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Confesso que nesses ultimos dias tenho
contrariado meu hdbito, e pelas manhds
logo cedo evito ver ou ouvir noticidrios.

Crelo ndo ser o unico dos mortais a evi-
tar encarar as noticias de tantas mor-
tes, tanto sofrimento causado pelo co-
ronavirus. Mas o que revolta, mesmo,
¢ saber que poderiamos ter ameniza-
do essa crise, se ld no inicio de 2020 ti-
vessemos um minimo de planejamento,
como fizeram paises que se prepara-
ram para as mortes anunciadas.

Essa crise abalou, em muito, o meu
costumeiro e irrepreensivel otimismo.
Tomara que eu o recupere. Tenho fei-
to enorme esforco para isso, ndo s6 a
frente do Sindilub, mas também na mi-
nha vida pessoal e profissional.

De um jeito ou de outro, temos que en-
carar a realidade, e bola pra frente.

Em determinadas épocas, nos depara-
mos com palavras, termos, que jamais
haviamos lido ou escutado. Chegam,
sdo bastante usadas, repetidas, e depois
esquecidas, como um simples modismo.

Lendo uma noticia dejornal na segdo
de economia e negdcios, deparei-me
com a palavra “disrup¢do”. Sem du-
vida, consultei o Diciondrio Houaiss,
e nele encontrei o significado: “ato ou
efeito de romper (se); ruptura, fratu-
ra, disrupgdo; interrupgdo do curso
normal de um processo”.

Pronto, entendi perfeitamente que a
palavra se aplica perfeitamente, se en-
caixa como uma luva na quebra de
tudo aquilo que vinhamos planejando,
ou haviamos planejado para nossas vi-
das noinicio de 2020, no plano pessoal,
e também no plano profissional.

Muito apropriada, portanto, a materia
desta edicdo da Sindilub Press intitula-
da “Os executivos e o Mercado”.

Aos poucos, vamos nos organizando,
na medida do possivel, sem esquecer-
mos, jamais, das milhares de vidas cei-
fadas por este virus que teima em se
disseminar, desafiando a tudo e a to-
dos, muitas vezes com qjuda censurd-
vel, para dizer o minimo, criminosa.

E aqui vai outra palavra da moda:
resiliéncia.

Talvez em futuro préximo ndo tenha-
mos que nos valer destas duas pala-
vras, nem de disrupgdo, e também ndo
de resiliéncia, e as coisas com muito es-
forco irdo retomando o curso normal.

Eo que procuramos fazer, tentamos
fazer, por em prdtica agées que nos
preparem para buscar novamente a
ordem natural dos acontecimentos,
reconstruir aquilo que perdemos. In-
felizmente, as vidas que perdemos ja-
mais recuperaremos, para isso ndo
hd remeédio, e a dor s6 o tempo dard
conta de cicatrizar a ferida.

Bem, mas a vida continua, e como jd
haviamos noticiado na ultima edi¢do
da Sindilub Press, temos planos e agbes
este ano, ejd em abril a live organizada
pelo Sindilub com profissionais da drea
tributdria contou com expressiva par-
ticipagdo de centenas de interessados.

E aguardem, pois muitas novidades vi-
rdo no decorrer deste ano, jd a partir do
més de maio.

Prometo, faca chuva ou faca sol, este
sol de outono que nos traz esperanga
com seu brilho singular, que até o pro-
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ximo editorial eu recupero meu costu-
meiro otimismo.

E aqui me despeco transcrevendo o ver-
so de um conhecido samba enredo do
carnaval carioca, se ndo me engano, de
2012, apropriado para as nossas duvi-
das nestes tempos de pandemia:

“Como serd o amanhd

Responda quem puder

O que ird me acontecer

O meu destino serd como Deus quiser”

Muito obrigado e boa leitura.
Laercio Kalauskas
Presidente do Sindilub

Solucoes em o6leos sustentdaveis de alta performance
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CAPA
Por Renato Vaisbih

A edicao especial da Sindilub Press
com depoimentos dos executivos
das principais empresas do seg-
mento de oleos lubrificantes - jun-
to com consultores, especialistas e
representantes de entidades - cos-
tuma trazer analises certeiras, mas
nao foi o que aconteceu no ano pas-
sado e talvez ndo seja o quevira pela
frente neste 2021.

Afinal de contas, qualquer tipo de
planejamento que poderia ter sido
feito teve de ser revisto por conta
da pandemia da Covid-19, que im-
pds mudancas em todo e qualquer
tipo de negodcio.

Nesta mesma época, em 2020,
quando a equipe de comunicacao do
sindicato havia acabado de recolher
0s depoimentos dos entrevistados e
iniciava o trabalho de edicao, reda-
cdo e diagramacao, a populacao bra-
sileira entrava em quarentena e as
empresas colocavam seus funciona-
rios em home-office.

A publicacao foi adaptada, com uma
chamada na capa: “Os Executivos e
0 Mercado - Um olhar dos principais
atores do setor de como seria 0 mer-
cado antes da pandemia do corona-
virus” E também houve espaco para
uma mensagem de esperanca, ainda
atual: “Quem planta colhe, mas quem
cuida colhe melhor - Isso vai passar”.

AGROLITH 00
BIODEGRADAVEL

Do plantic & colheita, seja qual for a méguina hi sempre uma
opoho Evora para garantic que elas funcionam a todo vapor,
com perfarmance & econormia

ACESSENOSSO SITE
AgQui!
aponte o cormerd
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A edicdo seguinte da Sindilub Press,
com uma montanha-russa de par-
que de diversdes na capa ilustrando
as incertezas - e surpresas - daque-
le momento, apresentou uma nova
rodada de depoimentos dos execu-
tivos, apontando as acdes que esta-
vam sendo tomadas.

Arevistatambémtraziaumresumoda
importante atuacao do sindicato jun-
to as autoridades, principalmente no
esclarecimento de duvidas para que
as revendas de lubrificantes pudes-
sem permanecer em funcionamento
durante o periodo em que apenas 0s
servicos essenciais poderiam abrir.

Agora, em 2021, 0s entrevistados de-
monstram ja estarem adaptados ao
“novo normal’, mesmo sem poder bai-
xar a guarda na luta contra o corona-
virus. A reportagem foi em busca das
principais licdes que as empresas do
setor de lubrificantes tiraram da pan-
demia, se houve mudancas na manei-
ra de se fazer o planejamento anual e
quais as perspectivas para este ano.

O impacto do novo coronavirus nos
negocios é evidente. No entanto, ndo

—XECUTIVOS
- O MERCADO

€ possivel saber o resultado efetivo
dos numeros de 2020 sobre as ven-
das de lubrificantes no Brasil, segun-
do a Agéncia Nacional do Petroleo,
Gas Natural e Biocombustiveis (ANP).

O motivo é simples: o “Painel Dinami-
co do Mercado Brasileiro de Lubrifi-
cantes” - consultado em 6 de marco
- teve sua ultima atualizacao no més
de agosto de 2020.

E o pior € que a pagina com os dados
do setor de lubrificantes fica “escon-
dida” no site oficial da ANP; ndo esta
sequer listada no menu. Ao seguir o
caminho, clicando em “Centrais de
Conteudo™; “Painéis Dindmicos da
ANP"; e - dentro de 12 opcoes - “Pai-
néis e mapa dinamicos de produtores
de combustiveis e derivados”; o usu-
ario encontra apenas quatro opcoes.

As alternativas apresentadas no site a
partir de entdo sao: “Painel Dinamico
de Produtores de Derivados de Petré-
leo”; “Painel Dinamico de Produtores
de Etanol”; “Painel Dinamico de Produ-
tores de Biodiesel”; e “Painel Dinamico
de Produtores de Biocombustiveis”.

O “Painel Dinamico do Mercado Bra-
sileiro de Lubrificantes” nao aparece
nem mesmo no resultado da busca




interna do site da ANP. Para se chegar
a ele é necessario fazer uma pesqui-
sano Google.

De acordo com os dados daAgéncia, o
total de vendas registrado em agosto
de 2020 foi de 118,14 milm?, o que re-
presenta estabilidade com relacao ao
mesmo més do ano anterior, quando
o resultado havia sido de 117,97 milm’,
OU Seja, Uma variacao muito pequena
e, ainda por cima, positiva.

O més de abril de 2020, porém, acu-
sava o golpe. No auge da quarentena,
as vendas despencaram para 63,46
mil m?, ante 110,86 milm® em abril de
2019; queda de 47%.

No acumulado do periodo de janei-
ro a agosto, o mercado mostrava
que tinha félego para se recuperar,
uma vez que foram comercializados
839 mil m* em 2020 contra 881 mil
m’®em 2019, uma reducdo até aque-
le momento razoavel diante da gra-
ve crise internacional, de 4,7%; en-
guanto o PIB do segundo trimestre

teve resultado negativo de 11,4% de
um ano para o outro.

Ja o Sindicato Nacional das Empre-
sas Distribuidoras de Combustiveis
e de Lubrificantes (Sindicom), divul-
gou no final de janeiro os dados refe-
rentes as suas oito associadas: Iconic,
BR Distribuidora, Shell, Cosan, Petro-
nas, YPF, Castrol e Total; pela ordem
de posicionamento no market-share
em dezembro de 2020.

Segundo o Sindicom, o mercado de
lubrificantes nacional terminou o0 ano
passado com a producao emtorno de
1,028 milhdo de m’. Em dezembro, o
total disponibilizado para distribuido-
res e consumidores finais por meio de
outros canais foi de 85,55 milm”.

O mercado registrou grande oscila-
cao durante o ano, principalmente
por causa dos reflexos da pandemia
de Covid-19. Em abril, quando boa
parte dos veiculos automotores fica-
ram estacionados devido a quaren-
tena mais rigorosa nos centros urba-

nos, foi registrado o menor volume:
45,66 milm?. O maior volume foiapu-
rado emjulho: 103,50 mil m?’.

A tarefa para fazer uma comparacao
com 2019, porém, ja ndo é tdo simples.
O Sindicom nao deixou as informa-
¢des disponiveis em seu site. Isso sig-
nifica que, quem guardou os nUmeros
de 2019, guardou. Quem nao guardou,
nao tem como fazer as contas.

No Anuario 2019 disponibilizado no
site do Sindicom, estdo disponiveis
0s numeros referentes ao ano ante-
rior - 2018. Os dados do mercado em
2019 estariam no Anuario 2020 que
acabou nao sendo publicado.

Apesar de ndo ter acesso aos nume-
ros oficiais, a reportagem da Sindilub
Press foi em busca de uma analise
apurada do mercado de lubrificantes
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acabados e da oferta de 6leos basi-
€0s no Brasil. De acordo com o levan-
tamento da Factor-Kline, empresa
afiliada ao The Kline Group, uma das
mais antigas e tradicionais empresas
de consultoria de gestao e pesqui-
sa estratégica de mercado do mun-
do, o setor de lubrificantes acabados
registrou queda de 5,7% em 2020, na
comparacao com 2019.

Quanto as perspectivas para 2021,
Sérgio Rebélo, diretor da Factor-Kling,
acredita que serd um ano de recupera-
cdo lenta do setor, mas com possiveis
mudancas nas estimativas, depen-
dendo das consequéncias da pande-
mia de Covid-19 no pais, mais especi-
ficamente se ndao houve um aumento
no ritmo de vacinacao das pessoas a
partir do segundo semestre.

“No comeco da pandemia, havia uma
expectativa que essa queda fosse su-
perior a 10%, podendo chegar a 12%.
No entanto, o conjunto de acdes do
governo federal, incluindo o auxilio
emergencial e a revisao de politicas
fiscais, por exemplo, fez com que tam-
bém o PIB que, no inicio da pandemia,
tinha uma previsao de cair algo em
torno de 10%, caiu s6 4%. E importante
frisar que eu digo que este ‘s6’é emre-
lacdo a previsao inicial’, afirma Rebélo.

Ele ainda explica que a estimativa do
mercado de lubrificante acabado,
pela modelagem de analise da Fac-
tor-Kline, divide o setor em diferen-
tes canais de distribuicao e, porisso, a
conta inicial de que a retracdo do se-
tor poderia chegar a 12%, dependen-
do da fatia de mercado desses ca-
nais e quanto tempo eles iriam ficar
fechados ou com o funcionamento
parcial por causa da quarentena.

“No final, a conta fechou negativa em
5,7%; considerando que o mercado in-
dustrial caiu 3,5%; 0 consumo, que é
basicamente do segmento automoti-
VO de passageiros, recuou 7,3%; e 0 Co-
mercial teve queda de 6,6%" enumera.

Para 2021, o consultor diz que “o PIB
neste ano deve ficar na ordem de 2 a
2,5%. No mercado de lubrificantes, os
numeros devem ser melhores, comre-

sindilub.org.br

sultado entre 5 e 7% positivo. Mas isso
€ muito mais em funcao, obviamen-
te, da base pequena do ano passado.
De qualquer maneira, a gente estaria
voltando em 2021 aproximadamente
a0s mesmos numeros que fechamos
2019. Dai para a frente, devemos vol-
tar as dindmicas relativamente espe-
radas do mercado, relacionadas a pro-
dutos de melhor qualidade, com maior
intervalo de trocas e, portanto, menor
crescimento volumétrico. Estamos
pensando, a médio e longo prazo, em
1,5% de crescimento anual, em média,
a partirde 2022".

Na sua analise do impacto das acdes
do governo federal no mercado de
lubrificantes, Rebélo pondera que “o
Brasil tem enormes culpas no carto-
rio em relacdao a forma como lidou
com a pandemia, mas nao se pode
negar que, do ponto de vista de au-
xilio fiscal que o governo deu, foi
um dos maiores do mundo, se hao o
maior do mundo em desenvolvimen-
to. A gente teve em torno de R$ 450
bilhdes, o que representa 9% do PIB,
comprometidos com transferéncia
de recursos para grupos de pessoas
menos favorecidas e revisao de po-
liticas fiscais, entre outras acdes. Se
nao fosse isso, era provavel que o PIB
caisse entre 12 e 15%".

O diretor da Factor-Kline enfatiza
gue a nova rodada do auxilio emer-
gencial, que comecou a ser paga aos
beneficiarios no inicio de abril, vai re-
presentar apenas 10% do total que a
administracao federalempenhou em
2020, perto de R$ 45 bilhdes.

“A gente ndo pode esperar agora a
mesma recuperacao em V que ti-
vemos no ano passado. L3, o volu-
me de recursos colocados na eco-
nomia proporcionou a recuperacao
esse movimento. Com o novo auxilio
emergencial, teremos um alivio, mas
Nao vai ser a mesma coisa. Em 2021,
Veremos uma recuperacao muito
mais suave, parecida com o logotipo
da Nike", compara.

O consultor ainda acrescenta um in-
grediente ao mercado brasileiro de
lubrificantes, ressaltando a mudan-

ca na dinamica de funcionamento
do setor dentro das grandes com-
panhias, principalmente do ponto
de vista de lucratividade. “Ha cerca
de cinco anos, quase todas as opera-
coes de lubrificantes eram parte de
um negodcio maior. Assim, os resulta-
dos da area de lubrificantes tinham
pouca visibilidade dentro das cor-
poracoes. Agora, é bem diferente. A
BR distribuidora, atualmente, enxer-
ga os lubrificantes com uma realida-
de propriaemrelacdo a area de distri-
buicdo de combustiveis. A Moove e a
ICONIC sdao empresas completamen-
te separadas de outras operacdes.
Grandes players comecaram a colo-
car maior peso nho mercado de lubri-
ficantes. Com isso, a gestao dos pre-
COS dessas empresas COmecou a ser
muito mais cuidadosa e a barra da lu-
cratividade tem subido na industria
como um todo”, esclarece.

Outro fator que pode influenciar nos
resultados é a pandemia da Covid-19,
por exemplo, com o impacto de um
novo periodo de isolamento da po-
pulacdo, como se viu no inicio de abril,
deixando 0s carros parados nas ga-
ragens nos grandes centros urbanos.
Quanto a isso, Rebélo indica que a
preocupacao maior € com o ritmo de
vacinacao no pais. “Se a gente tiver,
no segundo semestre, um ritmo mais
proximo de 2 milhdes de doses aplica-
das por dia, em vez das atuais 800 mil
ou 900 mil, a retomada da economia
serd um pouco maior. Se ndo ocorrer
iSsO, talvez a gente tenha uma nova
onda da Covid-19 entre setembro e
outubro e, dai pode ser que 0s N0sSsOS
ndmeros, com crescimento do mer-
cado de lubrificantes entre 5 e 7%, es-
tejam superestimados e a gente vai
terum crescimento de mercado mui-
to mais préximo do zero”, prevé.

Sobre os 6leos basicos, ele diz que
0 mercado nacional deve retomar o
crescimento nos préximos anos, se-
guindo 0s movimentos do setor de
lubrificantes acabados. Segundo Re-
bélo, “a gente viu nos ultimos cin-
€O anos um crescimento do Grupo I
e do Grupo lll realmente muito supe-
rior do que a gente imaginava. Agen-
tetinha,em 2015, 75% do mercado de
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6leos basicos brasileiro ainda do Gru-
po |. Hoje, esse numero estd em 48%.
No Grupo ll, a gente tinha 18% da de-
manda em 2015 e fechou com 33%
em 2020. E o Grupo Il saiu de 6% da
demanda em 2015 e ja estd se apro-
ximando de 12%. Isso reflete a evolu-
¢ao de qualidade e renovacao de fro-
ta que a gente tem no Brasil".

O problema quando se trata de ole-
0s basico é que ainda hd uma gran-
de dependéncia do mercado externo.
O diretor da Factor-Kline pontua que
54% do mercado é de fabricacao na-
cional - Petrobras (35%); Lwart (10%);
e outros rerrefinadores (9%). Nesse
cenario, o mercado local tornou-se
Mmais Nervoso e sujeito a sobressal-
tos diante de movimentos no ambi-
to global, como a propria pandemia,
decisdes especificas das refinarias
estrangeiras nos seus mercados, fu-
racoes, incéndios e, como visto em
marco, 0 navio que ficou encalhado
no Canal de Suez, no Egito. “Isso tudo
afeta o mercado brasileiro justamen-
te porgue o setor € muito dependen-
te de importacao. E 0 mercado deve
continuar pressionado nos proximos
meses, porque nao se espera que o
cambio retroceda e as refinarias no
exterior ainda nao voltaram a carga
normal de producao de combustivel
e de gestao econdmica das plantas
como um todo”, conclui Rebélo.

No inicio da pandemia, muitos analis-
tas, representantes de grandes com-
panhias e empresarios tinham a es-
peranca e faziam avaliacdes positivas
de que a retomada seria em “V", mas
nao foiisso que aconteceu.

O contraste entre “expectativa ver-
sus realidade” aplicou-se a diversos
setores da economia brasileira e in-
dicou que a cautela é o melhor ca-
minho a ser seguido com relacao as
projecdes para 2021.

Pelo menos foi o0 que fez a Confede-

racao Nacional do Comeércio de Bens,
Servicos e Turismo (CNC), que reduziu
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de 3,9% para 3,5% a expectativa de
crescimento do volume das vendas
No varejo restrito neste ano.

O calculo é feito a partir da Pesquisa
Mensal, Pesquisa de Comeércio (PMC)
realizada pelo Instituto Brasileiro de
Geografia e Estatistica (IBGE).

Para José Roberto Trados, presidente
da entidade, que também refez as es-
timativas para o setor de servicos, “a
lenta reacdo do nivel de atividade dos
Servicos e as expectativas quanto ao
desempenho da economia nos proxi-
mos trimestres foram determinantes
para a revisao da projecdo da CNC".

Trados ainda defendeu a aceleracao
do processo de vacinacao, ressaltan-
do que o comércio depende muito do
consumo presencial, mas também
destacando o aumento do comércio
eletrénico e a importancia do auxilio
emergencial oferecido pelo governo
a boa parcela da populacao.

Ovolume de vendas no varejo restrito
registrou alta de 1,2% no ano passado,
pela quarta vez consecutiva. Mesmo
assim, foi o pior resultado desde 2017.

FONTE: FACTOR-KLINE
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Alguns setores essenciais, como hi-
per e supermercados (+4,8%) e arti-
gos farmacéuticos (+8,3%), ajudaram
a segurar a alta. Os postos de com-
bustiveis, na outra ponta, tiveram
queda consideravel, de 9,7%.

Material distribuido pela Associacao
Nacional dos Fabricantes de Veiculos
Automotores (Anfavea) informa que
“a entidade prevé aumento de 15% no
licenciamento de autoveiculos, 9%
nas exportacdes e 25% na producao,
indices insuficientes para a retomada
a patamares de 2019, pré-pandemia”.

O presidente Luiz Carlos Moraes afir-
ma que “nunca foitao dificil projetar os
resultados de umano, pois temos uma
neblina a nossa frente desde marco,
quando comecou a pandemia”.

A Anfavea apurou reducdo de 31,6%
na producaoc em 2020, o pior de-
sempenho desde 2003. Somente
as maquinas agricolas e rodoviarias
tiveram resultado positivo de 7,3%
nas vendas.

O setor de caminhdes, gracas a in-
tensa atividade do agronegocio e



do comércio eletronico durante a
pandemia, teve as menores perdas,
com queda de 11,5% nos licencia-
mentos. Na sequéncia, vieram co-
merciais leves (-16%), automaoveis
(-28,6%) e 6nibus (-33,4%).

Com relacdao as motocicletas, a As-
sociacdo Brasileira dos Fabricantes
de Motocicletas, Ciclomotores, Mo-
tonetas, Bicicletas e Similares (Abra-
ciclo) calcula alta de 10,2% em 2021.

“A chegada da vacina sera o ponto
chave para recuperarmos as perdas
provocadas pela maior crise, tanto
sanitdria quanto econdmica, que ja
enfrentamos”, pondera o presidente
Marcos Fermanian.

Os numeros da Abraciclo indicaram
queda de 13,2% em 2020, na com-
paracao com 2019, superando a ex-
pectativa da entidade j& durante a
pandemia. Para Fermanian, “hoje a
motocicleta é apontada como um
meio de locomo¢ao seguro para evi-

tar a aglomeracdo do transporte pu-
blico e se transformou em um ins-
trumento de trabalho e fonte de
renda para as pessoas que passaram
a atuar nos servicos de entrega”.

Por fim, a receita liquida da industria
de vendas de maquinas e equipamen-
tos em 2020, puxada principalmente
pelas vendas internas, foi de R$ 144,5
bilhdes, segundo a Associacdo Brasi-
leira da Industria de Maquinas e Equi-
pamentos (Abimaq), apontando cres-
cimento de 5,1% ante 2019.

A entidade apurou recuperacao do
mercado nacional no segundo se-
mestre do ano passado, fechando
2020 com alta de 11%, gracas prin-
cipalmente a retomada dos nego-
cios envolvendo maquinas para
bens de consumo, maquinas agri-
colas e componentes mecanicos.

Na opinido do diretor de Petroleo,
Gas Natural, Bioenergia e Petroqui-
mica da Abimaq, Alberto Macha-

SOLUGOES COMPLETAS
PARA MANUSEIO DE FLUIDOS

do Neto, “tudo indica que, tao logo
encontremos meios de mitigar os
efeitos da Covid 19, seja por vacinas
ou por tratamentos eficazes, exis-
tem boas perspectivas para come-
car um novo ciclo de crescimento,
em um novo normal, com mudan-
ca de paradigmas e busca de novas
rotas, muitas delas aprendidas nes-
ses dias dificeis que estamos pas-
sando. A responsabilidade pela re-
tomada estd em nossas maos”.

A importancia dos lubrificantes in-
dustriais para os associados da Abi-
magq se refletiu na realizacao de um
webinar para tratar exclusivamen-
te do tema no final de janeiro de
2021. Na abertura do evento, 0 Su-
perintendente de Mercado Inter-
no da Abimag, Marcos Perez, afir-
Mou que o assunto “permeia as 40
camaras setoriais da entidade que
utilizam esse insumo em partes de
pecas e seus componentes, além
de termos fabricantes de sistemas
de lubrificacao”.




Questionado sobre as licdes que a empre-
sa tirou da pandemia, o head de lubrifican-
tes da BR Distribuidora, Kléber Café Lins, diz
que agora tem “um time operacional ainda
mais aguerrido e comprometido do que po-
deriamos imaginar”. E faz questao de reco-
nhecer o empenho de todos os envolvidos
na cadeia de producdo e distribuicao: forne-
cedores, a equipe BR na fabrica e depdsitos,
motoristas e distribuidores. “Todos fizeram
a roda continuar girando, mesmo quando
nao se tinha perspectivas de melhoria. Per-
maneceram na linha de frente, lidando com
aincerteza e com a ansiedade, mantendo a
operacao com competéncia e seguranca”

Na opinido do executivo, “mais importan-
te do que como vocé esta quando uma crise
sem precedentes comeca, € o0 que vocé faz
durante esse periodo critico. Tomamos uma
série de decisbes que se mostraram acerta-
das como, por exemplo, apostar sempre em
uma recuperacao rapida de mercado, incre-
mentando os estoques ao Mmaximo, sempre
respeitando as limitacdes impostas no auge
da primeira fase da pandemia”.

Para 2021, Café Lins ressalta ainda que “a
pandemia da Covid-19 foi acompanhada

Na rota
do sucesso

LUPUS

MARIO PANELLI FILHO

sindilub.org.br

poruma crise muito severa de 6leos basicos,
com restricdes de fornecimento tanto de
fontes no Brasil como no exterior. A dificul-
dade da retomada da oferta por aqui sofreu
0 impacto de uma temporada de furacdes
no Golfo que atingiu unidades importantes
de basicos nos Estados Unidos. Nosso pla-
nejamento 2021 traz um reforco dos planos
de contingéncia, buscando, através dos for-
necedores, uma abordagem mais estraté-
gica, de longo prazo. O termo ‘parceria; aqui
na BR, ganha ainda mais forca. Estamos am-
pliando nossa visao na cadeia de suprimento
para buscar maior cadéncia, ritmo e flexibili-
dade no giro de nossa producao”.

O head da BR Distribuidora espera que seja
mais facil prever a demanda de lubrificantes,
com menos variacdes no mercado e que-
da nos custos de matérias-primas. “Mesmo
com alguma potencial oscilacao em 2021,
tudoindica que teremos sucesso na consoli-
dacao do programa de imunizacao da popu-
lacdo e a reducao do contagio da Covid-19.
Assim, esperamos uma retomada nao so-
mente dos volumes usuais de mercado, mas
também de uma melhor previsibilidade e
crescimento voltando a estar alinhado com

o PIB" finaliza.

A agilidade no mundo dos negécios se
mostrou ainda mais necessaria com o
avanco da pandemia do novo coronavirus
durante 2020, na visao do presidente do
Grupo Lupus Equipamentos de Lubrifica-
¢ao e Abastecimento, Mario Panelli Filho.

Para ele, “nao podemos ficar esperando as
coisas acontecerem, cairem do céu. Com
a instabilidade em diversos setores da so-
ciedade, com a quarentena por causa da
pandemia, a gente tinha de fazer alguma
coisa. Nao dava para ficar parado. Nosso
papel no mercado é fornecer equipamen-
tos para operacdes essenciais como pos-
tos de combustiveis, oficinas mecanicas,
trocas de 6leo, enfim, onde ha movimen-
to, Nosso grupo esta presente levando so-
lucdes. Mantivemos nossa operacao para
atender a demanda e fazer a nossa parte”

Panelli Filho continua: “Entdo, aprende-
mos muito nas tomadas de decisdes emer-
genciais, em situacodes limite, em que pre-
cisamos analisar rapidamente tudo a nossa
volta e escolher um caminho a seguir. Ago-
ra, olhando para tras, da para dizer que nos
saimos muito bem no ano passado. Os me-

“Como voceé esta”
X
“O que vocé faz"

g

FOTO: DIVULGACAO )

- 8
= X
BR DISTRIBUIDORA

KLEBER CAFE LINS

L fff;,ﬁ_;""r--ﬂjl

ses de abril e maio, com a quarentena
mais rigorosa, foram mais complicados.
Contudo, ajustamos a rota e realizamos
Nnosso planejamento”.

O empresario aponta que, apesar do ce-
nario pessimista, “o mercado nacional
esta aquecido e para 2021 a expectativa
€ ainda melhor, com a esperanca de au-
mentar o numero de pessoas vacinadas
contra a Covid-19 e a retomada de algu-
mas atividades que ainda ndo voltaram a
todo seu potencial”.

Seguindo as precaucdes necessarias para a
seguranca de funcionarios, fornecedores e
clientes, o Grupo Lupus chegou até mesmo
afazer pequenos eventos em 2020, comoa
apresentacao de carregadores para veicu-
los elétricos da sua divisao E-WOlf.

Alinha desses produtos inclui desde mode-
los portateis residenciais até estacdes mais
potentes, para recargas normal, semirrapi-
da, rapida e ultrarrdpida compativeis com
diversos tipos de veiculos de montadoras
americanas, europeias e asiaticas”, afirma
Panelli Filho.
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Nova area de
atuacao e metas
mantidas
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AYLLA KIPPER
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Priorizar a saude dos colaboradores e
seus familiares, com a adocao de me-
didas de protecdo e seguranca, pro-
gramas de assisténcia, intensificacdo
da comunicacdo interna, reforco da
higiene nas operacoes e o afastamen-
to de funcionarios do grupo de ris-
co foram algumas das estratégias da
Castrol desde o inicio da pandemia.

O presidente da Castrol no Brasil, Re-
nato Mendes, diz que esse cenario
inédito também ensinou a todos “a
importancia de nos reinventarmos
para atendermos as demandas do
consumidor e nos adaptarmos para
manter as operacdes rodando com
seguranca. Para 2021, consideramos
diversos cenarios até entdo impen-
saveis antes da pandemia. A seguran-
ca dos nossos colaboradores é a nos-
sa prioridade, depois dela a saude dos
negocios e continuidade das opera-
cdes sdao também fundamentais e,
diante do que vivemos em 2020, ado-
tamos uma disciplina financeira ain-
da mais rigorosa para 2021".

sindilub.org.br

Para 2020, portanto antes da prolife-
racao do novo coronavirus pelo mun-
do todo, ja havia o planejamento de
ampliar a area de atuacao da Lwart
e, junto com a coleta e rerrefino de
oluc, também fazer a gestdo de ou-
tros residuos solidos pods-consumo
de lubrificantes e de outros produtos
do setor automotivo.

“Foi um ano dificil para muitos setores
e entendemos que a maior licao foi de
adaptacdo. Nos ja estavamos planejan-
do uma ampliacdo N0 NOSSO €scopo &,
com a pandemia, reorganizamos a for-
ma de finalizar este projeto e iniciar a
operacao. Nossa equipe passou por va-
rios treinamentos, alguns deles foram
totalmente online, e isso foi importan-
te para que todos estivessem alinha-
dos com as novas diretrizes da empresa
e do novo negocio. Dessa forma, inicia-
mos a gestdo de residuos pds consumo
do setor automotivo, um passo a mais
na nossa expertise de sustentabilidade
via economia circular”, conta Aylla Ki-

pper, gerente de relacdes institucionais
e sustentabilidade da empresa.

A Castrol, complementa o executivo,
“terd um calendario com lancamen-
tos em nosso portfélio cujos produ-
tos seguirao o pioneirismo em enge-
nharia liquida da marca, para manter
Nnosso compromisso de estar sempre
a frente das tendéncias do mercado.

No que se refere ao Brasil, passamos
por um momento comercial volatil e
desafiador, ainda com muitas incer-
tezas para esse ano, porém acredi-
tamos numa recuperacao gradual da

economia”.

Mendes também destaca que 2020
foi um ano importante para a BP,
grupo do qual a Castrol faz parte,
com o anuncio dos planos de se tor-
nar uma empresa neutra em carbo-
no até 2050 ou até mesmo antes
“Foi detalhada uma estraté-
gia ambiciosa que envolve o aumen-
to significativo de investimentos em
energias renovaveis e reducao da
producdo de petrdéleo nos préoximos

disso.

dez anos”, esclarece.

Sobre as incertezas que devem surgir
em 2021, ela afirma que “nds nao di-
minuimos nenhuma meta pré-estabe-
lecida, mas entendemos que 0s prazos
de entrega mudaram e isso fez com
que nos olhassemos o novo ano de
uma forma adaptavel.

Estamos nos preparando para os desa-
fios diante desse cenario e nos estru-
turamos para aumentar a coleta mes-
mo com as dificuldades impostas”.

A proposta da Lwart para este ano
também é ampliar o alcance da co-
leta e gestao dos residuos pos-con-
sumo automotivos. “Além do desti-
no correto, nosso trabalho engloba
pesquisas para transformar correta-
mente esses residuos, visando am-
pliar a capacidade de solucao am-
biental disponivel ao pais. E uma
maneira de buscarmos o aterro zero,
impedindo que esses materiais se-
jam descartados incorretamente,
e possibilitando que tenham uma
nova funcao dentro da cadeia pro-
dutiva, esclarece a gerente.

Disciplina
financeira
mais rigorosa

FOTO: DIVULGACAO

CASTROL
RENATO MENDES



LUBRIFICANTE DE QUALIDADE E

PDV DO BRASIL

7 ( ko

PremiUM | /1
1450 MA 2

SEMI SINTETICD

Linha PDV de lubrificantes:
protecdo e alto desempenho!

MradpiTE meromente iadrativa

()@ ) pdvdobrasiloficial

¢, (14) 3283-8070
< vendas@ultraxlub.com.br

s7 www.ultraxlub.com.br



Transformacao
digital

o
g
)
-
E)
=
=)
5
e
)
w

REPSOL

NUNO ALVAREZ

O diretor de Comeércio Exterior da Evora,
Carlos Diogenes, considera que a dificil si-
tuacdo enfrentada em 2020 amadureceu
as relacdes da empresa no mercado, che-
gando também ao nivel pessoal de cada
profissionalenvolvido. “Hoje, sabemos exa-
tamente quem sao 0s Nossos verdadeiros
parceiros; as fortes empresas que vestema
camisa Evora, nas duas pontas do negocio,
na dos fornecedores de matéria-prima e
na dos distribuidores. Valorizar e contribuir
com essas auténticas relacdes comerciais
€ algo muito importante, que nos fortalece
enguanto grupo, e nos enriquece enquanto
pessoa”, afirma.

Quanto as adaptacdes necessarias no
planejamento, a Evora mudou seu per-

Nova planta e processos sustentaveis

Apesar do impacto negativo da pande-
mia na economia, a Repsol conseguiu
crescer em 2020, segundo o gerente re-
gional da companhia, Nuno Alvarez. Mas
ele conta que, para chegar ao resultado
positivo, “teve de desenvolver algumas
alteracdes de sua estratégia comercial,
como um maior investimento no merca-
do Diesel e Industrial - dos menos afeta-
dos em 2020 -, e alteracdes estruturais,
COmo uma selecao mais exigente dos
seus parceiros e fornecedores e um con-
trole mais apertado de sua supply chain”,

O gerente regional da Repsol afirma que
a pandemia acelerou uma transforma-
caodigitalque aempresa estava iniciando,
com forte investimento em redes sociais e
buscando ficar mais préxima dos clientes.

fil de aquisicao, utilizando ao maximo
sua infraestrutura de tanques de arma-

zenamento e galpdes.

“Nunca tivemos tanta certeza que uma
estrutura fabril diferenciada nos dara
suporte para o crescimento comercial
que tracamos. Dessa forma, continua-
mMos a investir em nossas plantas de em-
balagem, graxas e oleos lubrificantes
e na busca por exceléncia para encan-
tar nossos clientes, entregando ao mer-
cado a melhor relacdo custo x benefi-
cio. Quanto ao departamento comercial,
nao tenha duvidas que estamos moti-
vados para 2021, certos que entregare-
mos nosso melhor resultado volumétri-
co", assegura Diogenes.

JOSE ANTONIO CAMARGO LIMA

“Também mudamos nosso modelo de
aprovisionamento de matérias-primas
como forma de minimizar falhas de su-
primento em nossa fabrica, através da di-
versificacdao dos fornecedores e apostan-
do em parceiros que apresentem mais
garantias de estabilidade dos seus fluxos
de fornecimento” complementa Alvarez.

Em 2021, ele diz, “esperamos alcancar
uma rede com total cobertura nacio-
nal e consolidar a nossa participacao no
mercado com um robusto crescimento
da nossa carteira de clientes. Para isso,
iremos crescer em estrutura e em por-
tfolio de produtos de uma forma sus-
tentada com a ajuda de nossos distri-
buidores com quem atuamos de bracos
dados no Brasil".

Parceiros
verdadeiros

EVORA
CARLOS DIOGENES

ULTRAX

Mesmo com a pandemia, a Ultrax manteve seus planos de
crescimento, acelerando o processo de ampliacdo de sua
planta, em Pederneiras (SP), estudando processos mais sus-
tentaveis e ecologicos de producao e investindo na capacida-
de de armazenagem e logistica.

“Por natureza, somos uma empresa otimista, que acredi-
ta no Brasil. Entao, nosso plano para 2021 é crescer. Cres-
cer em volume, lancar novos produtos, investir nas nossas
marcas € na nossa comunicacdo, ampliar nosso segmento
de private label e qualificar ainda mais nossas equipes”, afir-
ma o presidente José Antonio Camargo Lima. Ele também
destaca a vivéncia dentro da propria empresa, o relaciona-
mento com os clientes e como a Ultrax se posiciona dentro
da sociedade brasileira no cenario da pandemia.

sindilub.org.br

De acordo com Lima, “nosso time foi guerreiro e encontrou
oportunidades em meio a todas as adversidades. Criamos pro-
€essos internos para continuar proximos de nossos clientes,
investimos em capacitacao e na nossa capacidade de gestao.
Hoje, somos ainda mais fortes. Outro ponto foi o reconheci-
mento de nossos esforcos pelos parceiros. Nossos clientes
confiaram na Ultrax, demonstrando toda credibilidade e quali-
dade dos nossos produtos, e foi gratificante ver que construi-
mos parcerias solidas, de respeito e confianca mutua. E com-
pletando, ficou muito claro para nos que o Brasil € um pais feito
de pessoas e que, independentemente da posicao ou funcao,
cada qual tem a mesma importancia na execucao do todo. Te-
mos um longo caminho para trilhar como sociedade e decisdes
importantes para tomar politicamente. Nenhum pais, empresa,
pessoa sera 0 mesmo quando a pandemia passar. E vai passar!”



Oportunidades que
surgem na crise
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FUCHS

MARCELO MARTINI

© www.lubmix.com.br

Ha 47 anos no Brasil, a FUCHS preten-
de continuar investindo no Pais, com
um portfélio diversificado de produ-
tos e foco total para ganhar participa-
¢ao de mercado e atender os clientes.

A apresentacdao da empresa é fei-
ta pelo Gerente Comercial Automoti-
vo Aftermarket, Marcelo Martini, que
também anuncia que a FUCHS lancara
novos produtos e entrarda com maior
forca em 2021 nos segmentos de Mi-
neracao e de Motos.

“Este ano continuard apresentan-
do oportunidades. A primeira licdao
aprendida na pandemia é que as em-
presas tém de estar preparadas para
0 inesperado. Nem sempre é possi-
vel antever cenarios como estes, mas
as empresas tém de estar prepara-
das para atuar em cenarios caoticos e,
se necessario, se reinventar. A FUCHS
teve um ano de 2020 de muito apren-
dizado ao lidar com as dificuldades,
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mas principalmente com as oportu-
nidades que surgiram”, avalia Martini.

Ainda pensando nas perspectivas para
2021, ele fala que, “com um cenario
tdo instavel como foi 2020 e ainda
com tantas incertezas, nos novos pla-
nejamentos, precisam ser enxergadas
as oportunidades que podem apare-
cer nacrise.

Assim como temos que nos moldar ao
novo ritmo da rotina, € necessario en-
contrar formas de continuar venden-
do, seja através de novos canais, no-
vOos segmentos ou até criar novos
negocios. Esta mudanca esta consoli-
dando globalmente a FUCHS Lubrifi-
cantes, com a criacao de novos seg-
mentos de mercado. Agora, contamos
com cinco unidades de negdcios, sen-
do Aftermarket, OEM, Mineracdo, Es-
pecialidades e Industrial. Assim, de-
vemos ter maior proximidade e foco
€om nossos clientes”.
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Novo normal,
nova logistica
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INGRAX

BRUNO MAYR

O fato de comercializar lubrifican-
tes e graxas para uso nos mais diver-
sos setores, como automotivo, cons-
trucdes, agricultura e industria exige
gue a Raizen esteja sempre atenta as
mudancas do mercado. E é justamen-
te isso que a companhia fez duran-
te 2020, nas palavras do diretor de
marketing, Marcelo Couto.

De acordo com ele, “no inicio da pan-
demia, nos reorganizamos e realoca-
mos esforcos para os setores que tive-
ram maior demanda, como agricultura
e industria. J& no segundo semestre
de 2020, periodo em que as atividades
comecaram a retornar gradativamen-
te e as pessoas passaram a usar mais o
carro, lancamos com venda exclusiva
nos postos da rede Shell os lubrifican-
tes premium Shell Helix Power e Shell
Helix Protect, que promovem maxima
performance e protecao do motor. No
veiculo, esses lubrificantes aumentam a
vida util do motor, reduz os custos com
manutencao e proporciona economia
de combustivel para o consumidor”.

Couto diz que, “com os desafios que
surgiram com a Covid-19, a empresa
também priorizou iniciativas de pre-
vencao e combate a doenca e acoes

sindilub.org.br

A pandemia fez a Ingrax repensar va-
rios de seus processos, desde a com-
pra de insumos até a venda dos produ-
tos manufaturados nos segmentos em
que atua: automotivo leve e pesado,
agricola, nautico, transmissao, indus-
trial e graxas.

“Tivemos que diversificar nossos for-
necedores, buscando parceiros inter-
nacionais para suprir nossa demanda.
O contato com nosso cliente se tor-
nou quase que completamente vir-
tual, acelerando a comunicacao e es-
treitando os vinculos. Repensamos
nossa forma de trabalhar, oferecendo
um ambiente seguro e produtivo para
nossa equipe”, enumera o diretor co-
mercial Bruno Mayr.

Ele enfatiza que alguns investimentos
considerados secundarios foram pos-
tergados e o0s recursos redirecionados
para melhorias nos processos atuais.

para minimizar os impactos aos re-
NOSSOS parceiros que
operam 0s postos com a bandeira
Shell. Temos a consciéncia de que so-
mos parte de um setor fundamental
para movimentar o Pais, abastecen-
do quem precisa se locomover nesse
momento tdo delicado. E a Humano-
logia da marca Shell conduzindo, mais

vendedores,

uma vez, nossa forma de atuar”.

Como exemplos, 0 executivo cita o apoio
aos revendedores - com a flexibilizacao
de pagamentos e o adiantamento de
recebiveis -, doacdes de alcool 70% e
alcool gel, treinamentos para as equipes
de pista e o aumento da oferta de pro-
dutos nao-pereciveis e de higiene pes-

soal nas lojas de conveniéncia.

“Nesse periodo também apostamos na
digitalizacdo e aceleramos a expansao
de Shell Box, aplicativo de pagamen-
tos nos postos Shell que esta disponi-
vel em mais de 3.500 postos em todo
o Brasil. Com uma tecnologia Unica no
mercado e 100% digital, o cliente faz
0 pagamento do combustivel direto
pelo celular, sem contato com maqui-
ninha de cartdes ou o frentista, op¢ao
muito mais segura em tempos de pan-

demia”, finaliza.

Além disso, “no novo normal, o princi-
pal desafio foi 0os insumos vindos de to-
das as partes do mundo com as mu-
dancas consideraveis de prazos para o
recebimento dessas matérias-primas,
alterando nossa logistica operacional,
sem prejudicar o atendimento aos nos-
sos clientes”.

As alteracdes feitas no dia a dia tive-
ram resultado positivo para a Ingrax,
de acordo com Mayr, que faz referéncia
a0s preparativos das comemoracdes de
45 anos da empresa - em 2022 - ao fa-
lar do futuro.

“As expectativas para 2021 sao as me-
lhores. O ano de 2020 foi muito po-
sitivo para a Ingrax e pretendemos
manter essa evolucao constante. O ob-
jetivo continua sendo 0 mesmo nes-
ses 44 anos de historia: trabalho sério
em equipe, para melhor atender nossos
clientes”, assegura.

Lancamentos
em meio
a pandemia
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Perto dos clientes,
investindo em
pessoas e tecnologias

NIPPON OIL BRASIL

TERUYUKI NOGUCHI [

O diretor comercial da Paraflu, Mar-
cio Batista, demonstra entusiasmo
ao falar dos resultados da empre-
sa em 2020 e o planejamento para
2021, mesmo com 0S impactos ne-
gativos da pandemia de Covid-19 na
economia em geral.

Segundo Batista, a empresa ¢ um
exemplo de que, mesmo diante de
dificuldades, é possivel buscar re-
sultados se houver um trabalho
forte e os gestores acreditarem na
equipe e parceiros. “Foi o que nos
fizemos; foi o que aconteceu. Ti-
vemos uma pequena queda entre
marco e maio, mas a partir de junho
de 2020, nosso resultado foi fan-
tastico e acabamos superando nos-
sas expectativas”, revela.

Para 2021, o diretor conta que “o
planejamento foi baseado em um
mercado otimista, compradorecom
perspectiva de crescimento. Nos-

sindilub.org.br

Apreocupacdocomasaudedosfun-
cionarios, o suporte para que come-
¢assem a trabalhar em home-office
e, a0 mesmo tempo, garantir o nivel
de servico aos clientes para atingir
0s resultados anuais levam o dire-
tor comercial da Nippon Oil Brasil,
Teruyuki Noguchi, a concluir que “o
principal aprendizado que tivemos
em 2020 foi que as empresas devem
estar preparadas para agir e realizar
acoes rapidas em negocios incertos
e em rapida mudanca”.

Ele acredita que “a pandemia obri-
gou a todas as empresas a reavalia-
rem a forma de planejar a partir de
2021. Os objetivos e a visao de lon-
go prazo devem ser mantidos, mas
as empresas precisam estar prepa-
radas para reagir rapidamente em
caso de mudancas no cenario de
negocios. Nesse sentido, o inves-
timento em pessoas, tecnologia e,
principalmente, estar muito pro-
ximo dos clientes sao pontos fun-
damentais para o cumprimento de
metas em curto, médio e longo pra-
zos. A pandemia mostrou que mais
do que uma relacdo entre fornece-

sas acoes foram mantidas e algu-
mas novas criadas, buscando sem-
pre manter nossa equipe de campo
muito proxima aos nossos parcei-
ros distribuidores, ao mercado de
reposicao, aos aplicadores, dando
suporte aos nossos clientes. Esta-
mos trabalhando na Paraflu como
se ndo existisse a pandemia. E claro
gue nao podemos negar, mas nos-
so foco esta no trabalho e nossa es-
tratégia se mantém firme e forte na

busca dos melhores resultados”.

A novidade da Paraflu foi o anun-
cio da renovacao da parceria com
o piloto Caca Bueno, desta vez em
duas categorias de automobilismo.
Na Porsche Carrera Cup, ele forma
dupla com Marcelo Franco pelo se-

gundo ano consecutivo.

Na Império Endurance, ele vai estar
a bordo de uma Mercedes GT3 e di-

vide o grid com Ricardo Baptista.

dor e cliente é necessario construir
uma verdadeira parceria com trans-
paréncia, estratégias conjuntas e
foco no consumidor final".

Noguchi ainda destaca que, junto
com todas as dificuldades causadas
pela pandemia, a industria de lubri-
ficantes teve uma particularidade
com a falta de 6leo basico e aumen-
to dos precos do frete internacio-
nal.

“Adicionalmente, no Brasil temos
enfrentado uma instabilidade na
variacao cambial que afeta direta-
mente os precos das matérias-pri-
mas que, somada a falta de ma-
teriais em geral - como caixas e
embalagens, por exemplo -, refle-
te ainda mais nos custos. Mesmo
com todos esses acontecimentos,
0 mercado brasileiro de lubrifican-
tes se manteve estavel em 2020
em relacao a 2019. Para 2021, nos-
sa expectativa é de recuperacao do
mercado no Brasil principalmente a
partir de 2° trimestre, em decorrén-
cia daretomada da atividade indus-
trial”, pondera Noguchi.

Como se nao tivesse
pandemia, mas sem
negacionismo
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Mais fortes na maior
crise da historia

PETROL -

ROGERIO PADOVANI

Mesmo em um ano atipico para o merca-
do em geral, com grandes incertezas pela
chegada do novo coronavirus, Rodrigo
Sallum CEO da Lubmix, especializada em
solucdes para lubrificacao, abastecimen-
to e borracharia, comemora o fato de a
empresa ter superado limites e conseguir
a planejada certificacdo 1SO 9001:2015.
“Acreditamos que a uniao de nossa equipe
para o enfrentamento da pandemia e por
termos principalmente grandes parceiros
fez toda a diferenca no ano de 2020. Isso
tudo nos mostrou que estamos no cami-
nho certo” destacou Sallum.

Ele admite que “2021foi planejado pensan-
do em como lidar com um mercado insta-
vel e cheio de feridas causadas no ano an-
terior, em como contribuir ainda mais com
nossos clientes e parceiros em geral”.

Rogerio Padovani, gerente corporativo
comercial da Petrol Lubrificantes, diz que
a empresa saiu mais fortalecida das difi-
culdades que enfrentou em 2020. “Nos
53 anos de historia da Petrol, atravessa-
mos inUmeras adversidades, mas nenhu-
ma de tamanha proporcao e impacto em
todas as esferas. Como sempre, a solidez
da nossa empresa, 0 engajamento, ener-
gia e competéncia do nosso pessoal, agin-
do com criatividade e equilibrio frente a
uma situacdo desconhecida e de impacto
mundial como esta pandemia, nos permi-
tiu superar as dificuldades e sair ainda mais
fortalecidos”, avalia. Para Padovani, “natu-
ralmente um fator tao impactante como
esta pandemia nao poderia deixar de in-
fluenciar nossas atitudes e objetivos. Ado-

) ]
AT tamos todos os protocolos sanitarios e de

O CEO da Lubmix da uma pista de onde
vai apostar algumas de suas fichas. “Com
o decorrer de 2020, foi preciso redu-
Zir o atendimento presencial e aumen-
tar o atendimento por ligacoes, sites,
e-mails e demais meios de comunicacao
a distancia, gerando uma seguranca tan-
to para nossos clientes, como para cada
funcionario. Tivemos um bom desempe-
nho, mas nossa meta para 2021 é superar
0 ano anterior, em vendas, novos clientes
e um crescimento maior no N0Sso ramo,
buscando a expansao e novos negocios.
As redes sociais se mostraram de grande
ajuda em um ano onde as relacdes pre-
senciais nao foram possiveis, acreditamos
assim que elas continuarao contribuindo
muito no ano de 2021. Todos conectados
por um mesmo objetivo; e esperamos que
tudo possa se normalizar”, afirma.

seguranca e prevencao a Covid-19. Como
de costume, projetamos um crescimento
naturale equilibrado ponderando as varia-
veis provaveis do nosso mercado”.

A expectativa do gerente da Petrol para
2021 é que a cadeia de suprimentos se
normalize. “Além dos o6leos basicos, ou-
tros insumos, como embalagens, tém ge-
rado transtornos ao segmento. Essa nor-
malizacao é importante para equilibrar os
processos de importacao, producao, en-
trega e recebimento, entre outros, mas
principalmente ajustar o fluxo de caixa e
0s estoques dos envolvidos. Esses pro-
blemas afetam toda a cadeia: Fabricantes,
Fornecedores de insumos, Distribuidores,
Revendedores e, consequentemente, 0s
Consumidores”, completa.

Certificacao 1ISO 9001
e forca nas redes sociais

LUBMIX

RODRIGO SALLUM

O (11) 2446-2140 EI© lubrificantesroyal & lubrificantesroyal.com.br

& ROYAL

TECNOLOGIA QUE GARANTE
A POTENCIA DO SEU MOTOR!

¢ oy PR

= . 4 . - ] *

» t ‘ '
L Lo BREL - T

SuTine

o
U AR
sbiiwe ‘orime | (UMY ‘ierm

sindilub.org.br



Fortalecimento das
relacoes humanas
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ICONIC

LEONARDO LINDEN

O diretor geral da Total Brasil Distribuido-
ra, Antoine Tournand, faz questao de fri-
sar que a crise do novo coronavirus ainda
ndo terminou, mas nao deixa o interlocu-
tor sem resposta ao ser questionado sobre
as licdes que a companhia tirou da pande-
mia e enumera quatro pontos: “obrigado”;
“adaptabilidade”; “fazer bem o que depen-
dedenos”; e “preocupacao com o futuro”.

Quanto a primeira licao aprendida, Tour-
nand, enfatiza que “é através de toda a ca-
deia logistica, de nossos fornecedores aos
distribuidores, incluindo as equipes da To-
tal, que nossos clientes tém conseguido
acessar o produto; sao pessoas que conti-
nuaram a trabalhar para aplicar novas e in-
comuns regras de seguranca todos os dias.
As equipes administrativas tiveram que
aprender a trabalhar no home office e, no
final, conseguimos manter 0 N0sso nego-
cio, 0 dos nossos distribuidores e o dos nos-
sos clientes industriais ou revendedores”.

Sobre a segunda licdo, a adaptabilidade,
0 executivo lembra que “fomos pegos
de surpresa com o primeiro lockdown e
fizemos o nosso melhor até a retoma-
da. Entdo, veio a segunda onda e agora €
dificil saber como serao as proximas se-
manas: temos que ficar alertas, capazes
de mudar nossos caminhos e nos adap-
tara um ambiente volatil”.

sindilub.org.br

Se aproximar das pessoas e buscar fazer
0 maximo possivel para amenizar 0s im-
pactos da pandemia na vida de todos fo-
ram as prioridades da ICONIC em 2020, de
acordo com o CEO Leonardo Linden.

“Preservamos empregos, intensifica-
mMos a comunicacao e administramos si-
tuacdes individuais no sentido de pas-
sar tranquilidade as pessoas. Além disso,
buscamos também ir além da relacao
comercial com nossos fornecedores e
clientes. Entendemos o momento de
cada um e construimos juntos solucdes
de interesse comum. Certamente foi um
ano no qual as relacdes humanas ganha-
ram muita relevancia” diz.

A empresa também fez ajustes nas es-
tratégias para responder mais adequa-
damente ao momento, mantendo 0s
lubrificantes Ipiranga e Texaco como
espinha dorsal do seu trabalho. Lin-
den conta que “seguimos bastante fiéis

O diretor geral da Total continua: “a ter-
ceira licdo é a ardente obrigacao de fa-
zer bem o que esta em nossas maos. Na
Total, temos quatro palavras-chave para
esses periodos de crise: Seguranca, En-
trega, Caixa e Custos. Fazer bem o que
depende de nds é garantira seguranca de
nossas operacoes, controlar Nnossos pro-
€essos, controlar nossos custos, garantir

a cobertura de caixa da empresa”.

A quarta licao, a preocupacao com o fu-
turo, representa para ele que “no cerne da
pandemia, repensamos a nossa estratégia
comercial, reorientando a parceria com 0s
distribuidores, bem como a nossa estraté-
gia de produtos, lancando a nossa gama e
embalagem de lubrificantes, assim como
no resto do mundo. Novas linhas, novas
embalagens, mas também reformulacao
de nossa producao, lancamento de no-
vos produtos industriais como a gama FO-
LIA para metalworking, investimentos em
produtividade em nossa planta de Pinda-
monhangaba (SP). Ao mesmo tempo, o
Grupo Total anunciou sua ambicao clima-
tica de reduzir macicamente suas emis-
sdes de carbono até 2050, o que também
nos enquadramos”. Para concluir, Tour-
nand afirma: “E nas crises que se constro-
em 0s sucessos do futuro. Nelson Mande-
la disse: ‘Nunca perco; ganho ou aprendo’.

Nos aprendemos muito!”

aos nossos planos estratégicos de lon-
go prazo. Mas, aceleramos significativa-
mente nossos investimentos de curto
prazo no aumento da nossa capacida-
de produtiva. Além disso, ao contrario
do movimento de mercado natural em
momentos de crise, aumentamos NOSSO
quadro de pessoal nas fabricas e esta-
mos reforcando nosso processo de ca-
pacitacao das pessoas para garantir que
possamos responder com rapidez as de-
mandas do mercado”.

Sobre suas expectativas para 2021, 0 CEO
da ICONIC acredita que “teremos um ano
cheio de desafios, ainda lidando com re-
flexos da pandemia, mas também com
boas oportunidades de negocios a partir
da recuperacao do mercado. Nos prepa-
ramos para um cenario que apresente um
primeiro semestre com alguma volatili-
dade, ainda pressionado na cadeia de su-
primento de matérias-primas, mas com
claros sinais de aceleracao de vendas”.

4 licoes e
Nelson Mandela
como inspiracao
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Aprendizados
em meio
aos obstaculos

FOTO: DIVULGACAO

PETRONAS

ROGERIO LUDORF

Todos os distribuidores da YPF Brasil regis-
traram crescimento em 2020 e a compa-
nhia ainda atraiu novos parceiros comer-
ciais, apesar da pandemia. De acordo com
o presidente Pablo Luchetta, “eles decidi-
ram pela nossa marca depois de conhe-
cer a nossa proposta, totalmente volta-
da afazera cadeia de valor de lubrificantes
rentavel e justa para todos os elos”.

O executivo destaca o relacionamen-
to com os clientes da YPF como um dos
pontos fortes no enfrentamento das si-
tuacdes adversas que surgiram em 2020:
“nunca deixamos eles sozinhos, oferece-
mos todo o apoio necessario para passar
0S primeiros meses da pandemia, €, rapi-
damente, implementamos vdrias ferra-
mentas tecnoldgicas para que pudessem
retomar as vendas”.

O presidente da YPF assegura que O cres-
cimento expressivo em 2020 endos-
sa cada vez mais a certeza de ampliar os
investimentos no Brasil, buscando prin-
cipalmente cobrir as regides onde ain-
da tem baixa participacdo de mercado.
“Temos um propoésito muito claro que é
conhecido e compartilhado pela equipe

Energia, engajamento e resiliéncia fo-
ram os ingredientes que fizeram a di-
ferenca para que a equipe da Petronas
superasse 0s obstaculos que surgiram
durante 2020 e ainda tivesse a oportu-
nidade de tirar licdes relevantes para a
empresa, na avaliacao do Diretor de Ex-
celéncia Comercial e Marketing Améri-
cas, Rogerio Ludorf.

Paraele, “enquanto organizacao, apren-
demos que podemos ajudar ainda mais
e de maneira emergencialas comunida-
des onde a empresa esta inserida, com
acoes importantes como a fabricacao
de produtos para higienizacao, tao ne-
cessarios nesse contexto. Também foi
um momento importante para olhar-
mos e cuidarmos dos nossos colabora-
dores. Aprendemos ainda que podemos
fazer as coisas de forma diferente, prin-
cipalmente nos aspectos voltados a di-
gitalizacao dos processos e a atividades
importantes da empresa, como forma
de acelerar tomadas de decisao com
foco nos resultados. Além disso, outro
grande diferencial resume-se em nos-
so foco e atencao com nossos clientes”.

toda, e acredito firmemente que € isso o
gue nos fez crescer durante trés anos se-
guidos acima dos principais concorren-
tes. Entendemos que 2021 serd um ano
de retomada e bastante desafiador, por
iss0, vamos trazer ao mercado inovacoes
tecnologicas em abastecimento de lubri-
ficantes, ampliar nosso portfoélio de ofer-
ta em quimica e aumentar nossa partici-
pacao no agronegocio”, antecipa.

Luchetta também ressalta que a empre-
sa adotou medidas de seguranca e apoio
para todos os colaboradores, cumprindo
0s protocolos recomendados pela ma-
triz, na Argentina, e os 6rgdos de saude
municipais e estaduais.

“Nossas boas praticas se estenderam aos
lares de nossa equipe administrativa, que
passou a atuar no modelo flexible work.
O projeto foiimplementado em marco de
2020 e tornou facultativo ao colabora-
dor estar em home office e apenas com-
parecer a matriz pessoalmente, por meio
de agendamento de uma estacao de tra-
balho, nos dias em que, de fato, necessite
estar no escritério da companhia” com-
pleta o presidente.

Pensando em 2021, Ludorf estima que
‘o mercado caminhe para uma certa
acomodacdo, ap6s um periodo turbu-
lento no ano passado. Desta forma, as
expectativas sao positivas, mas adota-
mos toda a cautela necessaria em um
ambiente de certa volatilidade em fun-
cao da pandemia. No entanto, sabemos
que o mercado de lubrificantes nao se
molda apenas pelas questdes internas,
ja que possui forte conexao com o mer-
cado internacional, pela importacdao
de 6leo basico e aditivos. Assim, flutu-
acoes de cambio, precos do petroleo,
entre outros, podem pressionar custos,
levando a aumento de precos e a certa
retencao de demanda”.

Para o longo prazo, o executivo da
Petronas admite que foram feitas
adequacbes por causa da pandemia,
mas nao necessariamente mudan-
cas drasticas de planejamento. “Con-
tinuamos acreditando fortemente no
mercado brasileiro e em suas pers-
pectivas de longo prazo, e nossos in-
vestimentos baseiam-se nessa pers-
pectiva”, assegura.

Crescimento
e investimentos

FOTO: DIVULGACAO

YPF BRASIL

PABLO LUCHETTA
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A forca da cultura
organizacional
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MOOVE

GERSON FRANCISCO

O diretor da unidade de Negdcios do
Brasil da Moove, Gerson Francisco,
destaca que a empresa é otimista por
natureza. Com essa caracteristica em
seu DNA, o executivo conta que, mes-
mo com 0s percalcos impostos pela
Covid-19, “certamente a forca da nos-
sa cultura, que vem sendo construi-
da desde 2017, permitiu nos organizar
de forma acelerada e observar novas
oportunidades a partir de uma maior
integracdo de todo o0 nosso time. Isso
impactou de forma positiva nao sé no
planejamento, mas nos resultados da
empresa e para conquistarmos uma
maior relevancia no mercado”.

O otimismo, é claro, também faz par-
te das projectes para 2021. “Estamos
em um processo evolutivo e a cada
ano conseguimos nos organizar, pla-
nejar e executar melhor que o ano an-
terior. 2021 tera muitas evolucdes ao
colocarmos todos os aprendizados de
2020 em pratica. Nossa expectativa
para o proximo periodo é colher bons

frutos a partir dos novos processos
estabelecidos no ultimo ano”, vislum-
bra Francisco.

Ele ainda completa que a Moove se-
gue “investindo nas melhores tecno-
logias, performance, fortalecimento
das marcas e dos nossos portfoélios de
produtos, sempre com foco no cresci-
mento e desenvolvimento da qualida-
de e servico, com o objetivo de sem-
pre levar as melhores solucdes aos
nossos clientes”.

No balanco de 2020, o diretor acre-
dita que o principal aprendizado foi,
sem duvida alguma, através das tec-
nologias para comunicacdo, estabe-
lecer uma nova forma de nos relacio-
narmos e de fazer negdécios. Mesmo
com todos os desafios, estivemos ain-
da mais proximos nao so6 dos nossos
times, mas também de nossos clien-
tes, onde criamos uma maior integra-
¢ao por meio de conversas mais fre-
guentes e efetivas”.

Especializada em softwares exclusi-
vOs para revendedores e distribuido-
res de combustiveis e lubrificantes e
lojas de conveniéncia, a Meta Tecno-
logia teve como aprendizado na pan-
demia a adaptacdo de suas atividades
em home-office.

“Apesar de sermos uma empresa de
tecnologia, de 60 colaboradores,
nés tinhamos apenas um trabalhan-
do nessa modalidade. O principal, na
minha visao, foi ter desenvolvido fer-
ramentas para gestdo das equipes e
também a confianca no time. Passa-
mos a conversar mais sobre planeja-
mento, estratégia e coletando muito
feedback” conta Célio Vinicius Lemes,
diretor comercial da empresa.

Sobre as perspectivas, ele diz que
“esse ano ainda sera de muita cau-
tela com nossa saude, precisamos
pensar no bem maior que sao as
pessoas. Aqui na Meta, nés estamos
com 0S pés no chao e so6 retorna-
mos para o trabalho presencial no
escritorio apos a liberacao da vaci-
na. Tenho uma boa expectativa de
crescimento financeiro, consegui-
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mos fechar o ano de 2020 com um
bom crescimento e 2021 promete
ser ainda melhor”.

Lemes conta ainda que a Meta Tec-
nologia acelerou o desenvolvimento
de uma visao 100% web para o0s seus
clientes, inclusive contratando pro-
fissionais habilitados para criar no-
vos produtos que facilitem a gestao
de produtos como lubrificantes, com-
bustiveis e itens de lojas de conveni-
éncia remotamente.

O executivo conta que isso tornou-se
prioridade por causa da pandemia,
gque também teve impacto na pro-
pria empresa. “Ha pouco tempo, rea-
lizamos uma ampliacdo do escritério
e tinhamos como planejamento de
meédio/longo prazo a construcao de
uma nova sede para a empresa. Com
a pandemia, fomos forcados ao tra-
balho home office e posso dizer que
de uma forma geral, apreendemos e
executamos bem dessa forma. Esse
aprendizado nos fez repensar sobre
a construcao de uma nova sede, por-
gue ndo serd mais preciso tanto es-
paco no escritério”, pondera.

Solucoées
100% web
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Momento de
cautela narelacao
despesas x lucros
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ROYAL LUBRIFICANTES

THIAGO ROBERTO GODOY

Acostumado a trabalhar com os altos e
baixos do mercado brasileiro em rela-
¢doao cenario internacional, Fernando
Bombana, gerente comercial da Gralha
Azul Importadora e Distribuidora, que
comercializa a marca Areon de aroma-
tizantes automotivos no pais, conta
que o espirito empreendedor assegu-
rou resultados positivos paraa empre-
sa em 2020, mesmo com a pandemia.

“Devemos estar sempre preparados,
tinhamos produto para atender o mer-
cado justo no momento em que 0s
concorrentes estavam sem matéria
prima e sem estoque. Uma estratégia
comercial agressiva e conhecimento
do mercado fez toda a diferenca para
minimizar prejuizos e até ganhar mer-
cado em plena crise. Além disso, com
a constante alta do Euro e Délar, apos-
tamos em ir na contramao e trazer
para o Brasil ainda mais volume de pro-
dutos, mantendo o preco mais estavel
possivel até que o cenario econdédmico
melhore”, revela Bombana.

Mesmo que aparecam sinais de me-
lhora no cenario nacional, na opinido
de Thiago Godoy, CEO da Royal Lubrifi-
cantes, “o momento é de cautela, para
gue as despesas nado sobressaiam aos
lucros. Levamos em consideracao o
momento atual de crise, falta de ma-
térias-primas no mundo, mercado ex-
terior, entre outros aspectos, para
que assim nao deixemos faltar produ-
tos aos nossos clientes, sustento para
nossos colaboradores e crescimento a
nossa empresa. Mantivemos dois pro-
jetos que ja estavam em desenvolvi-
mento para concretizacdo em 2021,
que julgamos estratégicos para os ob-
jetivos da marca”.

O executivo complementa que, a lon-
go prazo, o planejamento para a com-
panhia foi mantido, com algumas
adaptacoes, e que para 2021 tem uma
expectativa de crescimento do merca-
do em relacao a 2020, mas muita coi-
sa vai depender de decisdes governa-
mentais, “principalmente em relacao a
reforma fiscal e ao plano de combate a
pandemia, incluindo a imunizacao por
meio da vacina e 0 socorro emergen-
cial a populacao”.

Segundo ele, “também buscamos tor-
nar nossos processos mais eficien-
tes reduzindo custos desnecessarios,
a equipe entendeu bem a proposta,
abracou a ideia e contribuiu com mui-
tas melhorias, foi muito positivo!” O
gerente comercial acredita que man-
ter o foco nas acdes estratégicas sera
o diferencial para 0os préoximos anos,
com a marca Areon perto de comple-
tar uma década no Brasil e estar pre-

sente em mais de 4 mil PDVs.

“Ainda estamos s6 comecando e te-
mos, sem duvidas, muitas parcerias
para fazer. No momento, procuramos
novos parceiros distribuidores para
algumas regides e, em outras, bus-
camos fortalecer e capacitar ainda
mais as parcerias gque temos. A pan-
demia serviu para provarmos a forca
da marca, isso nos fez querer chegar
ainda mais longe. Cada novo passo
é um desafio, e nés gostamos disso.
Desafios nos motivam e nos reinven-

tam”, conclui.

Sobre as licdes aprendidas com a pan-
demia, Godoy diz que “foi priorizar a
inovacao, criatividade, agilidade e flexi-
bilidade para as adaptacdes necessarias
para enfrenta-la. Também foi impor-
tante o conceito de cultura corporati-
va enraizado em todos de nossa equipe,
pois dessa forma houve confianca e re-
ciprocidade para que todos se adaptas-
sem, mantendo a produtividade.

A comunicacao clara e objetiva, inde-
pendente da forma feita, num papel
no vestiario ou via redes sociais, para
clientes, fornecedores ou colaborado-
res, também foi um ponto fundamen-
tal. As duas ultimas licdes que posso
citar se referem ao plangjamento e a
reserva de caixa.

Aprendemos que crises acontecem, en-
tdo precisam fazer parte dos planeja-
mentos estratégicos das empresas, re-
metendo aquele ditado ‘planeje o piore
espere o melhor’. E aempresa que man-
tém recursos suficientes para financiar
suas operacdes por tempos de grandes
interrupcdes tem mais tranquilidade
para se adaptar e sobreviver a momen-
tos de crise”.

Espirito
empreendedor
na pandemia

AREON
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A industria de equipamentos automotivos,
voltado especialmente para o mercado de re-
paracao, também teve de se adaptar a nova
realidade imposta pela pandemia da Covid-19.
“Nos vimos um grande investimento sendo
feito pelos reparadores em suas unidades de
negocios, o mercado busca crescimento em
seu tiquete médio, e para acompanhar isso
a gente precisava inovar em produtos, equi-
pamentos e servicos. Entao, trabalhamos em
2020 para desenvolver novos produtos, au-
mentar a fabricacao dos equipamentos mais
vendidos e, dessa forma, gerar para 2021 um
crescimento em produtos base e novidades.
Quando vocé gera ao consumidor oportuni-
dade de ganhos e crescimento, seu produto
€ bem visto e entra no que todos nds empre-
sarios buscamos, um faturamento maior em
cima de algo novo ou de melhor qualidade”,
aponta Vinicius Peppe, diretor da Mahovi.

Ele comemoraofatodeserumaempresajovem
e, por conta disso, conseguir tomar decisoes ra-

Seriedade,

pidas e praticas para se movimentar e enten-
der as atuais demandas do mercado. “Quando o
mundo parou por causa do virus, a gente tomou
a decisao de acelerar, investir na marca e con-
solidar os distribuidores com nossos produtos.
Essa acao gerou confianca no mercado e esta-
bilidade para apoiarmos o mercado automotivo
de reparacdo. Posso garantir que essa decisao
nos deu forca para seguir e gerar crescimento
para nos e a cadeia que nos apoia”, avalia.

Apesar das dificuldades que ainda se avizinham
no futuro préximo, como novas ondas de con-
taminacdo pelo coronavirus, falta de vacinas,
confusao na politica nacional e alta do délar,
Peppe mantém os planos para a Mahovi. “O ob-
jetivo da marca é ser a melhor fornecedora de
equipamentos para 0 mercado de reparacao.
Os s6cios tém o mesmo pensamento: trabalhar
duro, atender bem e trazer a seguranca de que
SOMOs uma empresa correta ao mercado. Ire-
mos continuar com nosso foco em gerar em-
pregos e trazer produtos com exceléncia”

Foco no mercado
dereparacao

MAHOVI

VINICIUS PEPPE

transparéncia
e qualidade

TEXSA DO BRASIL
EDILSON AZEVEDO
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A Texsa do Brasil, parceira produtora e enva-
sadora da marca Montana Oil, da californiana
KRM Company, ja inaugurou uma nova planta
no Paraguai, com capacidade de produc¢ao trés
vezes maior do que sua matriz no estado do Pa-
rana, mas espera uma trégua na pandemia da
Covid-19 para iniciar as operacdes.

Segundo o empresario Edilson Azevedo, “os bons
resultados consolidaram 0 que nds pensamos,
que é trabalhar com muita seriedade, transpa-
réncia e qualidade, acima de tudo. Nao abrimos
mdao de qualidade. Mesmo em um ano atipico,
como foi 2020, a Texsa teve um crescimento de
40% em valores e 25% em volume. Isso nos levou

amais devinte aprovacdes emdiversas das maio-
res montadoras do mundo. Entdo, a Texsa esta no
caminho certo. A nossa resposta foi 6tima em
2020 e a perspectiva para 2021 € excelente”.

Azevedo conta ainda que, por causa da pande-
mia, a empresa teve de mudar muitos aspectos
relacionados ao planejamento para 2021, mas
nao manteve as metas de crescimento. “Ain-
da nao estamos cobrindo todo o Brasil. Faltam
muitos estados em que nao temos distribuido-
res parceiros. Isso faz parte da nossa busca por
um crescimento pontual, com o pé no chao e
de sempre oferecer um atendimento de alta
qualidade aos parceiros”, conclui.

Mais eficiéncia em

O presidente da GT-OIL Lubrificantes, Ar-
tur Pilan, diz que a partir da pandemia da Co-
vid-19, percebeu que “o mundo esta mais di-
namico e integrado e que precisamos ser
mais eficientes em todas as etapas da cadeia
de producao/comercializacdao, desde a es-
colha dos nossos fornecedores até o recebi-
mento dos boletos”.

Ele admite que a empresa mudou a maneira
de fazer o seu planejamento anual para 2021,
“desde a base a ser considerada como ponto
de partida até a redefinicao das necessidades
da empresa neste novo cenario, focando em
acdes que reforcem os alicerces do negocio e

sindilub.org.br

O prepare para 0s proximos anos e eventuais
adversidades”. Para Pilan, a expectativa em
2021 é de significativo crescimento do mer-
cado e da empresa, com um primeiro semes-
tre ainda instavel, com tendéncia a normali-
zacao a partir do meio do ano.

No longo prazo, emenda o presidente da
GT-OIL, “entendemos que é necessario re-
forcar e formalizar a relacdo com nossos
parceiros e buscar constantemente a efi-
ciéncia da nossa operacdo, afim de reduzir
custos, ganhar competitividade e diversi-
ficar nosso negodcio para explorar todas as
oportunidades que ele oferece”.

FOTO: DIVULGACAO

todas as etapas
do negdcio

ARTUR PILAN
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Paraflu e Caca Bueno: essa Zc I
dupla entende de pédio.

A nimero 1 em aditivos no Brasil ( -
esta mais unida do que nunca ao ARS

_ﬂ
4 DA. Aa LU

pentacampedo do automobilismo
nacional. Além da Porsche
Carrera Cup, agora a Paraflu
também apoia Caca Bueno na
Império Endurance Brasil.

A parceria promete e esta pronta
para entregar o melhor
desempenho e performance na
temporada 2021.
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