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DI TORIAL SindiLub

Bom dia,

Hd muito tempo atrds, no inicio de
minha adolescéncia, quando eu re-
tornava no final da tarde da escola
para minha casa caminhando sozi-
nho - naquele tempo, ndo havia pe-
rigo - pelas ruas de Sdo Paulo, jd no
inicio do més de setembro eu sentia
a mudanga de estacdo, do [nverno
para a Primavera.

O frio jd ndo era tdo intenso, e hos jar-
dins das casas - sim, ainda existiam
casas, hdo havia espigées - jd se nota-
vam os sinais da nova estacdo, e o ol-
fato marcava o momento, que eu car-
rego na lembranca.

Pois e, tudo mudou.

Mas porque fui buscar essas recorda-
¢oes, me perqunto?

Porque a Primavera se avizinha, e
quero acreditar — ai, meu incorrigivel
otimismo - que a mudanga de estacdo
trard novos e melhores ares, revitali-
zando a economia do pais que a du-
ras penas, com trancos e barrancos,
se sustenta jd hd alguns anos.

E ndo é que lendo a resenha desta
edicdo da Sindilub Press me deparo
com nada mais nada menos que trés

matérias sobre eventos organizados,
tratando direta, ou indiretamente,
sobre o mercado de lubrificantes e
combustiveis?

E todos realizados durante o més
de agosto.

Tivemos em Sdo Paulo a ExpoPos-
tos & Conveniéncia, evento fabuloso
e no qual tivemos a honra de partici-
par do Forum, expondo nossas pro-
postas sobre a cobran¢ca monofdsica
do ICMS incidente sobre os lubrifi-
cantes, pois a atual sistemdtica enca-
rece o produto para o mercado con-
sumidor e também ndo permite uma
Jjusta concorréncia entre a produgdo
e arevenda.

E sobre o tema relacionado a tributa-
¢do dos lubrificantes, a Plural organi-
zoutambémem Sdo Paulo uminteres-
sante Semindrio intitulado “Litigdncia
Tributdria - Um Novo Olhar”. E fe-
chando a trilogia de eventos només de
agosto, tivemos o Simpdsio organiza-
do pela Associagdo dos Engenheiros
Automotivos, tendo o Sindilub como
uma das entidades apoiadoras.

Ndo é pouco, e demonstra que o mer-
cado vem ganhando musculatura. E a
prova disso € a confianca depositada
neste mercado pelas grandes marcas.

Que venha a Primavera, e com ela
novos ares...

Ndo consegui fugir da analogia, ao
iniciar essas mal tragadas linhas
com meus tempos adolescentes de
prenuncio de Primavera e os dias de
hoje, com a leitura da resenha desta
edicdo. Mas...

“Ah, tudo é simbolo e analogia!
Ovento que passa, a hoite que esfria.”
(obrigado, meu querido Fernando
Pessoa)

Muito obrigado e boa leitura.
Laercio Kalauskas
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PARA

OS DISTRIBUIDORES

Executivo anuncia que a Evora Lubrificantes vai investir em um ambicioso
plano de expansdo comercial por meio de revendedores em todo o pais

MERCADO
Por Renato Vaisbih

Parte de um grupo com 49 anos
de atuacao no mercado de o6leos
e graxas da industria automotiva
nacional, a Evora Lubrificantes se
prepara para investir em um arro-
jado plano de expansao comercial.
A informacao é do gerente nacio-
nal de vendas da empresa, Ronal-
do Santos.

Segundo ele, “a meta é apresentar
a Evora como uma alternativa eco-
nomicamente viavel, capaz de en-
frentar as d|f|culdades do mercado
e tornar-se a principal alternativa
de lubrificantes de alta qualidade e
tecnologia frente as marcas tradi-
cionais para os distribuidores. Nao
tenho duvidas de que a Evora, hoje,
desponta como uma grande prove-
dora de oportunidades ao mercado
de reposicao”, completa.

Santos ainda afirma que um dos
diferenciais que a Evora oferece
aos distribuidores é a proximida-
de junto ao cliente, uma vez que
qualifica o time de venda dos par-
ceiros, treinando e capacitando
vendedores, suporte de vendas e
apoio de comunicacao.

Assim, sempre que fecha um acor-
do de parceria, realiza uma imersao
para entender as necessidades e
potencialidades daquele mercado.
“Temos uma grande proximidade
com os distribuidores para enten-
dermos sua realidade. Nosso com-
promisso é sempre NOs aproximar-
mos das pessoas para oferecer as
solucdes que elas precisam”, diz.

De acordo com Santos, “a linha de
produtos foi criada com o compro-
misso de oferecer excelente cus-
to-beneficio ao mercado de repo-
sicao”. Atualmente, o portfolio da
Evora apresenta lubrificantes para
motocicletas, carros e caminhoes,
além de fluidos de transmissoes,
graxas automotivas, 6leos e gra-
xas industriais, lubrificantes agri-
colas e lubrificantes para motores
estacionarios.

O gerente da empresa destaca que
todos os produtos seguem rigo-

FOTO: DIVULGAGCAO EVORA

rosamente o padrdo de qualida-
de técnica exigido pelas principais
montadoras, destacando as apro-
vacoes documentadas pela Merce-
des-Benz para diversositens do ca-
talogo da empresa.

A Evora Lubrificantes esta respal-
dada por controles de qualidade
como ISO 90071, 1SO 14001 (ambien-
tal), IATF 16949 (industria auto-
motiva) e OHSAS 18001 (seguran-
ca e saude), normas que garantem
a procedéncia e qualidade da fabri-
cacao dos produtos.

sindilub.org.br



/
D Leonardo Linden, CEO
Q S Q O>< ‘ \/I O S da ICONIC, analisa o
inicio das operagoes
conjuntas da Ipiranga
DA S S O S l\ O e Chevron, destaca o
papel dos atacadistas
e antecipa com

MERCADO DE =i
LUBRIFICANTES

CAPA
Por Renato Vaisbih
e Thiago Castilha

FOTO: RENATA MELLO

A ICONIC, joint venture formada pela
Ipiranga e Chevron promoveu uma
das maiores movimentacdes no
mercado de lubrificantes brasileiro
como ndo se via ha muitos anos.

De acordo com os dados do Anuario
do Plural 2018, a empresa passou a
lideranca do setor, com 23/1% de
market share.

Segundo a ANP, a fatia de mercado da
ICONIC é de 19,06%, na segunda posi-
¢do, atras somente da BR Distribuidora.

A divergéncia de resultados se daria
por conta de metodologias adota-
das na apuracao de resultados, expli-
cadas na edicao 137 da Sindilub Press,
disponivel no site do sindicato.

A verdade é que os bons resulta-
dos da ICONIC sdo consequéncia de
uma gestao firme por parte do CEO
Leonardo Linden.

Por ocasiao da formalizacao da joint
venture, no inicio de 2018, ele falou
com exclusividade a Sindilub Press
sobre 0s ambiciosos planos para as
marcas Ipiranga e Texaco no seg-
mento de Oleos lubrificantes em
uma entrevista exclusiva publicada . LEONARDO LINDEN

sindilub.org.br



na edicdo 131, também a disposicdo
dos internautas na integra no ende-
reco eletrénico www.sindilub.org.br.

Agora, um ano e meio apos o inicio
das operacdes conjuntas, em uma
nova conversa com a reportagem da
Sindilub Press, o executivo analisa a
atuacao da empresa e antecipa 0s
proximos passos que podem ter im-
pacto em diversos aspectos relacio-
nados aos negocios de lubrificantes
no mercado nacional.

Com relacao a revenda atacadista,
Linden afirma que setratade “um ca-
nal extremamente relevante” e que
representam cerca de 40% do volu-
me das vendas da ICONIC. Ele tam-
bém revelou que ficou “bastante
satisfeito com a qualidade e enga-
jamento dos distribuidores Ipiranga
Lubrificantes e Texaco Lubrificantes”
que encontrou ao chegar na ICONIC.

Questionado sobre a possibilidade de
unificacao das marcas, ele é catego-
rico ao negar e justifica que “sao mar-
cas com posicionamentos distintos,
0 que nos permite trabalhar estraté-
gias especificas e com baixo risco de
canibalizacdo entre elas”.

LEIAA SEGUIR A iINTEGRA

DA ENTREVISTA:

Sindilub Press: Apds um ano e meio
da operagdo que uniu duas das
principais marcas do mercado bra-
sileiro de lubrificantes, qual o balan-
¢o que vocé pode fazer?

Leonardo Linden: Extremamente
positivo. Ndo é simples integrar em-
presas que competiram no mesmo
mercado durante mais de 80 anos,
mas o engajamento do time como
um todo e as oportunidades que te-
mos a frente sao encorajadoras. En-
frentamos com sucesso Nosso pri-
meiro ano de operacao, em 2018, ao
mesmo tempo em que tinhamos um
ambiente de negocios extremamen-
te desafiador para o setor de lubrifi-
cantes. Aceleramos ao maximo o pro-
cesso de transicdo e em 2019 ja temos
outra empresa, muito mais eficiente e
construindo sua propria cultura.

Sindilub Press: Vocés entendem que
conseguiram atingir os objetivos
em termos de integracdo, cultura,
ferramentas e processos?

Leonardo Linden: Para os primei-
ros 18 meses sim, mas ainda ha mui-
to a evoluir. Uma integracao plena e
a consolidacao de uma nova cultu-
ra sao coisas que acontecem com o
tempo. Vocé precisa criar o ambiente
para que elas evoluam naturalmente.
Ja a melhoria de processos e de fer-
ramentas faz parte do plano de curto
prazo. Melhoramos muito neste sen-
tido, mas ainda tem muito espaco.

Sindilub Press: Os investimentos
continuam seguindo rigorosamente
o plano estratégico da fuséo?

Leonardo Linden: Na verdade, esta-
mMos antecipando investimentos que
estavam programados para mais a
frente. Aceleramos o processo de in-
tegracao e, consequentemente, con-

seguimos antecipar também o plano
de investimento. Estamos investin-
do, por exemplo, nas nossas plantas
para ganhar flexibilidade de produ-
cdo e tornar nossa logistica mais efi-
ciente. Investimos também na ca-
pacitacao do time para a gestao das
duas marcas, Ipiranga Lubrificantes e
Texaco Lubrificantes.

Sindilub Press: Jd conseguem per-
ceber escala de produgdo e de mar-
gem operacional?

Leonardo Linden: Ja, mas parcial-
mente. Quando tivermos todas as
nossas trés plantas totalmente ca-
pacitadas para produzir tanto os lu-
brificantes Texaco quanto Ipiranga,
perceberemos ainda mais 0 ganho de
eficiéncia operacional. Isso também
acontecera com a integracdo logisti-
ca e a consolidacao de processos em
geral que, por enquanto, ainda é par-
cial. Nosso foco é capturar o quanto
antes estas eficiéncias para ganhar
competitividade na ponta.

Sindilub Press: Os indicadores de
liquidez estdo preservados?

Leonardo Linden: De 2018 para ca ti-
vemos uma melhora significativa nos
indicadores de liquidez. Em parte,
ajudados pelo melhor cenario, mas
em outra, muito pela nossa capaci-
dade de acelerar o processo de inte-
gracao dos negocios.

Sindilub Press: Capital de giro é um
problema a curto e/ou medio prazo?

Leonardo Linden: Nao. Estamos com
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boa capacidade de geracao de caixa
e baixissimo nivel de alavancagem.
A medida que formos consolidando
nossa operacao, teremos ainda mais
oportunidades de otimizacao dos
N0SS0S recursos financeiros.

Sindilub Press: Em 2018, quando fa-
lamos pela primeira vez a respei-
to da ICONIC na revista Sindilub
Press, o senhor destacou que a em-
presa nascia com a ambicdo de ser
uma especialista no segmento de
lubrificantes e gerar valor agrega-
do ao negdcio. Apés um ano e meio,
com todos os altos e baixos econé-
micos e politicos do pais, esse obje-
tivo se manteve na rota?

Leonardo Linden: Com certeza. Vo-
latilidade politica e econémica € algo
recorrente no Brasil e em boa par-
te do mundo. Nossos planos e ambi-
coes sao de longo prazo e cabe a nés
sermos bons o suficiente para lidar-
mos com as adversidades. Temos um
DNA forte, com marcas sélidas no
mercado de lubrificantes. Este alto
nivel de conhecimento e especializa-
¢ao que buscamos vai naturalmente
nos capacitando como um competi-
dor muito forte.

Sindilub Press: Naquela ocasico o se-
nhor também falou que a lideran¢a do
mercado ndo era um objetivo primdrio,
mas no fechamento de 2018, de acor-
do com a Plural, a ICONIC apareceu
no topo do ranking de market share do
mercado brasileiro. Como é o desafio de
manter o volume e aumentar a rentabi-
lidade do negdcio?

Leonardo Linden: A questdo € o que
vocé coloca como objetivo e o que
vocé vé como consequéncia. Nosso
objetivo é ser uma empresa extre-
mamente eficiente e com oétimas
solucdes de negocios. Isso natu-
ralmente traz volume e reflete na
posicdo de mercado. E claro que
queremos ser lideres no segmen-
to, mas como consequéncia de um
trabalho muito bem feito. A ques-
tdao entre volume e rentabilidade
nao pode ser uma escolha por um
ou outro. Sdo varidveis completa-
mente conectadas.

sindilub.org.br

Sindilub Press: O senhor pode des-
tacar algum segmento que tenha
apresentado melhor desempenho
em 2018 para a ICONIC, por exem-
plo a industria, agronegdcio, veicu-
los pesados ou leves?

Leonardo Linden: O nosso grande
destaque de desempenho em 2018
foi interno, ndao externo. Foi melho-
rando internamente que consegui-
mos estruturar nossa consolidacao
e melhorar significativamente nosso
desempenho. Externamente, a prio-
ridade foi dar maxima atencao aos
nossos clientes e manter o negocio
protegido, dentro dos padrdes de se-
guranca, qualidade e servico que ja
praticdvamos. Neste ano, ja visuali-
zamos um ganho importante de per-
formance em algumas linhas e iden-
tificamos outras que ainda temos
oportunidade de melhorar. E é nisto
que estamos trabalhando.

Sindilub Press: Sobre o canal ataca-
dista, qual a importdncia dele para
aICONIC?

Leonardo Linden: E um canal extre-
mamente relevante N0 NOSsSO Nego-
cio. Nossos distribuidores representam
cerca de 40% do nosso volume, parti-
Cipacao que acredito possa ser expan-
dida. Mais do que isso, ha um alinha-
mento de valores e visao de negdcio
que nos permite trabalhar em conjun-
to por objetivos comuns. Vamos cres-
cer e precisamos que nossos distribui-
dores crescam conosco.

Sindilub Press: Atualmente, a ICO-
NIC atua com aproximadamente
50 distribuidores atacadistas, aten-
dendo cerca de 100 mil varejistas.
Como foi este primeiro ano junto aos
distribuidores?

Leonardo Linden: Fiquei bastante sa-
tisfeito com a qualidade e o engaja-
mento dos distribuidores Ipiranga
Lubrificantes e Texaco Lubrificantes
que encontrei ao chegar na ICONIC.
Vejo um alto nivel de envolvimento
com as marcas e uma vontade gran-
de de fazer mais e melhor. E claro que
nosso momento de transicao gerou,
a principio, algumas ansiedades, até

mesmo em funcdo das mudancas
pelas quais passamos. Mas esse sen-
timento foi aos poucos se dissipando
a medida que os objetivos e a forma
de trabalhar da ICONIC foram ficando
mais claros. Hoje, tenho certeza que
ja estamos todos construindo juntos
melhores solucdes de negocio.

Sindilub Press: A I[CONIC pretende
manter a rede toda, ou haverd uma
selegdo?

Leonardo Linden: A ICONIC ird man-
ter distribuidores exclusivos Ipiranga
Lubrificantes e distribuidores exclusi-
vos Texaco Lubrificantes. Este é o pla-
no basico. Mas também estamos nos
preparando internamente para, caso
haja oportunidades pontuais, termos
distribuidores que trabalhem as duas
marcas. Nao existe um plano de con-
solidacdao das marcas em um mes-
mo distribuidor para todo o Brasil, mas
existem algumas oportunidades pon-
tuais de fazermos isso. Ha regides, por
exemplo, onde temos um distribuidor
muito forte para uma das nossas mar-
cas e nao temos um parceiro para a ou-
tra. Estamos trabalhando internamen-
te para termos capacidade de orientar
e treinar este distribuidor a trabalhar
com as duas marcas. De qualquer for-
ma, a prioridade é preservarmos e ga-
nharmos negacios, entao, N0ssos Mo-
delos se adequarao aisso.

Sindilub Press: Em relagdo as mar-
cas, haverd uma unificacdo?

Leonardo Linden: Nao. As marcas Ipi-
ranga Lubrificantes e Texaco Lubri-
ficantes sao muito fortes e tradicio-
nais Nno Nosso mercado. Sao marcas
com posicionamentos distintos, o
gue nos permite trabalhar estraté-
gias especificas e com baixo risco de
canibalizacdo entre elas. Ndo havera
qualquer tipo de unificacao ou racio-
nalizacdo. Pelo contrario, iniciamos ja
este ano um programa de comunica-
¢ao das marcas para reforcar seus atri-
butos como linhas de lubrificantes.

Sindilub Press: E quanto aos produ-
tos? Sdo mais 1,3 mil itens no portfolio
das duas marcas. Existe algum plane-
jamento para selegdo dos produtos?



Leonardo Linden: Existe sim um pla-
nejamento para nossas linhas de pro-
dutos que envolve alguma racionali-
zacao, mas também o lancamento de
novos produtos. Tudo que estd sendo
feito nesta area esta muito mais ligado
as necessidades do mercado do que a
questdes internas. Passamos a enten-
der melhor o posicionamento de cada
marca e isso Nos permite planejar me-
lhor o que o mercado demanda e qualé
0 “life cycle” de cada produto.

Sindilub Press: Quais sdo os planos
de investimento para os préximos
anos? Especialidades que geram va-
lor agregado, como o dleo de Cam-
bio, estdo no foco da companhia?

Leonardo Linden: Esta é uma indus-
tria dindmica e que precisa estar co-
nectada com a evolucdo tecnologi-
ca que 0 mercado demanda. Temos
o0 Centro de Tecnologia Aplicada e
da Qualidade (CTAQ), um dos maio-
res e melhores laboratorios priva-
dos de pesquisa e desenvolvimen-
to daAmérica do Sul, queja trabalha
com as marcas Ipiranga e Texaco,
e nos permite desenvolver solu-
cOes para essas demandas. Acom-
panhamos e reagimos rapidamente
as demandas dos nossos clientes e
do mercado como um todo. Nosso
plano de lancamento envolve nao
apenas 6leo de cambio, mas tam-
bém produtos de praticamente to-
das as aplicacdes, priorizando evo-
lucbes tecnologicas e o pioneirismo
no mercado local.

Sindilub Press: Qual a posicdo da
ICONIC a respeito da regulagdo do

governo no mercado de lubrifican-
tes, principalmente na drea de logis-
tica reversa?

Leonardo Linden: Existem algumas
iniciativas em discussao que afetam
0 marco regulatério do mercado de
lubrificantes. O conceito de desre-
gulamentacao gradativa do setor é
bem-vindo, desde que tenhamos re-
gras de negocio bem estabelecidas e
um mercado maduro. Este ainda ndo
€ 0 N0SSO Ccaso. Temos niveis preocu-
pantes de lubrificantes fora de es-
pecificacdo sendo comercializados
no Brasil, e de forma crescente. A
preocupacao do setor é que a flexi-
bilizacao das regras de importacao e
0 menor controle de registro de pro-
dutos venha a agravar o problema.
Com relacao as obrigacdes de logis-
tica reversa de OLUC e embalagens
usadas, esta & uma responsabilidade
compartilhada pelos agentes da ca-
deia de valor de lubrificantes e a ICO-
NIC seguira cumprindo rigorosamen-
te sua parte.

Sindilub Press: A exclusdo do pldsti-
co é uma tendéncia mundial e uma
demanda ambiental. A companhia
pretende investir no programa de
distribuicdo a granel? Se for o caso,
o sistema terd uma padronizagdo
para maior eficiéncia?

Leonardo Linden: Sim. Estamos re-
formando nossos programas de dis-
tribuicao a granel, até porque Ipi-
ranga e Texaco tinham praticas e
modelos distintos. Essa reformula-
Cao passa hao apenas pela redefi-
nicao da proposta de valor, mas tam-

bém pela reformulacdo logistica que
nos dara capacidade de, além da ques-
tdo ambiental, gerar beneficios econ6-
micos a toda cadeia. Hoje temos escala
e negocios que nos permitem sermos
mais eficientes no Nosso programa de
distribuicdo a granel.

Sindilub Press: Sobre as plantas da
ICONIC, foi realizado algum plane-
Jjamento para segmentd-las e promo-
ver o aprimoramento de eficiéncia?

Leonardo Linden: Temos trés fabri-
cas excelentes que atendem 0s mais
altos requisitos de qualidade do mer-
cado. Temos também programas de
melhoria continua e boas praticas
que eram presentes ainda nas ope-
racdes enquanto Ipiranga e Texaco.
Estamos investindo forte nos proxi-
mos dois anos para permitir que es-
sas plantas tenham flexibilidade de
produzir as duas marcas, ganhando
muito em flexibilidade e eficiéncia.
Como parte deste investimento, es-
tamos também promovendo melho-
rias que irdo propiciar maior bem-es-
tarao nosso time de producao.

Sindilub Press: Qual o papel da
ICONIC no cendrio internacional?

Leonardo Linden: A principio, nos-
so papel é limitado a negdécios em al-
guns paises da América do Sul, mas
ja comecam a surgir demandas de
clientes locais que nos pedem su-
porte fora do Brasil. A prioridade no
momento € consolidar nossas ope-
racdes localmente, mas em breve
vamos explorar novas vias de cresci-
mento da empresa.
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Expositores e palestrantes apresentam solugées e tendéncias
destinadas ao publico final durante a ExpoPostos & Conveniéncia

EXPOPOSTOS/FEIRA
Por Renato Vaisbih

Novidades para o mercado de lu-
brificantes, tanques para a ven-
da de Arla 32, sistemas para a
recuperacao devapores nos pos-
tos de combustiveis e softwares
de gestao foram os destaques
apresentados pelos expositores
da 142 ExpoPostos & Convenién-
cia - Feira e Forum Internacional
de Postos de Servicos, Equipa-
mentos, Lojas de Conveniéncia &
Food Service, realizadade13a15
de agosto, no Sao Paulo Expo.

O evento foi realizado pela
Abieps (Associacdo Brasileira
das Empresas de Equipamentos
e de Servicos para o Mercado de
Combustiveis e de Convenién-
cia), Fecombustiveis (Federacao
Nacional do Comeércio de Com-
bustiveis e de Lubrificantes) e
pela Plural (Associacdao Nacional
das Distribuidoras de Combus-
tiveis, Lubrificantes, Logistica e
Conveniéncia).

Segundo Marcelo Marino, diretor
da GL events Exhibitions, orga-
nizadora da ExpoPostos & Con-
veniéncia, no comparativo com
2017, a feira ficou 55% maior,
com 20 mil m?* de area de expo-
sicdao, onde foram apresentadas
mais de 200 marcas.

O Sindilub contou com um espa-
co dentro do estande da Fecom-
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bustiveis, onde havia uma equipe
treinada para tirar duvidas dos vi-
sitantes e distribuir material in-
formativo, incluindo exemplares
da revista Sindilub Press.

O Sindilub também figura como
“parceiro de midia” no site oficial do
evento, www.expopostos.com.br,
onde é possivel ter informacoes
detalhadas sobre tudo o que
aconteceu e ja estao no ar anun-
cios sobre o proximo encontro,
que ocorrera de 10 a 12 de agosto
de 2021, no mesmo local.

De acordo com as estimativas
dos organizadores, nos trés dias
do evento, circularam pela Ex-
poPostos & Conveniéncia mais
de 21 mil visitantes e foram ge-
rados mais de R$ 180 milhdes
em negocios.

A marca Boxter, que teve um
crescimento exponencial de
10 postos para mais de 100 en-



tre o final de 2017 e 0 comeco
de 2019, pretendendo chegar a
400 até 2022, aproveitou a fei-
ra para reforcar seu mix de pro-
dutos e marcas, incluindo o ser-
vico de troca de oleo Box Oil e
a linha de lubrificantes e aditi-
vos, lancada noinicio deste ano.
No total, sao oito produtos para
automoveis, com oleos de di-
versas especificacbes sintéti-
cos e semissintéticos; dois para
motos; um para motores a die-
sel; um fluido mineral para sis-
temas hidraulicos industriais e
de implementos agricolas; um
produto especifico para mo-
tores nauticos de dois tempos
movidos a gasolina refrigera-
da a agua; e dois aditivos para
radiador anticorrosivos.

A BR Distribuidora apresentou
aos visitantes da ExpoPostos
& Conveniéncia o seu novo site
exclusivo para venda de lubri-
ficantes diretamente aos re-

vendedores. A “Loja Lubrax”
estd disponivel no endereco
http:/www.br.com.br/pc/ca-
nal-de-negocios/loja+lubrax/
loja+lubrax e promete acesso fa-
cilasinformacdes de toda a linha
de produtos e acompanhamen-
to dos pedidos até a entrega em
todo o territorio nacional.

As novidades da Texaco foram a
linha de produtos e servico Eco
Lub, de venda de lubrificantes a
granel, com embalagens lacra-
das e inviolaveis, sistemas de en-
gate rapido e reservatorios de
alta resisténcia. Toda a linha Ha-
voline e Ursa, em frascos desde
um litro até vinte litros, também
estavam em exposicdo. Como ja
aconteceu em outros eventos,
uma das atracdes do estande da
Texaco foi o carro do piloto Nel-
sinho Piquet, da Stock Car.

Alids, outro carro da Stock Car,
do piloto Rubinho Barrichello,

marcou presenca na feira, com a
marca Mobil estampada na car-
roceria, no estande da distribui-
dora de combustiveis ALE, que
tem exclusividade na comercia-
lizacao da linha de lubrifican-
tes, em parceria com a fabrican-
te Moove. A ALE também levou
ao evento o piloto Dudu, filho
de Rubinho, que disputa a US
F2000 e a Sprint Race, catego-
rias de base no automobilismo
dos Estados Unidos. A rede de
postos ainda apresentou o seu
novo modelo de troca de oleo
ALE Express.

A Menzoil também fez relacado
dos lubrificantes com o auto-
mobilismo no seu estande, des-
tacando o patrocinio da empre-
sa ao piloto Gustavo Myasava na
Stock Light. Junto com os pro-
dutos, a empresa apresentou o
seu laboratério localizado na ci-
dade de Louveira (SP) para rea-
lizacdo de analises fisico-qui-
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micas de alta complexidade de
lubrificantes.

EQUIPAMENTOS

A variedade de reservatérios
para comercializacao de Arla 32
chamou a atencao de quem cir-
culou pelos corredores da Expo-
Postos & Conveniéncia. A Lupus
Equipamentos para Lubrifica-
cdo e Abastecimento, além da
linha de lubrificacao, levou todo
0 catalogo como bicos de abas-
tecimento, mangueiras e a li-
nha para Arla 32, entre outros.
A empresa oferece no porti-
folio diversos modelos para
abastecimento do Arla 32, que
eventualmente atendam a de-
manda, por exemplo, de re-
vendedores atacadistas de
lubrificantes que também co-
mercializam esse tipo de pro-
duto e cologuem os equipa-
mentos em comodato.

Dentre os modelos apresenta-
dos, alguns permitem que o re-
servatorio fique distante do bico
de abastecimento ou até mes-
mo submerso. Outros, ja calcu-
lam o preco final do Arla 32 “na
bomba”. A capacidade de arma-
zenamento também tem uma
grande variedade, de mil litros,
5 mil litros até 10 mil litros. O
mais importante, porém, é que
os reservatorios atendam a nor-
ma ABNT 16406:2015, que esta-

belece os principios gerais para
0 sistema de armazenamento e
abastecimento de ARLA 32.

De acordo com a legislacao, a
partir de setembro de 2019, com
um calendario de adequacao
que vai até 2031, as bombas de
gasolina devem estar equipadas
com o Sistema de Recuperacao
de Vapores. Trata-se de um me-
canismo instalado nos bicos de
abastecimento que direcionam
o0 benzeno dos combustiveis
para o proprio tanque de origem
ou para um reservatorio de tra-
tamento a parte.

Apesar do longo prazo para se
adaptar, alguns expositores da
ExpoPostos & Conveniéncia se
adiantaram e apresentaram bi-
€0Sjacomonovo sistema, como
a Lubmix, que inclusive aprovei-
tou a ocasiao para fazer o lan-
camento da Lapek, uma mar-
ca premium de equipamentos,
que também inclui, entre ou-
tros produtos, engraxadeiras e
propulsoras, carreteis, medido-
res, bicos e gatilhos, blocos vo-
lumétricos, reservatoérios, bom-
bas de abastecimento, estacdes
de abastecimento, bombas ma-
nuais, filtros e carrinhos.

Além do Sistema de Recupera-
¢cao de vapores, a Gilbarco Vee-
der-Root mostrou na feira dois
lancamentos para automacao
de postos de combustiveis e lo-
jas de conveniéncia. Um deles

permite a identificacao do fren-
tista e o controle sobre todos
0s produtos vendidos na pista.
O outro, é um dispositivo smart
POS, que pode desde receber pa-
gamentos dos clientes até gerar
relatorios fiscais.

Na area de automacdo, a em-
presa webPosto trouxe como
novidade um modulo “troca de
6leo” em seus softwares para
atender justamente a esse setor
dos postos de combustiveis,
junto com outros modulos,
como “pista”, “servicos” e “loja
de conveniéncia”.

A startup ClubPetro apresen-
tou uma ferramenta para criar
um programa de fidelidade ex-
clusivo de uma rede ou de um
Unico posto de combustivel. O
sistema consegue extrair e ava-
liarinformacdes, em tempo real,
das bombas de abastecimento,
0 que permite tracar um perfil
dos clientes e estratégias de co-
municacao eficazes.

A novidade na feira foi lanca-
mento da marca Mahovi, com
uma linha de equipamentos au-
tomotivos, como maquinas para
troca de 6leo de cambio, reci-
cladoras de gas para ar condi-
cionado, desmontadoras e ba-
lanceadoras de pneus e cerca de
quinze modelos de elevadores
para os mais diversificados tipos
de uso nos postos, oficinas, tro-
cas de 6leo e auto centers.

HMASCIDO DEMTRO DE
UM GRUPO SOLIDO.
FEITO PARA ATENDER

05 CLIENTES MAIS

EXIGENTES.

n sindilub.org.br

LMART=CH

WA W LWARTECH COM BR
STRTTLY ey = (i) as-S518




SO QUEM BUSCA
O FUTURO
TEM PRODUTOS

2|

iR
s
=y

|
f L
- n ' Havoline HEFEHE Hauﬂﬂe

= EW 40 S 5W-40
OTOR MOTOR OIL

I — T

‘Mais economia
de combustivel.

Menor desgaste & Mpihpr

Lok perfcrmance
e L Y  do motor.

”ay Bli” e O FUTURO,

Um produto $¢ DESDE SEMPRE.

texaco.com.brfhavolineg i i

0 descarte inadequado do produto e sua emba\aqem contaminam dgua e solo. Fabri; cantes mportadores di: str buidores, comerciantes e con: s umidores

tém responsabilidade compartilhada pl a devolucdo e de t g . O pro dt deu ua devem ser re
Consumidor, devolva nde 0s comprou of s postos de automotivos. Preserve o meio ambiente.

-4



EXPOPOSTOS/
PAINEL LUBRIFICANTES
Por Renato Vaisbih

A proposta do ICMS monofasico,
com uma simplificacdao da cobran-
ca dos tributos que pode evitar frau-
des e criar um ambiente de concor-
réncia mais saudavel, foi apresentada
ao publico que acompanhou a par-
ticipacao do presidente do Sindilub,
Laercio Kalauskas, durante o painel
sobre lubrificantes na 142 edicao da
ExpoPostos & Conveniéncia - Fei-
ra e Forum Internacional de Postos
de Servicos, Equipamentos, Lojas de
Conveniéncia & Food Service, que
ocorreu entre os dias 13 e 15 de agos-
to, no Sao Paulo Expo.

Kalauskas esteve ao lado do CEO
da ICONIC, Leonardo Linden; do
presidente do Simepetro (Sindi-
cato Interestadual das Industrias
Misturadoras e Envasilhadoras de
Produtos Derivados de Petroleo),
Carlos Ristum; e do superinten-
dente de fiscalizacao da ANP Fran-
cisco Nelson Castro Neves para o
debate intitulado “Perspectivas do
mercado brasileiro: novas tecnolo-
gias, papéis dos principais ‘players’
do mercado de lubrificantes e pos-
siveis impactos com novas regu-
lamentacdes”. A mediacao ficou a
cargo do diretor executivo do Ins-
tituto Jogue Limpo, Ezio Antunes.

Questionado sobre o impacto da
carga tributaria nos negocios, o
presidente do Sindilub revelou ao
publico presente no evento um dos
principais temas que vem sendo
discutido internamente no sindi-
cato nos ultimos tempos, em gru-
pos de trabalho formado por asso-
ciados e assessores técnicos, que
€ a elaboracdao de uma proposta
a ser apresentada as autoridades
governamentais para criacao do
ICMS monofasico.

“O Sindilub sempre foi muito ati-
VO nessa parte tributaria e sempre
trabalhou no combate a sonega-
¢ao e contra a industria de limina-
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res, em conjunto com outras enti-
dades, como o Sindicom”, afirmou
Kalauskas, referindo-se ao sindi-
cato que reunia 0s produtores de
combustiveis e lubrificantes e que
deu origem a atual Plural.

O presidente do Sindilub explicou
que divide o ambiente tributario
em duas partes. A primeira delas
engloba os impostos federais, com
destaque para o PIS e Cofins, que,
segundo ele, obedecem ao chama-
do “Principio de Neutralidade”, um
conceito da economia segundo o
qual a tributacao nao deve influen-
ciar no comportamento dos agen-
tes econdmico ou no funciona-
mento do mercado.

Na segunda parte, estdao os im-
postos estaduais. E é ai que sur-
gem os problemas, na opiniao de
Kalauskas: “quando se trata de im-
posto estadual, o ICMS e a substi-
tuicao tributaria, esse fere o ‘Prin-
cipio de Neutralidade’ e causa uma
grande confusao no mercado,
atrapalha os negdcios, causa um
problema concorrencial”.

Para exemplificar, ele citou o pro-
prio caso dos lubrificantes, que até
2012 tinha um MVA (margem de va-
lor agregado) de 30% e, de repen-
te, houve um aumento para 61,31%.
Isso sem falar que, em 2017, 0 Sindi-
lub conseqguiu suspender uma pro-
posta de novo reajuste, daquela
vez para 87,85%.

“A partir dai se criou um solo fértil
para sonegadores, fabricantes que
comercializam produtos com 30%
de nota, fraudes, comerciante que
compram como se fossem consu-
midor final e a criatividade tributa-
ria. Como a gente pode consertar
isso agora? Implementando o ICMS
monofasico no setor”, sugere.

De acordo com o presidente do Sin-
dilub, a ideia de adotar uma aliquo-
ta Unica do ICMS para lubrificantes
em todo o Brasil é viavel, uma vez
que os valores cobrados por cada
um dos Estados sao muito proxi-
mos, nao existindo muitas dispa-
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ridades, como € o caso, por exem-
plo, no setor de combustiveis. Além
disso, a melhor saida, na opinidao
dele, é criar uma aliquota “ad rem”,
ou seja, cobrada com base em uma
unidade de medida estabelecida
previamente, no caso dos lubrifi-
cantes, em litros comercializados.

“lsso traria uma situacao melhor,
afastando a possibilidade de frau-
des, deixando o mercado mais har-
monizado. O Sindilub esta realizan-
do varios grupos de estudos com
seus associados e é esse cami-
nho que pretendemos seguir daqui
adiante”, concluiu Kalauskas.

NAO CONFORMIDADES

E FISCALIZAGCAO

Além da carga tributaria, outro
problema discutido pelos partici-
pantes do painel de lubrificantes
da ExpoPostos & Conveniéncia foi
o alto indice de produtos irregula-
res no mercado.

“O problema é que nesse momen-
to, eu - e as representadas da Plu-
ral - tenho visto um indice alar-
mante de nao conformidade que

chega a quase 20% dos produ-
tos testados. Nao podemos acei-
tar. Nao acho também que deve-
mos simplesmente olhar para o
orgao regulador, a ANP, e cobrar a
fiscalizacao. Acho que precisamos
de uma solucdo mais ampla. Passa
pela ANP, pelo Procon, mas passa
tambeém pelas empresas que estao
nesse negodcio a longo prazo, por
exemplo, para coibir e retirar in-
centivos e brechas para empresas
que atuam de maneira inidonea.
Isso nos dificulta no mercado, tra-
va o desenvolvimento do merca-
do brasileiro. Mas insisto que nao é
isso que vai fazer com que as com-
panhias da Plural nao sigam inves-
tindo e buscando uma melhor qua-
lidade dos seus produtos. Mas que
iSO preocupa, preocupa. NOs nao
podemos ser passivos de forma al-
guma com relacdo a esse proble-
ma. Precisamos trabalhar para cor-
rigirisso”, apontou Linden.

Ristum acredita que o mercado é
atrativo, mas admite que ha uma
baixa rentabilidade, “principalmen-
te por uma concorréncia predato-
ria que existe no nosso setor, como
temno combustivel,com adultera-
cao, sonegacao, auséncia de aditi-
vos nos lubrificantes. Mas estamos
evoluindo na qualidade. Pensamos



em lancar um selo de qualidade
para as empresas que participarem
do mercado com seriedade”.

O presidente do Simepetro ain-
da fez um alerta aos revendedores
de lubrificantes e a0 mesmo tem-
po uma cobranca as autoridades:
“os revendedores atacadistas e va-
rejistas precisam ter muito cuidado
para nao trabalhar com produtos
que sabidamente estao fora de es-
pecificacdes, improprios para con-
sumo. Eles ndao podem olhar s6 o
preco. E um cuidado que o reven-
dedor precisa ter e, se for o caso,
ser punido duramente se revender
produto improprio”.

Em resposta as falas sobre os ele-
vados indices de nao conformida-
de nas amostras de lubrificantes,
Castro Neves ponderou que “a ANP,
a duras penas, a um custo elevado
para uma instituicao publica, vem
desenvolvendo ha algum tempo o

PML (Programa de Monitoramento
de Lubrificantes), que é um progra-
Mma que requer recursos bastante
significativos para o orcamento da
Agéncia e que exige um nivel tec-
nologico elevado. A curva de nao
conformidades vem diminuindo,
indiscutivelmente, mas é verdade
que o indice vem continuando alto,
principalmente no que diz respeito
a falta de aditivos”.

O representante da ANP também
defendeu a necessidade de bus-
car a implementacao de um am-
biente regulatério menos onero-
S0, apontando os diferentes perfis
de consumidores do pais: “temos
na Avenida Paulista um consumi-
dor que pode pagar R$ 200 em um
litro de lubrificante, mas em um
municipio no Amazonas tem um
consumidor com um motor esta-
cionario, com dez anos de uso, que
ndo pode pagar R$ 10 em um li-
tro de lubrificante. Nao podemos

ter uma plataforma de produtos
no Brasil fechada para um mercado
especifico, tendo em vista a agre-
gacao de valor do aspecto tecno-
logico, mas que por sua vez traz a
precos elevados, mas que vai aten-
der a mercados muitos restritos. O
consumidor do Amazonas vai aca-
bar comprando o produto clandes-
tino. Ele vai procurar sobreviver.
Entdo, nés temos de ter uma pla-
taforma, do ponto de vista regu-
latdrio, que considere a realidade
do nosso pais, a realidade do nos-
so consumidor. A fiscalizacao serve
ao consumidor. Nos precisamos ter
produtos melhores, com alta tec-
nologia. E também produtos mais
simples, que atendam o0s merca-
dos mais simples, de menor poder
aquisitivo. Se nao formos capazes
de ter uma plataforma dessa ma-
neira, fica muito dificil a gente criar
a expectativa de que através do ato
punitivo a gente consiga controlar

toda a situacao”.
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LUBRIFICANTES
PARA TODOS OS GOSTOS

FIQUE POR DENTRO
Por Renato Vaisbih

Afdabricada FUCHS no Brasil, localiza-
daemBarueri(SP), conquistou recen-
temente duas novas certificacoes
gue asseguram um Novo posiciona-
mento da empresa no mercado de
lubrificantes nacional e também dos
paises vizinhos.

Uma das certificacoes € a NSF ISO-
21469 para lubrificantes de grau ali-
menticio, utilizados, por exemplo,
em equipamentos da industria ali-
menticia. A outra é a IATF-16949,
que assegura a padronizacao de
produtos e servicos em toda a ca-
deia de fornecedores da industria
automobilistica global.

De acordo com o gerente comercial
da Divisao Automotiva Marcelo Mar-
tini, isso comprova “a busca constan-
te pela exceléncia no trabalho que
desenvolvemos e nos diferenciais
nos produtos que oferecemos aos
Nossos clientes”.

Responsavel pelo desenvolvimento
de negocios de lubrificantes no seg-
mento de alimentos na FUCHS, Lilian
Miakawa, explica que, para receber a
certificacao NSF 1SO-21469, a equi-
pe teve de passar por treinamentos
e um processo de conscientizacao
para se adaptar as novas rotinas. Na
América do Sul, incluindo a FUCHS,
sdo apenas trés empresas certifica-
das. No grupo FUCHS, mundialmen-
te,aplanta brasileira éa quintaacon-
quistar essa certificacao.

Para receber a certificacao, a FUCHS
passou por uma rigorosa auditoria. A
NSF International € uma organizacao
independente, com sede em Michi-
gan (EUA), que desenvolve padroes
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de producao para consumo de ali-
mentos que nao oferecam riscos a
salde publica e ao meio ambiente.
Fundada em 1944 como National
Sanitation Foudation, a medida que
ampliou sua atuacao para 0s mer-
cados globais, alterou 0 nome para
NSF International, sem que a sigla
represente nenhuma palavra espe-
cifica atualmente.

“Quando obtemos essa certificacao,
estamos assegurando ao mercado
que o processo de producao dos lu-
brificantes na FUCHS esta agregan-
do conceitos de higiene dentro da
planta para atender aos mais altos
quesitos de seguranca. E como fa-
bricante, € a maior referéncia que
podemos dar ao mercado nesse
quesito. A gente passa a ter local-
mente 0 mesmo padrao internacio-
nal que temos nas demais unidades
da FUCHS em outros paises”, diz.

A FUCHS ja comercializava lubrifi-
cantes de grau alimenticio - ou food
grade - no mercado brasileiro e la-
tino-americano, mas o produto era
importado. Agora, “podera ser fa-
bricado localmente, com mais com-
petitividade e condicdes de atender
melhor os clientes locais”, argu-
menta Lilian. Segundo ela, a empre-
sa também tera mais oportunida-
des, umavez que o lubrificante food
grade também ¢é utilizado em ou-
tros setores como a industria far-
macéutica e as areas de cosmeéticos
e nutricao animal.

O supervisor de qualidade e meio
ambiente da FUCHS, Erick Rodri-
gues, responsavel pelo contato
com os 6rgaos reguladores e pela
apresentacao da documentacao
para a obtencao das certificacoes
obtidas pela planta brasileira, diz
gue ainda ha mais conquistas em
vista na area alimenticia.

“Como o Brasil € um grande player
exportador de alimentos, nossos
clientes precisam estar adequados
as exigéncias de diversos merca-
dos internacionais. Algumas delas
sao as certificacdes Kosher e Ha-
lal. Entao, os nossos lubrificantes
também precisam ter essas certifi-
cacoes e nos ja estamos nos prepa-
rando para obté-las em breve”, as-
segura, referindo-se aos requisitos
e exigéncias das certificacoes reli-
giosas judaica - Kosher - e Islamica
- Halal, com restricdes a alguns ti-
pos de alimentos e também praticas
no processo de producao industrial.

Rodrigues também foi quem repre-
sentou a FUCHS perante a Fundacao
Vanzolini para a obtencao da certifi-
cacao IATF-16949, que, como ele es-
clarece, “tem como premissa garan-
tir a padronizacao dos produtos e
servicos da industria automobilistica
dos fornecedores da cadeia”.

Na opinido dele, “além de ser um re-
quisito para a FUCHS se tornar um
fornecedor mais sélido na cadeia au-
tomobilistica, a IATF acaba trazendo
uma reducao de risco dentro da em-
presa, uma vez que vincula uma pa-
dronizacao dos processos na planta
gue os torna ainda mais confiaveis”.

Ja Martini, gerente comercial da Di-
visdo Automotiva, afirma que, com
essa certificacao, a FUCHS “vislum-
bra a possibilidade de ter mais nego-
cios, pois a certificacao IATFéum selo
de qualidade que permite ter aces-
so ao mercado de toda a regiao, tor-
nando a FUCHS um fornecedor nao
SO para as montadoras, mas também
para os fornecedores das montado-
ras de paises vizinhos do Brasil”.



SIMEA/AEA
Por Renato Vaisbih

A 272 edicao do SIMEA - Simposio In-
ternacional de Engenharia Automoti-
va, que também marcou as comemo-
racoes dos 35 anos da AEA - Associacao
Brasileira de Engenharia Automotiva,
organizadora do evento, no Novotel
Center Norte, em Sao Paulo, nos dias
21 e 22 de agosto, reuniu representan-
tes de 6rgaos governamentais, fabri-
cantes de veiculos automotores e au-
topecas, produtores e fornecedores
de equipamentos do setor automoti-
VO, empresas produtoras e distribui-
dores de combustiveis e lubrificantes,
especialistas e académicos.

Com o apoio institucional de diver-
sas entidades, dentre elas o Sindilub,
0 evento teve como tema “Uma nova
era para a Engenharia da Mobilidade
no Brasil”. O presidente daAEA, Flavio
Sakai, destacou durante a ceriméo-
nia de abertura que o setor automo-
tivo estd implementando projetos
previstos no Rota 2030, priorizando
0s investimentos em P&D (Pesqui-
sa & Desenvolvimento). “Nao vamos
avancar em produtividade sem ino-
vacao e coragem”, afirmoul.

O Rota 2030 e suaimportancia para o
futuro da industria automotiva bra-
sileira também foram mencionados
por outros palestrantes, inclusive
0 representante do governo fede-
ral, o secretario de Desenvolvimen-
to da Industria, Comércio, Servicos e
Inovacao do Ministério da Economia,

INOVACAO E CORAGEM
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Caio Megale. Na opiniao dele, o pro-
grama “estabelece uma fonte de re-
cursos parainovar, fundamental para
aretomada dos investimentos”.

A programacao do SIMEA contou
com mais de 60 palestras sobre te-
mas diversos, como conectivida-
de automotiva, motores, emissoes,
combustiveis, materiais, veiculos vir-
tuais, simulacdes e seguranca.

As apresentacdes no auditorio principal
abordaram iniciativas relacionadas a
mobilidade e investimentos em tecno-
logia nesse setor, com exemplos de sis-
temas de cidades inteligentes que faci-
litam os sistemas de transito e veiculos
elétricos ou hibridos, até mesmo ca-
minhdes e dnibus, que ja circulam nas
rodovias brasileiras.

Na programacao técnica, dividida por
grupos de trabalho, na drea de “Com-

bustiveis, Biocombustiveis e Lubri-
ficantes e Aditivos”, representantes
da Mercedes Benz, Promax, Lubrizol,
ICONIC e o consultor Carlos Mussato
discutiram o tema “Eficiéncia Ener-
gética e os 6leos de motor”.

Em 2019, 0 SIMEA premiou como Me-
lhorTrabalho Técnico o estudo intitu-
lado “Impacto nas emissdes regula-
das e nao reguladas na regeneracao
de um filtro de particulas (DPF) em
veiculo comercial leve do ciclo Die-
sel”, dos autores Luiz Carlos Daem-
me (Lactec - Instituto de Tecnologia
para o Desenvolvimento); Renato de
Arruda Penteado Neto (Lactec - Ins-
tituto de Tecnologia para o Desen-
volvimento); Marcelo Risso Erre-
ra (Universidade Federal do Paranad);
Sergio Machado Correa (Universida-
de do Estado do Rio de Janeiro); e Fa-
tima Maria Zanon Zotin (Universidade
do Estado do Rio de Janeiro).

OS OLEOS E GRAXAS EVORA
TEMTANTO DESEMPENHO
QUE FAZEM ATE SEU
NEGOCIO RENDER MAIS.

Fale agora com a Evora,
BCrEesse evor

ou ligue 19

EVOR

LUBEIFICAMTES

PERFORMAMNCE
& SERVILD D0 SEU HEGOTD
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DE CARA NOVA
NA CIDADE E NO CAMPO

FIQUE POR DENTRO
Por Renato Vaisbih

Tendo em vista que a regido Sul é
fundamental para os seus nego-
cios, a Energis 8 Agroquimica re-
alizou em junho um evento ex-
clusivo, em Curitiba, para os seus
distribuidores do Parand, Santa
Catarina e Rio Grande do Sul. O ob-
jetivo foi apresentar novos produ-
tos da linha de lubrificantes e um
6leo mineral de pulverizacao agri-
cola. Os participantes do encon-
tro também puderam conhecer o
novo conceito de comunicacao da
empresa, incluindo catalogos, de-
sign de embalagens e rotulos de
toda a linha de lubrificantes auto-
motivos e industriais.

“Com as mudancas, a Energis 8
Agroguimica mantém o compro-
misso com seus valores de inova-
¢ao e sustentabilidade. O nosso di-
ferencial é a qualidade e tecnologia
aplicadas nos produtos, com maté-
ria-primaimportada e formulacdes
que atendem a legislacdo. Além
disso, a Energis 8 Agroquimica atua
com um time de profissionais alta-
mente conhecedor do segmento
do agronegocio e também do setor
de lubrificantes”, afirmou o presi-
dente da empresa, Clovis Gimenes.

Ele reforcou a importancia dos ne-
gocios na regiao Sul, explicando
qgue “a linha Vorax estd em cons-
tante crescimento no volume de
vendas. No primeiro semestre
2019, o aumento foi de 53%, gran-
de parte deste niumero em funcao
dos parceiros daregidao”. Somando-
-se a isso, aproximadamente 70%
do consumo do 6leo mineral Age-
fix, utilizado no setor agricola, é
do Parana. O gerente comercial na
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regiao Sul, lvan Mendes, também
revelou que o evento foi uma for-
ma de agradecer esses clientes e
mostrar a eles as novas ideias em
primeira mao.

Na linha de lubrificantes, produtos
ja consagrados no mercado como
Vorax, Maxi, Emul e Hercon tiveram
completa atualizacao de design e
comunicacao.

As familias de lubrificantes auto-
motivos e industriais ganharam
embalagens feitas com PEAD (Po-
lietileno de Alta Densidade), que
evitam problema de vazamento
por microfuros e melhoram a con-
servacdo do produto. A novidade
também facilita a administracao
do produto no motor, apresentan-
do novidades na parte do gargalo e
do medidor de nivel.

Segundo o gestor comercial de lu-
brificantes da Energis 8 Agroquimi-
ca na regiao Sudeste, Celso Miari, a
mudanca agrega imagem e valor a
qualidade que os produtos sempre
asseguraram. “Trabalhamos den-
tro das exigéncias das montado-
ras, com fornecedores homologa-
dos. Nosso diferencial € manter a
qualidade com competitividade de
preco”, declarou.

O socio da empresa, Mauricio
de Oliveira Junior, destacou o
uso de oleos basicos grupo 2 na
composicao dos lubrificantes da
Energis 8 Agroquimica, resultan-
do em um produto mais nobre e
purificado, trazendo ganho para
da linha automotiva.

Os roétulos de todos os produtos
automotivos e industriais foram

atualizados, utilizando uma lingua-
gemeartequetransmitemcomcla-
reza a tecnologia aplicada pela em-
presanaproducaodoslubrificantes.
A comunicacdo também mantém
todas as informacdes técnicas ne-
cessarias e exigidas pela Agéncia
Nacional de Petroleo (ANP).

Além de atualizar o conceito de
comunicacao, a Energis 8 Agro-
qguimica lancou novos lubrifican-
tes na linha automotiva Vorax,
como o0s sintéticos DX1, DX2, Ul-
trae Ultra C3.

Ja para o agronegocio, a empresa
promoveu o lancamento do novo
Agefix E8, 6leo mineral de pulveri-
zacao agricola, que atua de manei-
ra benéfica em diversos tipos de la-
vouras e tem como diferencial em
relacao ao ja consagrado Agefix o
selo IBD (Instituto Biodinamico),
que certifica o produto para uso
em agricultura organica, possibi-
litando que a ferramenta atenda a
mais culturas.

Segundo o engenheiro agréno-
mo da Energis 8 Agroquimica Pau-
lo Rodrigues, “o Agefix E8 traz uma
série de vantagens, como a facili-
dade para recomendacdes, manu-
seio e armazenagem do produto”.

Também para o segmento agro,
o diretor comercial da empresa,
Mauricio de Oliveira Junior, adianta
que esta previsto o lancamento de
quatro novos produtos, envolven-
do um oleo vegetal e trés adjuvan-
tes, que auxiliam na prevencao de
riscos no agronegocio. A expecta-
tiva é que eles comecem a ser co-
mercializados pela Energis 8 Agro-
quimica ainda este ano.



SEMINARIO
Por Renato Vaisbih

Com o objetivo de ampliar o deba-
te sobre a legislacdao no combate as
fraudes no mercado de combusti-
veis, a Plural realizou em parceria
com diversas instituicdes o semina-
rio “Litigancia tributaria - um novo
olhar”, no Hotel Maksoud Plaza, em
Sao Paulo, no dia 23 de agosto.

Na abertura do encontro, Fernando
Bartoletti, o presidente da Apamagis
(Associacao Paulista de Magistrados),
uma das organizadoras do evento,
afirmou que “a ideia é discutir como
todo o trabalho de combate a sone-
gacao no setor de combustiveis é fei-
to, desde o inicio da fiscalizacdo até
quando chega ao Poder Judiciario,
passando por todos os profissionais
que lidam com a questao. Temos um
bom campo para debater, ja que éum
setor que movimenta muito dinheiro
e éresponsavel por um recolhimento
tributario muito grande”.

O presidente executivo da Plural,
Leonardo Gadotti, lembrou que o
combustivel é o “item de maior ar-
recadacao em cada um dos 27 Esta-
dos da Federacao, com uma com-
plexidade tributdria enorme. Isso é
importante a gente ressaltar no mo-
mento em que discutimos a reforma
tributaria. Junto com a complexida-
de e o volume de dinheiro envolvido,
infelizmente temos o que atrapalha
o setor e destroéi a concorréncia, que
€ a sonegacao. Estudos recentes da

Fundacao Getulio Vargas calculam
em R$ 7,2 bilhdes a sonegacdo no se-
tor de combustiveis anual. S6 no Es-
tado de Sao Paulo, estamos falan-
do de algo em torno de R$ 5 bilhdes.
O maior mercado é também onde a
gente tem o maior problema”.

O diretor de Planejamento Estratégico
e Mercado da Plural, Helvio Rebeschini,
fez uma apresentacao com o tema “Os
impactos da sonegacao no mercado de
combustiveis” tendo como publico-al-
VO magistrados, integrantes do Minis-
tério Publico, procuradores do Estado
de Sao Paulo, servidores da Secretaria
de Estado da Fazenda e membros das
demais dreas dos Poderes Executivo e
Judiciario de Sao Paulo.

ApGs apresentar material institucio-
nal do programa “Combustivel Legal’
- com o logotipo de apoio do Sindi-
lub e de mais 22 instituicoes - e dados
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do mercado de combustiveis, incluin-
do exemplos com numeros reais do
mercado, Rebeschini concluiu que a
“inadimpléncia no setor se tornou um
modelo de negdcio, comafiguradode-
vedor contumaz”.

Por conta disso, o diretor da Plural res-
saltou a necessidade de aprovacao do
PLS 284/17 (Projeto de Lei do Senado),
gue justamente caracteriza a figura do
devedor contumaz, criando critérios de
tributacao especiais para evitar dese-
quilibrios na concorréncia.

Representantes de todas as institui-
coes presentes apresentaram suas
consideracdes em dois painéis, com
os temas “Os desafios do contencio-
sotributdrio eaconcorréncia desleal”
e “Desafios do contencioso tributario
e alternativas de law enforcement”,
neste segundo caso, referindo-se a
aplicabilidade da legislacao.
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MUITO MA

S DO QUE

COMBUSTIVEIS, LUBRIFICANTES
ELOJAS DE CONVENIENCIA

FELIPE KURY

EXPOPOSTOS/PALESTRAS
Por Renato Vaisbih

Desde aplicativos que parecem ter
saido de filmes de ficcdo cientifica
e que ja sdo realidade no varejo até
convencoes de lojistas realizadas
dentro de um navio foram alguns
dos cases apresentados durante
as palestras e debates da 142 edi-
cao da ExpoPostos & Convenién-
cia - Feirae Férum Internacional de
Postos de Servicos, Equipamentos,
Lojas de Conveniéncia & Food Ser-
vice. A proposta dos organizadores
do evento foi justamente discutir
com empresarios e profissionais da
area as tendéncias, desafios e pers-
pectivas do mercado.

Na ceriménia de abertura, Damien
Timperio, 0 CEO do Grupo GL events
Brasil, responsavel pela organiza-
cdo do evento, comp6s a mesa ao
lado dos representantes das entida-
des que realizaram a ExpoPostos &
Conveniéncia: Ricardo Spinelli, presi-
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dente da ABIEPS (Associacao Brasilei-
ra das Empresas de Equipamentos e
de Servicos para o Mercado de Com-
bustiveis e de Conveniéncia); Pau-
lo Miranda Soares, presidente da Fe-
combustiveis (Federacdo Nacional
do Comércio de Combustiveis e de
Lubrificantes) e Leonardo Gadotti, da
Plural (Associacao Nacional das Dis-
tribuidoras de Combustiveis, Lubrifi-
cantes, Logistica e Conveniéncia).

Os trés executivos destacaram as
mais diversas transformacdes que o
mercado vem passando, por um ou
outro motivo. Spinelli afirmou que,
“enquanto eu falo aqui, deve haver
um grupo com uma nova necessi-
dade, um cliente buscando novas
ofertas. E com certeza essas opor-
tunidades sao um desafio para to-
dos que estao nessa cadeia. Essas
necessidades sao vindas e forjadas
por novos consumidores, chegan-
do ao mercado crescendo em um
mundo diferente do passado e que
¢ quase todo digitalizado, com ex-
pectativas muito diferentes e que
se transformam a cada minuto”.
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LEONARDO GADOTTI

Ja Miranda fez um alerta: “sou re-
vendedor ha 471 anos e confesso
a VOCEs que nunca presenciei um
momento tao grave e preocupan-
te de toda a indUstria do petréleo
no Brasil".

Referindo-se a abertura do merca-
do proposta pela ANP para a che-
gada de empresas estrangeiras
atuarem no setor de refino de pe-
troleo no Brasil, o presidente da Fe-
combustiveis afirmou que com “as
pretensdes da ANP neste momen-
to de abertura, entendemos que
serdo extremamente danosas para
o mercado. Tudo que nods construi-
mos nesses ultimos vinte anos pro-
vavelmente vai causar uma série
de problemas ali na frente. E preci-
so que a ANP tenha muita cautela,
que faca um estudo de impacto re-
gulatorio”.

Gadotti também citou a decisdo da
Petrobras de vender parte do seu
parque de refino. Segundo ele, iss0
trard um novo cenario para o merca-
do de petroleo do Brasil e, com isso,



“teremos precos nas refinarias ali-
nhados com o mercado internacional
e a concorréncia do produto impor-
tado. Por um lado, comemoramos
essas tao esperadas transformacoes
estruturais. Mas, por outro, espera-
mos que tudo seja feito com a cau-
tela necessaria para que a transicao
ocorra, considerando seus efeitos e
seus impactos”. Dentre os destaques
apontados por Gadotti estdao as im-
plicacdes tributarias.

Além do painel sobre lubrificantes
(veja reportagem completa na pg.
12), a programacao da ExpoPostos &
Conveniéncia também contou com
o painel de combustiveis, que abor-
dou o tema “Desafios e Oportunida-

54 Petrol

des no Mercado de Combustiveis no
Brasil - Como fortalecer nosso setor?
Simplificacdo tributaria e grandes in-
vestimentos privados em infraes-
trutura”, com mediacdo do jornalista
George Vidor.

Paulo Miranda, da Fecombustiveis, e
Leonardo Gadotti, da Plural, partici-
param dos debates, junto com Felipe
Kury, diretor da ANP (Agéncia Nacio-
nal do Petréleo, Gas Natural e Bio-
combustiveis), e Adriano Pires, di-
retor do CBIE (Centro Brasileiro de
Infraestrutura).

Kury admitiu que a ANP tem a res-
ponsabilidade de garantir o equili-
brio do mercado brasileiro e assegu-
rou que o 6rgao busca simplificar os
marcos regulatorios para que o Brasil
tenha competitividade.

De acordo com ele, “toda a estrutu-
ra da cadeia, envolvendo questdes
de abastecimento, logistica, aspec-

tos tributdrios e concorrenciais en-
frenta desafios e também oportuni-
dades de reorganizar esse mercado,
tornando-o0 ainda mais promissor. O
engajamento do setor é fundamen-
tal. J& o regulador cumpre um papel
importante ao garantir a previsibili-
dade e o equilibrio, pois o Brasil bus-
ca competitividade”.

Adriano Pires demonstrou uma mis-
tura de ceticismo com otimismo
ao tracar um panorama do cena-
rio atual. “Ao mesmo tempo que sou
otimista, por que o governo esta fa-
zendo as privatizacdes que prome-
teu, além da reforma da previdéncia
e a reforma tributdria, também es-
tou preocupado, porqgue parece que
existem dois governos: um que quer
trazer a concorréncia de fato, e ou-
tro que quer trazer uma certa bagun-
ca para o setor”, opinou.

A programacao da ExpoPostos &
Conveniéncia ainda ofereceu ao pu-
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HELVIO REBESCHINI

blico a palestra “Combate a0 merca-
doilegal de combustiveis - Combus-
tivel Legal e suas ferramentas para
inibir o mercado ilegal de combusti-
veis”, com o diretor de Planejamento
Estratégico e Mercado da Plural, Hel-
vio Rebeschini.

Ele apresentou ao publico o progra-
ma Combustivel Legal, que conta
com o apoio do Sindilub e de outras
22 entidades, inclusive em todo o
seu material institucional, como os
slides utilizados durante a palestra
e os folhetos informativos distribu-
idos durante a feira.

Rebeschini explicou que o Combus-
tivel Legal foi criado em 2016 e de-
fende a simplificacao tributaria, a as-
sertividade da fiscalizacao, leis mais
severas contra fraudes com dolo
comprovado e o combate ao deve-
dor contumaz. Atuamos em diversas
frentes para combater as ilegalida-
des que permeiam o setor”.

O diretor da Plural mostrou com ex-
clusividade aos participantes da Ex-
poPostos & Conveniéncia videos da
campanha que comecaram a ser vei-
culados alguns dias ap6s 0 evento na
internet e emissoras de TV aberta e
por assinatura em todo o Brasil. Os
videos também podem ser vistos no
site www.combustivellegal.com.br.

sindilub.org.br
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MICHAEL DAVIS

No estande da Plural na feira da Ex-
poPostos & Conveniéncia, ao lado
do Combustivel Legal, também teve
destaque o programa Oleo Certo,
voltado para o setor de lubrificantes.
O objetivo é aumentar o grau de co-
nhecimento dos consumidores a res-
peito do tema e aumentar a confian-
canahoradatrocade 6leo. O publico
que visitou o local ainda conheceu o
“Sonegbmetro”, com marcacdes so-
bre a sonegacao de impostos no se-
tor de combustiveis.

Um dos destaques do evento foi a
palestra do vice-presidente de servi-
cos da NACS (National Association of
Convenience Stores), Michael Davis,
gue assegurou que os desafios locais
para os postos de combustiveis sao
pequenos se comparados aos gran-
des obstaculos globais, como a regu-
lamentacao do tabaco, sistemas de
pagamento mais eficientes e a oferta
de alimentos mais saudaveis.

Diante disso, ele ponderou que “0s
combustiveis ainda sao rentaveis, mas
0 percentual de lucro caiu de 75% para
37% nos ultimos 20 anos. O futuro, por-
tanto, esta nas lojas de conveniéncia”.

Dai a escolha do titulo da palestra:
“Simplificando a jornada do consu-
midor: o futuro da conveniéncia”.

Segundo Davis, “Nos oferecemos
conveniéncia e economia de tempo
as pessoas. Hoje, nos EUA, postos
com lojas vendem 84% dos com-
bustiveis, 61% dos bilhetes de lo-
teria, 60% dos packs de cerveja e
46% de todas as garrafas de dgua de
todo o pais”.

Para continuar atraindo mais publi-
Co, ele acredita que as lojas de con-
veniéncia precisam oferecer uma ex-
periéncia mais fluida aos clientes. Ou
seja, 0 consumidor deve fazer tudo
sozinho, sem precisar falar com nin-
guém, “uma experiéncia de compra
frictionless (sem atrito) ou empeci-
lhos para o comprador”. Ele mostrou
como exemplo um video das lojas
“Amazon Go" em operacao nos Es-
tados Unidos, uma tecnologia avan-
cada permite que o usuario de um
aplicativo entre na loja pegue 0s pro-
dutos que deseja e saia sem a neces-
sidade de passar pelo caixa, pegar fi-
las ou fazer qualquer tipo de registro.

Davis ja esteve em mais de 35 pa-
ises como consultor e deu um re-
cado otimista aos empresarios
brasileiros: “pelo que pude ver, 0s
postos e suas lojas de convenién-
Cia no Brasil estdao aptos a compe-
tir com estabelecimentos de qual-
quer lugar do mundo”.

No painelinternacional “Revenda La-
tino-Americana: O cendrio da distri-
buicdo dos combustiveis no mercado
latino-americano, com suas tendén-
cias, problemas e pautas”, foram ana-
lisados pontos em comum e diferen-
cas entre a Argentina, Peru, México e
também o Brasil.

Como algo convergente entre todos,
o especialista argentino em distribui-
cdo de combustiveis e lojas de con-
veniéncia Claudio Reboredo, media-
dor do debate, citou a forte presenca
do Estado no setor, nao apenas como
orgdo regulador. “O governo ndo é sé
arbitro, mas também coloca a cami-
seta e joga” falou.



Também participaram do painel
dos empresarios de postos Carlos
Gold, da Argentina; Renzo Carbone,
do Peru; e Roberto Diaz, do México.
Todos tracaram um breve historico
do mercado local e uma visao geral
do setor atual. Também concorda-
ram que ha uma dificuldade de en-
tendimento com os governantes.

“Eu fico preocupado quando politi-
COS passam aopinarsobre combus-
tiveis. A cada mudanca de gover-
no, temos que explicar novamente
como funciona o mercado, é can-
sativo. Por isso, precisamos forta-
lecer o trabalho das associacoes,
transmitindo conhecimento e co-
brando o Estado que faca seu tra-
balho”, argumentou Carbone.

Os debatedores também reco-
nheceram que a importancia das
lojas de conveniéncia no fatu-
ramento dos postos em toda a
Ameérica Latina ainda estd em

crescimento. Reboredo desta-
cou o fato de uma loja de conve-
niéncia na Inglaterra representar
80% do faturamento, enquanto
gue na Argentina, esse percentu-
al éinverso, com os combustiveis
e lubrificantes sendo responsa-
veis por 80% do que entra no cai-
xa dos postos de combustiveis.

Palestrantes de diferentes areas de
atuacao complementaram a pro-
gramacao das palestras da Expo-
Postos & Conveniéncia, contribuin-
do paraampliar as perspectivas dos
empresarios e profissionais da area
de postos de combustiveis e lojas
de conveniéncias.

O jornalista Alexandre Garcia enal-
teceu que as grandes riquezas do
Brasil sdo “os nossos cérebros, as
nossas cabecas”, citando brasilei-
ros que conseguiram superar situ-
acdes adversas, como 0 maestro
Jodo Carlos Martins, que mesmo
com diante de muitas dificuldades
se tornou um icone da musica ins-
trumental no pais.

Garcia também disse estar confian-
te com o futuro da economia do Bra-
sil, por conta das reformas em curso,
tais como as da Previdéncia e Tribu-
tdria, e medidas futuras que devem
ser levadas adiante pelo Governo Fe-
deral e pelo Congresso Nacional, en-
tre elas as que envolvem as relacoes
de trabalho e sindical. O jornalista
concluiu dizendo que as pessoas pre-
cisam deixar de torcer contra o pais.

O fundador e presidente da Chilli Be-
ans, Caito Maia, arrancou aplausos
da plateia ao contar a sua trajetéria
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a frente de uma das marcas mais co-
nhecidas do Brasil, que comercializa
6culos de sol,mesmo semternenhu-
ma relacao com o mercado dos pos-
tos de combustiveis. Apesardetodaa
tecnologia, ele afirmou acreditar que
ainda € necessario ter o contato en-
tre as pessoas para o sucesso dos ne-
gocios. Um dos cases apresentados
foi 0 “navio Chilli Beans”, em que sao
reunidos os franqueados da marca e
também pessoas que compram pa-
cotes para participar do cruzeiro.

Na area de tecnologia, chamaram a
atencao as apresentacdes de Clau-
dio Pinheiro, Cientista de Dados Sé-
niordalBM Brasile professor de pos-
-graduacdo na area de Data Science
e Inteligéncia Artificial; Alexandre
Munhoz, gerente geral de disposi-
tivos e conteudo Kindle da Amazon.
com.br; e André Loureiro Pereira, di-
retor geraldo aplicativo Waze paraa
Ameérica Latina.

Pinheiro falou sobre a importancia
dos bancos de dados e sua orga-
nizacao para 0s negocios nos dias
atuais, fazendo um feliz jogo de pa-
lavras ao comparar as informacoes
detalhadamente armazenadas, ca-
talogadas e elaboradas sobre os
clientes e o dia a dia dos estabele-
cimentos comerciais do varejo sao
0 novo “petroleo” da economia.

Munhoz apresentou o tema “Ob-

sessao pelo cliente” como lema da
cultura organizacional da empresa

sindilub.org.br
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Amazon, implementada principal-
mente pelo seu fundador, Jeff Bezos.
O executivo mostrou algumas inicia-
tivas que inicialmente deram preju-
izo a empresa, como o “Amazon Pri-
me”, que garantia entregas rapidas e
sem cobranca de frete aos consumi-
dores nos Estados Unidos, “se torna-
ram um grande sucesso por coloca-
rem o cliente em primeiro lugar”.

Na palestra “Desenvolvendo Tecno-
logias com foco nas necessidades do
cliente”, Loureiro ressaltou as pos-
sibilidades de interacao dos clientes
com 0s pontos de venda por meio
do aplicativo Waze. Ele citou como
exemplo a parceria que integrou o
Waze ao app Shell Box, que permi-
te realizar pagamentos e traz ofertas
dos postos de combustiveis da mar-
ca. “A cada segundo, levamos cinco
visitas a um estabelecimento varejis-
ta no Brasil. Para o universo de com-
bustivel e conveniéncia, isso se torna
ainda mais relevante ja que informa-
mos o consumidor no momento em
gue mais necessitam, mostramos o
local e 0 melhor caminho para che-
garem la. A funcao da publicidade no
app é tornar essa experiéncia mais
fluida e informativa para o usuario”,
argumenta Loureiro.

Na palestra “Gestao de postos: Fo-
cando em servicos, vendas e resulta-
dos” o consultor Marcelo Borja, que
ja treinou mais de 110 mil profissio-
nais, disse que existem pelo menos
doze possibilidades de servicos a se-

FOTO: STUDIO LOPES
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rem oferecidos para cada veiculo que
entra no posto, “de limpeza de pneu
passando por troca de 6leo até ofer-
tar palhetas novas”.

Especialista em pesquisa de Ten-
déncias e Consumo, Sabina Deweik
abordou o tema “O Consumidor:
Geracoes Y e Z". Na sua analise, pon-
derou que “ao contrario da gera-
cao Y, que buscava uma experién-
cia, a geracao Z é mais pragmatica,
guer o consumo da verdade. Os no-
vOs consumidores estao procuran-
do um mundo mais colaborativo,
com mais coparticipacao e aten-
cdo ao outro. Para uma empresa se
manter relevante nos proximos vin-
te anos precisa refletirem como sua
marca pode pensar no coletivo”.

Uma das novidades da ExpoPostos &
Conveniéncia deste ano foi a Arena
do Conhecimento, um espaco para
palestras técnicas, apresentadas pe-
los expositores, dentro da area da
feira. No total foram cerca de trinta
palestrantes, que abordaram temas
como “Gestao de perdas de com-
bustiveis no dia a dia do seu posto”;
“Economia de energia, melhor ilu-
minacao e maior seguranca para seu
posto comiluminacao LED"; “Fidelize
seu cliente com a Inteligéncia Artifi-
cial”; “Sped x Contabilidade Inteligen-
te - Como beneficiar e proteger mi-
nha empresa?”; “Como otimizar sua
gestdo com cartdes de crédito”; e
“Geofisica com drone - diagnostico
ambiental nao invasivo”,
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