
Comfort
AUnileveranunciouqueamar-
ca Comfort, líder em amacian-
tesderoupas,ingressaránoseg-
mento de produtos para bebês.
Asnovasfórmulasbuscamaliar
maciez a um perfume suave e
tambémsãoindicadasparapes-
soascompelesensível.Segundo
adiretoriadaUnilever,opoten-
cial desse segmento é grande,
uma vez que não existem mui-
tosprodutosdalinhanoBrasil.

Sorvetedegrife
Amarca de sorvetes premium
da Kibon contará com uma
edição limitada neste verão, a
MagnumDolce&Gabbana.O
produto estará disponível no
Brasil até junho. O sorvete le-
va ingredientes como pista-
che, pedaços de chocolate
meio amargo e cobertura de
chocolate branco. A embala-
gem tem grafismos de estilis-
tasdaDolce&Gabbana.

Natura
NaturaHumor,Kaiak ,Essen-
cial masculino e Ekos Frescor
serão os primeiros produtos
de perfumaria da marca a te-
rem embalagens com 20% de
vidro reciclado pós-consumo.
Com a medida, a emissão de
dióxido de carbono no meio
ambiente será reduzida em
357 toneladas por ano. Amar-
ca espera implantar diversas
ações sustentáveis até2020.

Metrô. Amarca de produtos capilares Seda,
resolveu desenvolver uma nova ação demarketing
inspirada nos gestos feitos pormuitasmulheres quando
entram emumvagão – aproveitar o reflexo dos vidros de
janelas e portas para ajeitar cabelo e conferir a
maquiagem. O vagão feminino dometrô do Rio de
Janeiro será transformado emum salão de beleza.
Amanhã e na sexta-feira asmulheres que passarem por
lá a partir das 19 horas poderão contar comos serviços
de quatro cabelereiros e dois assistentes. Os
profissionais farão penteados rápidos comprodutos da
linha Cremes para Pentear Seda. Além do vagão, o
Bonde do Penteado terá 36 vídeos tutoriais de beleza
exibidos nos painéis internos.

Boa Ideia

MATHEUSMÜLLER

DAREDAÇÃO

O entusiasmo e alegria de tra-
balhar com o que se gosta é a
receita utilizada pela empresá-
ria Adriane Ferraz Barreto, de
46anos,paraempreendercom
sucesso à frente da casa de re-
vestimentos, louças e metais
Pastilhacor, que este ano com-
pleta25anosnomercado.
Exemplo disso é a sensação

que ela tem sempre que entra
em qualquer uma de suas três
lojaslocalizadasemSantos,Pe-
ruíbe e Praia Grande. “Todos
os dias tenho vontade de que-
brar a casa e começar uma
obra, tantas são as opções de
produtosquerecebemos”.
Esse sentimento ficou mais

forte como passar dos anos e a
maior participação de Adriane
na empresa. Ela, que sempre
trabalhou no local, pôde se de-
dicar ainda mais ao negócio a
partir de 1994, quando termi-
nouafaculdadedePsicologia.
Ao lado do pai, Justino Fer-

raz, de 73 anos, e do irmão,
Fernado Ferraz, de 43 anos,
Adriane conta que a Pastilha-
cor começou de repente, no
mesmolugar emque sua famí-
lia tinha a construtora, na
Avenida Epitácio Pessoa,
275,Embaré, emSantos.
“Na época, existia no local

uma administradora e a cons-
trutora do meu pai, que desde
1990 já era representante da
Atlas (indústriadepastilhasde
porcelana e revestimento
cerâmico). Ele (pai) comprou
algumas caixas da Atlas, um
pouco de rejunte e argamassa
paravendere,semmuitaexpec-
tativa,onegóciocresceu”.
Ainda emmeados de 1994, a

administradora que ocupava
uma das casas do terreno dei-
xou o ponto, assim como uma
pensão que ficava ao lado da
construtora. Com isso a Famí-
lia Ferraz alugou ambos espa-
çoseampliouonegócio.
“A loja antes era Atlas, por-

que só trabalhávamos com
esse produto,mas como tem-
po agregamos outras marcas
e nos tornamos uma butique
demultimarcas”.
Ela explica que o termo

butique justifica o diferen-
cial de seu empreendimento
para as home centers – gran-
des empresas varejistas do
segmento. “Nós temos um
atendimento especializado.
As nossas funcionárias não

são vendedoras, mas consul-
toras de venda, com curso
emdesign de interiores”.
Segundoela, por ser uma ca-

sa especializada em revesti-
mentos, louças e metais, as
grandes marcas oferecem ex-
clusividade à loja em diversos
produtos antes que sejam ven-
didosemhomecenters.
“Oferecemos também, um

serviço de medição no local
da reforma e um projeto 3D
de como o produto ficará em
casa. No caso das cerâmicas,
os materiais são entregues
com um projeto de assenta-
mento para os pedreiros. Por-
tanto, não tem como ele colo-
car o material de forma erra-
da”, conta a empresária.

ParaAdriane,essetratamen-
to “exclusivo” garante a satisfa-
çãodosclientes, quena loja são
recebidoscomcafezinhoebolo
enquanto observam e esco-
lhemosprodutos.

CAPTAÇÃODECLIENTES

Uma das formas de conse-
guirmais clientes para a casa
é o trabalho desenvolvido
com arquitetos e designers.
“Oferecemosworkshops e ou-
tros eventos para atrair esses
profissionais e garantir indi-
cações futuras”.
SegundoAdriane, essa ativi-

dade será cada vez mais fre-

quente. Inclusive, este ano se-
rão realizados workshops to-
dos os meses com empresas
ligadasaosegmento.

EXPANSÃO

Adriane diz que não pretende
abrir mais lojas da Pastilhacor
devido às dificuldades domer-
cado e por considerar que as
unidades de Santos, Praia
Grande (Avenida Presidente
Costa e Silva, 1187, no
Boqueirão)ePeruíbe(Avenida
PadreAnchieta, 7425,noJose-
dy) são capazes de atender as
demandas da região entre Re-
gistro e Ubatuba. Para isso ela

diz contar também com diver-
sosvendedoresexternos.
As lojas de Praia Grande,

com dez anos e Peruíbe, com
quatro, foram abertas, segun-
do a empresária, emumperío-
dodeexpansãonascidades.

ECONOMIAPARADA

Hoje, entretanto, omomento é
de contenção. Mesmo assim,
com a queda na procura por
materiais ela diz ter planeja-
mentoparamantersuaestrutu-
raepassarporessemomento.
“Além disso, eu sou a pessoa

queestámaispróximadonegó-
cioeoempresárioprecisaacom-

panhar de perto o funciona-
mentodoempreendimento”.

Adriane diz investir há
dois anos mais na venda de
metais e louças, mas, pelo
fato dos clientes associa-
rem a imagem da loja so-
mente ao comércio de pasti-
lhas, algumasmudanças fo-
ram feitas.
Entre as mudanças, o no-

me. “Antes era só Pastilha-
cor, agora agregamos reves-
timentos, louças e metais.
Também precisamos alte-
rar o logo. Esse é um nicho
interessante e que tem cres-
cido”, conclui ela.

DIVULGAÇÃO

CasaVip
APastilhacorparticipadaCasa
Vip,queéumassociaçãode
empresáriosdosegmentode todo
oPaís.Esse grupopromoveuma
sériedeatividades eencontros
quepossibilitamatrocade
experiênciaseodesenvolvimento
denovas ideias, comarealização
decursos eeventos.Alémdisso,
sóuma loja,a cada200
quilômetros,podeparticipar
dogrupo.

Associação santista
A loja também, está inseridaem
umaassociaçãocom18
empresáriosdosegmentoem
Santos.Esse grupo temum
trabalhomuitovoltadoparaos
arquitetoseservecomoumselo
dequalidadedas lojasdaregião.

Negócios

Eterna luta
“Empreenderéumaeterna
luta.Vocêprecisa ser
persistente, sonhador,
inovadorealmejar sempreo
melhor.Nãovoudizerqueé
fácil.Pelo contrário, oBrasil é
umPaísmuito instável e
passamospor crises,mas com
coragemedeterminaçãoé
possívelultrapassá-las”
AdrianeFerrazBarreto, empresário

Empresa
reveste lares
e constrói
umahistória
Negócio atende de Registro a Ubatuba

Envolvimento

Pastilhacor criou setor de Engenharia sob responsabilidade do pai e irmão de Adriane e voltado para atender as construções e edifícios

“Queremoscrescer sempre20%aoano.Mas
nãopensamosemabrirumaoutra loja.

Acreditoqueconseguiremosalcançaras
metas comaestruturaatual”

ADRIANEFERRAZBARRETO, EMPRESÁRIA

Mesmo com 19 funcionários divididos entre as três unidades, Adriane julga fundamental o empresário participar do dia a dia das lojas

economia@atribuna.com.br
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