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DI TORIAL SindiLub

Caminhamos a passos largos
para o desfecho de 2020. Per-
ceba que ao receber este niime-
ro da SindiLub Press estaremos
a dois meses para o final do ano.
Excluam os feriados, o tempo
gasto - ou ocioso para os nego-
cios - em razdo das eleic6es mu-
nicipais, e vejam quantos dias
Uuteis sobrardo.

Pois ¢é. Vivemos tempos difi-
ceis sob qualquer dngulo que se
voltem as atencgdes, seja para a
saude, o meio ambiente, a eco-
nomia, educacdo, politica e ci-
vilidade. De uma hora para ou-
tra, nos demos conta, paramos
para refletir e concluir que se
estd tentando desconstruir tudo
para reconstruir, mas ndo sabe-
mos o que vird. Mas de uma coi-
sa tenho certeza: pelo que estd
al, coisa boa ndo vird.

Temos que unir esforgos, nds,
que somos a sociedade civil, e te-
mos forga, para alterar a ordem
das coisas. Lutar para mudar o
que estd dando errado, e lutar
para manter o que foi construi-
do e deu certo.

Néo encarem essa minha postu-
ra, essas minhas palavras, este
desabafo, como um ato de de-
sobediéncia civil, nGo. Mas vale
como provocacdo.

Vamos comecar agora, jd no ini-
cio do més, com o exercicio do
voto consciente nas eleicbes mu-
nicipais? Mdos a obra.

Mas voltemos a atengdo tambem
para nosso nticleo, nosso micro-
cosmo, 0 nosso ganha-pdo: o lu-
brificante.

LAERCIO KALAUSKAS

E a atencdo do Sindilub sem-
pre esteve, estd e estard voltada
para a revenda atacadista de lu-
brificantes, e a prova disso sdo
as contribuicées para o aperfei-
coamento do mercado e dos re-
vendedores.

Nesta edi¢cdo hd duas importan-
tes matérias voltadas para essa
finalidade, “Solu¢ées para o
mercado debatidas em encontros
do Sindilub” e outra sob o titulo
“Sindilub oferece curso gratuito
sobre o varejo”.

E no ambito geral, informagées
sobre a aplicagdo da nova Lei Ge-
ral de Protecdo de Dados, que en-
trou em vigor.

No inicio deste singelo editorial
escrevi que temos que unir esfor-
¢0s, nés, que somos a sociedade
civil, para mudar, melhorar o que

FOTO: RICARDO CARVALHO

estd al, em constante evolugdo. E
minhas palavras encontram eco
na matéria “Para o Brasil seguir
em frente”.

Encerro prestando sinceras con-
doléncias a todos que perde-
ram entes queridos nesta terri-
vel pandemia, e homenagens a
todos os profissionais de satide
que nos transmitem a esperanga
de vencer esta luta contra o ter-
rivel virus.

Lembro os versos do Chico, na
cangdo Apesar de vocé:

Vocé que inventou a tristeza
Ora, tenha a fineza
De desinventar

Muito obrigado e boa leitura.
Laercio Kalauskas
Presidente do Sindilub

sindilub.org.br
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Sindilub apoia equipe que vai disputar o maior rally das Américas
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Movimento contra fraudes no setor de combustiveis entra
em nova fase com mais forca no combate a concorréncia desleal

FIQUE POR DENTRO
Por Renato Vaisbih

Criado em 2016 como uma das
principais acdes do Sindicom - sin-
dicato que representa os principais
produtores de combustiveis e lu-
brificantes -, o Movimento Com-
bustivel Legal passa a ser uma as-
sociacdo independente, que tem
como objetivo atuar no combate a
fraudes no setor de combustiveis.

Surge, portanto, o Instituto Com-
bustivel Legal (ICL), com o slogan
“Para o Brasil sequir em frente” e,
de acordo com sua apresentacao
a imprensa, “as mesmas bandei-
ras em prolda transparéncia e boas
praticas de governanca entre os
players do setor”, além do apoio da
BR, Ipiranga e Raizen, ADPF, Anfa-
vea, APCON, ETCO, Firjan, Inmetro,
Fiesp e OAB.

De acordo com o diretor do ICL, Car-
lo Faccio, “apoiamos forcas-tarefa
permanentes de fiscalizacdo, re-
visdo das legislacdes com penas
mais rigidas para empresas frau-
dadoras, caracterizacdo da figu-
ra do devedor contumaz e sim-
plificacdo tributaria. Para se ter
uma ideia, apenas este ano foram
mais de 2 milhdes de litros apre-
endidos e armazenados em funcao
das operacdes apoiadas pelo ICL"

Em meados de agosto, o jornalis-
ta George Vidor, especialista na
area de economia e que acompa-
nha as atividades do Sindicom ro-
tineiramente, foi protagonista de
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um video intitulado “Jornalista Ge-
orge Vidor faz analise sobre o se-
tor de combustiveis pos-pande-
mia” no canal do YouTube do ICL.

Na ocasidao, a0 comentar a queda
na atividade econdmica em geral g,
consequentemente, a menor arre-
cadacao de tributos, ele reafirmou
gue “o setor de combustiveis é 0
maior contribuinte, isoladamen-
te, de ICMS do Brasil. E parte des-
sa arrecadacao é transferida para
0S municipios, para as prefeitu-
ras. Ora, sdo os Estados e as Pre-
feituras que estao na linha de fren-
te no combate a pandemia. Entao,
eles precisam de recursos proprios,
além das transferéncias federais.
Os recursos proprios é o que eles
tém na mao para o dia a dia, para
pagar os profissionais de saude e

comprar medicamentos. Essa ar-
recadacao esta fazendo uma falta
enorme. O que se pode fazer para
que o impacto seja amenizado? Au-
mentar a eficiéncia na arrecadacao.
E para aumentar a eficiéncia na ar-
recadacdo, a gente precisa de um
aparato legal, juridico, de leis, me-
canismos que permitam que nao
haja sonegacao”.

Na sequéncia, Vidor defende a ur-
géncia de ser aprovada uma re-
forma tributdria no Congresso
Nacional, cortando brechas para
eventuais fraudes e unificando a
aliguota de ICMS da gasolina no
Brasilinteiro.

“Hoje a gente tem um Carnaval
de aliquotas e isso facilita a acdo
do sonegador. E também precisa-
mos fechar as brechas para o que
a gente chama de devedor contu-
maz, que geralmente usa o ndo re-
colhimento de impostos, a sone-
gagcao, como uma estratégia de
negacios. E o efeito disso é drama-
tico. Primeiro porque provoca uma
concorréncia desleal, o preco dele,
guando sonega impostos, € mais
baixo. Quem esta pagando os im-
postos corretamente ndo conse-
gue concorrer com essa empresa
que é uma devedora contumaz. Es-
tados e municipios perdem porque
ficam sem arrecadar esse dinhei-
ro que poderia estar reforcando o
caixa. A gente espera que a refor-
ma tributdria possa eliminar isso
ou, pelo menos, reduzir isso dras-
ticamente, evitando brechas juri-
dicas ou até manobras tributarias
que posterguem ad infinitum o pa-
gamento de impostos”, conclui.

sindilub.org.br



LGPD NO ATACADO

LEGISLAGCAO
Por Renato Vaisbih

A Lei Geral de Protecdo de Dados
(LGPD) entrou em vigor no dia 18
de setembro de 2020, com a san-
¢cao presidencial publicada no Di-
ario Oficial da Unidao. Com isso, to-
das empresas privadas e 6rgaos
publicos passaram a ser obrigadas
a adotar medidas para resguardar a
seguranca de dados pessoas de ci-
dadaos brasileiros. Portanto, ape-
sar das duvidas, uma coisa é certa:
0s empresarios da revenda ataca-
dista de lubrificantes e dovarejo do
setor devem se adaptar a legisla-
¢ao, independentemente do porte
do seu negdcio.

As duvidas costumam ser normais
quando ha uma mudanca. No caso
da LGPD, as adaptacdes aparentam
Ser um pouco mais complexas, ain-
da mais depois de idas e vindas para
a entrada em vigor da lei, com adia-
mentos devido a pandemia do novo
coronavirus e de uma Medida Provi-
soria (MP) enviada pelo Governo Fe-
deral ao Congresso que nao foi vo-
tada dentro do prazo estipulado e
acabou perdendo a suavalidade. Em
tempo: as MPs entram em vigor as-
sim que apresentadas pela adminis-
tracao federal aos parlamentares,
mas caduca se nao forem aprova-
das em até 120 dias.

Anova lei também determina que os
proprios cidadaos tenham maior au-
tonomia sobre as informacdes que
dizem respeito aos seus dados par-
ticulares em poder das instituicoes.

Por isso, por exemplo, a divulgacao
de mensagens publicitarias por meio

sindilub.org.br

- NO VAREJO

de e-mail marketing nao pode se ser
feita sem que tenha sido expressa-
mente autorizada pelo destinatario.

Apesar de o governo federal ja ter
definido a estrutura da Autorida-
de Nacional de Protecdo de Dados
(ANPD), 0 6rgao ainda nao esta ope-
rando. A ANPD sera responsavel por
regulamentar a LGPD, determinar e
aplicar as punicdes relacionadas ao
seu descumprimento.

Por causa disso, as sancdes so co-
mecarao a ser aplicadas a partir de
agosto de 2021. No entanto, Mar-
co Loschiavo, consultor juridico do
BFAP Advogados e professor de Di-
reito do Mackenzie, esclarece que “a
lei ja traz o rol de penalidades, que
inclui adverténcia, possibilidade de
suspensao por um tempo determi-
nado da atividade econémica e até
multa, que pode variar de entre 2%
do faturamento anual da empre-
sa até o limite de R$ 50 milhdes. E

Advogado
explica como a
nova Lei Geral
de Protecdo de
Dados afeta as

empresas de

todos os portes
que atuam

na revenda
atacadista e
no comercio
varejista

uma multa severa. A grande ques-
tdo é que, a partir do momento que
as sancdes comecarem, a gente vai
precisar aguardar e verificar se a
fiscalizacao vai ser algo conduzi-
do com firmeza ou nao. Eu gosto de
dizer sempre que o principal fiscal
dessa lei é o proprio usuario, 0 pro-
prio titular dos dados”.

Na avaliacao do advogado, “a LGPD
implementa uma transformacao
dentro da cultura corporativa. Isso
significa que a lei estd apostan-
do em uma mudanc¢a no compor-
tamento tanto dos empresarios,
quanto do outro lado, que é dos
consumidores ou pessoas juridicas
que compram de outras empresas,
COmMo acontece no comércio ata-
cadista. A LGPD deve ser respeitada
em toda relacdao de consumo, seja o
produto disponibilizado na internet



-viacomeércio eletrénico -, sejaem
lojas fisicas”.

As empresas, continua Loschia-
VO, ja “precisam adotar mecanis-
MOos que assegurem a protecao dos
dados pessoais. No ambito do co-
meércio atacadista e varejista, me-
rece especial atencao o banco de
dados. Muitas empresas possuem
0 banco de dados dos seus clientes
e muitas vezes esses dados estao
desprotegidos. Entao, uma orien-
tacdo importante é implementar
dentro da empresa um mecanismo
de protecao dessas informacaoes e,
a0 mesmo tempo, comunicar aos
seus clientes as atualizacdes devi-
das e solicitar os eventuais consen-
timentos para poder utilizar esse
banco de dados”.

Outra coisa importante apontada
pelo professor do Mackenzie, espe-
cialmente para as revendas ataca-
distas, é rever contratos de médio

e longo prazos. Segundo ele, “mui-
tos contratos entre pessoas juridi-
cas precisam ser atualizados. Isso
significa, na medida do possivel, in-
corporar ao documento qual a fi-
nalidade de uso para os dados que
fazem parte do contrato, se ele é
compartilhado, se existe consen-
timento para finalidade especifica
€ Se a empresa possui mecanismo
de correcao, atualizacao ou exclu-
sao de dados. Isso merece espe-
cial atencdao também quando esses
contratos sdo eletrénicos porque,
geralmente, sao programados e, a
principio, a empresa ndo tem con-
trole direto dos processos. Entao, é
imprescindivel contar com o apoio
da Tecnologia da Informacao e da
Seguranca da Informacao para re-
ver esses contratos eletronicos”.

Como a LGPD determina que toda
empresa, independentemente do
porte e area de atuacao, tenha um
interlocutor com a ANPD, 0 acom-

panhamento de profissionais ter-
ceirizados, como consultores na
area de TI, Seguranca da Informa-
¢ao ou advocacia podem ser uma
Op¢ao para organizar os dados.

“Se a empresa trabalha com da-
dos pessoais, precisa ter uma pes-
soa que vai representa-la fren-
te a ANPD. O que sera informado e
como se dara esse dialogo vai va-
riar de acordo com cada caso. Essa
pessoa pode ser o proprietario, um
diretor, um consultor, um escritd-
rio da area da advocacia, alguém
com conhecimento da area de se-
guranca da informacao e Tl. Ser al-
guém terceirizado pode ser uma
boa opcao, pois nao sobrecarrega
a equipe e garante uma certa neu-
tralidade no momento de fazer as
avaliacdes. O nome que a LGPD da
a essa pessoa € ‘encarregado’. Foi
inspirado na lei da Europa, que tem
o DPO, Data Protection Officer”, fi-
naliza Loschiavo.

Unidades de succao
a vacuo

FACILIDADE E SEGURANCA NA TROCA DO OLEO

e Sisterna off-line (pode ser usado sem o

ar comprimido conectado)

e Com camara transparente para visualizagdo
da passagem do éleo usado

® Troca de dleo segura e limpa
e Succgio total
e Sistema 2 em 1, sucgdo e gravidade
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SOLUCOES PARA O
MERCADO DEBATIDAS
EM ENCONTROS

DO SINDILUB

Com informacdes exclusivas, lives do Conexdo
Varejo abordaram crise dos dleos bdsicos;
10 anos da PNRS e a venda de lubrificantes

nos postos de combustiveis

CONEXAO VAREJO
Por Renato Vaisbih

O Sindilub deu continuidade ao Co-
nexao Varejo, programa de entrevis-
tas realizadas ao vivo no seu canal
do YouTube, entre julho e setembro
com trés encontros que apresenta-
ram informacdes exclusivas aos em-
presarios e demais agentes do se-
tor de lubrificantes no Brasil. A falta
de matéria-prima para a producao
de lubrificantes acabados foi 0 tema
que mais atraiu publico desde que o
sindicato deu inicio ao Conexao Va-
rejo (veja reportagem na pg. 12), com
mais de 3,9 milvisualizacdes. Um de-
bate sobre a logistica reversa de oluc
e embalagens plasticas usadas, por
ocasiao dos 10 anos da Politica Na-
cional de Residuos Soélidos (PNRS) e
dicas para aumentar a comercializa-
cdo de produtos nos postos reven-
dedores foram os demais assuntos
apresentados nos ultimos meses.

Os participantes da live que abordou
0s 10 anos da PNRS foram Manoel
Browne, presidente da Ambioluc, as-
sociagcao que reune empresas de lo-
gistica reversa e rerrefinadores de
oluc; Ezio Antunes, diretor executivo
do Instituto Jogue Limpo, entidade
gestora do programa de logistica re-
versa de embalagens plasticas usa-
das de 6leos lubrificantes; e o procu-
rador de Justica do Ministério Publico
de Sdo Paulo José Eduardo Lutti.

sindilub.org.br

Sucesso

de publico

O programa Conexao Varejo,
apresentado pelos jornalistas
Renato Vaisbih e Thiago Castilha,
no canal do Sindilub no YouTube
vem conquistando cada vez mais
publico desde a sua estreia,

no dia 3 de junho.

Ja foram registradas mais de
10,3 mil visualizacoes, o que
significa uma média de 1,28 mil
espectadores para cada uma das
transmissdes ao vivo.

O programa que teve o maior
publico foi o realizado no dia

23 de setembro, que abordou

a crise no abastecimento de
Oleos basicos para a industria de
lubrificantes (veja reportagem
na pg. 12). Todas as entrevistas
na integra estao disponiveis no
YouTube.com/sindiluboficial.

Vocé pode se inscrever no canal

e ativar as notificacdes para ser
avisado quando tiver novos videos
no ar ou transmissoes ao Vivo.

Browne destacou que “o meio am-
biente ecologicamente equilibra-
do é um preceito constitucional
que tem de ser garantido para to-
dos nos. E quando vocé faz referén-
Cia a uma situacao de que ha pesso-

as sabidamente vendendo seu 6leo
usado, seu residuo perigoso ou sua
embalagem, para quem nao tem ca-
pacidade de fazer uma boa gestao
em busca de um pequeno valor adi-
cionado, valor maior, esta cometen-
do um crime absurdo. Isso nao tem
desculpa. E ndo tem o que se co-
nectar com os 10 anos da Politica de
Residuos Solidos. Isso ja € uma coi-
sa muito mais antiga. Nosso setor ja
€ anciao, ele serve de exemplo para
todos os outros”.

Na opiniao de Antunes, o setor de lu-
brificantes € um grande realizador de
logistica reversa. “Para os gerado-
res de embalagens, os varejistas, su-
per troca de 6leo, postos de gasoli-
na, lojas de peca, as concessionarias,
o Sistema Jogue Limpo é totalmen-
te gratis. Eles ndo tém nenhum cus-
to. Por qué? Porgue é 100% mantido
pelos fabricantes. Esse custo de mais
de R$ 32 milhdes foi totalmente ra-
teado entre os fabricantes. E verda-
de que a opcao que os geradores tém
e de contratar alguém parair la e dar
a destinacao correta ambientalmen-
te para as embalagens de 6leos lu-
brificantes usadas. Mas ele vai ter de
gastar dinheiro com isso. A Unica coi-
sa que eu preciso dos nossos gerado-
res é que destinem de forma corre-
ta. E a forma correta é destinar para
o0 Jogue Limpo”, afirmou.

O procurador Lutti confirmou que a
destinacao irregular de residuos so-
lidos é crime, reconhecendo que o
setor de lubrificantes ja teve muitas
conquistas, mas ainda ha desafios a
serem superados.

Segundo ele, referindo-se a uma es-
timativa da Ambioluc de que a coleta
de oluc chega a 75% do que esta dis-
ponivel no mercado brasileiro, “a le-
gislacdo exige que o importador, 0
fabricante etambém o comércio tem
de fazer uma campanha de conscien-
tizacdo. Isso é obrigacao desse setor,
dentro da responsabilidade compar-
tilhada. Entdo, eu acho que mere-
ce um empenho um pouco maior de
chegar nos 25% que estao faltando.
Eu sei que é dificil. Essa lei ndo é facil
de serimplementada”.



No Conexado Varejo com o consultor
Marcelo Borja, ele preparou uma pa-
lestra com o tema “Como atingir o
maximo em venda de lubrificantes
no posto de servicos”. A apresenta-
¢do teve inicio com uma visao criti-
ca de que “ainda tem muito dono de
posto que nao foca no negdcio de lu-
brificantes”, sequida de uma fotogra-
fia de um estabelecimento com uma
pilha de embalagens de 6leo, no ano
2000, onde, segundo Borja, eram fei-
tas 700 trocas/més.

“Eu entendo que alguns revende-
dores tém foco em combustivel.
Ok, é o negocio principal dele. Al-
guns tém foco em conveniéncia ou
até em outros servicos. Mas, pen-
sando no negoécio em si, combus-
tivel hoje em um posto, deixa de 4
a 7% de margem. Se der 10%, pode
erguer a mao para o céu. Uma loja
bem operada, pode dar de 35 a 40%
de margem. E alguns outros servi-
¢cos podem dar até mais. SO que uma
troca de 6leo bem feita, com filtro,
com todos os equipamentos, pode
deixar uma margem de mais de 50
0ou 60%. O problema € que tem mui-
to dono que ndo acredita. Nao é que
nao gosta da troca de 6leo; ele ndo
acredita. Alguém tem de fazer con-
ta para ele enxergar o potencial do
negocio”, avaliou Borja, destacan-
do que um dos segredos para incre-
mentar as vendas de lubrificantes é
o trocador ficar na pista para ofere-
cer o servico nos momentos em que
estiver ocioso.

SOLUCAO COMPLETA PARA FILTRAGEM

UNIDADE QUADRUPLA

MOVEL 360°

© (17) 3525-5110

Audiéncia qualificada

Empresarios do Brasil inteiro, representantes da industria e de
entidades do setor estao acompanhando o Conexao Varejo do Sindilub
e contribuido com seus comentarios e questionamentos postados
no chat durante as transmissées ao vivo.

Ainteratividade e engajamento dessa audiéncia qualificada

engrandece o programa e fez com que o sindicato buscasse aprimorar

o seu trabalho, com a aquisicao de um software especifico para
transmissdes ao vivo pela internet.

Confira algumas das mensagens:

® “Boa noite pessoal! Parabéns pela organizacdo! Um bate papo
realmente...uma linguagem facil de entendimento para todos os
publicos. Falando da marca e bem maduros quanto ao cenario atual.”
Katia Cristina P Da Silva - 3/6/2020 - Tema: Evora Lubrificantes

® “Parabéns SINDILUB, assunto relevante e conteido muito qualificado.”
Eder Caz - 10/6/2020 - Tema: Cambio Automdtico

® “Marcar uma proxima muito show!”
Marcel Maciel Januario - 1/7/2020 - Tema: Qualidade dos lubrificantes

® “Informacdo sempre é bem-vinda e agrega ao nosso
dia a dia na rua... parabéns a todos.”
Sonia Milan - 15/7/2020 - Tema: Mercado de Cambio Automdtico

Parte 2
“Valeu pessoal.. grande aprendizado. Abracos.”
Marco Cunha - 29/7/2020 - Tema: Borja no Sindilub

® “Parabéns @SINDILUB Oficial pela organizacdo! Nao ha jeito
certo de fazer o errado! Destine corretamente os seus residuos!”
Vinicius Carvalho - 12/8/2020 - Tema: 10 anos da PNRS

® “Parabéns ao Sindlub pela preocupacao e lideranca na transmissao
dainformacdo de tao delicado momento do mercado.”
Harry Oliveira - 23/9/2020 - Tema: Crise do Oleo Bdsico

® ‘“Sempre sdao excelentes as lives de vcs.” ;
Rosana Basso - 23/9/2020 - Tema: Crise do Oleo Bdsico
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TRADICAO E
QUALIDAD

- DO JAPAO

Marca especializada em estética automotiva aposta em produtos
com margem atrativa e busca parcerias para distribuigdo exclusiva

PARCERIAS
Por Renato Vaisbih

A SOFT99 Brasil, especializada em
estética automotiva conhecida
como Car Care, esta de olho em
revendedores atacadistas de lu-
brificantes para fazer parcerias na
distribuicao de seus produtos im-
portados do Japao. Questionado
sobre como os itens do catalogo
da empresa podem agregar valor
aos negocios, o diretor comercial
Ecir Guerra explica que “os chama-
dos agregados sao boas oportuni-
dades no setor. Os N0ssos
produtos foram desenha-

dos para deixar uma mar-

gem muito atrativa, que é

muito interessante para

os distribuidores”.

Guerra também argumen-
ta que a marca japonesa
aposta na quebra de para-
digmas. “Muitos empresa-
rios achavam que os pro-
dutos de estética s6 eram
vendidos em lojas seg-
mentadas. No Paranad, por
exemplo, ja temos mais
de 900 pontos de venda
de produtos SOFT99, sen-
do a maior parte lojas de
autopecas, além de pos-
tos, trocas de 6leo e au-
tocenters. Alguns desses
estabelecimentos, inclu-
sive, vendem os produtos
e também oferecem ser-
Vicos com a aplicacao dos
produtos, apds uma lava-
gem do carro, por exem-
plo. E uma coisa impor-
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[e] Made in Japan
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tante: todos esses tipos de negocios
citados estdo dentro da carteira de
clientes dos revendedores ataca-
distas de lubrificantes”, pondera.

O carro-chefe da SOFT99 retrata
a tradicdo e qualidade da matriz,
refletindo tracos marcantes da
culturado Japao. Trata-se da cera
de Carnauba “Dark & Black”, cria-
da em 1958. A lata de 300 gramas
rende até 70 aplicacdes e a dura-

ALL COLORS A

Y (15 0 LA
“sorr 99

I /. CRIFE DO SEU CARRO I

CATALOGO

JULHO /2020

—]

DARK & BLACK

bilidade do produto na carroceria
dos veiculos chega a ser de apro-
ximadamente dois meses.

Segundo o diretor comercial da
marca no Brasil, “é uma cera com-
pleta, ja vem até com aplicador,
tem um alto rendimento e pos-
sui boa relacao custo x beneficio,
com resultado fantastico em car-
ros de tonalidades escuras, mas
gque também pode ser utilizada
em outras cores de veiculos”.

Por causa de uma tecnologia que
forma uma espécie de camada an-
tiaderente que impede que a sujeira
fique grudada com facili-
dade no chassi e, a0 mes-
mo tempo, torna mais sim-
ples sua retirada quando
e feita a lavagem do car-
ro. Uma curiosidade é que
uma das matérias-primas
€ a Carnauba, espécie de
palmeira comum do Nor-
deste brasileiro, exporta-
da para o Japao.

Outro produto destacado
por Guerra ¢ a linha Fusso
Coat, com varios itens, que
tem a fama de ser a cera
mais resistente e duravel
do mundo, podendo che-
gar a 12 meses na lataria
do veiculo, resistindo até
24 lavagens. Os produtos
Fusso Coat ja ganharam
diversos prémios inter-
nacionais, principalmente
nas categorias melhor bri-
lho e melhor resisténcia. A
embalagem com 200 gra-
mas pode ser utilizada para
aplicacdo em até 45 carros.



A linha Glaco, voltada para vi-
dros, que tem mais de 25 anos e
ainda mantém cerca de 75% de
market share no Japdo, também
esta disponivel no Brasil. “O pro-
duto aumenta em até 60% a vi-
sibilidade dos motoristas sob
chuva e tem varios tipos de apli-
cacao: no para-brisas, retroviso-
res e até viseiras de capacetes de
acrilico de motociclistas”, escla-
rece o diretor comercial.

A SOFT99 Brasil inaugurou sua
nova sede em Londrina (PR) no fi-
nal de 2019, com a presenca do
diretor comercial da matriz, No-
butaka Matsumoto, que viajou es-
pecialmente para a ocasiao e des-
tacou o potencial de crescimento
da marca, uma vez que o portfolio
original possui mais de 500 itens,
incluindo uma linha de cuidados
especiais para 6culos.

“Comecamos trabalhando com
aproximadamente 70 itens, sele-
cionados de acordo com as ne-
cessidades e o nivel de maturacao
do mercado nacional, sendo 95%
da nossa linha destinada a pes-
soas que podem fazer a aplicacao
sozinhas, ao chamado “hobbis-
ta". Nossa intencdo é trazer novi-
dades aos poucos e ter um cres-
cimento sustentavel junto com
NOssOs parceiros”, destaca Guerra.

INAUGURACAO DA SEDE EM LONDRINA (PR); DA ESQ. PARA DIR.: SERGIO YOSHINAGA,
DIRETOR FINANCEIRO; NOBUTAKA MATSUMOTO, DIRETOR SOFT99 JAPAN;
FABIO SARDI, DIRETOR OPERACIONAL; E ECIR GUERRA, DIRETOR COMERCIAL

A SOFT99 Brasil ja tem sete distribui-
dores, em Goias, Mato Grosso, Mi-
nas Gerais, Parana, Rio Grande do Sul,
Santa Catarina e Sao Paulo. “Sao to-
dos exclusivos e seis deles estao no
segmento da revenda atacadista de
lubrificantes. Recentemente, homo-
logamos a rede Ipiranga Jet Oil para
vender nossos produtos no Brasil in-
teiro, mas nosso maior objetivo no
momento €& buscar parcerias nas re-
gides em que ainda nao estamos pre-
sentes” afirma o diretor comercial.

No mundo, a SOFT99 esta presen-
te em mais de 30 paises; € a maior
fabricante de produtos automoti-
vos na Asia. Especificamente no Ja-
pao, onde foi fundada em 1954, na
cidade de Osaka, seus produtos sao
muito populares.

Foi essa popularidade que chamou a
atencao de Sérgio Yoshinaga, diretor
financeiro, da SOFT99 Brasil. Ha dez
anos, quando retornou ao Brasil, de-
pois de vinte anos vivendo no Japao,
pretendia manter o hobby de cui-
dar de seu proprio carro. O problema
era que nao encontrava produtos do
mesmo nivel que estava acostuma-
do. Ele ndo teve duvidas: voltou ao
Japao, marcou umavisitaa SOFT99 e
pediu para trazer a marca para ca.

Depois de um tempo trabalhando
sozinho, em 2017, Yoshinaga fez uma
sociedade com Guerra e Fabio Sardi,
diretor operacional da SOFT99. Com
o planejamento e estratégias, os re-
sultados comecaram a aparecer e a
empresa conseguiu crescer emtorno
de 15 vezes nos ultimos trés anos.

EVORA MOTOSSERRA
ISO 100

¢ Desenvolvido especialmente para lubrificagio

de correntes & sabres de motosserras.

e Possul propriedades de adesividade,

antidesgaste e antigotejante gue oferecem
i desempenho, protegdo contra o des

MOTOSSERRA

causado por choques de cargas e resisté
TR condigdes sev
: Acesse
ou ligue L i 33974800
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A CRISE DOS OLEOS BASICOS

Falta de matéria-prima acendeu o sinal de alerta no setor de lubrificantes;
registro de empresas para fazer importagcdo pode ser uma saida, aponta ANP

CAPA
Por Renato Vaisbih

Um levantamento da Federacdo
das Industrias do Estado de Sao
Paulo (Fiesp) indicou que, no come-
co de setembro, os fornecedores de
62% das empresas estavam traba-
lhando com a capacidade de oferta
menor do que o normal para insu-
mos, matéria-prima e embalagens.

O resultado foi divulgado com ex-
clusividade pelo jornal Folha de S.
Paulo no dia 17 de outubro, apon-
tando os produtos quimicos, como
0s oleos basicos utilizados na pro-
ducao de lubrificantes, entre os
exemplos onde havia percepcdo de
escassez. Outros itens citados fo-
ram papeldo, papel, aco, resinas ter-
moplasticas, aco, aluminio e cobra.

Outro problema revelado pelo es-
tudo da Fiesp é a elevacao dos pre-
¢Os justamente dos insumos que
sumiram do mercado. A Unica ex-
cecao foi no setor téxtil (teve alta
de pre¢o, mas a escassez nao foi
tao severa).

No dia 23 de outubro, foi a vez de o
jornal O Estado de S. Paulo ampliar
a informacdo, com dados da Confe-
deracao Nacional da Industria (CNI),
que fez uma sondagem onde 44%
dos consultados haviam relatado
dificuldades para atender os clien-
tes, sendo que um dos motivos era
justamente a falta de insumos.

Entre os setores mais pessimistas,
a reportagem sobre a CNl cita o de
extracao de minerais nao metali-
cos, ao lado dos de papel e celulo-
se, téxteis, alimentos, produtos de
metal e moveis.
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Especificamente sobre os 6leos ba-
sicos, antes mesmo da divulgacao
dos levantamentos da Fiesp e CNI,
0 desabastecimento ja havia sido
abordado pelo Sindilub em uma live
do programa Conexao Varejo, no
YouTube/sindiluboficial (veja repor-
tagem na pg. 8), no dia 23 de setem-
bro, que teve recorde de publico e
passou de 3,9 milvisualizacdes.

Para discutir o assunto, o Sindi-
lub convidou Abrao Anténio Ju-
nior, Coordenador de Autorizacdes
da Superintendéncia de Distribui-
cao e Logistica da Agéncia Nacional
do Petroleo, Gas Natural e Biocom-
bustiveis; Carlos Ristum, presiden-
te do Simepetro - Sindicato Interes-
tadual das Industrias Misturadoras
e Envasilhadoras de Produtos De-
rivados de Petroleo; e Sérgio Rebé-
lo, diretor da Factor-Kline, empresa
de consultoria e pesquisa de mer-

cado, que acompanha o0 que acon-
tece no setor de lubrificantes nao
apenas aqui no Brasil, mas no mun-
dointeiro.

O anuncio da Petrobras de que o
fornecimento de Oleos basicos
como matéria-prima as industrias
de lubrificantes da prejuizo e de que
vai reduzir em 40% sua producao a
partir de 2021 foi o ponto de partida
para 0s comentarios de Ristum.

De acordo com ele, essa decisao da
estatal vai causar um déficit de 14
mil m3/més de lubrificante no mer-
cado. “Onde nds vamos buscar isso
para suprir o mercado? No mercado
externo? Claro, so pode. O rerrefino
tem dado a sua contribuicao? Sim,
como sempre. Mas ainda € uma si-



tuacdo muito ruim. E por que a Pe-
trobras estd fazendo isso? Nao
tem ainda uma explicacdo. A Pe-
trobras é dominante no mercado e
ela estd faltando com sua respon-
sabilidade em abastecer o merca-
do. Ela ndao tem o direito de deixar
0 mercado na situacao em que ele
se encontra”, indignou-se o presi-
dente do Simepetro.

Ristum ainda abordou as dificul-
dades enfrentadas pelos peque-
nos e médios produtores de lu-
brificantes, representados pelos
Simepetro, para fazer aimportacao
de o6leos basicos, uma vez que nao
possuem as mesmas condicdes
que as grandes empresas.

Apontando na mesma direcao, Re-
bélo confirmou que, com a redu-
cao na oferta de 6leos basicos pela
Petrobras no ano que vem, apon-
ta para a importacdo como uma
Unica saida. “O Carlos esta abso-
lutamente certo quando diz que
empresas maiores, mais estrutu-
radas, com mais capacidade de se
organizar para fazer frente a essa
nova situacao, tenderao a serven-
cedoras. O desafio das pequenas
sera lidar com essas redundan-
cias, a0 mesmo tempo que te-
nham custo competitivo para nao
ficar fora do mercado. E ai, s6é dan-
do uma palhinha, acho que, nesse
sentido, alternativas de comparti-
lhamento ou de cooperacao entre
0s pequenos produtores se fazem
absolutamente necessarias” su-
geriu o consultor.

No cendrio internacional, Rebé-
lo analisou que “neste momento a
gente também tem uma incerte-
za muito grande do lado da ofer-
ta, que traz uma quebra de para-
digma em relacao ao passado. Nos
ultimos anos, a gente aprendeu a
acreditar que o livre comércio, que
a enorme disponibilidade de 6leos
basicos de qualidade que estavam
colocados em novas capacidades
no Exterior, que a abertura entre
0s paises e outros exemplos se-
riam fatores permanentes. E nao
haviam motivos para que a gente

ndo acreditasse nisso. Ja ao longo
do ano passado, com 0s eventos
do Brexit, depois com as ameacas
de guerra comercial cada vez mais
sérias entre EUA e China e, agora,
com a Covid-19, trouxeram uma
incerteza muito grande com rela-
cao a sustentabilidade desses ca-
nais de suprimentos”.

O consultor alertou que esse cena-
rio nao se aplica somente ao mer-
cado brasileiro, mas ao mundo
todo e afirma que “a gente, na Kli-
ne, continua acreditando que no fi-
nal do ano, baseado nas modela-
gens e nos dados que nos temos
disponiveis, ainda vai mostrar o
mercado de lubrificantes, na mar-
gem, caindo algo entre 8% e 10%
em relacao ao ano passado, com
impacto maior, obviamente, nos
produtos automotivos de veiculos
de passageiros”.

Questionado a respeito da burocra-
cia para registro de empresas inte-
ressadas em fazer a importacao de
Oleos basicos, Antbnio Junior, da
ANP, ressaltou que o processo fi-
cou muito mais simples depois que
a Agéncia iniciou a implementacao
do SEI (Sistema Eletrénico de Infor-
macoes) ha mais de dois anos.

“Isso agilizou demasiadamente o
tempo de analise de documentos;
acabamos com protocolos feitos
nos guichés, que eram aqueles

protocolos fisicos, com varios
papeis, etc... E hoje ndo tem mais
essa necessidade. Internamente,
0S processos hoje sao feitos
eletronicamente, a pessoa que esta
protocolizando nao precisa estar no
Rio de Janeiro ou em uma cidade
onde tenha uma agéncia da ANP.
Hoje é tudo pelo SEI. A pandemia
veio implementar o trabalho feito
em casa e aconteceu um fato muito
interessante: a nossa Coordenacao
de Autorizacdes ja havia feito um
teste-piloto para adaptacdo a
esse tipo de trabalho. Entao, nao
sentimos grandes dificuldades.
Hoje, a equipe € bem peqguena.
Somos trés analistas engenheiros
e trés administrativos fazendo,
em meédia, 314 analises por més e,
antes da quarentena, fisicamente,
eram 275. O tempo médio de uma
analise passou de 12 dias para trés
dias nos processos administrativos.
Entdo, esse processo do agente
de comeércio exterior demora em
torno de trés dias, desde a entrada
na Coordenacao a saida. Além desse
tempo, tem de somar a aprovacao
do Superintendente e a publicacao
no Didrio Oficial. Mas hoje o processo
estd bastante rapido”, explicou.

O Sindilub fez convites para repre-
sentantes da Petrobras participa-
rem da live no dia 23 de setembro
e também para dar depoimentos
para a revista Sindilub Press, mas
ndo obteve resposta.
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COMPETICAO
Por Renato Vaisbih

“A realizacdo de um sonho!” E as-
sim que Rodrigo Salum, que traba-
lha na area de equipamentos de lu-
brificacao e abastecimento e tem
contato com o Sindilub ha alguns
anos, define a sua participacao no
Sertdes 2020, considerado o maior
rally das Américas.

Ele ndo consegue esconder o entu-
siasmo ao descrever o planejamen-
to para a prova. “Sao pelo menos seis
de preparacao, com atividades fisicas,
preparacao das motos e tracando es-
tratégias da equipe. E fundamental
todo mundo ter um condicionamen-
to fisico, acompanhamento com nu-
tricionista e personal trainer”, conta.

A equipe “Os Amigos”, com 0 apoio
do Sindilub, vai competir na catego-
ria “Moto - Rally Brasil/CRF Brasil até
250cc/Self”, com trés pilotos: o pro-
prio Rodrigo Salum, Joao Paulo For-
nazari e Sandro Moraes.

Eles sao amigos que vivem em ci-
dades distintas do interior paulis-
ta, mas costumam participar juntos
de provas de enduro. Para o Sertdes
2020, vao contar com uma equipe de
apoio formada por doze pessoas.

Segundo Salum, “a ideia foi juntar
pessoas comprometidas, mas que
também sdao nossos amigos. Que-
remos nos divertir, mas aproveitar
para levar 0 nome de marcas par-
ceiras para as regides por onde va-
mos passar”.

O executivo e piloto faz questao de
agradecer o apoio da Luiz Racing Pre-
paracdes, que esta trabalhando nas
motos; de Bissinho Zavatti, tetracam-
pedo do Sertdes e campeao brasileiro
de Rally Cross Country, “pelas dicas e
por dividir o conhecimento”; de Thia-
go Castilha, jornalista do Sindilub, que
vai integrar a equipe de apoio para
produzir conteudo durante a prova,
“pelo apoio na busca de patrocinio”;
amigos e familiares.
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SINDILUB APOIA EQUIPE
QUE VAI DISPUTAR

O MAIOR RALLY DAS
AMERICAS

Du Sachs, diretor de prova do Ser-
tdes 2020, fala sobre a importancia
de ter estreantes no Sertdes e da re-
comendacdes para os integrantes da
equipe de primeira viagem.

“E sempre muito bom ter gente nova
no rally. Traz espirito novo, gente
com vontade de aprender, acelerar.
Traz renovacao e o Sertdes sO tem
a ganhar. Quanto mais equipes me-
lhor. Tenho certeza que a Equipe ‘Os
Amigos’ e os pilotos terdao um prazer
enorme, porgue a prova estd mui-
to prazerosa. Lembrando que o ob-
jetivo primeiro de qualquer equi-
pe, independentemente do nivel de
piloto, € completar a prova. O meu
conselho para quem esta comecan-
do: Concentracao total, se hidratar
bastante, sempre que possivel dor-
mir e comer bem, alids essa € a regra
numero um do rally. E foco no con-
dicionamento fisico, que é essencial
para qualquer prova de longa dura-
cao” recomenda Sachs.

A largada do Sertdes 2020 esta
marcada para o dia 30 de outu-
bro, em Sao Paulo. A prova deste
ano tera diversas adaptacdes por
causa da pandemia do novo coro-
navirus. A principal delas é que ndo
havera chegadas nas cidades por
onde o rally vai passar; os parti-
cipantes ficarao isolados em uma
“bolha”, distantes dos moradores
locais. A chegada do Sertdes 2020
esta prevista para 7 de novembro,
no Maranhdo, ap6s um percurso
de 5 mil Km, passando por cinco
Estado - SP, MG, GO, TOe MA-e o
Distrito Federal.

Na sua 28?2 edicao, o rally tem
como diferencial diversas acoes
junto as comunidades que estdo
no percurso da competicdo. Desde
2013, a organizacao SAS Brasil rea-
liza expedicdes de médicos volun-
tarios junto com o Sertdes. Desta
vez, a acao social sera inovadora,
com unidades de telemedicina e,
em parceria com o Sebrae, havera
adistribuicdo de cestas basicas em
regides carentes.
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HOM

-NAGEM AO

TROCADOR DE OLEO

Castrol cria data para ressaltar importancia da profissdo e faz campanha
publicitdria para reforcar a relacdo entre consumidores e seus veiculos

HOMENAGEM
Por Renato Vaisbih

Pelo segundo ano conse-
cutivo, a Castrol come-
morou o Dia do Trocador
de Oleo, instituido pela
marca em 30 de outubro
como uma maneira de
homenagear esses traba-
lhadores e ressaltar a im-
portancia da profissao no
Brasil, reconhecendo seu
fundamental papelno se-
tor de lubrificantes.

Agerente de Marketing da
Castrol, Deborah Sciama-
rella, explica que “além de
realizar a troca de 6leo, o
profissional  geralmen-
te influencia na escolha
correta do lubrificante, e permite
que a manutencao de carros, mo-
tos, caminhdes e outros utilitarios
seja feita de maneira precisa, rapi-
da e correta”.

A executiva também destaca a res-
ponsabilidade da companhia em
conscientizar o motorista a respeito
damanutencdo de seu veiculo. “Nao
basta abastecer e sair dirigindo. En-
tender como preservar avida utildo
motor é fundamental e isso certa-
mente passa pela troca do 6leo, que
precisa ser feita dentro do prazo
correto indicado pelo fabricante do
veiculo e utilizar o lubrificante ade-
quado para o seu motor”, diz.

Para marcar a comemoracao de

2020, a Castrollancou uma campa-
nha publicitaria que mostra donos
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de carros antigos, seus veiculos e
os profissionais responsaveis pela
manutencao do motor dessas ver-
dadeiras reliquias.

“A campanha Protecao Que Faz His-
toria vai resgatar a memoria afetiva
de motoristas que tém fascinio por
veiculos antigos. Eles contarao suas
historias pessoais, ao lado de seus
trocadores de 6leo de confianca.
Estes profissionais, por sua vez, vao
mostrar que a manutencao do mo-
tor & fundamental para preservar
e manter a boa performance do
veiculo” esclarece Deborah.

As pecas publicitarias desenvolvi-
das pela agéncia Jussi apresentam
narrativas que unem o amor ao ve-
iculo, a confianca na marca Cas-
trol e no profissional especialista

que faz atroca do oleo do
carro. Nesse sentido, um
dos destaques sera o lu-
brificante GTX, que esta
no portfélio da empresa
desde 1968.
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De acordo com Deborah,
“a férmula dupla-acao
do Castrol GTX remove a
borra existente no mo-
tor e impede a formacao
de novas borras. O lubri-
ficante prolonga a vida
util do motor e atende as
necessidades dos moto-
res antigos porque tam-
bém proporciona elevada
protecao contra a degra-
dacao da viscosidade e
decomposicao térmica,
além de conter aditivos
antidesgaste”.

Entre os personagens da campa-
nha esta Priscila Silveira, que cos-
tuma dar apelidos para os carros. O
Karmann Ghia 1966 ¢ o Luza. O Fus-
ca, Fafa. “Todos meus carros tém
nomes. Criei desde sempre para
poder chama-los de uma forma ca-
rinhosa”, conta.

A paixao pelo estilo vintage nao
se restringe aos carros: inclui
musicas, a decoracdo da casa e
até um vestido que pertenceu a
avo na década de 1940. Além da
memoria afetiva, para os veicu-
los Priscila tem uma boa expli-
cacao para a preferéncia. “Rara-
mente quebra e para manter é s6
necessario uma boa revisao de
freio e oleo. Ele s6 deixa de fun-
cionar por dois motivos: ou falta
gasolina ou bateria”, conclui.
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SINDILUB EM A(;AO
Por Renato Vaisbih

Esta noarno canaldo YouTube do
Sindilub o curso em formato de
websérie “Como agregar valor ao
varejo”, com o professor Fabiano
Caxito, da FIA (Fundacao Instituto
de Administracao), autor de oito
livros e com experiéncia em trei-
namentos in company realizados
em companhias e distribuidores
de lubrificantes.

“Eu fiz carreira na area comer-
cial e de logistica da Ambev e mi-
grei para a carreira académica em
meados da década de 2000, com
0 objetivo de estudar canais de
distribuicao no varejo. Em 2012, a
Ipiranga Lubrificantes contratou
a FIA para uma palestra aos seus
distribuidores exclusivos. Eu fui
incumbido de fazer a apresenta-
¢do e, logo em seguida, me cha-
maram para um projeto em que
fiquei até 2016 rodando o Bra-
sil e fazendo treinamentos com
os distribuidores, desenvolvendo
uma linguagem proépria para falar
com esse publico”, diz Caxito.

Ele conta que o programa foi
descontinuado quando teve ini-
cio o processo de fusao com a Te-
Xaco, que deu origem a ICONIC,
mas na mesma época foi procu-
rado pelos proprios distribuido-
res para atuar como consultor.
“Ou seja, ja faz algum tempo me
divido entre a area comercial do
setor de lubrificantes e a vivén-
Cia académica. Eu me sinto mui-
to bem com isso e acho que uma
atividade complementa a outra.
Nao da para ficar so na sala de
aula. E fundamental acompanhar
as mudancas do varejo”, analisa.

Segundo ele, “vindo do mercado
de eventos, onde eu atuava antes
e gue geralmente faz muitas ex-
perimentacdes nos seus forma-
tos, percebo que o canal de dis-
tribuicao de lubrificantes ainda é
muito tradicional. Muitos empre-

sindilub.org.br
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Websérie com o prof. Fabiano Caxito,
da FIA, tem oito episddios disponiveis no
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sarios ainda mantém o discurso de
gue ‘no nosso negoécio as coisas
sao diferentes, o ponto de venda
ndao mudou nada nos ultimos 50
anos’ Mas as mudancas e alguns
empresarios ndo perceberam”.

Para exemplificar essas mudan-
cas, o professor cita o modelo
de distribuicdo de lubrificantes:
“ha cerca de dez anos, as indus-
trias grandes tinham um ataca-
dista multimarca como canal de
distribuicao. Agora, Shell, Mobil
ICONIC e, mais recentemente, a
PETRONAS, mudaram para o mo-
delo de distribuidores exclusivos
e autorizados, com uma ou outra
diferenca entre eles”.

Caxito completa que 0 novo mo-
delo “muda o perfil de concorrén-
cia entre os distribuidores e tem
um impacto sobre o varejo. Na
medida em que eu tenho uma sé
marca que eu trabalho e ndo mais
SOuU mais um atacadista multimar-

ca, também vou ter que me rela-
cionar com o meu cliente, que é
0 varejista, de maneira diferen-
te. Eu vou querer que ele também
seja exclusivo meu, que compre
mais de mim ou que tenha a minha
marca exposta de forma mais visi-
vel do que as outras no seu pon-
to de venda. Isso muda a estrutura
de distribuicdo e o varejo passa a
ter de se profissionalizar também.
A consequéncia disso tudo € que o
varejo de lubrificantes comeca a
ter uma concentracao, com o sur-
gimento de redes, o que ja se veri-
fica em algumas regides, mas ain-
da ndo temos em ambito nacional.
Provavelmente vai acontecer o
que ja vimos, por exemplo, com as
farmacias ou supermercados. Ou
seja, Ou O pequeno varejista entra
No jogo ou vai acabar sendo expur-
gado do mercado”.

A websérie no YouTube.com/sin-
diluboficial tem oito episodios,
com duracao entre 15 e 20 mi-

nutos cada. Os temas aborda-
dos sao “O papel do Varejo nos
canais de distribuicao de lubrifi-
cantes”; “As mudancas no com-
portamento do consumidor e 0s
impactos no varejo de lubrifican-
tes’; “O Futuro do Varejo: As prin-
cipais tendéncias da NRF-2020";
“Monocanal, Multichannel, Om-
nichannel”; “Varejo fisico e varejo
digital no mercado de lubrifican-
tes’; “Construindo Valor: a rela-
cao entre industria, distribuicao
e varejo’; “Big Data: como usar as
informacdes para explorartodo o
potencial do mercado”; e “Como
preparar sua equipe para o futu-
ro do mercado de lubrificantes’

Apds a conclusao do curso, a par-
ceria entre Caxito e o Sindilub
deve continuar com a sua produ-
cao de conteudo sobre o varejo
de lubrificantes e canais de dis-
tribuicao em diversos formatos,
como lives e uma coluna na re-
vista Sindilub Press.
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Nova linha premium também conquista espago no mercado como alternativa
aos produtos importados oferecendo precos convidativos e mais qualidade

OPORTUNIDADE
Por Renato Vaisbih

A marca Lapek, lancada no mercado
brasileiro hd menos de um ano, vem
chamando a atencao nas redes so-
ciais com depoimentos espontane-
os de influenciadores digitais que
falam diretamente com o publico
do setor de lubrificacao e abaste-
cimento. Ja estao nas redes sociais
diversos videos e posts sobre as es-
tacdes de abastecimento, bombas,
medidores, bicos, gatilhos, carre-
teis, mangueiras, engraxadeiras, re-
servatorios e outros equipamentos
comercializados pela empresa.

“Percebemos que o setor de ma-
qguinas e equipamentos para lubri-
ficacdo e abastecimento no Brasil
estava dividido em trés grupos: as
marcas tradicionais dos EUA e Eu-
ropa, mas com 0s precos que ti-
nham encarecido muito nos ulti-
MOS anos,; as nacionais que foram
perdendo espaco porque nao ti-
nham um posicionamento defi-
nido; e os chineses que oferecem
equipamentos com qualidade infe-
rior. Nesse cenario, vimos que era
possivel entrar no mercado nacio-
nal com bons equipamentos e pre-
CO justo. Entdo, lancamos a marca
Lapek, que oferece uma boa rela-
¢ao custo x beneficio”, explica o di-
retor Rodrigo Salum.

sindilub.org.br
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Ele ainda aponta como diferenciais
a comercializacao por meio de dis-
tribuidores exclusivos; suporte no
marketing e divulgacao adaptado
as necessidades de cada parceiro; e
garantia de dois anos para toda a li-
nha. “Também estamos trabalhan-
do para fazer esses distribuidores
se tornarem assisténcias técnicas
autorizadas, com treinamentos es-
pecificos para todos os itens do
portfolio. Assim, Nossos parceiros,
além de venderem os equipamen-
tos, serem referéncia também para
manutencao e reparos”, afirma.

As perspectivas de Salum para os
préximos dois anos sao otimistas
e até mesmo ousadas. O catalogo
da Lapek ja tem mais de 600 itens
e a ideia da empresa é passar de
mil opcdes de equipamentos de
lubrificacdo e abastecimento até
o final de 2020. Para 2021, a mar-
ca pretende chegara trés mil pro-
dutos no seu portfolio.

“Uma vez que os produtos sao
testados, ndo tem porque nao
lancar no mercado. E nés faze-
mos muitos testes de qualidade
dos nossos produtos. Para o lan-
camento da marca, por exemplo,
foram trés anos de preparacdo e
estudos. Testamos os produtos

LUBRIFICA

bmi

do sul ao norte do Brasil, em cli-
mas diferentes, do frio ao calor;
com pessoas que fazem uso di-
ferente dos equipamentos, para
poder ter um diferencial e a cer-
teza de que iriam atender as ne-
cessidades do mercado. A analise
de mercado foi feita bem deta-
lhada, por um longo tempo, e ai
nos lancamos a marca com uma
linha de produtos premium?”
conta o diretor da Lapek.

A empresa possui um centro de
desenvolvimento em sua sede,
localizada no municipio de Ca-
tanduva (SP), onde os produtos
sao idealizados. Posteriormente,
0s projetos sao distribuidos para

FOTO: DIVULGACAO
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fabricacao com parceiros diver-
sos, alguns até mesmo fora do
Brasil, como nos Estados Unidos,
Europa, india e China.

Salum revela que o proximo lan-
camentodalinhaseraum modelo
de capa para bicos de mangueira
adaptado ao sistema de recupe-
racao de vapores das bombas de
abastecimento de combustivel,
que ja estdo instaladas em di-
versos postos revendedores do
pais e passarao a ser obrigatorias
a partir de setembro de 2022. “O
mercado ainda esta se adaptan-
do a essa realidade, mas nés nos
antecipamos as tendéncias do
mercado”, conclui.
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APESAR DA PANDEMIA,
FUCHS CRESCE NA

AMERICA DO SUL

MERCADO
Por Renato Vaisbih

Apesar do impacto decorrente da
pandemiadeCovid-19naindustria,a
FUCHS, empresa global fornecedora
de solucdes para lubrificacao, vislum-
bra um cenario otimista e estima cres-
cimento na América do Sul, até 2025.

De acordo caom dados recentes do
IBGE, a producao industrial brasi-
leira caiu 18,8% em abril de 2020,
na comparacao com marco e atin-
giu o nivel mais baixo ja registrado
no pais. Levando em consideracao
0 novo cenario, a FUCHS tracou um
plano estratégico com o objetivo
de fortalecer sua atuacao no mer-
cado B2B e ampliar a capilaridade
do B2C no setor automotivo.

Atualmente, a companhia pos-
sui grande presenca na regiao
sul-americana, com plantas no Bra-
sil e Argentina, além de escritério
comercial no Chile e distribuidores
em quase todos os paises da regiao.
No ultimo ano, a FUCHS garantiu
receita de aproximadamente 2.6 bi-
lhdes de euros, globalmente. Além
disso, atualmente, o Brasil repre-
senta 50% da producao econémica
da FUCHS na América do Sul.

Segundo o Gerente da divisao de
especialidades do Grupo FUCHS,
FUCHS LUBRITECH, Marcelo Cara-
vetti, a companhia possui uma forte
estrutura para atender os clientes da
América do Sul. Atualmente, a subsi-
diaria argentina, além de atender ao
mercado local, é responsavel pelo
fornecimento das solucdes para lu-
brificacao também do Paraguai.

sindilub.org.br

Ja a FUCHS BRASIL, também aten-
de as demandas de Bolivia e Uru-
guai. Além disso, o Brasil abastece
as plantas da Argentina e Chile com
produtos que nao sao fabricados lo-
calmente, principalmente especia-
lidades como graxas, produtos food
grade e desmoldantes.

“Nosso objetivo, alinhado ao plano
estratégico para 0s proximos anos é
aumentar a participacao da produ-
cao local para diminuir a dependén-
cia de produtos vindos do exterior.
Isso inclui o fornecimento de pro-
dutos produzidos localmente para
todos os paises da regido incluindo
Bolivia, Equador, Peru, Coldmbia e
Venezuela”, explica o executivo.

Segundo o vice-presidente da Amé-
rica do Sul da FUCHS PETROLUB,
Friedrich Rheinheimer, o Brasil € es-
tratégico para o Grupo FUCHS nao
apenas por sua abrangéncia geo-
grafica, mas também pela diversifi-
cacao da sua economia.

“Nao sao muitos 0s paises que pos-
suem a mesma variedade de seg-
mentos que o Brasil atende: Oil&Gas,
mineracao, processamento de me-
tais, agricultura, processamento de
alimentos, industria automotiva, de
bens de consumo e até mesmo ae-
roespacial. Nesse contexto, conclui-
Mos que a maioria dos Nossos clien-
tes globais estao presentes no pais e,
por estarmos no Brasil, podemos ga-
rantir a mesma atencao e qualidade
que esperam de nés em qualquer ou-
tro lugar do mundo”, esclarece.

Além disso, Rheinheimer enfatiza que
a participacao do Brasil na producao
econémica da América do Sul é maior
em relacao aos outros paises da re-

Empresa jd
retoma numeros

do periodo pré-
coronavirus e

comecga a tragar
novas metas ate 2025

giao porque aqui foi o inicio das ativi-
dades comerciais e 0 negoécio princi-
pal de lubrificantes para a industria.

Segundo o coordenador de Desen-
volvimento de Negdcios da FUCHS,
Carlos Muchao, a representativida-
de do Brasilna América do Sulé gran-
de. “A FUCHS BRASIL conta com uma
producdo bastante superior a da Ar-
gentina, que hoje representa cerca
de um quarto do volume do Brasil.
O intuito é aumentar o market share
da FUCHS tanto no Brasil, quanto nos
paises vizinhos”, afirma.

Muchao ressalta ainda que todas as
divisdes sao importantes dentro do
contexto da regido sul-americana,
ja que amplificam o posicionamen-
to de marca em diversos segmen-
tos de mercado, dentre eles o se-
tor automotivo, com destaque no
aftermarket.

“Somos uma marca consolidada na
area industrial e na divisao de lubri-
ficacdo nos paises da América do Sul.
Neste momento, estamos expan-
dindo nossa abrangéncia no merca-
do B2B em outros paises por meio de
novos distribuidores” diz.

Caravetti, gerente da FUCHS LUBRI-
TECH, relata que o faturamento da
companhia foi impactado pelo de-
créscimo de atividade industrial e da
economia, mas, segundo o executi-
vo, a FUCHS vem se recuperando de



acordo com a retomada das ativida-
des econdmicas dos paises.

“Desde o inicio da pandemia tivemos
restricoes de viagens, 0 que impac-
tou nas tratativas comerciais com os
outros paises da América do Sul. Por
isso, foi preciso estreitar ainda mais o
relacionamento virtual com nossos
distribuidores e parceiros. Por ou-
tro lado, algumas de nossas divisdes
nao sofreram grande impacto, como
a que atende a industria alimenticia,
por exemplo, uma vez que este setor
nao parou durante a pandemia e por
iSO mantivemos o ritmo da produ-
¢ao e entrega para os clientes. Con-
tudo, houve uma queda nas vendas
em funcao da atividade industrial,
mas agora, gradativamente, o ritmo
ja esta sendo retomado”, declara.

O gerente da FUCHS LUBRITECH ex-
plicaainda que,mesmo comoimpac-
to do desabastecimento, a compa-
nhia conseguiu enfrentar o processo
de maneira planejada trabalhando
em parceria com os clientes e for-
necedores. Dentre as mudancas, 0s
servicos de assisténcia técnica, por
exemplo, sofreram adequacdes para
preservar a saude dos funcionarios
sem interferir na qualidade do aten-
dimento aos clientes.

Quanto as exportacdes, Caravetti
conta que as demandas para o Uru-

guai se mantiveram, mas em contra-
partida, na Bolivia houve maior restri-
¢do. “Repaginamos muitos servicos
que faziamos in loco para © mode-
lo remoto, para que Nossos produtos
fossem aplicados corretamente e o
cliente pudesse ter o aproveitamen-
to total das solucdes. Mesmo com a
reducao de jornada por um periodo
de trés meses, nao houve impacto na
operacao e tampouco nas entregas
para os clientes*, explica.

Além disso, Rheinheimer, da FUCHS
PETROLUB, destaca que a empre-
sa ja havia implementado uma so-
lucdo de colaboracao e comunica-
cdo baseada em nuvem bem antes
da pandemia. Desta forma, foi pos-
sivelmigrar para o trabalho remoto
muito rapidamente.

O executivo também destaca que es-
pera que os planos sejam revisados
em intervalos mais curtos de tem-
po para reagir rapidamente ao mer-
cado que esta em constante mudan-
ca neste momento. “Nos ja estamos
bem posicionados por meio de nosso
amplo portfolio de produtos e nossa
base de clientes. Assim, podemos li-
dar bem com as flutuagdes do mer-
cado. No entanto, a mudanca na dis-
ponibilidade dos mercados mundiais
de certos aditivos e produtos quimi-
cos e a desvalorizacao continua do
real em relacao ao dolar ou ao euro

€ um ponto que sera avaliado com
muita atencao” reflete.

De acordo com Rheinheimer, 2019 ja
foi um ano dificil para o Brasil, pois a
industria automotiva sofreu com a
queda nas vendas. O executivo rela-
ta que em 2020, esse efeito foiinten-
sificado pela pandemia e a demanda
decrescente da Argentina por car-
ros e bens de consumo do Brasiltam-
bém contribuiu negativamente. No
entanto, ele é otimista com relacao a
2021: “no Brasil, esperamos retornar
aos niveis de 2019 em 2021. Nao ape-
nas porque os clientes estao retor-
nando ao nivel pré-pandemia, mas
também porque estamos aumen-
tando nossa participacdo de merca-
do em segmentos como o de after-
market automotivo”.

Tendo em vista o0 cenario de reto-
mada, os planos para o futuro foram
estabelecidos levando em conside-
racao a nova previsao, que, segundo
o coordenador de Desenvolvimen-
to de Negdcios, Muchao, dependera
das conjunturas de cada pais, ja que
carregam perfis de negocios e si-
tuacdes politico-econbmicas dife-
rentes. “O crescimento dependera
também de cada segmento de mer-
cado. Reformulamos nosso plane-
jamento estratégico e os projetos a
longo prazo para atingir novas me-
tas até 2025” finaliza.
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ANP
Por Renato Vaisbih

A Agéncia Nacional do Petro-
leo, Gas Natural e Biocombusti-
veis (ANP) terminou outubro com
anuncios publicos relevantes
para o futuro da agéncia, como
a aprovacao de Rodolfo Henri-
que de Saboia para o cargo de
diretor-geral da Agéncia; a no-
meacdo de Symone Christine de
Santana Araujo para a direto-
ria colegiada; e a reformulacao
completa do site da ANP.

O mandato de Saboia tera ini-
cio somente a partir de 23 de de-
zembro de 2020, um dia apo6s o
término do anterior. Até 13, a di-
retoria-geral da ANP continua
sendo exercida interinamente, o
que vem acontecendo em forma
de rodizio desde marco, quan-
do Décio Oddone renunciou. Atu-
almente, Raphael Neves Moura
estd no cargo desde setembro.

O novo diretor-geral € almirante,
bacharel em Ciéncias Navais pela
Escola Naval (1978), mestre no Cur-
so de Comando e Estado-Maior
e doutor em Politica e Estraté-
gia Maritimas, ambos pela Esco-
la de Guerra Naval, e especialis-
ta em Gestdo Internacional pela
Coppead-UFRJ.

Ele exerceu diversos cargos na
Marinha do Brasil, sendo, atual-
mente, superintendente de Meio
Ambiente da Diretoria de Por-
tos e Costas (DPC). Com mais de
40 anos de servico a Marinha, foi
transferido para reserva em 2012
no posto de Oficial General Con-
tra-Almirante.

sindilub.org.br
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Além do diretor-geral, a ANP
possui uma diretoria colegiada,
sem distincdo hierarquica en-
tre seus cinco integrantes - in-
cluindo o diretor-geral -, todos
com mandato de quatro anos.
Symone foiindicada para a vaga
deixada por Aurélio Amaral, cujo
mandato terminou em marco.
O posto também vinha sendo
ocupado de forma interina por
José Gutman.

Ela é engenheira quimica pela
Fundacdao Universidade Federal
de Sergipe (UFS), mestre em De-
senvolvimento e Meio Ambiente
pela mesma instituicao, douto-
ra em Manejo de Recursos Natu-

Por uma determinacao do Governo
Federal, a ANP teve de alterar o en-
dereco do seu site. Um decreto de
2019 estabelece que todos os oOr-
gaos e entidades da administracao
publica federal unifiqguem o conte-
udo de seus canais digitais no por-
tal www.gov.br até o final de 2020.

A ANP aproveitou para, além de mi-
grar, criar um novo layout e fazer
mudancas na estrutura do site, que
agora esta no www.gov.br/anp. As
pessoas que acessarem o endereco
antigo serao direcionadas automa-
ticamente para o canal atual.

A Agéncia incluiu uma area exclusi-
va para lubrificantes, com dados do
mercado; relacao de agentes auto-
rizados; informacoes sobre rerrefi-
no de oluc; e orientacdes para em-
presas que pretendem se tornar

NA ANP:
AAO SITE

rais pela Universidade de Brasilia
(UnB) e especialista em Politicas
Publicas e Gestdo Governamen-
tal pela Escola Nacional de Admi-
nistracao Publica (Enap).

A nova diretora da ANP faz par-
te dos quadros do Ministério de
Minas e Energia desde 2004 e ja
atuou nos Conselhos da Petro-
bras, da Pré-sal e Petroleo S.A.
(PPSA) e da Empresa de Pesquisa

Energética (EPE).

Em dezembro de 2020, termina o
mandato de Felipe Kury. No ano
que vem, de outros dois direto-
res: José Cesario Cecchi e Dirceu
Cardoso Amorelli Junior.

agentes do mercado, como produ-
tores de lubrificantes, coletores de
oluc e rerrefinadores.

Essa pagina pode ser acessada no
menu, a partir dos seguintes pas-
sos: Assuntos / Distribuicdo e Re-
venda / Lubrificantes.

O boletim do Programa de Moni-
toramento de Lubrificantes (PML)
esta disponivel com a sequéncia
no menu: Centrais de Conteudo /
Publicacdes / Boletins ANP / Bo-
letim de Monitoramento de Lu-
brificantes.

No entanto, apesar da expectativa
para publicacao de uma nova edi-
cao do boletim do PML, o ultimo
documento disponivel até o dia 31
de outubro de 2020 era o que foi
disponibilizado em maio.



NOVOS MODELOS DE
NEGOCIOS PODEM SURGIR
PARA O MERCADO ATACADISTA

Especialista de empresa publica de Tl explica beneficios
do novo sistema nacional de pagamentos PIX

TECNOLOGIA
Por Renato Vaisbih

O novo sistema de pagamen-
tosinstantaneos - PIX, instituido
pelo Banco Central, possui diver-
s0s aspectos positivos para os
comerciantes atacadistas. A opi-
nido é de Rafael Oliveira Ferreira,
head de Produtos de Informacao
e Inteligéncia do Serpro, o Servi-
co Federal de Processamento de
Dados, empresa do Governo Fe-
deralna area de Tecnologia da In-
formacao (Tl).

A tecnologia do PIX que come-
ca a funcionar no dia 16 de no-
vembro em todo Brasil e vai per-
mitir movimentacdes financeiras
instantaneas, por meio de smar-
tphones, a qualguer momento,
24 horas por dia, sete dias por se-
mana. Dessa forma, as transacoes
bancarias serdo muito mais ageis
e 0 custo das operacdes muito in-
ferior ao praticado atualmente.

ALTA PERFORMANCE

PARA TRANSMISSOES AUTOMATICAS

Apresentamos os mais avan¢ados 6leos para transmissao
na exclusiva embalagem ecolégica Phoenyx Oil*.

+ Fluidos 100% sintéticos de alta performance
* Paraintervalos de trocas estendidas
* Embalagem ECOLOGICA Bag-in-Box*

Novidade! Consulte regras e condi¢des para comodato

de maquina de troca de fluido de transmissao.

comercial@phoenyxoil.com.br | www.phoenyxo

LIGUE (11) 4246-6393

Questionado pela Sindilub Press
sobre 0 que mudaria com a hovida-
de a respeito da pratica comum no
comeércio atacadista de somente li-
beraras mercadorias apos o fatura-
mento, o0 head do Serpro enfatizou
que “o PIX faz 0 pagamento, fatura-
mento e liquidacao de forma ime-
diata. O pagador e recebedor sao
devidamente identificados evitan-
do fraudes. Comisso a liberacao de
mercadorias pode ser muito mais
aqil, reduzindo custos de estoques
e de transac¢des. Entendemos que
novos modelos de negocio podem
surgir para 0 mercado atacadista
com mais velocidade nas transa-
cOes realizadas com o PIX",

Ele recomenda que os empre-
sarios “busquem o quanto antes
Seus parceiros bancarios e tam-
bém suas empresas de softwa-
re para evoluir suas solucdes para
aceitar o QR Code Pix. Com esses
QR codes a disposicdo dos clien-
tes na hora da compra, o paga-
mento é instantaneo, a compen-
sacdo € instantanea e o custo é

il.com.br

muito inferior ao das solucdes
tradicionais”.

Junto com a adaptacdo ao novo sis-
tema de pagamentos, os comer-
ciantes atacadistas provavelmen-
te também terdo de rever processos
internos, por exemplo, nas areas de
logistica e estoque, para torna-los
mais ageis. “Essa velocidade vai pro-
vocar mudancas positivas no merca-
do.Com essas adequacdes as empre-
sas serao mais eficientes, vao operar
com um custo menor e vao poder au-
mentar sua competitividade no mer-
cado”, opina Ferreira.

No aspecto administrativo, Ferrei-
ra explica que, “com o lancamento
da solucdo FGTS Digital pelo Serpro
e as solucdes de pagamentos de
taxas eimpostos pela Secretaria de
Tesouro Nacional, o tempo e custo
para recolhimento desses impos-
tos sera muito menor. Outros as-
pectos que esperamos para o futu-
ro sao as utilizacoes nas operacoes
de comércio exterior e integracdes
com loT, a internet das coisas”.

s oil

Lubrificante automotivo

ATF MULTI-VEHICLE
Para transmissdes
hidraulicas e eletro-
-hidraulicas

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

*Bolsa plastica em caixa de papeldo

sindilub.org.br



REVISTA
Por Renato Vaisbih

O Sindilub cumpre o seu papel de
levar informacdes relevantes so-
bre o mercado de lubrificantes aos
seus associados e agentes do setor
de maneira acessivel.

Para ler a revista Sindilub Press
no smartphone, tablete, note-
book ou computador, basta utili-
zar o QR Code ao lado.

Vocé vai encontrar essa opcao de
leitura em todas as edicdes a par-
tir de agora.

O QR Code é um sistema de codigo
de barras bidimensional que fun-
ciona por meio de aplicativos dis-
poniveis na maioria dos modelos
de celulares.

Para utilizar o sistema, basta ir a loja
de aplicativos do seu celular - inde-
pendentemente do sistema opera-
cional, Android ou |OS (exclusivo dos
aparelhos da marca Apple) - e insta-
lar um leitor de QR Code.

Existem inUmeras opcdes e mesmo
as gratuitas funcionam de maneira
adequada. Vocé pode testaralgumas
e utilizar a que melhor se adaptar.

Com o leitor de QR Code instala-
do, basta abrir o app e direcionar a
camera do celular para o cédigo de
barras impresso na revista. O aplica-
tivo vai abrirautomaticamente o pdf
da Sindilub Press.

Se vocé preferir, pode abrir direta-
mente o0 seu navegador e digitar
www.sindilub.org.br.

No site da entidade, é possivel en-
contrar noticias atualizadas, deta-
lhes sobre os programas de logistica
reversa de oluc (6leo lubrificante e/
ou contaminado) e das embalagens
plasticas usadas; dados arespeito da
convencao coletiva de trabalho; e
0 arquivo das edicbes anteriores da
revista Sindilub Press.

sindilub.org.br

INFORMACAO E
INTERATIVIDADE

Utilize o QR Code para
ler a revista quando
e onde quiser

Boa leitura!




Linha completa de lubrificantes para
sistemas de transmissao de alta tecnologia.

tdPetrol E possivel ir além. Acredite!

www.petrol.com.br ﬂ petrollubrificantes petrollubrificantes €, +55 16 2111-9500




Ha mais de 50 anos no

mercado, somos especialistas
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