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“Queremos crescer sempre 20% ao ano. Mas
nado pensamos em abrir umaoutraloja.
Acredito que conseguiremos alcancgar as

metas com a estruturaatual”
ADRIANE FERRAZ BARRETO, EMPRESARIA
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Empresa
reveste lares
e constroi
uma historia

Negdcio atende de Registro a Ubatuba

MATHEUS MULLER

DAREDACAO

O entusiasmo e alegria de tra-
balhar com o que se gosta é a
receita utilizada pela empresa-
ria Adriane Ferraz Barreto, de
46 anos, paraempreender com
sucesso a frente da casa de re-
vestimentos, loucas e metais
Pastilhacor, que este ano com-
pleta25anosnomercado.

Exemplo disso é a sensacao
que ela tem sempre que entra
em qualquer uma de suas trés
lojaslocalizadas em Santos, Pe-
ruibe e Praia Grande. “Todos
os dias tenho vontade de que-
brar a casa e comecar uma
obra, tantas sao as opcoes de
produtos que recebemos”.

Esse sentimento ficou mais
forte com o passar dos anos e a
maior participagio de Adriane
na empresa. Ela, que sempre
trabalhou no local, pode se de-
dicar ainda mais ao negdbcio a
partir de 1994, quando termi-
nouafaculdade de Psicologia.

Aolado do pai, Justino Fer-
raz, de 73 anos, e do irmao,
Fernado Ferraz, de 43 anos,
Adriane conta que a Pastilha-
cor comecou de repente, no
mesmo lugar em que sua fami-
lia tinha a construtora, na
Avenida Epitacio Pessoa,
275, Embaré, em Santos.

“Na época, existia no local
uma administradora e a cons-
trutora do meu pai, que desde
1990 ja era representante da
Atlas (industria de pastilhas de
porcelana e revestimento
ceramico). Ele (pai) comprou
algumas caixas da Atlas, um
pouco de rejunte e argamassa
paravender e, sem muita expec-
tativa, o negocio cresceu’.

Ainda em meados de 1994, a
administradora que ocupava
uma das casas do terreno dei-
xou o ponto, assim como uma
pensao que ficava ao lado da
construtora. Com isso a Fami-
lia Ferraz alugou ambos espa-
cos eampliou o negocio.

“Aloja antes era Atlas, por-
que sé trabalhdvamos com
esse produto, mas com o tem-
po agregamos outras marcas
e nos tornamos uma butique
de multimarcas”.

Ela explica que o termo
butique justifica o diferen-
cial de seu empreendimento
para as home centers - gran-
des empresas varejistas do
segmento. “Noés temos um
atendimento especializado.
As nossas funcionarias nao

Envolvimento

CasaVip

APastilhacor participadaCasa
Vip, que é um associacdo de
empresarios do segmento de todo
o Pais. Esse grupo promove uma
sériedeatividades e encontros
que possibilitamatrocade
experiéncias e o desenvolvimento
denovasideias, comarealizacao
decursos e eventos. Além disso,
sé umaloja,acada200
quilometros, pode participar

do grupo.

Associacdo santista

Alojatambém, esta inseridaem
uma associacao com18
empresarios do segmentoem
Santos. Esse grupo temum
trabalho muito voltado paraos
arquitetos e serve como umselo
de qualidade das lojas da regido.

Eternaluta

“Empreender é uma eterna
luta. Vocé precisaser
persistente, sonhador,
inovador e almejar sempreo
melhor. Nao vou dizer que é
facil. Pelo contrario, o Brasil é
um Pais muito instavel e
passamos por crises, mas com
coragem e determinacdo é
possivel ultrapassa-las”
Adriane Ferraz Barreto, empresario

sao vendedoras, mas consul-
toras de venda, com curso
em design deinteriores”.

Segundo ela, por ser uma ca-
sa especializada em revesti-
mentos, loucas e metais, as
grandes marcas oferecem ex-
clusividade a loja em diversos
produtos antes que sejam ven-
didosem home centers.

“Oferecemos também, um
servico de medig¢do no local
da reforma e um projeto 3D
de como o produto ficara em
casa. No caso das ceramicas,
os materiais sdo entregues
com um projeto de assenta-
mento para os pedreiros. Por-
tanto, ndo tem como ele colo-
car o material de forma erra-
da”, conta a empresaria.
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Pastilhacor criou setor de Engenharia sob responsabilidade do pai e irmao de Adriane e voltado para atender as construcdes e edificios

Para Adriane, esse tratamen-
to “exclusivo” garante a satisfa-
¢dodosclientes, que nalojasao
recebidos com cafezinho e bolo
enquanto observam e esco-
Them os produtos.

CAPTAGAO DE CLIENTES
Uma das formas de conse-
guir mais clientes para a casa
é o trabalho desenvolvido
com arquitetos e designers.
“Oferecemos workshops e ou-
tros eventos para atrair esses
profissionais e garantir indi-
cacOes futuras”.

Segundo Adriane, essa ativi-
dade sera cada vez mais fre-

quente. Inclusive, este ano se-
rdo realizados workshops to-
dos os meses com empresas
ligadas ao segmento.

EXPANSAO

Adriane diz que nao pretende
abrir mais lojas da Pastilhacor
devido as dificuldades do mer-
cado e por considerar que as
unidades de Santos, Praia
Grande (Avenida Presidente
Costa e Silva, 1187, no
Boqueirdo) e Peruibe (Avenida
Padre Anchieta, 7425, no Jose-
dy) sdo capazes de atender as
demandas da regiao entre Re-
gistro e Ubatuba. Para isso ela

diz contar também com diver-
sosvendedores externos.

As lojas de Praia Grande,
com dez anos e Peruibe, com
quatro, foram abertas, segun-
do a empresaria, em um perio-
do de expansaonas cidades.

ECONOMIA PARADA
Hoje, entretanto, o momento é
de contencdo. Mesmo assim,
com a queda na procura por
materiais ela diz ter planeja-
mento paramanter sua estrutu-
raepassar por esse momento.
“Além disso, eu sou a pessoa
que esta mais proxima do nego-
cio e o empresario precisaacom-

panhar de perto o funciona-
mentodo empreendimento”.

Adriane diz investir ha
dois anos mais na venda de
metais e lougas, mas, pelo
fato dos clientes associa-
rem a imagem da loja so-
mente ao comércio de pasti-
lhas, algumas mudancas fo-
ram feitas.

Entre as mudancas, o no-
me. “Antes era s6 Pastilha-
cor, agora agregamos reves-
timentos, loucas e metais.
Também precisamos alte-
rar o logo. Esse é um nicho
interessante e que tem cres-
cido”, conclui ela.

Comfort

AUnileveranunciou queamar-
ca Comfort, lider em amacian-
tesderoupas, ingressara no seg-
mento de produtos para bebés.
Asnovas formulas buscam aliar
maciez a um perfume suave e
também saoindicadas para pes-
soas com pele sensivel. Segundo
adiretoriada Unilever, o poten-
cial desse segmento é grande,
uma vez que nao existem mui-
tos produtosdalinhano Brasil.

Sorvetedegrife

A marca de sorvetes premium
da Kibon contara com uma
edi¢do limitada neste verdo, a
Magnum Dolce & Gabbana. O
produto estara disponivel no
Brasil até junho. O sorvete le-
va ingredientes como pista-
che, pedagos de chocolate
meio amargo e cobertura de
chocolate branco. A embala-
gem tem grafismos de estilis-
tas da Dolce & Gabbana.

Natura

Natura Humor, Kaiak , Essen-
cial masculino e Ekos Frescor
serdo os primeiros produtos
de perfumaria da marca a te-
rem embalagens com 20% de
vidro reciclado pds-consumo.
Com a medida, a emissdo de
diéxido de carbono no meio
ambiente sera reduzida em
357 toneladas por ano. A mar-
ca espera implantar diversas
acgOes sustentaveis até 2020.

DIVULGACAO

N
M et I'O. Amarcade produtos capilares Seda,
resolveu desenvolver uma novaacao de marketing
inspirada nos gestos feitos por muitas mulheres quando
entram em umvagado - aproveitar o reflexo dos vidros de
janelas e portas paraajeitar cabelo e conferira
maquiagem. 0 vagdo feminino do metrd do Rio de
Janeiro seratransformado em umsaldo de beleza.
Amanha e na sexta-feira as mulheres que passarem por
ldapartir das 19 horas poderao contar com os servicos
de quatro cabelereiros e dois assistentes. Os
profissionais fardo penteados rapidos com produtos da
linha Cremes para Pentear Seda. Além do vagdo, o
Bonde do Penteado tera 36 videos tutoriais de beleza
exibidos nos painéis internos.




