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Mitsubishi é a mais nova montadora a
recomendar o lubrificante lider do mercado

ASFALTO

Demanda cresce e desafia a logistica







PALAVRA BR

Novas paginas

E STA edicao reserva algumas novidades para o leitor,

a comecar pela implantagao do novo projeto grafico
da revista. Além de estar alinhado a identidade visual e verbal
das publicagoes do Sistema Petrobras, o leiaute renovado busca
tornar mais agradavel a leitura sobre nossos negocios, produtos
e Servicos.

Porfalar em novidades, areportagem de capa desta edicao mostra
mais uma iniciativa de sucesso do Lubrax no segmento automotivo,
que reforga ainda mais sua posicao de lider nacional no mercado de
lubrificantes. Trata-se de uma parceria estratégica com a Mitsubishi
Motors do Brasil, que passa a recomendar a linha de produtos em
suas lojas e concessionarias em todo o pais, além de garantir que
os veiculos da montadora japonesa ja saiam da fabrica, em Goias,
abastecidos com o lubrificante top of mind do segmento.

Outro eixo importante de atuacao da Petrobras Distribuidora é o
aprimoramento permanente da nossa infraestrutura logistica para

JOSE LIMA DE

ANDRADE NETO,
Presidente da Petrobras
Distribuidora

atender com exceléncia milhares de clientes, espalhados de norte a sul do pais. Resultado
desse esfor¢o, o0 novo deposito de supply house em Japaratuba, no entorno de Aracaju
(SE), atendera as demandas da Petrobras na promissora bacia de Sergipe-Alagoas, onde a
petroleira descobriu grandes reservas de petréleo e gas natural em aguas ultraprofundas.

Nessa mesma linha, a BR Aviation marca presenca em mais um ponto de atendimento: o
mais novo aeroporto internacional do pais, em Sao Gongalo do Amarante, na Grande Natal
(RN), onde ja esta operando e ajudando a reduzir distancias, com o alto padrdo de produtos

e servigos que o mercado exige.

Esperamos que vocés, nossos clientes e leitores, apreciem as boas noticias impressas em

nossas paginas.

Boa leitura!
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ENTREVISTA

'‘Demanda crescente
e logistica sao 0s
Nossos desafios

CARLOS EDUARDO DUFF DA MOTTA PEREIRA,

Gerente Executivo de Comercializagdo de Asfaltos

Os investimentos em infraestrutura no
Brasil para os proximos anos representam
boas oportunidades para a Geréncia de
Comercializacao de Asfaltos (GCA). Desde
concessoes de novas rodovias a obras
relacionadas aos Jogos Olimpicos de 2016,
sao muitos os empreendimentos que podem
alavancar as vendas de asfalto. “O nosso
principal desafio é estarmos preparados
para atender a demanda crescente,
acompanhando a tendéncia de utilizacao
de produtos com maior desempenho, com
uma estrutura adequada de logistica

de producao e de transporte”, afirma o
gerente executivo da unidade de negocios
da Petrobras Distribuidora, Carlos Eduardo
Duff da Motta Pereira.
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Na sua avaliagao, qual

é o maior desafio na

sua area de negocio?

DUFF Podemos dizer que 0 nosso
principal desafio € estarmos pre-
parados para atender ademanda
crescente do mercado de asfal-
tos, acompanhando a tendéncia
de utilizacao de produtos com
maior desempenho e, além disso,
mantermos uma estrutura ade-
quada de logistica de producao e
de transporte.

0 senhor poderia falar
sobre as melhorias na
qualidade do asfalto
comercializado, em

termos de inovacao,

nos ultimos anos?

DUFF A qualidade dos ligantes
asfalticos se refere a adequacao
do seu uso na construcao de reves-
timentos que atinjam os requisitos
de desempenho necessarios para

8  SOLUCOES

que as rodovias obtenham boas
condicoes de trafegabilidade e
sejam duraveis.

Dessaforma, nossos esforcos estao
voltados para a busca da melhoria
dos asfaltos convencionais produ-
zidos nas refinarias. Melhorias que
passam, necessariamente, pela
incorporacao de modificadores no
asfalto que alteram suas caracteris-
ticas viscoelasticas, ou seja, melho-
ram o comportamento mecanico do
ligante asfaltico quando submetido
a diferentes temperaturas, carre-
gamentos e velocidades com que
estes acontecem.

Nos Gltimos anos, buscamos enten-
der melhor, por meio de métodos
avancados de analise, as relacoes de
causa e efeito entre as propriedades
de nossos asfaltos modificados e
o desempenho final de diferen-
tes solugoes de pavimentacao,

permitindo assim, a producao de
ligantes que possuem rigidez e
tenacidade adequadas.

Quais sao os produtos

que podem ser
considerados inovadores

no portfolio da GCA?

DUFF Emnosso mercado de atuacao,
0s produtos principais que consi-
deramos inovadores sao: o asfalto
com alta concentragao de polimeros;
0 asfalto morno; a emulsao para
imprimacao (Emulpen); e o asfalto
alto modulo.

E o desenvolvimento do
asfalto borracha também
pode ser visto como uma
solucao inovadora?

DUFF Sim, podemos citar o trabalho
com matérias-primas recicladas
como, por exemplo, a borracha
moida de pneus usada paraa produ-
cao do asfaltoborracha. Trata-se de

FOTO ARQUIVO PETROBRAS DISTRIBUIDORA



um produto com grande aceitacao
no mercado, e que nos Ultimos anos
teve evolugao tanto no processo
de producao do ligante como nos
métodos de aplicagao. Outro bom
exemplo é a utilizacao de produtos
com menor quantidade de solventes
volateis possivel, como é o caso
da Emulpen, nossa emulsao para
imprimacao asfaltica.

Ha algum outro projeto

de inovagao sendo
desenvolvido no
Laboratoério Central de
Pavimentacao da BR?

DUFF Em nosso Laboratério Central
de Pavimentacao estamos desen-
volvendo métodos para hierarquizar
os ligantes asfalticos quanto ao
desempenho em uso. A partir de
ensaios sofisticados e Unicos no
Brasil, aliamos os conceitos de
superposicao tempo-temperatura
e a teoria do trabalho potencial

para definirmos as propriedades
de dano dos materiais sob quais-
quer condicdes de carregamento
e temperatura.

Com essa metodologia, vamos
obter um catalogo de produtos
com suas respectivas propriedades
gue permitira aos nossos clientes,
sobretudo projetistas e empreitei-
ros, a correta selecao dos ligantes
asfalticos para desenvolvimento
de suas proprias solugoes.

E qual tipo de asfalto

devera merecer mais

ateng¢ao nos proximos anos?
DUFF Nos proximosanos, deveremos
buscar ligantes asfalticos com alto
desempenho, grande concentragao
de elastdmeros, adaptados para as
condicbes de trafego (cargas) e a
estrutura proposta para solugao de
pavimentacao. Atualmente, temos
tecnologia paradesenvolver ligantes

que, se corretamente empregados,
possam ter vida Gtil proxima a dos
pavimentos de concreto de cimento
portland, com o beneficio da faci-
lidade de manutencao.

Ja para o ano que vem,
quais sao as expectativas
para o mercado de asfaltos?
DUFF Para 2015, apostamos num
crescimento nas vendas para o
segmento de concessionarias de
rodovias, em consequéncia dos
recentes leiloes promovidos pelo
Governo Federal. Foram concedidos
a iniciativa privada seis trechos
de rodovias federais importantes
em nossa malha viaria: a BR040,
a BR153, a BRO50, a BRO60-153-
262, a BR163/MS e a BR163/MT.
Essas concessoes deverao gerar
uma demanda de asfalto muito
significativa para o nosso mercado
ainda em 2014, e mais fortemente
em 2015, uma vez que os contratos
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de concessao estabelecem que
0 pedagio s6 podera ser cobrado
quando 10% das obras estiverem
concluidas.

O Brasil tem sediado
grandes eventos nos
ultimos tempos. Na sua
avaliacao, é possivel
vislumbrar ainda mais
oportunidades no mercado
de asfaltos para a BR?

Ha alguma preparacgao
especifica para atender

as demandas que virao,

por exemplo, com as
Olimpiadas em 2016?

DUFF Sim, esses grandes eventos
tém demandado um investimento
eminfraestrutura por parte do poder
publico, especialmente em obras de
mobilidade urbana. Recentemente,
fornecemos asfalto paraas grandes

10  SOLUCOES

obras do Arco Metropolitano e da
Transcarioca, na cidade do Rio de
Janeiro. Estamos estruturados, cada
vez mais, em termos de logistica e de
portfolio de produtos, para atender
aos diferentes tipos de projetos. No
caso do Arco Metropolitano, por
exemplo, fornecemos o Capflex,
0 nosso asfalto modificado por
polimero que proporciona maior
durabilidade ao pavimento.

Ha algum canal de
relacionamento com

os clientes para ouvir
reclamagoes e ou elogios?

E como vem sendo feito
esse acompanhamento?
DUFF Em geral, esse retorno dos
nossos clientes é feito diretamente
por nossas equipes de vendas, mas
também recebemos manifesta-
coes via SAC, que sao tratadas e

respondidas pelo canal de aten-
dimento corporativo da Petrobras
Distribuidora.

Nossa equipe de vendas recebe
as manifestacgoes e, se foralguma
questao técnica envolvendo, por
exemplo, a qualidade dos nos-
sos produtos, a manifestacao é
imediatamente direcionada para
0 nosso Laboratorio Central de
Pavimentacao para tratamento
por nossos técnicos. Eles prestam
todo o atendimento necessario,
desde a elaboragao de projetos
até a solucao de eventuais pro-
blemas de aplicacao do produto
na pista. Sempre que o assunto
requer, enviamos um técnico do
laboratorio para uma visita técnica
ao cliente.

FOTO ARQUIVO PETROBRAS DISTRIBUIDORA
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NEGOCIOS

Em busca

da exceléncia

Premiacao da BR estimula ideias inovadoras para
atender as demandas do mercado

NCORPORAR inova-
¢a0 ao0s negocios, por
meio de iniciativas que oferecam
aos clientes produtos e servigos
de qualidade e a precos compe-
titivos, € o principal objetivo do
prémio ‘Projetos DMCQO’, criado pela
Diretoria de Mercado Consumidor
(DMCO) da Petrobras Distribuidora.

As boas ideias tém contribuido para
0 alcance de resultados positivos
consolidados. A solenidade de pre-
miagao aconteceu, emjulho, durante
encontro no qual foram analisados
os resultados do primeiro semestre
e as proje¢oes para todo o ano
de 2014. Foram apresentados 0s
projetos vencedores das geréncias

12  SOLUCOES

de Comercializacao de Asfaltos
(GCA) e de Grandes Consumidores
(GGO), primeiro e segundo lugares,
respectivamente. “E fundamental
incentivar iniciativas das diversas
equipes das geréncias, que tém
expertise consolidada e podem
contribuir de forma decisiva para
agregar valor aos clientes e a com-
panhia”, ressaltou o diretor Andurte
de Barros Duarte Filho.

Também participaram as geréncias
de Negdcios de Energia (GNE), de
Produtos Quimicos (GPQ) e de
Produtos de Aviacao (GPA). Ao
todo, foram avaliadas 25 inicia-
tivas — cinco de cada unidade de
negocio. Para classifica-las, uma

banca examinadora acompanhou,
mensalmente, a evolucao de cada
projeto junto com as proprias uni-
dades de negdcio. A premiagao
buscou valorizar o conjunto das
iniciativas apresentadas.

Otimizacao

Segundo o gerente executivo de
Comercializacao de Asfaltos da
BR, Carlos Eduardo Duff da Motta
Pereira, os projetos vencedores da
areatémem comum a otimizacao de
processos internos que contribuem
para alavancar a comercializagao
de servigos de pavimentacao e de
logistica. “Todos os projetos visam
a sustentabilidade dos negocios
da Geréncia de Comercializacao
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de Asfaltos no futuro. Eles buscam
proporcionar ganhos de eficiéncia
nos processos, envolvendo desde
a nossa estrutura de fabrica até
a assisténcia técnica aos nossos
clientes, passando pela logistica
de entrega dos produtos comer-
cializados”, afirma.

Duff ressalta que os beneficios
comerciais advindos foram imedia-
tos. “Melhoramos a nossa eficiéncia
logistica e o processo de aquisi-
¢ao de insumos para produgao de
emulsoes e asfaltos modificados
nas nossas fabricas. Além disso,
aperfeicoamos nossa prestacao
de assisténcia técnica, por meio
do nosso Laboratorio Central de

Pavimentacao (LCPBR), que nos
assegura um diferencialimportante
no mercado”, pontua.

Novas oportunidades

O gerente executivo de Grandes
Consumidores da BR, Francelino
da Silva Paes, observa que a pre-
miagao serve para estimular uma
visao mais ousada no ambito dos
negocios. “O prémio significou
‘aumentar a participacao no cliente’.
Nossa equipe ficou ainda mais
motivada a buscar novas opor-
tunidades, ofertando produtos
e servigos que nossos clientes
necessitam, ampliando a nossa
atuagao no mercado com aumento
de lucratividade”, acredita.

Nessa linha, a GGCapresentou diver-
sos projetos, dentre eles: Conquista
de Clientes Emblematicos, Servicos
de Gestao Ambiental e de Risco, e
Monitoramento de Mercado.

O objetivo é possibilitar a
Petrobras Distribuidora ampliar
sua atuacao em diversos segmen-
tos. “Os projetos darao condicoes
para que possamos elevar nosso
faturamento naqueles que ja sao
nossos clientes, bem como captar
novos clientes por meio de uma
proposta completa de solugoes,
possibilitando que concentrem
esses produtos e servicos com
a BR, e aumentando nosso valor
agregado ”, ressalta.

SOLUGCOES 13
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Deposito
estratéeqico
no Nordeste

BR atende demanda crescente da Petrobras na
bacia de Sergipe-Alagoas, que devera produzir 250
mil barris por dia até o ano de 2020
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A NTECIPANDO-SE ao

aumento da demanda
por quimicos e outros produtos
para as atividades de exploragao
e producao offshore de petroleo
em aguas profundas da bacia de
Sergipe-Alagoas, a Petrobras
Distribuidorainaugurou o Deposito
de Supply House de Japaratuba
(Dejap), localizado a 50 quilémetros
da capital Aracaju.

Com areatotal de aproximadamente
10.000 m?, o Dejap vai responder
pelo suprimento de produtos quimi-
cos, lubrificantes, graxas, servigos
de envase em contentores, tanto
para 0s pogos terrestres como para
0s maritimos, incluindo transporte
desses itens até o local de opera-
coes, em Sergipe e Alagoas.

“Hoje temos 4.000 m? em espago
coberto para armazenagem, divi-
didos em quatro galpdes, com

capacidade para movimentar, no
primeiro momento, volume men-
sal de até trés mil metros cubicos.
Volume que podera superar dez
mil metros cibicos em fungao das
descobertas offshore na regiao”,
pontua o gerente de Supply House,
Marcio Gheventer.

Concebido de acordo com as dire-
trizes de Seguranca, Meio Ambiente
e Salde (SMS), com sistemas de
aproveitamento de agua de chuva
e eficiéncia energética, o Dejap
dispde de laboratorio e balanga
rodoviaria, que vao agregar maior
confiabilidade ao atendimento. Ha
ainda area, com projeto pronto,
para construcao de tanques para
armazenagem de granel liquido.

Localizacao estratégica

A escolha do municipio de
Japaratuba, nazonanorte do estado
e commenos de 20 mil habitantes,

se deve a sua localizacao estraté-
gica. “Estamos proximos aos pon-
tos de atendimento e aos setores
administrativos de campo, além de
ocuparmos uma area cedida pela
Petrobras”, observa o gerente do
Dejap, Sergio Melo Bonfim.

O projeto, que vem sendo desen-
volvido ha quatro anos, objetiva a
adequacao dainfraestruturada BR
para atendimento a Petrobras na
area, considerando o crescimento
previsto na regiao, onde foram
realizadas importantes descobertas
de dleo e gas em aguas profundas.
"0 Dejap atendera ao crescimento
das operacoes da Petrobras no
local, que hoje produz diariamente
cercade 50 mil barris de petroleo.
A previsao é de que esse volume
devera ser cinco vezes maior ate
2020", explica o gerente de Quimicos
para IndUstria do Petroleo (GQPET),
André Rotstein Schor.

SOLUGCOES 15



Sistema de rebombeio em campos produtores de petréleo em Sergipe

De acordo com Schor, o novo
deposito abasteceraa Unidade de
Operacoes de Exploragao e Produgao
de Sergipe e Alagoas (UO-SEAL) da
Petrobras, fornecendo produtos
para todas as plataformas offshore,
fixas ou semissubmersiveis, assim
como outros tipos de unidades que
estiverem desenvolvendo opera-
coes de perfuragao de pogos ou
de producao naquela bacia.

Demanda futura

O depdsito também foiidealizado
para atender a demanda futura
de duas novas plataformas de
petroleo, previstas para serem

16  SOLUCOES

instaladas a partir de 2018, previs-
tas no Plano de Negdcios e Gestao
(PNG) da Petrobras. Elas integram
0 projeto de desenvolvimento de
campos em aguas ultraprofundas
dessa bacia, onde a companhia fez
cinco importantes descobertas
desde 2012, e que tiveram seu
potencial confirmado em operacoes
posteriores.

Além do Dejap, que, segundo Schor,
podera ser utilizado como um “hub
quimico” para as regides Norte e
Nordeste, as demandas de ativos
nordestinos sao supridas principal-
mente pelos depositos de Pojuca

(Depoj), na Bahia, e de Mossord
(Demor), no Rio Grande do Norte.

“Aprincipal vantagem do Dejap é que
vaiassegurar o estoque de produtos
proximo ao local de atendimento,
garantindo maior confiabilidade e
rapidez nas entregas e, consequen-
temente, ganho na qualidade do
servico prestado”, conclui Marcio
Gheventer.

CONTATO BR
MARCIO GHEVENTER
= gheventer@br.com.br
2 (21) 2354-3727
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Nova fronteira em aguas ultraprofundas

O Dejap é estratégico para a Petrobras
agilizar a exploragao e producao de
petroleo e gas nessa nova fronteira,
que é aregiao de aguas ultraprofundas
da bacia de Sergipe-Alagoas (Seal). Até
entao, as atividades estavam concen-
tradas em aguas mais rasas.

A descoberta que sinalizou a existén-
cia de uma nova provincia petrolifera
nessa bacia ocorreuem 2011, em area
localizada a 58 km da costa do estado
de Sergipe e a 90 km da capital, Aracaju,
onde foram encontrados reservatorios

em profundidades de cercade 5.050 e
5.400 metros.

Outras descobertas, ocorridas em
2012 e 2013, confirmaram o potencial
da regiao. O que levou a Petrobras a
criar o primeiro projeto exploratorio em
aguas ultraprofundas (2.000 a 2.700
metros) na parte sergipana dessa bacia.
Duas plataformas estao previstas para
entrar em operagao em 2018 e 2020,
respectivamente, cada uma com capa-
cidade para produzir pelo menos 100
mil barris/dia.

SOLUGCOES 17



ENERGIA

Movida a gas

natural

Segmento industrial bate recorde
de consumo do gas canalizado

no Espirito Santo

ESPONSAVEL por mais

de 97% do consumo de
gas natural no Estado do Espirito
Santo, o segmento industrial
contribuiu, decisivamente, para
o recorde de comercializacao do
insumo registrado pela Petrobras
Distribuidora em julho deste ano:
121,9 milhdes m>. Isso representa
um aumento de quase dez milhdes
de metros cUbicos em relacao ao
altimo recorde, verificado em junho
de 2012 (112,7 milhdes m?).

Concessionaria responsavel pela
distribuicao de gas canalizado no

18  SOLUCOES

estado, aBRinveste na expansao
da rede no mercado capixaba.
Hoje, ja estao cadastradas cerca
de 30 mil unidades consumido-
ras, mas ha aumento continuo
da demanda.

Segmentos de
comercializagao

Enquanto o segmento industrial
responde por 97% do volume total
comercializado, e 0 gas natural
veicular (GNV) corresponde a 2%
do consumo, 0s segmentos resi-
dencial e comercial representam
aproximadamente 0,5%.

Atualmente, ha mais de 28,5 mil
unidades consumidoras no seg-
mento residencial, 375 unidades
na area comercial e 32 postos de
GNV. O consumo maior esta nas 38
unidades do setor industrial, que
demandam mais de 118 milhdes
m? por més.

“0O aumento da comercializacao
de gas natural no Espirito Santo é
pautado pelo crescimento industrial,
em especial dos setores de mine-
racao, siderurgia, celulose, cera-
mica e geracao de energia elétrica”,
destaca o gerente de Marketing e



Comercializacao de Gas Natural,
Frederico Bichara Henriques.

Entre os principais clientes daBR no
segmento industrial estao a Unidade
Termoelétrica de Linhares (UTE
Linhares); as mineradoras Vale e
Samarco; asidertrgica ArcelorMittal;
a fabricante de papel e celulose
Fibria; a ceramica Biancogres e a
Cimento Nassau. As sete empresas
responderam por, aproximadamente,
90% do consumo emjulho de 2014.

PIB crescente
O peso dessas indUstrias se reflete

Usina de pelotizagdo da Samarco no complexo de Ubu, no municipio de Anchieta

no avanco do Produto Interno Bruto
(PIB) capixaba, que vem recupe-
rando sua taxa de crescimento. De
acordo com o Instituto Jones dos
Santos Neves (1JSN), érgao estadual
que calcula o Produto Interno Bruto
(PIB) trimestralmente, a economia
do Espirito Santo tem crescido mais
do que a média brasileira.

O PIB nominal de RS 60 bilhdes
consolidado no primeiro trimestre
deste ano é quase 10% superior ao
do mesmo periodo no ano anterior
- RS 55,4 bilhdes. Em 12 meses,
ja totaliza mais de RS 115 bilhdes,

“O aumento da
comercializacao
de gas natural
no Espirito Santo
é pautado pelo
crescimento
industrial.”

Frederico Bichara Henriques

GERENTE DEMARKETING E
COMERCIALIZACAO DE GAS NATURAL
DAPETROBRAS DISTRIBUIDORA
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EVOLUGAO DA COMERCIALIZAGAO DESDE 2002

VOLUME COMERCIALIZADO NO MES
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DISTRIBUICAO DE GAS NATURAL
NO ESTADO DO ESPIRITO SANTO
PETROBRAS DISTRIBUIDORA

SEGMENTO CLIENTES (em unidades consumidoras)
Residencial coletivo 27.558
Residencial individual 1.071
Comercial 375
Climatizacao 6
Automotivo 32
Cogeracao 2
Industrial 38
Termelétrica 1
TOTAL DE UNIDADES CONSUMIDORAS 29.083
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superando os RS 111 bilhdes regis-
trados no ano de 2013 e quase
trés vezes maior que o de 2004: ha
uma década, a soma das riquezas
geradas no Espirito Santo era de
cercade RS 40 bilhoges.

Atenta ao potencial desse mercado,
aBRbuscaampliar os servigos para
ointerior, atendendo hoje, além de
Vitoria, os municipios de Anchieta,
Aracruz, Cachoeiro de Itapemirim,
Cariacica, Colatina, Linhares, Sao
Mateus, Serra, Sooretama, Viana
e Vila Velha.



“Considerando o atual cenario do
setor energético nacional, existe
grande potencial de crescimento
do uso de gas natural em projetos
de cogeracao no setor industrial”,
pontua Henriques.

Ele avalia que, no segmento resi-
dencial, & possivel ocorrer um
aumento do consumo de gas natu-
ral para o aquecimento de agua a
partirdo momento em que mais
prédios novos sao construidos,
com instalagao adequada para
aquecedores a gas.

Producao local

O Espirito Santo tem a seu favor o
fato de ser o sequndo maior pro-
dutor de 6leo e gas natural do pais.

Em 2013, produziu um total de 4,4
bilhdes m* de gas natural, regis-
trando um crescimento de 13,6%
em relagao ao ano anterior — e
superando o recorde de 2011. E
um volume total de 113 milhdes
de barris de petroleo, em campos
espalhados por terra e mar —em
aguas rasas, profundas e ultra
profundas.

Tem ainda a quarta maior reserva
provada de gas natural do pais (43,4
bilhoes m®) e a sequnda de petroleo
(1,33 bilhao de barris), de acordo
com o Anuario Estatistico 2074, da
Agéncia Nacional do Petroleo, Gas
Natural e Biocombustiveis (ANP),
com dados consolidados de 2013.

R CONTATOBR
FREDERICO BICHARA
HENRIQUES

X bichara@br.com.br

2 (27) 3347-8901
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ENERGIA

Além de
com
serv

COS

estratéegicos

Solugoes integradas melhoram
a percep¢ao de valor pelos
clientes e fidelizam grandes

consumidores

A PARCERIA entre as

geréncias de Grandes
Consumidores (GGC) e de Negocios
de Energia (GNE) ampliou a ofertade
servigos agregados no portfolio para
os grandes clientes da Petrobras
Distribuidora. A estratégia adotada
inclui, inicialmente, uma analise
do perfil e das necessidades das
empresas. Caso identificado poten-
cial paraabusca da eficiéncia ener-
gética nas instalacoes, profissionais
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oustivel,

especializados realizam o diagnos-
tico técnico pararecomendar quais
serao as solucoes energéticas mais
adequadas.

O sucesso dessa iniciativa se con-
firma pelo nUmero crescente de
empresas interessadas em conhecer
as solucdes oferecidas, agregando
servigcos a compra de combusti-
veis, como é 0 caso da Transmagno
Transportes Rodoviarios, cliente

da BR ha 14 anos. Prestadora de
servigos logisticos para a cadeia
de suprimentos das empresas de
petroleo e gas, a Transmagno realiza
desde o transporte de pequenos
volumes até cargas entre 100 e 250
toneladas, aléem de produtos con-
trolados e desembaraco aduaneiro.

Devido a abrangéncia de suas
atividades, a transportadora tem
contrato exclusivo com a BR para
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fornecimento de combustiveis
(diesel S10) e lubrificantes Lubrax
Top Turbo 15W40 (incluindo todo
o plano de lubrificacdo) para o
abastecimento de toda a frota
de tratores rodoviarios e de equi-
pamentos de movimentacao de
cargas da empresa.

“Temos também o Controle Total
de Frotas, o CTF, que nos possi-
bilita controlar a quantidade de

combustivel que é colocado em
nossos veiculos em qualquer posto
Petrobras credenciado, sem neces-
sidade detransacao monetaria, além
de tanques de combustivel dentro
de duas de nossas bases”, pontua
o diretor-geral da Transmagno,
Paulo Paranhos.

Arenovacao de contrato de combus-
tivel possibilitou também ainstala-
cao de uma estacao de tratamento

para redso da agua de lavagem
e a oferta de servigos de gestao
ambiental, lubrificacao e de risco,
incluindo analise de efluentes e
plano de atendimento a emergéncia.
Trata-se do primeiro cliente da BR
que incorporou todos 0s servigos
integrados oferecidos em conjunto
pela GGCe GNE.

“Ja tinhamos instalado um sis-
tema de reaproveitamento total

SOLUCOES 23



Cliente da BR ha 14 anos, a Transmagno agora conta também com servigos estratégicos

de agua para lavagem de veicu-
los, sem descarte. Com o sistema
que a BR esta fornecendo, muito
mais moderno e eficiente, vamos
alcancar melhores resultados”, dizo
gerente de Qualidade, Seguranca,
Meio Ambiente e Satde (QSMS) da
Transmagno, Emerson Nascimento.

Minimizar ainda mais os impac-
tos ambientais de suas atividades
€ a principal meta da transpor-
tadora, que ganhou o prémio de
Responsabilidade Socioambiental
20713 na categoria Grandes Empresas
da Bacia de Campos, promovido pela
revista “Visao Socioambiental”.

Suporte total

Outro beneficio percebido pelo
cliente foi a possibilidade de ter
apenas umaempresa interlocutora
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em todo o processo e paraapres-
tacao dos diferentes servicos,
agregando uma solucao completa.
Aimplantacao do sistema de redso
de agua, por exemplo, vai desde
a fase inicial de elaboracao dos
projetos conceitual e executivo,
contratacao, fiscalizagao, gestao
da implantacao e assisténcia a
pré-operacao até o treinamento
da equipe da Transmagno que
vai opera-lo. O contrato prevé
o fornecimento e instalacao de
uma unidade com capacidade para
tratar 2.000 litros/hora de agua,
além de cisternas pré-fabricadas
com volume total de 10.000 m?.
Esse sistema sera capaz de gerar
até 70% de economia no consumo
da agua utilizada na lavagem dos
veiculos na matriz da empresa,
localizada em Macaé (RJ).

Emerson Nascimento, gerente de
QSMS, sinaliza também que a ideia
é contratar projetos para adequagao
e implementacao também na filial
carioca, naregiao do Portodo Rio de
Janeiro. Aempresatem outras filiais
em Vila Velha (ES) e Guarulhos (SP).

Solugoes integradas

O gerente Regional de Consumidor
do Leste (GRCLE), Edgard Strauss
Jr., ressalta a expertise da BR
em eficiéncia energética, junto a
clientes industriais e do segmento
de transporte, que tém um perfil
de busca de melhoria continua
de seus processos. “Vimos uma
forma de apresentar servigos
diferenciados na area de energia,
seguranca e meio ambiente, asso-
ciados a venda de combustiveis e
lubrificantes”, afirma.

FOTO DIVULGACAO TRANSMAGNO
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Coesa Transportes: instalacdo de sistema de reiso de agua proporciona economia de recursos e adequacao a legislacao

O resultado foi a criacao de uma
carteira de projetos de solucoes
energéticas e meio ambiente,
para atender, sobretudo, as exi-
géncias legais, de responsabili-
dade social e de otimizacao de
custos, o que, em dltima analise,
criou uma diferenciacao da BR
no mercado de distribuicao de
combustiveis. Jaatuamos em duas
frentes: geracdo de energia (no
horario de ponta e emergencial)
e eficiéncia energética. No seg-
mento industrial, temos um leque
abrangente de servicos, que sao
implementados de acordo com
o perfil energético e as neces-
sidades da cadeia produtiva de
cada cliente”, afirma o gerente
de Marketing e Comercializacao
de Negécios de Energia (GMNE),
Luiz Claudio Mandarino.

“Para o segmento de transportes,
montamos um pacote customizado
de servicos para atendimento as
caracteristicas proprias do negacio,
ofertando solucdes mais adequa-
das as instalagoes desse perfil de
clientes, como a modernizacao de
sistemas de iluminacao, redso de
agua de lavagem, aquecimento e
geracao fotovoltaica (solar), cap-
tacao de agua de chuva e geracao
em horario de ponta/seguranca
energética”, completa.

Sob medida

Além do segmento de transportes,
essa parceria ja fidelizou também
clientes da areaindustrial. E o caso
daMineragao Apoena, localizadaem
Vila Bela da Santissima Trindade, no
interior do Mato Grosso, cliente BR
consumidor de diesel. O projeto de

fidelizacao incluiu a modernizacao
dos sistemas de iluminacao nas vias
de circulacao e area administrativa.

As solugdes também podem ser
incluidas em contratos com novos
clientes, como na Coesa Transportes,
empresa de onibus localizada em
Sao Goncalo (RJ).

A empresa passou a integrar a
carteira de grandes consumido-
res da Petrobras Distribuidora
com o fornecimento de diesel por
um periodo de 5 anos e incluiu
a modernizacao do sistema de
iluminacao, trazendo melhorias
e conforto visual para os cola-
boradores da empresa, além da
implantacao de sistema de redso
de agua, com capacidade de 10.000
litros/hora.

SOLUGCOES 25

FOTO DIVULGACAO COESA



<
o
o
=
=
a
=
=
ey
a
@
<
I~
@
o
&
=
w
a
o
=
5
=3
&
<
o
=
o
o

Energia solar chega para ficar

O mercado de geragao de ener-
gia fotovoltaica (solar) esta em
fase inicial no Brasil. Entretanto,
o assuntovem ganhando cada vez
mais forca por aqui, principalmente
pelo fato de o Brasil estar inserido
em uma das regides com maior inci-
déncia de raios solares do mundo.
Pensando nisso, em junho deste
ano, profissionais da Geréncia de
Negocios de Energia— GNE foram
visitarinstalacdes e conhecer pos-
siveis fornecedores em mercados
onde essa tecnologia ja esta em
fase mais avancada, como é o caso
de Portugal e Espanha. As visitas

26  SOLUCOES

foram importantes no sentido de
compreender como a energia solar
se desenvolveu em outros mercados.
Em Portugal, por exemplo, as duas
maiores empresas distribuidoras
de derivados oferecem projetos
de energia solar a seus clientes,
ampliando suas ferramentas de
fidelizacdo. “Desenvolvemos um
projeto de geracao fotovoltaica para
anossasede, no Rio de Janeiro, com
a utilizacao de diferentes tipos de
tecnologias de painéis. Teremos
uma excelente oportunidade para
avaliar o desempenho, eficiéncia
e a aplicagao dessa tecnologia,

que possui crescente utilizacao
mundial, transpondo esse conheci-
mento adquirido aos clientes daBR",
comenta o gerente de Marketing
e Comercializacao de Negocios
de Energia (GMNE), Luiz Claudio
Mandarino.

CONTATOS BR
EDGARD STRAUSS JR.
= edgard@br.com.br

2 (21) 2354-2646

LUIZ CLAUDIO MANDARINO
X mandarin@br.com.br
2 (21) 2354-2320



‘A geragao fotovoltaica € uma fonte
renovavel e nao poluente, com forte
apelo ambiental. O Brasil tem grande
potencial para aplicagao desta tecnologia,
por ser um pais tropical, com alta
disponibilidade de irradiacao solar.”

Luiz Claudio Mandarino
GERENTE DE MARKETING E COMERCIALIZACAO DE NEGOCIOS DE ENERGIA (GMNE)
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INOVACAO NAS ESTRADAS

Melhoria continua & a meta

Pesquisadores aprimoram produto que utilizara
agua no processo de asfaltamento de estradas

OMERCIALIZADO pela

Petrobras Distribuidora
ha dois anos, o Emulpen foi criado
para substituir o CM-30, que usa o
querosene no processo de impri-
macao asfaltica, que € aaplicacao
de um ligante asfaltico com a fun-
¢ao de impermeabilizar a base do
pavimento.

A nova solugao, a base de agua,
permite o aumento da coesao super-
ficial da area pela penetragao do
material asfaltico, e promove ainda
maior aderéncia entre o terreno e
o revestimento.

Os pesquisadores do Laboratério
Central de Pavimentacao Asfaltica
(LCPBR), no Rio de Janeiro (RJ),
buscam formas de otimizar a for-
mula do Emulpen para assegurar
mais eficiéncia ao produto que
hoje é considerado uma alternativa
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econdmica e sustentavel desenvol-
vida pela Petrobras Distribuidora
para o mercado.

“A otimizacao se faz necessaria
diante do crescimento dademanda’,
pontua o consultor Alexander
Marcos Vivoni, observando que
a BR pretende reduzir o uso do
CM-30, em funcao da formula
com querosene. “Além do ganho
ambiental, a agua garante um
produto final mais barato para o
cliente. Esse € um trabalho conti-
nuo e que também envolve toda a
nossa equipe”, afirma.

Ele destaca que essa solugao tem
mais aplicabilidade no Sudeste e
no Centro-Oeste, onde ha maior
incidéncia de solo arenoso, o que
facilitaa penetracao do Emulpen. Os
principais clientes sao empreiteiras,
prefeituras e 6rgaos rodoviarios.

A nova solucao,

a base de agua,
permite 0 aumento
da coesao superficial
da area pela
penetracao do
material asfaltico,
e promove ainda
maior aderéncia
entre o terreno e

0 revestimento.
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0 PASSO A PASSO DA PESQUISA

Petrobras Distribuidora reforca relacionamento com o mercado ao levar os
clientes para conhecer as novidades desenvolvidas no Laboratorio Central de
Pavimentacao, no Rio de Janeiro

C OMO sao os proces-

s0s que envolvem a
pesquisa e o desenvolvimento
de solucoes para a producao de
asfalto, desde o seu estagio inicial
até aetapafinal? O que é feito para
um novo produto da BR chegar
ao mercado?

Sao perguntas que, sem davida,
agucam bastante a curiosidade
dos clientes do Sistema Petrobras.
Para os clientes da Petrobras
Distribuidora, contudo, é possivel
testemunhar, in loco, os meandros de
todo o processo de pesquisa, gragas
ao programa de visitas da Petrobras,
que inclui a visita ao Laboratoério
Central de Pavimentacao Asfaltica
(LCPBR), no Rio de Janeiro.

A'iniciativa, além de oferecer mais
transparéncia no processo de conhe-
cimento do produto a seradquirido,
€ uma das apostas da companhia
para aprimorar o relacionamento
com o mercado.
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Segundo Agata Sanctos Souza, da
Geréncia de Planejamento de Asfalto
(GPLA), uma das responsaveis pelo
agendamento darecepgao dos clien-
tes, aideia surgiuapos o sucesso do
programa de visitacdes ao Centro
de Pesquisas e Desenvolvimento
Leopoldo Américo Miguez de Mello
(Cenpes) e outras instalacdes da
Petrobras. “Vimos, entao, que seria
interessante organizar agdes com
clientes especificos da area de
asfalto”, afirma, acrescentando que
aagenda foiintensificadaem 2014
—ha pelo menos mais trés visitas
previstas no segundo semestre. Num
esfor¢o conjunto entre Petrobras e
aBR Distribuidora, os contatos sao
feitos porintermédio dos assessores
comerciais das geréncias regionais
da area de asfaltos da Petrobras
Distribuidora.

“Atendéncia é que para 0s proximos
anos se mantenha esse programa.
Mas isso ainda esta em fase de ava-
liagao”, afirma atécnica. As visitas ja

realizadas até o momento atrairam
25 clientes, entre representantes de
empresas e 0rgaos institucionais,
que percorreram os 320 metros
quadrados do laboratério, assistiram
as apresentacoes e tiraram davidas
com os pesquisadores.

Relacionamento

e tecnologia

O gerente do LCPBR, Carlos
Henrique Junqueira, salienta que
0 programa oferece maior trans-
paréncia ao trabalho de pesquisa
e desenvolvimento de novos
produtos. “Com essa acao, a BR
Distribuidora consegue estar ainda
mais proxima dos clientes, gerando
maior confiabilidade aos produtos
comercializados”, avalia.

Junqueiraressalta que o programa
tem a vantagem de permitir aos
clientes entrarem em contato coma
rotina das atividades do laboratorio,
observando todas as etapas neces-
sarias para a avaliacao, controle de



Visitas ao Laboratério Central de Pavimentagao da BR visam reforcar o relacionamento com os clientes

qualidade e aprovagao de um produto
asfaltico desenvolvido pela equipe
de pesquisadaBR. “Tentamos passar
parao cliente anossa capacidade de
desenvolvimento de novas solucoes
de acordo com suas necessidades,
eaestrutura que temos paraaten-
der qualquer assisténcia técnica
que ele venha a precisar no futuro.”
Junqueiraressaltaainda que através
do programa de visitas é possivel
aos clientes conhecerem as mais
modernas tecnologias desenvolvidas
pela companhia.

Emrecente apresentacao, o gerente
do laboratorio destacou o reémetro
de cisalhamento dinamico para
a avaliacao do ligante asfaltico.
Trata-se de um equipamento da
especificagao americana Superpave,
usado paramedir o grau de desgaste
do ligante asfaltico, a partir daava-
liacao de suas caracteristicas fisicas
quando submetido a distintos niveis
de esforco. O redmetro determina
qualatemperaturalimite noqualo

ligante ainda tera um desempenho
satisfatorio, apos o envelhecimento
de curto e longo prazo, permitindo a
comparagao mais abrangente entre
os produtos asfalticos quanto ao
seu comportamento em uso.

“Aléem disso, temos pesquisadores
que se dedicam a dosagem e a
avaliacao de misturas asfalticas”,
frisa o gerente, ressaltando que
todos os estudos sao desenvolvidos
considerando o comportamento
das misturas quanto aos critérios
de deformacao permanente, de
rigidez e de fadiga. “Isso é feito
seguindo todos os parametros de
avaliagao e equipamentos utilizados
pelas principais normas nacionais
e internacionais.”

Avaliacao positiva

Luiz Henrique Menezes de Jesus,
gerente de conservagao do
Departamento de Infraestrutura
Rodoviaria de Sergipe (DER/
SE), avaliou de forma positiva o

programa. “A visita foi além das
minhas expectativas, pois pude
ter um melhor entendimento de
como sao feitos os procedimentos
e ver os equipamentos envolvidos.
Parabenizo os colaboradores da
Petrobras pelos esclarecimentos
técnicos durante as exposicoes.”

A iniciativa também foi aprovada
pelo coordenador técnico de obras
da Zopone Engenharia, Henrique
Borges Sales, que atua nas areas de
Pavimentacao Asfaltica, infraestru-
tura para telecomunicacoes, ener-
gia, educacao e saude, edificacoes
residenciais, comerciais e industriais,
bancos, saneamento basico e urbani-
zacao. Paraele, o programa mostrou
0 grau de complexidade envolvido
nas pesquisas de asfalto. “A visita
contribuiu, e muito, para melhor
avaliar o asfaltoa ser comprado e a
técnicaa serempregada’, afianca o
profissional da empresa criada em
1988, e que hoje atua em todo o pais
e tem filial no Chile.

SOLUGOES 31



INOVACAO NAS ESTRADAS

Em sintonia com o mundo

Consultor da Petrobras Distribuidora apresenta
pesquisas técnicas nos dois principais congressos
internacionais sobre asfaltos

C OMPARTILHAR conhe-
cimento e acompanhar
de perto as novidades no cena-
rio de tecnologia de produgao de
asfalto. Foi com estes objetivos
que centenas de especialistas de
varias partes do mundo participa-
ram da Petersen Asphalt Research
Conference (PARC) e do Pavement
Prediction Performance Symposium,
dois dos maiores eventos para
debater os desafios do mercado
de asfaltos no mundo.

Pesquisas desenvolvidas pela
Petrobras Distribuidora foram
apresentadas no evento realizado
entre os dias 14 e 17 de julho, nos
Estados Unidos, pelo consultor
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Alexander Marcos Vivoni, pesqui-
sador do Laboratério Central de
Pavimentacdo da BR (LCPBR). Ele
apresentou o trabalho de desen-
volvimento de um ligante espe-
cial —termo técnico usado para
asfaltos rigidos e resistentes a
fadiga — para misturas asfalticas
de modulo elevado, comercializado
pela Petrobras Distribuidora.

“O diferencial deste produto reside
no fato de que ele consegue aten-
der as especificidades existen-
tes em cada tipo de pavimento”,
afirma o consultor, explicando que
este tipo de asfalto ja esta sendo
comercializado ha cercade umano
pela companhia.

Participando pelo segundo ano
consecutivo do evento organi-
zado pela instituicao de pesquisa
Western Research Institute (WRI),
em conjunto com a Federal Highway
Administration, Vivoni afirma que a
interacao possibilitada por este tipo
de eventos internacionais reforca
a expertise e, também, permite
conhecer e estreitar relacoes com
fornecedores internacionais de
equipamentos.

“Apesar de ainda nao estarmos
no mesmo nivel do tipo de asfalto
produzido no exterior, estamos
bastante atentos as dltimas novi-
dades. Assim, esses eventos sao
importantes paraaumentaranossa



Alexander Vivoni, consultor do LCPBR, destacou pesquisas na area de ligantes asfalticos

curva de aprendizado. O que é
muito bom para a nossa relagao
com os clientes”, pondera.

Segundo ele, as apresentagoes fei-
tas nos eventos mostram tanto os
trabalhos de pesquisa académica
como asaplicacdes praticas, avaliacao
de trechos experimentais e uso de
novas técnicas. “Sao inovacdes que
vao guiar aindustria do asfalto nos
proximos anos’, destaca.

Entre elas, o pesquisador aponta
05 novos ensaios de fadiga em
asfaltos, com a adocao de uma
geometria de 4 mm para o re6-
metro de cisalhamento dinamico.
O redmetro é usado para medir

0 grau de desgaste do ligante
asfaltico, a partir da avaliacao de
suas caracteristicas fisicas quando
submetido a distintos niveis de
esforgo. “Ao usar essa geometria
de 4 mm no reémetro, é possivel
termos uma melhor compreensao
do envelhecimento do ligante e,
dessa forma, desenvolver aditivos
que retardem a degradagao do
revestimento asfaltico”, conclui
0 pesquisador.

CONTATO BR

ALEXANDER MARCOS VIVONI
= vivoni@br-petrobras.com.br

2 (21) 2162-3528

“Sao inovacoes
que vao guiar

a indUstria do
asfalto nos
proximos anos.”

Alexander
Marcos Vivoni

PESQUISADORDO
LABORATORIO CENTRAL DE
PAVIMENTACAQ DA BR (LCPBR)
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LUBRAX

Preferéncia entre
as montadoras

Contrato firmado com a Mitsubishi para
fornecimento de lubrificantes refor¢a a
presenca da Petrobras Distribuidora no

segmento automotivo

M AIOR conglomerado

asiatico e um dos mais
importantes grupos empresariais
do mundo, a Mitsubishi Motors do
Brasil escolheu os lubrificantes
da Petrobras Distribuidora para
abastecer sua linha de veiculos
fabricados no Brasil. Desde janeiro
de 2014, os automoveis produzi-
dos pela montadora, em (Catalao
(GO), ja saem abastecidos com os
produtos da linha Lubrax e com
a recomendacao de uso indicada
nos manuais dos veiculos. Marca
lider do mercado nacional, Lubrax
é também a mais lembrada pelos
consumidores brasileiros.

34  SOLUCOES

Para o gerente executivo de Grandes
Consumidores da BR, Francelino da
Silva Paes, “essa parceria materializa
os atributos de alta tecnologia e de
qualidade de nossos lubrificantes.
Disponibilizamos uma linha com-
pleta, sendo

(ficodaMitsubishi O objetivo & que
sejamos fator de competitividade
para nosso parceiro,
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Agregagao de valor

O acordo, com vigéncia de cinco
anos, € resultado do trabalho
desenvolvido pelas diversas areas
envolvidas no projeto, e reforca a
imagem do Lubrax no mercado
automotivo brasileiro.

“Temos como conceito o bem-estar
dos nossos consumidores, e por
isso estamos sempre buscando
oferecer produtos de alta quali-
dade e servicos eficientes. Nesse
sentido, a parceria com a Petrobras
Distribuidora tem muito a agregar,
jaque amarca Lubrax possuiuma
gama completa de produtos de alta
tecnologia. Isso nos possibilita,
ainda, pensar em novas oportuni-
dades de negdcios relacionados a
combustiveis, lubrificantes e rede
de postos”, afirma o presidente
da Mitsubishi Motors do Brasil,
Robert Rittscher.

Para a montadora, alsatisfagao
de seus concessionarios devera
aumentar, pois 0 acordo com a
Petrobras Distribuidora agrega valor
competitivo e rentabilidade média:
a companhia desenvolveu lubrifi-
cantes exclusivos para a Mitsubishi,
unindo diferentes produtos em um
s0, para ser utilizado em motores do

ciclo Otto (movidos a gasolina, nos
quais a explosao ocorre através de
uma centelha elétrica que provoca
aignicao da mistura ar-combustivel
presente no interior da camara de
combustao) e ciclo diesel (onde
0 ar é comprimido no interior da
camara de combustao e o diesel
€ injetado em elevada pressao,
provocando a explosao). Comisso,
minimiza 0 espago necessario para
a estocagem do produto.

“Essaparceria € um marco, pois per-
mite que a Petrobras Distribuidora
aprimore seus processos e atue
com mais expressividade nesse
setor. Alinhada com nosso Plano de
Negacios 2014-2018, refor¢a nossa
lideranca no segmento e contribui
para elevar nosso market share”,
declara o gerente de Marketing
de Lubrificantes a Consumidores
(GMLQ), Paulo Mauricio Cavalcanti
Goncalves.

Atendimento recorde

Entre a contratacao e o inicio do
fornecimento dos lubrificantes
para a Mitsubishi, passaram-se
apenas 45 dias. Nesse tempo, a BR
desenvolveu acdes que envolveram
todas as etapas de lancamento de
novos produtos: desenvolvimento
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Fabrica da Mitsubishi, instalada no municipio de Cataldo, no interior de Goias

da formulagao, busca, aquisicao e
garantia de suprimento de matérias-
-primas, producao e envase de cada
produto, além do planejamento
logistico para abastecer depositos,
de formaaassegurara entregaao
consumidor final.

“Esse projeto vai além da
Geréncia Industrial, pois envol-
veu diversas areas da Petrobras
Distribuidora”, conta o engenheiro
de Desenvolvimento de Produtos
da Geréncia de Tecnologia e
Desenvolvimento de Lubrificantes,
Thiago Ferreira Veiga.

Ele destaca que a expertise da
companhia, aliada a fina sintonia
entre todas as areas envolvidas
neste contrato, é que possibili-
tou atender ao cliente no tempo e

38  SOLUCOES

exceléncia requeridos. “A sinergia
foifundamental para o sucesso da
parceria”, afirma.

“Aplicamos melhorias continuas
em Nnossos processos internos,
para assegurar maior agilidade
no reabastecimento de pontos de
venda e cumprimento de todas as
exigéncias, tanto do cliente quanto
da legislacao brasileira”, comple-
menta Paulo Mauricio Cavalcanti
Goncalves.

A parceria envolveu, ainda, desen-
volvimento de site exclusivo para
facilidade dos concessionarios na
solicitagao dos pedidos pelainter-
net, elaboracao dos nomes dos
produtos pela area de comunicagao,
obras de tancagem (armazena-
mento) na planta da montadora,

além de desenvolvimento, produgao
e logistica dos produtos.

Atenta a novos mercados

O segmento de montadoras é estra-
tégico paraa Petrobras Distribuidora,
que fornece lubrificantes ou combus-
tiveis para outras empresas, entre
elas a Toyota e a Harley Davidson,
uma das mais famosas marcas de
motocicletas.

De acordo com Thiago Ferreira Veiga,
o periodo prolongado de garantia
dos veiculos torna vantajoso forne-
cer produtos paraas montadoras. “O
6leo que estamos produzindo hoje
sera consumido por, pelo menos,
trés anos pelo proprietario do vei-
culo, o que contribui para o aumento
da comercializacao e fidelizacdo do
nosso produto’, ressalta.

.'_ FOTOMURILO MATTOS/DIVULGACAO
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Com producgao que atende a
demanda de parceiros em ambito
nacional, e dona de uma carteiracom
mais de 10 mil clientes entre indds-
trias, termelétricas, companhias de
aviacao e frotas de veiculos leves e
pesados, a Petrobras Distribuidora
tem, ainda, a capilaridade como um
de seus diferenciais estratégicos
—sao 18 pontos de distribuicao e
cerca de 7.500 postos de servico
espalhados em todo o pais.

“Temos flexibilidade para atender
demandas estratégicas, adaptar
processos e rever formulas que
atendam as necessidades de clien-
tes. Abranger um pais que tem
dimensoes continentais € umgrande
diferencial. Esse fator, com certeza,
pesou na escolha da Mitsubishi,
aléem da qualidade e tecnologia de
ponta empregada em nossa linha
de producao. Unificamos produtos

"Abranger um pais que tem dimensoes
continentais & um grande diferencial. Esse
fator, com certeza, pesou na escolha da
Mitsubishi, além da qualidade e tecnologia
de ponta empregada em nossa linha

de producao. Unificamos produtos e
simplificamos processos que geraram
ganhos para ambas as companhias.”

Jodao Carlos Pagani.
CONSULTOR DA GMLC

e simplificamos processos que
geraram ganhos para ambas as
companhias”, afirma o consultor da
GMLC, Joao Carlos Pagani.

Marcas vencedoras

Além do fornecimento de lubrifi-
cantes, o acordo comercial com a
Mitsubishi inclui ainda o patrocinio
a eventos de esporte motor orga-
nizados pela montadora, como a
Mitsubishi Cup e o Mitsubishi Outdoor.

“Esses patrocinios sao uma exce-
lente oportunidade de ampliacao da
carteira de projetos apoiados pelo
Sistema Petrobras no segmento.
Destacamos aampla divulgacao da
marca Lubrax com a cobertura de
TV, além da publicacao de matérias
em revistas e jornais.Tambem, a
oportunidade impar de colocar a
prova a capacidade da companhia
em desenvolver produtos da mais

alta qualidade, que sao exigidos ao
extremo durante as competicoes.
Este € omelhor banco de provas para
se testar produtos”, observa Pagani.

R CONTATOS BR:

JOAO CARLOS PAGANI
X jpagani@br.com.br

2 (11) 3116-5346

THIAGO FERREIRA VEIGA
= thiagoveiga@br.com.br
2 (21) 2677-3394

HENRIQUE WASHINGTON
DE SOUZA

= henrique@br.com.br

2 (21) 2354-4633

PAULO MAURICIO
C. GONCALVES

= paulomc@br.com.br
2 (21) 2354-4062

SOLUGCOES 39


ckohler63
Realce

ckohler63
Realce


As vantagens de ser cliente Petrobras

15 418 27

o [ ] ~
mil postos pontos de bilhoes
de servico distribuicao
Flexibilidade para atender demandas 17 depésitos e a fabrica investimentos até 2018 em
estratégicas dos clientes do Lubrax, em Duque de Caxias projetos com foco em logistica
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LUBRAX E 4X4

“Desenvolvemos um Unico
produto que substituiu

seis outros utilizados
anteriormente pelas
concessionarias. Essa é
uma grande vantagem para
0 estoque, uma vez que o
Lubrax Advento 4x4 atende
tanto veiculos movidos a
diesel quanto a gasolina.”

Lider do mercado de lubrificantes, com 22,7% de
market share, a Petrobras Distribuidora investe no
desenvolvimento de novos produtos. Sem limites para
inovar, colocou no mercado o Lubrax Advento 4x4,
lubrificante desenvolvido especialmente para veiculos
Mitsubishi, com alto valor agregado e o maior nivel de
desempenho para motores diesel: CJ-4 (especificacao
desenvolvida em 2006, nos Estados Unidos, e até
hoje o referencial maior para a linha diesel no mundo).

“Conseguimos desenvolver um Gnico produto que
substituiu seis outros utilizados anteriormente pelas
concessionarias. Essa € uma grande vantagem para o
estoque, uma vez que o Lubrax Advento 4x4 atende
tanto veiculos movidos a diesel quanto a gasolina”,
esclarece Thiago Ferreira Veiga.

Unico 6leo permitido para revisdo dentro da garantia,
utilizado nas 182 concessionarias Mitsubishi do Brasil,
o Lubrax Advento 4x4 possui viscosidade SAE T0W-30
(caracteristica especifica do lubrificante, adequada ao
motor), que é alinhado com as exigéncias da montadora.

Os beneficios
do produto sao:
Protegado contra o desgaste;
Protegado contra fuligem;
Protegdo contra deposito no
pistdo;
Evita o espessamento por
oxidagdo;
Resisténcia a corrosdo;

Resisténcia contra borra e
verniz;

Compatibilidade com
sistema de pés-tratamento;

Protecdo contra o
espelhamento do cilindro.

SOLUCOES
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MITSUBISHI:

) =

UM QUARTO DE SECULO RODANDO O BRASIL

Maior conglomerado da Asia, com
presenca forte nos mercados de
bensimoveis, hotelaria, construcao,
transporte, mineracao, seguros,
maquinarios, automotores, entre
outros, a Mitsubishi esta presente
em 180 paises.

As atividades no Brasilremontamao
ano de 1991, quando os primeiros
veiculos Mitsubishidesembarcaram
na cidade de Sao Paulo, e aempresa
inaugurou o primeiro ponto de
venda da marca para comercializar

aL200. A escolha desse segmento
e oinicio daimportacao do Pajero
Full,em 1992, foram um sucesso: em
dois anos, a empresa ja contava com
20 concessionarias Mitsubishiem
18 cidades do pais. Umarede diver-
sificada que importava e distribuia
os modelos Lancer, Space Wagon,
Eclipse, 3000GT, Colt e Pajero Full.
Nascia a MMC Automotores do
Brasil.

Em 1997, a montadora deu a par-
tida em sua operacao industrial

de veiculos no pais, ao construira
fabricade Catalao, interior de Goias,
tornando-se uma das maiores
empregadoras da regiao: atual-
mente, 80% de mao de obra local
sao responsaveis pela fabricacao
dos veiculos, Pajero TR4, Pajero
Dakar e L200 Triton. Hoje, a uni-
dade produz mais de 300 veiculos
por dia, com 0s mais altos padrdes
de qualidade em seus processos
—desde o projeto de desenvolvi-
mento do produto até a Auditoria
Final pos-montagem.
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JOGO AEREQ

Vitoria nas pistas

BR Aviation supre demanda aquecida dos
aeroportos durante a Copa do Mundo, e bate
recorde de venda de combustiveis de aviacdo

U M crescimento de 6,5%

no volume comerciali-
zado de combustiveis de aviacao,
com o abastecimento de mais de
105 milvoos em aeroportos de todo
0 pais, sem atrasos. Este foi o resul-
tado da “megaoperagao” desenvol-
vida pela Petrobras Distribuidora
para atender as demandas dos
aeroportos emtodo o pais durante a
Copa doMundo de futebol no Brasil.

De acordo com a Secretaria de
Aviacao Civil (SAC), entre os dias
10dejunhoe 15 dejulho, 21 aero-
portos brasileiros, em cidades que
sediaram jogos, registraram uma
movimentacao de 17,8 milhoes de
passageiros —demanda 13% acima
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da registrada no mesmo periodo
em 2013. Numeros que refletiramo
aumento do fluxo de aeronaves no
periodo e desafiaram a capacidade
de atendimento da BR Aviation. Os
resultados nao poderiam ser mais
positivos, e confirmaram o sucesso
da estratégia da companhia, que se
planejou bastante para o torneio
internacional.

Durante o maior evento esportivo ja
realizado em solo nacional, a com-
panhiaassegurou o abastecimento
de 103.194 voos em aeroportos
brasileiros, além de mais 2.000 voos
extras—charters, autorizados um a
um, dentro do plano de acao focado
em suprimento, equipamentos e

pessoal qualificado, que envol-
veu cerca de 1.300 técnicos de
abastecimento, sem que ficasse
registrado qualquer incidente ou
atraso em voos.

Nesse periodo, a Geréncia de
Produtos de Aviacao (GPA) registrou
um acréscimo de 28.500 metros
cubicos (6,5%) no volume de com-
bustiveis de aviagao negociado,
em relacao ao mesmo periodo do
ano anterior.

“Apesar de todos os investimentos
e do planejamento realizado, a
expectativa de grande concentra-
cao de voos nos aeroportos das
cidades-sede era o principal desafio.
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Erica Saiao

Tragamos acdes no gerenciamento
de patio — pousos, decolagens e
slots — para que tivéssemos con-
dicoes de atender ao fluxo con-
centrado nos aeroportos em dias
de jogos, aumentamos a forca de
trabalho e reforgamos a qualifi-
cacao operacional dos técnicos de
abastecimento”, explica a gerente
executiva de Produtos de Aviacao
da BR, Erica Saido.

Estratégia campea

Todos os aeroportos coordena-
dos pela SAC e Agéncia Nacional
de Aviacao Civil (Anac) foram
mapeados quanto a criticidade
de suprimento, sendo adotadas
acoes contingenciais envolvendo
toda a cadeia de suprimento,
desde a Petrobras até o reforco
da capacidade de estocagem nos
aeroportos.
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“Tracamos acoes no gerenciamento de
patio — pousos, decolagens e slots — para
que tivessemos condicoes de atender ao
fluxo concentrado nos aeroportos em dias
de jogos, aumentamos a forca de trabalho
e reforcamos a qualificacao operacional
dos técnicos de abastecimento.”

GERENTE EXECUTIVA DE PRODUTQS DE AVIACAQ DA BR

Além disso, foram realizados inves-
timentos na ampliacao da capa-
cidade operacional, envolvendo
modernizacao e construcao de
novas instalacoes e renovacao da
frota de Unidades Abastecedoras
de Aeronaves (UAAs). De 2010
a 2014, houve aquisicao de 199
unidades, das quais metade foi
recebida no Gltimo ano, e dessas,
48 foram alocadas em aeroportos
nas cidades-sedes do torneio.

Aviacao executiva
estrangeira

De acordo com a coordenadora de
Clientes Internacionais da Geréncia
de Produtos de Aviacao, Camila
Mota Igrejas Lopes Quintella,
esse processo exigiu flexibilidade
e disponibilidade de pessoas e de
equipamentos, o que refletiu a
qualidade do trabalho das equipes.

Ela cita, por exemplo, a operacao
bem-sucedida para o segmento
executivo estrangeiro que regis-
trou expressiva demanda durante o
evento. “E um setor no qualha menor
previsibilidade e, assim, muitos abas-
tecimentos sao solicitados ‘em cima
da hora'. Mas, com o empenho das
equipes dos aeroportos, atendemos
atodas as demandas.”

A parceria foi muito bem avaliada
pelo gerente internacional de
Suprimento de Combustivel da
World Fuel Service (WFS), Jonny
Eskander, para quem a Petrobras
Distribuidora estabeleceu estra-
tégias claras, possibilitando
gerenciamento do crescimento
dademanda. “O feedback foi bas-
tante positivo durante o evento.
A equipe da WFS e 0s nossos
clientes avaliaram bem o nivel



0 segmento de aviagdo executiva também teve grande demanda nos dias do evento esportivo

de flexibilidade e de agilidade
oferecidos pela BR Aviation. O
trabalho de garantir qualidade e
respeito ao prazo de entrega de
combustivel para grande nimero
de clientes foireconhecido”, afirma
0 gerente da empresa interna-
cional que atua no segmento de
distribuicao e comercializacao
de combustiveis e servicos para
a indUstria de transporte aéreo,
maritimo e terrestre.

Jonny Eskander pretende discutir
com a BR novas estratégias para
que se possa repetir o mesmo
desempenho em outros eventos
de grande porte. “Acredito que a

melhora no nosso plano de agao
em conjunto vira dessa colaboracao.
Comunicacao e um canal de dialogo
sempre aberto sao a chave para
que continuemos a evoluir nesse
mercado”, conclui.

Galedo:

movimentacao recorde
Localizado na cidade que sediou
a partida final da Copa do Mundo,
o Aeroporto Internacional Tom
Jobim (Galedo) superou as mar-
cas das finais de 2006 e de 2010,
realizadas em Berlim (Alemanha)
e Johanesburgo (Africa do Sul),
respectivamente, contabilizandoum
recorde de 852 pousos e decolagens

em 14 de julho, um dia apds o encer-
ramento do evento.

Segundo o gerente da BR no Galeao,
Tiago Dezordi Pereira, foi o maior
movimento de aeronaves jaregis-
trado pelo aeroporto. “Emum dia, a
BR Aviation vendeu trés mil metros
cUbicos em 266 abastecimentos,
sem qualquer registro de atraso,
superando, assim, as expectativas
tanto comerciais quanto de desem-
penho operacional”, comemora.

Paraele, o resultado é consequéncia
de todo o esforco concentrado de
varios agentes, comoa SAC, aInfraero
e as companhias aéreas, além das
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Aeropoto Internacional Tom Jobim, Rio de Janeiro (RJ): movimentacao recorde com 852 pousos e decolagens

empresas de handling — servigos
prestados em terra para apoio as
aeronaves, passageiros, bagagem,
carga — e de fornecimento de com-
bustivel. “Sem uma atuagao conjunta
e afinada de todas as partes, nao
teriamos afluidez de pousos e decola-
gens vistadurante a Copado Mundo.
No que dizrespeito a distribuicao de
combustiveis, coube a BR Aviation
a maior contribuigao, por termos a
maior fatia do mercado e por haver-
mos aumentado significativamente
anossa capacidade de atendimento
durante a Copa do Mundo”, afirma.

Manter essa estrutura bem “azei-
tada” para os proximos eventos de

porte semelhante e, também, para
atender ao aumento do nimero de
vVOOS previstos para 0s proximos
anos, é uma das prioridades da
BR. No caso especifico do Galeao,
que respondera pelo grande fluxo
de passageiros que comparecerao
aos jogos olimpicos de 2016, os
desafios sao ainda maiores.

Tiago explica que, para os pro-
ximos anos, o pool das empre-
sas distribuidoras do Aeroporto
Internacional do Rio de Janeiro
(formado por BR, Raizen e BP)
tem como meta aumentar a sua
capacidade de armazenagem para
acompanhar o crescimento da

demanda e dar maior seguranca
as operagoes de fornecimento de
combustiveis.

Os projetos de melhorias para os
proximos anos estao na pauta do
proximo encontro das distribuido-
ras com o consorcio Odebrecht-
Changi, que assumiu a administra-
cao do Galedo. A meta é continuar
pronto para atender a qualquer
demanda.

CONTATO BR
ERICA SAIAO CAPUTO

X erica@br.com.br
2 (21) 2354-4075
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AVIACAO

Parcerias

aeroportuarias

BR Aviation ja esta presente no mais novo aeroporto
do pais, no Rio Grande do Norte

ESDE o primeiro dia de
operacoes do Aeroporto
Internacional Governador Aluizio
Alves, em Sao Goncalo do Amarante,
no Rio Grande do Norte, inaugurado
oficialmente emjunho, os parceiros
da Petrobras Distribuidorajatéma
disposicao os servicos da BR Aviation.

Atenta a expansao desse mercado
regional, a Petrobras Distribuidora
instalou no localtodaainfraestrutura
para armazenamento e abasteci-
mento de combustivel de aviacao. O
objetivo é prestar servigos aos clientes
contratuais Gol, Azul, Avianca e TAP,
além de outros daaviacao executiva.

Distante apenas 13 km de Natal, a

margem do rio Potengi, o municipio
de Sao Goncalo do Amarante foi

50 SOLUCOES

escolhido para abrigar o novo aero-
porto, administrado pelo Consércio
Inframérica. Dos investimentos
totais de RS 650 milhdes, ja foram
alocados cerca de RS 500 milhdes
nas obras do terminal de passa-
geiros, pistas, patio, terminal de
cargas e estacionamento.

Maior aposta de desenvolvimento
nao s6 do municipio, mas de todaa
regiao do entorno da capital poti-
guar, o novo aeroporto tem, nessa
primeira fase, capacidade para
receber 6,2 milhdes de passageiros
por ano, demanda prevista até o
ano de 2024. Na segunda fase,
essa capacidade sera ampliada
para 11 milhces de passageiros
por ano, expectativa para o ano
de 2038.
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Demanda pode dobrar

“A proposta do novo aeroporto é
oferecer um maior grau de compe-
titividade do transporte de cargas
e de passageiros no estado devido
a sua proximidade com o conti-
nente europeu, gerando varias
oportunidades de negdcios para
a companhia“, destaca Roberto

de Oliveira, gerente da Petrobras
Distribuidora no Aeroporto de
Recife, que responde pelas ope-
racoes da nova unidade.

A expectativa de aumento ime-
diato da demanda desde junho,
guando se iniciou a Copa do Mundo,
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mobilizou as equipes da companhia.
Asinstalacoes da BR Aviation foram
concluidas em quatro meses e 0
atendimento foiiniciado nofinal de
maio, quando o aeroporto comegou
aoperar antes mesmo da inaugu-
racao. “Atualmente, realizamos
650 abastecimentos por més, que
somam um volume total de 4.000
m?, nimero que pode dobrar nos
proximos cinco anos”, avalia Roberto
de Oliveira.

A perspectiva de aumento da
demanda dos produtos e servicos
da BR Aviation se deve também
ao processo de desenvolvimento

‘iﬂr-'; ™ 42%1" Ifmﬁ

econémico da regiao, com a cria-
cao da Zona de Processamento
de Exportacado (ZPE) de Macaiba,
microrregiao onde o municipio de
Sao Goncalo de Amarante estainse-
rido. AZPE é um polo de atragao de
empresas exportadoras, que terao
um volume crescente de demanda
dos servigos ofertados pelo novo
complexo aeroportuario para os
proximos anos.

CONTATOBR
ROBERTO DE OLIVEIRA
X robertoo@br.com.br

2 (81) 3134-9620
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Aeroporto
com Sservicos

O Aeroporto de Sao Gongalo do Amarante (RN)
foi projetado para ser um aeroporto-cidade, ou
seja, apto a oferecer os principais servicos que
uma pessoa em transito possa necessitar, sem
ter de sair do local. Com previsao de abrigar 55
estabelecimentos comerciais (em implantagao
gradual), o novo aeroporto podera receber uma
das maiores aeronaves do mundo, o A-380.

Conheca mais

Terminal de passageiros
Area: 42 mil m?

860 vagas de estacionamento
42 balcoes de check-in

6 quiosques de autoatendimento
para o embarque dos passageiros

8 escadas rolantes
22 elevadores

Seis esteiras de restituicdo de
bagagens destinadas ao trafego
domestico e internacional

Pista e infraestrutura
de embarque

Pista de 3.300 metros x 60 metros

Seis pontes de embarque (fingers)
—duas delas com capacidade
para operar duas aeronaves
simultaneamente

Dez posi¢oes de embarque remoto

Mais de 210 mil m? de area de
patio
Terminal de cargas

Edificio de estocagem e operagoes
de importagdo e exportagdo
composto de areas de servigos e
escritorios, com area de 4 mil m? e
capacidade de processamento de
10 mil toneladas por ano.
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PRODUTO

(asolina nova
Nno mercado

BR lanca combustivel aditivado em todo o pais

AIOR lancamento da

Petrobras Distribuidora
no segmento automotivo em 2014,
a gasolina Petrobras Grid ja esta
disponivel em mais de 5 mil postos
Petrobras em todo o pais.

O novo combustivel, que substi-
tuiu a gasolina Supra, incorpora
um pacote de detergentes e dis-
persantes que possuem a fungao
de manter limpo todo o sistema
de alimentacao do combustivel —
incluindo bicos injetores e valvulas
de admissao do motor —, aléem de
um aditivo modificador de atrito
especialmente desenvolvido para
o mercado brasileiro. Diferencial
fundamental para o combusti-
vel, o aditivo assegura o melhor
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desempenho com melhores tempos
de retomada de velocidade e menor
desgaste do motor do veiculo.

A Petrobras Grid possui teor maximo
de enxofre de 50 ppm (partes por
milhdo) e cor verde, o que a dife-
rencia da gasolinacomum. Pode ser
utilizada em veiculos a gasolina ou
flex, principalmente os equipados
com injecao eletronica, e tem a
qualidade atestada pelo programa
‘De Olho no Combustivel".

Com a chegada da Petrobras Grid,
a “familia” de gasolinas nos postos
Petrobras agora é formada, tam-
bém, pela comum e a Petrobras
Podium, que se enquadra na cate-
goria premium aditivada.

Conheca os
atributos da
Petrobras Grid

< maior durabilidade
do motor (baixa
formagdo/menor
actiimulo de residuos)

< manuten¢des mais
espacadas (menor
custo de manutencdo)

< melhoria da qualidade
do ar, reduzindo a
emissdo de gases
poluentes

< melhor desempenho




Nos Postos Petrobras, vocé encontra:

Gasolina [ Gusolina (S

GASOLINA COMUM apartirdejulho  GASOLINA PETROBRAS GRID com
de 2015, tera aditivo detergente  aditivos detergente dispersante e
dispersante. redutor de atrito.

Gasolina

GASOLINA PODIUM ¢ a gasolina
premium; com formulacao diferen-
ciada, apresenta alta octanagem.

SOLUCOES
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A gasolina Petrobras
Grid incorpora um
pacote de detergentes
e dispersantes que
possuem a funcao de
manter limpo todo o
sistema de alimentacao
do combustivel e um
aditivo modificador de
atrito especialmente
desenvolvido para o
mercado brasileiro.

Nova marca

Durante seis meses, as equipes
da Petrobras desenvolveram o
nome e alogomarca da Petrobras
Grid. A cor escolhida foi a laranja,
que se destaca frente ao verde e
amarelo dos postos Petrobras. E
considerada uma cor quente, esti-
mulante e amigavel, que transmite
aenergia que se espera desse novo
combustivel.
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O novo produto chega em
momento estratégico. A partir de
julho de 2015, por determinagao
da Agéncia Nacional de Petrdleo,
Gas Natural e Biocombustiveis
(ANP), toda gasolina sera obri-
gatoriamente aditivada com um
componente detergente disper-
sante, que temafuncao de manter
limpo o sistema de alimentacao
de combustivel, proporcionando

beneficios como a melhoria da
qualidade do ar.

A gasolina foi desenvolvida com
0 apoio do Centro de Pesquisas e
Desenvolvimento Leopoldo Américo
Miguez de Mello (Cenpes).

MAIS INFORMACOES

B www.br.com.br/petrobrasgrid



b

FOTO ALEXANDRE LOUREIRO




OPINIAO

Nas aguas
da inovacao

DESENVOLVIMENTOde
solucoes sustentaveis
para o segmento de tintas e reves-
timentos € um compromisso prio-
ritario da AkzoNobel e a razao de
serdanossaliderancanesses mer-
cados, assim como na produgao de
especialidades quimicas. Buscamos
entregar produtos e tecnologias
de ponta, capazes de atender as
crescentes demandas de um mundo
em constante evolugao. E, para
isso, investimos continuamente no
tripé pesquisa, desenvolvimento e
inovacao (PD&l).

Gracas aisso, fornecemos produ-
tos inovadores para industrias e
consumidores no mundo inteiro,
tendo hoje marcas conhecidas no
mercado de tintas e revestimentos.
Somos indicados, constantemente,
como uma das empresas lideres
na busca da sustentabilidade em
mais de 80 paises onde atuamos,
com mais de 50 mil colaboradores
no mundo inteiro.

Tanto que, recentemente, um dos

nossos produtos, o Intersleek
1100SR, foi premiado na categoria
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Transporte Maritimo Limpo, durante
o0 Seatrade Awards 2014. Essa pre-
miacao é concedida a solucoes
inovadoras que promovam ope-
racoes mais seqguras, eficientes e
com foco ambiental, e que vao ao
encontro das metas e objetivos da
Organizagao Maritima Internacional
(IMO). Esse produto-referéncia
€ 0 primeiro a usar a tecnologia
“fluoropolimero sem biocidas” para
evitar aderéncia e formacao dos
organismos que geram o limo nos
cascos de navios.

E temos, ainda, um projeto em par-
ceriacoma The Gold Standard, por
meio do qualnossos clientes podem
obter créditos de carbono ao con-
verter o sistema anti-incrustante
do tipo biocida pelo Intersleek, que
possibilita uma economia de combus-
tivel de até 10% nas embarcacoes.

Essasinovacoes somam-se aoutras
tecnologias que oferecemos para
0 segmento, tais como o Intertrac,
um programa que traca o perfilde
operacao de uma embarcagao e
auxilia o cliente na decisao sobre a
protecao mais adequada para seu

JUAREZ MACHADO,
gerente de vendas

da AkzoNobel Marine
Coatings no Brasil

navio. Podemos citar, também, a
linha de anti-incrustantes livres
de cobre, que oferece produtos de
alto desempenho desenvolvidos e
testados em aguas brasileiras.

Acreditamos que solucoes como
essas vao agregar valor as operacoes
nao somente do segmento maritimo
como também da inddstria offshore
no mundo inteiro, inclusive no Brasil,
onde temos 0 N0sso quarto maior
mercado, com 15 fabricas em seis
estados e quase 3 milfuncionarios.

Enfim, pelo nosso amplo portfolio
e pela atuagao em diferentes areas,
nos sentimos presentes na vida
cotidiana do brasileiro. Sempre
buscando inovar.
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