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QUEM PLANTA COLHE, MAS 
QUEM CUIDA COLHE MELHOR
ISSO VAI PASSAR!
Esta edição da revista Sindilub 
Press é especial e histórica por di-
versos motivos. Ela traz um olhar 
dos principais atores do setor de 
lubrificantes de como seria o mer-
cado brasileiro antes da pandemia 
do coronavírus. 

É certo que, quando o período de 
quarentena passar, o Brasil terá 
pela frente inúmeros desafios re-
lacionados à economia e questões 
sociais a serem superados. 

Como a Sindilub Press faz há al-
guns anos, foi preparada uma re-
portagem com o tema “Executi-
vos e o Mercado”, com avaliações 
do ano anterior e perspectivas 
para o ano que está começando.

É um trabalho que demanda tem-
po e a depende da preciosa coo-
peração de executivos do setor 
de lubrificantes, órgãos públicos 
e empresas que oferecem solu-
ções, equipamentos e serviços 
para o segmento. A agenda des-
sas pessoas quase sempre é cheia, 
mas sempre encontram um espa-
ço para atender a nossa equipe.

Justamente por isso, a produção 
desta edição teve início em de-
zembro e o lançamento estava 
previsto para o início de março.

Em dezembro, já chegavam ao 
Brasil as primeiras notícias sobre 
o coronavírus na China, mas nin-
guém esperava que a Covid-19, 
doença causada por esse inimigo 
invisível de toda a sociedade, se 
espalhasse pelo mundo até a Or-
ganização Mundial da Saúde de-
clarar uma pandemia.

No Brasil, o primeiro caso foi 
confirmado no dia 25 de feverei-
ro, em plena terça-feira de Car-
naval. O cronograma de elabo-

ração da revista seguiu, com o 
início da fase de diagramação na 
semana seguinte.

Com a revista pronta para ser en-
viada à gráfica, os casos de coro-
navírus aumentando, as autorida-
des chamando a atenção para os 
cuidados a serem tomados e o iní-
cio da quarentena, a equipe de co-
municação e a Diretoria do Sindi-
lub passaram a questionar o que 
fazer com o material.

A principal dúvida era com relação 
à “atualidade” das informações. 
Muitas das perspectivas e planos 
provavelmente terão de ser revis-
tos. É verdade que muita coisa no 
mundo vai mudar depois desta cri-
se mundial. O setor de lubrifican-
tes não vai sair incólume. 

O que a Diretoria do Sindilub tem 
feito é acompanhar as decisões 
governamentais no Brasil para ga-
rantir os direitos e defender os in-
teresses da classe patronal da re-
venda de lubrificantes. 

Um ponto relevante é que os ata-
cadistas são o elo entre os fabri-
cantes e os varejistas em boa par-
te do Brasil. Assim, as atividades 
devem ser mantidas, desde que 
com responsabilidade e obser-
vadas as condições de segurança 
dos trabalhadores. 

Os lubrificantes são produtos es-
senciais para o bom funciona-
mento da frota nacional de veí-
culos que vão precisar manter sua 
circulação, desde ambulâncias, o 
setor de logísticas, carros de se-
gurança, veículos de órgãos pú-
blicos e até o transporte privado 
em situações específicas.

Todas as novidades estão sendo 
publicadas nas redes sociais ofi-

ciais do Sindilub no LinkedIn, Ins-
tagram e Facebook.

Com relação à Sindilub Press deci-
diu-se por manter o conteúdo ela-
borado inicialmente, basicamente 
por dois motivos.

O primeiro deles é de ordem práti-
ca. Não haveria tempo hábil, como 
explicado no início deste texto de 
realizar novamente todas as en-
trevistas. Se assim fosse, a próxima 
edição só seria concluída em mea-
dos de junho.

O segundo motivo é que, no en-
tendimento da equipe de comu-
nicação e da Diretoria do Sindilub, 
o conteúdo apresentado serve de 
documento histórico. Os depoi-
mentos dos executivos revelam o 
que se esperava do mercado bra-
sileiro de lubrificantes sem o co-
ronavírus.

O Sindilub tem esperanças de que 
o momento difícil vai passar e os 
planos serão revistos. Quando isso 
acontecer, nossa equipe de comu-
nicação sairá a campo novamente 
para apurar o que mudou e como 
estará o mercado.

PRESIDENTE DO SINDILUB

LAERCIO KALAUSKAS
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ANP 
Por Renato Vaisbih

A Agência Nacional do Petróleo, 
Gás Natural e Biocombustíveis 
(ANP) publicou no dia 23 de de-
zembro de 2019 uma nova reso-
lução que estabelece critérios e 
desburocratiza o processo para 
obtenção do registro de graxas e 
óleos lubrificantes comercializa-
dos no Brasil. 

A Resolução ANP nº 804/2019 
substitui texto anterior sobre o 
tema, de 2014, que também de-
terminava níveis mínimos de 
qualidade, e tem como ponto 
principal a simplificação do re-
gistro dos produtos, reduzindo  
a quantidade de documentos  
solicitados.

Comunicado assinado por Feli-
pe Feitosa de Oliveira, Coordena-
dor de Petróleo, Lubrificantes e 
Produtos Especiais na estrutura 
da Superintendência de Biocom-

ANP SIMPLIFICA NOVOS 
REGISTROS DE PRODUTOS
Lubrificantes industriais e graxas ficam isentos de registro prévio; órgão 
assegura que medida não significa desregulamentação do mercado

bustíveis e Qualidade de Produ-
tos da ANP, esclarece que a nova 
resolução desregulamentou os 
aditivos para óleos lubrificantes 
comercializados em frascos no 
aftermarket e “visa dar prosse-
guimento à adoção das alterna-
tivas regulatórias”.

De acordo com Oliveira, “os óle-
os lubrificantes industriais e 
as graxas lubrificantes ficaram 
isentos de registro prévio. É uma 
medida adotada após minucio-

sa avaliação destes mercados, 
dos produtos que já estavam re-
gistrados e das ações de fiscali-
zação. Importante frisar que, o 
não registro prévio, não signifi-
ca a desregulamentação destes 
mercados, que continuarão a ser 
acompanhados de perto”.

O coordenador da ANP salien-
ta ainda que, em breve, todos 
os registros já concedidos se-
rão revisados e que iniciativas 
consagradas no setor de lubri-
ficantes serão aprimoradas. 
“Destaco que continuaremos 
avançando em 2020, com novas 
rodadas do Programa Interlabo-
ratorial de Lubrificantes, com o 
fortalecimento do Programa de 
Monitoramento de Lubrifican-
tes, com o prosseguimento dos 
processos de cancelamento de 
registro das empresas recor-
rentes em não conformidades, 
acompanhamento do mercado 
de óleos lubrificantes básicos e 
ações de fiscalização direciona-
das pelos indicadores da quali-
dade”, assegura. 
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MEIO AMBIENTE/OLUC
Por Renato Vaisbih

Conforme já era previsto, o gover-
no publicou no dia 31 de dezem-
bro de 2019 Portaria Interministe-
rial das pastas de Minas e Energia e 
do Meio Ambiente que estabelece 
os percentuais mínimos obrigató-
rios, nacional e regional, de coleta 
de óleo lubrificante usado ou con-
taminado (OLUC) para o quadriênio 
de 2020 a 2023.

Segundo o documento, “o percen-
tual mínimo de coleta para 2020 es-
tará situado num patamar de 42% 
do total de óleo lubrificante dispo-
nível para coleta, e com taxas pro-
gressivas a cada ano. A decisão de se 
estabelecer percentuais regionais 
mínimos visa à uniformização futu-
ra da coleta no País. Hoje, essa ação 
se faz mais presente nas regiões Su-
deste e Sul”.

Para a região Sudeste, a Portaria In-
terministerial MME/MMA nº 475/2019 
determinou que, do total de OLUC 
disponível no mercado, deve ser co-
letado 45% neste ano. Em 2021, 48%. 
E nos anos subsequentes, 50% e 52%, 
respectivamente. 

As metas são relativamente mais 
elevadas do que foi exigido na Por-
taria Interministerial MME/MMA nº 
100/2016, que vigorou de 2016 a 
2019, e manteve estável a exigência 
para a região Sudeste em 42%.

Na região Norte, onde a meta au-
mentou de 32% para 36% no pe-
ríodo de 2016 a 2019, a determi-
nação é de que haja a elevação de 
um ponto percentual a cada ano, 
de acordo com a nova Portaria In-

DEFINIDAS NOVAS METAS 
DE COLETA DE OLUC

Portaria Interministerial MME/MMA prevê 
aumento maior para os estados da região Sudeste; 
em 2023, Norte, Nordeste e Centro-Oeste devem 
ter resultados iguais

terministerial, passando para 37%, 
38%, 39% e 40% nos anos de 2020, 
2021, 2022 e 2023.

A meta de 40%, aliás, também é im-
posta para as regiões Nordeste e 
Centro-Oeste ao final da vigência 
do atual documento. Na região Sul, 
a meta em 2023 é de 50%.

Para o Brasil, a meta de 40,1%, em 
2019, passou para 42% neste ano. 
Com a evolução até 2023, o índi-
ce chega a 47,5%. Como no perío-
do anterior, o texto da nova Porta-
ria Interministerial também indica 
que será admitida a coleta adicio-
nal em qualquer região, de modo a 
cumprir a meta referente ao País.  

ANO
R

EG
IÕ

ES

2020 2021 2022 2023

37,0%Nordeste 38,0% 39,0% 40,0%

37,0%Norte 38,0% 39,0% 40,0%

38,0% Centro-
Oeste

39,0% 39,0% 40,0%

45,0%Sudeste 48,0% 50,0% 52,0%

42,0%Sul 45,0% 48,0% 50,0%

42,0%BRASIL 44,0% 45,5% 47,5%
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FIQUE POR DENTRO
Por Renato Vaisbih

Com quase trinta anos de experi-
ência no mercado de lubrificantes 
e formado em Engenharia Mecâ-
nica de Produção na FEI, Marce-
lo Beltran lançou em dezembro, 
na Livraria da Vila do Jardim Pam-
plona Shopping, o livro Trilogia da 
Tribologia – Lubrificação Auto-
motiva Vol. II, com prefácio assi-
nado pelo presidente do Sindilub, 
Laercio Kalauskas.

Tribologia, explica o autor, sig-
nifica o estudo do atrito, que é 
a principal função do lubrifican-
te. E, apesar de parecer estranho, 
ele afirma que o primeiro volume 
da trilogia será escrito por últi-
mo. “A lógica é começar pelo bási-
co, para que as pessoas entendam 
os aspectos físicos e químicos do 
lubrificante. No entanto, é uma vi-
são muito técnica. Como preten-
do fazer algo bem didático, come-
cei pelo volume automotivo, que 
traz assuntos mais palatáveis, so-
bre carros, motos, ônibus, cami-
nhões e as competições de auto-
mobilismo, como a Fórmula 1. Na 
sequência, ainda em 2020, preten-
do lançar o volume III, sobre lubri-
ficação industrial, que é a área que 
eu mais gosto”, esclarece Beltran.

Para facilitar a identificação dos 
volumes, quando a coleção esti-
ver completa, o engenheiro teve 
como inspiração as cores das ban-
deiras de Brasil e Espanha – ele tem 
dupla nacionalidade. Assim, a trilo-
gia ficou dividida em Volume I - Lu-
brificação Básica - Verde, Volume II 
- Lubrificação Automotiva - Ama-
relo, e Volume III - Lubrificação In-
dustrial – Vermelho.

EXPERIÊNCIA

Beltran iniciou a carreira profis-
sional na Shell Lubrificantes e teve 
passagens pelas empresas Klü-
ber Lubrication, Total Lubrifican-

LIVROS APRESENTAM 
O UNIVERSO DOS 
LUBRIFICANTES DE 
MANEIRA DIDÁTICA
“Trilogia da Tribologia – Lubrificação 
Automotiva Vol. II”, do engenheiro Marcelo 
Beltran, tem prefácio do presidente do 
Sindilub, Laercio Kalauskas

DA ESQUERDA PARA DIREITA: LAERCIO KALAUSKAS, MARCELO BELTRAN, ALESSANDRA BELTRAN E MARCIO CAMARGO

tes e JX Nippon Oil Lubrificantes. 
Atualmente, trabalha na consul-
toria Factor-Kline Lubricants Con-
sulting. Também foi empresário 
na área de serviços de lubrifica-
ção. No mercado, atuou em diver-
sos cargos, acumulando experiên-
cia em lubrificantes automotivos, 
industriais, marítimos, ferroviários 
e de aviação.

Ele ainda participou de grupos de 
trabalho em entidades como o Sin-
dilub, Sindicom, IBP, Simepetro e 
AEA, além de treinamentos e pro-
jetos internacionais, nos Estados 
Unidos, França, Itália, Grécia, Espa-
nha e Panamá.

Questionado sobre sua motivação 
para escrever a trilogia sobre lu-
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brificantes, Beltran afirma que “de 
27 anos no mercado de lubrifican-
tes, 17 foram como vendedor ou 
gerente de vendas. Apesar de ba-
ter e superar as metas comerciais, 
sempre fui visto com um perfil téc-
nico muito mais acentuado. Tam-
bém tive a oportunidade de traba-
lhar em dezenas de projetos pela 
Factor-Kline, o que me proporcio-
nou uma visão mercadológica. Ob-
viamente, os livros contêm infor-
mações de domínio público, de 
sites oficiais, mídia e palestras, sem 
conteúdo estratégico das empre-
sas. Hoje, posso ter menos energia, 
mas muito mais experiência do que 
quando iniciei na Shell. Estimulado 
por amigos e familiares, decidi co-
locar minha experiência no papel”.

FUTURO

O livro lançado em dezembro pos-
sui 16 capítulos: Mercado Auto-
motivo, Conceitos e Tendências, 
Veículos Leves, PCMO, Veículos 

Pesados, HDMO, Trator e Off Road, 
Moto, Transmissão, Óleo de Amor-
tecedor, Fluido de Direção Hidráu-
lica, Graxas e Pastas Automotivas, 
Fluido de Freio, Fluido de Arrefe-
cimento, Competição e dúvidas 
mais comuns.

Beltran admite que não é expert 
em todos os detalhes e cita nomi-
nalmente pelos menos vinte es-
pecialistas de diversos segmentos 
do setor de lubrificantes nacional 
que contribuíram com seu traba-
lho. Ele também enfatiza a neces-
sidade de atualização constante a 
respeito da tecnologia, especifica-
ções, veículos, equipamentos e in-
sumos, por exemplo.

“Você pode perceber que, nos livros, 
está indicada a edição. Ou seja, na 
segunda edição do volume I, já vai 
ser necessário atualizar os números 
de mercado e as novas tecnologias 
e certificações. Mas isso eu tenho 
de fazer de forma gradual. Se não fi-
zer essas atualizações, daqui a cin-

co anos o meu livro estará obsole-
to”, pondera.

Como principais tendências em re-
lação à tecnologia, o engenheiro 
lembra que “, cada vez mais, os óle-
os tendem ser mais finos, menos 
viscosos. Quanto mais fino o óleo, 
mais ele economiza combustível, 
que é uma das exigências do mer-
cado, sob o ponto de vista econô-
mico, e da sociedade contemporâ-
nea, preocupada com os aspectos 
sustentáveis. O que predomina 
hoje é o óleo sintético 5w30, mas 
já existem montadoras, principal-
mente japonesas, que utilizam o 
0w20, que é menos viscoso. Isso 
sem falar nos estudos com o 0w8. 
No Brasil, devemos ter neste ano 
o lançamento do 0w16, que tem 
a aparência de um whisky, quase 
mais fino do que a água”. 

A íntegra da entrevista com o  
engenheiro Marcelo Beltran está 
disponível no site do Sindilub:   
www.sindilub.org.br 
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CAPA
Por Renato Vaisbih e Thiago Castilha

Como já faz há algum tempo, a re-
vista Sindilub Press inicia o ano apre-
sentando entrevistas com represen-
tantes dos principais produtores de 
lubrificantes e também de outras 
empresas que oferecem produtos e 
serviços para os revendedores ataca-
distas. O objetivo é fazer um balanço 
do setor no período que se encerrou 
e apresentar os planos e perspectivas 
para o novo ciclo. 

Entre os questionamentos enca-
minhados aos executivos se desta-
ca a dúvida relacionada à influência 
da política e da economia nos ne-
gócios das empresas que represen-
tam. Os entrevistados ainda foram 
instigados a falar, em primeira mão, 
sobre o lançamento de produtos, 
campanhas, estratégias e investi-
mentos para 2020.

A importância dos revendedores ata-
cadistas de lubrificantes e sua con-
tribuição para o desempenho das 
marcas foram outros temas aborda-
dos, assim como a expectativa para o 
evento que será realizado pelo Sindi-
lub e pelo Recap, nos dias 2 e 3 de de-
zembro, em Campinas. 

OS EXECUTIVOS 
E O MERCADO

“Um olhar dos principais 
atores do setor de como 
seria o mercado antes da 
pandemia do coronavírus”.

Nesta edição, também mostramos 
alguns números de entidades que 
têm impacto direto no mercado de 
lubrificantes, como a indústria, o 
agronegócio, o varejo, o setor au-
tomotivo e a própria produção na-
cional de petróleo.

Os indicadores e as entrevistas com 
os executivos do mercado sinali-
zam que 2019, com a chegada do 
presidente Jair Bolsonaro ao Go-
verno Federal e novos parlamenta-
res na Câmara dos Deputados e no 
Senado, foi um período de ajustes e 
acomodação. 

Para alguns, o crescimento foi um 
pouco modesto. A perspectiva para 
2020, porém, é de melhoria na área 
econômica, com bons negócios à vis-
ta. Confira os principais números do 
mercado e trechos das entrevistas.

APESAR DAS 
INCERTEZAS, UMA 

VISÃO OTIMISTA

Mesmo com muitas dificuldades, o 
economista Ricardo Amorim acredi-
ta que a economia brasileira terá em 
2020 o melhor desempenho des-
de 2013. Palestrante nas duas últi-
mas edições do Ercom e Ealub, con-

siderado o principal influenciador do 
Linkedin na América Latina e um dos 
apresentadores do programa “Ma-
nhattan Connection” do canal Glo-
bonews, Amorim falou com exclusi-
vidade à Sindilub Press a respeito de 
suas expectativas para este ano.

“Inegavelmente as incertezas para 
2020 são muito grandes. O ano mal 
começou e a gente já teve confli-
to dos EUA com o Irã, preocupações 
grandes com o coronavírus e sempre 
há o risco de a guerra comercial dos 
EUA com a China voltar. Isso sem fa-
lar que as eleições americanas tam-
bém devem trazer mais incertezas. 
Com tudo isso, o risco de que a eco-
nomia mundial possa entrar em uma 
recessão em 2020 existe e não deve 
ser menosprezado”, adverte.

De acordo com a análise do eco-
nomista, “no Brasil, as incertezas 
e os conflitos políticos têm sido 
grandes e devem continuar. Ape-
sar disso tudo, o que se vê são os 
primeiros sinais de recuperação da 
economia brasileira acelerando, 
aparecendo já no último trimes-
tre de 2019 e, provavelmente, eles 
devem ser sustentados no primei-
ro trimestre de 2020. Além disso, a 
taxa de juros brasileira é a mais bai-
xa da história e isso deve levar a um 
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desempenho bastante forte dos 
setores mais dependentes de cré-
dito, em particular toda a cadeia 
automotiva, o setor imobiliário e o 
setor de infraestrutura”. 

Por fim, Amorim conclui que, “se o 
governo de fato conseguir aprovar, 
como é provável, uma reforma ad-
ministrativa que reduza significa-
tivamente os seus gastos, abre-se 
espaço para uma reforma tributá-
ria, que não apenas simplifique o 
sistema tributário brasileiro, mas 
potencialmente até com redução 
de carga tributária. Se isso tudo 
acontecer, é óbvio, essa acelera-
ção da economia brasileira pode 
ser ainda maior, sem falar que há 
a expectativa de um programa de 
privatizações bastante agressivo. 
Em resumo: teremos pela frente 
muita incerteza, mas o mais prová-
vel é que o desempenho da econo-
mia brasileira em 2020 seja o me-
lhor que a economia brasileira teve, 
pelo menos, desde 2013”.

MAIS VEÍCULOS, MAIS 
LUBRIFICANTES

Para analisar o mercado de lubrifi-
cantes, é comum que se faça uma re-
lação direta com o tamanho da frota 
de veículos da região. Como o seg-
mento automotivo é o mais repre-
sentativo, é importante ter em mãos, 
portanto, os dados da Associação 
Nacional dos Fabricantes de Veículos 
Automotores (Anfavea).

A entidade registrou em 2019 o ter-
ceiro ano consecutivo de alta nas 
vendas e produção, anunciando 
“moderado otimismo” com relação 
às projeções para 2020. Quanto aos 
licenciamentos de automóveis, o au-
mento foi de 8,6% no ano passado, na 
comparação com 2018, sendo que o 
resultado de dezembro foi o melhor 
desde 2014.

O principal destaque foi o segmento 
de caminhões, que teve alta de 33,2% 

nos emplacamentos e 7,5% na pro-
dução. O setor de máquinas agrícolas 
e rodoviárias, por sua vez, teve que-
da de 8,4% nas vendas e de 19,1% na 
produção, mas registrou elevação de 
1,5% nas exportações.

Para 2020, a Anfavea prevê aumen-
to de 9,4% no licenciamento de  
veículos. Para o setor de máquinas 
agrícolas, há estimativa de eleva-
ção de 5,4% na produção e de 2,9% 
nas vendas.

Segundo o presidente da entidade, 
Luiz Carlos Moraes, “são números 
mais animadores que os do ano pas-
sado, mas ainda insuficientes para 
que retomemos os picos de vendas e 
produção verificados um pouco an-
tes da grave crise de 2014 a 2016. O 
Brasil está no sentido correto das re-
formas estruturais e do saneamen-
to da máquina pública, mas precisa 
ser ainda mais ambicioso no senti-
do de avançar nas reformas e priva-
tizações, e sobretudo no ataque ao 
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Custo Brasil. Só teremos uma recu-
peração duradoura quando o país 
eliminar os gargalos tributários, lo-
gísticos e burocráticos que prejudi-
cam toda a indústria”.

VENDAS NO COMÉRCIO 
EM RECUPERAÇÃO

O comércio automotivo, com cres-
cimento de 10%, foi o principal des-
taque de 2019 dentre dez segmen-
tos analisados pela Pesquisa Mensal 
de Comércio (PMC) do Instituto Bra-
sileiro de Geografia e Estatística, 
base para as análises da Confedera-
ção Nacional do Comércio de Bens 
Serviços e Turismo (CNC).

De acordo com o levantamento, o vo-
lume de vendas do varejo teve alta 
de 1,8%, no terceiro ano consecuti-
vo com resultado positivo. Apesar da 
elevação expressiva da área auto-
motiva, o resultado do segmento de 
combustíveis e lubrificantes foi tími-
do, com crescimento de 0,6%. Para o 
economista da CNC Fabio Bentes, a 
elevação das vendas confirma a ten-
dência de recuperação do varejo na-
cional, reforçada pela recuperação do 
emprego formal.

Para ele, o varejo deve manter o ritmo 
de alta neste ano. “Fatores como a per-
manência da inflação baixa e a expec-
tativa de que a taxa básica de juros seja 
mantida no piso histórico fazem com 
que esperemos um maior ritmo de ati-
vidade econômica em 2020”, afirma. 

Outra boa notícia foi a divulgação do 
resultado do setor de serviços, que 
voltou a crescer (1,0%) após quatro 
anos, segundo a Pesquisa Mensal de 
Serviços (PMS) do IBGE.

Com base nos resultados por seg-
mentos, a CNC estima crescimen-
to de 2,1% em 2020. Bentes espera 
que “a fraca base comparativa dos 
últimos anos, associada à expecta-
tiva corrente de maior crescimento 
econômico em 2020, crie condições 
para a queda dos juros na ponta e a 
reação do emprego. O processo de 
retomada dos investimentos será 

fundamental para que as ativida-
des envolvidas na PMS apresentem 
avanço pelo segundo ano seguido”.

SETORES INDUSTRIAL  
E AGRÍCOLA 

Os óleos específicos para equipamen-
tos industriais e máquinas agrícolas 
são importantes setores de atuação 
dos produtores de lubrificantes e ge-
ram bons negócios na distribuição por 
meio de revendedores atacadistas. 

A Confederação Nacional da Indústria 
(CNI), apesar de o faturamento (-0,8%) 
e demais indicadores industriais terem 
encerrado 2019 em baixa na compara-
ção com 2018, acredita nos rumos que 
estão sendo traçados e tem a expecta-
tiva para que neste ano se mantenha 
uma tendência mais clara de recupera-
ção. “A indústria enfrenta dificuldades 
para manter um ritmo mais forte e sem 
interrupções de retomada da atividade. 
Ou seja, a agenda que trará mais pro-
dutividade para a indústria brasilei-
ra precisa continuar”, analisa Marcelo 
Azevedo, economista da CNI.

No setor agropecuário, o Instituto de 
Pesquisa Econômica Aplicada (Ipea) 
anunciou em meados de janeiro uma 
revisão para cima do Produto Inter-
no Bruto, de 0,5% para 1,4% do fecha-
mento de 2019. Para 2020, a projeção 
é de elevação entre 3,2% e 3,7%.

Reportagem assinada pelo jornalista 
Gilberto Costa, da Agência Brasil, res-
salta que “todos os percentuais estão 
acima do que é esperado para o con-
junto da economia”.

Costa escrever ainda que “conforme o 
Ipea, o bom desempenho do agrone-
gócio tem sido puxado pela produção 
de milho algodão e ovos para merca-
do interno, aliado ao crescimento das 
exportações de grãos e de venda de 
carne bovina, suína e frango”.

A Companhia Nacional de Abasteci-
mento (Conab) destaca a safra de soja, 
que neste ano deve chegar a mais de 
122 milhões de toneladas, tornando o 
Brasil o maior produtor do mundo.

AUMENTO NAS VENDAS 
DE LUBRIFICANTES  
E MARKET SHARE

A Agência Nacional do Petróleo, 
Gás Natural e Biocombustíveis pu-
blicou os destaques de 2019 e co-
memorou a produção brasileira de 
petróleo e gás natural de 1,299 bi-
lhão de barris, um aumento de 8,1% 
em relação a 2018. 

Desse total, 91,9% da produção 
está concentrada na Região Sudes-
te, mais especificamente no Rio de 
Janeiro (71%), São Paulo (11,5%) e 
Espírito Santo (9,4%).

As vendas de óleo lubrificante no 
mercado brasileiro registraram alta de 
6,42% em 2019, na comparação com 
o ano anterior, de acordo com balan-
ço apresentado pela ANP no novo Pai-
nel Dinâmico do Mercado Brasileiro de 
Lubrificantes, ferramenta interativa 
disponível na internet com dados in-
formados pelos produtores e impor-
tadores ao Sistema de Movimenta-
ção de Produtos – SIMP.

No total, foram comercializados 
1,324 bilhão de metros cúbicos, ante 
1,244 bilhão de metros cúbicos re-
gistrados em 2018. 

Quanto à produção de lubrifican-
tes, a elevação foi de 8,36% em re-
lação a 2018, com 1,827 bilhão de 
metros cúbicos. 

A BR se manteve na liderança do 
ranking das vendas de lubrificantes 
no país, mas com uma ligeira queda de 
participação no mercado nacional, se-
gundo a ANP, de 20,52% para 18,49%.

A Iconic, joint venture formada pela Ipi-
ranga e Chevron que iniciou as opera-
ções em janeiro de 2018, pela primeira 
vez teve seus números considerados de 
maneira unificada pela ANP e ficou em 
segundo lugar, com uma fatia corres-
pondente a 17,53% do mercado.

A Cosan (Moove Lubrificantes) apare-
ce na terceira posição, com 15%.
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O gerente de Marketing e Co-
mercial de Lubrificantes da BR 
Distribuidora, Kleber Café Lins, 
divide sua análise de 2019 em al-
guns cenários. “Começando pelo 
macro da empresa, 2019 foi um 
ano marcado pelo processo de 
follow-on, ou seja, houve a ofer-
ta secundária de ações da Petro-
bras na BR, com venda de parti-
cipação a um nível que fez com 
que a BR se tornasse uma empre-
sa privada. Com uma rede de dis-
tribuição de mais de 7,7 mil pos-
tos embandeirados, operação em 
95 bases de combustíveis, pre-
sença em mais de 90 aeroportos 
e uma carteira de mais de 18 mil 
clientes B2B, a BR é hoje a maior 
empresa privada do Brasil em re-
ceita operacional e está entre as 
três empresas com maior fatura-
mento do país”, detalha.

No mercado de exportações, 
Café Lins destaca que “batemos 
recorde comercializando acima 
dos 10 mil m³ no ano, com for-
necimento integral para Bolívia, 
Paraguai e Uruguai, além de for-
necimento complementar para 
Chile, Argentina e Colômbia”.

Além do lançamento de alguns 
produtos, outras novidades se-
rão a intensificação de parcerias 
para a rede LUBRAX +, franquia do 
centro de lubrificação nos pos-
tos BR; ações com o novo slogan 
“Vai na certeza de Lubrax”; o lan-
çamento de um canal no YouTu-
be com informações e dicas so-
bre lubrificantes; e uma maior 
presença em eventos de espor-
tes motor. 

“Seguimos com o processo de 
modernização e ampliação de 
nossa planta de lubrificantes, lo-

calizada em Duque de Caxias (RJ), 
com estimativa de conclusão no 
final de 2021. A planta terá ca-
pacidade de mistura de 42 mil 
m³/mês e estará entre as cinco 
maiores plantas de lubrificantes 
acabados do mundo”, assegura  
Café Lins.

Questionado sobre os negócios 
com os revendedores atacadis-
tas, o gerente da BR lembra que 
2019 foi o primeiro ano inteiro 
com uma nova estrutura implan-
tada em meados de 2018. “O que 
chamamos de estrutura integra-
da é uma forma de dar foco no 
negócio de lubrificantes, mesmo 
dentro de uma empresa gigante 
como a BR. E, para isso funcionar, 
fortalecemos a relação com nos-
sos distribuidores atacadistas 
para que, também através deles, 
seja possível a aplicação de nos-
sas estratégias de mercado. 

Essa gestão de canais de distri-
buição é vital para que não so-
mente os produtos, mas tam-
bém o nível de atendimento que 
planejamos, bem como a mensa-
gem e posicionamento, cheguem 
corretamente ao consumidor fi-
nal. É muito mais do que o físico, 
do que meramente o comercial 
e logístico. Para a BR, sua rede 
de distribuidores se torna cada 
vez mais forte e capaz de resul-
tados incríveis. E isso ficou claro 
no ano passado. As premiações e 
reconhecimentos de 2019 foram 
fruto de um trabalho estrutura-
do entre BR e seus canais. Somos 
muito orgulhosos do que temos 
construído com nossos distribui-
dores e do que eles conseguem 
realizar em seus mercados. São 
empresas e equipes muito capa-
zes”, finaliza.

KLEBER CAFÉ 

BR DISTRIBUIDORA
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Novidades e orgulho 
dos distribuidores 

atacadistas
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Lubrificantes  
para carros  

híbridos

O diretor comercial da PETRONAS, Adil-
son Capanema, cita como destaque da 
companhia em 2019 o lançamento Syn-
tium 7000 Hybrid, o primeiro lubrificante 
para carros híbridos do Brasil, “endossan-
do nosso DNA de pioneirismo e tecno-
logia e a implantação do nosso proje-
to distribuidor entre outros. Em relação 
a resultados, foi um ano fantástico. Tive-
mos diversos recordes sendo quebrados 
com números relevantes na história da 
empresa”, assegura.

De acordo com ele, “o foco para 2020 
continuará sendo a excelência comer-
cial, eficiência operacional, tecnolo-
gia e relacionamento construído com 
confiança com os nossos parceiros e 
clientes. Essa será a base da continui-
dade do nosso crescimento na região”.

O diretor comercial afirma que a PE-
TRONAS vai continuar “trabalhando o 

seu portfólio de produtos, lembrando 
que desde 2013 lançamos mais de 100 
novos produtos entre automotivo e 
industrial, nos adequando e anteci-
pando algumas demandas de merca-
do. Certamente teremos alguns lan-
çamentos durante o ano. Além disso 
temos no plano uma agenda carrega-
da de iniciativas para nossos clientes, 
como promoções e ações no trade, 
além de mais inovação em tecnolo-
gia digital”.

Capanema adianta que “o plano de in-
vestimento está centrado no forta-
lecimento da marca, na melhoria de 
processos e tecnologia, eficiência na 
produção, melhorias na cadeia de su-
primentos e iniciativas em conjunto 
com os nossos clientes, visando ven-
das mais qualificadas no setor auto-
motivo e muito suporte técnico no 
segmento industrial”.

PAULO GOMES

ICONIC
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A força (cada 
vez maior) dos 

atacadistas

Paulo Gomes, diretor de marketing da 
ICONIC, detentora das marcas Ipiranga e 
Texaco, admite que a empresa precisa do 
apoio dos revendedores atacadistas para 
atingir suas metas de crescimento, for-
talecendo as parcerias.

“O canal atacadista desempenha um pa-
pel muito importante nas operações 
da ICONIC. Os distribuidores represen-
tam cerca de 40% do nosso volume, mas 
acreditamos que essa participação tem 
espaço para crescer ainda mais. Nosso 
compromisso com nossos distribuido-
res é de criar uma relação de crescimen-
to mútuo, construindo um ambiente de 
ganha-ganha, sempre olhando as opor-
tunidades que o mercado nos apresenta. 
Isso porque há um alinhamento de valo-
res e visão de negócio que nos permite 
trabalhar em conjunto por objetivos co-
muns. Vamos crescer e precisamos que 
nossos distribuidores cresçam conosco. 
E para isso temos investido bastante na 
capacitação das equipes dos distribuido-
res e no desenvolvimento de ferramen-
tas de suporte ao negócio que nos per-
mitam capturar essas oportunidades de 
mercado, sempre alinhadas com as es-
tratégias e posicionamentos de cada 
uma de nossas marcas”, aponta Gomes.

Para 2020, ele diz que a ICONIC vai con-
tinuar avaliando o portfólio de produtos 

e as oportunidades de novas demandas 
e tendências que o mercado apresenta.  
O fato de fazer parte de um grupo com 
capital aberto, no entanto, não permite 
que a ICONIC divulgue antecipadamente 
informações estratégicas. 

O executivo avalia que os números di-
vulgados pela Anfavea, de crescimento 
das vendas do mercado automotivo em 
2019 e previsões otimistas para este ano, 
beneficiam o setor de lubrificantes.  

Gomes também acredita que o ano pas-
sado “foi importante para a ICONIC, não 
somente pela evolução e melhoria de 
processos internos decorrentes da fu-
são, mas também porque avançamos e 
crescemos em algumas linhas do nos-
so negócio. Também trabalhamos forte-
mente em ferramentas que suportarão 
cada vez mais a gestão das marcas Ipi-
ranga Lubrificantes e Texaco Lubrifican-
tes, sempre respeitando as característi-
cas e posicionamento de cada uma delas 
no mercado”. 

Nesse sentido, ele destacou o lança-
mento da linha Ipiranga Scooter Per-
formance, ampliando o posicionamen-
to para todos os tipos de motocicletas, 
e os avanços da linha de graxas Texaco, 
com destaque para a Marfak que tem um 
grande reconhecimento no mercado. 
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Ampliação dos 
negócios para a área 

de energia e Agro

GERSON FRANCISCO
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Recorde  
histórico na 

produção

A companhia argentina YPF no Bra-
sil inicia 2020 com muitas novidades. 
Uma delas é a chegada do engenheiro 
Pablo Luchetta, que possui uma traje-
tória singular na empresa. Ele começou 
a trabalhar como frentista de um posto 
da rede YPF, na Argentina, em 2001, e 
dezessete anos depois se torna CEO de 
uma subsidiária internacional, lideran-
do a operação brasileira de produção e 
distribuição de lubrificantes no país.

Ele já vinha acompanhando o merca-
do nacional e diz que “o ano de 2019 
foi sensacional para a YPF Brasil, que 
atingiu excelentes resultados eco-
nômicos e comercias, com mais de 
11% de crescimento, e o melhor, de 
forma sustentável. Entre as compa-
nhias agrupadas no SINDICOM, fo-
mos por dois anos consecutivos a 
empresa de lubrificantes que mais 
cresceu no mercado brasileiro”.

Mesmo diante das incertezas no ce-
nário político e econômico, Luchetta 
acredita que a YPF conseguiu se “blin-
dar das oscilações do mercado. Não as 
tomando como desculpas para prote-
larmos avanços, muito pelo contrário, 
vislumbramos muito mais oportuni-

dades. Depois de mais de vinte anos no 
segmento de Lubrificantes e Química, 
é hora de nos apresentarmos ao mer-
cado como empresa de energia que de 
fato somos. Com os avanços tecno-
lógicos e a alta demanda por matrizes 
energéticas de qualidade, nosso core 
business mundial que é energia, está 
sendo compelido a aportar no merca-
do brasileiro. Prova deste momento, 
é a ascensão do Agronegócio que nos 
permitiu desenvolver uma nova área 
de business no Brasil, YPF AGRO”.

Quanto ao segmento de lubrificantes, 
o novo CEO da YPF no Brasil analisa 
que houve uma queda no mercado de 
peças de reposição, mas ainda existe 
um potencial de crescimento expres-
sivo. A companhia planeja fazer lança-
mentos de produtos e ele adianta que 
“seremos mais agressivos com inves-
timentos alocados nas melhorias e 
implementações de nossa planta. A 
indústria 4.0 não é mais um diferen-
cial competitivo, é um requisito para 
permanecer no mercado. A YPF está 
empenhada em entrar de cabeça na 
era da transformação digital para ser 
influenciadora, e não mera seguidora 
de tendências”.

Um crescimento de quase 10% na produ-
ção de lubrificantes em 2019, na compara-
ção com o ano anterior, foi o recorde his-
tórico registrado pela Moove, detentora 
da marca Mobil no Brasil. 

“Foi um ano de muito foco e eficiência. 
Em termos comerciais, obtivemos cres-
cimento nas três frentes em que atua-
mos: distribuidores, indústria e montado-
ras. Ampliamos nosso portfólio de clientes 
e expandimos nossa presença no merca-
do. Entregas alcançadas devido à busca 
pela eficiência em todos nossos proces-
sos, melhoria do nível de serviço ofereci-
do e gestão integrada entre áreas como  
marketing, trade marketing, comercial e 
logística”, analisa Gerson Francisco, Diretor 
de Unidade de Negócios Brasil.

Com a expectativa de uma recuperação 
da atividade industrial no país, ele diz que, 
em 2020, “o foco estará em atender os 
segmentos da indústria que demandam 
produtos com alta qualidade e tecnolo-
gia mais avançada – óleos sintéticos e se-

missintéticos – e que agregam mais valor 
ao negócio”.

Apesar de comentar sobre os valo-
res de investimento, Francisco anun-
cia que a Moove lançará produtos para 
diversas categorias ao longo do ano.  
“A primeira novidade chega nos próximos 
meses, para o mercado de motocicletas. 
Além dos lançamentos, continuaremos 
trabalhando de maneira efetiva na distri-
buição dos produtos lançados em 2019, 
como é o exemplo do lubrificante semis-
sintético para motos 10W30 MX, e tam-
bém os óleos para carros de passeio com 
tecnologia API SN Plus, que ajuda a preve-
nir a pré-ignição em baixas velocidades: o 
semissintético 10W-40 e os dois sintéticos 
5W-30 e 0W-20”, afirma.

Sobre a importância dos revendedores 
atacadistas para os negócios, o diretor 
reitera que “a distribuição da Moove para 
produtos Mobil no Brasil é por meio da 
nossa rede de distribuidores e continua-
remos a fortalecer esse modelo em 2020”.
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ANTOINE TOURNAND

TOTAL

Expansão  
rima com  

time campeão

A Total Brasil encerrou 2019 com novida-
des históricas para a empresa. “Adquiri-
mos uma rede de 280 postos de combus-
tíveis com o objetivo claro de posicionar 
a companhia como um player relevante 
no segmento de distribuição do país. Sem 
dúvida, foi um momento desafiador, mas 
graças ao trabalho em equipe e compro-
metimento de todos que estiveram en-
volvidos, concluímos com sucesso a in-
tegração das empresas”, afirma Antoine 
Tournand, diretor-geral da Total Brasil, vi-
ce-presidente da Total América do Sul 
e vice-presidente sênior adjunto da 
Total Américas.

Por falar em equipe, a Total Brasil anun-
ciou em janeiro de 2020 patrocínio por 
dois anos com o Flamengo, time de fute-
bol com a maior torcida do país, sensação 
do momento e atual campeão brasileiro e 
da Libertadores. 

Tournand explica que “temos uma estra-
tégia baseada no crescimento sus-

tentável e, por isso, continuamos dando  
sequência aos projetos que visam aumen-
tar o nosso market share nos próximos 
anos, bem como ampliar a notoriedade da 
marca entre os brasileiros. O patrocínio ao 
Flamengo integra a nossa estratégia de  
marketing para atingirmos esses objeti-
vos. Além disso, continuamos dando foco 
à rede de distribuição, capacitando vende-
dores e aplicadores que são responsáveis 
por orientar o consumidor sobre o melhor 
produto para o seu veículo, fortalecen-
do as parcerias em nível nacional. A entra-
da no mercado de combustíveis também 
representa uma nova oportunidade para 
aumentarmos a venda e a visibilidade da 
marca por meio da nossa rede de postos”.

Junto com as ações de marketing, a linha 
de produtos da Total Brasil vai ganhar nova 
identidade visual e, com o objetivo de oti-
mizar e aumentar a eficiência na fábrica de 
lubrificantes, em Pindamonhangaba (SP), 
foi iniciada uma série de investimentos 
para dobrar a capacidade operacional.

FABIANA NEVES

CASTROL

Promessas 
de mais 

novidades

A Castrol Brasil encerrou 2019 destacando 
os investimentos em inovação e o lança-
mento de produtos junto com a promessa 
de mais novidades para este ano. 

“Apesar de 2019 ter sofrido algumas tur-
bulências atreladas a diversos fatores, 
como agitações no cenário político inter-
no e externo, flutuações no câmbio, len-
ta recuperação econômica entre outros, 
consideramos que foi um ano bastante 
positivo e de importantes retomadas. O 
ano de 2020 promete ser ainda mais exi-
toso, considerando que o mercado brasi-
leiro de lubrificantes e as vendas nacionais 
de veículos mostraram sinais de recupera-
ção em 2019 e que certamente vão se in-
tensificar ao longo de 2020, como con-
sequência natural da tendência de maior 
estabilidade econômica e melhora de im-
portantes índices como redução da taxa 
de desemprego, entre outros”, avalia Fa-
biana Neves, presidente da Castrol Brasil.

Ao avaliar o ano passado, a executiva enu-
mera os produtos da marca que chegaram 
ao mercado nacional: Castrol MAGNATEC 
Stop-Start 5W-20 e, que atende diversos 
modelos de veículos Ford, Hyundai, Jeep, 
Subaru, entre outros; Castrol Transmax CVT, 
que promete vida mais longa da transmis-
são; Castrol Engine Shampoo, um pré-tra-
tamento de troca de óleo com agente de 

limpeza que remove até 85% da borra, sem 
solvente, recomendado para uso em car-
ros de passeio, SUV´s e motocicletas; Cas-
trol Actevo Essential 10W-30, com elevado 
poder de limpeza para proteção do motor 
das motocicletas, atendendo as especifica-
ções das motos Honda; e relançamento da 
linha Castrol Power 1, proporcionando ainda 
maior aceleração e desempenho nas pistas.

Fabiana assegura que “a Castrol prome-
te muitas novidades para 2020, ano em 
que intensificaremos ainda mais nos-
sa agenda de lançamentos em diversas 
categorias, reforçando a importância da 
tecnologia de ponta e foco em inovação, 
que fazem parte do DNA da Castrol”.

Questionada sobre a contribuição da re-
venda atacadista, ela diz que esses comer-
ciantes têm “o importante papel de garantir 
um atendimento diferenciado, distribuição 
abrangente e eficiente, com suporte ade-
quado às necessidades regionais. Em um 
país  continental, com as enormes dimen-
sões do Brasil, é importante ter parceiros ali-
nhados aos valores e à estratégia da marca e 
com excelência no atendimento aos nossos 
clientes. Buscamos sempre parceiros de dis-
tribuição capazes de vencer esses desafios, 
e proporcionar aos nossos clientes e consu-
midores uma experiência superior e única 
com a marca Castrol”.
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Expansão, 
inovação e 

internacionalização

A aquisição de novas empresas 
do segmento automotivo, inves-
timentos na recém-lançada mar-
ca de equipamentos para veícu-
los elétricos e a prospecção de 
negócios a partir de sua empresa 
nos Estados Unidos são as apos-
tas do Grupo Lupus para 2020.

O presidente do Grupo Lupus, 
Mario Panelli Filho, comemora 
os resultados de 2019 e traça os 
planos para este com uma conti-
nuidade dos negócios que tive-
ram bom desempenho. “Em 2019 
conseguimos atingir nossas me-
tas e, com isso, crescemos 12%. 
Para 2020 nossas expectativas 
também são boas, por causa dos 
investimentos que estamos fa-
zendo”, argumenta.

O executivo demonstra o espí-
rito empreendedor ao anunciar 
que tem em mente a aquisição 
de novas empresas do segmen-
to automotivo. “Com quase seis 
décadas de experiência, o Grupo 
Lupus já está presente em toda a 
cadeia de fornecimento de equi-
pamentos destinados à lubrifica-
ção e equipamentos. Também já 
atuamos em vários outros setores 
correlacionados, como energia 
elétrica e car care. Com a aber-
tura de novas empresas do gru-
po, aquisições e parcerias temos 
o objetivo de oferecer ainda mais 
soluções para os nossos clien-
tes”, vislumbra Panelli Filho.

Uma das novidades de 2019 e 
que vai ser reforçada durante 
este ano é a marca E-Wolf, que 

disputa mercado com gigantes 
do segmento de carregamento 
de carros elétricos. Segundo o  
presidente do Grupo Lupus, “é 
uma nova unidade de negócios 
que veio para atender uma de-
manda de mercado e comple-
tar o portfólio da empresa. A li-
nha de equipamentos de recarga 
de veículos elétricos da E-Wolf 
atende a frota de veículos leves 
e pesados com opções de recar-
ga normal e recarga rápida, com-
patíveis com as exigências das 
montadoras americanas, euro-
peias e asiáticas”.

Panelli Filho também destaca 
a Wolflube, empresa com sede 
nos Estados Unidos, que fabri-
ca uma linha de estética auto-
motiva exclusiva para revenda 
por meio de distribuidores, com 
destaque para os produtos des-
tinado à limpeza de veículos le-
ves e pesados. “É uma boa opor-
tunidade para incrementar o mix 
dos atacadistas e estamos bus-
cando parceiros em todo o Brasil. 
Nós trouxemos dos Estados Uni-
dos equipamentos com uma ex-
celente qualidade e tecnologia 
para manter o visual dos veícu-
los”, afirma o executivo.

O Grupo Lupus também estará 
no evento do Sindilub e do Re-
cap, em dezembro. “A parceria é 
excelente e não podemos perder 
esse evento, que é um dos prin-
cipais do setor. A feira de negó-
cios nos dá boas expectativas de  
continuar crescendo”, finaliza 
Panelli Filho.
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CARLOS DIOGENES

EVORA

CARLOS RISTUM

PETROL

Metas 
robustas e 

autodesafiadoras

Mercado 
atacadista 

maduro

O diretor de Marketing e Comércio Exte-
rior da Evora, Carlos Diogenes, vê um ce-
nário otimista para 2020 com o momen-
to político e econômico que o Brasil vive, 
enfatizando a consolidação de políticas 
econômicas, a reforma da Previdência, 
planos de privatização e investimentos 
em infraestrutura.

Com relação ao mercado de lubrificantes, 
ele considera que “existem mudanças no-
tórias no modelo estratégico de atuação 
por parte de alguns players. Estamos aten-
tos a isso, preparados, e devidamente es-
truturados para que 2020 seja um ano de 
expansão. O ano de 2019 foi um ano muito 
bom, de crescimento expressivo para Evo-
ra. Nosso planejamento estratégico, aliado 
ao clima otimista, nos leva a crer que 2020 
não será diferente. Nossas metas são ro-
bustas e autodesafiadoras”. 

Diogenes antecipa que haverá um aumen-
to de portfólio de produtos, com destaque 
para o Evora Full CVT, que atende ao nível 
de desempenho Volkswagen, e o Evora 
Tractor TO-4, óleo multifunção que atende 
o nível de desempenho Caterpillar TO-4. O 
executivo ainda completa: “em breve inau-
guraremos nosso novo armazém, com ca-

pacidade superior a 3 mil posições paletes. 
Nosso parque de tanques, com capacida-
de atual de 2,3 milhões de litros, será am-
pliado para 4 milhões de litros. O investi-
mento maciço em maquinários permitirá o 
aumento da nossa capacidade de envase, 
assim como o lançamento de alguns pro-
dutos em embalagens de 100, 200 e 500 
ml. Também estamos realizando novos in-
vestimentos nas áreas comercial, comuni-
cação e marketing”.

O diretor da Evora lembra que o evento Er-
com e Ealub em 2018 proporcionou bons 
resultados para a empresa e, em 2020, “es-
peramos nos deparar com novas possibili-
dades e insights”. Nosso compromisso e fi-
losofia é agregar valor em todos os tipos de 
negócio que temos ou realizamos, e ele só 
se torna sustentável a partir do momen-
to em que todos os envolvidos são valori-
zados por seu trabalho. Nos prontificamos 
em realizar um atendimento personaliza-
do afim de planejar e desenvolver soluções 
para cada um dos nossos parceiros. Não 
poderia ser diferente com os atacadistas. 
Esses profissionais nos trazem importan-
tes informações do mercado para dentro 
das nossas fábricas, norteando assim, pro-
cessos decisórios do nosso grupo”.
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O diretor da Petrol Lubrificantes, Carlos 
Ristum, diz que espera ver em 2020 uma 
consolidação do amadurecimento do 
mercado, especialmente dos revendedo-
res atacadistas. Na opinião dele, “os ataca-
distas estão cada vez mais conscientes de 
suas responsabilidades quanto à comer-
cialização de produtos apontados no bo-
letim da ANP com aditivação zero ou baixa 
aditivação. Entendemos que este ama-
durecimento é positivo para as empresas 
que se preocupam com a qualidade”.

Ele destaca que “os atacadistas exercem 
um papel de suma importância, fazendo 
uma distribuição horizontal atendendo 
pequenos pontos de venda e levando to-
das as novidades e lançamentos do mer-
cado. Consideramos os atacadistas como 
nossos parceiros”.

Ristum complementa que “as montado-
ras, pressionadas pela preocupação com 
o meio ambiente e pela competitividade, 
estão exigindo lubrificantes de alta per-
formance e isso reflete diretamente nos 
produtores que, por sua vez, precisam in-

vestir na qualidade de seus produtos para 
atender o mercado. Bom para consumi-
dor final, bom para todos. A Petrol tem 
cumprido seu papel diante de todas es-
sas exigências do mercado. Além dos in-
vestimentos nos equipamentos da fábri-
ca e do laboratório, participamos de feiras 
e eventos como o do Sindilub e do Recap, 
que se tornou uma referência para o mer-
cado de lubrificantes”.

Ao fazer uma avaliação de 2019, porém, 
o diretor da Petrol é cético. Para ele, “os 
agentes do mercado dos lubrificantes 
ficaram preocupados, discutindo os re-
flexos da abertura de mercado que a 
ANP vem fazendo através de Resolu-
ções. Nada contra abertura de merca-
do, desde que haja uma maior fiscaliza-
ção e o principal: mudança nas leis que 
permitam uma rápida punição aos in-
fratores. Mesmo diante deste cenário, 
nossa equipe provou sua competên-
cia e conseguiu superar os volumes de 
2018, mas o mesmo não ocorreu com as 
rentabilidades, principalmente por con-
ta da concorrência agressiva”.
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TERUYUKI NOGUCHI

ENEOS

RODRIGO SALLUM

LUBMIX

Crescimento com 
bons parceiros

Atacadistas que 
multiplicam  
os negócios
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O início de 2020 com altas expectati-
vas não apenas para o mercado de lubri-
ficantes, mas para toda a economia bra-
sileira é ressaltado por Teruyuki Noguchi, 
diretor da JX Nippon Oil & Energy do Bra-
sil, que comercializa a marca ENEOS. Se-
gundo ele, “estamos vendo mais mudan-
ças no mercado brasileiro de lubrificantes 
e estamos vendo uma boa oportunidade 
de crescer com a marca ENEOS com nos-
sos distribuidores.

Somos uma fornecedora multinacional 
japonesa e estamos entre os seis maiores 
fabricantes de lubrificantes de empresas 
particulares no mundo. Acreditamos que 
os distribuidores começarão a entender 
melhor quem somos e que estamos aqui 
para crescer com bons parceiros”.

Noguchi avalia que “muitas ações do go-
verno visam o crescimento econômico 
do país, tais como redução de taxas de ju-
ros, estabilização da cotação do dólar, re-
forma da previdência e reforma tributária. 
Se um bom resultado for obtido, tere-
mos uma melhora perceptível no Brasil. 

O mercado brasileiro é a chave para nosso 
crescimento na América Latina. Realmen-
te esperamos que o Brasil cresça”.

O responsável pela marca ENEOS ad-
mite que 2019 não foi fácil.  “A desa-
celeração da economia brasileira e as 
grandes variações da cotação do dólar 
acabaram tornando o mercado brasi-
leiro de lubrificantes muito mais com-
petitivo do que o comum, e para uma 
marca que começou suas atividades 
no Brasil, esse cenário econômico tor-
nou ainda mais difícil realizar vendas 
lucrativas”, argumenta.

Mesmo assim, a empresa planeja para 
2020 o lançamento de diversos produtos, 
incluindo óleos semissintéticos, sintéticos 
e de câmbio. “No final do ano passado, fi-
zemos mudanças nos rótulos dos produ-
tos ENEOS, onde destacamos a bandeira 
japonesa e a frase ‘formulado no Japão’. 
Queremos facilitar a comunicação com 
os consumidores finais como sendo alta 
qualidade, a última tecnologia e um pro-
duto japonês”, revela Noguchi.

O diferencial do planejamento da Lub-
mix, empresa que fabrica e comercia-
liza equipamentos para lubrificação 
e abastecimento, para 2020 é o apor-
te de recursos financeiros e energia da 
força de trabalho de sua equipe em di-
ferentes áreas de atuação.

“Estamos investindo em uma nova 
planta com mais de 5 mil m2; certifi-
cações; participações em grandes fei-
ras, sendo que já fechamos mais de 25 
eventos; e a capacitação e contrata-
ção de pessoal, com a previsão de um 
crescimento de 50% no nosso quadro 
de colaboradores até o final do ano”, 
vislumbra o diretor Rodrigo Sallum.

Na avaliação dele, “2019 foi um ano de 
aprendizado, de reinvenção para ir na 
contramão da crise que vinha se ar-
rastando durante anos. Foi um ano de 
superação, com o lançamento de uma 
nova marca própria, com um novo po-
sicionamento no mercado e novos pro-
dutos. Também tivemos o lançamen-
to das mangueiras para abastecimento 
coloridas, que foi um sucesso de ven-
das. Será um ano que vou sempre lem-
brar, pois foi mesmo o ano da vira-

da de chave na empresa, fundada em 
2014. Vamos aplicar tudo que tiramos e 
aprendemos de 2019 e aplicar em 2020 
para atingir os objetivos já traçados”.

Neste ano, além dos investimentos, 
a Lubmix aposta no desenvolvimen-
to de produtos duráveis com preços 
competitivos. Nesse sentido, devem 
ser lançadas novas linhas de produ-
tos para abastecimento com maior 
durabilidade. A empresa também tem 
como objetivo ampliar os estoques 
para atender os clientes de maneira 
mais ágil e buscar novos fabricantes 
estrangeiros para importação de pro-
dutos inovadores e exclusivos.

Para assegurar a distribuição dos pro-
dutos, Sallum revela que “buscamos 
sempre fazer boas parcerias com ata-
cadistas, pois olhamos de forma multi-
plicadora as vendas, tanto em produtos 
como divulgação da marca. Pelo poder 
e quantidade de compra, o atacadista 
vem sendo peça fundamental na par-
ceria de sucesso da Lubmix. Eu sempre 
brinco com nossa equipe que um ata-
cadista vale por cem pontos de venda 
simultâneos”.
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MARCELO MARTINI

FUCHS
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A FUCHS Lubrificantes do Brasil 
terá como um dos principais fo-
cos de trabalho em 2020 a am-
pliação do portfólio de produ-
tos automotivos, com diversos 
lançamentos de lubrificantes de 
motor e transmissão, junto com 
o fortalecimento da marca Pen-
tosin, da linha global Titan. Ou-
tra novidade será o lançamento 
no país da marca de lubrificantes 
para motos Silkolene.

“Queremos estar mais presentes 
no mercado, participando de fei-
ras e eventos, como o Ercom/Ea-
lub 2020. Também vamos conti-
nuar com o lançamento de novos 
produtos e a ampliação do quadro 
de representantes comerciais, 
sempre focados em estreitar o 
relacionamento com os atuais e 
novos clientes”, diz Marcelo Mar-
tini, gerente comercial Automoti-
vo-Aftermarket.

Além dos investimentos em ações 
de marketing, anuncia Martini, se-
rão aplicados recursos financeiros 
na modernização da planta produ-
tiva da empresa, em Jandira (SP).

O gerente comercial preten-
de abrir novas portas no merca-
do com as certificações obtidas 
em 2019 pela FUCHS Lubrifican-
tes do Brasil: NSF ISO21469, que 
determina padrões de seguran-
ça para lubrificantes alimentícios; 
kosher, para lubrificantes utiliza-
dos na produção de alimentos que 

seguem os rituais do judaísmo; e 
IATF16949 automotiva, que asse-
gura a padronização de produtos e 
serviços em toda a cadeia de for-
necedores da indústria automobi-
lística global. 

“Isso comprova a busca constan-
te pela excelência no trabalho que 
desenvolvemos e nos diferenciais 
dos produtos que oferecemos aos 
nossos clientes”, celebra Martini.

Ele enfatiza que “o revendedor 
atacadista tem total importân-
cia dentro da nossa estratégia de 
crescimento pois é quem ajuda a 
levar a marca aos consumidores e 
quem nos ajuda a atender melhor 
a necessidade dos nossos clientes 
e do mercado”.

No cenário global, o executivo 
afirma que, a partir de 2020, a FU-
CHS será uma empresa neutra em 
emissões de carbono, incluindo 
evidente o processo de produção 
dos lubrificantes.

A empresa também dá continuida-
de à iniciativa FUCHS 2025, lança-
da no final de 2018, com o objetivo 
de alcançar um crescimento sau-
dável e lucrativo diante das rápidas 
mudanças do mundo contemporâ-
neo. Em 2019, apesar da instabili-
dade em alguns mercados, a FUCHS 
já ampliou seus negócios com aqui-
sições no Canadá, Estados Unidos e 
países africanos (Zimbábue, Zâmbia 
e Moçambique). 
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Responsabilidade e 
sustentabilidade no 

rerrefino do OLUC

Como única produtora de óleos bási-
cos do Grupo II na América Latina e lí-
der no market share brasileiro na cole-
ta e rerrefino de OLUC, segundo a ANP, 
a Lwart Lubrificantes fechou 2019 cele-
brando o “incremento de novos produ-
tos, a partir de Pesquisa & Desenvolvi-
mento, como os óleos agrícola e isolante. 
Na parte de coleta de óleo, também hou-
ve aumento no ano passado, quando pro-
cessamos na fábrica quase 200 milhões 
de litros de OLUC”. As informações são de  
Manoel Browne, diretor de Relações Ins-
titucionais, Sustentabilidade e Jurídico 
na Lwart Lubrificantes.

De acordo com ele, as iniciativas de cons-
cientização para a destinação do OLUC ao 
rerrefino em indústrias, oficinas, conces-
sionárias, ferrovias, empresas de trans-
porte, portos e aeroportos continuarão 
sendo um dos principais focos da Lwart 
Lubrificantes em 2020.

O setor automotivo merece atenção es-
pecial, ressalta Browne, “uma vez que 
abrange uma frota de aproximadamente 
48 milhões de veículos e gera um grande 
volume de óleo usado. O resíduo do setor 
automotivo é integralmente aproveitado 
pelo rerrefino. Quando temos a chance de 
falar pela Lwart Lubrificantes, com muito 
orgulho, traz à tona a importância da lo-
gística reversa do OLUC, que em um pro-

cesso de transformação química, retorna 
ao mercado como óleo básico de qualida-
de. Além disso, nada se perde do resíduo 
do óleo lubrificante. Trabalhamos com 
resíduo zero”.

Além dos investimentos em recursos hu-
manos, tecnologia, Pesquisa & Desenvol-
vimento e infraestrutura, Browne diz que 
a Lwart Lubrirficantes prevê a construção 
de novas bases de coleta em Estados que 
antes eram assistidos por meio de ope-
ração remota e também um reforço ex-
pressivo na frota. 

O diretor ainda reitera “a importância 
do setor empresarial e varejo, principal-
mente, acerca da destinação ambien-
talmente adequada ao óleo lubrificante 
pós consumo. Infelizmente, a despei-
to da vedação expressa ao uso do resí-
duo como combustível, é comum a des-
tinação do OLUC para agentes que não 
possuem as licenças e autorizações ne-
cessárias ao desenvolvimento das ativi-
dades. Ao entregar o OLUC para agente 
não regulado, os geradores são coni-
ventes e solidários com potencial pas-
sivo ambiental causado pela destinação 
inadequada do OLUC o que certamente 
comprometerá a sua reputação. Ao fazer 
o certo, com a Lwart ou outra empresa 
autorizada, todos podem contribuir para 
a sustentabilidade dos negócios”.
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“O mercado tem 
um potencial 

incrível!”

GUILLAUME PAILLERET

MOTUL

O francês Guillaume Pailleret mu-
dou-se para o Brasil em 2019 para assu-
mir o cargo de Vice-Presidente Executivo 
das Américas na sede brasileira da Motul 
com muitos desafios. Não é a primeira vez 
que ele vive no país e, por isso, pode opinar 
sobre a situação local. “Não se pode mais 
culpar a política e economia pelos resul-
tados. Meu trabalho, bem como o da mi-
nha equipe, vai na contramão dessa visão. 
O Brasil possui uma esfera socioeconô-
mica desafiadora, porém as perspectivas 
são únicas: o mercado tem um poten-
cial incrível; os consumidores têm como 
característica uma tendência para pro-
curar produtos de maior qualidade; e os 
distribuidores são liderados por empresá-
rios fortes e criativos. Nos sentimos em 
casa aqui”, afirma o executivo.

Para 2020, a Motul planeja investimentos 
em duas áreas: laboratórios de Pesqui-

sa & Desenvolvimento (P&D) e no campo. 
“O foco agora são as características dife-
renciais e o alto valor agregado dos nos-
sos produtos. Estamos empolgados com 
a perspectiva de um novo momento 
para a Motul Brasil e ansiosos com as 
próximas novidades e lançamentos da 
marca no país”, argumenta.

Pailleret também reforça a necessidade 
da distribuição dos produtos por meio dos 
revendedores atacadistas. Segundo ele, 
“nós atendemos um mercado extrema-
mente exigente, com um produto de alto 
custo. Por isso, precisamos que a excelên-
cia no atendimento seja uma constante, 
partindo do nosso atendimento aos dis-
tribuidores, sendo replicado para os 
lojistas e atacadistas e chegando ao 
consumidor brasileiro, sempre den-
tro dos melhores padrões de qualida-
de em todos os aspectos”.
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O retorno certo para o seu negócio.

Invista nesta marca!

É possível ir além. Acredite!
www.petrol.com.br          petrollubrificantes          petrollubrificantes        +55 16 2111-9500

MOTOR OIL SINCE 1967

Produto aprovado pela Volkswagen: 
Petrol Xisto Supremo 5W40
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De olho 
no mercado 

online 

Indagado sobre as estratégias para 
2020, o gerente regional de vendas da 
Lubrizol para o mercado brasileiro, Mar-
celo Guimaraes, diz que “se tivesse que 
enumerar um ponto apenas, escolheria 
a atenção ao consumidor digital, ambos 
B2C e B2B. Ainda há tempo para aqueles 
que não iniciaram, estabelecerem uma 
plataforma e estratégias para esse ca-
nal, pois o mercado brasileiro ainda está 
embrionário. Empresas de logística in-
vestem pesadamente para reduzir o 
tempo de entrega de sete para três ou 
quatro dias. Nos Estados Unidos, temos 
quase 10% do mercado total sendo co-
mercializado digitalmente”.

Especificamente sobre a área de atua-
ção da Lubrizol, o mercado de aditivos 
para lubrificantes, ele afirma que “não 
podemos deixar de salientar a pro-
posta de valor da marca, a capacidade 
de se diferenciar, a responsabilidade 
com as boas práticas de governança, 
qualidade, ambiental e social. Na li-
nha de produtos, vamos buscar par-

ceiros que estejam comprometidos 
com a venda de valor para o consumi-
dor final e não apenas no menor cus-
to. Estejam atentos aos lubrificantes 
de maior valor agregado definidos pe-
los OEMs, novas especificações e gra-
xas especiais”.

Guimaraes confirma a participação da 
Lubrizol no congresso e feira organi-
zados pelo Sindilub e Recap e argu-
menta que “o evento tem um histó-
rico de superação de expectativas”. 
Sobre a importância dos canais de 
distribuição dos produtos, o execu-
tivo diz que, “globalmente, vejo um 
aumento gradativo da relevância do 
atacadista na cadeia de valor do lu-
brificante, devido ao acesso em tem-
po real das necessidades do consumi-
dor final. É, através dessa ‘lupa’, que 
o mercado consegue capturar com 
maior precisão o que é valor. A maior 
contribuição vem da leitura, customi-
zação e alinhamento com a proposta 
das marcas comercializadas”. 

THIAGO ROBERTO GODOY

ROYAL
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Refazendo  
a rota dos 

bandeirantes

Assim como os exploradores bandeiran-
tes, que entre os séculos 15 e 17 desbrava-
ram o Brasil a partir de São Paulo, o plano 
da Royal Lubrificantes em 2020 é buscar 
ampliar os negócios fora dos limites pau-
listas, firmando parcerias com distribui-
dores atacadistas.

De acordo com o CEO, Thiago Roberto 
Godoy, “vamos trabalhar com o concei-
to de nossa marca e produtos, confor-
me nossa identidade visual e nosso pla-
nejamento estratégico para 2020. Foram 
criados diversos materiais para marke-
ting, plataforma digital, lançamentos de 
produtos e estoque”.

A Royal prepara com uma série de produ-
tos novos, com lançamentos trimestrais, 
incluindo linhas de motocicletas, náutica, 
câmbio automotivo manual e automáti-
cos; lubrificantes hidráulicos e agrícolas.

Godoy avalia que “o atacadista viabiliza 
o pequeno varejista a ter acesso aos lu-
brificantes que nós, produtores, desen-
volvemos e disponibilizamos. É o braço 
do produtor para que seu produto che-
gue a todos os pontos desejados, princi-
palmente quando falamos de um país tão 
extenso quanto o Brasil. Além disso, o ata-

cadista, quando comprometido com a es-
tratégia do produtor, pode ajudar a posi-
cionar a marca no mercado, agregando 
valor à marca e ao produto”.

O CEO lembra que a Royal participou do 
Ercom/Ealub pela primeira vez em 2018 
e “tivemos uma surpresa positiva quan-
to ao tamanho e à qualidade do even-
to. Como dessa vez o evento é no final do 
ano e esperamos já estar com nossa ex-
pansão atingida, através de distribuido-
res, pretendemos aproveitar para conso-
lidação de todo trabalho realizado no ano 
2020 e, já visando os próximos passos, de 
uma possível cobertura nacional comple-
ta, fortalecendo novas parcerias”.

Com relação ao cenário político e eco-
nômico do Brasil, Godoy diz que ape-
sar de instabilidades, a Royal teve um 
2019 de bons resultados, com um au-
mento de cinco vezes do volume vendi-
do em 2018. Para este ano, ele acredita 
que o mercado de lubrificantes terá cres-
cimento, motivado pela alta da produção 
automobilística. “Apesar dessa promes-
sa de crescimento do mercado, acredi-
tamos também que os lubrificantes te-
rão valor do petróleo e o dólar acima de  
R$ 4“, conclui.



sindilub.org.br 25

MARCIO BATISTA

PARAFLU

Bicampeã na 
preferência dos 

aplicadores de aditivos
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A Paraflu foi reconhecida pelo segundo 
ano consecutivo por parte do mercado de 
reposição como a marca líder na tendên-
cia de compra e também na lembrança 
dos aplicadores no segmento de aditivos 
para radiadores, segundo a pesquisa Mar-
cas Preferidas dos Reparadores.

O levantamento nacional é realizado em 
47 segmentos pela CINAU – Central de In-
teligência Automotiva – desde 2006, in-
cluindo a tendência de intenção de com-
pra (“Buy Trend Share”) e as marcas mais 
lembradas (“Share of Mind).

Na pesquisa de 2019, na categoria de aditi-
vos, a Paraflu ficou em primeiro lugar nos 
dois levantamentos. Na intenção de com-
pra, a marca obteve 25,8% da preferência. 
Já na lembrança da marca, o índice foi ain-
da maior: 36,5%.O diretor comercial Mar-

cio Batista acredita que o sucesso da Pa-
raflu é fruto da atenção que a empresa 
dedica ao seus clientes, reparadores e bal-
conistas, por meios de ações comerciais 
e o suporte técnico oferecido constante-
mente ao mercado. “Continuamos atuan-
do de maneira muito próxima aos nossos 
parceiros distribuidores, dando apoio in-
condicional na realização de vendas pelo 
Brasil”, afirma Batista.

Ele explica que, com o objetivo de se apro-
ximar desses distribuidores e buscar no-
vas parceiras, a Paraflu estará mais uma 
vez presente no evento do Sindilub e do 
Recap em 2020. “Como ocorreu nas ou-
tras edições, temos certeza de que será 
uma boa oportunidade para fazer bons 
contatos e confraternizar com aqueles 
que já são nossos distribuidores”, finaliza o 
diretor comercial.

NUNO ALVAREZ  

REPSOL

Reconhecimento 
dos parceiros 

e clientes
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O gerente regional da Repsol, Nuno Alva-
rez, afirma que “2019 foi mais um ano de 
crescimento da empresa no Brasil. Cres-
cemos tanto ao nível dos produtos ofe-
recidos, onde contamos com mais de 160 
referências, como ao nível dos distribui-
dores, com 16 parceiros, operando em 18 
estados de forma regular. Foi também um 
ano importante, em que conseguimos 
nos posicionar de forma definitiva como 
marca Premium, com produtos de quali-
dade superior, reconhecidos já por nossos 
parceiros e clientes como tal”.

Ele reforça que o setor atacadista é “a 
melhor forma de servir nossos clientes e 
de posicionar a nossa marca no merca-
do, onde entendemos que ela deve es-
tar. Através de distribuidores especialistas, 
conseguimos adicionar mais valor ao pro-
duto e ao processo de venda, criando des-
sa forma valor em toda a cadeia, desde o 
produtor até ao cliente, passando pelo 
nosso parceiro distribuidor, é claro. Para fi-

car mais próximo dos atacadistas, estive-
mos presentes na última edição do even-
to do Sindilub e do Recap e fazemos um 
balanço muito positivo. Iremos, com cer-
teza, estar presentes neste ano”.

Para 2020, o gerente da Repsol defende 
uma simplificação dos processos regula-
tórios e oportunidades de novos negócios 
na área da energia. Quanto às novidades 
da empresa, ele afirma que, como a marca 
já é forte no segmento de motos, o foco 
“será o complementar da nossa linha au-
tomotiva, com produtos de especialidade 
e de elevado nível tecnológico, bem como 
o desenvolvimento da nossa linha indus-
trial, tanto com produtos desenvolvidos 
no Brasil como com produtos importa-
dos das nossas fábricas de outros conti-
nentes. Queremos também consolidar a 
nossa presença no mercado brasileiro de 
caixas e transmissões, onde somos reco-
nhecidos como uma das mais completas 
e sofisticadas linhas de produto”.

ALTA PERFORMANCE
PARA TRANSMISSÕES AUTOMÁTICAS
Apresentamos os mais avançados óleos para transmissão 
na exclusiva embalagem ecológica Phoenyx Oil*. 
•  Fluidos 100% sintéticos de alta performance
•  Para intervalos de trocas estendidas 
•  Embalagem ECOLÓGICA Bag-in-Box*

Novidade! Consulte regras e condições para comodato 
de máquina de troca de fluido de transmissão.

comercial@phoenyxoil.com.br | www.phoenyxoil.com.br

LIGUE (11) 4246-6393

Lubrificante automotivo

ATF MULTI-VEHICLE 
Para transmissões 
hidráulicas e eletro-
-hidráulicas

CVT MULTI-VEHICLE
Para transmissões CVT 
movidas por correias 
ou correntes 

Phoenyx_Oil_Revista.pdf   1   05/02/2020   16:08:28
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FULVIUS TOMELIN
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Novo conceito 
para troca 

de óleo

Entre os destaques de 2019 da ALE 
estão os investimentos destinados 
para as áreas de lubrificantes e con-
veniência, que passaram por refor-
mulações importantes para propor-
cionar mais rentabilidade à operação 
dos postos de serviços da rede reven-
dedora no país, que foi ampliada. 

O diretor presidente da empresa, 
Fulvius Tomelin, diz que os resulta-
dos foram expressivos no segmen-
to de lubrificantes, com aumento de 
58,6% no volume comercializado em 
relação a 2018. 

Ele explica que a parceria firmada 
em 2018 com a Moove – detentora 
da marca Mobil no Brasil, Espanha, 
Argentina, Paraguai e Bolívia – per-
mitiu a implementação de um novo 
conceito para o modelo de troca de 
óleo na rede, denominada ALE Ex-
press, que já conta com mais de 200 
pontos em operação.

“A nova unidade passou a contar 
com identidade visual inovadora, ali-
nhada com as tendências do vare-
jo, e parceiros exclusivos, com o ob-
jetivo de oferecer ao revendedor ALE 
maior oportunidade de gerar resul-
tados operacionais para o negócio. 

Além dos lubrificantes Mobil, as uni-
dades oferecem aos clientes diversos 
produtos e serviços, como filtros de 
óleo, combustível, ar e ar-condicio-
nado; aditivos; palhetas; e produtos 
de car care”, detalha. 

Tomelin cita outra parceria que 
considera importante, com a STP 
Petroplus, empresa de aditivos e lí-
quidos para arrefecimento, repre-
sentante no Brasil das marcas STP, 
Celsius e ArmorAll. 

O executivo acredita ainda que o 
mercado brasileiro de lubrificantes 
guarda grandes oportunidades para 
os postos de serviços. “Eles vieram 
perdendo relevância na participação 
de vendas de lubrificantes ao lon-
go da última década, porém nossos 
pontos de venda tem todos os atri-
butos para retomarem esta partici-
pação. O posto é um varejo visita-
do com muita frequência e cujo core 
business – combustível – e a venda 
de lubrificantes são sinérgicos. Te-
mos metas robustas definidas para 
longo prazo. Até 2022, nosso ob-
jetivo é comercializar aproximada-
mente 7,5 milhões de litros de lubri-
ficantes anualmente, ampliando o 
volume em 25% a cada ano”, destaca.

SÍLVIA FERNANDA GURGEL

FERSOL / PHOENYX OIL
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Fabricação de 
lubrificantes para 

empresas conscientes

O lançamento da marca Phoenyx Oil 
foi o ápice da Fersol Indústria e Co-
mércio no mercado de lubrificantes 
em 2019. A empresa, com sede em 
Mairinque (SP) e que atua no setor de 
indústria química há mais de 45 anos, 
vinha trabalhando no projeto desde 
2015 em parceria com o engenheiro 
Everton Muoio Gonçalles.

“O objetivo é formular lubrificantes 
utilizando matérias primas nobres, 
de altíssima qualidade respeitando o 
meio ambiente. As embalagens plás-
ticas foram substituídas por emba-
lagens de papelão tipo bag-in-box, 
sendo a Fersol pioneira na Améri-
ca Latina a utilizar essa embalagem 
de papelão nesse segmento de lu-
brificantes, permitindo a venda pelo 
cliente do papelão e facilitando a lo-
gística reversa”, explica a diretora 
executiva da empresa, Sílvia Fernan-
da J. Gurgel de Oliveira.

O fortalecimento da marca Phoenyx 
Oil e do conceito da embalagem 
bag-in-box estão entre as metas da 

empresa para 2020, principalmente 
buscando expandir as vendas para 
outros Estados.

De acordo com Sílvia Fernanda, “a 
Fersol também pretende oferecer no 
mercado a fabricação de lubrifican-
tes ‘private label’ para outras empre-
sas, ou seja, estaremos industrializan-
do lubrificantes para outras empresas 
que tenham consciência de produzir e 
comercializar visando à proteção am-
biental e adotando o conceito da nos-
sa embalagem de papelão”.

A executiva enxerga o revendedor 
atacadista com um papel estratégi-
co na cadeia de distribuição. “Ele tem 
a capilaridade para um atendimento 
rápido e eficiente a outras empresas 
que trabalham no segmento e não 
podem comprar volume direto da 
fábrica. Por isso, o evento do Sindi-
lub e do Recap é de fundamental im-
portância, porque concede inúmeras 
possibilidades de negócios, dá visibi-
lidade e contato com as empresas do 
segmento”, finaliza.
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SIDNEY HERKENHOFF

AREON

Aposta no acordo 
Mercosul-União 

Europeia
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O acordo de livre-comércio entre Mer-
cosul e União Europeia anunciado em 
junho depois de quase vinte anos de 
negociações animou o empresário do 
setor de car care Sidney Herkenho-
ff, da Gralha Azul Importadora e Dis-
tribuidora. O texto está em fase de re-
visão e tradução e deve ser aprovado 
pelos parlamentos dos países envolvi-
dos até o final de 2020.

Na opinião de Herkenhoff, que é o im-
portador oficial da marca de aroma-
tizantes automotivos e de ambientes 
Areon, de origem Búlgara, “o cenário 
brasileiro se desenha positivo, o país 
vem se reafirmando economicamen-
te. A expectativa é que a marca ARE-
ON se aproveite deste momento com 
uma estratégia bastante focada em no-
vas parcerias, alavancando o número de 
distribuidores e revendedores em to-
dos os Estados do Brasil. Nossa fábrica 
fica na Europa, sempre ficamos aten-
tos aos acordos entre Mercosul e União 

Europeia, estamos otimistas e o merca-
do se mostra propício para crescimento. 
Ele adianta que a Areon terá lançamen-
tos de novos produtos e aromas a par-
tir do segundo semestre, com reforço 
em diversas áreas de atuação, tanto no 
ambiente digital quanto em eventos de 
grande porte, como o encontro organi-
zado pelo Sindilub e pelo Recap.

“Os investimentos serão feitos prin-
cipalmente em campanhas de ma-
rketing, treinamento para equipes de 
vendas, feiras de negócios e exposi-
ção dos produtos no PDV. São pontos 
que consideramos fundamentais para 
alcançar nossas metas e atrair o pú-
blico consumidor. Além disso, vemos 
o atacadista como peça fundamental 
na estratégia para a marca no Brasil, 
com um papel importante na cadeia 
de consumo, encurtando a distância e 
aumentando o alcance, ou seja, pulve-
rizando os principais produtos do mer-
cado e gerando valor”, afirma.

OSVANE LAZARONE CERQUEIRA

VALVOLINE 

Crescimento dos 
óleos sintéticos e 
semissintéticos
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O fato de trabalhar com uma li-
nha premium e de alta performan-
ce, o foco da marca Valvoline em 
2020 continuará sendo no cres-
cimento dos produtos automoti-
vos sintéticos e semissintéticos.  
A constatação é de Osvane Laza-
rone Cerqueira, gerente comercial 
da Usiquímica, detentora da marca 
Valvoline no Brasil.

Ele explica que já estão previstos os lan-
çamentos de uma nova linha de lubrifi-
cantes sintéticos para o segmento de 
veículos leves e um novo produto para 
a linha diesel. “Também será dada uma 
atenção muito especial para os nos-
so fluídos para transmissão automática 
(ATF), tendo em vista o amplo portfólio 
de produtos que temos para esta linha. 
E, para todos os produtos, vamos inves-
tir fortemente na distribuição e no ma-
rketing digital”, completa. Cerqueira diz 

ainda que “o atacadista é fundamen-
tal para o processo de distribuição de 
lubrificantes. Ele é um parceiro confi-
ável que garante a nossa presença de 
mercado por conta da sua excelen-
te capilaridade e eficiência logística. 
Sempre que fazemos qualquer pla-
nejamento, o atacadista tem um des-
taque muito importante, por ser este 
um canal de distribuição fundamental 
para a nossa estratégia”.

Ao fazer um balanço do ano passado, o 
executivo aponta que “foi muito positi-
vo. Conseguimos efetuar uma série de 
ajustes operacionais na empresa e tive-
mos um incremento de vendas de 12% 
nos lubrificantes e de mais de 20% nos 
coolants, em relação a 2018. Além dis-
so, melhoramos o nosso mix de produ-
tos lubrificantes, aumentando a parti-
cipação das nossas linhas sintéticas e 
semissintéticas em nosso portfólio”.
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EDILSON AZEVEDO 

MONTANA

ELCIO DA SILVA

TECBRIL

Parcerias 
de sucesso

Negócio novo  
com resultados  
de gente grande

Depois de sua estreia no mercado 
brasileiro durante o evento do Sin-
dilub e do Recap em 2018, a marca 
de lubrificantes Montana teve um 
ano de muitas conquistas em 2019. 
“Começamos a comercialização em 
diversos estados brasileiros com 
distribuidores exclusivos em janei-
ro do ano passado, já com volumes 
significativos e com pedidos sem-
pre em periodicidade mensal. Além 
disso, também já estamos com al-
guns distribuidores efetivos em ou-
tros países vizinhos da América La-
tina”, celebra Edilson Azevedo, da 
KRM Company, distribuidor master 
da marca norte-americana de lubri-
ficantes Montana para todo o terri-
tório nacional.

Ele ressalta que a linha de produ-
tos disponível no Brasil é comer-
cializada exclusivamente por meio 
de distribuidores e fabricada na 
planta da empresa localizada em 
Boituva (SP). “Temos acordos de 
tecnologia com a possante indús-
tria produtora de lubrificantes no 
continente norte-americano, com 
certificações ISO 9001, na área de 
produção e qualidade, e ISO 14001, 
que chancela boas práticas am-

bientais. Além disso, também pos-
suímos mais de vinte aprovações 
de montadoras de primeiro esca-
lão e de OEM’s”, afirma Azevedo.

Sobre a importância das parcerias 
com os revendedores atacadistas, o 
executivo diz que entrou no merca-
do com o objetivo de, “juntamente 
com os distribuidores e o apoio de-
les, nossos braços direitos no mer-
cado, tornarmos em um interva-
lo de tempo diferenciado, uma das 
marcas mais respeitadas, equipara-
das às maiores companhias no sele-
to setor dos lubrificantes”.

A marca Montana Oil já confirmou 
presença no evento de lubrifican-
tes e combustíveis que aconte-
cerá em dezembro, em Campinas. 
“O lançamento dos nossos produ-
tos foi na edição de 2018 e tive-
mos ótimo retorno da nossa parce-
ria com o Sindilub, que se estendeu 
para outras ações. No encontro 
deste ano, estaremos em busca de 
novas parcerias com distribuido-
res em estados onde ainda não es-
tamos presentes, inclusive nas re-
giões mais distantes dos grandes 
centros”, conclui Azevedo.
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O coordenador de vendas da Tec-
bril, Luimar Elcio da Silva, faz ques-
tão de enfatizar o trabalho realiza-
do com a marca, que teve início há 
pouco tempo, em 2017. 

“A nossa história neste mercado 
começa com muita determinação, 
foco e disposição, quando ad-
quirimos a marca Tecbril. A mar-
ca vinha sofrendo uma sequência 
de descréditos junto ao merca-
do, então arregaçamos as mangas 
e nos debruçamos com lupa so-
bre este mercado.  Feita a lição de 
casa, chegamos a um crescimento 
meteórico nos últimos três anos, 
triplicamos o faturamento. Defi-
nimos nossa ação da seguinte for-
ma: 2017, reconstrução; 2018, su-
peração; 2019, ampliação; e 2020; 
consolidação”, resume.

A Tecbril lidera o mercado de lubri-
ficantes em aerossóis, aditivos de 
arrefecimento, aditivo de combus-
tíveis e uma vasta linha de car care. 
Ela faz parte do portfólio da Bas-
ton, empresa especializada no en-
vase de aerossóis de diversos se-
tores, incluindo, além de produtos 
automotivos, tintas e cosméticos, 
por exemplo.

Sobre o planejamento da empre-
sa, Silva assegura que a Baston 
investe “constantemente e mas-
sivamente em novos e modernos 
laboratórios. Com isso, estamos 
sempre desenvolvendo novas 
tecnologias, aperfeiçoando e am-
pliando nossa linha produtos. 

Em 2019, fizemos um grande in-
vestimento em um novo, amplo e 
moderno centro de distribuição. 
Também ampliamos nossa frota 
de caminhões, buscando a autos-
suficiência em logística nos pró-
ximos anos”.

Sobre o relacionamento com os re-
vendedores atacadistas, o coorde-
nador de vendas ressalta a sua im-
portância na pulverização da marca, 
sua força de vendas e sua logística 
como fator determinante para al-
cançar microrregiões. Questionado 
sobre o evento no final do ano para 
o mercado de lubrificantes e re-
vendedores de combustíveis, Silva 
diz que “o Sindilub é uma fonte de 
informações que podemos confiar, 
com ética, sustentabilidade e lide-
rança no meio. O evento que nos 
traz excelência e promove o desen-
volvimento saudável para o setor”.
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A marca de aditivos Tirreno teve bons 
resultados nas vendas do varejo em 
2019 e vai continuar apostando neste 
segmento neste ano. Segundo o geren-
te de negócios, Eduardo Alvarez, “o ano 
passado foi desafiador, que demandou 
trabalho duro, mas conseguimos atin-
gir nossos objetivos. No segmento do 
varejo, atingimos um crescimento de 
aproximadamente 150% em compa-
ração a 2018. Estamos otimistas para 
2020. Se o governo continuar traba-
lhando nas reformas, ajudará a econo-
mia crescer. Os carros continuarão a 
evoluir tecnologicamente e a deman-
dar produtos que atendam esses novos 
requisitos e é nesse mercado que a Tir-
reno continuará crescendo”.

Alvarez antecipa que uma das novi-
dades neste ano será o lançamento 
de um novo fluido para freio para o 
mercado de competição – DOT 4 Ra-
cing – e os produtos que já são co-
mercializados terão as embalagens 
redesenhadas.

“Continuaremos a fortalecer as 
parcerias com nossos distribuido-
res, buscando aumentar nossa par-
ticipação no mercado e consolidar 
nossa marca no segmento de vare-
jo. Também com o objetivo de tor-
nar nossa marca cada vez mais co-
nhecida no mercado de varejo, 
vamos participar de feiras de negó-
cios”, complementa Alvarez.

Uma dessas feiras será o encontro 
organizado pelo Sindilub e Recap. 
“Estive no último evento do Sin-
dilub e fiquei positivamente im-
pressionado com a organização e 
com a repercussão que ele mos-
trou. Tenho certeza que este ano 
não será diferente. Sobre os ata-
cadistas, consideramos que eles 
têm importância fundamental na 
distribuição dos nossos produtos 
para que para que atinjam todos 
os pontos e todos os clientes do 
nosso país continental”, encerra o 
gerente da Tirreno.

EDUARDO ALVAREZ

TIRRENO

De olho 
no varejo
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O diretor comercial da Cadillac 
Produtos Automotivos, Estevan 
Discini, diz que 2019 foi um ano es-
pecial e demonstra otimismo para 
este ano. “Fechamos o ano conso-
lidando um crescimento em cer-
ca de 43%, pulverizamos em mais 
de 30% o alcance de nossas reven-
das, inauguramos novas Cadillac 
Stores, investimos e demos início 
a um novíssimo modelo de execu-
ção comercial e estruturamos nos-
sa planta industrial para produzir 
mais com o objetivo de viabilizar 
o crescimento que almejamos nos 
próximos anos”, sintetiza.

Na busca pelo sucesso, ele ava-
lia que, “a inovação será um ponto 
forte e as empresas que buscarem 
se alinhar mais com as deman-
das crescentes de seus clientes e 
entenderem os seus desejos sai-
rão vitoriosas. Também acredi-
tamos muito na crescente busca 
e desenvolvimento por produtos  
eco-friendly”. 

Uma das novidades, já no primei-
ro trimestre do ano, será o lan-
çamento da linha de polidores da 
Cadillac, desenvolvida há cerca de 
dois anos, com muitos estudos, 

inclusive no Exterior, com pesqui-
sas na Alemanha. 

Além da fábrica em Curitiba (PR) 
e as lojas já em funcionamento, 
a marca pretende terminar 2020 
com a inauguração de mais de 20 
Cadillac Stores, sendo uma de-
las em Orlando (EUA). Até 2021, 
a ideia é dobrar a capacidade de 
produção, com investimentos em 
equipamentos e colaboradores e a 
construção de um novo Centro de 
Distribuição na capital paraense.

No final do ano, a marca vai parti-
cipar pela primeira vez do evento 
do Sindilub e do Recap. “Estamos 
preparando projetos específicos e 
lançamentos. Esperamos nos co-
municar com uma base de clientes 
nova e alcançar êxito com o al-
cance gerado pelo evento. O ata-
cadista é vital para o funciona-
mento da Cadillac. Ele é um elo 
de extrema importância com nos-
sos varejistas e consumidores fi-
nais. Precisamos garantir um re-
lacionamento bem alinhado com 
eles para termos um saldo positi-
vo e gerarmos uma real proposta 
de valor para os consumidores de 
nossos produtos”, conclui Discini.

ESTEVAN DISCINI

CADILLAC

ARTUR PILAN

GT-OIL LUBRIFICANTES
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Os Lubrificantes  
e os avanços 
tecnológicos

O presidente da GT-OIL Lubrifi-
cantes, Artur Pilan, afirma que 
o mercado apresenta uma pers-
pectiva de crescimento em va-
lor para 2020 “devido à melhoria 
do cenário político e econômi-
co e, principalmente, à evolução 
dos equipamentos, como moto-
res e transmissões, requisitando 
lubrificantes mais tecnológicos. 
Em volume, o mercado tende a ser 
estável devido às novas tecnolo-
gias de motores mais compactos 
utilizando menores quantidades 
e maior período de troca. O cená-
rio político e econômico terá pa-
pel crucial no setor, afetando di-
retamente o poder de desembolso 
do consumidor e a capacidade de 
investimento das empresas”.

Com relação especificamente às 
ações da GT-OIL Lubrificantes, Pi-
lan diz que este ano “será mar-
cado pelas inovações nas linhas 
Diesel, transmissão mecânica, 
transmissão automática e lubri-
ficantes sintéticos para atender a 
nova frota com qualidade e com-
petitividade. Além disso, os inves-
timentos serão direcionados para 

capacitação das nossas equipes, 
ações promocionais e divulgação 
dos novos produtos junto à nossa 
rede de distribuição”.

Para ele, “o revendedor atacadista 
exerce papel fundamental na ca-
deia de distribuição. O alinhamen-
to das estratégias corporativas 
com os interesses dos nossos dis-
tribuidores será a chave para atin-
girmos resultados espetaculares”.

O presidente da GT-OIL Lubrifi-
cantes ressalta ainda que “as ne-
cessidades dos nossos clientes e 
consumidores têm evoluído cons-
tantemente e é nosso papel en-
tender essas mudanças e apre-
sentar soluções na medida para 
tornar o setor mais profissional e 
eficiente”.

A empresa estará mais uma vez 
presente no encontro promovido 
pelo Sindilub e Recap. O executi-
vo avalia que “o evento fica me-
lhor a cada ano, e neste ano, em 
especial, deverá trazer excelente 
oportunidade de negócio e desen-
volvimento para o setor”.
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