivo para
A leitura Mira Pré, compativel com o sistema

Android, que utiliza tinta digital preta e branca
e ndo emite luz azul, o que protege a satide dos olhos.
Langou, também, o Go Color, dispositivo em cores
para quem gosta de quadrinhos, que pode ser uti-
lizado na vertical e na horizontal. “Nossos diferenciais
sdo a qualidade e o compromisso com o cliente, tan-
to que oferecemos dois anos de garantia em todos os
produtos e entregamos em qualquer regido do Brasil
sem custos adicionais”, disse Yasmin Silva, represen-
tante comercial da empresa.

Expositora pela primeira vez na Eletrolar Show, a Onix
Boox Brasil elogiou a organizacdo da feira. “Gostamos
muito da disposicdo dos estandes e da diversidade de
produtos que encontramos aqui. Certamente, voltare-
mos no préximo ano para aumentar a nossa visibilida-
de no mercado brasileiro”, afirmou Yasmin. Em agosto,
a marca completou um ano atuagéo no Pais. mm

YASMIN SILVA,
REPRESENTANTE COMERCIAL
SALES REPRESENTATIVE

nix Boox Brasil launched the Mira Pré read-

ing device, compatible with the Android

system, which uses black and white digital
ink and does not emit blue light, which protects eye
health. It also launched the Go Color, a color device
for comic book lovers, which can be used vertically
and horizontally. “Our distinguishing features are qual-
ity and commitment to the customer, so much so that
we offer a two-year warranty on all products and deliver
to any region of Brazil at no additional cost,” said Yas-
min Silva, the company’s sales representative.

A first-time exhibitor at the Eletrolar Show, Onix Boox
Brasil praised the organization of the fair. “We really
liked the layout of the booths and the diversity of prod-
ucts we found here. We will certainly return next year
to increase our visibility in the Brazilian market,” said
Yasmin. In August, the brand completed one year of
operations in the country. mm
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CAMILLISOUZA,
GERENTE DE MARKETING
MARKETING MANAGER

PEINING: CONTATO DIRETO COM OS CLIENTES

PEINING: DIRECT CONTACT WITH CUSTOMERS

Empresa expos linha atualizada de produtos.

Company exhibited updated product line.

om um portfélio de produtos que inclui desde
‘ caixas de som e estabilizadores de imagem

até compressores de ar automatizados
para pneus, boias e bolas, a Peining participou da
Eletrolar Show pela segunda vez em 2024. “Tivemos
grandes resultados no ano passado, entdo voltamos
e ja estamos reservando nosso lugar na proxima edi-
¢do”, contou Camilli Souza, gerente de marketing
da empresa.

Dentre as novidades que a Peining mostrou na feira esta-
vam um power bank de 50 mil miliamperes-hora, sufi-
ciente para mais de dez cargas completas de bateria de
celular. "Nosso diferencial, além dos produtos, é a comu-
nicacdo direta com os clientes”, disse Camilli. A empresa
mantém contato com seus consumidores pelo Instagram
e compartilha videos curtos pelas redes sociais para auxi-
liar seus parceiros na divulgacdo dos produtos. mm

ith a product portfolio that includes every-
Wthing from speakers and image stabilizers
to automated air compressors for tires,
buoys and balls, Peining participated in the Eletrolar
Show for the second time in 2024. “"We had great re-
sults last year, so we came back and are already reserv-

ing our place in the next edition”, said Camilli Souza,
the company’s marketing manager.

Among the new products that Peining showed at the
fair was a 50,000 milliampere-hour power bank,
enough for more than ten full cell phone battery charg-
es. "Our differential, in addition to the products, is the
direct communication with customers”, said Camilli.
The company maintains contact with its consumers
through Instagram and shares short videos on social
media to help its partners promote the products. mm



PEJE DISPLAYED WELL-BEING PRODUCTS

Lancamentos incluiramitens inteligentes.

Launches included smart items.

Peje destacou o anel Smart Ring, com mo-
A nitor cardiaco, de glicemia, oxigénio e sono,

e bateria para até sete dias. E conectado ao
celular. Lancou o Smartwatch ZW Ultra 9S com mo-
nitor de salde, tela colorida, microfone, contador de
passos e outras funcdes. Expds, também, o Crystal
Clear Sound, fone de ouvido inteligente, resistente a
4gua, com cancelamento de ruido ambiental e conec-
tado ao celular. A empresa é voltada ao bem-estar e ao
incentivo a pratica esportiva, afirmou o proprietario,
Jinhe Zuo. "Por isso, o nosso slogan é: mais do que
um produto, uma mudanga de estilo de vida.”

Em sua primeira participacdo na Eletrolar Show, a
Peje, que estd ha dois anos no Brasil, considerou os
resultados obtidos na feira como muito positivos, con-
tou Jinhe. "Nossas expectativas foram atingidas, pois
mostramos a empresa para um ndmero muito maior de
possiveis clientes.” mm

PEJE EXPOS PRODUTOS PARA 0 BEM-ESTAR

&
-
JINHE ZUO,
PROPRIETARIO
OWNER

eje highlighted the Smart Ring, with a heart
P rate, blood sugar, oxygen and sleep monitor,

and a battery that lasts up to seven days. It
connects to a cell phone. It launched the Smartwatch
ZW Ultra 9S with a health monitor, color screen, micro-
phone, step counter and other functions and also ex-
hibited the Crystal Clear Sound, smart, water-resistant
headphones with environmental noise cancellation that
connect to a cell phone. The company is focused on
well-being and encouraging the practice of sports, said
the owner, Jinhe Zuo. “That’s why our slogan is: more
than a product, a change in lifestyle.”

In its first participation in the Eletrolar Show, Peje, which
has been in Brazil for two years, considered the results
obtained at the fair to be very positive, said Jinhe. "Our
expectations were met, because we showed the compa-
ny to a much larger number of potential customers.” um

ELETROLARNEWS | 245




care ES 2024

D, T

EILEENTAN,
CEO
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PELADN VEIO PARA CONQUISTAR CLIENTES

PELADN CAME TO WIN CUSTOMERS

As placas de video foram o principal destaque da marca no evento.

The video cards were the brand’s main highlight at the event.

IIN esta primeira vez expondo na Eletrolar
Show, viemos com o propésito de con-
quistar pelo menos 80 clientes em quatro
dias de evento”, disse Eileen Tan, CEO da Peladn.
As placas de video, que servem para processar ima-
gens gréficas pesadas de videogame e programas
profissionais de edicdo de video e animacéo, foram o
principal destaque da companhia durante a feira.

De acordo com Eileen, a Peladn aposta em criar pla-
cas com design proprio para conseguir se diferenciar
dos concorrentes. "Por dentro nossos produtos sdo
semelhantes aos de outras marcas, mas por fora sdo
Unicos, ndo tém igual no mercado. Além de clientes,
agora queremos ter um representante da marca aqui
no Brasil.” mm
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Show, and we came with the purpose of win-
ning at least 80 customers over the four days
of the event,” said Eileen Tan, CEO of Peladn. The
video cards, which are used to process heavy graphics
for video games and professional video editing and an-

// This is our first time exhibiting at the Eletrolar

imation programs, were the company's main highlight
during the fair.

According to Eileen, Peladn is betting on creating
cards with its own design to differentiate itself from its
competitors. “On the inside, our products are similar
to those of other brands, but on the outside they are
unique, they have no equal in the market. In addition to
customers, we now want to have a representative of the
brand here in Brazil.” mm
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PINENG QUER RETOMAR LIDERANCA

EM POWER BANKS

Since 200q

pos uma auséncia de 13 anos, a Pineng voltou
A a Eletrolar Show em 2024 para sua segunda
participagdo. Segundo Ray Zhang, represen-
tante de vendas, o objetivo foi reforcar a oferta tanto
de power banks - a especialidade da empresa — quan-
to de seus novos carregadores para carros elétricos.

“Temos diversas opg¢des de capacidade, carregamento
réapido e carregamento sem fio”, ressaltou Ray.

Fundada em 2009, a empresa chegou a ser a principal
fornecedora de power banks para o mercado brasilei-
ro, mas acabou perdendo espaco ao longo da década
anterior. Para Ray, a presenca na feira foi um esforco
para retomar a lideranca. “Queremos reconstruir a nos-
sa marca e estamos buscando contato com clientes e
distribuidores locais.” mm

PINENG WANTS TO REGAIN LEADERSHIP IN POWER BANKS

RAY ZHANG,
REPRESENTANTE DE VENDAS
SALES REPRESENTATIVE

fter a 13-year absence, Pineng returned to the
A Eletrolar Show in 2024 for its second participa-

tion. According to Ray Zhang, the company’s
sales representative, the objective was to reinforce
the offer of both power banks — the company’s spe-
cialty — and its new chargers for electric cars. “We
have several capacity options, fast charging and wire-
less charging”, highlighted Ray.

Founded in 2009, the company was once the main
supplier of power banks for the Brazilian market, but
ended up losing ground over the previous decade.
For Ray, the presence at the fair was an effort to re-
gain leadership. “We want to rebuild our brand and
we are seeking contact with local customers and dis-
tributors.” mm
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COBERTURA

Pélo Clima estreou na Eletrolar Show com a
linha Ecology de climatizadores portateis,
destacando os modelos de 45 e 70 litros. Os
produtos sdo direcionados aos mercados residencial e
comercial de pequeno porte. “"Nosso climatizador é to-
talmente fabricado no Brasil, com componentes nacio-
nais, garantindo alta qualidade e economia de energia”,
disse o diretor-executivo Daniel Andreati. A empresa
tem 25 anos de experiéncia no segmento industrial.

Equipados com motores WEG brasileiros, os climatiza-
dores evaporativos prometem baixo ruido e eficiéncia
energética até 30% superior aos concorrentes importa-
dos. "A demanda por climatizagdo vem crescendo, e
estamos prontos para atender os clientes com produ-
tos de alta qualidade.” Com duas fabricas no pais, uma
em Sao Paulo e outra no Mato Grosso do Sul, a Pélo
Clima quer expandir sua atuacdo no nicho residencial
com solugdes inovadoras e sustentaveis. mm

248 | ELETROLARNEWS

« ki gL

e via

6lo Clima debuted at the Eletrolar Show with
the Ecology line of portable air coolers, high-
lighting the 45 and 70 liter models. The prod-
ucts are aimed at the residential and small commercial
markets. “Our air conditioner is entirely manufactured
in Brazil, with national components, ensuring high qual-
ity and energy savings”, said executive director Dan-
iel Andreati. The company has 25 years of experience
in the industrial segment.

Equipped with Brazilian WEG motors, the evaporative
air conditioners promise low noise and energy effi-
ciency up to 30% higher than imported competitors.
“The demand for air conditioning has been growing,
and we are ready to serve customers with high quality
products.” With two factories in the country, one in Sdo
Paulo and another in Mato Grosso do Sul, Pélo Clima
wants to expand its operations in the residential niche
with innovative and sustainable solutions. mm




POTENCIAL SUPRIMENTOS: GABINETES GAMER

POTENCIAL SUPRIVENTOS: GABINETES GAMER

Feira gerou proximidade entre a empresa e novos clientes.

Feira gerou proximidade entre a empresa e novos clientes.

=
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riada em 2004 inicialmente para cuidar da re-
ciclagem de cartuchos de toner, hoje a Poten-

cial Suprimentos compra e revende impres-

soras e pegas para manutencdo dessas maquinas, além
de periféricos como mouse e papel fotografico. Como
destaque, a marca trouxe gabinetes gamer para a fei-
ra. "Com design diferenciado, nossos gabinetes apre-
sentam diversas opcdes de configuragdo”, disse Rena-
to Moreno, CEO da empresa.

Depois de conquistar bons resultados no ano passado,
quando dividia espago com outra marca, a companhia
decidiu investir em um estande proprio em 2024 para
se aproximar ainda mais de possiveis novos clientes.
“Viemos com a expectativa de fechar parcerias, bem
como ampliar o nimero de negécios. Também partici-
pamos para escutar de perto os nossos clientes”, com-
pletou Renato. mm

RENATO MORENO,
CE0

toner cartridges, today Potencial Suprimentos buys

and resells printers and parts for the maintenance of
these machines, in addition to peripherals such as mice
and photo paper. As a highlight, the brand brought
gamer CPUs to the fair. “With a unique design, our
cases offer several configuration options,” said Renato
Moreno, CEO of the company.

, nitially created in 2004 to handle the recycling of

After achieving good results last year, when it shared
the space with another brand, the company decided to
invest in its own booth in 2024 to get even closer to po-
tential new customers. “We came with the expectation
of forming partnerships, as well as increasing the num-
ber of businesses. We also participated to listen closely
to our customers,” added Renato. mm
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MONICA HUL,
GERENTE COMERCIAL
SALES MANAGER

= xpositora da Eletrolar Show pela segunda vez,
= 3 Posher lancou produtos que tém o RFID
| como diferencial. "E uma protecéo para o car-
tdo de crédito, ela ndo permite a captura dos dados
do titular”, explicou Ménica Hui, gerente comercial
da empresa. As mochilas, com design funcional,
sdo feitas de tecido resistente a dgua, contam com
bolso secreto e varias divisérias para facilitar o uso
no dia a dia.

Sédo 35 modelos de mochilas, em cores sébrias, que
tém como publico-alvo executivos e universitarios.
Oferece garantia de um ano. “A marca é a mais disse-
minada no Brasil. Esperamos aumento de vendas de
50% neste ano em relagdo a 2023", disse Ménica. Em
novembro proximo, a Posher lanca uma linha de ma-
las de viagem em tecido resistente, com chip interno,
cadeado e cinco anos de garantia. mm
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n exhibitor at Eletrolar Show for the second
A time, Posher launched products that have
RFID as a differential. "It is a protection for
the credit card, it does not allow the capture of the
cardholder’s data”, explained Ménica Hui, the compa-
ny’s sales manager. The backpacks, with a functional

design, are made of water-resistant fabric, have a secret
pocket and several dividers to facilitate daily use.

There are 35 backpack models, in sober colors, aimed
at executives and university students. It offers a one-
year warranty. “The brand is the most widespread in
Brazil. We expect a 50% increase in sales this year
compared to 2023", said Ménica. Next November,
Posher will launch a line of travel bags in resistant
fabric, with an internal chip, padlock and a five-year
warranty. mm



PRAXIS ELETRODOMESTICOS
LANCOU 9 PRODUTOS

PRAXIS ELETRODOMESTICOS LAUNCHED 9 PRODUCTS

Empresainvestiu em pesquisa de mercado
e tecnologia 100% nacional.

The company invested in market research and 100%
national technology.

Praxis Eletrodomésticos lancou na feira a la-
A va-loucas portatil, de quatro servicos, uma

maquina inédita no mercado, desenvolvida
com tecnologia totalmente brasileira. "As pesquisas
mostraram a necessidade de produtos mais compactos
nos dias atuais. Apostamos muito na marca”, contou
Denis Fornari, diretor da empresa, cujas fabricas es-
tdo localizadas em Taubaté (SP) e em Cachoeiras (MG).

Na 172 Eletrolar Show, lancou, também, climatizador
quente/frio, de 20 litros, e lavadoras de roupas se-
miautomaticas, as menores do Brasil, que consomem
50% menos &gua que as tradicionais e giram para os
dois lados sem parar um minuto. “Também acredita-
mos muito nessa linha e na revigoracdo do mercado”,
disse Denis. Outros lancamentos foram a secadora de
roupas digital e o ventilador USB. mm

y)

DENIS FORNARI,
DIRETOR
DIRECTOR

raxis Eletrodomésticos launched a portable
P four-service dishwasher at the fair, a ma-

chine that is new to the market and devel-
oped with entirely Brazilian technology. “The research
showed the need for more compact products today.
We are very confident in the brand,” said Denis For-
nari, director of the company, whose factories are in
Taubaté (SP) and Cachoeiras (MG).

At the 17t Eletrolar Show, the company also launched
a 20-liter hot/cold air cooler and semi-automatic
washing machines, the smallest in Brazil, which con-
sume 50% less water than traditional ones and spin in
both directions without stopping for a minute. “We
also believe a lot in this line and in the reinvigoration
of the market,” said Denis. Other launches included
the digital clothes dryer and the USB fan. mm
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Empresa expande aatuacao
coma fabricacao de cortes
demetal.

(ompany expands its operations with
the manufacture of metal cuttings.

RADHARANY SERRANO,
GESTORA COMERCIAL
SALES MANAGER

PUMATEK: MIGRACAO PARA A LINHA BRANCA

PUMATEK: MIGRATION TO THE WHITE LINE

Pumatek é especializada em usinagem técnica

e confeccdo de matrizes, pungées, talhadei-
ras e outros materiais e acessérios para a industria
metal mecanica. A empresa tem, também, clientes no
México e atua, principalmente, no ramo automotivo.
Agora, expande a atuagdo com a fabricacdo de cortes
de placas de metal para a producédo de geladeiras
e fogédes, entre outros produtos da categoria.

F undada em 2018, no estado de Santa Catarina, a

Gestora comercial da marca, Radharany Serrano,
disse o que levou a empresa a expor na feira: “Viemos
para conhecer a necessidade do mercado e nos plane-
jar para o fornecimento futuro. Sabiamos que, aqui, en-
contrariamos os principais fabricantes, isso aumentou
a nossa visibilidade, ficamos impressionados”. Um di-
ferencial da marca é ter o menor prazo do mercado,
disse Radharany. "Enquanto a maior parte das em-
presas pede 60 dias para a producdo e entrega, a Pu-
matek faz isso em 25 dias corridos.” A empresa planeja
voltar a feira no préximo ano com uma gama maior de
produtos. mm
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Pumatek specializes in technical machining and
the manufacture of dies, punches, cutters and
other materials and accessories for the metalwork-

Founded in 2018, in the state of Santa Catarina,

ing industry. The company also has clients in Mexico
and operates mainly in the automotive sector. Now, it is
expanding its operations with the manufacture of met-
al plate cuttings for the production of refrigerators
and stoves, among other products in the category.

The brand’s commercial manager, Radharany Serra-
no, said what led the company to exhibit at the fair:
“We came to learn about the market’s needs and plan
for future supply. We knew that we would find the main
manufacturers here, this increased our visibility, we were
impressed”. One of the brand's distinguishing features
is having the shortest lead time in the market, said
Radharany. “While most companies require 60 days for
production and delivery, Pumatek does it in 25 calendar
days.” The company plans to return to the fair next year
with a wider range of products. mm
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QOCY: HEADPHONES AND SMARTWATCHES

Headphone H3 e linha de relégios inteligentes

emdestaque.

H3 headphones and line of smart watches are in the spotlight.

QCY apresentou suas mais recentes inovagdes
A em fones de ouvido, como o headphone H3,
com 43 decibéis de cancelamento de rui-
do e certificacdo high-res audio. "Esse é um grande
diferencial para quem busca alta qualidade de som e

isolamento”, afirmou o gerente de vendas, Diego
Alexandre. O modelo foi exposto em cinco cores.

No estande, também se destacaram os smartwatches,
desde a linha de entrada até a premium, com tela
AMOLED e mais de 100 modos esportivos, todos in-
tegrados ao aplicativo da marca. Diego ressaltou a
receptividade dos visitantes da feira. “Muitos lojistas
se interessaram em representar a QCY em lojas fisicas,
criando pontos de venda focados na nossa marca.”
Esse interesse, segundo ele, complementa a ja forte
presenca da marca no mercado online. mm

QCY: FONES DE OUVIDO E SMARTWATCHES

DIEGO ALEXANDRE,
GERENTE DE VENDAS
SALES MANAGER

CY presented its latest innovations in head-
Q phones, such as the H3 headphones, with
43 decibels of noise cancellation and high-
res audio certification. "This is a great differentiator
for those looking for high-quality sound and isolation,”

said sales manager Diego Alexandre. The model was
on display in five colors.

The booth also featured smartwatches, from the en-
try-level to the premium line, with AMOLED screens
and more than 100 sports modes, all integrated with
the brand's app. Diego highlighted the receptiveness
of visitors to the fair. “Many retailers were interested in
representing QCY in physical stores, creating points of
sale focused on our brand.” This interest, according to
him, complements the brand’s already strong presence
in the online market. mm
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MATT ZHUANG,
DIRETOR DE VENDAS

SALES DIRECTOR

QISHUN INNOVATION: FONES DE OUVIDO MONSTER E TRANSFORMER
QISHUN INNOVATION: MONSTER AND TRANSFORMER HEADPHONES

Empresadetémalicenca das duas marcas.

The company holds the license for both brands.

ancou fones de ouvido em diversos modelos.
L "O produto mais inovador é o Ear Clip Type,

intra-auricular, que é Bluetooth. Pelo seu design
diferenciado, se adapta melhor a orelha, podendo ser
utilizado por mais tempo. E ideal para viagens e prati-
ca de esportes, pois ndo se desloca nem faz pressao”,
disse Matt Zhuang, diretor de vendas da Qishun

Innovation Technology Development Co. LTD.

QOutro lancamento em fones de ouvido, com a marca
Transformer TF-TO1, é de metal e se destaca pelo
design e estilo. E Bluetooth e tem baixa laténcia. Tam-
bém pode ser usado como item de decoragdo para
os fas dos robés. Lancou, ainda, os fones de ouvido
da Monster, Bluetooth TWS, sem fio, para uso com
musica ou gamer. “O movimento em nosso estande na
feira foi acima do esperado, assim como o contato com
possiveis clientes”, avaliou Matt. mm
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t launched headphones in several models. “The
l most innovative product is the Ear Clip Type, in-

ear, which is Bluetooth. Due to its unique design, it
adapts better to the ear and can be used for longer.
It is ideal for traveling and playing sports, as it does
not move or exert pressure,” said Matt Zhuang, sales
director of Qishun Innovation Technology Develop-

ment Co. LTD.

Another new headphone launch, under the Trans-
former TF-TO1 brand, is made of metal and stands
out for its design and style. It is Bluetooth and has low
latency. It can also be used as a decorative item for
robot fans. It also launched Monster headphones,
Bluetooth TWS, wireless, for use with music or gam-
ing. “The movement at our booth at the fair was high-
er than expected, as was the contact with potential
customers,” assessed Matt. mm



RCA VOLTA AO BRASIL EDESTACATVs

RCARETURNS TO BRAZIL AND HIGHLIGHTS TVs

RCA, empresa de televisores que ja atuou no
A Brasil, aproveitou a Eletrolar Show para anun-

ciar seu retorno ao mercado nacional. De acor-
do com Bruno Esteve, diretor global de marca, a
empresa traré televisores, aparelhos de som, com-
putadores e itens das linhas branca e marrom em
2025. "Os primeiros produtos devem estar disponiveis
ainda em 2024 para a Black Friday, e a maioria no co-
meco do ano que vem”, disse.

Os televisores da RCA trardo tecnologias novas,
como MiniLED, QLED e OLED. No evento, a empre-
sa buscou se aproximar de varejistas para apresentar
seus produtos e avaliar oportunidades de distribuicgo.
“Temos recebido um feedback muito bom, porque ain-
da h& algum conhecimento da marca RCA. A Eletro-
lar Show tem muitos visitantes, e o contato com eles é
uma experiéncia muito boa para nés”, acrescentou. mm

- ESs

BRUNO ESTEVE,
DIRETOR GLOBAL DE MARCA
GLOBAL BRAND DIRECTOR

CA, a television company that has already op-
R erated in Brazil, took advantage of the Eletro-

lar Show to announce its return to the nation-
al market. According to Bruno Esteve, global brand
director, the company will bring televisions, stereos,
computers and white and brown goods in 2025. “The
first products should be available in 2024 for Black Fri-
day, and most of them at the beginning of next year,”
he said.

RCA's televisions will feature new technologies, such
as MiniLED, QLED and OLED. At the event, the compa-
ny sought to approach retailers to present its products
and evaluate distribution opportunities. "We have re-
ceived very good feedback, because there is still some
knowledge of the RCA brand. The Eletrolar Show has
many visitors, and contact with them is a very good ex-
perience for us,” he added. mm
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= xpositora da feira pela segunda vez, a Realce
= |ancou cooktops com quatro e cinco bocas
b € tripla chama no acendedor principal. E mais
o Ares Timer Glass, fogdo de piso, com timer di-
gital, queimador principal com tripla chama, puxador
escovado e forno de 94 litros, o que traz praticidade
e funcionalidade na hora de cozinhar. Além desses

produtos, expds seus tradicionais fogdes de piso e
industriais, e fornos elétricos. Com 22 anos de histé-
ria, a empresa de Santa Catarina exporta seus produtos
para 32 paises da América do Sul e da Africa do Sul.

"Viemos pela primeira vez a feira no ano passado e
obtivemos étimos resultados. Voltamos neste ano com
novidades, pois queremos mostrar o nosso diferencial,
que é a qualidade dos produtos, e assim dar mais vi-
sibilidade a marca”, disse Danimar Michels, geren-
te comercial da empresa. A Realce trabalha com
as linhas econémica e premium para atender diver-
sos publicos e vé na Eletrolar Show uma oportunidade
de expansdo e de aproximacdo com os clientes. “E o
lugar ideal para estreitar lagcos com nossos comprado-
res e fechar novos negécios”, afirmou Danimar. mm
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Empresa trabalhacomas
linhas econdmica e premium.

The company works with the economy
and premium lines.

E xhibiting at the fair for the second time, Realce
launched cooktops with four and five burners
1_ and triple flame on the main igniter. And also,
the Ares Timer Glass, a floor-standing stove with a
digital timer, triple flame main burner, brushed handle
and 94-liter oven, which brings practicality and func-
tionality when cooking. In addition to these products, it
exhibited its traditional floor-standing and industrial
stoves, and electric ovens. With 22 years of history,
the company from Santa Catarina exports its products
to 32 countries in South America and South Africa.

“We came to the fair for the first-time last year and had
great results. We returned this year with new products,
because we want to show what sets us apart, which is
the quality of our products, and thus give more visi-
bility to the brand”, said Danimar Michels, the com-
pany’s sales manager. Realce works with economy
and premium lines to serve different audiences and
sees the Eletrolar Show as an opportunity to expand
and get closer to its customers. “It's the ideal place to
strengthen ties with our buyers and close new deals,”
said Danimar. mm
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ROCK SPACE: PROTECAO E PERSONALIZACAO

ROCK SPACE: PROTECTION AND CUSTOMIZATION

Em destaque, solucdes focadas em acessorios para smartphones.

The highlight was solutions focused on smartphone accessories.

om um estande moderno na &rea nobre da

feira, a Rock Space apresentou as novas ge-

racdes de maquinas de protecdo de tela e
de personalizacao de capas de celulares. “Fomos
pioneiros em oferecer uma solucdo que eliminou a
necessidade de manter um estoque de peliculas para
diversos modelos de celulares, e continuamos a inovar
constantemente”, disse o diretor comercial da em-
presa, Hicham Hamze.

A mini recortadora de peliculas ZV1 chamou a aten-
cdo por seu design compacto. “E a solugio ideal para
quiosques e lojas pequenas, oferecendo uma forma
prética e econdmica de cortar peliculas para qualquer
modelo de celular”, explicou Hamze. E a Personal
Case possibilita a personalizagdo de capas de celular
com qualquer imagem desejada, combinando rapidez,
praticidade e alta qualidade.

A Rock Space atraiu um grande ndmero de visitantes
ao seu estande expondo uma variedade de acessérios
para smartphones, como cabos, carregadores e su-
portes. Outro destaque foi a tecnologia de som dire-
cional OWS presente nos novos fones de ouvido, que
permitem que os usuarios ougam o ambiente ao redor
sem perder a qualidade sonora. mm
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ith a modern booth in the prime area of the
Wfair, Rock Space presented the new gener-
ations of screen protection and cell phone
case customization machines. “We were pioneers in
offering a solution that eliminated the need to keep a
stock of films for various cell phone models, and we

continue to innovate constantly,” said the company’s
commercial director, Hicham Hamze.

The ZV1 mini film cutter drew attention for its com-
pact design. "It is the ideal solution for kiosks and
small stores, offering a practical and economical way
to cut films for any cell phone model,” explained
Hamze. And the Personal Case allows the customiza-
tion of cell phone cases with any desired image, com-
bining speed, practicality and high quality.

Rock Space attracted many visitors to its standby ex-
hibiting a variety of smartphone accessories, such as
cables, chargers and holders. Another highlight was
the OWS directional sound technology present in the
new headphones, which allows users to hear the sur-
rounding environment without losing sound quality. mm



HICHAM HAMZE
DIRETOR COMERCIAL
C(OMMERCIAL DIRECTOR
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RUNMEFIT: PRECISAO E PRECOS COMPETITIVOS
RUNMEFIT: PRECISION AND COMPETITIVE PRICES

= streante na Eletrolar Show, a Runmefit, marca
= chinesa de dispositivos para monitoramento da

b SaUide € atividade fisica, expds novidades, como o
smartwatch GTS7 Pro, que tem tela de 2.0”, coroa e bo-
tdo de atalho, e o rastreador de fitness GTL2, equipado
com assistente inteligente e funcionalidades avancadas.
"Oferecemos produtos de qualidade a precos mais aces-
siveis em comparacdo com marcas famosas”, afirmou o
gerente de marketing da empresa, David Wei.

Os dispositivos da Runmefit sdo conhecidos nos Esta-
dos Unidos, na Europa e no Japéo, e estdo chegando
ao Brasil com a promessa de precisdo e confiabilidade.
“Para monitoramento da salde, essas sdo as caracte-
risticas mais importantes”, lembrou Wei, mencionando
a equipe de mais de 100 engenheiros dedicados a pes-
quisa e ao desenvolvimento dos produtos. A marca es-
pera encontrar novos parceiros de negdcios e expandir
sua presenca no mercado brasileiro. mm

DAVID WEI,
GERENTE DE MARKETING
MARKETING MANAGER

Smartwatchese
rastreadores fitness
foramdestaques.

Smartwatches and fitness
trackers were highlights.

ew at Eletrolar Show, Runmefit, a Chinese
N brand of devices for monitoring health and

physical activity, exhibited new products, such
as the GTS7 Pro smartwatch, which has a 2.0” screen,
crown and shortcut button, and the GTL2 fitness
tracker, equipped with a smart assistant and advanced
features. “We offer quality products at more affordable

prices compared to famous brands,” said the compa-
ny’s marketing manager, David Wei.

Runmefit devices are known in the United States, Eu-
rope and Japan, and are arriving in Brazil with the
promise of precision and reliability. “For health mon-
itoring, these are the most important features,” Wei
said, mentioning the team of more than 100 engineers
dedicated to research and development of the prod-
ucts. The brand hopes to find new business partners
and expand its presence in the Brazilian market. mm



SAFEWELL: COFRES COM WI-FIE
RECONHECIMENTO FACIAL

Safewell expds uma linha atualizada de co-
A fres. Destaque para os modelos com reco-
nhecimento facial, que podem ser abertos
com Wi-Fi por meio do celular. "Ninguém mais tem

cofres com essas caracteristicas, os que estao no mer-
cado sé&o digitais simples, e 0 nosso € o Unico que da
garantia de um ano, reposicdo de chaves extraviadas e
assisténcia técnica com pecas originais. O cofre ndo é
s6 para dinheiro, ele serve para guardar documentos,
joias e qualquer coisa importante”, afirmou Marcos
Sasson, diretor comercial da Safewell no Brasil.

Em sua terceira participagcdo como expositora, na Ele-
trolar Show, a empresa também mostrou modelos de
cadeados sem chaves, com travas biométricas, que
registram até 20 impressdes digitais diferentes. Para
Sasson, a participagdo no evento ajudou a captar mais
clientes de fora da Regido Sudeste. "Em especial, nas
Regides Norte e Nordeste”, contou. mm

SAFEWELL: SAFE WITH WI-FI AND FACIAL RECOGNITION

Empresa buscou
crescimento nas
Regioes Nortee
Nordeste do Pais.

The company sought growth
in the North and Northeast
regions of the country.

MARCOS SASSON,
DIRETOR COMERCIAL
C(OMMERCIAL DIRECTOR

afewell exhibited an updated line of safes.
S The highlight was the models with facial rec-

ognition, which can be opened with Wi-Fi via
a cell phone. “"No one has safes with these features an-
ymore. The ones on the market are simple digital ones,
and ours is the only one that offers a one-year warranty,
replacement of lost keys, and technical assistance with
original parts. The safe is not just for money; it can be
used to store documents, jewelry, and anything else im-
portant,” said Marcos Sasson, commercial director at
Safewell in Brazil.

In its third participation as an exhibitor at the Eletro-
lar Show, the company also showed models of key-
less padlocks with biometric locks that record up to 20
different fingerprints. For Sasson, participating in the
event helped attract more customers from outside the
Southeast region. “Especially in the North and North-
east regions,” he said. mm

ELETROLARNEWS | 261




KENNEDI FERRARI, I
DIRETOR
DIRECTOR

Selovac, empresa brasileira fundada em 1970,

¢ pioneira na fabricacdo de méaquinas para

embalagem a vacuo, transformadoras e
seladoras, aparelhos usados para aumentar a vida
atil dos alimentos. Na feira, lancou a linha doméstica
NEO, com seladoras a vacuo e embaladoras faceis
de operar. Os produtos otimizam o espaco das cozi-
nhas e serdo ofertados ao consumidor final. Até agora,
a empresa sé atuava com lojistas. Esta foi a primeira
participacéo da Selovac na feira.

Um diferencial da empresa é o atendimento, disse o di-
retor, Kennedi Ferrari. “Nosso foco é atuar ndo ape-
nas na pré, mas também no pds-venda. Assim, garan-
timos a fidelidade dos nossos clientes”. A Selovac tem
estrutura de assisténcia técnica em todo o Pais, contou
Kennedi, que gostou do resultado da feira. "Eu me sur-
preendi com o numero de pessoas que passaram no
estande para conhecer os nossos produtos. Daqui para
a frente, vamos participar de todas as edi¢cdes com um
espago maior e mais produtos.” mm
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elovac, a Brazilian company founded in 1970,

is a pioneer in the manufacture of vacuum

packaging, transforming and sealing ma-
chines, devices used to increase the shelf life of food.
At the fair, it launched the NEO domestic line, with
easy-to-operate vacuum sealers and packaging ma-
chines. The products optimize kitchen space and will
be offered to the end consumer. Until now, the com-
pany only worked with retailers. This was Selovac’s first
participation in the fair.

One of the company’s distinguishing features is its ser-
vice, said director Kennedi Ferrari. “Our focus is to
act not only in the pre-sales, but also in the post-sales.
This way, we guarantee the loyalty of our customers.”
Selovac has a technical support structure throughout
the country, said Kennedi, who was pleased with the
results of the fair. “| was surprised by the number of
people who came to the booth to see our products.
From now on, we will participate in all editions with a
larger space and more products.” mm
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Empresa espera expandir
negdcios na Ameérica
Latina.

(ompany hopes to expand
business in Latin America.

PENG DAN,
GERENTE DE VENDAS
SALES MANAGER

SHADOWN CROWN: TECNOLOGIA EM PROJETORES

SHADOWN CROWN: TECHNOLOGY IN PROJECTORS

Shadown Crown apresentou na feira, como
A destaque, o seu miniprojetor YG 300, que
possui conex&o Bluetooth. "O equipamento é
fabricado com alta tecnologia, por isso oferece mais
brilho e som de alta qualidade, que s&o os seus dife-

renciais”, explicou Peng Dan, gerente de vendas da
companhia.

Expositora pela primeira vez, a empresa, que veio em
busca de novos clientes e parcerias, se surpreendeu
com o tamanho da feira. “N&o imagindvamos que en-
contrariamos tantos fabricantes e clientes em um mes-
mo lugar. Exportamos para Estados Unidos, Canada,
india, Japao e México. Vimos na Eletrolar Show uma
oportunidade de expandir nossos negdcios para a
América Latina”, disse Peng. mm

hadown Crown presented its YG 300 mini
S projector, which has Bluetooth connectivity, as
a highlight at the fair. “The equipment is man-
ufactured with high technology, which is why it offers
more brightness and high-quality sound, which are

its distinguishing features,” explained Peng Dan, the
company’s sales manager.

A first-time exhibitor, the company, which came in
search of new customers and partnerships, was sur-
prised by the size of the fair. “We never imagined that
we would find so many manufacturers and customers
in one place. We export to the United States, Canada,
India, Japan and Mexico. We saw the Eletrolar Show as
an opportunity to expand our business to Latin Ameri-
ca,” said Peng. mm
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SHOPCEEP: OFERTA VARIADA DE PRODUTOS

SHOPCEEP: VARIED PRODUCT OFFER

Plataforma facilita processo de compra e venda.

Platform facilitates the buying and selling process.

tuante no mercado de eletrénicos e acesso-
A rios para celulares, a Shopceep, plataforma

de vendas, participou pela quinta vez da feira
em busca de novas oportunidades de negécios e para
fortalecer os lacos com clientes. “A Eletrolar Show é
um dos principais eventos do qual participamos. Todos
os anos voltamos para reencontrar clientes e sempre
temos um retorno positivo”, contou o representante
de vendas da marca, Caixi Chen.

Ha trés anos a empresa, que também representa outras
marcas, lancou um aplicativo para facilitar o processo
de compra e venda. Na plataforma, é possivel comprar
e vender capas para celulares e tablets, peliculas, te-
clados, fones, suportes, cabos e carregadores, estes os
mais procurados, disse Caixi. “A Eletrolar Show estimu-
la as vendas. E o lugar ideal para quem quer encontrar
novas oportunidades de negdcios.” mm
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REPRESENTANTE DE VENDAS

CAIXICHEN,

SALES REPRESENTATIVE

perating in the electronics and cell phone
O accessories market, Shopceep, a sales plat-

form, participated in the fair for the fifth
time in search of new business opportunities and to
strengthen ties with customers. “The Eletrolar Show
is one of the main events we participate in. Every year
we return to meet customers again and we always have
positive feedback,” said the brand'’s sales representa-
tive, Caixi Chen.

Three years ago, the company, which also represents
other brands, launched an app to facilitate the buying
and selling process. On the platform, it is possible to buy
and sell cell phone and tablet covers, screen protectors,
keyboards, headphones, stands, cables and chargers,
the latter being the most sought after, said Caixi. “The
Eletrolar Show stimulates sales. It is the ideal place for
those who want to find new business opportunities.” mm



Plotter de recorte Camel 5 focou o
mercado de customizagdo.

The Camel 5 cutting plotter focused on the
customization market.

SILHOUETTE BRASIL: SOLUCOES EM PERSONALIZACAO

SILHOUETTE BRASIL: CUSTOMIZATION SOLUTIONS

ais recente inovacdo da Silhouette Brasil, a
M Camel 5 é uma plotter de recorte ideal
para o mercado de customizacdo e cultu-
ra maker, que permite a personalizacdo de diversos
materiais, como papel e transfer termocolante. “E uma
maquina versatil, que realmente consegue auxiliar ar-

tesdos e pequenos produtores”, disse Paola Caeiro,
gerente de marketing do grupo TS2.

Além da Silhouette, a TS2 destacou a xTool M1, ma-
quina hibrida que combina corte com lamina e
gravacao a laser, ampliando as possibilidades de per-
sonalizagdo de materiais como metal, madeira e ceréa-
mica. "“A feira representou um grande potencial de ne-
gdcios para nds, permitindo expandir nosso mercado e
alcancar novos segmentos”, afirmou Paocla. mm

- #ES=

ilhouette Brasil’s |atest innovation, the Camel 5
S is a cutting plotter ideal for the customiza-
tion and maker culture market, which allows
for the customization of various materials, such as paper
and heat-sealable transfers. “It's a versatile machine that

can really help artisans and small producers,” said Paola
Caeiro, marketing manager at TS2 group.

In addition to the Silhouette, TS2 highlighted the
xTool M1, a hybrid machine that combines blade
cutting and laser engraving, expanding the possibil-
ities for customizing materials such as metal, wood and
ceramics. “The fair represented great business potential
for us, allowing us to expand our market and reach new
segments,” said Paola. mm
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SIXUNITED: DE NOTEBOOKS A SERVIDORES

SIXUNITED: FROM LAPTOPS TO SERVERS

Empresa atua com hardware e buscou clientes

sul-americanos de grande porte.

The company works with hardware and sought out large South

American clients.

Sixunited, que faz desde a pesquisa e o de-
A senvolvimento até a fabricacio de compu-

tadores, veio a feira em busca de clientes bra-
sileiros e de outros paises da América do Sul. “Temos
trés fabricas na China e somos capazes de produzir
para marcas grandes como Acer, Toshiba e Positivo”,
disse Linya Lin, gerente regional da empresa. Os
bons resultados que obteve em 2023 motivaram a pre-
senga no evento deste ano.

Em seu estande, também deu destaque aos note-
books equipados com a dltima geracdo de processa-
dores da Intel, que oferecem alguns recursos de In-
teligéncia Artificial. A Sixunited trabalha, ainda, com
servidores, periféricos e aparelhos da Internet das
Coisas voltados para o controle industrial. mm
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GERENTE REGIONAL
REGIONAL MANAGER

LINYALIN,

and development to manufacturing comput-

ers, came to the fair in search of Brazilian clients
and those from other South American countries. “We
have three factories in China and are capable of produc-
ing for major brands such as Acer, Toshiba and Positivo, ”
said Linya Lin, the company’s regional manager. The
good results it achieved in 2023 motivated its presence

S ixunited, which does everything from research

at this year’s event.

At its booth, it also highlighted notebooks equipped
with the latest generation of Intel processors, which
offer some Artificial Intelligence features. Sixunited
also works with servers, peripherals and Internet of
Things devices aimed at industrial control. mm
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SKAIKY: BATERIAS PARA CELULAR HOMOLOGADAS PELA ANATEL

SKAIKY: CELL PHONE BATTERIES APPROVED BY ANATEL

Empresa recebeu no estande executivos de toda a América Latina.

The company welcomed executives from all over Latin America to its booth.

4 10 anos no mercado, a Skaiky lancou na 172
H Eletrolar Show uma linha de baterias para
celular, homologada pela Anatel, com ga-
rantia de um ano. “E a Unica e a mais famosa do Brasil,

passou por todos os testes”, disse Ali Skaiky, proprie-
tario da empresa.

Com escritério na China, de onde exporta para vérios
paises, entre eles Estados Unidos, a Skaiky tem repre-
sentantes e seis lojas no Brasil. Hoje, disponibiliza 85
modelos de baterias, que atendem todas as marcas
de celulares. O mercado informal é um desafio. “Ele é
grande e ndo paga impostos”, diz Ali.

O proprietario da Skaiky classificou como 6tima a 172
Eletrolar Show. “A movimentacdo foi grande. Atende-
mos executivos de outros paises da América Latina”,
disse Ali. A empresa vai lancar uma linha de acessérios
premium, que inclui capa para celular, pelicula e um
aplicativo com inteligéncia artificial. mm

268 | ELETROLARNEWS

aving been in the market for 10 years, Skaiky
I—I launched a line of cell phone batteries at the
17*" Eletrolar Show, approved by Anatel,
with a one-year warranty. "It is the only and most fa-

mous in Brazil, and it has passed all the tests”, said Ali
Skaiky, the company’s owner.

With an office in China, from where it exports to several
countries, including the United States, Skaiky has rep-
resentatives and six stores throughout Brazil. Today, it
offers 85 battery models, which meet the needs of all
cell phone brands. The informal market is a challenge.
“It is large and does not pay taxes”, says Al.

The owner of Skaiky described the 17t Eletrolar Show
as excellent. “There was a lot of activity. And we serve
executives from other Latin American countries,” Ali
said. The company will launch a line of premium acces-
sories, which includes a cell phone case, a screen pro-
tector and an app with artificial intelligence. mm
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SMA: NOVIDADES EM SMARTWATCHES
SMA: NEW SMARTWATCHES

: onhecida internacionalmente por seus dispo-
sitivos tecnoldgicos, a SMA apresentou nova
linha de smartwatches com telas AMOLED,
que oferecem maior nitidez e economia de bateria. “Es-
tamos no processo de entrada no mercado brasileiro e
viemos a feira para entendé-lo melhor e identificar quais

modelos tém maior potencial de vendas”, contou Isa-
bel Yin, gerente de vendas da empresa.

Alguns modelos exibidos possuem funcionalidades
como monitoramento de batimentos cardiacos e
presséao arterial. Outros suportam a insercdo de chip
SIM, possibilitando o uso do smartwatch como um
celular independente. “"No momento, estamos ope-
rando apenas por importacdo, com pedidos minimos de
mil unidades”, explicou Isabel. mm

ISABEL YIN,
GERENTE DE VENDAS
SALES MANAGER

Produtos tém tela
AMOLED.

Products feature AMOLED
screens.

SMA has introduced a new line of smartwatches
with AMOLED screens, which offer greater clarity
and battery savings. “We are in the process of entering
the Brazilian market and came to the fair to understand
it better and identify which models have the greatest

I nternationally known for its technological devices,

sales potential,” said Isabel Yin, the company’s sales
manager.

Some models on display have features such as heart
rate and blood pressure monitoring. Others sup-
port the insertion of a SIM chip, allowing the smart-
watch to be used as an independent cell phone.
“At the moment, we are only operating through im-
ports, with minimum orders of one thousand units,”
explained Isabel. mm



MICHELE UEMURA,
GERENTE DE MARKETING
MARKETING MANAGER

SOLID IMPORTACAO: MARCAS EXCLUSIVAS
SOLID IMPORTACAO: EXCLUSIVE BRANDS

Portfolio da empresa sera ampliado até o final deste ano.

== m seu estande, a Solid Importagdo expds pro-
= dutos das principais marcas que representa com

b €Xclusividade no Brasil. Da Redragon, por exem-
plo, lancou mouse e headset sem fio; da Maono, mi-
crofones e mesa de producdo de audiovisual; e da
Akko, teclados. “Temos mais de 20 marcas no portfélio
e até o final do ano serdo 25. Em vendas, neste ano, es-
peramos crescer 10% em relacdo a 2023"”, contou Mi-
chele Uemura, gerente de marketing da empresa.

No mercado em que atua, o desafio é a variagdo do va-
lor do délar. Apesar disso, Michele acredita que o seg-
mento gamer, por exemplo, ird crescer 3% neste ano
em relagdo a 2023. Em dois meses, a Solid Importagéo
lancara a linha Keytim, com teclado, mouse, fone de
ouvido, webcam e cadeira. “A Eletrolar Show foi uma
experiéncia muito boa, recebemos muitos clientes e
conquistamos novos. E um espago onde conseguimos
ter contato pessoal”, disse Michele. mm

The company’s portfolio will be expanded by the end of this year.

At its booth, Solid Importacdo displayed prod-
ucts from the main brands that it exclusively
‘_ represents in Brazil. For example, it launched a
wireless mouse and headset from Redragon; micro-
phones and an audiovisual production table from
Maono; and keyboards from Akko. “We have more
than 20 brands in our portfolio and by the end of the
year there will be 25. In terms of sales, this year, we ex-
pect to grow 10% compared to 2023,” said Michele
Uemura, the company’s marketing manager.

In the market in which it operates, the challenge is the
variation in the value of the dollar. Despite this, Michele
believes that the gamer segment, for example, will
grow 3% this year compared to 2023. In two months,
Solid Impotagdo will launch the Keytim line, with a key-
board, mouse, headset, webcam and chair. “The Elet-
rolar Show was a great experience, we received many
clients and won new ones. It's a place where we can
have personal contact,” said Michele. mm
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STAR GLORY LIMITED: PRODUTOS VINTAGE COM TECNOLOGIA
STAR GLORY LIMITED: VINTAGE PRODUCTS WITH TECHNOLOGY

Empresa quer reintroduzir grandes marcas no mercado.

The company wants to reintroduce big brands to the market.

Star Glory retornou a Eletrolar Show entusias-
A mada e mostrou novas linhas, visando encon-
trar clientes e parceiros. “Mais do que trazer
produtos, queremos resgatar algumas marcas muito
tradicionais no passado, mas que deixaram o merca-

do brasileiro ou estdo afastadas dele”, explicou Arun
Mahbubani, CEO da empresa.

No estande, apresentou produtos dessas marcas re-
criados com mais tecnologia, preservando, porém,
parte do design tradicional e as cores retré. E o caso da
linha completa de 10 utensilios elétricos da Wes-
tinghouse, disponiveis em cinco cores, e produtos
da Blaupunkt. “"Numa parceria com a AGT Company,
também abrimos espaco para alguns produtos das
marcas Kodak e Agfa Photo”, contou Arun. mm

272 | ELETROLARNEWS

tar Glory returned to the Eletrolar Show en-
S thusiastically and showed new lines, aiming to
find customers and partners. “More than bring-
ing products, we want to rescue some very traditional
brands from the past, but which have left the Brazilian

market or are far from it”, explained Arun Mahbubani,
CEO of the company.

At the stand, products from these brands were present-
ed, recreated with more technology, while preserving
part of the traditional design and retro colors. This is
the case of the complete line of 10 electrical appli-
ances from Westinghouse, available in five colors, and
products from Blaupunkt. “In partnership with AGT
Company, we also made space for some products from
the brands Kodak and Agfa Photo”, said Arun. mm



SUFRAMA APRESENTOU MODELO DA

ZONA FRANCA DE MANAUS

SUFRAMA PRESENTED THE MANAUS FREE TRADE ZONE MODEL

r
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ARTHURLISBOA,
COORDENADOR-GERAL DE COMERCIO
EXTERIOR E ASSUNTOS INTERNACIONAIS

GENERAL COORDINATOR OF FOREIGN TRADE AND
INTERNATIONAL AFFAIRS

A superintendéncia atuou
para levar mais empresas
ao Amazonas.

The superintendence worked to bring
more companies to Amazonas.

gov. brisuframa

Superintendéncia da Zona Franca de Ma-
A naus (Suframa) veio a Eletrolar Show para di-

vulgar os beneficios do modelo, que conta
com mais de 500 indistrias. “Nosso primeiro objetivo
foi encontrar as empresas ja presentes na Zona Franca,
e o0 segundo, nos aproximar das que ainda néo estdo”,
disse Arthur Lisboa, coordenador-geral de comércio
exterior e assuntos internacionais do érgao.

Segundo Arthur, a feira, historicamente, tem trazido ex-
celentes resultados nesse sentido. "Tivemos mais de
100 contatos e prospectos a partir dos atendimentos
que realizamos no evento e muitos feedbacks positivos
das empresas, que gostaram de ver que estdvamos pre-
sentes e elogiaram a nossa participagdo”, contou. Em

Zone (Suframa) came to the Eletrolar Show to

promote the benefits of the model, which has
more than 500 industries. “Our first objective was to
find the companies already present in the Free Trade
Zone, and the second, to get closer to those that are not
yet there,” said Arthur Lisboa, general coordinator of
foreign trade and international affairs for the agency.

The Superintendence of the Manaus Free Trade

According to Arthur, the fair has historically brought
excellent results in this regard. “"We had more than
100 contacts and prospects from the services we pro-
vided at the event and a lot of positive feedback from
the companies, who were pleased to see that we were
present and praised our participation,” he said. mm
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SYMPHONY: NOVOS CLIMATIZADORES E AR-CONDICIONADO

SYMPHONY: NEW AIR CONDITIONING

Symphony lancou, na feira, trés climatizado-
A res de ar para uso residencial, comercial

e industrial, com alta vazdo de ar. Os pro-
dutos tém capacidades de 17L, 75L e 115L. “Lan-
camos, também, o aparelho de ar-condicionado
com design diferenciado para uso em residéncias, que
€ o mais silencioso do mercado. Os equipamentos tém
como caracteristica a eficiéncia, sendo indicados para
regides quentes e secas”, explicou Tiago Piton, dire-
tor comercial da empresa.

O mercado é competitivo, ainda assim a Symphony es-
pera superar, em 2024, as vendas do ano passado, um
periodo muito forte para o segmento de climatizagéo,
que cresceu bastante, mas enfrenta o desafio da alta do
preco do frete, contou Tiago, que gostou dos resulta-
dos da feira. "Participamos pela terceira vez da Eletrolar
Show e, a cada ano, com um estande maior. Nosso pu-
blico esta na feira, ela é muito Gtil e, desta vez, tivemos
muitos negdcios encaminhados.” mm

U
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Produtos tém como
principal caracteristicaa
eficiéncia.

The main characteristic of the
products is efficiency.

TIAGO PITON,
DIRETOR COMERCIAL
C(OMMERCIAL DIRECTOR

t the fair, Symphony launched three air condi-
A tioning units for residential, commercial and

industrial use, with high air flow. The prod-
ucts have capacities of 17L, 75L and 115L. “"We also
launched an air conditioning unit with a distinctive de-
sign for use in homes, which is the quietest on the mar-
ket. The equipment is characterized by efficiency, and
is recommended for hot and dry regions”, explained
Tiago Piton, the company’s commercial director.

The market is competitive, but Symphony still expects
to surpass last year’s sales in 2024, a very strong period
for the air conditioning segment, which grew signifi-
cantly, but faces the challenge of high freight prices,
said Tiago, who was pleased with the fair's results. “We
participated in the Eletrolar Show for the third time
and, each year, with a larger stand. Our audience is at
the fair, it is very useful and, this time, we had a lot of
business done.” mm
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T&G: RESULTADOS POSITIVOS NAES

1&G: POSITIVE RESULTS INES

= xpositora pela segunda vez, a T&G teve resulta-
= Jos que classificou como "muito interessantes”,

b COMO j& havia constatado no ano passado. "A
divulgacdo da marca proporciona um grande impac-
to em termos de marketing, fortalecendo o nome da
T&G entre consumidores e parceiros comerciais. Para
dar uma ideia, s6 com a primeira participacdo, tivemos
acesso a varios paises da América do Sul”, contou Liao
Zhuanghai, gerente comercial da empresa.

No estande, apresentou modelos de caixas de som
Bluetooth portateis de varios tamanhos. O lan-
camento especial foi a caixa de som Bluetooth
Support Outdoor modes - EQ audio ipx5. Fabri-
cada com componentes de primeira linha, tem alca
fixa para transporte, lanterna e acabamento em teci-
do. “Também somos conhecidos pela parceria com a
Kalunga. Temos uma vasta experiéncia no mercado,
atuamos desde 1992", disse Liao. mm
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Participacdao tem
sido estratégica para
divulgar a marca.

Participation has been strategic
to promote the brand.

LIAOZHUANGHAI,
GERENTE COMERCIAL
C(OMMERCIAL MANAGER

E xhibiting for the second time, T&G had results
that it classified as “very interesting”, as it had al-

‘_ ready noted last year. “Promoting the brand pro-
vides a great impact in terms of marketing, strengthen-
ing the name of T&G among consumers and business
partners. To give you an idea, with the first participa-
tion alone, we had access to several countries in South
America”, said Liao Zhuanghai, the company’s com-
mercial manager.

At the booth, it presented models of portable Blue-
tooth speakers of various sizes. The special launch
was the Bluetooth Support Outdoor modes — EQ
audio ipx5 speaker. Made with top-of-the-line com-
ponents, it has a fixed handle for transport, a flashlight
and a fabric finish. “We are also known for our part-
nership with Kalunga. We have extensive experience
in the market, having been operating since 1992”,
said Liao. mm




TCBEST: BATERIAS DETODOS 0S TIPOS

TCBEST: BATTERIES OF ALL TYPES

Tcbest se concentra em pesquisa, produgéo e
A venda de baterias para todos os aparelhos ele-

trénicos, contou Jocelyn Zhou, gerente de
vendas da empresa. “Temos as alcalinas, de carbo-
no, tipo botao de litio-manganés, baterias recarre-
gaveis Ni-MH, Ni-Cd e PLIB, além de carregadores
de bateria.”

"Os produtos tém longa duracéo, chegam a durar cin-
co vezes mais que os concorrentes”, disse Jocelyn. A
capacidade de producdo da empresa pode chegar a
700 mil unidades/dia. Todas as séries de baterias per-

tencem aos chamados produtos verdes, ndo contém
Hg, Cd e Pb. mm

cbest focuses on researching, producing and

' selling batteries for all electronic devices, said

Jocelyn Zhou, the company’s sales manager.

“We have alkaline, carbon, lithium-manganese but-

ton type, Ni-MH, Ni-Cd and PLIB rechargeable bat-
teries, as well as battery chargers.”

“The products are long-lasting, lasting up to five times
longer than their competitors,” said Jocelyn. The com-
pany’s production capacity can reach 700,000 units/day.
All battery series belong to the so-called green prod-
ucts, free of Hg, Cd and Pb. mm
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RODRIGO PELEGRINI,
GERENTE DE SOFTWARE
SOFTWARE MANAGER

TECTOY EXPOS PC PORTATIL MULTIFUNCIONAL

TECTOY DISPLAYED MULTIFUNCTIONAL PORTABLE PC

Computador gamer roda jogos de todas as plataformas e Windows 11.

Gamer computer runs games from all platforms and Windows 1.

om foco no publico varejista, o grande desta-
( que da TecToy neste ano foi o computador
portatil Zeenix. "Ele parece realmente um
console de videogame, mas é um PC. Tem suporte
para jogos de qualquer plataforma e ainda roda o Win-
dows, que € um dos sistemas operacionais mais utiliza-

dos no mundo”, explicou Rodrigo Pelegrini, gerente
de software da TecToy.

Além desse computador portétil, em sua segunda pas-
sagem pela Eletrolar Show, a empresa de equipamentos
eletrénicos de consumo também expds suas maquini-
nhas de pagamento e totens de autoatendimento.
"Decidimos voltar neste ano em razédo do étimo retorno
financeiro que tivemos na edicdo de 2023. Essa feira é
importante para nés por causa do grande volume de
pessoas que passam por aqui. E nesse momento que
temos a oportunidade de prestar um atendimento ex-
clusivo para os compradores”, disse Rodrigo. mm
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ith a focus on the retail public, TecToy’s big
Whigh/ight this year was the Zeenix portable
computer. "It really looks like a video game
console, but it's a PC. It supports games from any plat-
form and also runs Windows, which is one of the most

widely used operating systems in the world,” explained
Rodrigo Pelegrini, TecToy’s software manager.

In addition to this portable computer, in its second vis-
it to Eletrolar Show, the consumer electronics company
also exhibited its payment machines and self-service
kiosks. “We decided to return this year because of the
great financial return we had in the 2023 edition. This
fair is important to us because of the large volume of
people who pass through here. This is when we have the
opportunity to provide exclusive service to buyers,” said
Rodrigo. mm
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TF SMILEE: NOVOS MODELOS DE E-BIKES

TF SMILEE: NEW E-BIKE MODELS

IndUstria, que tem fabricas na China e no Vietnd, ja exporta para o Brasil.

The company, which has factories in China and Vietnam, already exports to Brazil.

L 3
e

abricante de electric bikes e electric scoo-
F ters (patinetes), a TF Smilee foi a feira com o

objetivo de conquistar novos parceiros, contou
Michael Tan, gerente de vendas da empresa. “Com
o publico presente no evento, formado por lojistas
e grandes revendedores, néo foi dificil ter a atengdo
dos visitantes e apresentar de perto nossos produtos,
que ja conquistam mercados como o americano e al-

guns clientes no Brasil.”

Os principais lancamentos foram a E-Bike E3, bicicleta
elétrica urbana desenvolvida para deslocamentos dia-
rios, e a E-Bike E13, assistida por energia com sensor
de torque. Ele faz com que o sinal gerado pela bicicleta
mude rapidamente de acordo com a forca da pedala-
da. "Vendemos cerca de 30 mil unidades, desde 2020.
A capacidade de producéo de e-bikes é de 300 a 500
pecas por dia, disse Michael. mm

i SMILE=

manufacturer of electric bikes and electric
A scooters, TF Smilee went to the fair with the

aim of winning new partners, said Michael
Tan, the company’s sales manager. “With the audi-
ence present at the event, made up of retailers and
large resellers, it was not difficult to get the attention
of visitors and present our products up close, which are
already conquering markets such as the US and some
customers in Brazil.”

The main launches were the E-Bike E3, an urban electric
bike developed for daily commutes, and the E-Bike E13,
an energy-assisted bike with a torque sensor. It causes
the signal generated by the bike to change rapidly with
changes in pedaling force. "We have sold around 30,000
units since 2020. The production capacity for e-bikes is
300 to 500 units per day,” said Michael. mm

ELETROLARNEWS | 279



care ES 2024

THINK PLASTIC: APOIO A INTERNACIONALIZACAO DE EMPRESAS
THINK PLASTIC: SUPPORT FOR THE INTERNATIONALIZATION OF COMPANIES

om 21 anos de mercado, o programa Think

Plastic Brasil, realizado pelo Instituto Nacio-
C nal do Plastico, veio pela primeira vez a Ele-
trolar Show em 2024. Seu objetivo foi destacar as so-
lucées de apoio a internacionalizacdo de empresas
do setor de produtos transformados de plasticos.
“A gente quer que o setor cada vez mais exporte seus
produtos e se torne competitivo de forma global”, dis-
se Carlos Moreira, diretor-executivo de projetos
do Think Plastic Brasil.

A meta do programa, durante sua participagédo no even-
to, era chegar tanto as mais de 250 empresas ja repre-
sentadas quanto a outras que pudessem se interessar
por seus servicos. “"J& saimos daqui com varios leads,
conversamos com importadores e abrimos uma carteira
de interesses. Com certeza, teremos grandes resulta-
dos”, afirmou Carlos, no primeiro dia da feira. mm

Programa visa aumentar
a competitividadede
negacios brasileiros.

The program aims to increase
the competitiveness of Brazilian
businesses.

CARLOS MOREIRA,
DIRETOR-EXECUTIVO DE PROJETOS
EXECUTIVE DIRECTOR OF PROJECTS

ith 21 years in the market, the Think Plastic
WBraziI program, carried out by the Instituto

Nacional do Pléstico (National Plastics Insti-
tute), came to the Eletrolar Show for the first time in
2024. Its objective was to highlight solutions to sup-
port the internationalization of companies in the
plastics processing products sector. “We want the
sector to increasingly export its products and become
globally competitive,” said Carlos Moreira, executive
director of projects at Think Plastic Brazil.

The goal of the program, during its participation in the
event, was to reach both the more than 250 companies
already represented and others that might be interest-
ed in its services. "We have already left here with sev-
eral leads, talked to importers and opened a portfolio
of interests. We will certainly have great results,” said
Carlos on the first day of the fair. mm



EMERSON LIMA,
DIRETOR

DIRECTOR

que inclui teclados, notebooks, laptops, fones

e controles para videogame. Entre os lancamen-
tos, destaque para o G5 Pré, controle de videogame
sem fio, com conexao Bluetooth, compativel com Nin-
tendo Switch, PC, smartphones, TV, iOS e iPad. Lancou,
também, os teclados transparentes da Machenike
K500. Sua primeira participacao foi marcada pelos bons
resultados. “A recepcéo dos clientes aos nossos produ-
tos foi melhor do que a esperada e j& estou fazendo pla-
nos para a edi¢do do ano que vem”, contou Emerson
Lima, diretor da Thunderobot e Machenike.

‘ evou para a feira parte de sua linha de produtos,

O grupo, que além do Brasil atua em outros paises da
América do Sul, Europa e Asia, possui como diferen-
ciais a qualidade e a durabilidade de seus produtos,
disse Emerson. “Eles tém designs exclusivos, produzi-
dos pela empresa e pensados para os usuarios gamers.
Na feira, conseguimos nos aproximar dos clientes e en-
tender qual & a demanda do mercado, assim podemos
produzir para atendé-la.” mm

THUNDEROBOT E MACHENIKE: DESIGN E TECNOLOGIA

THUNDEROBOT AND MACHENIKE: DESIGN AND TECHNOLOGY
Linha de produtos é voltada ao piblico gamer.

Product line is aimed at gamers.

he group took part of its product line to the fair,
Twhich includes keyboards, notebooks, lap-

tops, headphones and video game controllers.
Among the launches, the highlight was the G5 Pro, a
wireless video game controller with Bluetooth con-
nection, compatible with Nintendo Switch, PC, smart-
phones, TV, iOS and iPad. It also launched the transpar-
ent Machenike K500 keyboards. [ts first participation
was marked by good results. “Customers’ reception of
our products was better than expected and I'm already
making plans for next year’s edition”, said Emerson
Lima, director at Thunderobot and Machenike.

The group, which in addition to Brazil operates in other
countries in South America, Europe and Asia, has as its
distinguishing features the quality and durability of its
products, said Emerson. “They have exclusive designs,
produced by the company and designed exclusively for
gamers. At the fair, we were able to get closer to our
customers and understand what the market demand is,
so we can produce to meet it.” mml
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ALI ABBAS,
GERENTE
MANAGER

TLIDA: TECNOLOGIA EM BATERIAS

PARA CELULAR

TLIDA: TECHNOLOGY IN CELL PHONE BATTERIES

& 26 anos no mercado de baterias para celula-
H res, a Tlida tem atuacdo internacional. Exporta
seus produtos para Brasil, india, Russia, Africa e
Arébia. “Nosso diferencial estd na qualidade e na tecno-
logia implantada na fabricacdo, o que nos fez conquistar
um lugar importante no mercado e fornecer oficialmen-

te para grandes marcas, entre elas iPhone, Samsung e
Xiaomi"”, contou Ali Abbas, gerente da empresa.

Além de baterias para celulares, produz cabos, fontes
e power banks. Também pretende abrir uma repre-
sentacéo no Pais, disse Ali. “Ja temos forte atuagdo no
Brasil. Acredito que a Eletrolar Show nos deixa mais
proximos dos nossos clientes. Por isso, uma operagdo
local facilitara o trabalho. O Brasil tem um mercado di-
verso e muito grande, queremos deixar nossa marca no
topo, e a feira é o lugar ideal para isso.” mm
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Empresa é fornecedora
oficial de grandes marcas.

The company is an official supplier to
major brands.

ith 26 years in the cell phone battery mar-
Wket, Tlida has an international presence. It

exports its products to Brazil, India, Russia,
Africa and Arabia. "Our competitive edge lies in the
quality and technology implemented in manufacturing,
which has allowed us to gain an important place in the
market and officially supply major brands, including iP-
hone, Samsung and Xiaomi,” said Ali Abbas, the com-
pany’s manager.

In addition to cell phone batteries, the company pro-
duces cables, power supplies and power banks. It
also intends to open a representative office in the coun-
try, said Ali. “We already have a strong presence in Bra-
zil. | believe that the Eletrolar Show brings us closer to
our customers. Therefore, a local operation will make
our work easier. Brazil has a diverse and very large mar-
ket, we want to leave our mark at the top, and the fair is
the ideal place for that.” mm
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TOKLAR MOVEIS AMPLIOU REDE DE CONTATOS
TOKLAR MOVELS EXPANDED ITS NETWORK OF CONTACTS

TokLar Méveis apresentou uma selecdo de
A cadeiras de escritério importadas, projeta-

das para proporcionar maior conforto e produ-
tividade no trabalho. Com design diferenciado e aca-
bamento em materiais variados como couro e tecidos,
os produtos chamaram a atencdo de lojistas e reven-
dedores. “Queremos estabelecer parcerias e ampliar
nossa rede comercial”, disse Peter Zhu Xiao Xiong,
representante da empresa.

Participar da Eletrolar Show proporcionou a compa-
nhia a oportunidade de expor seus produtos de alta
qualidade e desenvolver novas parcerias com lojistas
interessados em oferecer cadeiras ergondmicas e mo-
dernas aos consumidores finais, contou Peter. "Outros
produtos que também tiveram boa procura foram as
cadeiras gamer.” mm

Distribuidora de cadeiras
apostou emdesign,
conforto e produtividade.

Chair distributor focused on design,
comfort and productivity.

ed office chairs, designed to provide greater

comfort and productivity at work. With a distinc-
tive design and finishes in various materials such as
leather and fabrics, the products caught the attention
of store owners and resellers. “We want to establish
partnerships and expand our sales network,” said Pe-
ter Zhu Xiao Xiong, the company’s representative.

TokLar Moéveis presented a selection of import-

Participating in the Eletrolar Show gave the company
the opportunity to showcase its high-quality products
and develop new partnerships with retailers interested
in offering ergonomic and modern chairs to end con-
sumers, said Peter. “Other products that were also in
high demand were the gamer chairs.” mm
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Empresade logisticareversa
buscou novas parcerias.

Reverse logistics company seeks new
partnerships.

om foco na destinacdo correta de residuos

produzidos por indUstrias e empresas de tele-

comunicacdes, a Toledo Ambiental partici-
pou da Eletrolar Show para conquistar novos parceiros
de negécio. "Normalmente o pessoal ndo entende
o que apresentamos. Por isso, estar nesta feira, pela
primeira vez, € muito importante para gerar conheci-
mento de marca”, disse Douglas Fernandes, gerente
administrativo da Toledo Ambiental.

Realizando a destinagdo dos materiais, que vdo desde
pléstico e papel até metais nobres, como ouro, presentes
em eletrénicos, a empresa de logistica reversa ambiental
revende as matérias-primas para outras indUstrias e refi-
narias, visando ajudar o meio ambiente. “A reciclagem
desses materiais € uma demanda nova do mercado e esta
crescendo bastante”, completou Douglas. mm
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duced by industries and telecommunications

Focused on the correct disposal of waste pro-

companies, Toledo Ambiental participated
in the Eletrolar Show to win new business partners.
“Normally, people don’t understand what we present.
That's why being at this fair for the first time is very im-
portant to generate brand awareness,” said Douglas
Fernandes, administrative manager at Toledo Am-
biental.

By disposing of materials, which range from plastic
and paper to precious metals, such as gold, found in
electronics, the environmental reverse logistics com-
pany resells the raw materials to other industries and
refineries, aiming to help the environment. “Recycling
these materials is a new demand in the market, which is
growing significantly,” added Douglas. mm
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TRAMONTINA: ESTREIA DE SUCESSO
TRAMONTINA: SUCCESSFUL DEBUT

Utilidades domésticas,
maveis e ferramentas
marcaram sua presenca.

Household appliances, furniture and
tools made their presence felt.
el

448

A,
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=== m sua primeira participag¢ao, a Tramontina apre-
= sentou uma selecdo de seu diversificado portfé-
b |0, abrangendo utilidades domésticas, méveis e
ferramentas. Os visitantes puderam conferir a panela

de pressdo Brava, compativel com todos os tipos de
fogdo, o conjunto Ravena de frigideiras, cacarola
e panelas antiaderentes, além dos talheres Ipane-
ma coloridos e novas porcelanas. “Estamos muito
felizes em participar da Eletrolar Show, pois vemos na
feira uma oportunidade de ampliar o reconhecimento
da marca”, afirmou o gerente de vendas da empre-
sa, Jones Zianni.

Além de solucdes para a cozinha, a empresa expds ino-
vacdes para mobiliar a casa, como as cadeiras Vanda,
de design clean, e os modelos dobraveis em madeira
da linha Potenza. Também foram expostos itens para
ambientes externos, incluindo cortadores de grama
elétricos, lavadoras de alta pressdo e ferramentas
elétricas. "Recebemos um grande nimero de visitan-
tes, o que nos deixou muito satisfeitos, com a certeza
de étimos resultados”, disse Jones.

Com a sua presenca na feira, a Tramontina visou for-
talecer conexdes e prospectar novos clientes e forne-
cedores. “Nosso objetivo principal é estreitar o rela-
cionamento com consumidores e representantes de
diversos segmentos, ampliando a visibilidade de nos-
sos produtos, tanto para B2B quanto B2P”, destacou o
gerente de vendas. mm

n its first participation, Tramontina presented a se-

lection of its diverse portfolio, including household

appliances, furniture and tools. Visitors were able to
check out the Brava pressure cooker, compatible with
all types of stoves, the Ravena set of frying pans, cas-
seroles and non-stick pans, as well as colorful Ipane-
ma cutlery and new porcelain. "We are very happy to
participate in the Eletrolar Show, as we see the fair as an
opportunity to increase brand recognition,” said the com-
pany’s sales manager, Jones Zianni.

In addition to kitchen solutions, the company exhibited
innovations for furnishing the home, such as the clean-de-
sign Vanda chairs and the folding wooden models from
the Potenza line. Outdoor items were also on display,
including electric lawn mowers, high-pressure wash-
ers and power tools. "We received a large number of
visitors, which made us very pleased, and we are certain of
great results,” said Jones.

With its presence at the fair, Tramontina aimed to
strengthen connections and prospect new customers and
suppliers. “Our main objective is to strengthen relation-
ships with consumers and representatives from various
segments, increasing the visibility of our products, both
for B2B and B2R," highlighted the sales manager. mm
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MARCIA SANTOS,
ANALISTA DE E-COMMERCE
E-COMMERCE ANALYST

TREZOR APRESENTOU SAFE 3
TREZOR PRESENTED SAFE 3

Empresa levou a ES a carteira de criptomoedas para gestdo de ativos digitais.

The company brought its cryptocurrency wallet for managing digital assets to ES.

epresentada pela Brazil Electronics, a Trezor
R apresentou a Safe 3, uma carteira moderna e
segura para gerenciamento de ativos digitais.
"E nossa nova solucdo para gerenciar criptomoedas
por conta propria, sem necessidade de um gestor de

investimentos”, afirmou a analista de e-commerce,
Marcia Santos.

A Safe 3 é compativel com as principais criptomoedas,
como Bitcoin, Ethereum, Litecoin, Solana e Avalanche,
entre outras. Além de alto nivel de seguranca, tem
uma interface intuitiva, podendo ser conectada ao no-
tebook e acessada através de dispositivos Android e
iOS. No estande, mostrou também a Trezor Model T,
carro-chefe e uma das carteiras mais completas do
mercado, e a Steel Wallet, carteira de aco para arma-
zenar senhas. "Nosso objetivo, na feira, € aumentar o
reconhecimento da marca e nos aproximar mais do pu-
blico”, contou Marcia. mm

epresented by Brazil Electronics, Trezor present-
R ed Safe 3, a modern and secure wallet for man-
aging digital assets. “It's our new solution for
managing cryptocurrencies on your own, without the
need for an investment manager,” said e-commerce

analyst Marcia Santos.

Safe 3 is compatible with the main cryptocurrencies,
such as Bitcoin, Ethereum, Litecoin, Solana and Ava-
lanche, among others. In addition to a high level of se-
curity, it has an intuitive interface and can be connected
to a notebook and accessed through Android and iOS
devices. At the booth, the company also showed the
Trezor Model T, its flagship and one of the most com-
plete wallets on the market, and the Steel Wallet, a
steel wallet for storing passwords. “Our goal at the fair
is to increase brand recognition and get closer to the
public,” said Marcia. mm



TSSHARAMOSTROU LINHA DE EQUIPAMENOS 10T
TS SHARA SHOWCASED 0T EQUIPMENT LINE

principal lancamento da TS Shara foi o dis-
O positivo que liga e desliga os aparelhos

a distancia, via app. Também lancou novos
PDUs, autotransformadores, nobreaks e filtros de
linha que suportam até sete tomadas. "Contam
com controle de acionamento remoto das tomadas, via
app e tém compatibilidade com Alexa e Google As-
sistente”, disse Pedro Al Shara, diretor-presidente
da empresa. Expods, ainda, nobreaks para protecdo de
circuito de monitoramento por cameras (CFTV) e no-
breaks para portdes automaticos e controles de aces-
so. Os produtos funcionam em 110V e 220 V.

A empresa expds na feira pelo sétimo ano consecutivo
e com bons resultados. “Todos os anos participamos
com muito prazer. O nosso publico principal se concen-
tra na Eletrolar Show”, contou Pedro. Sua expectativa
para este semestre é de aumento das vendas, princi-
palmente de nobreaks e estabilizadores. mm

PEDRO AL SHARA,

L DIRETOR-PRESIDENTE

(E0

Linha dedispositivos
protege os aparelhos
contra picos de tensao.

The line of devices protects
equipment against voltage spikes.

S Shara’s main launch was the device that turns

' equipment on and off remotely, via an app. It
also launched new PDUs, autotransformers,
uninterruptible power supplies and power strips
that support up to seven sockets. “They have remote
control of sockets, via an app, and are compatible with
Alexa and Google Assistant,” said Pedro Al Shara,
CEO of the company. It also exhibited uninterruptible
power supplies for protecting CCTV circuits and unin-
terruptible power supplies for automatic gates and ac-
cess controls. The products operate at 110V and 220 V.

The company exhibited at the fair for the seventh con-
secutive year and with good results. “We participate
with great pleasure every year. Our main audience is
concentrated at the Eletrolar Show,” said Pedro. His ex-
pectation for this semester is an increase in sales, main-
ly of uninterruptible power supplies and stabilizers. mm
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UGREEN: NOVIDADES EM ACESSORIOS

UGREEN: NEW ACCESSORIES

Empresa refor¢ou seu compromisso com o mercado local.

The company reinforced its commitment to the local market.

carregador 65 W em formato de robd, que
exibe um rosto feliz durante o carregamento, a
estacdo power bank sem fio, com design inovador,
e o suporte para notebook com hub integrado,
que proporciona uma solugdo prética e compacta para

P Pela segunda vez na feira, a Ugreen expds o

usuarios. “"No ano passado, tivemos uma experiéncia
muito positiva na Eletrolar Show e, em 2024, no foi
diferente”, disse Eduardo Chen, gerente de vendas
da empresa.

O executivo enfatizou a importéncia da feira como
plataforma para aumentar a visibilidade da marca e
estabelecer novas parcerias. "Nosso objetivo é que a
marca se torne familiar. Assim, nossos produtos serdo
reconhecidos pela qualidade e inovacdo”, destacou
Eduardo. mm

EDUARDO CHEN,
GERENTE DE VENDAS
SALES MANAGER

or the second time at the fair, Ugreen exhibit-
F ed the 65 W charger in the shape of a robot,

which displays a happy face while charging, the
wireless power bank station, with an innovative de-
sign, and the laptop stand with an integrated hub,
which provides a practical and compact solution for us-
ers. “Last year, we had a very positive experience at the
Eletrolar Show and, in 2024, it was no different”, said
Eduardo Chen, the company’s sales manager.

The executive emphasized the importance of the fair
as a platform to increase the brand'’s visibility and es-
tablish new partnerships. “"Our goal is for the brand
to become familiar. This way, our products will be rec-
ognized for their quality and innovation”, highlighted
Eduardo. mm



Empresa mira parcerias para entrar no mercado brasileiro.

Company seeks partnerships to enter the Brazilian market.

om foco em smartphones e tablets ultrarre-

sistentes, a Ulefone mostrou solucdes ele-
C trénicas para profissionais que trabalham em
industrias, na construcdo civil, ao ar livre ou em outros
ambientes que exigem dispositivos resistentes. O des-
taque ficou para o modelo mais novo da empresa,
Armor 27 Pro, com até 24 GB de RAM e bateria de
mais de 10.000 miliamperes-hora. “Temos outros mo-
delos cujas baterias duram até um més”, acrescentou
Ansen Xiong, cofundador da Ulefone.

A empresa trouxe, também, modelos com recursos espe-
cificos, como cdmera de visdo noturna e cdmera mi-
croscépica, resistentes a quedas, dgua, poeira e impac-
tos de grande pressdo. Segundo Ansen, a Ulefone esta
em busca de parceiros para as vendas no Brasil. “Ja te-
mos um bom produto, agora queremos um bom parceiro
que nos ajude a entrar nesse mercado”, comentou. ml

ULEFONE: CELULARES ULTRARRESISTENTES
PARA TRABALHADORES INDUSTRIAIS

ULEFONE: ULTRA-RUGGED CELL PHONES FOR INDUSTRIAL WORKERS

ANSEN XIONG,
COFUNDADOR
(O-FOUNDER

ith a focus on ultra-durable smartphones
Wand tablets, Ulefone showed electronic

solutions for professionals who work in in-
dustries, construction, outdoors or in other environ-
ments that require rugged devices. The highlight was
the company’s newest model, Armor 27 Pro, with up
to 24 GB of RAM and a battery of over 10,000 milliam-
pere-hours. “We have other models whose batteries
last up to a month,” added Ansen Xiong, co-founder
at Ulefone.

The company also brought models with specific fea-
tures, such as a night vision camera and a micro-
scope camera, and resistance to falls, water, dust and
high-pressure impacts. According to Ansen, Ulefone is
looking for partners for sales in Brazil. “We already have
a good product, now we want a good partner to help us
enter this market,” he commented. mm
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SEUS CLIMATIZADORES
ULTRAAR: SAVING ENERGY WITH ITS AIR COOLERS

Produtos reduzem a temperaturado
ambiente em até 129 Celsius.

Products reduce room temperature by up to 129 Celsius.

Ultraar expds a sua linha de climatizadores
A portateis, de fabricacdo inteiramente nacio-

nal. "S3o trés produtos que se diferenciam
pela maior poténcia, isto é 250 W, e que econo-
mizam 95% mais na conta de energia que os demais
do mercado”, disse Lucas Ribeiro, gerente comer-
cial da empresa. Os produtos estardo disponiveis no
proximo verdo. Em ar-condicionado, langou aparelhos
de trés tamanhos e climatizador de 75 litros, este um
produto de entrada. Todos tém motor WEG. Programa,
também, o lancamento de um ventilador.

Com fébrica em Maravilha, Santa Catarina, a empresa
tem, atualmente, uma linha mais nobre e, para atingir
um publico maior, planejou o lancamento de produtos
mais basicos. "Queremos chegar a todos os estados
do Pais”, contou Lucas. A fabrica da Ultraar possui ca-
pacidade diaria de producdo de 280 unidades e esta
sendo ampliada para 750 maquinas/dia. mm
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ULTRAAR: ECONOMIA DE ENERGIA COM

LUCAS RIBEIRO,
GERENTE COMERCIAL
SALES MANAGER

Itraar exhibited its line of portable air coolers,
U manufactured entirely in Brazil. “There are three

products that stand out due to their great-
er power, that is, 250 W, and that save 95% more on
the energy bill than others on the market,” said Lucas
Ribeiro, the company’s sales manager. The products
will be available next summer. In terms of air coolers, the
company launched devices in three sizes and a 75-liter
air cooler, the latter an entry-level product. All have WEG
motors. It also plans to launch a fan.

With a factory in Maravilha, Santa Catarina, the com-
pany currently has a more upscale line and, to reach a
larger audience, it has planned to launch more basic
products. “We want to reach every state in the coun-
try,” said Lucas. The Ultraar factory has a daily produc-
tion capacity of 280 units and is being expanded to 750
machines/day. mm

LRSS



a0z

UMIDIGI APRESENTOU O SMARTPHONE NOTE 90 56

UMIDIGI PRESENTED THE NOTE 90 56 SMARTPHONE

Marca apostou em modelos acessiveis para atrair o brasileiro.

The brand invested in affordable models to attract Brazilians.

ELONMA,
CEO PARA A AMERICA LATINA
CEO FOR LATIN AMERICA

s smartphones da Umidigi, com precos aces-
O siveis, chamaram a atengdo dos visitantes da

feira. A marca chinesa oferece celulares com
especificacdes baseadas nos modelos mais vendidos
no Pais. "Desenvolvemos nossos produtos pensando
na preferéncia dos brasileiros”, disse Elon Ma, CEO
da empresa para a América Latina. Todos os produ-
tos possuem dois anos de garantia, o que proporciona
maior seguranga aos consumidores.

A Umidigi também estéa investindo em conectividade
avancada com o modelo Note 90 5G, que tem de-
sign ultrafino e cdmera de 50 megapixels, garantindo
desempenho competitivo. Segundo Elon, a participa-
¢&o na Eletrolar Show foi vista como uma oportunidade
para a Umidigi aumentar sua visibilidade e fechar novas
parcerias comerciais. “Temos a expectativa de dobrar o
(1]

|u

numero de representantes no Brasi

midigi’s affordable smartphones caught the at-
U tention of visitors to the fair. The Chinese brand

offers cell phones with specifications based on

the best-selling models in the country. “We develop our
products with Brazilians’ preferences in mind,” said Elon
Ma, the company’s CEO for Latin America. All prod-
ucts have a two-year warranty, which provides greater
security to consumers.

Umidigi is also investing in advanced connectivity with
the Note 90 5G model, which has an ultra-thin design
and a 50-megapixel camera, ensuring competitive per-
formance. According to Elon, participating in the Elet-
rolar Show was seen as an opportunity for Umidigi to in-
crease its visibility and close new business partnerships.
“We expect to double the number of representatives in
Brazil.” mm
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USAMS: FONES COM 100 HORAS DE BATERIA
USAMS: HEADPHONES WITH 100 HOURS OF BATTERY

Em sua quarta participacao na feira,
empresa buscou novos clientes.

ALEX CUNHA, ; SPRURPI ;
DIRETOR COMERCIAL In its fourth participation in the fair, the company
COMMERCIAL DIRECTOR Sought new customers.

-

A

Usams levou para a 177 Eletrolar Show fo- SAMS brought headphones with 100 hours of
A nes de ouvido com 100 horas de bateria U battery life and more powerful chargers to

e carregadores mais potentes. “Neste ano, the 17t Eletrolar Show. “This year, we brought
trouxemos para a feira carregadores que tém uma vol- chargers with a higher voltage to the fair. This makes
tagem maior. Isso faz com que os celulares carreguem cell phones charge faster,” said Alex Cunha, commer-
mais rapido”, contou Alex Cunha, diretor comercial cial director at of USAMS.
da Usams.

With the expectation of closing deals with new Brazilian

Com a expectativa de fechar negdcios com novos customers, the company presented other accessories
clientes brasileiros, a empresa apresentou outros aces- for smartphones, such as the power bank. In addition
sérios para smartphones, como o power bank. Além to the long-lasting battery and faster charging, the
da bateria duradoura e do carregamento mais &gil, os brand’s items stand out compared to the competition,
itens da marca se destacam em comparacdo com os according to Alex, because they feature superior quali-
concorrentes, de acordo com Alex, porque apresentam ty and innovative design. mm

qualidade superior e design inovador. mm
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ANTONIO LUCHTENBERG,
DIRETOR
DIRECTOR

Ventimais apresentou na feira a sua linha de
A ventilacdo residencial. "Nosso destaque foi

o circulador de ar de 35 cm, trés em um,
que pode ser utilizado no chéo, na mesa e na parede.
Tem duas velocidades e seus diferenciais séo o design
inovador e a hélice com seis pas”, contou Antonio
Luchtenberg, diretor da empresa, que expds pela
segunda vez.

Com féabrica em Palhoca (SC), a empresa atende todo o
Brasil, registra maiores vendas no ventilador de 40 cm e
constata que o mercado esté aquecido, com vendas de
24 milhdes de unidades/ano. A expectativa para 2024 é
positiva, conta Antonio. “A Eletrolar Show ajuda o net-
working e a divulgacdo da marca.” No ultimo trimes-
tre deste ano, a empresa langard minieletroportateis,
como chaleira elétrica, sanduicheira e air fryer. mm

entimais presented its residential ventilation
VIine at the fair. “Our highlight was the 35 cm,

three-in-one air circulator, which can be used
on the floor, table and wall. It has two speeds, and its
distinguishing features are its innovative design and
the propeller with six blades”, said Antonio Luchten-
berg, director of the company, who was exhibiting
for the second time.

With a factory in Palhoca (SC), the company serves all
of Brazil, records the highest sales of the 40 cm fan and
notes that the market is heated, with sales of 24 million
units/year. The expectation for 2024 is positive, says An-
tonio. “The Eletrolar Show helps with networking and
brand awareness.” In the last quarter of this year, the
company will launch small appliances, such as an elec-
tric kettle, sandwich maker and air fryer. mm
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Vention viu o movimento crescer em sua se-

gunda participagdo na Eletrolar Show. “Re-

cebemos visitantes muito interessantes. Ja
temos um distribuidor no Brasil, mas tivemos contato
com novos possiveis parceiros e clientes que gostaram
dos nossos produtos”, disse Jian Sun, diretor comer-
cial da marca para a América Latina.

A empresa trouxe suas duas principais linhas de pro-
dutos: acessérios de audio e video para computa-
dores, como cabos e adaptadores, e acessérios para
celulares, como carregadores, fones de ouvido e ba-
terias portateis. “"No Brasil, hd muitos produtos bara-
tos, mas a qualidade média ndo é muito boa. Nosso
diferencial é a garantia de dois anos para defeitos de
fabrica, que nossos concorrentes ndo podem ofere-
cer”, comentou Sun. mm
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JIAN SUN,

DIRETOR COMERCIAL DA MARCA
PARA A AMERICA LATINA
BRAND'S COMMERCIAL DIRECTOR
FOR LATIN AMERICA

ention saw its traffic grow in its second partic-

ipation in Eletrolar Show. “We received very

interesting visitors. We already have a distrib-
utor in Brazil, but we had contact with new potential
partners and customers who liked our products,” said
Jian Sun, the brand’s commercial director for Latin
America.

The company brought its two main product lines:
audio and video accessories for computers, such as
cables and adapters, and accessories for cell phones,
such as chargers, headphones and portable batteries.
“In Brazil, there are many cheap products, but the aver-
age quality is not very good. Our differential is the two-
year warranty against manufacturing defects, which our
competitors cannot offer,” commented Sun. um
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VENTTOS ELECTRONICS OFERECE

FABRICACAO OEM BRASILEIRA

VENTTOS ELECTRONICS OFFERS BRAZILIAN
OEMMANUFACTURING

empresa amazonense Venttos Electronics
A retornou a Eletrolar Show em 2024 apds uma

participacédo de sucesso no ano anterior. A or-
ganizagéo é responsavel pela produgdo de bens in-
termediarios para varias industrias do Polo Indus-
trial de Manaus (PIM) e também oferece a opcdo
de fabricacdo OEM - montar e desenvolver produtos
para que outras empresas os vendam sob seu proprio
nome. “Avolta aqui para a Eletrolar Show ndo é atoa, é
baseada em resultados de verdade”, ressaltou Luciano
Benitah, CEO da Venttos Electronics.

Na participacdo deste ano, a empresa destacou uma li-
nha de produtos focados em automacéao industrial,
chamada de V Future. "A gente vé que o mundo esta
mais conectado, com uma tendéncia de automatiza-
¢do, e estamos investindo nesse sentido”, acrescentou
Benitah. Para ele, € um grande orgulho ter crescido a
empresa com investimento totalmente de dentro
do Estado do Amazonas. "Mesmo com a Zona Fran-
ca, pouco se escuta falar de que empresarios de |3 cria-
ram empresas desse porte”, comentou. HE

Empresa voltou a feira
ap0ds fecharimportantes
negdcios em 2023.

Company returns to the fair after
closing important deals in 2023.

LUCIANO BENITAH,
CEO

he Amazonas-based company Venttos Elec-
Ttronics returned to the Eletrolar Show in 2024

after a successful participation the previous year.
The organization is responsible for the production of
intermediate goods for several industries in the
Manaus Industrial Pole (PIM), and also offers the
option of OEM manufacturing — assembling and de-
veloping products for other companies to sell under
their own name. “The return here to the Eletrolar Show
is not by chance, it is based on real results”, highlighted
Luciano Benitah, CEO at Venttos Electronics.

In this year's participation, the company highlighted a
line of products focused on industrial automation,
called V Future. “We see that the world is more con-
nected, with a trend towards automation, and we are
investing in this direction”, added Benitah. For him, it is
a great pride to have grown the company with invest-
ment entirely from within the State of Amazonas.
“Even with the Free Trade Zone, we rarely hear about
entrepreneurs from there creating companies of this
size,” he commented. mm

ELETROLARNEWS | 297



VERYRIO: CAPAS DE CELULARES PARA
TODOS 0S GOSTOS

VERYRIO: CELL PHONE CASES FOR ALL TASTES

Em 2024, a empresa veio mais preparada para
fechar negdcios.

In 2024, the company came better prepared to close deals.

Veryrio, empresa especializada na comercia-
A lizacdo de capas de alta qualidade para ce-

lulares, participou da Eletrolar Show como ex-
positora pelo segundo ano. “Na primeira vez, por falta
de experiéncia, ndo conseguimos fechar muitos nego-
cios, mas neste ano nos preparamos, ja nos primeiros
dias captamos contatos interessantes e, também, con-
versamos bastante com nossos clientes”, disse Nilde
Lei, supervisora de vendas da marca.

Presente em um mercado repleto de concorrentes, os
diferenciais da empresa, como destacou Nilde, sdo a
exclusividade e a diversidade. "Temos opg¢des de ca-
pas para atender todos os gostos e tipos de clientes.
Vendemos capas com bastante glitter para quem quer
chamar a atencéo e também temos capas com qualida-
de reforcada para aquele cliente que preza a seguranca
do aparelho.” mm
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NILDE LEI,
SUPERVISORA DE VENDAS
SALES SUPERVISOR

eryrio, a company specialized in selling
Vhigh-quality cell phone cases, participated in
the Eletrolar Show as an exhibitor for the sec-
ond year. "The first time, due to lack of experience, we
were unable to close many deals, but this year we pre-
pared ourselves, in the first few days we already made

interesting contacts and also talked a lot with our cus-
tomers”, said Nilde Lei, the brand’s sales supervisor.

Present in a market full of competitors, the company’s
differentials, as Nilde highlighted, are exclusivity and
diversity. “We have cover options to suit all tastes and
types of customers. We sell covers with lots of glitter for
those who want to attract attention and we also have
covers with reinforced quality for those customers who
value the safety of their device.” mm
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VIVENSIS: LANCAMENTOS IMPORTANTES NAES

VIVENSIS: IMPORTANT LAUNCHES IN ES

Empresa lancou linhas de audio e de acessdrios para gamers.

The company launched audio and accessory lines for gamers.

uando o assunto é sinal de TV por satélite, a
Q Vivensis é um dos principais nomes. Com 28

anos de experiéncia, alia tecnologia e atendi-
mento personalizado para garantir a fidelidade de seus
clientes e a conquista de novas oportunidades. Para
manter a marca no topo, participa da Eletrolar Show,
disse a diretora de marketing, Patricia Vital. "A fei-
ra nos ajuda a manter o prestigio da marca, estar aqui
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hen it comes to satellite TV signals, Vivensis
Wis one of the leading names. With 28 years

of experience, it combines technology and
personalized service to ensure customer loyalty and
new opportunities. To keep the brand at the top, it
participates in the Eletrolar Show, said marketing di-
rector Patricia Vital. "The fair helps us maintain the
brand’s prestige; being here among the main manu-



PATRICIA VITAL,

MARKETING DIRECTOR
o R TN

entre os principais fabricantes é algo que nos faz posi-
ciona-la com nossos clientes.”

Em sua segunda participacao na feira, fez dois impor-
tantes lancamentos: a linha de audio Vibe Sound,
com caixas de som potentes e versateis, ¢ a Vipe
Pré6 Gamer, de acessérios como teclados, mouses
e headsets personalizados para os amantes dos ga-
mes. Expds, também, o seu carro-chefe de vendas, o
receptor VX Smart para receber sinal de internet, uti-
lizar aplicativos de streaming e ter acesso a 80 canais.

Sediada em Curitiba (PR), a Vivensis atua em todo o
Pais. Para Patricia, o segredo do sucesso ndo esta ape-
nas em vender produtos, mas sim em dar assisténcia
aos clientes no pré e no pds-venda, o que inclui garan-
tia de pelo menos dois anos em todos os itens. “Nossa
garantia da confianca e credibilidade com os parceiros.
Com certeza, voltaremos na proxima edi¢do com es-
tande maior e mais novidades.” mm

DIRETORA DE MARKETING

L1

facturers is something that makes us position it with
our customers.”

In its second participation in the fair, it made two impor-
tant launches: the Vibe Sound audio line, with pow-
erful and versatile speakers, and the Vipe Pré Gam-
er, with accessories such as keyboards, mice and
customized head sets for game lovers. It also show-
cased its best-selling product, the VX Smart receiver
for receiving internet signals, using streaming apps and
accessing 80 channels.

Based in Curitiba (PR), Vivensis operates throughout the
country. For Patricia, the secret to its success is not just
selling products, but also providing pre- and post-sale
customer support, which includes a warranty of at least
two years on all items. “We received our guarantee of
trust and credibility with our partners at the fair. We will
definitely be back at the next edition with a larger stand
and more new products.” mm
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WAVEONE: PRODUTOS COM GARANTIA DE DOIS ANOS, NO MiNIMO
WAVEONE: PRODUCTS WITH AT LEAST A TWO-YEAR WARRANTY

om 31 anos de histéria, a Waveone expds as
‘ linhas de caixas de som em torre, modelos

Box Thunder, Box Firework e Box Stage,
com alta qualidade de som e fécil conectividade. Na
linha gamer, lancou caixas de som portateis com
Bluetooth, headsets gamer e fones de alta perfor-
mance, como os modelos 500 BT, com espuma de me-
moria, para maior conforto, e bateria com 50 horas de
duracéo, e WF 600 BT, com cancelamento de ruido e
bateria que dura até 40 horas. Os produtos tém garantia
de dois anos, no minimo. “A Eletrolar Show ¢ o lugar
ideal para mostrar aos compradores nossos produtos,
divulgar os langamentos e conhecer novos clientes”,
disse Fernando Alves, gerente-executivo da marca.

Em marco deste ano, a Waveone langou um progra-
ma que oferece aos lojistas treinamento, certifica-
cdo e suporte pelo portal. “A intencdo é estreitar os
lacos com os pequenos varejistas, oferecendo a cada
um qualidade, preco baixo e competitividade. Assim, a
concorréncia com as grandes empresas sera mais justa”,
afirmou Fernando. mm
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Empresa lancou
caixas de som, fones e
headsets para gamers.

The company launched
speakers, headphones and
headsets for gamers.

FERNANDO ALVES,
GERENTE-EXECUTIVO
EXECUTIVE MANAGER

ith 31 years of history, Waveone exhibited its
Wlines of tower speakers, the Box Thunder,

Box Firework and Box Stage models, with
high sound quality and easy connectivity. In the gamer
line, it launched portable speakers with Bluetooth,
gamer headsets and high-performance headphones,
such as the 500 BT models, with memory foam for
greater comfort and a battery life of 50 hours, and the
WF 600 BT, with noise cancellation and a battery life of
up to 60 hours. The products have a minimum two-year
warranty. “The Eletrolar Show is the ideal place to show
buyers our products, announce new launches and meet
new customers”, said Fernando Alves, the brand’s
executive manager.

In March of this year, Waveone launched a program
that offers retailers training, certification and sup-
port through its portal. “The intention is to strength-
en ties with small retailers, offering each one quality,
low prices and competitiveness. This way, competition
with large companies will be fairer,” said Fernando. mm



RODRIGO TSAl,
CEO

WEI IMPORT: VARIEDADE DE PRODUTOS

WEIIMPORT: VARIETY OF PRODUCTS

Empresa é especializada em atender o mercado de e-commerce.

WEI Import apresentou na feira uma gama
A de itens de alta demanda no mercado digital,
incluindo informéatica, utensilios domésticos,
ferramentas e eletroeletrénicos. "Em cémeras de se-
guranca, carro-chefe da empresa, trouxemos o mode-
lo A8, de uso externo, com visdo noturna colorida, re-

sistente a 4gua e compativel com assistentes virtuais”,
contou o CEO da empresa, Rodrigo Tsai.

Em air fryers, mostrou modelos em duas versdes:
uma com tecnologia digital e tampa em vidro trans-
parente, nas cores cinza e preto; e outra manual, nas
cores verde, preto, branco e cinza. Langou, também,
escova elétrica giratéria para limpeza geral, com
motor de 25 W. O produto tem nove escovas remo-
viveis para diferentes usos. “Na feira, divulgamos a
marca e fizemos muitos contatos com novos clientes”,
disse Rodrigo. mm

The company specializes in serving the e-commerce market.

t the fair, WEI Import presented a range of
A items in high demand in the digital market,
including computers, household appliances,
tools and electronics. “In security cameras, the compa-
ny’s flagship product, we brought the A8 model, for
outdoor use, with color night vision, water resistance

and compatible with virtual assistants”, said the com-
pany’s CEO, Rodrigo Tsai.

In air fryers, the company showed models in two ver-
sions: one with digital technology and a transparent
glass lid, in gray and black; and another manual, in
green, black, white and gray. It also launched an electric
rotating brush for general cleaning, with a 25 W motor.
The product has nine removable brushes for different
uses. “At the fair, we promoted the brand and made
many contacts with new customers”, said Rodrigo. mm
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WIWU: MOCHILAS E NECESSAIRES TECNOLOGICAS

= sua primeira participacdo na feira, além das
= capinhas para celulares e fones de ouvido, a
b Wiwu apresentou uma nova linha de mochilas
e nécessaires tecnolégicas. “Com material de quali-
dade na costura, a tecnologia estéd presente na aber-
tura dos produtos com digital”, explicou Jefferson
Silva, coordenador de marketing da Wiwu.

A empresa multinacional, que esta lancando sua pri-
meira loja oficial no Brasil, chegou a feira com grandes
expectativas. “Viemos focados em mostrar a variedade
dos nossos produtos para os lojistas e para comecar
a introduzir nossa operagdo para o varejo. Queremos
trazer bastante clientes e expandir nossa marca pelo
Brasil”, disse Jefferson. mm
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WIWU: BACKPACKS AND TECHNOLOGICAL TOILETRY BAGS

Empresaestreouna
ES com lancamentos.

The company debuted at ES
with new products.

~

JEFFERSON SILVA,
COORDENADOR DE MARKETING
MARKETING COORDINATOR

phone cases and headphones, Wiwu presented a

new line of backpacks and technological toilette
bags. “With quality material in the sewing, technolo-
gy is present in the digital opening of the products”,
explained Jefferson Silva, marketing coordinator at
Wiwu.

I n its first participation at the fair, in addition to cell

The multinational company, which is launching its first
official store in Brazil, arrived at the fair with great ex-
pectations. “We came focused on showing the variety
of our products to store owners and to start introducing
our retail operation. We want to bring in a lot of cus-
tomers and expand our brand throughout Brazil”, said
Jefferson. mm



Wylie Tools marcou presenca com uma gama
A completa de ferramentas e insumos para
assisténcia técnica avancada de celulares.
"Oferecemos produtos de alta qualidade, importados
diretamente da China, que atendem as necessidades

dos técnicos de reparo de celulares”, afirmou o diretor
comercial da empresa, Vinicius Lu.

Com o objetivo de se tornar lider no mercado brasileiro
nos préximos anos, a empresa prima pela atualizagdo
tecnoldgica. "Estamos aqui para mostrar a evolucédo
na érea de reparos e compartilhar nosso conhecimento
com os profissionais do setor”, explicou Vinicius. A em-
presa oferece desde kits de ferramentas até equipa-
mentos avancados, como microscépios com came-
ra, materiais para solda e fontes de bancada. mm

WYLIE TOOLS: SOLUCOES
PARA REPAROS DE CELULAR

WYLIE TOOLS: SOLUTIONS FOR
CELL PHONE REPAIRS

Técnicos de conserto sao o publico
daempresa.

The company’s target audience is repair
technicians.

ylie Tools was present with a complete
Wrange of tools and supplies for advanced
technical assistance for cell phones. “We of-

fer high-quality products, imported directly from China,
that meet the needs of cell phone repair technicians,”
said the company’s commercial director, Vinicius Lu.

With the goal of becoming a leader in the Brazilian
market in the coming years, the company prioritizes
technological updates. “We are here to show the evo-
lution in the repair area and share our knowledge with
professionals in the sector,” explained Vinicius. The
company offers everything from tool kits to advanced
equipment, such as microscopes with cameras, sol-
dering materials and bench power supplies. mm
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X-ONE LANCOU PRODUTO EXCLUSIVO NO BRASIL
X-ONE LAUNCHED EXCLUSIVE PRODUCT IN BRAZIL

Empresa classifica a feira como um espelho do mercado. '

The company classifies the fair as a reflection of the market.

| GanTurbe LR BRENO FRANCA,
CE0
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== xpositora pela quarta vez consecutiva, a X-ONE
== Brasil lancou uma linha de fontes de 140 W,

b €Xxclusiva no Pais, capaz de carregar mais de
um aparelho de notebook e Macbook ao mesmo tem-
po. A empresa, que atua em mais de 75 paises, tam-
bém lancou um aplicador de pelicula, que seré co-
mercializado em primeira m&o no Brasil.

“A Eletrolar Show é um espelho do mercado, os pro-
dutos que lancamos aqui sdo sucesso de vendas e
mantém o posicionamento da marca”, disse Breno
Franca, CEO da X-ONE. Em sua primeira vez na feira,
em 2019, seu estande tinha 35 m2. Neste ano, foram
150 m2. A empresa também expandiu o portfélio. Além
da linha de capas e peliculas antiqueda para iPhones,
criou peliculas para smartwatches da Apple com
borda protetora e para os smartphones da linha S24
da Samsung.

A X-ONE é a Unica que da garantia para as peliculas de
protecdo, destacou Breno. “Mantemos uma alta quali-
dade nos produtos a ponto de oferecermos garantia até
em nossas peliculas. Além disso, temos o compromisso
de realizar nossas vendas no esquema B2B. Assim, os

lojistas ndo sofrem com uma concorréncia desleal.” mm

E xhibiting for the fourth consecutive time, X-ONE
Brasil launched a line of 140 W power sup-
‘_ plies, exclusive to the country, capable of
charging more than one laptop and Macbook device at

the same time. The company, which operates in more
than 75 countries, also launched a film applicator,
which will be sold for the first time in Brazil.

“The Eletrolar Show is a reflection of the market, the
products we launch here are sales successes and main-
tain the brand’s positioning”, said Breno Franca, CEO
of X-ONE. In its first time at the fair, in 2019, its stand
was 35 sgm. This year, it was 150 sgm. The company
also expanded its portfolio. In addition to the line of
anti-fall covers and films for iPhones, it created films
for Apple smartwatches with protective edges and
for Samsung’s S24 line of smartphones.

X-ONE is the only company that offers a guarantee for
its protective films, Breno emphasized. “"We maintain
such high quality in our products that we even offer a
guarantee on our films. Furthermore, we are committed
to selling our products on a B2B basis. This way, retail-
ers do not suffer from unfair competition.” mm
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Empresa é forte no mercado
internacional e chegou ao
Brasilha umano.

The company is strong in the international
market and arrived in Brazil a year ago.

= sua primeira participagdo na feira, a Xaea
= Brasil firmou parcerias, atendeu lojistas interes-

b sados em seus produtos e concretizou vendas.
"Atingimos nossos objetivos de mostrar a qualidade
dos produtos e fazer contatos com empresas de va-
rios estados”, contou Juan Cruz Gonzales, CEO da
empresa, que tem em seu portfolio smartwatches,
fones, caixas de som, cabos e carregadores, entre
outros acessorios.

Na 172 Eletrolar Show, também apresentou langcamen-
tos e destaques, como o carregador Supreme 45W,
USB + TC/1TC; o cabo Hulk ultrarrapido e resistente,
TC-IP-V8; e a caixa de som Vortex, com Bluetooth,
luzes de LED e design moderno e compacto. “A marca
é muito forte no mercado internacional, onde atua ha
16 anos”, disse Juan. mm
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lished partnerships, served retailers interested in its

products and made sales. “We achieved our goals
of showing the quality of the products and making con-
tacts with companies from several states”, said Juan
Cruz Gonzales, CEO of the company, whose portfo-
lio includes smartwatches, headphones, speakers,
cables and chargers, among other accessories.

I n its first participation in the fair, Xaea Brasil estab-

At the 17 Eletrolar Show, it also presented new releas-
es and highlights, such as the Supreme 45W charger,
USB + TC/1TC; the ultra-fast and resistant Hulk cable,
TC-IP-V8; and the Vortex speaker, with Bluetooth,
LED lights and a modern and compact design. “The
brand is very strong in the international market, where it
has been operating for 16 years”, said Juan. mm
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XIAOMI: INOVACAO E CONECTIVIDADE
XIAOMI: INNOVATION AND CONNECTIVITY

Objetivo da empresa foi estreitar a relacio com o médio e 0 pequeno varejo.

The company’s goal was to strengthen its relationship with small and medium-sized retailers.

w;ﬁ
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Xiaomi, além das linhas de smartphones,

apresentou dezenas de produtos do seu ecos-

sistema, como o liquidificador portatil, a air
fryer inteligente e o robd aspirador, que podem ser
controlados via aplicativo e integrados as casas inteli-
gentes. "Buscamos oferecer produtos que facilitam a
vida dos consumidores, mantendo nosso compromisso
com a qualidade e o custo-beneficio”, afirmou Luciano
Barbosa, head da operacao Xiaomi no Brasil.

Desde sua chegada ao Brasil, em 2019, a marca vem
ganhando espaco e, hoje, esta presente em mais de 8
mil pontos de venda. Entre os smartphones, o desta-
que foi o Redmi Note 13 Pro 5G, com recursos avan-
cados de IA, que melhoram a usabilidade diaria.

A Xiaomi, que tem cinco lojas préprias no Brasil e 40
quiosques, quer dobrar esses nimeros até o final deste
ano. "A presenca da empresa na 172 Eletrolar Show foi
uma oportunidade para fortalecer os lagos com parcei-
ros de todo o Pais e aumentar a presenga da marca no
mercado. Nosso foco foi atingir o médio e o pequeno
varejo”, disse Luciano. mm

LUCIANO BARBOSA,
HEAD DA OPERACAO

BN

n addition to its smartphone lines, Xiaomi also pre-

sented dozens of products from its ecosystem, such

as the portable blender, the smart air fryer, and
the robot vacuum cleaner, which can be controlled via
an app and integrated into smart homes. “We seek to
offer products that make consumers’ lives easier, while
maintaining our commitment to quality and cost-effec-
tiveness,” said Luciano Barbosa, head of Xiaomi’s op-
erations in Brazil.

Since its arrival in Brazil in 2019, the brand has been
gaining ground and is now present in more than 8,000
points of sale. Among the smartphones, the highlight
was the Redmi Note 13 Pro 5G, with advanced Al fea-
tures that improve daily usability.

Xiaomi, which has five of its own stores in Brazil and 40
kiosks, wants to double these numbers by the end of
this year. “The company’s presence at the 17" Eletrolar
Show was an opportunity to strengthen ties with part-
ners from all over the country and increase the brand's
presence in the market. Our focus was to reach medium
and small retailers,” said Luciano. mm

HEAD OF OPERATIONS
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YGGY FOCAEM
PROTECAOE
SUSTENTABILIDADE

YGGY HIGHLIGHTS PROTECTION AND
SUSTAINABILITY

Emdestaque cases com
certificacao militare
compromisso ambiental.
(ases with military certification and

environmental commitment were
highlighted.

Yggy expos sua linha de protecdo para
A iPhones, incluindo cases com certificacao
militar, protetores de cdmera e peliculas
frontais. "Nossa missdo é oferecer maior protecéo e
durabilidade para os aparelhos dos consumidores”,

afirmou o diretor de operacées da empresa, Nico-
las Galvao.

De acordo com ele, prolongar a vida Gtil dos aparelhos
significa contribuir para a reducdo do descarte de lixo
eletrénico e do uso desnecessério de matérias-primas.
A marca reafirmou o seu compromisso com a sustenta-
bilidade, destinando parte do faturamento ao projeto
de reflorestamento da Mata Atlantica. Em sua segunda
participacdo na feira, a Yggy buscou ampliar sua base
de clientes, contou Nicolas. “Superamos as expectati-
vas em comparacdo ao ano passado, com um publico
qualificado e lojistas interessados em trabalhar com a
nossa marca.” mm
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ggy showcased its line of protection for
YiPhones, including cases with military certi-
fication, camera protectors and front screen
protectors. “Our mission is to offer greater protection

and durability for consumers’ devices,” said the com-
pany’s operations director, Nicolas Galvao.

According to him, extending the useful life of devices
means contributing to the reduction of electronic waste
disposal and unnecessary use of raw materials. The
brand reaffirmed its commitment to sustainability, allo-
cating part of its revenue to the Atlantic Forest reforest-
ation project. In its second participation in the fair, Yggy
sought to expand its customer base, said Nicolas. “We
exceeded expectations compared to last year, with a
qualified audience and retailers interested in working
with our brand.” mm




YINLANG ELECTRONIC TECHNOLOGY:
FECHADURAS ELETRONICAS PARA CASAS

YINLANG ELECTRONIC TECHNOLOGY:
ELECTRONIC LOCKS FOR HOMES

Fabricante chinesa fez sua segunda passagem pela ES.

Chinese manufacturer made its second visit to ES.

=

aseada na cidade de Dongguan, na China, a fa-
B bricante Yinlang Electronic Technology mos-
trou aos brasileiros sua linha de fechaduras
eletrénicas. Os dispositivos trazem protecdo e conec-
tividade a casas, apartamentos e hotéis, permitindo a

entrada por meio de senhas ou impressdes digitais.

Foi a segunda vez de Jiang Liping, gerente comer-
cial da marca, na Eletrolar Show. Segundo ele, os re-
sultados foram semelhantes: negdcios de médio por-
te fechados, mais a chance de exibir o portfélio para
potenciais clientes e distribuidores. O diferencial dos
produtos é o preco. “Design e funcdes sdo importan-
tes, mas o custo de transporte para o Brasil é o que faz
a diferenga”, comentou Jiang. mm

JIANGLIPING,
GERENTE COMERCIAL
SALES MANAGER

ased in the city of Dongguan, China, the manu-
B facturer Yinlang Electronic Technology showed
Brazilians its line of electronic locks. The de-
vices provide protection and connectivity to homes,
apartments and hotels, allowing entry using passwords

or fingerprints.

This was the second time for Jiang Liping, the brand’s
sales manager, at the Eletrolar Show. According to him,
the results were similar: medium-sized deals closed,
plus the chance to showcase the portfolio to potential
customers and distributors. The difference between the
products is the price. “Design and functions are impor-
tant, but the cost of shipping to Brazil is what makes the
difference,” commented Jiang. mm
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ZIPDIN APRESENTOU SUAS SOLUCOES

ZIPDIN PRESENTED [TS SOLUTIONS

Cradit as

a Service

TenMa seu

presentou solu¢des financeiras para o vare-
jo, como o método de pagamento que permi-
te aos clientes utilizar o saldo que esté parado
no Fundo de Garantia por Tempo de Servico (FGTS)
para realizar suas compras. "As solucées da Zipdin dao

A

ao consumidor a oportunidade de adquirir o bem e,
também, possibilitam o aumento do tiquete médio das
vendas”, contou Guilherme Della Penna, diretor co-
mercial da empresa.

Outra solucéo lancada neste ano é o Credit as a Ser-
vice, que estrutura o empreséario para ter o retorno
financeiro do financiamento de suas proprias vendas.
Ele monta a sua operagdo de crédito e atua como um
banco. A Zipdin participou pela primeira vez da Ele-
trolar Show. "A feira recebe muitos varejistas, este é o
publico que queremos atingir”, disse Guilherme. mm
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GUILHERME DELLA PENNA,
DIRETOR COMERCIAL
(OMMERCIAL DIRECTOR

t presented financial solutions for retail, such as
I the payment method that allows customers to use

the balance that is in the Severance Pay Fund (FGTS)
to make their purchases. “Zipdin’s solutions give con-
sumers the opportunity to purchase goods and also
make it possible to increase the average sales receipt,”
said Guilherme Della Penna, the company’s commer-
cial director.

Another solution launched this year is Credit as a Ser-
vice, which structures the entrepreneur to obtain the
financial return from financing their own sales. It sets up
its credit operation and acts as a bank. Zipdin partici-
pated in the Eletrolar Show for the first time. “The fair
receives many retailers, this is the audience we wanted
to reach,” said Guilherme. mm




ZWEAR APOSTOU NOS SMARTWATCHES
ZWEAR BET ON SMARTWATCHES

Mercado permanece receptivo a essa categoria.

The market remains receptive to this category.

ancou trés linhas de smartwatches a prova
L d'dgua, Bluetooth e com sensor de dispositivos

médicos, como frequéncia cardiaca. A linha EC-
G+PPG tem trés modelos, o EO1 (retangular em duas
cores), o EO3 e 0 EO3S (redondos em trés cores). A linha
Versatile Unisex Models, considerada “venda quen-
te"” pela facilidade de comercializacdo, tem seis mode-
los, com destaque para o ZL73J / ZL73S. E a Amoled
New Generation Screen, que, assim como a Versatile,
tem opc¢des em quatro cores. “Nesta nossa segunda
participacdo na ES, pudemos aproveitar ainda mais o
espaco para novos contatos”, avaliou David Feng, ge-
rente-geral da ZWEAR.

No estande, apresentou outras linhas de smart-
watches. "Alguns dos modelos que trouxemos para
a Eletrolar Show ja estavam comecando a ser comer-
cializados no Pais, importados da China por meio da
nossa empresa, que atua ha dois anos no mercado
brasileiro”, contou David. mm

DAVID FENG,
GERENTE-GERAL
GENERAL MANAGER

es, Bluetooth and with medical device sensors, such

as heart rate. The ECG+PPG line has three mod-
els, the EO1 (rectangular in two colors), the EO3 and
the EO03S (round in three colors). The Versatile Unisex
Models line, considered a “hot seller” due to its ease
of sale, has six models, with the ZL73J / ZL73S stand-
ing out. And the Amoled New Generation Screen,

I t launched three lines of waterproof smartwatch-

which, like the Versatile, has options in four colors. “In
our second participation at ES, we were able to take
advantage of the space even more for new contacts”,
assessed David Feng, general manager at ZWEAR.

At the booth, it presented other lines of smartwatches.
“Some of the models we brought to the Eletrolar Show
were already starting to be sold in the country, import-
ed from China through our company, which has been
operating in the Brazilian market for two years,” said
David. mm
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Perfeita para
a industria e o varejo

Fornecedores vendem diretamente ao
pequeno varejo, aumentando a agilidade
no fechamento de negoécios

Apolo:

eletrobank




eletrocompras
PLATAFORMA B2B

Oferece ao pequeno varejista
suporte ativo nas compras
feitas direto da indudstria.

Um novo canal de vendas com
negociagoes preestabelecidas,
protegendo a rentabilidade

da industria e do varejo.
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8l k eletrocompras.com
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NIELSENIQ GFK: TECH & DURABLE GOODS GROWS 11% UNTIL MAY
AND REVERSES NEGATIVE TREND OF THE LAST TWO YEARS
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NIELSENIQ GFK:

TECH & BENS DUARI-'\VEIS CRESCE11% A]'E MAIO E REVERTE
TENDENCIA NEGATIVA DOS ULTIMOS DOIS ANOS
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mercado de Tech & Bens Duraveis no Brasil
O estd finalmente mostrando sinais de recu-

peragdo apds um periodo de dois anos de
declinio acentuado. De acordo com levantamento
da NielsenlQ GfK, exclusivo para a Eletrolar Show
2024, todas as categorias performaram bem, com
um crescimento em unidades de 11% até maio des-

te ano.

As categorias especificas tiveram desempenho nota-
vel. As vendas de geladeiras aumentaram em 22%
em unidades, enquanto as maquinas de lavar rou-
pas registraram crescimento de 17%. Além disso, as
categorias de ar-condicionado e ventiladores tiveram
um impacto significativo devido ao calor, impulsionan-
do ainda mais os resultados do setor.

ly showing signs of recovery after a two-year pe-

riod of steep decline. According to a survey by
NielsenlQ GfK, exclusively for Eletrolar Show 2024,
all categories performed well, with an 11% growth
in units through May of this year.

The Tech & Durable Goods market in Brazil is final-

Specific categories performed remarkably well.
Refrigerator sales increased by 22% in units, while
washing machines registered growth of 17%. In
addition, the air conditioning and fan categories were
significantly impacted by the heat, further boosting the
sector’s results.

FACTORS IN ECONOMIC RECOVERY
For NielsenlQ GfK's Tech & Durables Customer
Success Director in Brazil, Ricardo Moura, signs of

APOS ANOS DIFiCEIS, MERCADO MOSTRA RECUPERACAO EM 2024. AR-CONDICIONADO,

REFRIGERADORES E VENTILADORES PUXAM RESULTADO, IMPACTADOS PELD CALOR
T&D* | Brazil | Sales Bn BRL & Mio Sales Units by T(G sector | 2019 - YTD 2024

After difficult years, the market shows recovery in 2024. Air (onditioning, Refrigerators and Fans drive results, impacted by the heat
140 | Brazil | Sales B BRL & Mio Sales Units by TCG sector | 2019 - YID 2024
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0 CONSUMO CRESCE EM TODO 0 BRASIL

No entanto, o Nordeste se destaca por um tiquete médio mais estavel.
CONSUMPTION GROWS THROUGHOUT BRAZIL - However, the Northeast stands out for having a more stable average ticket.

Total Brasil
11,6 Mi Units
+]1%

69,3 Bi BRL
+6%

browthvs PY
Jan-May 2024 vs Jan-May 2023

Source: G POS data
Brazil, TAD: Telecom, CE, IT, MDA, SDA, MT6

FATORES DE RECUPERAGAO ECONOMICA

Para o diretor de Sucesso do Cliente Tech & Dura-
bles da NielsenlQ GfK no Brasil, Ricardo Moura, os
sinais de recuperacédo econémica tém sido essenciais
para o mercado neste ano. “A queda na taxa de ju-
ros e a melhoria no mercado de trabalho criaram um
ambiente favoravel para o consumo de bens duraveis”,
afirmou Moura. A facilidade de crédito e as condicdes
de pagamento mais atraentes incentivaram os consu-
midores a renovar e modernizar seus aparelhos domés-
ticos, enquanto promogdes e facilidades oferecidas
pelos varejistas também contribuiram para o cresci-
mento das vendas.

PREFERENCIAS DOS CONSUMIDORES

A pesquisa avaliou as preferéncias dos consumidores
brasileiros, mostrando que 36% estdo dispostos a
pagar mais se o produto facilitar suas vidas. Além
disso, 48% consideram o preco como o fator mais im-
portante na decisdo de compra, e 72% preferem espe-
rar até que novas tecnologias sejam comprovadamen-
te eficientes antes de adquiri-las.

.
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economic recovery have been essential for the market
this year. “The drop-in interest rates and the improve-
ment in the job market have created a favorable envi-
ronment for the consumption of durable goods,” said
Moura. Easy credit and more attractive payment terms
have encouraged consumers to renew and modernize
their household appliances, while promotions and facil-
ities offered by retailers have also contributed to sales
growth.

CONSUMER PREFERENCES

The survey assessed the preferences of Brazilian con-
sumers, showing that 36% are willing to pay more
if the product makes their lives easier. In addition,
48% consider price to be the most important factor in
their purchasing decision, and 72% prefer to wait un-
til new technologies are proven to be effective before
purchasing them.
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IMPACTO DO E-COMMERCE

O impacto do e-commerce ¢ significativo, com o
marketplace (3P) ganhando relevancia e ocupando o
espaco das vendas diretas. Houve um crescimento no-
tével nas vendas online de marketplace (3P) em com-
paracdo com lojas fisicas e vendas diretas online (1P).

REPOSICIONAMENTO DE PRECOS

O reposicionamento de precos foi puxado principal-
mente pela linha branca, que mostrou um aumento
consistente a partir do segundo semestre de 2023. A
categoria de portateis também se destacou pela con-
sisténcia no reposicionamento de precos.

CRESCIMENTO DOS PRODUTOS PREMIUM E DE ENTRADA
Um destaque importante é o crescimento dos pro-
dutos premium dentro do mercado de Tech & Bens
Duraveis. Produtos com indice de preco superior a
150% apresentaram crescimento notavel, refletindo
uma demanda crescente por itens de maior valor agre-
gado. Esse segmento, que inclui eletronicos de alta
tecnologia e eletrodomésticos sofisticados, esté atrain-
do consumidores dispostos a investir em qualidade e
inovagdo, impulsionando ainda mais a recuperagdo do
setor. Houve, também, crescimento significativo nos
produtos de entrada, demonstrando que a recupera-
¢do do mercado estéd sendo impulsionada tanto por
consumidores que buscam produtos premium quanto
pelos que procuram por opgdes mais acessiveis.

CRESCIMENTO REGIONAL

O consumo de Tech & Bens Duraveis cresceu em
todas as regiées do Brasil, com destaque para o
Nordeste, que apresentou um tiquete médio mais
estavel. Esse crescimento regional mostra que a recu-
peracdo é abrangente e n&o se limita a dreas especifi-
cas, evidenciando a demanda consistente por tecnolo-
gia e bens duréaveis em todo o Pais.
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IMPACT OF E-COMMERCE

The impact of e-commerce is significant, with market-
places (3P) gaining relevance and taking the place of
direct sales. There has been a notable growth in online
marketplace sales (3P) compared to physical stores and
online direct sales (1P).

PRICE REPOSITIONING

Price repositioning was driven mainly by the white
goods sector, which showed a consistent increase from
the second half of 2023 onwards. The small appliances
category also stood out for its consistent price reposi-
tioning.

GROWTH IN PREMIUM AND ENTRY-LEVEL PRODUCTS

A key highlight is the growth in premium products
within the Tech & Durable Goods market. Products
with a price index above 150% showed notable growth,
reflecting a growing demand for higher value-added
items. This segment, which includes high-tech electron-
ics and sophisticated home appliances, is attracting
consumers willing to invest in quality and innovation,
further driving the recovery of the sector. There was
also significant growth in entry-level products, demon-
strating that the market recovery is being driven by
both consumers seeking premium products and those
looking for more affordable options.

REGIONAL GROWTH

Technology and durable goods consumption grew
in all regions of Brazil, with a focus on the North-
east, which had a more stable average ticket. This
regional growth shows that the recovery is broad and
not limited to specific areas, highlighting the consistent
demand for technology and durable goods throughout
the country.
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ASIA SHIPPING: DECISOES ACERTADAS MUDAM A VIDA

Diego Ribas e Felipe Titto falaram de suas experiéncias.

ASIA SHIPPING: RIGHT DECISIONS CHANGE LIVES

Diego Ribas and Felipe Titto shared their experiences.

Na Arena Comex, os palestrantes da Asia Shipping
abordaram temas como tecnologia, logistica, comércio
exterior, supply chain, tendéncias e perspectivas para
o futuro. O ex-jogador de futebol Diego Ribas e o
influenciador Felipe Titto estavam entre os principais
palestrantes da multinacional brasileira, que atua na
gestao de processos logisticos de mercadorias.

"Trouxemos esses palestrantes para mostrar como
eles tomaram decisGes acertadas em suas carreiras
e para que servissem de exemplo para os nossos
clientes”, disse Rafael Dantas, diretor comercial e
sécio da empresa. No primeiro dia da 177 edicdo da
Eletrolar Show, a palestra principal foi de Diego Ribas,
que falou sobre as escolhas inteligentes que transfor-
maram sua carreira.

DIEGO RIBAS,
EX-JOGADOR
FORMER PLAYER

At the Arena Comex, Asia Shipping speakers ad-
dressed topics such as technology, logistics, foreign
trade, supply chain, trends, and future perspectives.
Former soccer player Diego Ribas and influencer
Felipe Titto were among the main speakers for the
Brazilian multinational, which operates in the manage-
ment of goods logistics processes.
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FELIPETITTO,
INFLUENCIADOR
INFLUENCER

Intitulada “Do risco a gléria”, a palestra durou quase 50
minutos. “N&o desista do seu grande sonho. Eu realizei
meu sonho de ser um jogador de futebol de um gran-
de time e sigo em frente gragas as decisdes que to-
mei. Todos querem chegar a um lugar de destaque,
mas poucos tomam as decisdes que realmente tém
peso”, disse Diego. “Nenhum obstéculo resiste a per-
sisténcia de uma pessoa decidida.”

No segundo dia, a palestra principal da Asia Shipping
foi de Felipe Titto. Ele falou sobre a transicdo de carrei-
ra realizada, de ator para empresério, e sobre os apren-
dizados que foram conquistados. "O digital é um alia-
do, ndo um inimigo do varejista. Para ter sucesso
no digital, é preciso entender isso e focar em como
vocé vende seu produto, ndo no produto que vocé
vende de fato”, disse Felipe.
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“We brought these speakers to show how they
made the right decisions in their careers and to
serve as an example for our clients,” said Rafael
Dantas, commercial director and partner of the
company. On the first day of the 17t edition of Eletrolar
Show, the keynote speech was given by Diego Ribas,
who talked about the intelligent choices that trans-
formed his career.

Titled “From Risk to Glory,” the lecture lasted nearly 50
minutes. “Don’t give up on your big dream. | fulfilled
my dream of being a football player for a big team and
| keep moving forward thanks to the decisions | made.
Everyone wants to reach a place of prominence, but
few make the decisions that really have weight,”
said Diego. “No obstacle can resist the persistence of
a determined person.”

On the second day, the keynote speech for Asia Ship-
ping was given by Felipe Titto. He talked about the
career transition he made, from actor to entrepreneur,
and about the lessons learned. “Digital is an ally, not
an enemy of the retailer. To succeed in the digital
world, you need to understand this and focus on
how you sell your product, not on the product you
sell,” said Felipe.



ES=

ARENA E-COMMERCE & SERVICES: EXPERIENCIAS COMPARTILHADAS

Especialistas abordaram servicos e solugdes com foco no varejo online.

E-COMMERCE & SERVICES ARENA: SHARED EXPERIENCES

Experts addressed services and solutions focused on online retail.

Durante os quatro dias da Eletrolar Show 2024, o Es-
paco Arena E-Commerce & Services apresentou
palestras sobre solucdes e servicos voltados, sobre-
tudo, para o universo do varejo online. Especialistas
abordaram temas de grande interesse, como logistica
sustentavel, automacdo em marketplaces, pés-venda
integrada, processos de importagdo e novos meios de
pagamento.

During the four days of Eletrolar Show 2024, the E-Com-
merce & Services Arena Space presented lectures on
solutions and services aimed primarily at the online re-
tail universe. Experts addressed topics of great interest,
such as sustainable logistics, marketplace automation,
integrated after-sales service, import processes, and
new payment methods.

CHINA LINK: FACILIDADES NA IMPORTACAO

CHINA LINK: IMPORT FACILITATION

Thiago Codogno, gerente comercial da
China Link, ministrou a palestra "DNA da
importagdo”. A consultoria, especializada
em importagdo da China, oferece um servico
completo e personalizado para seus clien-
tes. Com escritérios na China e no Brasil, a
China Link gerencia todo o processo de im-
portacdo, até a entrega final dos produtos.

"Fazemos o acompanhamento do proces-
so, incluindo a busca de fornecedores,
simulacdo de custos e inspecdo de quali-

Thiago Codogno, Commercial Manag-
er at China Link, delivered a presenta-
tion titled “The DNA of Importing.” The
consultancy, specializing in imports from
China, offers a complete and personal-
ized service to its clients. With offices in
China and Brazil, China Link manages the
entire import process, up to the final de-
livery of products.

“We monitor the process, including
supplier search, cost simulation, and

dade. Nosso objetivo é que a tnica preo- JOAO JANUARIO, quality inspection. Our goal is that the
cupacdo do cliente seja vender o produto  HEADDEMARKETINGDACHINALINK  client’s only concern is selling the im-
importado”, afirmou o head de marketing, HEAD OF MARKETING AT CHINA LINK ported product,” said the head of mar-
Jodo Januario. keting, Jodo Januaério.

N
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COOPERCARGA: LOGISTICA SUSTENTAVEL
COOPERCARGA: SUSTAINABLE LOGISTICS

André Vieira, gerente de negécios e
estratégia da Coopercarga, falou sobre
"Logistica inbound e outbound: o caminho
do ESG para a industria e o varejo”. Desta-
cou a importancia da integragdo sustenta-
vel entre os fluxos de inbound e outbound,
que, geralmente, sdo tratados separada-
mente. "O grande desafio é implemen-
tar essa integracao logistica, alinhando
conceitos ambientais e econdmicos”,
afirmou.

A Coopercarga se posiciona como um ope-
rador logistico comprometido com a sus-
tentabilidade nos aspectos ambiental, eco-
némico, social e de governanga corporativa.
"Temos veiculos elétricos e a gas, além
de uma usina prépria de biometano, de-

senvolvida em parceria com pequenos produtores”,
disse André. A empresa atende diversos segmentos,
oferecendo servicos como carga-lotagdo para transfe-
réncia nacional, centros logisticos, opera¢bes portuarias
e entregas fracionadas. Também opera em nivel latino-
-americano, com um portfélio diversificado de solugdes
para suprir diferentes necessidades logisticas.

ANDRE VIEIRA,
GERENTE DAE NEGOCIOS E
ESTRATEGIA DA COOPERCARGA
BUSINESS AND STRATEGY MANAGER OF
COOPERCARGA

André Vieira, Business and Strategy Man-
ager at Coopercarga, presented on “In-
bound and Outbound Logistics: The ESG
Path for Industry and Retail”. He highlight-
ed the importance of sustainable integra-
tion between inbound and outbound flows,
which are often treated separately. “The
big challenge is implementing this logis-
tics integration, aligning environmental
and economic concepts,” he stated.

Coopercarga positions itself as a logistics
operator committed to sustainability in
the environmental, economic, social, and
corporate governance aspects. “We have
electric and gas vehicles, as well as our
own biomethane plant, developed in
partnership with small producers,” said

André. The company serves various segments, offer-
ing services such as full truckload for national transfers,
logistics centers, port operations, and less-than-truck-
load deliveries. It also operates at a Latin American level,
with a diversified portfolio of solutions to meet different
logistics needs.

IDERIS: HUB DE INTEGRACAO PARA 0 VAREJO ONLINE
IDERIS: INTEGRATION HUB FOR ONLINE RETAIL

Tiago Corréa, gerente comercial da Ide-
ris, destacou os desafios do marketplace
e a versatilidade da solugdo da empresa
na palestra “Como um hub de integracéo
pode ajudar a alavancar vendas”. A Ideris
se posiciona como um parceiro estratégi-
co para operacgdes de grande escala no
e-commerce, facilitando a gestdo de dife-
rentes canais de vendas, estoque, logistica
e atendimento ao cliente.

"Nossa plataforma é desenhada para
proporcionar uma operacao fluida e efi-
ciente, permitindo que nossos clientes
foquem no crescimento e na inovacao”,
afirmou Tiago. O objetivo da palestra
também foi o de mostrar as formas de oti-

TIAGO CORREA,
GERENTE COMERCIAL DA IDERIS
COMMERCIAL MANAGER OF IDERIS

mizar resultados com o uso da tecnologia e da Inteli-

géncia Artificial.
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Tiago Corréa, Ideris's Commercial Man-
ager, highlighted the challenges of mar-
ketplaces and the versatility of the com-
pany’s solution in the presentation “How
an integration hub can help boost sales.”
Ideris positions itself as a strategic partner
for large-scale e-commerce operations,
facilitating the management of different
sales channels, inventory, logistics, and
customer service.

"Our platform is designed to provide a
smooth and efficient operation, allowing
our clients to focus on growth and inno-
vation,” said Tiago. The presentation also
aimed to showcase ways to optimize results
using technology and Artificial Intelligence.



MAGIS5: INTEGRACI\O E AUTOMA(.[\O DE MARKETPLACES
MAGIS5: MARKETPLACE INTEGRATION AND AUTOMATION

Claudio Dias, CEO da Magis5, destacou
em sua palestra "Automacdo na gestdo
dos marketplaces” a importéncia da tec-
nologia para melhorar a eficiéncia ope-
racional e garantir a competitividade das
vendas online. Disse que o nivel de exigén-
cia dos marketplaces tem aumentado, e o
vendedor que deseja ser um player impor-
tante deve investir em automacao. "A tec-
nologia precisa ser encarada ndo como
um custo, mas como um investimento
necessario para se manter relevante no
mercado”, disse.

CLAUDIODI

A Magis5 oferece ferramentas de integra- CEUDAMAGISS, tools for Brazil's major e-commerce plat-
¢80 e automacao para os principais e-com- CEO OF MAGISS forms and marketplaces, including Merca-

merces e marketplaces do Brasil, incluindo

Mercado Livre, Amazon e Shopee. “E possivel centra-
lizar a gestdo da operacdo em uma Unica plataforma,
abrangendo desde a criagcdo dos anuncios e precifica-
¢éo dos produtos até a expedicdo de etiquetas e contro-
le de estoque”. Neste ano, a plataforma da Magis5 deve
processar cerca de 80 milhdes de pedidos.

Claudio Dias, CEO of Magis5, highlight-
ed in his presentation “Automation in Mar-
ketplace Management” the importance of
technology in improving operational effi-
ciency and ensuring the competitiveness
of online sales. He stated that the level of
demand from marketplaces has increased,
and sellers who want to be major players
must invest in automation. “Technology
should be seen not as a cost, but as a
necessary investment to remain rele-
vant in the market,” he said.

Magis5 offers integration and automation

do Livre, Amazon, and Shopee. "It is pos-
sible to centralize the management of operations on
a single platform, ranging from the creation of listings
and product pricing to the dispatch of labels and inven-
tory control.” This year, the Magis5 platform is expect-
ed to process approximately 80 million orders.

PAYJOY: INCLUSAO DIGITAL E FINANCEIRA
PAYJOY: DIGITAL AND FINANCIAL INCLUSION

Luiz Santos, responsavel pela area de
novos negécios da PayJoy, fez a palestra
“Anova era do crédito: facilitando o acesso
a tecnologia para desbancarizados”. Lem-
brou que um terco da populagéo brasileira
ndo tem acesso a crédito, mas movimenta
um trilhdo de reais por ano. "Queremos
resolver esse problema usando o préprio
smartphone como objeto de garantia para
o financiamento”, disse Luiz.

A PayJoy é uma fintech que atua em par-
ceria com varejistas que comercializam
smartphones, oferecendo uma op¢éo de fi-
nanciamento inovadora, que incentiva o pa-
gamento das parcelas e aumenta as vendas
dos varejistas. "Entendemos que o celular
é um bem essencial na vida das pessoas,
uma fonte de renda e educacdo que promove a in-
clusdo digital e financeira”, afirmou Luiz, que ficou im-
pressionado com a qualidade dos leads que passaram
pelo estande da empresa na Eletrolar Show. “Foi muito
positivo esse networking.”

LUIZ SANTOS,
RESPONSAVEL PELA AREA DE
NOVOS NEGOCIOS DA PAYJOY
HEAD OF NEW BUSINESS AT PAYJOY

Luiz Santos, Head of New Business at
PayJoy, delivered a presentation titled
“The New Era of Credit: Facilitating Ac-
cess to Technology for the Unbanked”. He
highlighted that one-third of the Brazilian
population does not have access to credit
but moves one trillion reais per year. “We
want to solve this problem by using the
smartphone itself as collateral for financ-
ing,” said Luiz.

PayJoy is a fintech that partners with re-
tailers selling smartphones, offering an in-
novative financing option that incentivizes
installment payments and increases retail-
er sales. "We understand that the cell-
phone is an essential asset in people’s
lives, a source of income and education
that promotes digital and financial inclusion,” said
Luiz, who was impressed with the quality of the leads
that visited the company’s booth at Eletrolar Show.
“This networking was very positive.”
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PONTONET: POS-VENDA EFICIENTE
ERVICE

PONTONET: EFFICIENT AFTER-SALES S

José Mello, diretor da Pontonet, falou
sobre a inovacdo no atendimento pés-ven-
da em sua palestra “Omnichannel: canais
integrados que garantem um atendimen-
to ao cliente de forma rapida, eficiente e
encantadora”. Explicou como a plataforma
omnichannel da Pontonetintegra multiplos
canais de contato, como video, Whats-
App, chatbot com inteligéncia artificial,
midias sociais e Reclame Aqui, incluindo
canais com acessibilidade, como atendi-
mento em Libras.

ES 2024 COVERAGE / LECTURES

José Mello, Director of Pontonet, dis-
cussed innovation in after-sales service in
his presentation “Omnichannel: Integrated
Channels that Guarantee Fast, Efficient,
and Delightful Customer Service”. He
explained how Pontonet's omnichannel
platform integrates multiple contact chan-
nels, such as video, WhatsApp, Al-pow-
ered chatbot, social media, and Reclame
Aqui, including accessible channels like
Libras-based service.

JOSEMELLO, “Automation enables an immediate re-
"A automacdo possibilita uma resposta DIRETOR DA PONTONET sponse, demonstrating our commitment
DIRECTOR OF PONTONET

imediata, demonstrando o compromis-
so de atender as necessidades dos consumidores
de forma eficiente e personalizada”, afirmou José.
A Pontonet atua em diversos momentos do ps-venda,
desde reparos e trocas de produtos até o monitora-
mento de reputacdo e logistica reversa, tanto em B2B
qguanto em B2C. "O objetivo é gerar valor para a mar-
ca, conquistando a empatia do consumidor”, concluiu.

to meeting the needs of consumers effi-
ciently and personallized,” said José. Pontonet oper-
ates in various moments of the after-sales process, from
repairs and product exchanges to reputation monitor-
ing and reverse logistics, both in B2B and B2C. "The
goal is to generate value for the brand, gaining the
consumer’s empathy,” he concluded.

WAKE: EXPERIENCIAS DE CONSUMO DIGITAL
WAKE: DIGITAL CONSUMER EXPERIENCES

André Viana, diretor comercial da
Wake, abordou a construcéo e gestdo da
jornada de consumo digital na palestra
“"Conheca o ecossistema Wake". Explicou
como a Wake integra e-commerce, experi-
éncias comportamentais e influenciadores
digitais em uma Unica plataforma. "Nossa
tecnologia permite que as marcas criem
conexdes auténticas e duradouras com
seus consumidores, desde a atracdo até
a fidelizagdo”, disse André.

Em sua palestra, o diretor comercial tam-
bém enfatizou a importancia de uma abor-
dagem holistica e integrada para maximizar
o impacto no mercado digital. A empresa
oferece solucdes para o varejo e a indUstria,
com foco em negdcios de médio e grande porte. mm

328 | ELETROLARNEWS

ANDRE VIANA,
DIRETOR COMERCIAL DA WAKE
COMMERCIAL DIRECTOR OF WAKE

André Viana, Commercial Director of
Wake, addressed the construction and
management of the digital consumer jour-
ney in the presentation “Discover the Wake
Ecosystem”. He explained how Wake inte-
grates e-commerce, behavioral experienc-
es, and digital influencers into a single plat-
form. "Our technology allows brands to
create authentic and lasting connections
with their consumers, from attraction to
loyalty,” said André.

In his presentation, the Commercial Direc-
tor also emphasized the importance of a
holistic and integrated approach to maxi-
mize impact in the digital market. The com-
pany offers solutions for retail and industry,
focusing on medium and large businesses. mm
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ES 2024 COVERAGE / BUYERS COBERTURA ES 2024

COMPRADORES

EM BUSCA DE TECNOLOGIA,

PRECO : QUALIDADE

Compradores conhecem as novidades e preveem
crescimento neste ano.

LOOKING FOR TECHNOLOGY,
PRICE AND QUALITY

(ompradores conhecem as novidades e preveem
crescimento neste ano.

xecutivos de compras de todos os estados brasileiros visitaram a 172 Ele-
trolar Show para conhecer as novidades que serdo lancadas neste semes-
tre, quando o volume de vendas aumenta, principalmente por causa de

datas importantes como a Black Friday e o Natal.

As expectativas de vendas sdo positivas. Alguns compradores apostam em cres-
cimento superior a 20% em relagdo ao mesmo periodo de 2023. A variedade de
produtos de todas as categorias e as negociacdes agradaram aos compradores,
como afirmam nestes depoimentos.

urchasing executives from all Brazilian states visited the 17 Eletrolar Show
to learn about the new products that will be launched this semester, when

sales volume increases, mainly due to important dates such as Black Friday
and Christmas.

Sales expectations are positive. Some buyers are expecting growth of over 20%

compared to the same period in 2023. The variety of products in all categories
and the deals pleased buyers, as stated in these testimonials.
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HAVAN

Manuel Ludwig, gerente de compras de eletro e ferramentas da Havan,
empresa sediada em Brusque (SC), buscou especialmente os eletroportateis,
que tém uma exposicdo maior nas lojas da rede e geram resultados positivos,
tanto que sdo considerados um case. Além deles, procurou pela linha branca,
por TVs e produtos de telefonia.

A Havan participa de feiras para fortalecer o relacionamento com os fornece-
dores e descobrir as novidades em produtos. “Para néds, a Eletrolar Show é im-
portante porque encontramos os fornecedores e os produtos que realmente
podemos colocar em nossos pontos de venda”, disse Manuel. Ele projeta cres-
cimento de 25% nas vendas ante o mesmo periodo de 2023.

Manuel Ludwig, purchasing manager for appliances and tools at Havan, a
company based in Brusque (SC), looked especially for small appliances, which
have greater exposure in the chain’s stores and generate positive results, so
much so that they are considered a case study. In addition to these, he looked
for white goods, TVs and telephone products.

Havan participates in trade fairs to strengthen its relationship with suppliers and
discover new products. “For us, the Eletrolar Show is important because we find
suppliers and products that we can actually place in our points of sale,” said
Manuel. He projects a 25% growth in sales compared to the same period in 2023.

ES 2024 COVERAGE / BUYERS
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MARTINS ATACADISTA

A linha de climatizagdo é uma das apostas do Martins Atacadista, segundo
Amanda Mirelly Silva, trade marketing e-commerce B2B da empresa. "Esse
segmento é expressivo em nossa companhia”, afirmou Amanda, prevendo
aumento das vendas neste segundo semestre, principalmente em funcdo dos
eventos sazonais, como Black Friday e o Natal.

Atuando como distribuidora atacadista e como marketplace, a empresa, com
sede em Uberlandia (MG), oferece produtos de variadas categorias, atendendo
desde pequenos varejistas até grandes indlstrias e distribuidores em todo o
Pais. “Nossa infraestrutura é robusta, contamos com um centro de distribuicdo
capaz de suportar um grande volume de operacgdes.”

The air conditioning line is one of Martins Atacadista’s bets, according to Aman-
da Mirelly Silva, the company’s B2B e-commerce trade marketing. “This
segment is significant for our company,” said Amanda, predicting an increase in
sales in the second half of the year, mainly due to seasonal events, such as Black
Friday and Christmas.

Operating as a wholesale distributor and marketplace, the company, head-
quartered in Uberlandia (MG), offers products from various categories, serving
everyone from small retailers to large industries and distributors throughout the
country. “Our infrastructure is robust; we have a distribution center capable of
supporting a large volume of operations.”



SOL BIKES

As bicicletas elétricas foram o alvo da Sol Bikes, de olho na ampla varie-
dade de modelos, de 500 W a 4.000 W. “Atendemos as necessidades de
diferentes consumidores, incluindo idosos e pessoas com deficiéncia, que
encontram na mobilidade elétrica uma forma sustentavel e eficiente de se
locomover”, disse Jodo César Cerqueira, fundador da empresa.

Ele também destacou a importéncia das parcerias e do networking pro-
porcionados pela feira. “A conectividade e a possibilidade de abrir novos
caminhos sdo essenciais para o nosso sucesso.” Com uma loja fisica em Sal-
vador (BA), a Sol Bikes tem expandido sua atuagéo para todo o Brasil. Apre-
senta crescimento mensal de 30% em comparagdo com 2023 e programa a
abertura de uma linha de montagem exclusiva na China, prevista para 2025.

Electric bicycles were Sol Bikes’ target, with an eye on the wide variety of
models, from 500 W to 4,000 W. “We meet the needs of different consum-
ers, including seniors and people with disabilities, who find electric mobility
a sustainable and efficient way to get around,” said Jodo César Cerqueira,
the company’s founder.

He also highlighted the importance of the partnerships and networking pro-
vided by the fair. “Connectivity and the possibility of opening new paths are
essential to our success.” With a physical store in Salvador (BA), Sol Bikes
has expanded its operations throughout Brazil, showing monthly growth of

30% compared to 2023 and planning to open an exclusive assembly line in
China, scheduled for 2025.

SUPER VI SUPERMERCADOS

Magno Victor Costa, proprietario do Super VI Supermercados, de Goias, veio
a feira em busca de novas parcerias e produtos inovadores para manter a varie-
dade e a qualidade dos itens oferecidos em suas 16 lojas e no seu marketplace.

"Esse é um diferencial competitivo importante. A diversidade de produtos é
um ponto forte do Super VI, especialmente com a chegada do verdo, quando a
climatizagdo ganha destaque nas vendas.” Segundo Magno, participar de feiras
como a Eletrolar Show tem sido uma estratégia essencial. “Trazer novidade para
os nossos clientes é muito importante para a rede hoje.”

Magno Victor Costa, owner of Super VI Supermercados, from Goias, came
to the fair in search of new partnerships and innovative products to maintain the
variety and quality of the items offered in his 16 stores and in his marketplace.

“This is an important competitive advantage. The diversity of products is a strong
point of Super VI, especially with the arrival of summer, when air conditioning
becomes a highlight in sales.” According to Magno, participating in fairs such
as Eletrolar Show has been an essential strategy. “Bringing new products to our
customers is very important for the chain today.”
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DEPEX

A categoria de cuidados pessoais mereceu atengdo especial de Gerardo
Valdes Briano, proprietario da Depex, empresa que atua no mercado
de eletrodomésticos e produtos eletrénicos, operando principalmente
no Uruguai, com lojas fisicas e e-commerce.

“A linha de cuidados pessoais estd em nosso planejamento de cresci-
mento. As pessoas estdo cuidando muito mais da aparéncia”, afirmou
Gerardo, ressaltando o potencial desses produtos para impulsionar as
vendas da empresa. A Depex espera crescimento de 20% nas vendas
neste semestre, com a ampliagdo de seu catélogo.

The personal care category received special attention from Gerardo Val-
des Briano, owner of Depex, a company that operates in the home
appliances and electronics market, operating mainly in Uruguay, with
physical stores and e-commerce.

“The personal care line is part of our growth plan. People are taking much
more care of their appearance,” said Gerardo, highlighting the potential
of these products to boost the company’s sales. Depex expects a 20%
growth in sales this semester, with the expansion of its catalog.
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SORRISAO MOVEIS

Otimista com as perspectivas de crescimento no segundo semestre, Ander-
son Brizon, proprietario da Sorrisdo Méveis, localizada em Linhares (ES),
conferiu os produtos da linha branca, um dos destaques das vendas da em-
presa. "Ha uma demanda crescente por esses itens”, afirmou.

A estimativa é que as vendas da Sorrisdo aumentem de 25% a 30% em com-
paracdo ao primeiro semestre do ano. Segundo Anderson, a empresa preten-
de expandir seu mix de produtos, incluindo mais eletronicos, como celulares.
“Esses aparelhos tém tido boa aceitacdo no mercado”, informou.

Optimistic about the growth prospects for the second half of the year, Ander-
son Brizon, owner of Sorrisdo Méveis, located in Linhares (ES), checked out
the white goods, one of the company’s sales highlights. “There is a growing
demand for these items,” he said.

The estimate is that Sorrisdo’s sales will increase by 25% to 30% compared to
the first half of the year. According to Anderson, the company intends to ex-
pand its product mix, including more electronics, such as cell phones. “These
devices have been well received by the market,” he said.
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SMARTECH

Capas para celulares, peliculas e cabos foram os produtos de maior interesse
para Fernando Menezes, proprietario da Smartech, que tem lojas nos princi-
pais shoppings da regido de Sao José dos Campos (SP). “Os consumidores bus-
cam protecéo e estilo para seus dispositivos méveis”, explicou, dando énfase na
qualidade e na durabilidade dos produtos.

A empresa trabalha com a linha premium de alta protec¢do, com produtos que
tém certificagdo militar. Para atender a uma gama mais ampla de clientes, esta
explorando também novos mercados, como o segmento gamer, com teclados,
fones e cadeiras especificas para jogos.

Cell phone cases, screen protectors and cables were the products of greatest
interest to Fernando Menezes, owner of Smartech, which has stores in the
main shopping malls in the Sdo José dos Campos region (SP). “Consumers are
looking for protection and style for their mobile devices,” he explained, empha-
sizing the quality and durability of the products.

The company works with a premium line of high protection products that have
military certification. To serve a wider range of customers, it is also exploring new
markets, such as the gamer segment, with keyboards, headphones and chairs
specifically for gaming.

COOKSTORE

Fernando Pascual, proprietario da Cookstore, de Porto Alegre (RS), buscou
na feira produtos com novas tecnologias. “A crescente integracdo de produtos
com Wi-Fi esté se tornando uma caracteristica padrdo em muitos itens de con-
sumo. A adaptacdo a essas inovagdes é crucial para manter a competitividade
no mercado”, afirmou.

Ha& uma demanda crescente por produtos tecnoldgicos, especialmente aque-
les que oferecem algum tipo de conectividade ou automacéo, refletindo uma
mudanca nos hébitos de consumo, disse Fernando. “A feira € uma chance de
observar as tendéncias, ver o que esta sendo lancado e entender o que pode ser
adaptado para nosso mercado. Ajuda a empresa a planejar suas estratégias.”

Fernando Pascual, owner of Cookstore in Porto Alegre (RS), sought out prod-
ucts with new technologies at the fair. “The increasing integration of products
with Wi-Fi is becoming a standard feature in many consumer items. Adapting
to these innovations is crucial to maintaining competitiveness in the market,”
he said.

There is a growing demand for technological products, especially those that of-
fer some type of connectivity or automation, reflecting a change in consumer
habits, said Fernando. “The fair is a chance to observe trends, see what is being
launched and understand what can be adapted to our market. It helps compa-
nies plan their strategies.”
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MERCADO URSO COMERCIO ELETRONICO

A Mercado Urso Comércio Eletronico se interessou de maneira especial por
acessoérios para celulares e periféricos para gamers, cuja demanda tem crescido
muito. “Acessérios como cabos e carregadores tém boa aceitacéo e facilitam
uma venda agregada com outros produtos, como celulares”, disse Pedro Ber-
nardes, coordenador de vendas da empresa, situada no Espirito Santo.

Pedro destacou a importancia das feiras, como a Eletrolar Show, para a expan-
sdo dos negdcios e para o fortalecimento das parcerias comerciais. “Esses even-
tos sdo fundamentais para explorar novas oportunidades de mercado. Eles tra-
zem muitas novidades e fazem com que haja um encontro presencial importante
para fechar novos negdcios.”

Mercado Urso Comércio Eletrénico has shown particular interest in cell phone
accessories and peripherals for gamers, the demand for which has been grow-
ing significantly. “Accessories such as cables and chargers are well-received and
facilitate a bundled sale with other products, such as cell phones,” said Pedro
Bernardes, sales coordinator for the company, located in Espirito Santo.

Pedro highlighted the importance of trade fairs, such as the Eletrolar Show, for
expanding business and strengthening commercial partnerships. “These events
are essential for exploring new market opportunities. They bring a lot of new
things and provide an important face-to-face meeting to close new deals.”
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REDE TOKLAR

Neste ano, a Rede Toklar trouxe toda a sua equipe de compras para a Eletro-
lar Show. “E a terceira vez que participamos da feira e sempre fazemos bons
negdcios”, disse Murillo Scherer, proprietario da rede varejista de moéveis e
eletrodomeésticos das linhas branca e marrom, que tem presenca significativa
nos estados do Sul.

A participacdo na feira faz parte da estratégia da empresa. Segundo Murillo
Scherer, a Eletrolar Show proporciona um ambiente profissional e receptivo.
“Facilita negociacdes vantajosas e estreita o relacionamento com fornecedores,
o que é essencial para o crescimento da rede”, destacou. Ele espera um aumen-
to de 20% em seu faturamento até o final o ano.

This year, Rede Toklar brought its entire purchasing team to the Eletrolar Show.
“This is the third time we have participated in the fair and we always do good
business,” said Murillo Scherer, owner of the retail chain of furniture and home
appliances for white and brown goods, which has a significant presence in the
southern states.

Participating in the fair is part of the company’s strategy. According to Murillo
Scherer, the Eletrolar Show provides a professional and welcoming environment.
“It facilitates advantageous negotiations and strengthens relationships with sup-
pliers, which is essential for the growth of the chain,” he highlighted. He expects
a 20% increase in revenue by the end of the year.



CERTEL

Com 38 lojas no Rio Grande do Sul, a Certel teve como alvo produtos de li-
nha branca e aparelhos de ar-condicionado, que sdo os destaques esperados
para o segundo semestre, especialmente os que tém tecnologias que pro-
movem economia de energia. "Sabemos que essa é uma demanda crescente
dos consumidores preocupados com a sustentabilidade”, afirmou Lediane
Oliveira, assistente de compras sénior.

Ela ressaltou a relevancia das feiras do setor para a empresa. “A Eletrolar
Show é importante para nds, ndo sé pelos produtos, mas principalmente pelo
relacionamento que ela proporciona. E uma chance de entender melhor as
tendéncias do mercado e ajustar nossa estratégia”, explicou.

With 38 stores in Rio Grande do Sul, Certel targeted white goods and air
conditioning units, which are expected to be the highlights for the second half
of the year, especially those with technologies that promote energy savings.
“We know that this is a growing demand from consumers concerned about
sustainability,” said Lediane Oliveira, senior purchasing assistant.

She emphasized the importance of the sector’s fairs for the company. “The
Eletrolar Show is important to us, not only because of the products, but main-
ly because of the relationship it provides. It is a chance to better understand
market trends and adjust our strategy,” she explained.

CACHOEIROELETRO

Com forte presenca no mercado regional de eletrodomésticos e eletro-
eletrénicos, a Cachoeiro Eletro, do Espirito Santo, teve como foco ventila-
dores e aparelhos de ar-condicionado. “O verdo é um periodo estratégi-
co para a Cachoeiro Eletro, pois a demanda por esses produtos aumenta
significativamente”, disse Jorge Luiz Chamon, proprietario da empresa.

A expectativa para este semestre é positiva, especialmente em fungdo de
eventos como a Black Friday e o Natal. Para enfrentar a concorréncia, que
tem se intensificado, a empresa investe em inovacdo e qualidade. “Esta-
mos vendo uma variedade cada vez maior de produtos e tecnologias, o
que nos desafia a inovar constantemente e oferecer o melhor para nossos
clientes”, disse Jorge.

With a strong presence in the regional home appliance and electronics
market, Cachoeiro Eletro, from Espirito Santo, focused on fans and air
conditioning units. “Summer is a strategic period for Cachoeiro Eletro, as
the demand for these products increases significantly,” said Jorge Luiz
Chamon, owner of the company.

The expectation for this semester is positive, especially due to events such
as Black Friday and Christmas. To face the competition, which has inten-
sified, the company invests in innovation and quality. “We are seeing an
ever-increasing variety of products and technologies, which challenges us
to constantly innovate and offer the best to our customers,” said Jorge.
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JCES

Empresa de ltaperuna (RJ), perto de Minas Gerais e do Espirito Santo, a JCCS
tem no iPhone seu carro-chefe, comercializando também vérios acessérios, des-
de fones de ouvido até carregadores portateis. Segundo Joemir Cabral Silva,
proprietario da empresa, a expectativa para o segundo semestre ¢ alta.

“Nosso foco esta no lancamento de novos produtos e na busca por fornece-
dores que permitam a importacgdo direta. Participamos da Eletrolar Show para
procurar algumas opg¢des”, explicou Joemir, destacando a importéncia de en-
contrar parceiros que possam proporcionar um posicionamento melhor e maior
credibilidade para a marca prépria da empresa.

JCCS, a company based in Itaperuna (RJ), near Minas Gerais and Espirito Santo,
has the iPhone as its flagship product, and sells a range of accessories, from
headphones to portable chargers. According to Joemir Cabral Silva, the com-
pany’s owner, expectations for the second half of the year are high.

“Our focus is on launching new products and finding suppliers that allow direct
imports. We participated in the Eletrolar Show to look for some options,” ex-
plained Joemir, highlighting the importance of finding partners that can provide
better positioning and greater credibility for the company’s own brand.
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NAGEM

Com 38 lojas fisicas, principalmente no Nordeste, e um canal online, a Nagem,
sediada em Recife (PE), se destaca na venda de eletroeletrénicos e produtos de
linha branca. George Bione, coordenador de produtos e gerente de com-
pras da empresa, destacou a importancia da Eletrolar Show, que oferece opor-
tunidade de networking e de conhecer novas tendéncias e fornecedores.

"O evento ¢ essencial ndo sé para fechar novos negécios como para fortalecer
parcerias j& existentes”, disse. A Nagem aposta no fortalecimento de suas rela-
¢des comerciais através de encontros presenciais. “A negociagdo tem que ser
olho no olho, tem que ser de conversa”, disse George, que espera crescimento
de 18% a 20% nas vendas, nos préximos meses.

With 38 physical stores, mainly in the Northeast, and an online channel, Nagem,

headquartered in Recife (PE), stands out in the sale of electronics and white goods.
George Bione, product coordinator and purchasing manager for the com-
pany, highlighted the importance of the Eletrolar Show, which offers networking
opportunities and the opportunity to learn about new trends and suppliers.

“The event is essential not only for closing new deals but also for strengthening
existing partnerships,” he said. Nagem is betting on strengthening its business
relationships through face-to-face meetings. “Negotiations have to be face-to-
face; they have to be conversational,” said George, who expects sales to grow

by 18% to 20% in the coming months.
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PRIMER COMERCIO DE SUPRIMENTOS

Thiago Cabral, proprietario da Primer Comércio de Suprimentos, de
Belo Horizonte (MG), veio a feira para identificar novas oportunidades e man-
ter-se atualizado com as tendéncias do mercado de produtos de camping.
“Buscamos, também, novas parcerias para ampliar a linha de produtos ofere-
cidos”, contou.

Para Thiago, as plataformas online sdo importantes para o crescimento do ne-
gocio, especialmente apds a pandemia. “O pessoal se acostumou a usar esse
tipo de mercado online”, explicou. Segundo ele, a praticidade e os precos
mais acessiveis sdo grandes atrativos para os consumidores, tendo melhora-
do, também, a eficiéncia no servico de entrega.

Thiago Cabral, owner of Primer Comércio de Suprimentos, from Belo Hori-
zonte (MG), came to the fair to identify new opportunities and stay up to date
with trends in the camping products market. “We are also looking for new
partnerships to expand the line of products offered,” he said.

For Thiago, online platforms are important for business growth, especially af-
ter the pandemic. “People have gotten used to using this type of online mar-
ket,” he explained. According to him, the convenience and more affordable
prices are great attractions for consumers, and the efficiency of the delivery
service has also improved.

RED CELULARES

Com atuacgdo no setor de informética e telecomunicacdes, a Red Celulares es-
teve na Eletrolar Show procurando diversificar e atualizar seu portfélio de pro-
dutos. “Estamos sempre buscando novidades para manter nossos clientes sa-
tisfeitos e oferecer produtos de alta qualidade”, disse Henia Macedo Pereira,
proprietaria da empresa, localizada em Goiés.

A empresa tem observado um crescimento significativo na demanda por
smartwatches, o que representa uma nova vertente de investimento. Também
estd realizando a importagdo de celulares chineses, buscando homologé-los
para o mercado brasileiro. “Esses dispositivos tém tecnologia avancada e sdo
competitivos em comparagdo com marcas tradicionais”, observou Henia.

Operating in the IT and telecommunications sector, Red Celulares was at the Elet-
rolar Show seeking to diversify and update its product portfolio. “"We are always
looking for new products to keep our customers satisfied and offer high-quality
products,” said Henia Macedo Pereira, owner of the company, located in Goisas.

The company has seen significant growth in demand for smartwatches, which
represents a new investment avenue. It is also importing Chinese cell phones,
seeking to have them approved for the Brazilian market. “These devices have
advanced technology and are competitive compared to traditional brands,” not-
ed Henia.
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BM COMERCIO E DISTRIBUICAO

isposta a investir na linha gamer para atender a uma demanda crescente, a
D t t linh tend d d t
BM Comércio e Distribuicéo, localizada em Goiénia (GO), veio a feira em busca
de novidades. "A linha gamer tem tido uma repercussdo e uma procura muito
grandes. A estratégia de diversificacdo e de dar resposta répida as tendéncias
de mercado é essencial para manter a empresa competitiva e relevante”, disse
Bruno Gonzaga Faria, sécio-administrador.

A empresa se destaca no segmento de informética, especialmente no forneci-
mento de acessérios e hardware em geral. A expectativa para o segundo semes-
tre é otimista. Bruno acredita que a nova linha gamer pode incrementar as ven-
das em até 20%. Destacou, também, a importéancia de trabalhar com parceiros
confiaveis para garantir a qualidade dos produtos oferecidos.

Willing to invest in the gamer line to meet a growing demand, BM Comércio e
Distribuicdo, located in Goiénia (GO), came to the fair in search of new products.
“The gamer line has had a huge impact and demand. The strategy of diversifica-
tion and responding quickly to market trends is essential to keep the company
competitive and relevant”, said Bruno Gonzaga Faria, managing partner.

The company stands out in the computer segment, especially in the supply of
accessories and hardware in general. Expectations for the second half of the
year are optimistic. Bruno believes that the new gamer line can increase sales by
up to 20%. He also highlighted the importance of working with reliable partners
to ensure the quality of the products offered.
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COFEL

Com quatro lojas na Bahia, a Cofel teve como foco, na feira, a linha de ventilagéo
- ventiladores e ar-condicionado. “A gente gosta de comprar nessa época do
inverno, justamente para conseguir precos melhores e garantir o estoque para o
final de ano”, disse Fabio Matos Leal, sécio-administrador da empresa.

Fabio procurou, também, antecipar as compras de produtos da linha marrom, como
televisores e sistemas de som. Segundo ele, feiras como a Eletrolar Show sao funda-
mentais para estabelecer e fortalecer relacionamentos com fornecedores e outros
compradores, permitindo negociacdes mais vantajosas e o acesso a lancamentos
e inovagdes do setor. “O mais importante na feira é a parte do relacionamento.”

With four stores in Bahia, Cofel focused on the ventilation line — fans and air con-
ditioning — at the fair. “We like to buy during the winter, precisely to get better
prices and guarantee stock for the end of the year,” said Fabio Matos Leal, the
company’s managing partner.

Fabio also sought to anticipate purchases of brown line products, such as televisions
and sound systems. According to him, fairs like the Eletrolar Show are essential for
establishing and strengthening relationships with suppliers and other buyers, allow-
ing for more advantageous negotiations and access to new products and innova-
tions in the sector. “The most important part of the fair is the relationship part.”



ES=
GEEKS

Com foco na area mobile, a Geeks trabalha com diversas marcas e parceiros.
“"Queremos oferecer produtos inovadores. A presenca em eventos do setor,
como a Eletrolar Show, é fundamental para manter a competitividade e identi-
ficar novas oportunidades de negécio”, disse Gabriela Kumm, sécia-adminis-
tradora da empresa, que tem sede no Mato Grosso do Sul.

Ela enfatizou a importéncia das tecnologias e parcerias. “Temos novas tecnolo-
gias na parte de fones e outros acessérios que estrearam na feira e que podem
resultar em parcerias estratégicas”, afirmou. Destacou, ainda, a importancia de
um bom relacionamento com fornecedores, pois o contato pessoal durante
eventos fortalece lacos e garante um atendimento diferenciado.

With a focus on the mobile sector, Geeks works with several brands and partners.
“We want to offer innovative products. Attending industry events, such as the
Eletrolar Show, is essential to maintaining competitiveness and identifying new
business opportunities,” said Gabriela Kumm, managing partner of the com-
pany, which is headquartered in Mato Grosso do Sul.

She emphasized the importance of technologies and partnerships. “We have
new technologies in the area of headphones and other accessories that debut-
ed at the fair and that can result in strategic partnerships,” she said. She also
highlighted the importance of a good relationship with suppliers, since personal
contact during events strengthens ties and ensures differentiated service.

ALPHA COMERCIO

A Alpha Comércio, de Belo Horizonte (MG), esté investindo em uma nova linha
de produtos, com énfase em smartwatches e outros dispositivos eletrénicos.
"Viemos em busca de novos fornecedores de inovagéo tecnoldgica. E também
para fazer os pedidos, aproveitando os descontos da feira”, contou David Le-
andro Silva, sécio-administrador da empresa.

Sua expectativa € que essa estratégia impulsione as vendas, gerando um cres-
cimento de 20% a 30%. A Alpha Comércio opera exclusivamente no formato
virtual, com trés lojas em marketplaces como Mercado Livre e Facebook. Silva
ressaltou a importancia de fornecer uma gama completa de acessérios para
dispositivos méveis, garantindo que os clientes encontrem tudo o que precisam
em um Unico lugar.

Alpha Comércio, from Belo Horizonte (MG), is investing in a new product line,
with an emphasis on smartwatches and other electronic devices. “We came here
looking for new suppliers of technological innovation. And also, to place orders,
taking advantage of the discounts at the fair”, said David Leandro Silva, the
company’s managing partner.

He expects this strategy to boost sales, generating growth of 20% to 30%. Alpha
Comércio operates exclusively in the virtual format, with three stores on market-
places such as Mercado Livre and Facebook. Silva stressed the importance of
providing a full range of accessories for mobile devices, ensuring that customers
find everything they need in one place.
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HELPCELL CELULARES

Para atender a demanda crescente por protecdo, Thiago Pedroso Bruno, sé-
cio-administrador da Helpcell Celulares, veio a Eletrolar Show em busca de
peliculas e capas, além de acessérios como fones de ouvido. “E importante for-
necer aos consumidores produtos inovadores de alta qualidade”, destacou.

Thiago considerou que a participacdo na feira tem sido estratégica para a Help-
cell. "Ainteragdo com fornecedores e o conhecimento de novas tecnologias sdo
vantagens significativas. A negociacdo é diferente e sempre positiva, proporcio-
nando novas oportunidades de negdécios.” Com duas unidades fisicas em Goias,
a empresa espera que suas vendas crescam cerca de 20% neste ano.

To meet the growing demand for protection, Thiago Pedroso Bruno, managing
partner of Helpcell Celulares, came to the Eletrolar Show in search of screen
protectors and covers, as well as accessories such as headphones. “It is important
to provide consumers with innovative, high-quality products,” he emphasized.

Thiago considered that participating in the fair has been strategic for Helpcell.
“Interaction with suppliers and knowledge of new technologies are significant
advantages. Negotiation is different and always positive, providing new business
opportunities.” With two physical units in Goids, the company expects its sales
to grow by around 20% this year.

ATUALBR

Em sua terceira participagdo na Eletrolar Show, a Atual BR veio para identificar
oportunidades de negdcio, as tendéncias e as novidades do setor. “A partir do
ano que vem, quero expandir minha marca na feira”, afirmou Leomar Rodri-
gues da Penha, proprietario da empresa, que tem sede no Espirito Santo.

A Atual, que opera de forma 100% virtual, se especializou na venda de pecas
para computadores, com destaque para memérias. Segundo Leomar, a partici-
pacdo em eventos do setor tem sido uma estratégia da empresa. Ele classificou
todas as experiéncias até agora como “positivas e benéficas para os negdcios”.

In its third participation at the Eletrolar Show, Atual BR came to identify business
opportunities, trends and innovations in the sector. “Starting next year, | want to
expand my brand at the fair”, stated Leomar Rodrigues da Penha, owner of
the company, which is headquartered in Espirito Santo.

Atual, which operates 100% virtually, specializes in the sale of computer parts,
with an emphasis on memory. According to Leomar, participating in sector
events has been a company strategy. He classified all the experiences so far as
“positive and beneficial for business”.
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ISTORE GYN

A iStore Gyn, de Goiés, esté atualizando seu portfdlio para incluir as dltimas
novidades do mercado, como capas de alta qualidade, fontes mais leves e
carregadores rapidos. “Queremos garantir que os clientes tenham acesso ao
melhor em termos de funcionalidade e design”, afirmou Edinei Silva, sécio-
-administrador da empresa.

A tendéncia, segundo Edinei, é o carregamento sem cabo. “Cada vez mais as
pessoas preferem praticidade.” Ele espera crescimento em torno de 40% na li-
nha de acessorios e de 35% na de aparelhos celulares, ante o primeiro semestre.
A conexao direta com fornecedores e 0 acesso a novas tecnologias sdo duas das
vantagens apontados por Edinei em sua participacdo na Eletrolar Show.

iStore Gyn, from Goiés, is updating its portfolio to include the latest innova-
tions on the market, such as high-quality covers, lighter power supplies and fast
chargers. "We want to ensure that customers have access to the best in terms of
functionality and design,” said Edinei Silva, the company’s managing partner.

According to Edinei, the trend is toward cable-free charging. “People increas-
ingly prefer practicality.” He expects growth of around 40% in the accessories
line and 35% in the cell phone line, compared to the first half of the year. Direct
connection with suppliers and access to new technologies are two of the ad-
vantages highlighted by Edinei during his participation in the Eletrolar Show.

TOP SHOP

Com atuagdo no mercado de eletrénicos e produtos capilares, a Top Shop
tem investido na importacdo de acessérios de alta qualidade, principalmente
da China e dos Estados Unidos. "Temos conseguido consolidar diversas mar-
cas internacionais no Brasil”, afirmou Alan Alves Santos, proprietario da
empresa, que tem sede em S&o Paulo.

Segundo Alan, acessorios para celular, como cabos e fones de ouvido, séo
itens que nunca saem de linha e tém desempenho forte no mercado, apre-
sentando crescimento anual de aproximadamente 30%. Para ele, feiras como
a Eletrolar Show facilitam o fechamento de negécios. “E possivel negociar
diretamente com os fornecedores internacionais sem a necessidade de viajar
para a China.”

Operating in the electronics and hair products market, Top Shop has invest-
ed in importing high-quality accessories, mainly from China and the United
States. “We have managed to consolidate several international brands in Bra-
zil,” said Alan Alves Santos, owner of the company, which is headquartered
in S&o Paulo.

According to Alan, cell phone accessories, such as cables and headphones,
are items that never go out of line and have strong performance in the market,
showing annual growth of approximately 30%. For him, trade shows such as
Eletrolar Show make it easier to close deals. “It is possible to negotiate direct-
ly with international suppliers without having to travel to China.”
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YOURPHONE

A diversificagdo do portfélio faz parte da estratégia da Yourphone, que tem trés
lojas fisicas em Belo Horizonte (MG) e atua em marketplaces. “Entre os itens
mais procurados estdo acessoérios para telefones, como capas e carregadores,
além de utilitarios domésticos”, disse Ramon Machado, gerente de vendas
da empresa.

Outra aposta da Yourphone séo produtos que otimizam o home office, solu¢des
que facilitam o trabalho remoto. “Investimos em monitores para segunda tela e
cabos que transformam telefone e tablet em um segundo monitor”, informou
Ramon. Ele prevé um crescimento de 37% até o final do ano.

Diversifying its portfolio is part of Yourphone’s strategy, which has three physical
stores in Belo Horizonte (MG) and operates in marketplaces. “Among the most
sought-after items are phone accessories, such as covers and chargers, as well as
household appliances,” said Ramon Machado, the company’s sales manager.

Yourphone is also investing in products that optimize home office, solutions that
facilitate remote work. “We invested in second-screen monitors and cables that

transform phones and tablets into second monitors,” said Ramon. He expects
37% growth by the end of the year.

ES 2024 COVERAGE / BUYERS
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AQUITEM INFORMATICA

Empresa veio a feira para se manter atualizada com os lancamentos mais recen-
tes e, também, explorar novos segmentos, como materiais de beleza, que vém
mostrando potencial significativo de crescimento. “Estamos tentando segmen-
tar outros produtos em nossa loja, entrando com materiais de beleza, que estao
fortes aqui”, afirmou Bruno Silva, proprietario da Aqui Tem Informética, que
espera crescer entre 15% a 20% neste semestre.

Bruno destacou a importancia de eventos comerciais para o networking e o es-
tabelecimento de parcerias estratégicas. “O contato direto facilita acordos mais
vantajosos, tem permitido estabelecer conexdes mais fortes com fornecedores
e parceiros, melhorando a flexibilidade nas condi¢cdes de importacdo e expan-
dindo as oportunidades de mercado.”

She came to the fair to stay up to date with the latest launches and also to explore
new segments, such as beauty products, which have shown significant growth
potential. “We are trying to segment other products in our store, introducing
beauty products, which are strong here,” said Bruno Silva, owner of Aqui Tem
Informética, which expects to grow between 15% and 20% this semester.

Bruno highlighted the importance of trade events for networking and establishing
strategic partnerships. “Direct contact facilitates more advantageous agreements,
has allowed us to establish stronger connections with suppliers and partners, im-
proving flexibility in import conditions and expanding market opportunities.”



SUPER CELL

Um teclado da Disney foi um dos produtos que despertaram a atencdo
de André Quadros Machado, proprietario da Super Cell, empresa de
Curitiba (PR). “E importante estar presente em feiras de negécios para
se manter atualizado sobre as tendéncias de mercado e identificar novas
oportunidades”, afirmou.

Para ele, a participacdo em eventos, como a Eletrolar Show, permite com-
preender as demandas e preferéncias dos consumidores, o que ¢ essencial
para os negocios. Mesmo com o crescimento das vendas online, André
considera importante manter a loja fisica. “A experiéncia presencial propor-
ciona aos clientes uma melhor avaliacdo dos produtos, reduzindo devolu-
¢des e aumentando a satisfacdo”, destacou.

A Disney keyboard was one of the products that caught the attention of
André Quadros Machado, owner of Super Cell, a company based in Cu-
ritiba (PR). “It is important to be present at trade fairs to stay up to date on
market trends and identify new opportunities,” he said.

For him, participating in events such as the Eletrolar Show allows him to un-
derstand consumer demands and preferences, which is essential for business.
Even with the growth of online sales, André believes it is important to main-
tain a physical store. “The in-person experience gives customers a better
evaluation of products, reducing returns and increasing satisfaction,” he said.

WHATSCEL

Cabos carregadores e capas de telefone s&o os itens mais vendidos pela Whatscel.
Na Eletrolar Show, Marcio Guimaraes Borges, proprietario da empresa de Minas
Gerais, destacou que é preciso investir na qualidade. “Oferecer produtos duraveis
e bem projetados é essencial para manter a fidelidade dos clientes”, afirmou.

Segundo ele, neste semestre a Whatscel continuaré inovando, especialmente no
segmento de acessorios para dispositivos méveis. Marcio citou como exemplo o
lancamento de novas capas de telefone que permitem personalizacdo, como a
adicdo de fotos, o que tem atraido bastante interesse dos consumidores. Na sua
avaliacdo, a feira € importante para ver os produtos fisicamente e proporcionar um
atendimento mais proximo e especializado.

Charging cables and phone cases are Whatscel’s best-selling items. At the Elet-
rolar Show, Marcio Guimaraes Borges, owner of the Minas Gerais-based com-
pany, emphasized that it is necessary to invest in quality. “Offering durable and
well-designed products is essential to maintain customer loyalty,” he said.

According to him, Whatscel will continue to innovate this semester, especially
in the segment of accessories for mobile devices. Marcio cited as an example
the launch of new phone cases that allow customization, such as adding pho-
tos, which has attracted a lot of interest from consumers. In his opinion, the fair
is important for seeing the products in person and providing closer and more
specialized service. mm
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LATIN AMERICAN ELECTRONICS AND

LATIN AMERICAN HOUSEWARES

THE PROFESSIONALISM OF THE FAIRS WAS HIGHLIGHTED
BY INTERNATIONAL AGENTS AND EXHIBITORS.
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edicadas as marcas internacionais, a Latin

D American Electronics e a Latin American

Housewares, realizadas junto com a Eletrolar

Show, receberam centenas de expositores, que apre-

sentaram suas inovag¢des nas categorias de eletroele-

trénicos e de utilidades domésticas. A China Chamber

of Commerce for Import & Export of Machinery

& Electronic Products (CCCME) trouxe 180 empresas
as feiras.

Ma Jiayl, assistente de projeto da CCCME, destacou
que a China é o principal parceiro comercial do Brasil
ha 14 anos consecutivos. “Em 2023, o comércio bilateral
entre a China e o Brasil foi de US$ 181,53 milhdes, cres-
cendo 6,1% ante 2022. A estreita relacdo entre os dois
paises proporciona base mais sélida para o acesso das
empresas chinesas ao mercado latino-americano.”

Os resultados agradaram aos expositores, e muitos de-
les ja esperam pela edicdo de 2025, contou Ma. “Na
feira, eles encontraram seus clientes, conquistaram no-
vos e aprenderam mais sobre as necessidades do mer-
cado sul-americano. Como maior economia da Améri-
ca Latina e a nona do mundo, o Brasil tem alto nimero
de consumidores e um mercado de eletros em répido
crescimento.”

LAE/LAH COVERAGE 2024

! ) edicated to international brands, Latin Amer-
ican Electronics and Latin American House-
wares, held together with the Eletrolar Show,

welcomed hundreds of exhibitors, who presented

their innovations in the electronics and household cat-

egories. The China Chamber of Commerce for Im-

port & Export of Machinery & Electronic Products
(CCCME) brought 180 companies to the fairs.

1

Ma Jiayl, project assistant at CCCME, highlighted
that China has been Brazil's main trading partner for
14 consecutive years. “In 2023, bilateral trade between
China and Brazil was US$ 181.53 million, growing 6.1%
compared to 2022. The close relationship between the
two countries provides the most solid basis for Chinese
companies to access the Latin American market.”

The results pleased exhibitors, and many of them are
already looking forward to the 2025 edition, Ma said.
“At the fair, they met their customers, won new ones
and learned more about the needs of the South Amer-
ican market. As the largest economy in Latin America
and the ninth largest in the world, Brazil has many con-
sumers and a fast-growing electronics market.”
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RODADAS DE NEGOCIOS

Mais de 110 rodadas de negdcios foram realizadas
durante as feiras. O Instituto Brasileiro de Relacées
Empresariais Internacionais (IBREI) trouxe 10 com-
pradores do Chile, da Guatemala, da Colémbia, do
Equador, do México e da Bolivia. “As feiras reuniram
grandes importadores, que vieram a LAE em busca de
novidades em produtos e de tecnologia, além de no-
vos fornecedores, lancamentos, precos competitivos,
qualidade e confianca”, disse Gilberto Bueno, dire-
tor comercial e de eventos do IBREI.

Os compradores elogiaram muito a estrutura do evento,
a quantidade de expositores e a variedade de produ-
tos em exposicdo, contou Gilberto. O atendimento da
equipe da feira foi impecével. O IBREI enxerga a feira
como a maior possibilidade de negociacéo internacio-
nal do setor e, com sua ampliacéo para o México, acre-
dita que se torna uma referéncia na América Latina.”

Com uma cultura de rodada de negdcios internacionais
executada em poucas feiras aqui no Brasil, a LAE pro-
porcionou oportunidades aos compradores. Promoveu
a possibilidade de levarem lancamentos e novidades
do setor com precos competitivos aos seus paises. “As
negociacdes levam um tempo para se concretizar, mas
ja temos informacdes de que haverd importacdes de
bicicletas, equipamentos de celulares e eletrodomésti-
cos”, disse o diretor.

BUSINESS ROUNDS

More than 110 business rounds were held during the
fairs. The Instituto Brasileiro de Relagées Empresar-
iais (Brazilian Institute of International Business Re-
lations)(IBREI) brought 10 buyers from Chile, Guate-
mala, Colombia, Ecuador, Mexico and Bolivia. The fairs
brought together major importers, who came to LAE in
search of new products and technology, as well as new
suppliers, launches, competitive prices, quality and
trust”, said Gilberto Bueno, commercial and events
director at IBREI.

Buyers highly praised the event’s structure, the number
of exhibitors and the variety of products on display, said
Gilberto. “The service provided by the fair team was
impeccable. IBRE sees the fair as the greatest oppor-
tunity for international negotiation in the sector and,
with its expansion to Mexico, believes it will become a
reference in Latin America.”

With a culture of international business rounds held at
few fairs here in Brazil, LAE provided opportunities for
buyers. He promoted the possibility of bringing new
products and innovations from the sector at competi-
tive prices to their countries. “Negotiations take time
to materialize, but we already have information that
there will be imports of bicycles, cell phone equipment
and household appliances,” said the director.

ELETROLARNEWS | 349



COBERTURA ES 2024 LAE/LAH

PALAVRA DOS COMPRADORES

Representante da importadora El Gato SA, do
Equador, o engenheiro Jorge Guaman Toscano se
interessou, na feira, por itens de tecnologia médica e
utilidades domésticas. Estéd prestes a fechar negdcios
com cinco fornecedores. “Expandimos nossa rede com
amigos que conhecemos no IBREI e estamos em con-
tato com fornecedores do Brasil, México, Bolivia e Co-
[6mbia”, disse.

A empresa expandiu uma nova linha de negdcios e
conseguiu precos melhores, contou Jorge, que esteve
nas rodadas de negécios. “Elas foram muito Uteis, bem
como a ajuda prestada pelos intérpretes. Foi importan-
te participar da feira para conhecer novas tecnologias,
produtos inovadores, novos fornecedores e melhores
precos.”

Gerente-geral da Aura Systems, Andrés Costa apro-
vou as rodadas de negdcios. “Ajudaram-me a aprender
sobre varios tipos de produtos e novas possibilidades
de negdcios.” Na feira, os produtos que mais chama-
ram sua atengdo foram os smartwatches e os projetores
portateis.

No evento, conseguiu novas oportunidades de nego-
cios e maior exposicdo da marca. "A feira é importan-
te porque permite que grandes, médios e pequenos

LAE/LAH (COVERAGE 2024

WORDS FROM BUYERS

Representing the importer El Gato SA, from Ecuador,
engineer Jorge Guaman Toscano was interested in
medical technology and household goods at the fair.
He is about to close deals with five suppliers. “We ex-
panded our network with friends we met at IBREI and
we are in contact with suppliers from Brazil, Mexico, Bo-
livia and Colombia,” he said.

The company expanded a new line of business and
obtained better prices, said Jorge, who attended
the business rounds. “They were very useful, as was
the help provided by the interpreters. It was impor-
tant to participate in the fair to learn about new tech-
nologies, innovative products, new suppliers and
better prices.”

General manager at Aura Systems, Andrés Costa
approved the business rounds. “They helped me learn
about various types of products and new business
possibilities.” At the fair, the products that caught his
attention the most were smartwatches and portable
projectors.

At the event, he obtained new business opportunities
and greater brand exposure. “The fair is important be-
cause it allows large, medium and small entrepreneurs
to present their products and businesses to various
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empresarios apresentem os seus produtos e negdcios
para varios tipos de compradores de diferentes regides
e paises”, disse Andrés.

A Nipponflex Bolivia voltou sua atencdo para as bi-
cicletas elétricas e os purificadores de agua. "A feira
ajudou nosso negdcio no acesso a fornecedores com
variedade de produtos, qualidade e pregos diretos de
fabrica”, disse Nadia Floes, diretora de negécios,
que participou das rodadas e gostou do resultado. "A
Eletrolar Show é importante para o segmento de ele-
tros, porque a tecnologia e a inovacdo tém que estar
presentes nas casas e cobrir as necessidades bésicas
das pessoas.”

Eletroportateis como cafeteiras, maquinas de café
expresso e air fryers se destacaram, contou Juan Ca-
milo Uribe, CEO da Plus Solutions. "Tivemos boas
oportunidade de negdcios, que serdo consolidadas em
compras. A feira nos permitiu diversificar os fornecedo-
res, e as rodadas de negdcios foram uma oportunidade
para melhorar a oferta. Temos nossa prépria marca e
estamos constantemente comprando produtos.”

Christian Paris Martinez Garcia, diretor da Monter,
do México, se interessou, na feira, pelos relogios digi-
tais, bicicletas elétricas e equipamentos de limpeza, e
iniciou negociagdes. “Seria bom, no México, encontrar
produtos brasileiros de qualidade”, disse.

A Proserva Produtos e Servicos elegeu como desta-
ques os eletrodomésticos para cozinha e lavanderia,
as bicicletas e motocicletas elétricas, os sistemas de

types of buyers from different regions and countries,”
said Andrés.

Nipponflex Bolivia turned its attention to electric bicy-
cles and water purifiers. “The fair helped our business
access suppliers with a variety of products, quality and
direct factory prices,” said Nadia Floes, business di-
rector, who participated in the rounds and was pleased
with the results. “The Eletrolar Show is important for
the electronics segment, because technology and in-
novation must be present in homes and cover people’s
basic needs.”

Small appliances such as coffee makers, espresso
machines and air fryers stood out, said Juan Camilo
Uribe, CEO at Plus Solutions. "We had good busi-
ness opportunities, which will be consolidated in pur-
chases. The fair allowed us to diversify suppliers and
the business rounds were an opportunity to improve
the offer. We have our own brand and are constantly
buying products.”

Christian Paris Martinez Garcia, director at Mont-
er, Mexico, was interested in digital watches, electric
bicycles and cleaning equipment at the fair and began
negotiations. “It would be good to find quality Brazilian
products in Mexico,” he said.

Proserva Produtos e Servicos highlighted kitchen
and laundry appliances, electric bicycles and motorcy-
cles, air conditioning and solar power generation sys-
tems, interior lighting, and multimedia and telephone
accessories.
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ar-condicionado e de geragdo de energia solar, ilumina-
¢do de interiores e acessorios multimidia e de telefonia.

“Na feira, encontramos novos produtos com tecnolo-
gias mais avancadas do que conheciamos e fizemos
muitos contatos interessantes para possiveis negocios.
Tivemos contato direto com novos fornecedores, ava-
liamos os produtos e construimos relacionamentos di-
retos com pessoas de outros paises”, disse Julio Cesar
Monroy Linares, da direcdo geral corporativa da
empresa.

INVESTIMENTO EM NOVOS CLIENTES

A Realink Expo trouxe 112 empresas, disse o gerente-
-geral, Li Ningyan. Elas expuseram refrigeradores, as-
piradores, secadores de cabelo, coolers, placas-méae de
computadores, alto-falantes, fones de ouvido Bluetooth,
copos térmicos e sacos de armazenamento a vacuo.

"O potencial das feiras é o de conhecer novos clien-
tes na América do Sul, especialmente no Brasil, e suas
necessidades. A maior parte dos nossos expositores
fez contatos com clientes locais, e a comunicagéo vai
se estender nos proximos meses. As feiras foram bem
administradas e colaboraram para as empresas expan-
direm sua rede no Brasil”, disse Li.

Vansn Chen, diretor de vendas da Hot Expo, que
trouxe 14 empresas para a Latin American Electronics,
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“At the fair, we found new products with more ad-
vanced technologies than we were aware of and
made many interesting contacts for potential busi-
ness. We had direct contact with new suppliers, eval-
uated products, and built direct relationships with
people from other countries,” said Julio Cesar Mon-
roy Linares, from the company’s general corpo-
rate management.

INVESTMENT IN NEW CUSTOMERS

Realink Expo brought in 112 companies, said gener-
al manager Li Ningyan. They exhibited refrigerators,
vacuum cleaners, hair dryers, coolers, computer moth-
erboards, speakers, Bluetooth headsets, thermal cups
and vacuum storage bags.

“The potential of the fairs is to meet new customers
in South America, especially Brazil, and their needs.
Most of our exhibitors have made contacts with lo-
cal customers, and the communication will continue
in the coming months. The fairs were well-managed
and helped companies expand their network in Bra-
zil,” Li said.

Vansn Chen, sales director at Hot Expo, which
brought 14 companies to Latin American Electronics,
said the feedback was positive and that the China-Bra-
zil supply chain will meet the needs of both coun-
tries. “Most of them met good retailers in Brazil. LAE
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disse que os comentarios foram positivos e que a ca-
deia de suprimentos China-Brasil atenderd as neces-
sidades dos dois paises. “A maioria conheceu bons
varejistas do Brasil. A LAE representa o mercado da
América do Sul para muitos fornecedores chineses que
qguerem atuar na regido e ainda tém concorrentes limi-

tados.”

ALTA QUALIDADE

Foi assim que as empresas trazidas pela HK Huizhan
Han classificaram a LAE, disse Carol Zheng, executiva
do projeto. “A Heilongjiang Catig, que expds chalei-
ra elétrica, cafeteira e espremedor de frutas, gostou do
alto numero de visitantes. Para a Brilliant Industry, de
utensilios de cozinha em aco inoxidével, o evento foi
de alta qualidade. E para a Motor Suzhou Yongjie,
que expds aparelhos de limpeza de alta poténcia para
uso comercial e jardim, o intercambio favoreceu a ven-
da e o desenvolvimento de produtos.”

A Sea Ever International trouxe 30 empresas, contou
Freya Song, CEO. "O mercado brasileiro é enorme, e
0s expositores esperavam que essa feira fosse a Unica
e a maior plataforma para compradores de utilidades
domésticas. Eles, realmente, fizeram bons negdcios e,
também, ampliaram o seu networking.”

represents the South American market for many Chi-
nese suppliers who want to operate in the region and
still have limited competitors.”

HIGH QUALITY

This is how the companies brought by HK Huizhan rat-
ed LAE, said Carol Zheng, project executive. "Hei-
longjiang Catig, which exhibited electric kettles, coffee
makers and juicers, was pleased with the high number
of visitors. Brilliant Industry, which exhibited stainless
steel kitchenware, said the event was high quality. And
for Suzhou Yongjie Motor, which exhibited high-pow-
er cleaning appliances for commercial and garden use,
the exchange was conducive to sales and product de-
velopment.”

Sea Ever International brought 30 companies, said
Freya Song, CEO. “The Brazilian market is huge, and
exhibitors expected this fair to be the only and largest
platform for buyers of household appliances. They real-
ly did good business and expanded their networking.”

Sam Liu, general manager of Encore Expo, with a
delegation of 49 exhibitors showcasing home applianc-
es, computer accessories and consumer electronics,
said the fair was productive. “It had a huge impact on
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Sam Liu, gerente-geral da Encore Expo, com uma de-
legacdo de 49 expositores que mostraram eletrodomésti-
cos, acessorios de computador e eletrdnicos de consumo,
disse que a feira foi produtiva. “Teve enorme repercussao
nas midias sociais, no radio e na TV, tanto que 55% dos
nossos expositores reconheceram o gabarito dos visitan-
tes. Eles se reuniram com os principais compradores ndo
s6 do Brasil, mas também de paises vizinhos.”

PROFISSIONALISMO, UMA MARCA DA FEIRA

A New Century trouxe cerca de 30 empresas. "Elas
apresentaram eletrénicos, produtos inteligentes, robd
para limpeza de janelas, projetores, acessérios para ce-
lulares e periféricos de computador, entre outros itens.
Fizeram bons negdcios e ampliaram o seu networking.
O mercado sul-americano é muito importante, e a Ele-
trolar Show/Latin American Electronics € a maior e mais
profissional feira de eletrénicos da América do Sul”,
disse Andy Xiang, diretor de vendas.

Em sua primeira atuacdo na Latin American Electronics,
a Hao Expo trouxe 15 empresas, que expuseram, princi-
palmente, eletrodomésticos e utensilios de cozinha, con-
tou Ivy Kang, gerente do departamento de relacGes.
"A feira foi a plataforma ideal para apresentarem os seus
produtos ou marcas. Conheceram &timos visitantes e ex-
positores. E uma mostra realmente agradavel e que vale a
pena.” Veja, a seguir, a opinido das empresas.

354 | ELETROLARNEWS

LAE/LAH COVERAGE 2024

T, L l.".
HE
=mi "

-
3 n“r L S
i 00 ATD

social media, radio and TV, so much so that 55% of our
exhibitors recognized the visitors’ expertise. They met
with the main buyers not only from Brazil, but also from
neighboring countries.”

PROFESSIONALISM, A HALLMARK OF THE FAIR

New Century brought together around 30 companies.
“They presented electronics, smart products, window
cleaning robots, projectors, cell phone accessories and
computer peripherals, among other items. They did
good business and expanded their networking. The
South American market is very important, and the Elet-
rolar Show/Latin American Electronics is the largest and
most professional electronics fair in South America,”
said Andy Xiang, sales director.

In its first appearance at Latin American Electronics,
Hao Expo brought together 15 companies, which ex-
hibited mainly home appliances and kitchen utensils,
said Ivy Kang, manager of the relations department.
“The fair was the ideal platform for them to present
their products or brands. They met great visitors and
exhibitors. It is an enjoyable and worthwhile show.” See
below what the companies had to say.



JSWORD ELECTRONICS €0., LTD.

A 7Sword Electronics Co., Ltd. participou como ex-
positora pela primeira vez. Seus destaques foram os
alto-falantes de festa e os alto-falantes PA, com di-
ferentes funcdes e poténcias de saida do som.

"O objetivo da nossa vinda a feira foi expandir a pre-
senca da marca no mercado sul-americano, captar mais
clientes, fazer parcerias e exportar para o Brasil. Foi
produtivo”, contou Clay Lee, diretor de marketing
da empresa.

7Sword Electronics Co., Ltd. participated as an exhib-
itor for the first time. Its highlights were party speak-
ers and PA speakers, with different functions and
sound output powers.

“The objective of our visit to the fair was to expand the
brand'’s presence in the South American market, attract
more customers, establish partnerships and export to
Brazil. It was productive,” said Clay Lee, the compa-
ny’s marketing director.

CIXI GSTAR ELECTRIC APPLIANCE

Destacou sua air fryer com a marca Gstar. “Viemos
para visitar clientes no Brasil, encontrar novos na Amé-
rica do Sul e fazer pesquisas de mercado aprofunda-
das”, contou o gerente da empresa, Ren Janke.

A Cixi Gstar Electric Appliance participou pela pri-
meira vez da feira, com o objetivo de formar parcerias
no Brasil e na América do Sul, bem como ampliar a sua
presenca no mercado.

Its air fryer, under the Gstar brand, was highlighted.
“We came to visit customers in Brazil, find new ones in
South America and conduct in-depth market research, ”
said the company’s manager, Ren Janke.

Cixi Gstar Electric Appliance participated in the fair
for the first time, with the aim of forming partnerships
in Brazil and South America, as well as expanding its
presence in the market.

DA PAN ELECTRIC APPLIANCE IND.

A marca DA PAN participou pela primeira vez como
expositora e destacou a sua adega para vinhos. O
objetivo foi expandir a sua presenca no mercado, con-
tou Luis Lu, gerente de vendas da Da Pan Electric
Appliance Ind.

“Na verdade, ja temos uma cooperagédo de longo pra-
zo com empresas de marcas locais, mas gostariamos
de encontrar mais oportunidades de negdcios em ou-
tros paises. Na feira, conhecemos alguns compradores
importantes do Chile e da Colémbia.”

DA PAN participated as an exhibitor for the first time
and highlighted its wine cooler. The aim was to ex-
pand its presence in the market, said Luis Lu, sales
manager at Da Pan Electric Appliance Ind.

“Actually, we already have long-term cooperation with
local brand companies, but we would like to find more
business opportunities in other countries. At the fair, we
met some important buyers from Chile and Colombia.”

DONGGUAN JINGSHU TECHNOLOGY (0., LTD.

Expds o monitor gamer e o monitor office, com
venda direta da féabrica, o que resulta em preco mui-
to acessivel. “Podemos personalizar o logotipo e as
especificacdes do cliente, oferecendo o produto mais
satisfatorio e de acordo com os héabitos brasileiros”, ex-
plicou Amber Pan, responsavel pelo estande.

A Dongguan JingShu Technology Co., Ltd. participou
pela primeira vez, com o objetivo de exportar seus pro-
dutos para o Brasil e ampliar a presenca da empresa no
mercado. Em sua avaliacdo, a feira foi muito produtiva.

The company exhibited its gaming monitor and office
monitor, sold directly from the factory, which resulted
in very affordable prices. “We can customize the cus-
tomer’s logo and specifications, offering the most satis-
factory product in line with Brazilian habits,” explained
Amber Pan, who was in charge of the booth.

Dongguan JingShu Technology Co., Ltd. participated
for the first time, with the aim of exporting its products
to Brazil and expanding the company’s presence in the
market. In its assessment, the fair was very productive.
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DONGGUAN HC TECHNOLOGY (0., LTD.

Participou pela segunda vez como expositora e desta-
cou novidades em alto-falantes para festas. "Esses
produtos sdo muito bem recebidos, e suas vendas vém
aumentando bastante no mercado brasileiro”, contou
Maggie Wu, gerente de vendas.

A Dongguan HC Technology Co, Ltd. pretende am-
pliar a sua presenca no mercado do Brasil e da América
do Sul. Para tanto, j& confirmou a sua presenca na edi-
¢&o da feira em 2025.

It was the second time that the company participated
as an exhibitor and highlighted new party speakers.
“These products have been very well received and their
sales have been increasing significantly in the Brazilian
market,” said Maggie Wu, sales manager.

Dongguan HC Techonology Co, Ltd. intends to ex-
pand its presence in the Brazilian and South American
markets. To this end, it has already confirmed its pres-
ence at the 2025 edition of the fair.

FEILONG HOME ELECTRICAL GROUP (0., LTD.

Expositora pelo segundo ano consecutivo, a Feilong
Home Electrical Group Co., Ltd. apresentou seu
novo Beer Cooler, que pode chegar a temperatura
de menos 6 °C, exclusivamente para cerveja. Mais um
produto de destaque foi o freezer bad, de alto de-
sempenho.

No ano passado, a empresa teve um bom feedback
apos a feira e agora ird iniciar negociacdes com alguns
clientes. Com a participagdo no evento, espera expan-
dir o mercado e firmar uma parceria duradoura com os
clientes de seus produtos.

Feilong Home Electrical Group Co., Ltd., which is ex-
hibiting for the second consecutive year, showcased its
new Beer Cooler, which can reach a temperature of
minus 6°C, exclusively for beer. Another highlight was
the high-performance chest freezer.

Last year, the company received good feedback after
the fair and will now start negotiations with some cus-
tomers. By participating in the event, it hopes to ex-
pand its market and establish a long-term partnership
with customers of its products.

FOSHAN MONTEDOLENT BROTHERS APPLIANCES

Mostrou diferentes suportes, de varios tamanhos,
que permitem colocar um televisor de até 120”. “Eles
ddo um angulo de visédo diferente do dngulo dos pro-
dutos tradicionais”, explicou Cherry Xing, gerente
de vendas da empresa, que expds pela primeira vez.

A Foshan Montedolent Brothers Appliances veio a
feira para avaliar a demanda de mercado e contatar no-
vos clientes, contou Cherry. “Encontramos nossos clien-
tes antigos, conhecemos novos, com os quais ja esta-
mos nos comunicando, e recebemos encomendas.”

Participou pela primeira vez da feira, como exposito-
ra, e apresentou placas de indugdo, modelos topo de
linha para eletrodomésticos de cozinha. Trouxe, tam-
bém, placas de inducdo com extrator.

"O objetivo da Foshan Kitchenstar ao vir para o even-
to foi o de buscar algumas oportunidades de coope-
ragédo no mercado brasileiro”, contou a gerente de
vendas, Tina Wu.
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It showcased different supports in various sizes that
can hold a TV up to 120”. “They provide a different
viewing angle than traditional products,” explained
Cherry Xing, sales manager of the company, which
was exhibiting for the first time.

Foshan Montedolent Brothers Appliances came to
the fair to assess market demand and contact new cus-
tomers, Cherry said. “We met our old customers, met
new ones, with whom we are already communicating,
and received orders.”

It was the first time that Foshan Kitchenstar participat-
ed in the fair as an exhibitor, and it presented top-of-
the-line induction hobs for kitchen appliances. It also
brought induction hobs with extractors.

“Foshan Kitchenstar’s objective in coming to the
event was to seek out some cooperation opportunities
in the Brazilian market,” said sales manager Tina Wu.



Expos mochilas com display de LED, visando ampliar
a participacdo dos produtos em diferentes paises. “A
América Latina e a América do Sul s&do os nossos mer-
cados-alvo nos préximos anos”, explicou Huang Yu,
gerente de vendas.

A Guangzhou Aoking Leather Co., Ltd. participou
da feira pela primeira vez. Seus objetivos foram a for-
macado de parcerias e a expansdo da presenca de seus
produtos no mercado sul-americano.

It showcased backpacks with LED displays, aiming to
expand the presence of its products in different coun-
tries. “Latin America and South America are our target
markets in the coming years,” explained Huang Yu,
sales manager.

Guangzhou Aoking Leather Co., Ltd. participated
in the fair for the first time. Its objectives were to form
partnerships and expand the presence of its products
in the South American market.

GUANGDONG HELENBO HOUSEHOLD ELECTRICAL APPLIANCE €0., LTD.

Levou para a feira aparelhos de ar-condicionado com
refrigeracdo a agua. "Esse tipo de produto estd em
alta, agora é a hora certa de fazer os pedidos de venti-
ladores e coolers”, disse Zhi Huan, gerente de vendas
da empresa.

A Guangdong Helenbo Household Electrical
Appliance Co., Ltd. participou pela primeira vez como
expositora. Seus objetivos foram a exportagdo de pro-
dutos para o Brasil, a formacéo de parcerias e a amplia-
¢do do mercado.

It brought water-cooled air conditioners to the fair.
“This type of product is in high demand, and now is the
right time to place orders for fans and coolers,” said Zhi
Huan, the company’s sales manager.

Guangdong Helenbo Household Electrical Appli-
ance Co., Ltd. participated as an exhibitor for the first
time. Its goals were to export products to Brazil, form
partnerships and expand its market.
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GUANGDONG LINKFAIR HOUSEHOLD (0., LTD.

Com a marca Linkfair, exp&s churrasqueira elétrica fa-
miliar. A empresa participou da feira por indicacdo de
um grande cliente da Argentina, com o qual combinou
um encontro no evento.

A Guangdong Linkfair Household Co., Ltd. planeja
expandir a presencga de seus produtos em outros mer-
cados, o que a levou a participar da feira, conforme
contaram seus gerentes.

Under the Linkfair brand, it exhibited a family electric
barbecue. The company participated in the fair at the
recommendation of a major client from Argentina, with
whom it arranged to meet at the event.

Guangdong Linkfair Household Co., Ltd. plans to
expand the presence of its products in other markets,
which led it to participate in the fair, according to its
managers.

HOMER ELECTRICAL APPLIANCES €0., LTD.

Em sua estreia na feira, apresentou produtos de utilida-
des domésticas, com destaque para o espremedor. A
empresa chegou ao evento por indicacdo de um clien-
te no Brasil.

De acordo com os gerentes da Homer Electrical
Appliances Co. Ltd., o objetivo da participagdo na
feira foi a possibilidade de ampliar a presenca de seus
produtos em novos mercados.

In its debut at the fair, it presented household appli-
ances, with a highlight being the juicer. The company
came to the event on the recommendation of a client
in Brazil.

According to the managers of Homer Electrical Ap-
pliances Co. Ltd., the objective of participating in the
fair was to expand the presence of its products in new
markets.

HANGZHOU NEWSOURCES ELECTRONICS €O., LTD.

Expds amplificador de iudio automotivo, processa-
dor de sinal de dudio automotivo e produtos BT, en-
tre outros itens. “Nosso objetivo foi desenvolver o mer-
cado e encontrar compradores no Brasil”, contou Sara
Bai, gerente de vendas e projetos da empresa.

|u

A Hangzhou Newsources Electronics Co., Ltd. par-
ticipou pela primeira vez da feira e fez bons contatos
com potenciais clientes. Seu objetivo foi encontrar co-
laboradores e, também, exportar os amplificadores de
4udio automotivo para o Brasil.

It exhibited automotive audio amplifiers, automotive
audio signal processors and BT products, among
other items. “Our goal was to develop the market and
find buyers in Brazil,” said Sara Bai, the company’s sales
and project manager.

Hangzhou Newsources Electronics Co., Ltd. par-
ticipated in the fair for the first time and made good
contacts with potential customers. Its goal was to find
partners and to export automotive audio amplifiers to
Brazil.

JIANGMEN NANGUANG ELECTRICAL APPLIANCE INDUSTRIAL

Trouxe muitos produtos com design e recursos ino-
vadores, ainda inéditos no mercado. "Viemos a fei-
ra, em primeiro lugar, porque o mercado brasileiro é
o maior da América do Sul em populagdo, o que nos
permite encontrar um alto nimero de potenciais novos
clientes”, contou Jenny Chen, gerente de vendas da
empresa.

Para a Jiangmen Nanguang Electrical Appliance Indus-
trial, o resultado foi muito proveitoso. “Aderimos a feira
todos os anos”, disse Jenny, que fez reunides com clien-
tes, debates sobre novos projetos, conheceu novas mar-

cas sul-americanas e avaliou as condi¢des do mercado.

It brought many products with innovative designs
and features that were previously unheard of on the
market. “We came to the fair, first of all, because the
Brazilian market is the largest in South America in terms
of population, which allows us to find a large number of
potential new customers,” said Jenny Chen, the com-
pany’s sales manager.

For Jiangmen Nanguang Electrical Appliance Indus-
trial, the result was very beneficial. “"We join the fair
every year,” said Jenny, who held meetings with cus-
tomers, discussed new projects, got to know new South
American brands and assessed market conditions.



i

Apresentou na feira novo hub USB, docking station
e cabo, além de cabletime com novo design. Em sua
segunda participagdo, buscou distribuidores e apre-
sentou seus produtos com o intuito de exportar para
varejistas e lojas online.

No evento, a Ningbo Alline Electronic Technology
encontrou novos parceiros. “O foco é exportar para o
Brasil, que é um mercado em expanséo e, também, for-
mar novas parcerias”, informou a diretora de vendas da
empresa.

At the fair, it presented a new USB hub, docking sta-
tion and cable, as well as a new cabletime design. In
its second participation, it sought distributors and pre-
sented its products with the aim of exporting to retail-
ers and online stores.

At the event, Ningbo Alline Electronic Technology
found new partners. “The focus is on exporting to Bra-
zil, which is a growing market, and also on forming new
partnerships,” said the company’s sales director.

NINGBO FOURA INDUSTRY AND TRADE (0., LTD.

A empresa, que desenvolve e fabrica produtos de
limpeza para aspiradores profissionais, multifuncio-
nais e inovadores, e atua em todo o mundo, participou
pela primeira vez da feira.

“Nosso objetivo foi exportar para o Brasil e, também, es-
tabelecer relagdes de parceria”, contou a gerente de ex-
posicdes da Ningbo Foura Industry and Trade Co., Ltd.

The company, which develops and manufactures in-
novative, multifunctional cleaning products for pro-
fessional vacuum cleaners and operates worldwide,
participated in the fair for the first time.

“Our goal was to export to Brazil and also establish
partnerships,” said the exhibition manager of Ningbo
Foura Industry and Trade Co., Ltd.

NINGBO GOLDEN AGE ELECTRIC C0., LTD.

Expds grande variedade de produtos. “Seus diferen-
ciais sdo a alta qualidade e o preco razoavel”, disse
Wang Panpan, da drea de vendas da Ningbo Golden
Age Electric Co., Ltd., empresa que ja havia partici-
pado da feira.

"O Brasil tem um grande mercado de OEM, e o evento
pode atrair boas marcas que estao por vir. Estar na feira
nos ajuda a ter contato com algumas marcas conheci-
das e conseguir clientes”, contou Wang.

It showcased a wide variety of products. “Their distin-
guishing features are high quality and reasonable pric-
es,” said Wang Panpan, from the sales department of
Ningbo Golden Age Electric Co., Ltd., a company
that had already participated in the fair.

“Brazil has a large OEM market, and the event can at-
tract good upcoming brands. Being at the fair helps
us get in touch with some well-known brands and gain
customers,” said Wang.

NINGBO KONWIN ELECTRICAL APPLIANCE (0., LTD.

Com a marca Konwin, destacou o ventilador elétrico
na edicdo de 2024, sua segunda participacgéo na feira.
“Muitos pedidos de nossos parceiros comerciais nos
Estados Unidos sdo do Brasil, entdo viemos obter al-
gumas informacgdes de marketing que nos seréo Uteis”,
informou a geréncia da empresa.

A Ningbo Konwin Electrical Appliance Co., Ltd. fez
a primeira participacdo na feira em 2015. “Depois de
quase 10 anos, conseguimos muitos clientes potenciais
valiosos em 2024, foi muito produtivo.” A empresa tem
interesse em exportar para o Brasil e formar parcerias.

With the Konwin brand, the electric fan was highlight-
ed at the 2024 edition, its second participation in the
fair. “Many orders from our business partners in the
United States are from Brazil, so we came to get some
marketing information that will be useful to us,” said
the company’s management.

Ningbo Konwin Electrical Appliance Co., Ltd. made
its first participation in the fair in 2015. “After 10 years,
we have gained many valuable potential customers in
2024, which was very productive.” The company is inter-
ested in exporting to Brazil and forming partnerships.

N
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NINGBO SWDK

A marca lancou o esfregdo vibratério, sem fio, que
simula o0 movimento da mao para a frente e para trés.
Esfrega o chdo de forma mais estavel e completa. "O
produto é exclusivo de nossa empresa e novo no mer-
cado brasileiro, queremos abri-lo para essa novidade”,
contou Zhou Lili, gerente de vendas da empresa.

Esta foi a primeira vez que a Ningbo SWDK participou
da feira. A empresa espera receber encomendas e co-
locar o produto no mercado brasileiro. Outro objetivo
é estabelecer parcerias.

The brand launched a cordless vibrating mop that sim-
ulates the forward and backward movement of a hand. It
scrubs the floor more stably and thoroughly. “The prod-
uct is exclusive to our company and new to the Brazilian
market. We want to open it up to this new feature,” said
Zhou Lili, the company’s sales manager.

This was the first time that Ningbo SWDK participated
in the fair. The company hopes to receive orders and
introduce the product to the Brazilian market. Another
goal is to establish partnerships.

NINGBO XINGDING

Lancou seu ferro elétrico a vapor, com alta poténcia
e desempenho. "O produto € significativamente supe-
rior aos encontrados no mercado por suas inovagdes
tecnoldgicas”, disse Tony Wang, gerente-chefe de
vendas da empresa. Trouxe, também, solucdes perso-
nalizadas para atender as necessidades dos diferentes
clientes e uma equipe para dar aos visitantes informa-
cdes detalhadas sobre os produtos.

Pela primeira vez na feira, a Ningbo Xingdin expds
seus servicos e estabeleceu relacdes de cooperacéo
com grandes e potenciais compradores. “Nosso princi-
pal objetivo foi aumentar o reconhecimento da marca,
as vendas, com promogdes especiais, e exportar para
o Brasil. Através da interacdo com os visitantes, tivemos
um feedback valioso do mercado”, contou Tony.
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It launched its high-power, high-performance electric
steam iron. "The product is significantly superior to
other products on the market due to its technological
innovations,” said Tony Wang, the company’s chief
sales manager. It also brought customized solutions
to meet the needs of different customers and a team
to provide visitors with detailed information about the
products.

For the first time at the fair, Ningbno Xingdin show-
cased its services and established cooperative relation-
ships with large and potential buyers. “Our main goal
was to increase brand awareness, sales through special
promotions, and export to Brazil. Through interaction

with visitors, we obtained valuable feedback from the
market,” said Tony.



SHAOXING MONA WATER PURIFICATION TECNOLOGY €0., LTD.

Com a marca Monapure, expds purificador de agua.
“A América do Sul é o nosso mercado mais importante
desde a pandemia, os visitantes sdo profissionais. Agra-
decemos que a Encore tenha nos ajudado a participar
do matchmaking. Conseguimos dois novos clientes, foi
fantastico”, disse Chen Yi, diretor de marketing in-
ternacional da empresa.

O ano de 2024 marcou a primeira participagdo da
Shaoxing Mona Water Purification Technology Co.,
Ltd. na feira. A empresa estd empenhada em exportar
para o Brasil e, também, em formar parcerias.

With the Monapure brand, it exhibited water purifi-
ers. "South America is our most important market since
the pandemic, and the visitors are professionals. We
are grateful that Encore helped us participate in the
matchmaking. We gained two new customers, it was
fantastic,” said Chen Yi, the company’s international
marketing director.

The year 2024 marked the first participation of Shaox-
ing Mona Water Purification Technology Co., Ltd.
in the fair. The company is committed to exporting to
Brazil and also to forming partnerships.

SHENZHEN AUTO INTELLIGENCE TECHNOLOGY (0., LTD.

Expds novos modelos de alto-falantes e fones de
ouvido Bluetooth, com design diferenciado e tecno-
logia avancada, em sua primeira participacdo na feira.
O foco era divulgar a marca Atsom no mercado latino-
-americano e contatar clientes promissores.

O resultado obtido foi positivo, disse Steven Cheng,
gerente de vendas da Shenzhen Auto Intelligence
Technology Co., Ltd. “A feira foi muito boa, atingimos
0 nosso objetivo de ampliar o mercado latino-america-
no. Queremos exportar para o Brasil, que é o mercado
mais importante para nos, e formar parcerias.”

It showcased new models of Bluetooth speakers and
headphones, with distinctive designs and advanced
technology, in its first participation in the fair. The focus
was to promote the Atsom brand in the Latin American
market and contact promising customers.

The result obtained was positive, said Steven Cheng,
sales manager of Shenzhen Auto Intelligence Tech-
nology Co., Ltd. “The fair was very good; we achieved
our goal of expanding the Latin American market. We
want to export to Brazil, which is the most important
market for us, and form partnerships.”

SHENZHEN BEELAN TECHNOLOGY (0., LTD.

Expds capas para celulares. "Em nosso setor, ha mui-
tas marcas lideres e encontramos nossos parceiros que
também participaram da feira”, informou a empresa.

A Shenzhen Beelan Technology Co., Ltd. esteve presen-
te pela primeira vez na feira. Seus objetivos foram a maior
divulgacéo dos produtos e a formacéo de boas parcerias.

It exhibited mobile phone cases. “There are many
leading brands in our industry, and we met our partners
who also participated in the fair,” the company said.

Shenzhen Beelan Technology Co., Ltd. was present at
the fair for the first time. Its objectives were to promote
its products more widely and establish good partnerships.

SHENZHEN UNIQUE SCALES (0., LTD.

Trouxe um produto que faz a medicdo da escala de
gordura corporal. “Tem tela colorida VA de 5,25" e
eletrodos de respira¢éo”, contou Xu Yan Yang, geren-
te da empresa.

A Shenzen Unique Scales Co., Ltd. participou da
feira pela primeira vez. “O Brasil é um mercado-chave
para nos, e a feira é bem conhecida em todo o mundo.
Queremos expandir o mercado e encontrar parceiros”,
disse Xu Yan.

It brought a product that measures body fat scales.
“It has a 5.25” VA color screen and breathing elec-
trodes,” said Xu Yan Yang, the company’s manager.

Shenzhen Unique Scales Co., Ltd. participated in the
fair for the first time. “Brazil is a key market for us, and
the fair is well-known around the world. We want to ex-
pand the market and find partners,” said Xu Yan.
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SUNVALLEY (HK) TECHNOLOGY LIMITED

Apresentou as mais recentes inovacdes em luminarias
de mesa da sua marca Tao Tronics, monitores de
bebés, dispositivos de carregamento e projetores.
“Nossos diferenciais incluem design exclusivo, qualida-
de superior e tecnologia inovadora, atributos que os
distinguem de produtos da concorréncia”, contou Ce-
lia Shen, gerente de vendas da empresa, que con-
siderou como positiva sua primeira participagdo, que
visou ampliar a presenca no mercado, fazer parcerias e
exportar para o Brasil.

Uma das razdes que fez a Sunvalley (HK) Technology
Limited expor no evento foi o fato de ser de primeira
linha e atrair importantes players do setor eletronico e
de tecnologia, disse Celia. “Esta plataforma nos pro-
porcionou a oportunidade de conexdo com um publico
mais amplo, de obter informacdes valiosas do mercado
e de fortalecer a nossa presenca na industria. Reunimos
informacdes significativas, que serdo inestimaveis para
nossas estratégias futuras.”

Tao Tronics, baby monitors, charging devices and
projectors. “Our unique features include unique de-
sign, superior quality and innovative technology, attrib-
utes that distinguish us from our competitors’ prod-
ucts,” said Celia Shen, the company’s sales manager,
who considered her first participation to be a positive
one, which aimed to expand its presence in the market,
establish partnerships and export to Brazil.

One of the reasons Sunvalley (HK) Technology Limit-
ed exhibited at the event was the fact that it was top-
tier and attracted important players from the electron-
ics and technology sector, said Celia. “This platform
provided us with the opportunity to connect with a wid-
er audience, obtain valuable market information and
strengthen our presence in the industry. We gathered
significant information that will be invaluable for our fu-
ture strategies.”

ZHEJIANG HUATAI ELECTRONICS (0., LTD.

Expds uma lampada magnética nova e diferente,
que integra as séries Jupiter e Lua, com um design
Unico, de estilo. “O produto permite que as pessoas
brilhem”, contou Huang Zhijian, da &rea de comércio
exterior da empresa, que, na feira, visou estabelecer
parcerias e atrair clientes internacionais.

“Q Brasil € a maior economia da América do Sul e tem
um grande mercado consumidor”, disse o executivo
da Zhejiang Huatai Electronics Co., Ltd. “Participar
da feira ajuda a empresa a expandir seu mercado, au-
menta a visibilidade e a influéncia da marca no cenério
internacional. E uma plataforma para estabelecer con-
tatos e cooperacdo com outras empresas, o que ajuda
a expandir os canais.” mm
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It showcased a new and different magnetic lamp,
which is part of the Jupiter and Moon series, with a
unique and stylish design. “The product allows people
to shine,” said Huang Zhijian, from the company’s for-
eign trade department, who aimed to establish part-
nerships and attract international customers at the fair.

Brazil is the largest economy in South America and has
a large consumer market,” said the executive of Zheji-
ang Huatai Electronics Co., Ltd. “Participating in the
fair helps the company expand its market, increases the
visibility and influence of the brand on the international
stage. It is a platform for establishing contacts and co-
operation with other companies, which helps expand
channels.” mm
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ELETROCAR SHOW: PRESENT AND FUTURE OF ELECTRIC MOBILITY

A milestone for the sector, the B2B event will have 160 exhibiting brands, 3,000
companies and will receive around 40,000 visitors. It will be held from June 23
to 26,2025, in the Distrito Anhembi Expo Center, in a space of 12,000 sqm. More
than 200 vehicles will be on display and with test drives for visitors to try out.

364 | ELETROLARNEWS



CADERNO ELETROCAR
ELETROCAR SUPPLEMENT

PRESENTEE FUTURO
1

Um marco para o setor, 0 evento B2B tera 160 marcas
expositoras, 3 mil empresas e recebera cerca de 40 mil
visitantes. Sera realizado de 23 a 26 de junho de 2025,
no Distrito Anhembi, em espaco de 12 mil m2. Mais de
200 veiculos estarao expostos e com test drive para
experimentacdo dos visitantes.
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Caderno Eletrocar é dedicado a explorar
O o futuro da mobilidade elétrica, destacando
inovagdes, tendéncias e solugdes que estdo
moldando o mercado de veiculos elétricos e infraes-
trutura associada. E um espaco focado em conectar
as principais marcas, fabricantes e compradores deste

segmento em franca ascensdo, além de apoiar o cresci-
mento da mobilidade sustentével no Brasil.

Apesar de obstaculos fiscais, especialistas do setor au-
tomotivo preveem um futuro promissor para os carros
elétricos no Brasil. A Associacdo Brasileira do Vei-
culo Elétrico (ABVE) estima que até 2030 havera
cerca de 1 milhdo de carros elétricos e hibridos em
circulacdo no Pais, com uma participacdo de mer-
cado em torno de 30%. De janeiro a maio deste ano,
foram comercializados 64.908 veiculos leves eletrifica-
dos, e a previsdo da ABVE é fechar 2024 com mais de
150 mil unidades de veiculos vendidos.

Na 172 Eletrolar Show, o Grupo Eletrolar All Connected
fez o andncio oficial da Eletrocar Show, que trard ao
setor de carros elétricos a oportunidade de promover
conexdes estratégicas entre players do mercado. O
evento acontecerd em paralelo a Eletrolar Show 2025,
de 23 a 26 de junho, no novo Distrito Anhembi, em Sao
Paulo, e ocuparad um pavilhdo vizinho ao da feira.

MOBILIDADE LIMPA
O anuncio oficial ocorreu durante a entrega do Prémio
Mobilidade Limpa, na Eletrolar Show. A premiacéo,

Cercade 11% das emissoes de um carro a combustao
acontecem na fabricacao das pecas. No carro
elétrico, sdo 70%. Mas, ao longo de toda a sua vida
util, o carro a combustdo emite 52 toneladas, contra

23 doelétrico.”

“About 11% of the emissions from a combustion car occur
during the manufacturing of parts. In an electric car, the figure
is 70%. However, throughout its entire useful life, a combustion
car emits 52 tons, compared to 23 tons for an electric car.”

ploring the future of electric mobility, highlight-

ing innovations, trends and solutions that are
shaping the electric vehicle market and associated
infrastructure. It is a space focused on connecting the
main brands, manufacturers and buyers of this rapidly
growing segment, in addition to supporting the growth
of sustainable mobility in Brazil.

The Eletrocar Supplement is dedicated to ex-

Despite fiscal obstacles, automotive industry experts
predict a promising future for electric cars in Brazil.
The Associacdo Brasileira de Veiculos Elétricos (Bra-
zilian Electric Vehicle Association) (ABVE) estimates
that by 2030 there will be around 1 million electric
and hybrid cars in circulation in the country, with a
market share of around 30%. From January to May of
this year, 64,908 electrified light vehicles were sold, and
ABVE expects to close 2024 with more than 150 thou-
sand vehicles sold.

At the 17 Eletrolar Show, the Grupo Eletrolar All Con-
nected made the official announcement of the launch
of the Eletrocar Show, which will provide the electric
car sector with the opportunity to promote strategic
connections between market players. The event will
take place in parallel with the Eletrolar Show 2025, from
June 23 to 26 in the new Distrito Anhembi Expo Center,
in S&o Paulo, and will occupy a pavilion next to the fair.

JOAO IRINEU MEDEIROS, VICE-PRESIDENTE DE ASSUNTOS REGULATORIOS DA STELLANTIS SOUTH AMERICA
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lancada em julho de 2023, objetiva incentivar montado-
ras e importadoras a oferecerem automéveis e comer-
ciais leves mais eficientes, além de chamar a atencdo
dos consumidores para os veiculos mais limpos, em
termos ambientais, do mercado.

Nessa segunda edicdo do prémio, foram avaliados ndo
apenas veiculos totalmente elétricos, mas também vei-
culos hibridos e a combustao. No total, foram conside-
rados 97 carros elétricos, 77 carros plug-in, 30 hibridos,
97 hibridos leves e 534 carros a combustao.

Dentre as marcas participantes, um dos destaques foi a
FIAT, que teve o maior nimero de modelos premiados,
com oito no total (todos a combustdo) em categorias
diferentes. A chinesa Build Your Dreams (BYD) também
se destacou como maior ganhadora na categoria de
carros elétricos puros. Seu modelo Dolphin Mini foi o
carro que registrou menor indice de emissdes, com
0,41 Megajoules por quilémetro rodado.

PAINEL DE DEBATES

A ceriménia de entrega da premiacéo foi precedida
por apresentacdes de Marcio Alfonso, diretor de En-
genharia & PDI da GWM Brasil, e de Jodo Irineu Me-
deiros, vice-presidente de Assuntos Regulatérios
da Stellantis South America.

Em sua fala, Jodo Irineu destacou a importancia
de pensar a sustentabilidade ao longo de toda a
cadeia produtiva dos veiculos. “Cerca de 11% das

CLEAN MOBILITY

The official announcement was made during the Prémio
Mobilidade Limpa (Clean Mobility Award) ceremony
at the Eletrolar Show. The award, launched in July 2023,
aims to encourage automakers and importers to offer
more efficient cars and light commercial vehicles, in ad-
dition to drawing consumers’ attention to the cleanest
vehicles on the market, in environmental terms.

In this second edition of the award, not only fully elec-
tric vehicles were evaluated, but also hybrid and com-
bustion vehicles. In total, 97 electric cars, 77 plug-in
cars, 30 hybrids, 97 mild hybrids and 534 combustion
cars were considered.

Among the participating brands, one of the highlights
was FIAT, which had the largest number of award-win-
ning models, with eight in total (all combustion) in dif-
ferent categories. The Chinese company Build Your
Dreams (BYD) also stood out as the biggest winner in
the pure electric car category. Its Dolphin Mini model
was the car with the lowest emissions rate, with 0.41
Megajoules per kilometer driven.

PANEL DISCUSSION

The award ceremony was preceded by a panel discus-
sion with the participation of Marcio Alfonso, Direc-
tor of Engineering & RDI at GWM Brazil, and Jodo
Irineu Medeiros, Vice President of Regulatory Af-
fairs at Stellantis South America.
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emissdes de um carro a combustdo acontecem na
fabricacdo das pecas. No carro elétrico, sdo 70%.
Mas, ao longo de toda a sua vida util, o carro a com-
bustdo emite 52 toneladas, contra 23 do elétrico.”

O executivo da Stellantis lembrou a singularidade
do mercado brasileiro com relagcdo aos biocom-
bustiveis. “A fabricacdo dos carros elétricos ainda
custa muito caro. Enquanto nao conseguimos re-
duzir o custo, podemos usar o etanol para distri-
buir as tecnologias entre os mercados.” A empresa
pretende oferecer diversas arquiteturas, desde carros
hibridos leves até totalmente elétricos, de modo a
democratizar o acesso a tecnologias mais limpas de
transporte.

Marcio Alfonso também identificou a oportunidade
do mercado brasileiro nesse sentido. “Mais de 90%
da nossa frota ja é preparada para Flex, mas hoje, em
média, sé cerca de 30% dos carros usam etanol.” Ci-
tou, também, uma mudanca na percepgdo dos con-
sumidores em relacdo aos veiculos elétricos: mais de
40% tém interesse nesses modelos. Em carros, a GWM
aposta em modelos hibridos e totalmente elétricos,
como o Haval. No transporte de cargas, a empresa
pretende trazer ao Brasil a tecnologia de hidrogénio,
que pode se consolidar, na visdo de Marcio, num dife-
rencial importante no mercado.

In his speech, Joao Irineu highlighted the impor-
tance of thinking about sustainability throughout
the entire vehicle production chain. “Approximate-
ly 11% of emissions from a combustion car occur in
the manufacturing of parts. In an electric car, the
figure is 70%. However, throughout its entire useful
life, a combustion car emits 52 tons, compared to
23 tons for an electric car.”

The Stellantis executive recalled the uniqueness of
the Brazilian market in relation to biofuels. “The
manufacturing of electric cars is still very expensive.
Until we can reduce the cost, we can use ethanol to
distribute the technologies among the markets.”
The company intends to offer several architectures,
from mild hybrids to fully electric vehicles, to democra-
tize access to cleaner transportation technologies.

Marcio Alfonso also identified the opportunity in the
Brazilian market in this regard. “More than 90% of our
fleet is already prepared for Flex, but today, on av-
erage, only about 30% of cars use ethanol.” He also
mentioned a change in consumer perception regarding
electric vehicles: more than 40% are interested in these
models. In cars, GWM is betting on hybrid and fully
electric models, such as the Hava. In cargo transporta-
tion, the company intends to bring hydrogen technol-
ogy to Brazil, which could become, in Marcio’s view, an
important differentiator in the market.




ELETROCAR SHOW

A Eletrocar Show, que ocorrerda em 2025 como
evento paralelo a Eletrolar Show, é um marco
para o setor de mobilidade elétrica na América
Latina. Responde ao crescente interesse e demanda
por solu¢des de mobilidade sustentavel, refletindo as
tendéncias globais de transi¢cdo energética e inovacéo
tecnoldgica. O mercado de veiculos elétricos no Brasil
estad em plena expansdo, com projecdes de crescimen-
to significativo nos préximos anos, impulsionado por
politicas de incentivo, avancos tecnoldgicos e a cons-
cientizagdo ambiental.

Seré o palco ideal para o langamento de novos produ-
tos, networking entre profissionais do setor e discus-
sbes sobre o futuro da mobilidade. Serdo quatro dias
de negdcios dedicados a apoiar o crescimento da ca-
tegoria, com a presenca de veiculos elétricos e hibridos

Mais de 90% da nossa frota ja é preparada para

ELETROCAR SHOW

The Eletrocar Show, which will take place in 2025
as a parallel event to the Eletrolar Show, is a mile-
stone for the electric mobility sector in Latin Ameri-
ca. [t responds to the growing interest and demand for
sustainable mobility solutions, reflecting global trends
in energy transition and technological innovation. The
electric vehicle market in Brazil is heated, with projec-
tions of significant growth in the coming years, driven
by incentive policies, technological advances and envi-
ronmental awareness.

It will be the ideal stage for the launch of new prod-
ucts, networking among professionals in the sector
and discussions about the future of mobility. There will
be four days of business dedicated to supporting the
growth of the category, with the presence of electric
and hybrid vehicles available on the Brazilian market.

Flex, mas hoje, em média, s6 cerca de 30% dos
carros usam etanol.”

“More than 90% of our fleet is already prepared
for Flex, but today, on average, only about 30%
of cars use ethanol.”

MARCIO ALFONSO, DIRETOR DE ENGENHARIA & PDI DA GWM BRASIL
DIRECTOR OF ENGINEERING & RDI AT GWM BRAZIL

disponiveis no mercado brasileiro. O evento oferecera
a oportunidade tnica de conversar diretamente com
representantes das marcas e conhecer alguns mo-
delos de perto no Eletrocar Test Drive Experience.
Além disso, terd um forum dedicado a discutir tendén-
cias, legislagcdo e oportunidades de mercado.

A Eletrocar Show estara ligada a Eletrolar Show, uma
feira consolidada e com publico qualificado, atenden-
do a necessidade dos expositores que buscam espa-
¢o na area de mobilidade elétrica. O evento incluira
veiculos de todas as categorias: pesados, leves e
levissimos (carros, motos, bicicletas elétricas, pati-
netes e dnibus eletrificados), proporcionando uma
visdo abrangente do futuro da mobilidade susten-
tavel no Brasil.

The event will offer the unique opportunity to talk
directly with brand representatives and see some
models up close at the Eletrocar Test Drive Expe-
rience. In addition, there will be a forum dedicated to
discussing trends, legislation and market opportunities.

The Eletrocar Show will be linked to the Eletrolar Show,
a well-established trade fair with a qualified audience,
meeting the needs of exhibitors seeking space in the
electric mobility sector. The event will include vehicles
from all categories: heavy, light and very light (cars,
motorcycles, electric bicycles, scooters and electrified
buses), providing a comprehensive vision of the future
of sustainable mobility in Brazil.
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QUAL FOI A MOTIVAGAO PARA A
CRIACAO DA ELETROCAR SHOW?
Os carros elétricos, hoje, se consolidaram como parte

essencial do segmento de eletroeletrénicos, e nossa
experiéncia de mais de 17 anos com a Eletrolar Show
nos permitiu identificar essa tendéncia crescente. Ob-
servamos o sucesso desse setor em feiras internacio-
nais e percebemos que o mercado brasileiro, com seu
crescimento exponencial no setor, estd pronto para
abracar essa inovacdo. O carro elétrico ndo é ape-
nas um novo produto, ele traz consigo uma indus-
tria inteira de acessérios, carregadores, baterias
e solugdes sustentaveis, como a energia solar. A
Eletrocar Show nasce como uma plataforma cru-
cial para apresentar essas inovacdes, impulsionar
as vendas e promover a emissdo de carbono zero,
alinhada as fontes limpas de energia do Brasil.

JUNTAR A ELETROLAR SHOW COM A

ELETROCAR SHOW TRAZ QUAIS BENEFiCI0S?

A juncédo da Eletrolar Show com a Eletrocar Show
permitirad reunir o mercado B2B de forma abrangen-
te, incluindo revendedores, concessionérias, lojistas
e formadores de opinido. Com a Eletrolar Show se
transformando em uma feira multissetorial e multica-
nal, era natural que a industria de mobilidade elétri-
ca, com o carro elétrico como destaque, se integrasse
a esse cenario. Além disso, essa unido fortalece o
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WHAT MOTIVATED YOU TO CREATE ELETROCAR SHOW?
Electric cars have now become an essential part of
the electronics segment, and our experience of over
17 years with Eletrolar Show has allowed us to iden-
tify this growing trend. We have observed the success
of this sector at international trade fairs and realized
that the Brazilian market, with its exponential growth
in the sector, is ready to embrace this innovation. The
electric car is not just a new product; it brings with
it an entire industry of accessories, chargers, bat-
teries and sustainable solutions, such as solar en-
ergy. Eletrocar Show was created as a crucial plat-
form to present these innovations, boost sales and
promote zero carbon emissions, in line with Brazil's
clean energy sources.

WHAT ARE THE BENEFITS OF COMBINING THE ELETROLAR
SHOW WITH THE ELETROCAR SHOW?

The combination of the Eletrolar Show with the Eletro-
car Show will bring together the B2B market in a com-
prehensive manner, including resellers, dealerships,
retailers and opinion leaders. With the Eletrolar Show
becoming a multi-sector and multi-channel trade show,
it was only natural that the electric mobility industry,
with the electric car as its highlight, would join this sce-
nario. In addition, this union strengthens the ecosystem
of automotive electronic products, such as car audio
and auto parts, offering a complete view of the oppor-
tunities that this new industry has to offer.



ecossistema de produtos eletrdnicos automotivos,
como som de carro e autopecas, oferecendo uma
visdo completa das oportunidades que essa nova
industria tem a oferecer.

QUAL E A EXPECTATIVA PARA A PRIMEIRA

EDICAO DA ELETROCAR SHOW?

Estamos muito otimistas. Contamos com o apoio de di-
versas entidades importantes do setor, e nossa estraté-
gia de divulgacdo e marketing esta focada em atrair um
publico altamente qualificado e interessado na inddstria
de mobilidade elétrica. Acreditamos que este serd um
evento transformador, estabelecendo a Eletrocar Show
como o ponto de encontro essencial para o futuro des-
sa industria no Brasil, que estd apenas comecando a se
consolidar como dominante no mercado global.

WHAT ARE THE EXPECTATIONS FOR THE FIRST EDITION OF
THE ELETROCAR SHOW?

We are very optimistic. We have the support of sever-
al important entities in the sector, and our advertising
and marketing strategy is focused on attracting a high-
ly qualified audience interested in the electric mobility
industry. We believe that this will be a transformative
event, establishing the Eletrocar Show as the essential
meeting point for the future of this industry in Brazil,
which is just beginning to consolidate itself as a domi-
nant player in the global market.
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JUAN PABLO DE VERA,
PRESIDENTE DA ELETROCAR SHOW
PRESIDENT AT ELETROCAR SHOW

COM SUA EXPERIENCIA NO MERCADO, COMO VE A
EVOLUGAO DO SETOR DE MOBILIDADE ELETRICA?

E, sem duvida, um privilégio fazer parte deste momen-
to especial do setor, contribuindo para o desenvolvi-
mento de negbcios e promovendo a implementagdo
das solugdes oferecidas pela mobilidade elétrica. As-
sim como ocorreu com a chegada da tecnologia, da in-
ternet, da telefonia celular e, mais recentemente, com
a conectividade das coisas (loT), a Eletrocar Show
destacard os beneficios dessa nova evolucdo na
mobilidade. Isso permitira evidenciar solucées sus-
tentaveis para a mobilidade de pessoas e produ-
tos, integrando as inovagdes dos veiculos elétricos
com a oferta de infraestrutura eficiente e fontes
de energia renovaveis.

COMO ESTA 0 DESENVOLVIMENTO DO PROJETO? QUAIS
DESAFIOS TEM SIDO ENFRENTADOS?

Esta iniciativa do Grupo Eletrolar chega ao Brasil em
um momento extremamente oportuno. A adesdo das
empresas e empresarios do mercado tem sido signi-
ficativa, atendendo a uma demanda por um evento
anual do setor, organizado com o profissionalismo
e competéncia que o grupo vem demonstrando ao
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A Eletrocar Show evidenciara
solucdes sustentaveis paraa
mobilidade de pessoas e produtos,
integrando as inovacdes dos
veiculos elétricos com a oferta de
infraestrutura eficiente e fontes de
energia renovaveis.”

“The Eletrocar Show will showcase sustainable
solutions for the mobility of people and
products, integrating innovations in electric
vehicles with the provision of efficient
infrastructure and renewable energy sources.”

WITH YOUR EXPERIENCE IN THE MARKET, HOW DO YOU
SEE THE EVOLUTION OF THE ELECTRIC MOBILITY SECTOR?
It is undoubtedly a privilege to be part of this special
moment in the sector, contributing to business devel-
opment and promoting the implementation of solu-
tions offered by electric mobility. Just as happened
with the arrival of technology, the internet, mobile
phones and, more recently, the connectivity of things
(IoT), Eletrocar Show will highlight the benefits of
this new evolution in mobility. This will allow us to
highlight sustainable solutions for the mobility of
people and products, integrating the innovations
of electric vehicles with the offer of efficient infra-
structure and renewable energy sources.

HOW IS THE PROJECT DEVELOPING? WHAT CHALLENGES
HAVE BEEN FACED?

This initiative by the Grupo Eletrolar is coming to Bra-
zil at an extremely opportune time. The participation
of companies and entrepreneurs in the market has
been significant, meeting the demand for an annual
event in the sector, organized with the professionalism
and competence that the group has demonstrated
throughout its almost 20 years of activity in trade fairs.



longo de seus quase 20 anos de atuacdo em feiras de
negdcios. J& contamos com o apoio institucional da
ABVE - Associacdo Brasileira de Veiculos Elétricos, que
representa as principais empresas e reline as liderancas
do setor de mobilidade elétrica no Brasil, assim como
das principais empresas e lideres deste dindmico setor
econdmico, que projeta um crescimento acelerado nos
proximos anos.

QUAL E A SUA EXPECTATIVA PARA 0 EVENTO, TANTO

DE PUBLICO QUANTO DE IMPACTO NO MERCADO DE
VEICULOS ELETRIFICADOS?

Para esta primeira edicdo, projetamos apresentar o
maior evento do setor j& realizado na América Lati-
na. Com a expertise da equipe que reunimos, esta-
mos confiantes em expor mais de 200 veiculos, contar
com a participagdo de empresas lideres do mercado
e promover um férum com lideres e empresarios que
compartilhardo cases de sucesso e as mais recentes
inovacdes do setor. Além disso, ofereceremos o maior
test drive de experiéncias e workshops educativos,

abordando temas como manutencdo e reparagdo
para essa modalidade de transporte. Junto aos visi-
tantes de negécios da Eletrolar Show 2025 e da
semana de eventos simultidneos, esperamos reunir
mais de 40 mil compradores, empresarios e inves-
tidores de todo o Brasil e dos principais paises da
América Latina.

We already have the institutional support of ABVE —
Brazilian Association of Electric Vehicles, which rep-
resents the main companies and brings together the
leaders of the electric mobility sector in Brazil, as well
as the main companies and leaders of this dynamic
economic sector, which is projected to grow rapidly in
the coming years.

WHAT ARE YOUR EXPECTATIONS FOR THE EVENT, BOTH IN
TERMS OF ATTENDANCE AND IMPACT ON THE ELECTRIFIED
VEHICLE MARKET?

For this first edition, we plan to present the largest
event in the sector ever held in Latin America. With the
expertise of the team we have assembled, we are confi-
dent of exhibiting more than 200 vehicles, counting on
the participation of leading companies in the market
and promoting a forum with leaders and entrepreneurs
who will share success stories and the latest innova-
tions in the sector. In addition, we will offer the larg-
est test drive experience and educational workshops,
addressing topics such as maintenance and repair for
this mode of transport. Together with the business
visitors of Eletrolar Show 2025 and the week of
simultaneous events, we expect to bring together
more than 40 thousand buyers, entrepreneurs and
investors from all over Brazil and the main countries
in Latin America.
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DANIEL ZANNETTI,
DIRETOR DA ELETROCAR SHOW
DIRECTOR AT ELETROCAR SHOW

COMO FOI ENTRAR NESTE MERCADO PARA A

CRIACAO DA ELETROCAR SHOW?

Recentemente, de volta ao Brasil, fui convidado pelo
Grupo Eletrolar para integrar a equipe responsavel por
lancar uma nova feira da organizacdo, um convite que
aceitei com entusiasmo. A oportunidade de partici-
par de um projeto inovador, junto a uma equipe
séria e consagrada, é extremamente motivadora
para mim. O mercado de veiculos elétricos tem se
mostrado cada vez mais relevante, trazendo inovacdes
em novas fontes de energia, motores avangados, tec-
nologia de ponta e conectividade. Estou feliz de vol-
tar ao Brasil num momento em que o Pais cresce tanto
nessa area e posso contribuir com um projeto que fard
muita diferenca para o setor.

QUAIS SERAO 0S PRINCIPAIS ATRATIVOS DA FEIRA?

A Eletrocar Show vem para ocupar um nicho especifico
no mercado, oferecendo uma feira B2B que conectara
os principais fabricantes, montadoras e importadores
de veiculos elétricos aos profissionais compradores do
setor. Ao cobrir todas as categorias de veiculos,
dos levissimos aos pesados, estamos criando um
ecossistema vibrante para discutir o futuro e apre-
sentar inovagdes que terdo um impacto positivo
em um momento crucial. Os participantes poderédo
usufruir do melhor que as feiras tém a oferecer, desde
a exposicdo estadtica de novos modelos, conceitos e
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Ao cobrir todas as categorias de veiculos,
dos levissimos aos pesados, estamos
criando um ecossistema vibrante para
discutir o futuro e apresentarinovacoes
que terdo um impacto positivo

em um momento crucial.”

“By covering all vehicle categories, from

very light to heavy, we are creating a vibrant
ecosystem to discuss the future and showcase
innovations that will have a positive impact at a

crucial time.”

WHAT WAS IT LIKE ENTERING THIS MARKET TO CREATE
THE ELETROCAR SHOW?

Recently, back in Brazil, | was invited by the Grupo
Eletrolar to join the team responsible for launching a
new trade show for the organization, an invitation that
| accepted with enthusiasm. The opportunity to par-
ticipate in an innovative project, together with a se-
rious and renowned team, is extremely motivating
for me. The electric vehicle market has shown itself to
be increasingly relevant, bringing innovations in new
energy sources, advanced engines, cutting-edge tech-
nology and connectivity. | am happy to return to Brazil
at a time when the country is growing so much in this
area, and | can contribute to a project that will make a
big difference to the sector.

WHAT WILL BE THE MAIN ATTRACTIONS OF THE FAIR?

The Eletrocar Show aims to fill a specific niche in the
market, offering a B2B fair that will connect the main
manufacturers, assemblers and importers of electric
vehicles with professional buyers in the sector. By
covering all vehicle categories, from very light to
heavy, we are creating a vibrant ecosystem to dis-
cuss the future and present innovations that will
have a positive impact at a crucial time. Attendees
will be able to enjoy the best that fairs have to offer,
from the static display of new models, concepts and
projects to the opportunity to try out electric vehicles



projetos, até a oportunidade de experimentar veiculos
elétricos em nossa pista de test drive, comparando as
diferentes tecnologias e solugdes disponiveis no mer-
cado. Durante nosso Forum, os melhores especialistas
do mercado trardo discussdes inovadoras sobre o futu-
ro e as tendéncias na mobilidade elétrica.

QUAL E A EXPECTATIVA PARA 0 EVENTO?

Desde o anuncio oficial durante a Eletrolar Show 2024,
o feedback tem sido extremamente positivo, com di-
versas empresas interessadas em conhecer mais so-
bre o evento. Compartilhar espaco com a Eletrolar
Show, que atrai um publico extremamente qualifi-
cado e conta com a experiéncia de uma excelente
equipe, nos da a certeza de que a primeira edicao
da Eletrocar Show sera um grande sucesso. O mo-
mento do setor ndo poderia ser mais favoravel, com
as vendas de veiculos elétricos crescendo e batendo
recordes a cada més. Contamos com apoios sélidos e
uma equipe totalmente alinhada com os objetivos do
evento. Com toda essa base, posso afirmar que a Ele-
trocar Show vai contribuir de forma muito significativa
para o crescimento do setor no Pais.

on our test drive track, comparing the different tech-
nologies and solutions available on the market. During
our Forum, the best experts in the market will bring
innovative discussions about the future and trends in
electric mobility.

WHAT ARE THE EXPECTATIONS FOR THE EVENT?

Since the official announcement during the Eletrolar
Show 2024, the feedback has been extremely pos-
itive, with several companies interested in learning
more about the event. Sharing space with the Elet-
rolar Show, which attracts an extremely qualified
audience and has the experience of an excellent
team, gives us the certainty that the first edition
of the Eletrocar Show will be a great success. The
moment for the sector could not be more favorable,
with sales of electric vehicles growing and breaking
records every month. We have solid support and a
team fully aligned with the objectives of the event.
With all this support, | can say that the Eletrocar
Show will contribute significantly to the growth of the
sector in the country.
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QUAIS 0S DIFERENCIAIS DO NOVO PAVILHAQ?

O novo pavilhdo do Distrito Anhembi foi projetado para
ser um dos mais versateis e modernos espacos de even-
tos da América Latina. A nova estrutura conta com
um equipamento totalmente climatizado, cinco en-
tradas exclusivas e divisérias acisticas, além de uma
marquise com pontos de alimentac3o e espaco para
diversas agdes ao publico. Pensado para uma melhor
experiéncia do visitante e expositores, tem espaco dedi-
cado para logistica dos eventos e outro exclusivo ao flu-
xo dos visitantes. O interior do pavilhdo conta com mais
opc¢des de sanitérios, piso 100% nivelado e uma malha
de pontos aéreos que atende as mais altas demandas
do mercado. Sem contar toda a conexdo do Distrito
Anhembi, que compde uma praca central de convivén-
cia e um centro de convengdes ampliado e renovado.

QUANTO FOI INVESTIDO NO EMPREENDIMENTO?

O total investido no Distrito Anhembi foi de apro-
ximadamente R$ 1,5 bilhdo. Este investimento é
parte de um plano maior para transformar o complexo
em uma referéncia mundial para eventos, ampliando
e modernizando suas instalagées e aumentando a ca-
pacidade de S&o Paulo para atrair grandes eventos
nacionais e internacionais.

QUAL A EXPECTATIVA EM TERMOS DE PUBLICO E IMPACTO
ECONOMICO PARA A CIDADE DE SAO PAULO

NO PROXIMO ANO?

A expectativa é que o Distrito Anhembi movimen-
te cerca de R$ 5 bilhées por ano a partir de 2025.
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Receber eventos desse tipo é
fundamental para posicionar o
Distrito Anhembi como um centro de
referéncia ndo so para negocios, mas
também para o avan¢o de praticas
sustentaveis einovadoras.”

“Hosting events of this type is essential to position
the Distrito Anhembi as a reference center not

only for business, but also for the advancement of
sustainable and innovative practices.”

WHAT MAKES THE NEW PAVILION UNIQUE?

The new Distrito Anhembi pavilion was designed to
be one of the most versatile and modern event spaces
in Latin America. The new structure has fully air-con-
ditioned equipment, five exclusive entrances and
acoustic dividers, as well as a marquee with food
outlets and space for various activities for the pub-
lic. Designed to improve the experience of visitors and
exhibitors, it has a space dedicated to event logistics
and another exclusively for the flow of visitors. The
interior of the pavilion has more restroom options, a
100% level floor and a network of aerial points that
meets the highest market demands. Not to mention
the entire connection to the Distrito Anhembi, which
comprises a central plaza for socializing and an ex-
panded and renovated convention center.

HOW MUCH WAS INVESTED IN THE PROJECT?

The total investment in the Distrito Anhembi was
approximately R$1.5 billion. This investment is part
of a larger plan to transform the complex into a global
reference for events, expanding and modernizing its
facilities and increasing Sdo Paulo’s capacity to attract
major national and international events.

WHAT ARE THE EXPECTATIONS IN TERMS OF ATTENDANCE
AND ECONOMIC IMPACT FOR THE CITY OF SAO PAULO
NEXT YEAR?

The Distrito Anhembi is expected to generate
around R$5 billion per year from 2025 onwards.
In addition to attracting millions of visitors to events,



Além de atrair milhdes de visitantes para os eventos, o
complexo também deve gerar emprego e renda, con-
solidando a cidade como um dos principais destinos
para eventos e negdcios na América Latina. Ha de se
considerar a pluralidade do Distrito Anhembi, que pos-
sui trés grandes polos de eventos em um Unico espaco,
atraindo feiras de negdcios, congressos, convencdes,
palestras, entretenimento e esportes.

POR QUE E IMPORTANTE RECEBER UM EVENTO VOLTADO
A TECNOLOGIA, INOVACAO E SUSTENTABILIDADE?
Receber eventos desse tipo é fundamental para
posicionar o Distrito Anhembi como um centro de
referéncia ndo sé para negécios, mas também para
o avanco de praticas sustentaveis e inovadoras. O
complexo foi projetado com vérias iniciativas de sus-
tentabilidade, como reducéo de emissdes de carbono,
reaproveitamento de dgua e uso de materiais ecolo-
gicos, além de estar antenado com as tecnologias do
mercado a fim de ser pioneiro em implementar novas
solugdes, como o primeiro sistema de extracdo de fu-
maca do Brasil. Isso alinha o espaco as demandas atu-
ais de responsabilidade ambiental e inovacao, atraindo
eventos que compartilham esses valores e reforcando
S&o Paulo como uma cidade comprometida com o fu-
turo sustentéavel e inovador.

the complex is also expected to generate jobs and in-
come, consolidating the city as one of the main desti-
nations for events and business in Latin America. It is
important to consider the plurality of the Distrito An-
hembi, which has three large event centers in a single
space, attracting business fairs, congresses, conven-
tions, lectures, entertainment and sports.

WHY IS IT IMPORTANT TO HOST AN EVENT FOCUSED ON
TECHNOLOGY, INNOVATION AND SUSTAINABILITY?
Hosting events of this type is essential to position
the Distrito Anhembi as a reference center not
only for business, but also for the advancement of
sustainable and innovative practices. The complex
was designed with several sustainability initiatives,
such as reducing carbon emissions, reusing water
and using ecological materials, in addition to being
in tune with market technologies to be a pioneer in
implementing new solutions, such as the first smoke
extraction system in Brazil. This aligns the space with
current demands for environmental responsibility and
innovation, attracting events that share these values
and reinforcing S&o Paulo as a city committed to a sus-
tainable and innovative future.
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CADERNO ELETROCAR - ELETROCAR SUPPLEMENT

ADRIANO RUFINO,
RESPONSAVEL PELO RELACIONAMENTO COM O MERCADO
RESPONSIBLE FOR MARKET RELATIONS

COM MAIS DE DUAS DECADAS DE EXPERIENCIA, COMO

FOI SUA TRAJETORIA NO MERCADO DE VEICULOS
ELETRIFICADOS E COMO VE 0 CRESCIMENTO DESSE SETOR?
Minha trajetéria no setor automotivo, especialmen-
te na mobilidade elétrica, reflete as transformacdes
profundas pelas quais passamos nos ultimos 20 anos.
Assim como vimos a musica ser transformada pelo
streaming e a fotografia pelo digital, estamos ago-
ra no meio de uma revolucao na mobilidade. Hoje,
lidero a Ideia5, uma das principais agéncias de pu-
blicidade, marketing e eventos focada em tecno-
logia, inovacdo e mobilidade sustentavel. O cres-
cimento do setor de veiculos eletrificados é inevitavel
em um mundo que busca solugdes mais sustentaveis.
Estar na linha de frente dessa mudanca € algo que me
motiva todos os dias, pois vejo como a mobilidade elé-
trica esta se tornando uma parte essencial de um futuro
mais inclusivo e sustentavel.

0 QUE ESPERA DA PRIMEIRA EDIGAO DA ELETROCAR SHOW?
A Eletrocar Show 2025 promete ser um marco no
mercado de mobilidade sustentavel no Brasil. Minha
expectativa é que ela se torne um catalisador para a
democratizacdo da mobilidade elétrica, reunindo to-
dos os envolvidos em um ambiente que promove a
inovacdo e a inclusdo. Assim como a mdsica e a fo-
tografia passaram por disrupcdes, acredito que a
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WITH OVER TWO DECADES OF EXPERIENCE, WHAT WAS
YOUR JOURNEY IN THE ELECTRIFIED VEHICLE MARKET LIKE
AND HOW DO YOU SEE THE GROWTH OF THIS SECTOR?
My journey in the automotive sector, especially in elec-
tric mobility, reflects the profound transformations we
have undergone in the last 20 years. Just as we have
seen music transformed by streaming and photog-
raphy by digital, we are now in the midst of a rev-
olution in mobility. Today, | lead Ideia5, one of the
leading advertising, marketing and events agencies
focused on technology, innovation and sustainable
mobility. The growth of the electrified vehicle sector is
inevitable in a world that seeks more sustainable solu-
tions. Being on the front line of this change is some-
thing that motivates me every day, as | see how electric
mobility is becoming an essential part of a more inclu-
sive and sustainable future.

WHAT DO YOU EXPECT FROM THE FIRST EDITION OF THE
ELETROCAR SHOW?

The Eletrocar Show 2025 promises to be a milestone in
the sustainable mobility market in Brazil. | expect it to
become a catalyst for the democratization of electric
mobility, bringing together everyone involved in an
environment that promotes innovation and inclusion.
Just as music and photography have undergone
disruptions, | believe that mobility is experiencing
its own revolution, and events like the Eletrocar
Show are essential to driving this change. Mobility,
for me, is culture, and | see this event as a unique op-
portunity to connect the three pillars of sustainability
— social, environmental and financial — in a way that is
tangible and accessible to everyone.

WHAT ARE THE MAIN CHALLENGES CURRENTLY FACING
THE ELECTRIC VEHICLE INDUSTRY? CAN EVENTS LIKE THE
ELETROCAR SHOW HELP TO OVERCOME THEM?

The electric vehicle industry faces significant chal-
lenges, such as the need to expand charging infra-
structure and make vehicles more affordable. In ad-
dition, regulations still need to evolve to support the
growth of this market. However, | believe that events
like the Eletrocar Show are crucial to overcoming
these obstacles. By bringing together the main
players in the industry, these events not only fa-
cilitate dialogue and the search for solutions, but
also allow everyone to experience mobility in a
more engaging way. EE



mobilidade esta vivendo sua prépria revolucao, e
eventos como a Eletrocar Show sado essenciais para
impulsionar essa mudanca. Mobilidade, para mim, é
cultura, e vejo este evento como uma oportunidade
Unica de conectar o tripé da sustentabilidade - social,
ambiental e financeiro — de maneira que ele seja palpé-
vel e acessivel a todos.

QUAIS 0S PRINCIPAIS DESAFIOS QUE A INDUSTRIA DE
VEICULOS ELETRICOS ENFRENTA ATUALMENTE? EVENTOS
COMO A ELETROCAR SHOW PODEM AJUDAR A SUPERA-LOS?
A indUstria de veiculos elétricos enfrenta desafios signifi-
cativos, como a necessidade de expandir a infraestrutu-
ra de recarga e tornar os veiculos economicamente mais
acessiveis. Além disso, a regulamentacdo ainda precisa
evoluir para apoiar o crescimento desse mercado. No
entanto, acredito que eventos como a Eletrocar Show
sdo cruciais para superar esses obstaculos. Ao reunir os
principais players do setor, esses eventos nao ape-
nas facilitam o didlogo e a busca por solugées, mas
permitem que todos experimentem a mobilidade de
uma maneira mais envolvente. mm

@ @ Minha expectativa é que a Eletrocar

Show se torne um catalisador para

a democratizacao da mobilidade
elétrica, reunindo todos os envolvidos
emum ambiente que promovea
inovacao e a inclusao.”

“My expectation is that the Eletracar Show will
become a catalyst for the democratization of
electric mobility, bringing together all people
evolved in an environment that promotes
innovation and inclusion.”
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om a primavera e o verdo se aproximando, a cate-
‘ goria de ventiladores é peca-chave para o varejo
atender a alta demanda. Segundo dados da NIQ
GfK, o volume de vendas cresceu 47% de janeiro a junho de
2024, em comparacgéo com o mesmo periodo do ano passa-

do. Este Dossié traz as inovagdes e os principais produtos
da industria para os meses mais quentes do ano.

ith spring and summer approaching, the fan cat-
Wegory is a key player for retailers to meet high
demand. According to data from NIQ GfK, sales
volume grew 47% from January to June 2024, compared to
the same period last year. This Dossier brings the industry’s

innovations and main products for the warmest months of
the year.




DOSSIE - DOSSIER

ARNO

O ventilador Arno X-Treme 9 Mesa tem novo e sofisticado design.
E discreto e desmontavel, sendo facil de guardar. Possui alta poténcia
e X-Treme Siléncio, vazdo de ar de até 12 metros e duas tecnologias

SR

g

diferenciadas, a Power Zone, que garante o maximo de vento
direcionado, e a Grade Chevron Zone, que proporciona conforto do

s

S ——,

som. Conta, também, com nove pas e trés velocidades: Sono Tranquilo,

com vento moderado e baixo nivel de ruido; Eco Fresh, que economiza

até 20% de energia; e Poténcia Extrema, com vento mais forte.

The Arno X-Treme 9 Table fan has a new and sophisticated design. It
is discreet and detachable, making it easy to store. It has high power
and X-treme Silence, air flow of up to 12 meters and two different
technologies, the Power Zone, which guarantees maximum directed
wind, and the Chevron Zone Grille, which provides sound comfort. It
also has nine blades and three speeds: Quiet Sleep, with moderate

wind and low noise level; Eco Fresh, which saves up to 20% energy;

and Extreme Power, with stronger wind. Preco sugerido em 05/08/2024: R$ 459,99.
Suggested price on 08/05/2024: BRL 459.99.

BRITANIA

O ventilador Britania BVT491 tem 174 W de poténcia, tecnologia
Maxx Force, hélice de 10 pas com 40 cm e trés opgdes de
velocidade: suave, moderada e intensa. Pode ser utilizado em
mesas e em paredes. Possui ajuste de inclinagdo vertical, e o
botdo de oscilagdo horizontal automética garante a distribuicdo
uniforme do ar. O motor interrompe o funcionamento em caso de
superaquecimento. Sua grade impede o contato com a hélice, e

o sistema de travamento entre a grade frontal e a traseira oferece

e
e b=

protecdo adicional. Conta, também, com alca para transporte.

The Britania BVT491 fan has 174 W of power, Maxx Force
technology, a 10-blade 40 cm propeller, and three speed options:
soft, moderate and intense. It can be used on tables and walls.

It has a vertical tilt adjustment, and the automatic horizontal
oscillation button ensures uniform air distribution. The motor stops
working in case of overheating. Its grille prevents contact with the
propeller, and the locking system between the front and rear grilles
offers additional protection. It also has a handle for transportation.
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O modelo de destaque da marca tem alta performance

e 140 W de poténcia. O ventilador Refresh Turbo Pro
(VTR420) possui design inovador e grade direcionadora
para um vento com maior precisdo. O modelo tem trés
velocidades para atender as necessidades de cada
ambiente, oscilagdo 180° e é facil de montar. O ventilador
possui seis pas, mede 40 cm, é compacto e eficiente. Conta,
também, com grade removivel. E facil de limpar e, para
maior seguranca, tem base antiderrapante.

The brand’s flagship model has high performance and
140 W of power. The Refresh Turbo Pro fan (VTR420)
has an innovative design and a directional grid for more
precise wind. The model has three speeds to meet the
needs of each environment, 180° oscillation and is easy
to assemble. The fan has six blades, measures 40 cm, is
compact and efficient. It also has a removable grid. It is
easy to clean and, for greater safety, has a non-slip base.

R$395.00-
Preco sugenfio e /052024 BRL 395.00

Preco sugerido em 29/07/2024: R$ 249,90.
Suggested price on 07/29/2024: BRL 249.90.
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MONDIAL

O design aerodinadmico e a alta performance do ventilador de mesa
Mondial Turbo 8 Pas VTX-40-8P proporcionam maior intensidade do
vento e melhor distribuicdo de ar. Possui 40 cm de didmetro e hélice

de oito pas. Tem baixo nivel de ruido, e o Sistema Oscilante Continuo
amplia o raio de alcance do vento no ambiente. Possui inclinacéo vertical

AT L

regulédvel e trés opgdes de controle de velocidade. A grade desmontével

-
—
-

oferece mais facilidade na limpeza das hélices, e a alca traseira facilita o
transporte. Permite armazenar o fio dentro do aparelho apés o uso.

The aerodynamic design and high performance of the Mondial Turbo
8-Blade VTX-40-8P table fan provide greater wind intensity and better
air distribution. It has a 40 cm diameter and an eight-blade propeller. It
has a low noise level, and the Continuous Oscillating System increases
the radius of the wind in the environment. It has adjustable vertical tilt
and three speed control options. The removable grille makes it easier to
clean the propellers, and the rear handle makes it easy to transport. It
allows you to store the cord inside the device after use.

Preco sugerido em 1°/08/2024: R$ 269,90.
Suggested price on 08/01/2024: BRL 269.90.
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O ventilador de coluna Oster Power Fresh (OVTR881)
esté disponivel nas versdes 127 V e 220V, e na poténcia de
140 W. As grades do modelo sdo projetadas para a frente,
criando a Max Cool, uma area de vento méximo. Conta,
também, com trés velocidades e altura regulavel, atingindo

até 1,51 m. O ventilador possui 12 meses de garantia.

The Oster Power Fresh (OVTR881) column fan is
available in 127 V and 220 V versions, and with a power of
140 W. The model’s grilles are projected forward, creating
Max Cool, an area of maximum wind. It also has three
speeds and adjustable height, reaching up to 1.51 m. The
fan has a 12-month warranty.

Preco sugerido em 31/07/2024: R$ 379,90.
Suggested price on 07/31/2024: BRL379.90.

PHILCO

O ventilador Philco PVT466 traz a tecnologia Maxx Force e conta com 174 W
de poténcia. Silencioso, tem trés velocidades: suave, moderada e intensa.
Possui hélice de 10 pas com 40 cm e duas opg¢des de uso: pode ser utilizado
como ventilador de mesa ou de coluna. A altura da coluna é ajustavel e tem
um sistema de inclinagdo vertical e de oscilagdo horizontal automéatica para

a distribuicdo uniforme do ar. As pecas sédo de facil encaixe, e a montagem é
simples. A grade é removivel, o que facilita a limpeza.

The Philco PVT466 fan features Maxx Force technology and 174 W of power.
It is quiet and has three speeds: soft, moderate and intense. It has a 10-blade
40 cm propeller and two usage options: it can be used as a table fan or

a column fan. The column height is adjustable and has a vertical tilt and
automatic horizontal oscillation system for uniform air distribution. The parts
fit together easily, and assembly is simple. The grille is removable, which
makes cleaning easier.
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VENTISOL

O ventilador de parede Ventisol Bivolt 60 cm é o
destaque da empresa para uso residencial e comercial.

O modelo tem alta capacidade de ventilagéo, eficiéncia
econdmica que lhe da certificacdo A no Inmetro e
durabilidade. Vem com controle de velocidade e plugue
conectados. Nao exige instalacdo elétrica especial. Basta
montar o aparelho, fixa-lo na parede e conecté-lo a tomada.

The Ventisol Bivolt 60 cm wall fan is the company’s
highlight for residential and commercial use. The model has a
high ventilation capacity, economic efficiency that gives it an
A certification from Inmetro and durability. It is powerful and
economical, comes with speed control and plug connected.
It does not require special electrical installation. Simply
assemble the device, fix it to the wall and connect it to the

socket.

Preco sugerido em 1°/08/2024: R$ 199,90.
Suggested price on 08/01/2024: BRL 199.90.
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ABCOMM

COMPRAS ONLINE: DICAS PARA GARANTIR |

SUA SEGURANCA EEVITAR FRAUDES
ONLINE SHOPPING: TIPS TO ENSURE YOUR SAFETY

AND AVOID FRAUD

MAURICIO SALVADOR
PRESIDENTE DA ASSOCIACAO BRASILEIRA DE COMERCIO
ELETRONICO (ABCOMM)

o fazer compras online, é preciso fornecer infor-
A macdes pessoais e financeiras. Sites sem crip-
tografia ou com seguranca fraca podem expor
essas informacdes a hackers e colocar em risco a integri-

dade dos usuarios. Veja dicas para fazer compras com
seguranga e evitar cair em golpes.

1. Reputacdo da empresa

E fundamental verificar a reputacdo da empresa. Utilize
ferramentas como Reclame Aqui e redes sociais para
pesquisar possiveis reclamacgdes sobre a loja. Ao digitar
o nome da empresa em sites de busca, vocé pode obter
uma visdo geral sobre a sua confiabilidade.

2. Ofertas aparentemente imperdiveis

Desconfie de ofertas generosas demais. Descontos ex-
tremamente altos, especialmente quando combinados
com op¢des de pagamento como transferéncia bancaria,
boleto ou Pix, s3o um sinal de alerta. Sites fraudulentos
geralmente oferecem produtos a precos muito inferio-
res aos do mercado. E paginas enganosas costumam ter
layouts de baixa qualidade, com imagens, textos e cores
inconsistentes.

3. Seguranga do site

Antes de inserir dados pessoais ou do cartdo de crédito,
verifique se a loja virtual ¢ criptografada, buscando pelo
icone de cadeado fechado no canto superior esquerdo
da tela. O icone indica que o site é seguro. Para maior
seguranga, utilize cartdes de crédito virtuais oferecidos
pelos bancos.

4. Combo de indicadores de seguranca

Tenha conhecimento prévio sobre a empresa, analise as
experiéncias positivas de outros consumidores nas redes
sociais, veja se ha baixa quantidade de reclamacdes e ve-
rifique se a situacao cadastral do CNPJ estd em normali-
dade com a Receita Federal. mm
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PRESIDENT AT THE BRAZILIAN ASSOCIATION OF ELECTRONIC COMMERCE (ABCOMM)

hen shopping online, you need to provide
personal and financial information. Websites
without encryption or with weak security can

expose this information to hackers and put users’ integri-
ty at risk. See tips for shopping safely and avoiding scams.

1. Company reputation
It is essential to check the company’s reputation. Use
tools such as Reclame Aqui and social medias to search
for possible complaints about the store. By typing the
company’s name into search engines, you can get an
overview of its reliability.

2. Seemingly unmissable offers

Be wary of overly generous offers. Extremely high dis-
counts, especially when combined with payment options
such as bank transfer, invoice or Pix, are a warning sign.
Fraudulent websites usually offer products at prices much
lower than those on the market. And misleading pages
often have low-quality layouts, with inconsistent images,
texts and colors.

3. Website security

Before entering personal or credit card information,
check whether the online store is encrypted by looking
for the closed padlock icon in the upper left corner of the
screen. The icon indicates that the website is secure. For
greater security, use virtual credit cards offered by banks.

4. Security indicator combo

Have prior knowledge about the company, analyze the
positive experiences of other consumers on social me-
dia, see if there is a low number of complaints and check
whether the CNPJ registration status is normal with the

Receita Federal. mm

Foto: Divulgagdo



0S DESAFIOS DA

INTELIGENCIA ARTIFICIAL
THE CHALLENGES OF ARTIFICIAL INTELLIGENCE

IVAIR RODRIGUES

FUNDADOR E DIRETOR DE ESTUDOS DE MERCADO DA IT DATA E CONSULTOR
DA ASSOCIACAO BRASILEIRA DA DISTRIBUICAO DE TECNOLOGIA DA

INFORMACAO (ABRADISTI)

FOUNDER AND MARKET RESEARCH DIRECTOR AT IT DATA, AND CONSULTANT FOR THE
BRAZILIAN ASSOCIATION OF INFORMATION TECHNOLOGY DISTRIBUTION (ABRADISTI)

uito se tem falado sobre o uso da Inteligéncia
M Artificial (IA), e com razdo. O tema é o assunto
que os decisores da area de Tl mais gostariam
de entender. No mais recente Censo das Revendas, re-
alizado pela IT Data para a ABRADISTI junto a 1.460 re-
vendas de TIC, verificamos que a solugcdo também é o

que as revendas mais enxergam como oportunidade de
crescimento nos préximos anos.

Na elaboracdo do censo, 39% das revendas afirmaram
que ndo comercializam nada de IA neste momento. Mas
quem comercializa estd mais focado em seguranca das
informacdes, seguida por chatbot e comércio eletrénico.
A IT Data identificou a tendéncia, nas médias e grandes
empresas, de crescimento do interesse na utilizacdo da
IA em aplicacdes de seguranca da informacéo, planeja-
mento e logistica nos proximos 12 meses.

Embora o interesse por IA tenha crescido significativa-
mente nos Ultimos anos, especialmente a partir de 2023,
os desenvolvedores ainda estdo trabalhando para en-
contrar formas de integrar a tecnologia a seus produtos e
servicos, de forma que seja interessante ao consumidor,
além de economicamente viavel.

Dessa forma, o mercado ainda se encontra em um esta-
gio de baixa consolidagéo. Trata-se de um nivel de matu-
ridade em que os players estdo buscando criar solugdes
que utilizem a IA ou para adicioné-la a alguns produtos
de seus portfélios. Ndo ha um modelo claro que os for-
necedores possam seguir ou aplicagdo-chave em IA que,
comprovadamente, encontrard forte e consistente de-
manda no mercado consumidor. mm

ABRADISTI

rtificial Intelligence (Al) has been a hot topic,
A and for good reason. IT decision-makers are
eager to understand it. In the most recent
Reseller Census, conducted by IT Data for ABRADISTI
among 1,460 ICT resellers, we found that the solution is

also what resellers see as the greatest growth opportu-
nity in the coming years.

In the census, 39% of resellers stated that they do not
currently sell any Al products. However, those who do
sell Al solutions are primarily focused on information se-
curity, followed by chatbots and e-commerce.

IT Data has identified a growing trend among medium
and large enterprises to adopt Al for applications in in-
formation security, planning, and logistics over the next
12 montbhs.

Although interest in Al has grown significantly in recent
years, especially since 2023, developers are still working
to find ways to integrate the technology into their pro-
ducts and services in a way that is both appealing to
consumers and economically viable.

As a result, the market is still evolving, with companies
exploring various approaches to Al integration. It is
a maturity level where players are seeking to create
solutions that utilize Al or to add it to some products in
their portfolios. There is no clear model that suppliers
can follow or key Al application that will demonstrably
find strong and consistent demand in the consumer
market. mm
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ABRASA

IMPQRTﬁNCIA DA ECONOMIA CIRCULAR NA
LOGISTICA REVERSA DO POS-VENDAS DE

ELETROELETRONICOS

IMPORTANCE OF THE CIRCULAR ECONOMY IN REVERSE
LOGISTICS OF ELETRONIC DEVICES AFTER-SALES SERVICE

WAGNER GATTO

DIRETOR-EXECUTIVO DA ASSOCIACAO BRASILEIRA DE POS-VENDAS

EM ELETROELETRONICOS (ABRASA)

EXECUTIVE DIRECTOR OF THE BRAZILIAN ASSOCIATION OF ELECTRONIC DEVICES

AFTER-SALES SERVICE (ABRASA)

diretoria da ABRASA parabeniza os organiza-
A dores da 177 Eletrolar Show pelo sucesso da

feira. Foi uma excelente oportunidade de pros-
pectar junto aos fabricantes, distribuidores e importa-
dores novos negdcios e apresentar nossa expertise em
prestacdo de servicos de consultoria, desenvolvimento
e implantagdo de novos projetos na gestdo da rede
nacional de pds-vendas em eletroeletrénicos, propor-
cionando a integragdo da economia circular na logistica

reversa.

N3do poderiamos deixar de agradecer aos nossos par-
ceiros, a WG & Associados — Consultoria, BBL — Consul-
toria (gestéo financeira) e a SIS — Solutions (gestédo de
rede), e aos colaboradores Eduardo Silva Carvalho (Play
Tech), José Roberto (GAP), Luiz Duarte (Eletrénica River-
-RJ), Norberto Mensério (Panafax), Robson Rodrigues e

Sergio Duso.

Dados do primeiro semestre de 2024 apontam cresci-
mento de 0,21% nas quantidades de OS (Ordens de
Servigos) em comparacdo com 2023. A ABRASA, no en-
tanto, vem desenvolvendo parcerias e ferramentas para
captar e direcionar os clientes a rede premium, que tem
um perfil qualificado de atendimento, enfatizando os
aspectos de sustentabilidade ambiental e da economia
circular nos servicos de pods-vendas oferecidos por re-

gido, marca e linha de produtos. mm
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he board of directors of ABRASA congratulates
the organizers of the 17th Eletrolar Show for the
success of the fair. It was an excellent opportunity
to prospect new business opportunities with manufac-
turers, distributors and importers and to present our
expertise in providing consulting services, development
and implementation of new projects in the manage-
ment of the national electronics after-sales network, en-
abling the integration of the circular economy in reverse

logistics.

We would like to thank our partners, WG & Associa-
dos — Consultoria, BBL — Consultoria (financial man-
agement) and SIS — Solutions (network management),
and our employees Eduardo Silva Carvalho (Play Tech),
José Roberto (GAP), Luiz Duarte (Eletrénica River-RJ),
Norberto Mensdrio (Panafax), Robson Rodrigues and

Sergio Duso.

Data from the first half of 2024 indicate a 0.21% growth
in the number of OS (Service Orders) compared to
2023. ABRASA, however, has been developing partner-
ships and tools to attract and direct customers to the
premium network, which has a qualified service profile,
emphasizing the aspects of environmental sustainabil-
ity and the circular economy in the after-sales services

offered by region, brand and product line. mm



AIMPORTANCIA DAS PARCERIAS PARA A
EXPANSAO DOS PONTOS DE RECEBIMENTO DE
ELETROELETRONICOS E ELETRODOMESTICOS

THEIMPORTANCE OF PARTNERSHIPS FOR EXPANDING COLLECTION

POINTS FOR ELECTRONICS AND HOME APPLIANCES

HELEN BRITO

GERENTE DE RELACOES INSTITUCIONAIS DA ASSOCIACAO BRASILEIRA DE
RECICLAGEM DE ELETROELETRONICOS E ELETRODOMESTICOS (ABREE)
MANAGER OF INSTITUTIONAL RELATIONS AT THE BRAZILIAN ASSOCIATION FOR

THE RECYCLING OF ELECTRONICS AND HOME APPLIANCES (ABREE)

N

talecer a economia circular. Em 2022, a Organizagdo das
Nacoes Unidas (ONU) relatou o descarte de 62 milhdes
de toneladas desses produtos. Nesse contexto, parce-
rias estratégicas entre entidades gestoras e varejistas
sdo fundamentais para expandir os pontos de recebi-
mento, facilitando a logistica reversa e beneficiando o

meio ambiente e a salde publica.

o cenério atual, a gestdo adequada de residuos
de eletroeletrénicos e eletrodomésticos é es-
sencial para promover a sustentabilidade e for-

A principal vantagem dessas parcerias é a ampliacédo do
acesso ao descarte responsavel e o aumento da cons-
cientizagdo ambiental. A instalacdo de pontos de rece-
bimento em locais estratégicos, como lojas de varejo,
facilita o descarte adequado por parte dos consumi-
dores, tornando o processo mais acessivel. Além disso,
essa iniciativa educa o publico sobre a importéncia da
destinacado correta, reforcando praticas sustentaveis.

Essas parcerias também trazem vérias outras vantagens,
como a reducdo de custos para os varejistas, que evitam
despesas maiores ao viabilizar a logistica reversa de for-
ma independente. Além disso, as entidades parceiras
garantem o manejo e transporte correto dos residuos,
cumprindo com os requisitos especificos e complexos
dessas operagdes.

Cabe, ainda, destacar que essas iniciativas também
garantem a conformidade com o Decreto Federal n°
10.240/20 e a Politica Nacional de Residuos Sélidos
(PNRS), assegurando que todos os elos do ciclo produ-
tivo estejam alinhados com as normas vigentes. mm

ABREE

n the current scenario, proper management of elec-
I tronic and home appliance waste is essential to

promote sustainability and strengthen the circular
economy. In 2022, the United Nations (UN) reported
the disposal of 62 million tons of these products. In this
context, strategic partnerships between management
entities and retailers are essential to expand collection
points, facilitating reverse logistics and benefiting the en-

vironment and public health.

The main advantage of these partnerships is the expan-
sion of access to responsible disposal and increased
environmental awareness. Installing collection points in
strategic locations, such as retail stores, facilitates proper
disposal by consumers, making the process more acces-
sible. In addition, this initiative educates the public about
the importance of correct disposal, reinforcing sustain-
able practices.

These partnerships also bring several other advantages,
such as cost reduction for retailers, who avoid higher ex-
penses by enabling reverse logistics independently. In
addition, the partner entities guarantee the correct han-
dling and transportation of waste, complying with the
specific and complex requirements of these operations.

It is also worth noting that these initiatives also guaran-
tee compliance with Federal Decree No. 10,240/20 and
the National Solid Waste Policy (PNRS), ensuring that all
links in the production cycle are aligned with current stan-
dards. mm
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ELETROS

ELEICOES MUNICIPAIS E SUA

IMPORTANCIA PARA 0 SETOR PRODUTIVO
MUNICIPAL ELECTIONS AND THEIR IMPORTANCE FOR THE

PRODUCTION SECTOR

JOSE JORGE DO NASCIMENTO JR.

PRESIDENTE-EXECUTIVO DA ASSOCIACAO NACIONAL DOS
FABRICANTES DE PRODUTOS ELETROELETRONICOS (ELETROS)

EXECUTIVE PRESIDENT AT THE NATIONAL ASSOCIATION
OF ELECTRONIC PRODUCT MANUFACTURERS (ELETROS)

om as convencdes partidérias definindo candi-

datos a prefeito e vereadores, a corrida eleito-

ral se acelera, e a populagdo comecga a focar
nas propostas. No entanto, historicamente, agendas
sobre economia, ambiente de negdcios e geragdo de
emprego nem sempre recebem prioridade por parte
dos candidatos.

Esse é um paradigma que necessita ser modificado.
Afinal, as empresas estéo intrinsecamente ligadas aos
municipios, e seus empregos ajudam a manter a econo-
mia local. As gestdes municipais sdo responsaveis por
criar e manter um ambiente favoravel para a industria, o
comércio e 0s servicos.

E imperativo que candidatos a prefeito e a vereadores se
comprometam com uma agenda voltada ao setor produti-
vo, com foco na desburocratizacdo e facilitagdo de proces-
sos, simplificacdo da abertura e operacdo de empresas,
reducdo da burocracia e aceleracéo de licenciamentos.

A capacitacgéo profissional e a criacdo de empregos tam-
bém devem ser temas prioritarios, incluindo programas
de treinamento e parcerias com instituicdes de ensino.
Elas s&o iniciativas fundamentais para a qualificacdo da
forca de trabalho local.

O Plano Diretor Municipal é essencial para o desenvol-
vimento urbano e impacta diretamente os negdcios. Ele
organiza o uso do solo, definindo zonas para atividades
especificas, o que ajuda empresérios a escolher locais
adequados, orientando a expansdo da infraestrutura ur-
bana e beneficiando empresas com servicos eficientes.

A qualidade de vida nas cidades e o desenvolvimen-
to econémico sustentavel dependem das decisdes dos
lideres municipais. Por isso, é muito importante que
compromissos com o tema sejam firmados ainda no
processo eleitoral. mm
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ith party conventions defining candidates for
Wmayor and city council members, the elector-
al race is accelerating, and the population is
starting to focus on the proposals. However, historical-

ly, agendas on the economy, business environment and
job creation are not always prioritized by candidates.

This is a paradigm that needs to be changed. After all,
companies are intrinsically linked to municipalities, and
their jobs help maintain the local economy. Municipal
administrations are responsible for creating and main-
taining a favorable environment for industry, commerce
and services.

It is imperative that candidates for mayor and city coun-
cil commit to an agenda focused on the productive sec-
tor, focusing on streamlining and simplifying processes,
simplifying the opening and operation of companies,
reducing bureaucracy and accelerating licensing.

Professional training and job creation should also be
priority topics, including training programs and partner-
ships with educational institutions. These are fundamen-
tal initiatives for qualifying the local workforce.

The Municipal Master Plan is essential for urban devel-
opment and has a direct impact on business. It organiz-
es land use, defining zones for specific activities, which
helps entrepreneurs choose suitable locations, guiding
the expansion of urban infrastructure, and benefiting
companies with efficient services.

The quality of life in cities and sustainable economic de-
velopment depend on the decisions of municipal lead-
ers. Therefore, it is very important that commitments to
this topic are made during the electoral process. mm
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ATENCAO: 0 CONCEITO DE

COMERCIO MUDOU!

ATTENTION: THE CONCEPT OF
TRADE HAS CHANGED!

FABIO PINA

ASSESSOR ECONOMICO DA FEDERACAO DO COMERCIO DE BENS,
SERVICOS E TURISMO DO ESTADO DE SAQ PAULO (FECOMERCIOSP)
ECONOMIC ADVISOR TO THE FEDERATION OF TRADE IN GOODS, SERVICES AND

TOURISM OF THE STATE OF SAO PAULO (FECOMERCIOSP)

modalidade convencional de comércio — que,
A antes, era o principal canal de atragdo de clien-
tes e distribuicdo de produtos — agora lida com
a necessidade de se reinventar para permanecer rele-
vante. Para isso, a experiéncia de compra fisica precisa
oferecer valor agregado, como atendimento personali-

zado, eventos exclusivos e um ambiente que promova a
fidelizagdo do publico.

Os sites de e-commerce geram receitas, principalmente
mediante taxas cobradas de vendedores e compradores
por transacéo realizada. Esse modelo permite que essas
plataformas oferecam ampla gama de produtos sem a
necessidade de manter estoques préprios, reduzindo
custos operacionais e de armazenamento. Além das ta-
xas de transacdo, essas paginas também lucram com os
servicos de logistica (frete de entrega). Ndo é novidade
que a conveniéncia oferecida ao consumidor, com entre-
gas répidas e eficientes, representa um grande atrativo.

Competir com esses novos modelos de negdcios exi-
ge adaptagdes e inovacgdes importantes. As lojas fisicas
precisam investir em tecnologias que melhorem a expe-
riéncia do cliente, como sistemas de pagamento inte-
grados e plataformas online. E fundamental, também,
repensar as estratégias de atendimento, proporcionan-
do um servico personalizado frente a impessoalidade
das compras pela internet. Dessa forma, o varejo tradi-
cional pode encontrar maneiras de coexistir e prosperar
no ambiente competitivo atual. mm

FECOMERCIOSP

he conventional form of trading — which was pre-
Tvious/y the main channel for attracting customers
and distributing products — now faces the need
to reinvent itself in order to remain relevant. To do so,
the physical shopping experience needs to offer add-

ed value, such as personalized service, exclusive events

and an environment that promotes customer loyalty.

E-commerce sites generate revenue mainly through
fees charged to sellers and buyers per transaction. This
model allows these platforms to offer a wide range of
products without the need to maintain their own stock,
reducing operational and storage costs. In addition to
transaction fees, these pages also profit from logistics
services (delivery freight). It is no surprise that the con-
venience offered to consumers, with fast and efficient

deliveries, represents a great attraction.

Competing with these new business models requires
significant adaptations and innovations. Physical stores
need to invest in technologies that improve the custom-
er experience, such as integrated payment systems and
online platforms. It is also essential to rethink customer
service strategies, providing personalized service in the
face of the impersonal nature of online shopping. In this
way, traditional retail can find ways to coexist and thrive

in today’s competitive environment. mml
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GREEN ELETRON

LOGISTICA REVERSA: NOSSOS

ASSOCIADOS CONTINUAM

SUPERANDO AS METAS LEGAIS

REVERSE LOGISTICS: OUR MEMBERS
CONTINUE TO EXCEED LEGAL TARGETS

ADEMIR BRESCANSIN
GERENTE-EXECUTIVO DA GREEN ELETRON
EXECUTIVE MANAGER AT GREEN ELETRON

nualmente, a Green Eletron envia um relato-
rio completo ao Ministério do Meio Ambiente
com os dados de coleta de eletroeletrénicos

do ano anterior. Recentemente, foram enviados os da-
dos de 2023.

Segundo o Acordo Setorial, as companhias do setor pre-
cisavam garantir a destinag&o correta, nesse periodo, de
6% do peso inserido no mercado em 2018 (ano-base). A
meta vem crescendo progressivamente, trazendo gran-
des desafios.

Gracas a ajuda da populacgéo, que levou os itens aos PEVs
(Pontos de Entrega Voluntéria), as diversas campanhas
realizadas pelo Pais e ao comprometimento das mais de
100 associadas, a entidade enviou para reciclagem mais
de 4,2 mil toneladas, permitindo o reaproveitamento de
todo esse volume e superando, mais uma vez, a meta
(que era de 4 mil toneladas).

A quantidade de cidades atendidas também cresceu,
chegando a mais de 1,2 mil coletores em 305 municipios,
em todos os estados do Brasil. O programa de recolhi-
mento de pilhas e baterias também ganhou destaque,
pois recolhemos cerca de 160 toneladas no periodo, um
numero bastante expressivo.

Em 2024, o trabalho segue a todo vapor. Afinal, sabemos
que a meta € o dobro (12%). Mas, com os esforcos con-
juntos, tenho certeza de que continuaremos com resul-
tados importantes e contribuiremos para o aumento das
taxas de reciclagem do Pais. mm
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: very year, Green Eletron sends a complete report

to the Ministry of the Environment with the data on

1

ous year. Recently, the data for 2023 was sent.

=== the collection of electronic devices from the previ-

According to the Sector Agreement, companies in the
sector needed to ensure the correct disposal, during this
period, of 6% of the weight inserted into the market in
2018 (base year). The target has been progressively in-
creasing, bringing great challenges.

Thanks to the support of the population, who took the
items to the PEVs (Voluntary Delivery Points), to the vari-
ous campaigns carried out throughout the country and to
the commitment of more than 100 associates, the entity
sent more than 4.2 thousand tons for recycling, allow-
ing the reuse of this entire volume and surpassing, once
again, the target (which was 4 thousand tons).

The number of cities served has also grown, reaching
more than 1,200 collectors in 305 municipalities, in all Bra-
zilian states. The battery collection program also gained
prominence, as we collected around 160 tons during the
period, a very significant number.

In 2024, the work continues at full steam. After all, we
know that the goal is to double that (12%). However, with
joint efforts, | am certain that we will continue to achieve
important results and contribute to increasing the coun-
try’s recycling rates. mm
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SUFRAMA

BONS RESULTADOS NA
ELETROLARSHOW 2024

GOOD RESULTS AT ELETROLAR SHOW 2024

BOSCO SARAIVA
SUPERINTENDENTE DA ZONA FRANCA DE MANAUS (SUFRAMA)
SUPERINTENDENT AT THE MANAUS FREE TRADE ZONE (SUFRAMA)

Foto: Divulgagdo

om uma equipe multidisciplinar, a Superinten-

déncia da Zona Franca de Manaus (Suframa)

participou da 17% edi¢do da Eletrolar Show, re-
alizada entre os dias 15 e 18 de julho, em Sédo Paulo, e
que é considerada referéncia nacional e internacional
em feiras B2B de eletroeletrénicos, eletrodomésticos,
tecnologia mével e Tl.

Acompanhada de representantes do Cieam, Vinci Air-
ports e Acta Robotics, a Suframa participou pelo se-
gundo ano consecutivo e novamente obteve resultados
destacados. Entre eles, o fortalecimento de parcerias
com entidades do setor eletroeletrdnico e a ampliagéo
da divulgagdo dos incentivos fiscais e das oportunida-
des de negdcios na Zona Franca de Manaus. Também
houve a captacdo de novas empresas interessadas em
implantar atividades industriais e comerciais e fornecer
servicos na area administrada pela Suframa.

Mais especificamente, a autarquia fez articulagdes com
representantes do grupo dos BRICs para que empre-
sas beneficidrias da Lei de Informética da ZFM possam
vir a participar do projeto que premiaré startups que
trabalham com ESG em Pesquisa, Desenvolvimento e
Inovacéo (PD&l), bem como conhecer a tecnologia do
grafeno, que promete revolucionar o setor eletroeletrd-
nico por se tratar de um material que funciona como
condutor transparente e flexivel. Ele pode vir a ser uti-
lizado na fabricacdo de células fotovoltaicas, telas rola-
veis, painéis de toque e luzes LED.

Sem duvida, foi uma ocasido impar para que a Suframa
divulgasse suas acdes e os resultados da industria da Zona
Franca de Manaus para um publico de mais de 30 mil exe-
cutivos e participasse de agdes relevantes de networking
com os mais de 600 expositores presentes. mm

ith a multidisciplinary team, the Superinten-
Wdence of the Manaus Free Trade Zone (Su-
frama) participated in the 17th edition of the
Eletrolar Show, held between July 15 and 18, in Sdo Pau-
lo, and which is considered a national and international

reference in B2B fairs for electronics, home appliances,
mobile technology and IT.

Accompanied by representatives from Cieam, Vinci
Airports and Acta Robotics, Suframa participated for
the second consecutive year and once again obtained
outstanding results. Among them, the strengthening of
partnerships with entities in the electronics sector and
the expansion of the dissemination of tax incentives and
business opportunities in the Manaus Free Trade Zone.
There was also the capture of new companies interest-
ed in implementing industrial and commercial activities
and providing services in the area managed by Suframa.

More specifically, the agency has worked with represen-
tatives of the BRIC group so that companies benefiting
from the ZFM's IT Law can participate in the project that
will reward startups that work with ESG in Research, De-
velopment and Innovation (RD&I), as well as learn about
graphene technology, which promises to revolutionize
the electronics sector because it is a material that works
as a transparent and flexible conductor. It can be used in
the manufacture of photovoltaic cells, rollable screens,
touch panels and LED lights.

Without a doubt, it was a unique opportunity for Sufra-
ma to publicize its actions and the results of the industry
in the Manaus Free Trade Zone to an audience of over
30 thousand executives and to participate in relevant
networking activities with the more than 600 exhibitors
present. ml
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LATIN
AMERICAN
ELECTRONICS MEXICO

SUA PORTA DE ENTRADA HHA NOVOS MERCADOS

0 Grupo Eletrolar expande Horizantes e anuncia a estreia da Latin American
Electronics Mexico em 2025, Sera um marco histdrico no cendrio de feiras de
negocios intermacionals.

Apds 17 anos de sucesso da Eletrolar Show & Latin American Electronics no Brasil,
essa expansao reforca compromisso de conectar mercados e
fomentar o intercambio comercial em toda a América Latina.

@' CONECTIVIDADE SEM LIMITES {:v_,'f CONECTE-SECOM D PODER DE COMPRA
A LAE rewne mais de 600 expasitores e 20.000 visitanies, A LAE reune tomadares de deciséo das principais
etiando o ambiente perfeito pard vocd expandir sud rede empresas do mercado, facilitando 3 prospeceas de
de contatos, fechar grandes neqécios e gerar novas nOvos clientes @ 3 concretizagdo de negocios,
opuriunidades.

(“/ VISIBILIDADE GLOBAL () ACELERADO: MARKET GROWTH
Oporlunidade unica para que empresas apresentem suas fvaliado em U35 84,8 bilhbes em 2023, 0 mercadp
solugdes inovadoras a um pablico internacianal, altamente mexicano de eletrénicos estd em rapida expansan,
qualificada e em husca de novidades. Ia:.léaindu wma gama de oportunidades para empresas

CONQUISTE 0 MERCADO MEXICANOD
LATIH AMERICAN ELECTRONICS E A CHAVE DO SEU SUCESSO!
llHTE-SEﬁ lllfS EM 2025‘
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