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Editorial

Não é de hoje que o varejo especializado em equipa-

mentos, peças, ferramentas, acessórios e insumos de

refrigeração e ar condicionado tem investido na

virtualização de suas lojas, fomentando o empreendedorismo digital

no setor.

A pandemia de covid-19, entretanto, deu novo impulso a esse

processo evolutivo. Enquanto algumas empresas já contam com

anos de experiência no e-commerce, outras ampliaram os

investimentos em plataformas on-line e a variedade de SKUs

(unidade que designa os diferentes itens do estoque, estando

normalmente associada a um código identificador).

Essa evolução, que ocorre a passos largos, também é reflexo do

comportamento dos consumidores mais jovens, um público que já

desenvolveu o hábito de comprar pela internet e confia nesse

formato de varejo.

Lojas que antes atendiam somente no balcão agora têm equipes

dedicadas às áreas de e-commerce e marketing digital, conforme

mostra nossa reportagem de capa.

Segundo especialistas, a evolução do varejo on-line beneficia toda

a economia, uma vez que, além de estimular o mercado local, o

cenário estimula os pequenos empreendedores, que acabam tendo

poucas barreiras de entrada para abrir sua loja virtual.

Mas não se esqueça: promover estratégias para aumentar o fluxo

de acesso do site, como presença nas redes sociais e outras

plataformas dedicadas como a do Clube do Frio, além do trabalho

de branding, são imprescindíveis para o sucesso das lojas virtuais,

segundo varejistas ouvidos por nossa reportagem.

Boa leitura!

Evolução a passos largos
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Gente do Frio

Carioca, tecnólogo em mecatrô-

nica, eletrotécnica e automação,

cursando engenharia mecânica,

Magno Pereira da Silva é proprietário da

Engetech Ilha Climatização e Elétrica,

empresa dedicada a manutenção e

instalação de sistemas de climatização e

refrigeração. Mas nem sempre foi assim!

“Minha atuação profissional sempre foi na

área de elétrica e automação naval. Até

2015, estava trabalhando para Odebrecht

e, devido ao término de alguns contratos,

toda equipe foi dispensada. Na época, a

indústria naval estava em baixa, e as

propostas de trabalho eram fora do Brasil.

Não poderia ir e deixar minha família

Magno Silva: Da automação naval à
refrigeração e climatização

Diversificando seu
negócio, ele se tornou
especialista na área,
suprindo a demanda
da indústria do frio

conquistando assim clientes e parcerias com fabricantes”, conta

Magno.

Ele acrescentaque a mudança permitiu um crescimento rápido e

uma alta demanda de trabalhos: “Tive que contratar mão de obra

para me auxiliar nas atividades, alugar um espaço maior. Agregamos

o nicho de serviço e manutenção para empresas e instituições,

migrando do cliente residencial ao comercial, fator que contribuiu

muito com o crescimento técnico e profissional, diversificando

ainda mais nossa cartela de clientes. Isso foi graças a busca por

oferecer um serviço diferenciado, de qualidade, com qualificação

técnica, permitindo assim, trabalhar com equipamentos de maior

aqui, então, resolvi oferecer meus serviços de elétrica como

autônomo. A maioria dos clientes precisava de indicação de algum

profissional na área de climatização e me acendeu uma luz:

porque não me especializar nesta área e passar a absorver essa

demanda! E foi assim que nasceu no fundo de uma garagem, a

Engetech Ilha Climatização e Elétrica. Tive alguns desafios, entre

eles, o alto investimento em ferramentas, fator que dificultou

bastante o início, incluindo a captação dos clientes. Para aumentar

o volume de trabalho, passei a usar as redes sociais como aliada,

gerando conteúdo técnico para auxiliar os amigos que estavam

chegando na área, e mostrar também nossos trabalhos,

Diversificando seu negócio, agregou o nicho de serviço e manutenção para empresas e
instituições
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Gente do Frio

capacidade e complexidade. O mercado de HVAC-R mudou muito

desde que começamos, e para melhor. A pandemia trouxe algo

ruim, mas também, a possibilidade de interação com pessoas do

Brasil e do mundo através das redes sociais, isso causou um

movimento de união entre os refrigeristas, de conhecer e admirar o

trabalho do companheiro, de não olhar para eles como concorrente

somente, mas como um parceiro, pois o mercado é muito grande e

tem espaço para todos, assim, muitas parcerias foram formadas.

Hoje, temos grandes influenciadores oferecendo conteúdo de

qualidade, ajudando a melhorar ainda mais o nível da mão de

obra, qualificando os profissionais. Tornando nossa classe mais forte,

todos nós ganhamos”.

Magno mantém os canais digitais no Instagram e no Youtube da

Engetech Ilha, mostrando seu dia a dia e transmitindo conteúdo

técnico. O objetivo é contribuir para qualificação de mão de obra

especializada, além de outras possibilidades de atuação profissional.

“Por exemplo, hoje trabalho com manutenção em navios e

plataformas de petróleo, e poucos sabiam que essa área é carente

de bons profissionais de HVAC, e quem sem esses técnicos, nada

funciona. Imagina uma plataforma com mais de 400 pessoas sem

um ar condicionado, ou sem uma câmara frigorifica? Até mesmo

para os processos internos de produção e operação, temos o HVAC

presente”.

Ele acrescenta ainda que o mercado está em plena expansão, com

grandes possibilidades de crescimento e que o mundo valorizou os

profissionais essenciais dos setores do frio, pois a pandemia mostrou

que não dá para viver sem ar condicionado em casa, que as vacinas,

remédios, alimentos, indústria em geral dependem de mão de obra

qualificada na área de HVAC para manter seus processos

funcionando, e o bom profissional cada vez mais terá um papel

importante e será melhor reconhecido.

É preciso mudar o estigma do
“pendurador”

“Percebemos ultimamente um crescimento no cuidado com os

serviços prestados e uma grande busca por qualificação. Existe
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Gente do Frio

uma regra de ouro da área que se chama ‘Boas Práticas’, que todo

profissional deve seguir, pois garantem um serviço correto, como

determinam os fabricantes, proporcionando maior vida útil ao

equipamento. Nossa mão de obra ainda é bem carente de bons

profissionais, mas a tendência é isso mudar, uma vez que os

fabricantes enxergaram que precisam qualificar não somente as

suas autorizadas, mas os técnicos de forma geral. Hoje, os grandes

fabricantes oferecem cursos presenciais e on-line, capacitando

justamente esse tipo de mão de obra, acabando assim com a

figura do ‘pendurador’, que seria aquela pessoa que não executa

os serviços da maneira que deveria, manchando a imagem da

nossa classe”, explica.

Nas horas que não está envolvido com trabalho, Magno gosta de

viajar e tem como principal hobby, o motociclismo.

“Gosto de mexer e viajar de moto, é o que tira meu estresse das

semanas duras de trabalho, além de ouvir um bom rock, reunir os

amigos para um passeio ou viagem. Amigos e família são parte

importante em minha vida, sou filho único por parte de mãe e

tenho um irmão por parte de pai. Minha mãe é minha inspiração,

a pessoa mais importante em minha vida, por tudo que ela fez e

faz por mim, uma verdadeira guerreira. Nesses anos de caminhada,

acredito que uma das minhas maiores conquistas é a estabilidade

financeira que tenho hoje. Sou grato a Deus, pois em um momento

crítico no qual estamos passando, ter condições de trabalhar com

o que amo e conseguir ser bem remunerado e, principalmente,

reconhecido é uma grande realização. Tenho alguns sonhos ainda,

mas o maior deles será ver a Engetech Ilha como uma grande

empresa, que faça diferença na área de atuação e que possamos

ajudar muitos profissionais que estão buscando se qualificar e

fazer parte da nossa grande família do HVAC-R nacional”, revela

Magno.

E conclui: “Não desanimem, estamos passando por momentos

difíceis, todos nós. Cada um tem sua guerra diária para vencer, e

essa pandemia chegou piorando muitos as coisas, mas existe sim

uma luz no fim do túnel. No início, tudo é difícil, mas vale a pena

insistir! Buscar qualificação, parcerias e focar em qualidade. O

mercado ainda é carente de bons profissionais, existem espaço

para todos, e com garra e determinação, é possível ser vencedor.

Nunca desista”.

 O motociclismo é seu hobby preferido, fazendo passeios ao lado
de amigos
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E-COMMERCE

Acostumados à interação feita no balcão, momento em

que vendedores – e em muitos casos, até mesmo o dono

do estabelecimento – esclarecem dúvidas de técnicos e

instaladores sobre seus produtos, os varejistas especializados em

equipamentos e peças para refrigeração e climatização já

entenderam o tamanho deste modelo de comercialização.

Enquanto algumas empresas já contam com anos de experiência

no e-commerce, outras ampliaram os investimentos em plataformas

on-line e a variedade de SKUs (unidade que designa os diferentes

itens do estoque, estando normalmente associada a um código

identificador), especialmente após o início da pandemia do novo

coronavírus.

Reconhecido case de sucesso no HVAC-R nacional, a varejista

niteroiense Eletrofrigor sentiu o impacto da pandemia nos negócios,

com uma queda significativa nas vendas a partir do começo da

crise sanitária no ano passado.

Com isso, foram três meses de incertezas, mas quando este elo da

Comércio amplia investimentos em
lojas virtuais

Pandemia de covid-19 acelerou investimentos em plataformas de e-
commerce para dar conta do aumento da demanda por peças e

equipamentos

E-COMMERCE

cadeia do frio também foi declarado serviço essencial, as coisas

foram voltando aos eixos. A retomada se deu a partir de outubro

do ano passado e foi crescendo gradualmente até abril deste ano,

quando a entrada do outono trouxe a natural retração das vendas.

“As vendas estão muito pulverizadas, temos mais de cinco mil itens

disponíveis no site, e vamos acrescentar outros mil itens até o fim

de 2021, a fim de oferecer todos os tipos de solução para o

profissional de instalação e manutenção”, acrescenta a CEO da

Eletrofrigor, Graciele Davince Pereira.

Para elevar as vendas on-line, especialmente de ferramentas e peças

para ar-condicionado, eletrodomésticos e refrigeração doméstica

e comercial, a empresária informa promover estratégias para

aumentar o fluxo de acesso do site, como presença nas redes

sociais e Google Ads, além do trabalho de branding que está sendo

implementado.

Em junho, em comemoração aos dez anos de fundação da

Eletrofrigor, a empresária inaugurou a expansão de sua loja física
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E-COMMERCE

no centro de Niterói (RJ), praticamente triplicando o espaço útil

de 125 m² para 350 m², após a locação do imóvel vizinho.

Graciele estima que a ampliação vai elevar em torno de 30% o

faturamento nos próximos 12 meses, considerando a maior oferta

de produtos, o atendimento simultâneo de mais clientes e o

incremento das vendas por impulso com o autosserviço.

Além da matriz em Niterói, a Eletrofrigor tem uma unidade em São

Gonçalo (RJ), um centro de distribuição em Cariacica (ES) e três

pontos de retirada – no bairro de São Cristóvão, Rio de Janeiro;

em Vila Nova, na cidade de Cabo Frio (RJ); e na Barra Funda, zona

oeste da Capital paulista.

Outra varejista de renome, a Refrigeração Cacique, de São José do

Rio Preto (SP), passou por processo similar. Com a pandemia, se

viu obrigada a fortalecer seu setor de e-commerce. Afinal, com

menos gente na rua, observou a demanda por produtos on-line

fazer uma curva de crescimento considerável.

“Em função dessa nova realidade, nossas perspectivas são muito

otimistas para os próximos anos. Temos um mix de produtos que

sempre está em alta, mas atualmente a linha comercial é a que

mais vende”, explica o analista de comunicação e marketing da

Cacique, Danilo de Morais.

Embora não revele o número de SKUs disponíveis para venda on-

line, o executivo frisa que o planejamento da companhia rio-

pretense é investir cada vez mais no mercado digital, com o objetivo

de proporcionar experiências cada vez mais positivas para os

clientes.

“Sempre tivemos uma forte influência digital, e continuamos

fortalecendo esse modelo, por exemplo, realizando ações em

parceria com influenciadores digitais e postando conteúdo de

alta relevância nas redes sociais”, salienta Danilo, reforçando que

a Refrigeração Cacique conta com uma equipe especializada que

cuida de toda a produção de suas campanhas.

Há 23 anos no mercado, a loja oferece peças, componentes e

equipamentos para refrigeração doméstica, comercial e industrial,

além de câmaras frigoríficas e aparelhos de ar-condicionado.

Atualmente, conta com três lojas e dois centros de distribuição.

Além da matriz, em São José do Rio Preto, tem uma unidade em

Franca (SP) e outra no bairro do Ipiranga, na capital paulista. Dos

seus 60 colaboradores, quatro são responsáveis pelo e-commerce.

Planos

As vendas em plataforma de e-commerce estão nos planos da

paulistana Zeon, que sempre investiu no atendimento de balcão,

em sua loja da tradicional Alameda Glete. Desde 2018, o mesmo

ocorre na loja de Mogi-Guaçu (SP).

“Nossa empresa, antes e durante a

pandemia, não aderiu ao sistema de vendas

on-line, pois nosso forte sempre foram as

vendas ‘frente a frente’, com os clientes

sendo abordados até por telefone pela nossa

equipe de telemarketing, além do nosso

atendimento presencial”, afirma o gerente

comercial da empresa, Luiz Henrique

Cardoso Thimoteo.

Fundada oito anos atrás, a varejista conta

com cerca de três mil itens disponíveis nas

lojas, tendo como carros-chefes o cano de

cobre e o gás refrigerante.

“Nosso marketing é feito no dia a dia, venda

após venda, cara a cara com o nosso cliente.

Nossa filosofia é fazer de tudo para que o

nosso cliente não fique muito tempo dentro

da loja, pois assim ele sempre acaba

retornando”, enfatiza Luiz Henrique.

Refrigeração Cacique é uma das empresas do setor de varejo que conta com uma
equipe especializada em e-commerce
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Cadeia do Frio

Iniciada no primeiro trimestre de 2020, a pandemia do novo

coronavírus evidenciou ainda mais o papel de protagonismo

da refrigeração industrial nos processos de armazenagem,

transporte e preservação de alimentos e produtos médicos, a

exemplo das vacinas.

Se por um lado o fechamento compulsório de bares e restaurantes

atrapalhou fortemente o HVAC-R nacional, por outro, acabou

impulsionando as demandas geradas por grandes e médias redes

supermercadistas e por pequenos estabelecimentos deste

segmento.

Paralelamente à covid-19, o atual momento de incertezas climáticas

e descontrole das condições macroeconômicas levaram diversos

países, inclusive o Brasil, a aumentar seus estoques reguladores de

Carnes e leite impulsionam HVAC-R
Para atender ao crescimento da demanda por armazenamento e transporte

refrigerado de alimentos, principalmente para o setor supermercadista,
cadeias produtivas têm investido em logística e equipamentos

proteína animal, a fim de garantir o abastecimento e a segurança

alimentar.

“Este cenário contribuiu significativamente para o crescimento da

indústria nesta atividade e a ampliação dos frigoríficos brasileiros,

já que essas atividades necessitam de equipamentos para

resfriamento e congelamento”, diz o vice-presidente de refrigeração

da Associação Brasileira de Refrigeração, Ar Condicionado,

Ventilação e Aquecimento (Abrava), Ricardo dos Santos, executivo

da Mayekawa, companhia que atua na área de refrigeração

industrial.

Ao mesmo tempo, pontua ele, o País terá forte investimento no

segmento de logística com temperatura controlada, uma vez que

o mercado observa o andamento da construção de vários novos
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Cadeia do Frio

centros de armazenamento refrigerado. Com isso, não só o

segmento de carnes se beneficiou, mas também o de leite e

derivados, que acabou pegando carona nessas mudanças positivas.

“A busca por entrepostos refrigerados não é um fenômeno novo,

mas sim a crescente procura por espaços refrigerados complexos

e muito específicos. Até porque a indústria de armazenamento

refrigerado tem sido fortemente impulsionada pelas vendas on-

line e a crescente demanda do consumidor por produtos frescos

de alimentação saudável e por produtos farmacêuticos que

requerem armazenamento especializado”, explica Ricardo.

No entendimento do VP da Abrava, esta guinada levou à construção

de mais centros de distribuição de pequeno porte localizados

regionalmente, para ajudar a diminuir o tempo de entrega e

aumentar a vida útil dos produtos.

“Muitas empresas estão alugando espaços, com localização ideal,

e os reformando para criar um ambiente de armazenamento

refrigerado, com enfoque especial na eficiência energética, pois

aproximadamente 25% do custo total de funcionamento de um

CD refrigerado refere-se ao consumo de energia elétrica”, comenta.

Igualmente importante para o segmento de leite e derivados, o frio

tem papel essencial em uma das primeiras etapas pós-extração do

animal, quando é necessário levar o produto, então a uma

temperatura de 34 ºC, até 4 ºC, em um período de três a quatro

horas, para garantir a segurança em relação a bactérias.

“Sem este processo, não se pode garantir a qualidade do leite,

sendo necessário manter esta temperatura até que o produto

chegue aos laticínios. No transporte refrigerado é igualmente

importante, dando à cadeia do frio a grande responsabilidade de

garantir a qualidade do leite que consumimos, bem como a sua

condição para a produção de seus derivados”, descreve o gerente

de vendas da Danfoss do Brasil, Eládio Pereira.

O executivo salienta que a multinacional é referência no mercado

de leite em toda a América Latina, com produtos de alta tecnologia

que atendem desde o pequeno produtor, a partir de um tanque

de 300 litros, até grandes produtores e laticínios.

Segundo ele, os investimentos dos segmentos de carnes e leite têm

sido fundamentais, nos últimos dois anos, para o crescimento do

transporte refrigerado no Brasil, que não sentiu tanto os impactos

da pandemia, uma vez que o consumo de alimentos da população

migrou de bares e restaurantes para os supermercados,

principalmente devido ao home office.

“O transporte frigorífico se intensificou por causa do aumento da
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Cadeia do Frio

demanda por alimentos. Como já estava preparado em relação a

equipamentos e normas de qualidade e temperaturas, o grande

desafio foi atender à crescente procura por novos equipamentos, o

que ocorreu com êxito”, argumenta.

O executivo da Danfoss entende que, atualmente, o segmento de

leite e derivados está bem coberto em relação à cadeia de refrigeração,

por meio de resfriadores e conservadores de leite, além do transporte

frigorífico.

Entretanto, assegura ele, as novas tecnologias que estão chegando

ao setor agrícola, com intensificação da internet em zonas rurais,

são consideradas os próximos desafios dos fabricantes de

equipamentos de frio.

“A digitalização desses processos, o monitoramento remoto de

temperaturas e da produção darão maior credibilidade ao produtor

e agregarão valor ao leite, quando o mesmo for repassado aos grandes

frigoríficos e cooperativas, beneficiando toda a cadeia produtiva”,

complementa.

Para os técnicos em refrigeração e de outros segmentos do HVAC-R,

enfatiza o executivo, a grande dificuldade ficará em torno das grandes

distâncias e da dificuldade de locomoção até os produtores que

possuem equipamentos de resfriamento de leite, a maioria dos quais

estabelecidos na zona rural.

“Isto resultará em uma assistência técnica de maior valor devido aos

custos relacionados à locomoção. Como a maioria dos técnicos

está localizada nas grandes cidades, é preciso entender a limitação

existente para a disponibilidade de pessoal qualificado, pois vai

haver desequilíbrio entre a demanda de serviços e a mão de obra

especializada disponível em determinada região”, analisa.

Este é o mesmo ponto de vista do vice-presidente de refrigeração da

Abrava, Ricardo dos Santos, ainda que tenha expandido as mesmas

dificuldades para a indústria, “visto que a constante ampliação e

construção de novas fábricas de alimentos e centros de distribuição

refrigerados tem apresentado ao empresariado o enorme desafio de

encontrar mão de obra qualificada para operação e manutenção

dos sistemas de refrigeração”, conclui ele, projetando que o setor

do frio terá muito espaço para crescer nos próximos anos.
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Além da obrigação de estudar por longos períodos e de

obter licenças municipais e estaduais autorizando o

trabalho com instalações e manutenções de

equipamentos e sistemas de refrigeração e condicionamento de

ar, o modelo de trabalho e remuneração para técnicos e

instaladores, nos Estados Unidos, é bem diferente (e considerado

melhor) daquele adotado aqui no Brasil.

Para entender esta realidade, que continuamente atrai mão de

obra nacional, a Revista do Frio ouviu alguns profissionais que há

anos se mudaram para o hemisfério norte, em busca de novas

oportunidades, segurança, capacitação e, claro, ganhos mais

robustos. E não se arrependeram.

Brasileiros se dão bem no HVAC-R
dos EUA

Com estudo e muita disciplina e horas de trabalho, técnicos e
instaladores contam porque trabalhar no exterior é bem mais vantajoso

profissional e economicamente

Para começar, é preciso entender que, nos Estados Unidos, técnicos

e instaladores atuam subdivididos por segmento, modalidade que

acaba estimulando a especialização e afastando a por vezes danosa

intervenção de prestadores de serviços “generalistas”, nem sempre

com a capacidade necessária para resolver um problema mais

específico.

Assim, enquanto uns mexem com a instalação de dutos, outros

ficam responsáveis pela montagem da máquina. Da mesma forma,

há quem atue com equipamentos frigoríficos, e técnicos que se

encarregam de fazer somente consertos e manutenção. Já na área

de refrigeração, a maioria das empresas norte-americanas só opera

neste segmento do HVAC-R.

Recursos Humanos
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Para a realização da maioria dos trabalhos, há licenças que

precisam ser obtidas, como a Sheet Metal Workers Licensing e

a Mechanical License, cabendo à prefeitura local fiscalizar a

existência desses papéis e a obra em si. Para consegui-las, é

necessário estudar por até cinco anos e obrigatoriamente ter o

famoso Social Security Number (o nosso CPF) – documento

que sempre constituiu a maior dificuldade dos brasileiros, afinal

nem todos entram legalmente (ou permanecem com este status

por muito tempo) no país.

De modo geral, relatam os profissionais entrevistados, os

brasileiros costumam ser muito bem tratados e recebidos pelos

clientes locais, embora a maioria desconheça a nossa cultura,

exceto a alegria, o bom humor e a disposição para o trabalho.

Evidentemente que há experiências negativas, especialmente

em localidades mais conservadoras, refratárias a estrangeiros.

O modelo de trabalho e remuneração também são grandes

diferenciais em comparação com o HVAC-R brasileiro.

Enquanto aqui geralmente se trabalham oito horas diárias para

um salário fixo pago mensalmente, nos Estados Unidos essa

política é mais flexível.

Lá, como técnicos e instaladores ganham por hora e o montante

varia de acordo com a experiência de cada um, fica mais fácil

dimensionar um cronograma de operação e os custos médios

de cada tipo de trabalho e mão de obra.

Para se ter ideia, boa parte dos profissionais não tem um número

mínimo ou máximo de horas para trabalhar, mas atua conforme

a demanda e a necessidade do contratante. Geralmente,

trabalha-se de segunda a sexta-feira e, em alguns casos, pode-

se estender para o sábado.

A remuneração varia, começando em torno de US$ 15 (R$ 78)

para ajudantes mais inexperientes, podendo chegar a US$ 40

(R$ 208) para cargos de chefia. Quando o trabalho ultrapassa a

quantidade de horas acertadas no contrato, o empregado chega

a receber 50% a mais do valor da hora normal.

Esta nova cultura do trabalho no setor do frio foi bem assimilada

pelo técnico em refrigeração gaúcho William Oliveira, 29 anos.

Formado no Senai em 2013, ele entrou em 2018 nos

Estados Unidos, onde chegou com a experiência de

onze anos de atuação na Disk-Ar, empresa da família

localizada em Porto Alegre (RS).

Este tempo de trabalho e de conhecimento sobre

empreender no setor foi fundamental para ele se

estabelecer no mercado norte-americano. No

começo, levou apenas dois dias para encontrar o

primeiro trabalho. Mais tarde, situado na cidade de

Marlborough (Massachusetts), constituiu a Ice Tech

Corporation, hoje com seis colaboradores e licença

para operar neste estado da costa leste.

“Trabalhar nos Estados Unidos é incomparável.

Ganhar por hora, por exemplo, elimina as conhecidas

‘gambiarras’, porque nós passamos a ter mais tempo

para realizar os trabalhos, e todo o material é cobrado

à parte do cliente. Quando recebe um orçamento, o

cliente sabe os preços dos materiais e o valor da hora

de trabalho”, afirma William.

Igualmente estabelecido em Massachusetts, mas na

capital, Boston, o instalador carioca Erni Garcia de

Araujo, 48 anos, também aproveitou os 27 anos de

experiência no mercado brasileiro – dez deles como

Erni Garcia de Araújo é um dos brasileiros que têm aproveitado as
oportunidades oferecidas pela indústria de refrigeração e ar condicionado
norte-americana
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empresário em Itaboraí (RJ), em posto autorizado de fabricantes

como Electrolux e Midea – para progredir nos Estados Unidos.

Especializado em refrigeração doméstica e há dois anos e meio

no país, foi conseguindo oportunidades com outros brasileiros.

Hoje é autônomo e trabalha 100% com instalação de ar-

condicionado central (que conjuga aquecimento e

condicionamento de ar) e split, cuja maioria dos equipamentos

tem a opção de aquecimento. Ambos são essenciais para

Presença empresarial
Realocado do Brasil para os Estados Unidos ainda no início de 2017, com o objetivo de ajudar a expandir a presença da Full

Gauge Controls no país, o gerente de vendas nacional da companhia, Lucas De Marchi, se adaptou bem à nova casa, processo

facilitado por sua ampla experiência no exterior.

Baseada desde 2015 em Miami, no estado da Flórida, a multinacional gaúcha também atende clientes do Canadá. “Devido ao

tamanho do território e à filosofia de estarmos sempre próximos aos nossos clientes e parceiros comerciais, viajo mais de 50% do

tempo”, descreve.

Formado em administração de empresas com ênfase em comércio exterior pela Universidade La Salle, do Rio Grande do Sul, o

executivo levou para lá seus mais de dez anos de experiência no HVAC-R, tendo atuado em diversos mercados fora da América

Latina.

Nestes poucos anos em que atua nos Estados Unidos, Lucas teve tempo de sobra para analisar e comparar o modo de trabalho de

profissionais locais com o dos brasileiros, reconhecendo em seus compatriotas os diferenciais positivos que têm feito sucesso no

aguentar as baixas temperaturas, que em determinadas épocas

do ano podem chegar a 15 ºC negativos.

“Quando cheguei, a maior dificuldade encontrada era ir a uma

revenda e conseguir informações, por exemplo, sobre o preço

de um botijão de refrigerante R-410A. Coisa simples, mas o

vendedor me perguntava se eu tinha licença, e como à época

ainda não havia conseguido o documento, nem mesmo me

passava esta informação”, lembra Erni.

mercado norte-americano.

“O refrigerista norte-americano é mais

específico e tem uma capacidade inferior

de adaptação e resolução de problemas.

Ou seja, para ele, é mais fácil substituir

do que consertar. Já o brasileiro consegue

navegar por diferentes áreas, como

refrigeração doméstica, comercial e

climatização, de forma mais fluida e

resolutiva. Sua resiliência e capacidade

de se reinventar são características muito

valorizadas por aqui”, complementa o

executivo.
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Expansão da Full Gauge levou Lucas De Marchi para os EUA; executivo se adaptou
bem à nova casa
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Embora o Brasil tenha perdido 75,2

mil lojas em 2020, segundo

levantamento da Confederação

Nacional do Comércio de Bens, Serviços

e Turismo (CNC), o casal Márcio e Elaine

Nascimento apostou contra todos os

prognósticos negativos de uma economia

até então fechada por causa da covid-19.

Em 1º de agosto do ano passado, em meio

às incertezas e buscando alternativas com

o objetivo de contornar as dificuldades

Nascimento Ar celebra 1º ano de
operação

Sediada na Praia Grande, litoral de São Paulo, empresa comemora o
sucesso do novo negócio, promovendo concorrida recepção para

técnicos, instaladores, fornecedores e parceiros

geradas pela pandemia para a sua empresa

de assistência e manutenção – fundada em

2012 –, que ficou parada por cinco meses,

a dupla precisou se reinventar e abriu a

Nascimento Ar – Peças e Acessórios.

Estrategicamente localizada no bairro Sítio

do Campo, fora de perímetros com perfis

mais comerciais, como o tradicional

Boqueirão, a varejista fica anexa ao galpão

onde já funcionava a sua área de

manutenção.

“Na verdade, nem houve interesse em

outros locais, pois o imóvel foi alugado do

mesmo proprietário. Além disso, evitamos

as dificuldades próprias de lugares mais

movimentados, em que o técnico ou o

instalador vai ter problemas para deixar o

carro, gastar com estacionamento

particular ou zona azul. No nosso bairro,

não há esses problemas, uma grande

vantagem para o negócio”, argumenta

Márcio.

AniversárioAniversário
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Após inaugurar a loja, o casal foi

gradualmente aumentando a variedade de

produtos disponíveis, tendo iniciado com

poucos itens – em sua maioria, com grandes

dimensões, a fim de ocupar os espaços.

“Agora, falta espaço, visto que atualmente

dispomos de cerca de 2 mil produtos”,

complementa Elaine.

Neste primeiro ano de vida, a Nascimento

Ar cresceu tanto que em pouco tempo

precisou ampliar de dois para nove o

quadro de colaboradores, com a vantagem

de que eles conseguem atender às

demandas de forma setorizada, processo

que poupa tempo e trabalho.

“Com a experiência adquirida nesses anos

de mercado, entendendo as necessidades

dos clientes, decidimos abrir mão de

atender instalações residenciais aqui na

nossa região. Assim, acabamos passando

esses serviços para os nossos amigos,

parceiros e clientes”, comenta Márcio.

Celebração
Para comemorar o primeiro ano de vida

da loja, o casal promoveu em 14 de agosto,

no estabelecimento, uma recepção para

técnicos, instaladores, parceiros e

fornecedores, recebendo mais de 100

pessoas – muitas das quais provenientes de

outros estados, como Rio de Janeiro e Santa

Catarina – para um café da manhã e assistir

às palestras do professor Américo Martins

Júnior, técnico em refrigeração e ar

Festa de aniversário de um ano da Nascimento Ar reuniu clientes e parceiros de diversos
estados brasileiros
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condicionado e sócio-diretor da Thermo

Cursos, de São José do Rio Preto (SP), e do

técnico Job Ney Palmeira, da Job

Refrigeração.

Um dos responsáveis pelo processo de

qualificação de Márcio e de seus

colaboradores e por auxiliar os

empreendedores na implantação da loja

na cidade, o professor Américo abordou,

em sua apresentação, o circuito básico de

refrigeração, mostrando os problemas mais

comuns encontrados nesse componente e

apontando as soluções disponíveis. Além

disso, explicou conceitos de

termodinâmica, conhecimento que,

segundo ele, infelizmente ainda é bastante

ausente entre os profissionais do mercado.

“Márcio e Elaine são iluminados. Montaram

essa estrutura e acreditaram que iria dar

certo. Primeiro, acreditaram neles; depois,

na região; e hoje têm todo esse sucesso.

Tenho certeza que não vão ficar só nesta

loja, mas abrirão outras. Basta que entendam

o processo de franquia e da montagem de

lojas em série, que vão prosperar”, projetou.

Com a visão de que a tecnologia Inverter já

está dominando o mercado, o técnico

carioca Job Ney explicou aos técnicos e

instaladores “ser fundamental se atualizar

para atender às demandas geradas pelo

HVAC-R, uma vez que a indústria tem

desenvolvido equipamentos cada vez mais

modernos, que visam principalmente a

eficiência energética e a preservação do

meio ambiente”.

“Márcio e Elaine, com quem tenho

relacionamento há pouco tempo, já

mostraram que são muito competentes e

estão colhendo o sucesso, como ficou claro

neste evento, com a presença de gente de

vários lugares do País”, salientou.

Parceria
A Nascimento Ar tem parceria com diversos

players do mercado, com destaque para a

chinesa Gree, uma das maiores fabricantes

de ar-condicionado do mundo. A loja de

Praia Grande é uma agente autorizada da

multinacional, colaborando inclusive para

a disseminação da marca na Baixada

Santista, especialmente entre instaladores e

técnicos da região.

No Brasil, a Gree opera em Manaus (AM)

em um ambiente com área de 100 mil

metros quadrados e tem aproximadamente

1.000 funcionários e mais de 1.000 pontos

de pós-venda em 24 estados.

“A Nascimento Ar é uma empresa com

potencial de crescimento muito grande,

porque adota a excelência em tudo o que

faz. Com seu credenciamento na Gree, para

instalação, manutenção ou reparo em

qualquer máquina da linha comercial leve

ou residencial, acreditamos que ao longo

do tempo vamos estreitar ainda mais nossos

laços mutuamente”, afirma Marco Antônio

Barreto, da área comercial da Gree.

O executivo desejou toda a sorte do mundo

para Márcio e Elaine, lembrando que o setor

de refrigeração é muito promissor e a

Nascimento Ar ainda vai crescer muito nos

próximos anos, “visto que atualmente só

22% do mercado conta com produtos

instalados, portanto ainda há espaço para

se conquistar os 78% restantes. Sendo assim,

a tendência é crescer, crescer, crescer”,

arrematou.
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A Elgin, empresa de equipamentos e soluções nas áreas de climatização, refrigeração, iluminação e energia fotovoltaica, lança o micro

inversor de 2000 w com tecnologia IoT (Internet das Coisas) para projetos de energia solar em telhados e pequenos terrenos de

consumidores residenciais e empresariais.

Segundo a Elgin, a tecnologia do novo micro inversor, equipamento que converte a corrente elétrica dos painéis solares para uso

doméstico e empresarial, consegue comunicar diretamente com a internet, redes IEEE 802.11 b/g/n e não necessita de um comunicador

intermediário no caso do sistema com a tecnologia Wi-Fi (PLC ou DTU). O micro inversor é um equipamento com a mesma funcionalidade

que um inversor convencional (inversor string) que possui um hardware bem compactado devido a sua forma de instalação.

Com a aposta em novas tecnologias para o mercado fotovoltaico, a empresa prevê que a área de energia solar se tornará a divisão mais

representativa em até cinco anos.

“A divisão de energia solar é um dos

principais focos da Elgin atualmente.

Desde o ano passado, estamos mais

focados no setor, investindo em pessoas,

TI e logística, estreitando o relacionamento

com o mercado e melhorando ainda mais

nosso atendimento aos parceiros

integradores”, disse Glauco Santos, diretor

da divisão de energia solar da Elgin.

A  Termomecanica, empresa nacional na transformação de cobre e suas ligas, comunica a inauguração de uma nova fábrica de

vergalhões em agosto último. A nova planta contou com investimento de US$ 25 milhões, o que inclui a construção do edifício,

aquisição de equipamentos e instalação de novas tecnologias. Instalada em São Bernardo do Campo (SP), a nova fábrica de vergalhões

de alumínio terá capacidade de produzir até 30 mil toneladas por ano.

De acordo com Luiz Henrique Caveagna, diretor geral da Termomecanica, a linha deverá operar com capacidade máxima de produção

já em 2022. “Em 2021, deveremos estar operando próximo à capacidade no decorrer de novembro porque há uma rampa de

aprendizado. Já em 2022, nossa expectativa é atender o mercado com uma produção próxima a 30 mil toneladas por ano”.

O objetivo da companhia, segundo o executivo, é contribuir com o crescimento da economia do país, atender as demandas do exterior,

bem como ampliar a capilaridade da marca no mercado.

“Nossa meta é atender o mercado brasileiro, com produtos de qualidade, e cujo fornecimento, hoje, o mercado nacional se ressente por

falta de especialização. Além disso, com a recente inauguração do Centro de Distribuição de Carolina do Norte, nos Estados Unidos,

temos uma demanda ainda maior para o mercado internacional. Com a inauguração da nova fábrica, estaremos preparados para

atender a demanda externa e comprometidos com o contínuo crescimento de nossa operação”, explica o executivo.
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A Dufrio, sediada em Porto Alegre (RS), está investindo no atendimento personalizado e na expansão pelo Brasil. A empresa, que tem 21

lojas em 14 estados, acaba de inaugurar uma unidade em Campo Grande (MS), e em breve, abrirá uma megaloja no bairro da Barra

Funda, na capital paulista, rompendo a barreira de R$ 2 bilhões de faturamento por ano, segundo informações do mercado.

“A loja da Barra Funda será uma das maiores lojas do Estado de São Paulo. Ela terá um grande espaço Express, para atender ao instalador

da forma mais rápida possível, e também vai funcionar como um pequeno Centro de Distribuição”, conta o CEO, Guillermo Zanon.

No modelo Express, já presente em outras lojas da Dufrio, os clientes, em especial instaladores, técnicos e outros profissionais especializados,

têm acesso mais direto aos produtos. A ideia é sair

cada vez mais do formato tradicional no qual o balcão

separa o cliente do vendedor. A empresa comercializa

produtos dos segmentos de ar condicionado,

climatização, refrigeração comercial, câmaras

frigoríficas, linha branca, frio alimentar, linha de

ferramentas, eletrodomésticos, eletroportáteis e

eficiência energética a partir de placas fotovoltaicas.

Possui, ainda, a Dufrio Financeira, faz vendas por

telefone e pela internet e está presente em grandes

marketplaces.

ATENDIMENTO PERSONALIZADO

A Revista do Frio é uma das apoiadoras e estará presente na 1ª Edição do Global Meeting Dannenge 2021, que acontece de 16 a 18

de Setembro de 2021, no Jurerê Internacional, em Florianópolis - SC - Brasil.

O  Global Meeting Dannenge, realizado pela Dannenge International, é um evento multidisciplinar que reunirá engenheiros, projetistas,

instaladores do mercado de HVAC e outros profissionais de setores clientes para compartilhar suas percepções, ideias e inovações! Além

das palestras técnicas, acontecem eventos paralelos com entretenimento, intercâmbio de culturas, networking e outras atrações.

Serão 3 dias de evento com palestras técnicas dedicadas ao setor de HVAC com enfoque na Qualidade do Ar Interior, Eficiência

Energética e Sustentabilidade das Edificações. Contaremos com a presença de profissionais nacionais e internacionais, entre eles,

Sebastián Brain e Alejandro Rodas (Oxigena Chile), Carlos Lima (JCI-Hitachi), Rafael de Moura (Mercato Automação), Matheus Lemes

(Trane Brasil), Celso Simões Alexandre (Trox Americas), Luis Claudio Almeida (Trox Brasil), Ricardo Cherem de Abreu (RGF Environmental/

Dannenge International), Fernando Abreu (Dannenge International), Eduardo Prado (Tecno Serviços), Eduardo Hugo Muller (Muller

Engenharia- ASBRAV), Arnaldo Basile (ABRAVA), Edson Alves (SMACNA BRASIL) e Carlos Trombini (ANPRAC).

Informações sobre o Global Meeting Dannenge, acesse http://dannenge.rds.land/global-meeting-dannenge

AGENDA CONFIRMADA

D
iv

ul
ga

çã
o

D
iv

ul
ga

çã
o

Ano XXXI - Nº 376 - Setembro/2021





36

Frio em Foco

A  Daikin Brasil anuncia a aquisição da planta industrial, localizada em Manaus (AM), firmando o compromisso de investimentos no

Brasil, parte da celebração dos 10 anos da empresa no país.

De acordo com Roberto Yi, presidente da Daikin Brasil, a aquisição da fábrica é parte da celebração dos 10 anos de Brasil e a

continuidade dos investimentos feitos no país nos últimos anos. Assim como o Centro de Treinamento, em São Paulo (SP), os showrooms

nas filiais em Porto Alegre (RS), Rio de Janeiro (RJ), Brasília (DF) e Recife (PE), inaugurados em 2019.

“Anunciamos um novo passo que expressa a intenção de continuar acreditando no crescimento da Daikin no país. Nossa matriz vê com

bons olhos esses investimentos, apesar de também entender que o mercado está cada vez mais desafiador. O uso de produtos de alta

eficiência deve ser incentivado e disponibilizado aos consumidores brasileiros e, por isso, trazemos o que há de mais moderno no

mundo em termos de produto”, informa Yi.

A Schneider Electric anunciou o lançamento de um data center EcoStruxure modular ”tudo em um” com refrigeração líquida.

Integrado pela Avnet e com refrigeração de imersão de precisão ao nível do chassi da Iceotope, o novo módulo pré-fabricado

permitirá que as aplicações de Edge Computing de alto desempenho (HPC) com utilização mais intensiva de CPU e GPU sejam

implementadas com maior fiabilidade em ambientes adversos e remotos. A novidade permite processar os dados em tempo real com

rapidez, eficiência e menor latência.

Alojada num armário padrão ISO de 20 pés, a solução tem capacidade para uma carga de TI padrão de 60 kW até 336 kW e inclui

A planta fabril possui cerca de 45 mil metros

quadrados, com produção local de equipamentos

residenciais e comerciais leves de alta tecnologia,

com capacidades que variam de 9.000 a 48.000

Btu/h. O terreno também comporta uma futura

expansão, tanto na linha de produção quanto na

armazenagem, totalizando uma área de 90 mil

metros quadrados.  Recentemente, a fábrica passou

por uma atualização em sua linha de produção

para produzir o mais novo Split EcoSwing Smart R-

32, que opera com o fluido R-32.

alimentação completa por bateria de reserva,

proteção contra incêndios, dissipação de calor

e refrigeração redundante. Integrado na gama

de Data Centers Modulares EcoStruxure, o

módulo pré-fabricado Liquid-Cooled All-in-

One oferece uma solução rápida, flexível e

previsível e permite a instalação de nova

capacidade de Data Center. Todos os

equipamentos vêm instalados e testados de

origem, para que possam proporcionar um

desempenho resiliente e previsível com risco

reduzido desde o primeiro dia.

REFRIGERAÇÃO LÍQUIDA

INVESTIMENTO NO BRASIL
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A Vulkan do Brasil lança o aplicativo V CONNECT com informações de aplicação, manutenção, operação e soluções de toda a linha

de produtos, acessíveis a qualquer momento através do smartphone e em três idiomas.

O app VCONNECT Platform é uma ferramenta que reúne todas as informações

técnicas dos produtos da marca. Para acessar basta baixar o aplicativo gratuitamente

no Google Play Store ou Apple Store, buscando por VConnect Platform.

O aplicativo permite fazer buscas por diversas formas: nome, código e família do

produto, desenvolvido para oferecer praticidade aos clientes que, mesmo em

locais remotos, poderão consultar informações técnicas remotamente. Outra

facilidade é que o conteúdo favorito ficará disponível, inclusive em locais sem

acesso à internet.

“Foi necessário mais de um ano de dedicação no desenvolvimento do aplicativo

e adotamos o conceito de Design Sprint para trazer uma solução que atenda as

demandas reais dos futuros usuários do app, inclusive testamos o protótipo

diretamente com alguns clientes antes do seu lançamento, para levar a melhor

experiência aos clientes. Novos upgrades virão futuramente conforme os feebacks

que iremos receber dos usuários pelo próprio app”, destaca o diretor de

engenharia e desenvolvimento da Vulkan do Brasil, Josias Leal.

FERRAMENTA ONLINE
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Em comemoração à semana do meio ambiente, o Ministério do Meio Ambiente (MMA) e o PNUD conferiram à TROX o quadro

comemorativo Indústria Sustentável: Esta Empresa Ajuda a Proteger a Camada de Ozônio. As empresas beneficiárias do PBH substituíram,

com respaldo técnico e financeiro do Programa, o HCFC-141b por substâncias que não agridem a camada de ozônio e que apresentam

baixo potencial de aquecimento global.

Segundo o Governo Federal, com o apoio do PNUD e adesão de

353 empresas, houve a redução de 2.160 toneladas de HCFC-

141b, ajudando o Brasil a cumprir as metas estabelecidas pelo

Protocolo de Montreal.

Luis Claudio M. S. Almeida, diretor geral / MD da TROX do Brasil,

ressalta que, atuar em harmonia com a sociedade e o meio

ambiente é uma das diretrizes que faz parte da política da qualidade

da companhia.

“Esse reconhecimento nos deixa satisfeitos e orgulhosos, pois é o

resultado de uma das diversas ações que fazemos para garantir a

sustentabilidade do nosso negócio e de nosso planeta. As empresas

têm a responsabilidade de garantir um planeta melhor para as

gerações futuras, e a TROX está fazendo a parte dela”, conclui.

MEIO AMBIENTE
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A Gree Electric Appliances apresenta o novo Teste Inverter, um aparelho destinado aos técnicos instaladores, que faz a aferição e

medição dos parâmetros de funcionamento de equipamentos do tipo Inverter, desenvolvido com o propósito de facilitar o processo de

instalação dos equipamentos de climatização, além de otimizar tempo.  A nova versão do equipamento está disponível na versão em

português e conta com apenas três botões, facilitando o manuseio e diagnóstico. 

“O Novo Teste Inverter foi desenvolvido especialmente para auxiliar e favorecer o trabalho do profissional instalador. É uma ferramenta

que permite aprimorar a qualidade do serviço, pois detecta e analisa, de forma rápida, possíveis falhas no sistema. Por ser ágil, reduz

consideravelmente o tempo de instalação do produto, beneficiando tanto o profissional quanto o consumidor”, afirma Nicolaus Cheng,

gerente de marketing da Gree Electric Appliances do Brasil.

O lançamento do produto aconteceu em uma transmissão

ao vivo no canal do Youtube e no Facebook da Gree,

mediada pelos colaboradores Walter Gomes e Bairon de

Souza, e com a participação dos convidados Adriana, da

Michigan Service e Rogério, da Bertz Service. A live contou

com duas mil visualizações e trouxe conteúdos exclusivos

e explicações técnicas sobre o funcionamento do Novo

Teste Inverter, que teve cerca de 530 aparelhos vendidos

durante o evento online.

AFERIÇAÕ E MEDIÇAO
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