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Tintas imobiliarias, um mercado de US$ 2,8 Bilhdes, quase 60% do mercado
brasileiro de tintas, tem projetado crescimento médio dos volumes de vendas
de 3,5 % ao ano para o préximo quinquénio, modestos comparados a demanda
reprimida e pouco acima do crescimento anunciado da classe média e da
economia. (Figura 1). O volume préximo a 1,5 BI de litros sera alcancado em
2021, retornando ao volume realizado em 2013.

Esgotando o repertorio de reducdo organica de custos, os ganhos de
produtividade tém se mostrado insuficientes para priorizar as estratégias de
crescimento e sustentacdo de margens dos negdcios. A industria tem reagido
as necessidades de evolucdo das margens pela pressao da evolucdo global
dos insumos, mas ainda assim tem que achar uma solucdo para o excedente

de capacidade acoplada a modificacdo dramatica do perfil de consumo da
populacdo, muito mais racional.
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Sustentacao pelas Reformas de Construcao

A recuperacao do volume em 2018 no mercado de tintas imobiliarias, segundo
analise conduzida pela RY & Associates serd influenciado pelas pequenas
reformas, manutencao e fatores regionais.

As liderancas do setor de construcdo indicam que 80% das edificacdes no pais
passardo por alguma reforma nos proximos 5 anos. A pequena reforma tem



dado sustentacdo a recuperacdo dos volumes a nivel geral, mas as regides
também tém respondido diferentemente aos estimulos da economia.

Para as tintas imobilidrias como elemento de revestimento de protecdo e
estética, as regides Sul, Nordeste e Centro-Oeste avancaram nos volumes e
projetando respostas mais consistentes ao longo do préximo periodo de 2018 -
2022. As marcas regionais fortaleceram seus valores regionais e protegeram a
produtividade resolvendo seus desafios logisticos. As marcas mais
abrangentes nacionalmente modificam suas estratégias para recapturar o
consumidor final tentando a retomada de volumes aos patamares dos periodos
anteriores. As marcas, que preservaram valores construindo credibilidade e
consisténcia comercial, continuam com o crescimento investindo na marca,
mas focando na diferenciacdo de sua oferta para o novo consumidor usuario
final.

Lembramos que as quatro marcas globais perderam participacdo de mercado
nesta década, passando de mais de 50% de share, em 2010 para préximo a
40 % em 2018.

O Novo Consumidor de Tintas & Desafios na Distribuicéo

A crise mudou os habitos de consumo dos brasileiros: 90% dos brasileiros
pesquisam precos antes de fechar uma compra e 75% dos brasileiros ja
mudaram de fornecedor de produto ou servicos (CNI 2017 — Folha de S.
Paulo).

O consumidor final esta mais envolvido na protecdo e preservacdo dos bens
duraveis como seu automovel, casa e outros bens. Entende que tintas trazem
esses valores de protecéo e durabilidade. O consumidor final lidera o processo
guando paga pelo servico e produto e quer estar mais informado sobre as
marcas de confiabilidade.

Do Faca Vocé Mesmo (DIY) para Faca por Mim (DIFM) até o Faca do seu Jeito
(DIYW), aumenta a interacdo entre quem desembolsa o dinheiro para ter sua
casa pintada e o pintor. O consumidor final que remunera o produto e o servi¢co
pesa o valor e conteudo do ticket para desembolso. A classe media esta muito
atenta ao endividamento e procura avidamente acessar 0 conhecimento,
pergunta muito mais e houve recomendacdes do circulo social em que tem
acesso.

O consumidor final questiona mais aspectos de funcionalidade, durabilidade e
custo de aplicacdo. Muito rapidamente ele opta com propriedade sobre suas
decisbes. E uma oportunidade para a industria de produtos e servicos se
posicionarem com credibilidade e encantar o cliente.

Mais de 80% das tintas imobiliarias do pais sdo distribuidas pelas lojas de
tintas, home centers e depdsitos de materiais de construcéo. Esta cadeia esta
passando por uma transformac¢do ao longo da evolucdo dos elementos de
construcdo tornando-se cada vez mais especializada e consolidada, para servir
0 usuario final.

A retomada dos negdcios imobiliarios traz nitidos aumentos de investimentos
nas plataformas digitais em suporte as iniciativas de marketing e vendas.



Estudos da RY indicam que em cinco anos 0s canais lastreados em
plataformas integradas podem representar cerca de 5% da distribuicdo de
tintas e trazem uma transformacéo importante na qualificacdo da distribui¢éo.

A distribuicdo de tintas para o consumidor final, seja ele o que decide
economicamente ou o profissional pintor, tem sempre o objetivo de
disponibilizar ao cliente as marcas preferidas no local de solicitagdo e no
momento certo. A distribuicdo cada vez mais especializada alavanca as vendas
participando da democratizagdo da informagdo sobre durabilidade,
funcionalidade e decisdo estética do usuério final. A cadeia de producéo e
distribuicdo investem ativamente na profissionalizacdo do processo através do
desenvolvimento profissional da méo de obra.
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