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Entrevista I  Membros do Conselho de Administração, J. Justino das Neves 

“A J. Justino tem duas grandes áreas - os pro-
dutos siderúrgicos (varão para betão, perfis 
metálicos, chapa, tubos, barramento) e o re-
talho de materiais de construção, bricolage e 
similares, sendo que a parte do comércio por 
grosso tem maior expressão no que é o seu 
dia a dia. Ainda assim, contamos em 2024 
abrir um novo espaço para a nossa área de 
retalho permitindo que o cliente tenha uma 
experiência de consumo diferente e de maior 
valor acrescentado.” (pág.4)
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editorial / sumário / dados da construção

José de Matos, 
Coordenador

O chamado simplex da habitação, 
aprovado pelo Decreto-Lei n.º 
10/2024, de 8 de janeiro, integra 
um vasto conjunto de medidas e 
de alterações que visam a simpli-
ficação dos processos de licencia-
mento urbanístico, do ordenamen-
to do território e até das transações 
imobiliárias.

A reforma legal nesta área, cujas 
disposições, algumas já em apli-
cação, irão entrando em vigor ao 
longo do tempo, visa, de uma for-
ma mais abrangente, dar resposta 
à carência e ao elevado custo das 
habitações.

Sem entrar em detalhes e sem tirar 
mérito à maioria esmagadora das 
medidas que integram este instru-
mento, cumpre-nos, até para não 
alimentar expetativas demasiado 
altas, chamar a atenção para dois 
pontos essenciais. Primeiro, a 
escassez da oferta de habitação 
não se deve principalmente à bu-
rocracia nem à falta de terrenos. 
Segundo, sem prejuízo do custo 
de construção ter efetivamente au-
mentado muito nos últimos anos, o 
elevado preço da habitação e das 
rendas é muito uma consequência 
da falta de promoção pública nos 
últimos dez anos, por um lado, e 
das restrições ao próprio funcio-
namento do mercado (fiscalida-
de, financiamento da construção, 
congelamento de rendas, regime 
de despejo, etc.), pelo outro, que 
coincidiram com um fenómeno 

demográfico marcado por uma 
imigração massiva e orientada 
para as maiores cidades e para o 
Algarve.

Mas também há perigos nestas 
medidas. Dispensar licenças de 
utilização nas escrituras e isentar 
ou deferir tacitamente o licencia-
mento da construção, passando 
toda a responsabilidade para os 
profissionais e para o dono da 
obra, sem uma recolha de infor-
mação e validação automática do 
cumprimento das regras em pla-
taforma eletrónica (que ainda não 
está pronta), é suscetível de criar 
insegurança e fazer os promotores 
(e financiadores) incorrer em ris-
cos que podem não ser aceitáveis, 
vindo a criar situações de maior 
demora e até bloqueios, tornando 
“pior a emenda que o soneto”.
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Em dezembro de 2023, estima-se que os custos de construção de 
habitação nova tenham aumentado 1,8% em termos homólogos, 
menos 0,6 pontos percentuais (p.p.) que o observado no mês an-
terior. O preço dos materiais apresentou uma variação homóloga 
de -2,2% e o custo da mão de obra de 7,5%.

Custos de construção aumentaram 1,8% 
dezembro de 2023

> Dados da Construção (Fonte: INE)

O Índice de Produção na Construção aumentou 5,4% em dezembro, 
ligeiramente superior (0,1 pontos percentuais p.p.) ao observado no mês 
anterior. O índice de emprego desacelerou 0,3 p.p., para 3,9%, enquan-
to a variação homóloga do índice de remunerações aumentou 10,9% 
(12,3% em novembro). 

Produção na Construção cresceu 5,4%
Dezembro de 2023

Índice de Produção na Construção (2021=100) 
Total e Segmentos

Índice de Custos de Construção de Habitação Nova (Taxa de Variação 
Homóloga) janeiro 2021 - dezembro 2023 (2021 = 100)
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Conselho de Administração da JJN: Rita Neves Vieira, Carolina Neves Vieira, Mª Natália Neves, Ana Neves Vieira e António Rosa Santos

tamos e pelo qual trabalhamos 
diariamente. 

Quais são as principais áreas de 
negócio da J. Justino das Neves e 
que produtos comercializam? 

A J. Justino tem duas grandes 
áreas - os produtos siderúrgicos 
(varão para betão, perfis metáli-
cos, chapa, tubos, barramento) 
e o retalho de materiais de cons-
trução, bricolage e similares, 
sendo que a parte do comércio 
por grosso tem maior expressão 
no que é o seu dia a dia. Ainda 
assim, contamos em 2024 abrir 
um novo espaço para a nossa 
área de retalho permitindo que 
o cliente tenha uma experiên-
cia de consumo diferente e de 
maior valor acrescentado. 
 
 Atualmente quais são os maiores 
desafios para o comércio gros-
sista de produtos siderúrgicos? 

Como tivemos oportunidade de 
responder na primeira questão, 
o comércio grossista de pro-
dutos siderúrgicos viveu entre 
2021 e 2022 anos acima da 
média e isso, juntando a uma 
conjuntura que ainda era, em 
termos económicos, de taxas 
de juro baixas, levou a alguma 
deturpação da cadeia de valor, 
ao aparecimento e reforço de 
players mais pequenos e a uma 
cada vez menor separação do 

trigo do joio. Sendo um negó-
cio de compra e venda com um 
produto indiferenciado, o valor 
acrescentado é residual e as 
suas margens são diminutas. 
Atualmente, verifica-se um es-
magamento da margem, uma 
desvalorização do papel que o 
armazenista sempre teve, a in-
diferenciação de quem é o clien-
te, se da fábrica, se do centro de 
serviços, se do “armazenista” de 
pequena dimensão ou do tradi-
cional armazenista “stockista” 
com maior expressão. Igual-
mente, a volatilidade de preços 
que se faz sentir num mercado 
de uma “commodity” não regu-
lada como outras, acrescenta 
incerteza e instabilidade entre 
os pares, influenciando os ní-
veis de confiança dos nossos 
clientes.

O preço é, sem dúvida, o fator de 
decisão por parte do cliente na 
escolha de fornecedores, tendo-
-se perdido muito daquilo que era 
o respeito entre concorrentes e 
intervenientes da cadeia de valor. 
No nosso entender, seja qual for 
o negócio, vivemos um mundo 
onde juntos somos mais fortes e 
onde o discurso deve ser cons-
trutivo, de valor acrescentado 
e não de ignorar os meios para 
alcançar fins, muitas vezes 100% 
focados (ainda que possa ser 
algo de subconsciente) em me-
tas de curto prazo. 

Dedicada ao comércio grossista 
de produtos siderúrgicos, a J. 
Justino das Neves tem como va-
lores principais o rigor, a disci-
plina, a prudência e a ética nos 
negócios, beneficiando de um 
grande know-how do mercado e 
respetiva cadeia de valor.

A missão da J. Justino das Neves 
advém do know-how adquirido ao 
longo dos anos e traduz-se na 
preocupação constante em ofe-
recer ao mercado um serviço que 
prima pela qualidade e excelência 
a par da entrega just in time. 

Nesta entrevista à revista 
“Obras”, os membros do conse-
lho de administração da J. Justi-
no das Neves contaram-nos como 
tem sido o percurso da empresa 
ao longo de 80 anos e sobre as 
principais áreas de negócio e os 
produtos que comercializam, en-
tre outros temas. 

Com uma experiência de mais de 80 
anos, como caracteriza a J. Jus-
tino das Neves e o seu percurso? 
Que balanço faz da atividade da 
empresa ao longo destes anos? 

A J. Justino das Neves é uma 
empresa familiar que nasceu 
com o pai/avô da atual admi-
nistração. O percurso de 80 
anos mostra-nos que os valo-
res pelos quais foi erguida são 
aqueles que realmente fazem 

a diferença numa empresa. A 
grande capacidade de trabalho, 
a resiliência e a adaptação das 
velas deste barco aos diferentes 
ventos e marés para continuar a 
subir degrau a degrau como en-
sinaram as gerações anteriores. 

O setor de distribuição de produ-
tos siderúrgicos e materiais de 
construção sofre uma enorme in-
fluência dos ciclos económicos e 
não podemos dizer que está imu-
ne a crises. Além disso, vivemos 
uma pandemia e o período ime-
diatamente depois, com o implo-
dir da Guerra na Ucrânia (2022) 
tempos únicos em que a matéria-
-prima subiu de forma abrupta 
e os resultados foram acima do 
expectado. Contudo, acredita-
mos que o futuro não é mais uma 
extrapolação do passado e que 
a forma como se distribuem hoje 
os produtos, as maiores exigên-
cias do cliente ao nível da certi-
ficação do material e mesmo do 
distribuidor / fornecedor (na ori-
gem), a maior e mais agressiva 
concorrência que - muitas vezes 
não olha a meios para atingir fins 
- condiciona efetivamente a ati-
vidade e apresenta-se como um 
enorme desafio. 

Claramente, manter o legado 
vivo, ter capacidade de adapta-
ção e inovação numa empresa 
como a J. Justino das Neves é 
um desafio único no qual acredi-

Membros do Conselho de Administração, J. Justino das Neves

entrevista>
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Ana Neves Vieira, Carolina Neves Vieira e Mª Natália Neves

Construir relações de proximida-
de com os clientes e parceiros é 
algo imprescindível para a susten-
tabilidade de um negócio. De que 
forma gerem estas questões? 

Todas as gerações da J. Justi-
no tentaram, à sua maneira, ter 
fortes relações com os vários in-
tervenientes da cadeia de valor. 
No nosso entender, as relações 
só fazem sentido se forem próxi-

mercado. Temos imenso orgulho 
de nos termos sentado em ca-
deiras de líderes visionários cujo 
respeito do mercado para com 
eles eram invejáveis. Portanto, 
pretendemos manter e fomentar 
ainda mais as relações de pro-
ximidade porque gostamos que 
nos vejam como parceiros de 
longo prazo e não como fornece-
dores “one shot”. 

mas, construtivas e de parceria. 
Onde dois ou três podem ganhar, 
porquê ganhar só um, na maio-
ria das vezes por mera atitude 
egoísta? Acreditamos que é na 
pluralidade e na diversidade que 
existe futuro e tentamos manter, 
precisamente, o que nos ensi-
naram de partilhar conhecimen-
to / experiência, distribuir jogo, 
respeitar o outro e ser éticos na 
medida do que nos permita o 

Quais as metas a atingir nos pró-
ximos anos para que haja um cres-
cimento sustentável da empresa?

Isto é quase uma pergunta para 
um milhão de euros, mas acre-
ditamos que é na capacidade de 
adaptação a um mercado mais 
exigente e competitivo que resi-
de a sustentabilidade do negócio. 
Devemos procurar soluções cria-
tivas e inovadoras que se fortale-
çam na experiência do passado, 
de forma a dar resposta às atuais 
necessidades dos nossos clien-
tes. O nosso foco está na presta-
ção de um serviço de excelência 
que encontre soluções para as 
necessidades dos nossos clien-
tes, que seja reconhecido como 
diferenciado e com ofertas de 
efetivo valor acrescentado. 

J. Justino das Neves
Av. dos Pastorinhos, 831
2495-408 Fátima
Tel.: 249 539 500
E-mail: geral@jjustinodasneves.pt
Site: www.jjustinodasneves.pt
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> Em Portugal há mais de um quarto de século I Giacomini Portugal

O que distingue a Giacomini?

• A qualidade dos seus equipa-
mentos robustos, compactos e 
concebidos para responder de 
forma eficiente às especificida-
des e necessidades dos vários 
tipos de instalação.

• A vasta oferta de componentes para 
centrais térmicas, que respondem às vá-
rias especificações e requisitos técnicos.

• Os produtos, pensados e desenvolvi-
dos para otimizar o consumo energético 
e garantir que as instalações são econo-
micamente mais rentáveis e amigas do 
ambiente. 

• A formação e suporte técnico que dis-
ponibiliza de modo a assegurar a correta 
instalação dos equipamentos e o bom 
funcionamento dos sistemas. 

Assumir a liderança no setor e tornar-
-se uma marca top of mind de clientes 
e parceiros são os principais desafios 
da marca para os próximos anos. Tem 
sido um processo de conceptualização 
exigente que procura representar tudo 
aquilo de que a Giacomini é capaz de 
alcançar, mostrando ao mundo a exclu-
sividade e o impacto que ainda virá a ter.

Giacomini Portugal
Rua de Martinhães, 263
4485-188 Gião Vila do Conde
Tel.: 229 286 860
E-mail: giacomini.portugal@giacomini.com
Site: https://pt.giacomini.com

Giacomini. Mais de 70 anos de 
mercado, pioneira e líder em Cli-
matização Radiante e reconhe-
cida em todo o país pelos vários 
players: clientes, projetistas, ar-
quitetos, instaladores e distribui-
dores. A história fala por si. 

O segredo por trás de todo este 
êxito? Paixão. 
Se a Climatização Radiante é o 
conforto que não se vê mas que 
se sente, na Giacomini, a pai-
xão sente-se e está a olhos vis-
tos. É o sentimento que a move 
perante os desafios, projetos e 
compromissos que enfrenta dia-
riamente. 

É com o empenho e dedicação 
de todos os profissionais que 
trabalham com a Giacomini que 
é possível torná-la a instituição 
exemplar que é hoje no setor. 
Sobretudo pelo trabalho desen-
volvido em Portugal nos últimos 
anos a nível comercial, técnico, 
formativo e comunicacional, a 
Giacomini tem vindo a crescer e 
a solidificar a sua marca como 
referência no fornecimento de 
sistemas de Climatização Ra-
diante em Portugal. 

Comprometida com uma abor-
dagem pedagógica dinâmica e 
de grande impacto, a empresa 
já capacitou milhares de profis-
sionais na área da climatização. 
Os cursos de atualização são 

ministrados no centro de forma-
ção nacional, em Vila do Conde. 
Esta iniciativa tem contribuído 
para a disseminação do conhe-
cimento e para a introdução dos 
inovadores sistemas Giacomini 
no mercado.

A essência Giacomini já perdura 
em Portugal há mais de um quar-
to de século, regida pela ousadia, 
inovação, resiliência, assente em 
princípios e valores éticos e co-
merciais vincados. Mais do que 
fornecedores, possui parceiros 
que são envolvidos cada vez 
mais na sua linha de ação, for-
talecendo a cooperação para o 
crescimento mútuo. 

E se os clientes são o centro de 
todo o negócio, os colaboradores 
são o recurso mais valioso. A pai-
xão não pode ser medida, mas é 
o que marca a diferença entre a 
qualidade e a excelência, que se 
acredita que só uma equipa unida 
e motivada o pode fazer. 

Esta postura tem dado à Giaco-
mini o reconhecimento e a con-
fiança dos mercados onde atua, 
com a implementação da sua 
tecnologia em inúmeras obras 
de referência como por exemplo 
o Mosteiro de Tibães, em Braga, 
a Fundação Champalimaud, em 
Lisboa, e o Centro de Alto Ren-
dimento de Remo, em Vila Nova 
de Foz Côa. 
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> SIKAMUR® INJECTOCREAM-100 - Solução eficaz para combater humidade ascendente
Sika Portugal

Na época do ano mais chuvo-
sa, os efeitos da humidade as-
cendente tendem a evidenciar-
-se com maior expressão. Isto 
acontece, uma vez que o solo 
não é capaz de absorver a to-
talidade da água e os materiais 
porosos da parede permitem 
que a água suba através dos 
seus capilares.

No processo de evaporação de 
água, os sais, presentes na própria 
água do solo e nos materiais de 
construção, reagem e provocam o 
tão indesejado salitre e os conheci-
dos efeitos nos revestimentos das 
paredes.

A forma mais eficaz para resolver o 
problema de humidade ascendente 
é bloquear a subida de água através 
dos capilares dos materiais porosos 
e permitir a respiração da parede 
para saída do vapor de água.

Para bloquear a subida de água por 
capilaridade, a Sika disponibiliza o 
SikaMur® InjectoCream-100.

SikaMur® InjectoCream-100 é uma 
barreira injetável contra humidade 
ascendente à base de silanos. É for-
necido em cartuchos de 300 ml e é 
aplicado diretamente na argamassa 
de assentamento de alvenaria, inje-
tando o produto com uma pistola de 
cartuchos convencional, em furos 
previamente realizados.

Esta solução poderá ser utilizada 
em paredes de alvenaria de tijolo 
simples, paredes duplas e paredes 
de alvenaria de pedra. Após a inje-
ção, a fórmula concentrada do Sika-
Mur® InjectoCream-100 difunde-se 
e forma uma barreira horizontal à 
subida de água na parede.

Como acabamento final da parede, 
deve ser utilizado um revestimento 
que permita a respiração da parede 
para libertação do vapor de água 
contido no seu interior, com os se-
guintes produtos:

• Acabamento exterior: argamassa ma-
croporosa Cotegran Cal Color e pintura 
(opcional) Sikagard® 610 Acrílica.

• Acabamento interior: argamassa 
impermeabilização Sikatop 209 ES e 
pintura Sikagard® 610 Acrílica.

Sika Portugal
Rua de Santarém, 113
4400-292 Vila Nova de Gaia
Tel.: 223 776 900
Site: www.sika.pt

É comum encontrar a zona in-
ferior de paredes de edifícios 
com destacamentos de pintu-
ras e degradação dos rebocos 
e evidências de salitre. Uma 
das grandes responsáveis por 
estes efeitos é a humidade as-
cendente, que se manifesta em 
aproximadamente 1,50 metros 
de altura da base da parede.

A humidade ascendente resulta 
do processo natural de absorção 
de água, proveniente do solo, 
pelos capilares dos materiais 
comuns utilizados na construção 
civil, tais como as argamassas, 
utilizadas no assentamento de 
alvenaria de tijolo ou para reali-
zação dos rebocos para poste-
rior revestimento, por exemplo.
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casa de banho, eletrodomésticos 
e mobiliário de cozinha.

Esta nova loja integra o novo con-
ceito da marca e destaca-se pela 
sua modernidade e inovação, 
com uma forte aposta no serviço 
personalizado de apoio ao clien-
te, assegurado por profissionais 
experientes e especializados, 
onde apresenta soluções inova-
doras para arquitetos, engenhei-
ros, empresas de construção, 
designers, decoradores de inte-
riores e também para o cliente 
final.

Coelho da Silva & Castelo
 
Loja Areosa
Rua D. Afonso Henriques, 597, 605, 638
4435-005 Rio Tinto
Tel.: 229 789 001
E-mail: geral@cscastelo.com
 
Loja Boavista
Rua Orfeão do Porto, 392
4150-798 Porto
Tel.: 229 764 205
E-mail: geral_boavista@cscastelo.com
Site: www.cscastelo.com

A marca portuguesa “Castelo”, 
da empresa Coelho da Silva & 
Castelo, Lda., fundada há 48 
anos, vocacionada para o co-
mércio de materiais de cons-
trução, decoração, bricolage e 
ferramentas, inaugurou no dia 
17 de novembro um novo es-
paço, localizado no antigo Lidl 
da Boavista, na Rua Orfeão do 
Porto.

Com uma área comercial su-
perior a 1000 m² e com esta-
cionamento privativo, o novo 
espaço foi pensado ao detalhe 

para proporcionar uma comple-
ta experiência ao cliente, com a 
diversificação de produtos e um 
portfólio de marcas de referên-
cia nacionais e internacionais.

Nesta nova loja está disponível 
uma seleção de materiais de 
construção e decoração em par-
ceria com variadas marcas, com 
cerca de 40 ambientes onde é 
possível encontrar qualidade, 
inovação e design, destacando-
-se as cerâmicas, pedra natural, 
papel de parede, torneiras e sa-
nitários, móveis e cerâmicos de 

> Inauguração da nova loja Castelo Materiais de Construção e Decoração
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A par disso, este momento de net-
working, que contou ainda com a 
presença de uma pequena repre-
sentação da Young Merchants 
da Bélgica, constitui uma oportu-
nidade para pensar no futuro do 
setor: para onde se dirige, que 
oportunidades e desafios nos re-
serva.

Como corolário, Carla Monteiro, 
diz que “o grupo português saiu 
mais enriquecido, trazendo ex-
periência, conhecimento e ideias 
para o nosso recém-criado grupo”. 

APCMC Young Merchants
Praça Francisco Sá Carneiro, 219, 4º Dtº
4200-313 Porto
Tel: 225 074 210
E-mail: youngmerchants@apcmc.pt
Site: 
www.apcmc.pt/categoria/apcmc-
-young-merchants

No passado dia 26 de outubro 
de 2023, a Young Merchants 
Portuguesa esteve presente 
em Rochester para assistir ao 
evento anual de uma das prin-
cipais congéneres do setor, a 
Young Merchants da Builders 
Merchants Federation (UK). 

Subordinada ao tema “A 
changing Landscape”, a con-
ferência teve lugar nas insta-
lações da JCB tendo contado 
com mais de 100 participan-
tes. 

Para Carla Monteiro, da Oliveira, 
Monteiro & Soares, SA “a presen-
ça neste evento foi um momen-
to muito motivador pelo grande 
dinamismo da equipa inglesa e 
a preocupação em aumentar a 
popularidade deste setor entre os 
mais jovens”.

É evidente a preocupação cres-
cente com o bem-estar de todos 
os intervenientes do setor com 
especial relevo para as questões 
da saúde mental e de igualdade 
de género.

Delegação Portuguesa da YM presente no Young Merchant Event 2023
BMF Builders Merchants Federation

Carolina Vieira - J. Justino das Neves SA, Carla Carreira - Macolis SA, Jo Callow - Knauf Insulation 
UK & Ireland, Carla Monteiro - Oliveira, Monteiro & Soares, SA e Ana Serralva - Pinto & Cruz, SA.

Edward Parlato - Browns Builders Merchants, Carolina Vieira - J. Justino das Neves SA, Carla Car-
reira - Macolis SA, John Newcomb - BMF CEO, Steven Hendrickx e Bárbara Leus - representantes 
da Young Merchants Bélgica, Jo Callow - Knauf Insulation UK & Ireland
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Participantes da 1ª Young Talks promovida pela APCMC Young Merchants com o patrocínio da Saint Gobain

>

- Rogério Ribeiro que, afirmou 
inclusivamente (ter sido) “um 
orgulho enorme (a promoção) 
da realização deste primeiro 
evento com a APCMC Young 
Merchants, olhar para o futuro e 
definir estratégias e passos a dar 
juntamente com os jovens gesto-
res dos Comerciantes de Mate-
riais de Construção”.

Organizados em grupos, os par-
ticipantes da 1ª Young Talks tive-
ram a oportunidade de responder 
a algumas questões que aborda-
vam quatro grandes temáticas: 
construção - tendências e desa-
fios do setor; o momento atual 
com a abordagem aos players 
existentes e sua rede de influên-
cia; um olhar sobre o futuro da-
qui a 7 anos, “2030 is around 
the corner” e, ainda, expetativas 
para parcerias da Saint-Gobain 
com a sua rede de distribuição.

Na opinião de Fernando Pinto, 
administrador da Pinto e Filhos, 
“da nossa primeira Young Talks, 
acho que o destaque merece ser 
dado ao formato do evento da 
tarde, pouco explorado neste tipo 
de eventos: o Focus Group. Ao 
contrário da comunicação unidire-
cional da palestra, o Focus Group 

permitiu a quem participou ensinar 
e aprender em igual medida. Num 
ambiente informal de mesa-redon-
da, colegas de setor partilharam 
ideias, esperanças e incertezas 
quanto ao futuro. Da minha parte, 
saí com a convicção que são muito 
mais as forças que nos unem do 
que as que nos separam.”

Carla Carreira, administradora da 
Macolis e Presidente dos Young 
Merchants Portugal, referiu ter 
sido “um encontro fantástico, de 
partilha e reflexão sobre o futuro, 
com uma importante tónica de 
união e parceria, num ambiente 
informal, descontraído onde to-
dos puderam dar o seu contribu-
to”. Deixou, ainda, uma palavra 
de entusiasmo e agradecimento 
a todos os que participaram, ao 
patrocinador e impulsionador ime-
diato deste evento - Saint Gobain 
- assim como à APCMC. 

Na opinião de Carolina Vieira, ad-
ministradora da J. Justino das Ne-
ves e vice-presidente dos Young 
Merchants Portugal, “a 1ª Young 
Talks foi um pontapé de saída fa-
buloso para o networking entre as 
novas gerações de empresas dis-
tribuidoras de materiais de constru-
ção ou da sua cadeia de valor, por-
que permitiu num espírito informal 
a partilha de experiências e ideias, 
que constituem desafios e opor-
tunidades para um conjunto de 
agentes, que convivem com uma 
mudança significativa no que refe-
re às exigências do cliente e mer-
cado, num mundo cada vez mais 
acelerado, conectado e digital.” 

O evento encerrou com a promes-
sa e expetativa da 2ª Young Talks 
a acontecer durante o ano 2024 
e, também, com a consciência de 
que estes momentos fazem cada 
vez mais falta, especialmente 
quando permitem um nível eleva-
do de interação e troca de ideias. 
Rogério Ribeiro acrescentou ain-
da que este foi um “fantástico mo-
mento de partilha de ideias e de 
estreitar de laços” entre gerações 
que construem o futuro. 

Here we go, Young Merchants! 
Um grupo por todos e todos por 
um setor. 
 

APCMC Young Merchants
Praça Francisco Sá Carneiro, 219, 4º Dtº
4200-313 Porto
Tel: 225 074 210
E-mail: youngmerchants@apcmc.pt
Site: 
www.apcmc.pt/categoria/apcmc-
-young-merchants

No passado dia 15 de novem-
bro, ocorreu no Montebelo 
Vista Alegre Ílhavo Hotel o 1ª 
Young Talks, promovida pelo 
recém-criado grupo Young 
Merchants da Associação Por-
tuguesa dos Comerciantes de 
Materiais de Construção em 
conjunto com a Saint-Gobain 
Portugal.

Num evento que reuniu per-
to de 40 participantes dos 
mais diversos pontos do país, 
o principal objetivo foi o de 
networking e de partilha de 
ideias, desafios e oportunida-
des sobre o futuro do setor da 
distribuição de materiais de 
construção e toda a sua ca-
deia de valor, em Portugal. 

O evento começou com um 
almoço de networking que 
permitiu “quebrar gelo” e apro-
ximar todos os participantes, 
num ritmo mais informal do 
que é habitual nestes eventos. 
Ainda assim, as preocupações 
dos Young Merchants tendem 
a estar em linha com as ge-
rações antecessoras ou fun-
dadoras dos seus negócios, 
dado que falamos de uma 
grande maioria de empresas 

familiares, pelo que se seguiu 
um momento de apresentação 
de alguns números relevantes 
sobre o setor e toda a sua ca-
deira de valor - distribuição de 
materiais de construção - por 
parte do Secretário-Geral da 
APCMC, José de Matos. As es-
tatísticas demonstram que es-
tamos perante um crescimento 
sustentado ao longo dos últi-
mos anos e, apesar de tudo, um 
setor resiliente e sobrevivente 
de diferentes marés.

A presidente da APCMC Young 
Merchants - Carla Carreira - to-
mou a palavra, logo de seguida, 
deixando uma mensagem de 
motivação que apelava à maior 
participação das novas gera-
ções deste setor a fim de for-
talecer uma rede de contactos 
que permita a contínua melho-
ria e crescimento das empresas 
distribuidoras de materiais de 
construção numa lógica mais 
sustentável e interconectada. 

O evento prosseguiu com 
uma dinâmica, tradicionalmen-
te mais anglo-saxónica, de 
“focus-group e brainstorming” 
lançada pelo Diretor Experiên-
cia ao Cliente da Saint-Gobain 

APCMC Young Merchants realiza 1ª Young Talks em Ílhavo 
Henoque Duarte e Carolina Vieira
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Até ao dia 5
- IVA - comunicação das faturas emitidas e da sua não emissão em FEV.24

Até ao dia 11
- SEGURANÇA SOCIAL - regime geral - entrega de declarações (FEV.24)
- IRS - declaração mensal de remunerações AT (FEV.24)

Até ao dia 15
- IRS/2023 - consulta/reclamação das deduções à coleta apuradas pela AT

Até ao dia 20
- IVA - periodicidade mensal - declaração periódica (JAN.24) 
- SEGURANÇA SOCIAL - regime geral - pagamento (FEV.24)
- SEGURANÇA SOCIAL - independentes - pagamento (FEV.24)
- IRC/IRS - retenções na fonte (FEV.24)
- SELO - pagamento do relativo a FEV.24
- IVA - declaração recapitulativa - regimes mensal e trimestral

Até ao dia 25
- IVA - periodicidade mensal - pagamento (JAN.24)

Até ao dia 31
- IUC - pagamento - veículos com aniversário de matrícula em MAR.24
- IRS/IRC - declaração mod. 30 - rendimentos pagos a não residentes JAN.24
- IRS - categoria B - opção pelos regimes de contabilidade ou simplificado
- IVA - pequenos retalhistas - aquisições efetuadas em 2023
- AIMI - herança indivisa - identificação de herdeiros 

obrigações fiscais>>>

março / 2024 abril / 2024

Até ao dia 5
- IVA - comunicação das faturas emitidas e da sua não emissão em MAR.24

Até ao dia 10
- SEGURANÇA SOCIAL - regime geral - entrega de declarações (MAR.24)
- IRS - declaração mensal de remunerações AT (MAR.24)

Até ao dia 22
- IVA - periodicidade mensal - declaração periódica (FEV.24) 
- SEGURANÇA SOCIAL - regime geral - pagamento (MAR.24)
- SEGURANÇA SOCIAL - independentes - pagamento (MAR.24)
- FUNDO DE COMPENSAÇÃO - pagamento (MAR.24)                  
- IRC/IRS - retenções na fonte (MAR.24)
- SELO - pagamento do relativo a MAR.24
- IVA - declaração recapitulativa - regimes mensal e trimestral

Até ao dia 26
- IVA - periodicidade mensal - pagamento (FEV.24)

Até ao dia 30
- IUC - pagamento - veículos com aniversário de matrícula em ABR.24
- IRS/IRC - Declaração modelo 30 - rendimentos pagos a não residentes em FEV.24 
- SEGURANÇA SOCIAL - independentes - declaração trimestral               
- AIMI - herança indivisa - confirmação das quotas pelos herdeiros

Disclaimer - Este texto é meramente informativo, não é exaustivo, não dispensa a consulta dos textos le-
gais ou o cumprimento de outras obrigações previstas em disposições legislativas, regulamentares ou ad-
ministrativas, não responsabilizando a Autora. Não inclui necessariamente as alterações, prorrogações, 
diferimentos e outras medidas de natureza similar relativas a obrigações declarativas e de pagamento de 
natureza fiscal e contributiva, que são/foram objeto de informação autónoma.www.portaldasfinancas.gov.pt
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> Rolo de Emassar I Pardal

A elevada densidade do seu 
tecido, proporciona uma ele-
-vada aderência sobre os 
produtos a aplicar, resultando 
numa aplicação mais unifor-
me das massas e betumes 
nas superfícies.

Disponível em D.45 mm e no 
tamanho de 220 mm, o rolo 
Emassar é a escolha ideal 
para quem procura eficiência 
e durabilidade na aplicação 
de betumes e outros mate-
riais à base de cimento.

 

Pincelaria Pardal, SA 
Estrada da Circunvalação, 2885 
4300-139 Porto
Tel.: 225 377 041
E-mail: pardal@pardal.pt
Site: www.pardal.pt

O Rolo de Emassar é a mais 
recente novidade da Pince-
laria Pardal para a aplicação 
de massas, betumes e ci-
mentos. A introdução deste 
novo rolo representa uma 
inovação no universo da apli-
cação deste tipo de massas.

Projetado para otimizar a efi-
ciência, o rolo de Emassar 
reduz o tempo de aplicação, 
em comparação com méto-
dos tradicionais, tornando-se 
assim uma ferramenta indis-
pensável para profissionais 
e entusiastas da construção.

Especialmente concebido pa-
ra aplicar massas diretamen-
te nas superfícies, este rolo 
garante uma aplicação rápi-
da e eficaz, proporcionando 
resultados excecionais em 
cada projeto. 

O novo rolo de Emassar é 
fabricado com tecido 100% 
rPA (poliamida reciclada), 
com uma espessura e ca-
racterísticas particularmente 
rígidas e resistentes, que lhe 
conferem uma resistência 
superior, assegurando uma 
durabilidade excecional e 
permitindo a sua reutilização.

materiais/equipamentos  >
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materiais/equipamentos  >>>

Com a evolução ao nível de 
construção das habitações, 
estes espaços têm-se torna-
do cada vez mais estanques 
e, desta forma, aumentando a 
possibilidade de proliferação 
de poluentes, tais como, alér-
genos, ácaros, pólen, COV, 
monóxido de carbono, humida-
de e odores. 

É importante referir que 30% 
da população sofre de alergias 
afetadas pela deficiente qua-
lidade do ar nas divisões vis-
to que, passamos em média, 
90% do tempo em espaços 
fechados, onde estão presen-
tes os poluentes referidos. 

aumentar a eficiência energética e 
reduzir os custos energéticos.

O princípio de funcionamento deste 
tipo de equipamentos prende-se com 
a extração do ar nos compartimentos 
de serviço, nomeadamente, casas 
de banho, cozinhas e eventualmen-
te lavandarias/arrumos e insuflação 
do ar nos compartimentos principais, 
como quartos e salas, promovendo 
assim uma renovação de ar. A sua 
instalação pode ser instalada em teto 
falso ou em parede.

O objetivo deste sistema destina-
-se essencialmente a garantir uma 
boa qualidade do ar, assegurar as 
condições de conforto, minimizar 

Por este motivo, e promovendo 
uma boa qualidade do ar, surge a 
necessidade de instalação de um 
sistema de ventilação mecânica 
controlada.

Os sistemas de ventilação mecâni-
ca filtram o ar exterior para reter o 
pólen, partículas finas e bactérias, 
enquanto o ar interior é extraí-
do para libertar o CO2, humidade 
e compostos orgânicos voláteis 
(VOC). Como dispõe de fluxos 
cruzados permite recuperar grande 
parte da energia gerada no interior 
dos edifícios e, como consequên-
cia, melhorar o processo de clima-
tização, isto é, apostando neste 
tipo de equipamento permite-nos 

os consumos energéticos e 
ainda controlar a humidade in-
terior, minimizando o risco de 
ocorrência de condensações e 
consequente desenvolvimento 
de fungos, bolores e microor-
ganismos.

O Recuperador de Calor 
AIRHOME, de construção com-
pacta e de baixo perfil com 
bocas permutáveis, dispõe de 
placas contra fluxos, filtros F7 
facilmente extraíveis e isola-
mento térmico e sonoro. É um 
equipamento de alta eficiência 
e baixo consumo, com motores 
EC Technology, incorporados e 
compatível com comunicação 

> A Necessidade de Ventilação Mecânica Centralizada em Habitações I Sodeca Portugal

Recuperador de Calor AIRHOME 

Rede de Condutas HEATPEX
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Difusor em Gesso RONDO

ModBus RTU. O controlo remo-
to integrado de Qualidade do Ar 
Interior é de fácil leitura permi-
tindo ao utilizador a indicação 
da temperatura, humidade rela-
tiva, Dióxido de Carbono (CO2) 
e COV.

Para definição de caudais mí-
nimos de ar, de acordo com o 
Decreto-Lei 101-D/2020, o mí-
nimo de renovações por hora 
a considerar deve ser 0.5 Rph 
(h-1).

A distribuição do ar pode ser 
realizada através de redes de 
condutas semirrígidas. Na SO-
DECA dispomos do modelo 
HEATPEX que para além de 
ser de fácil e rápida instalação, 
apresenta propriedades anti-
bacterianas e anti estáticas. 
Estas redes de condutas são 
compostas por diversos aces-
sórios (plenos, caixas de dis-
tribuição e tubos semirrígidos 
com diâmetro de 75) fabricados 
em material plástico de elevada 
resistência ao desenvolvimento 
de agentes microbianos. A sua 
instalação e o traçado da rede 
de condutas, pode ser feito nas 
paredes e tetos.

Como elemento terminal e para 
uma instalação mais estética, 
existe a possibilidade de insta-
lar um difusor em gesso total-

mente integrado no teto falso, 
podendo ser pintado com a 
mesma cor do teto. O corpo do 
difusor que tem incorporado um 
registo em poliuretano ajustan-
do o fluxo de ar encaixa-se no 
teto, tendo também suportes 
magnéticos que permitem a 
integração facilitada do núcleo. 
Tudo fica totalmente integra-
do no teto falso ficando visível 
apenas a ranhura minimalista 
em forma de anel por onde o 
fluxo de ar circula. Estes difuso-
res são adequados para todos 
os sistemas de condutas de ar 
com diâmetros de 100 mm, 125 
mm e 160 mm. 

Apesar da admissão de ar novo 
ser feita com temperatura supe-
rior à ambiente exterior, poderá 
ser necessário no inverno, uma 
fonte de aquecimento. Para isso 
dispõe dos convetores Adax 
comandados localmente ou à 
distância, que ocupam pouco 
espaço devido à sua baixa es-
pessura, e se enquadram perfei-
tamente em qualquer ambiente.

Na SODECA dispomos de um 
departamento de apoio ao pro-
jecto onde fornecemos todo 
o auxílio técnico nos cálculos, 
com base na legislação em vi-
gor, assim como dimensiona-
mento de equipamentos para a 
construção da sua moradia.

Sodeca Portugal, Unip. Lda
Rua Veloso Salgado 1120 / 1138
4450-801 Leça de Palmeira
Tel.: 229 991 100
E-mail: geral@sodeca.pt
Site: www.sodeca.pt
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de cada projeto. Com aplicações desde 
espaços exteriores, como calçadas, 
até ambientes interiores, como caves e 
balneários, são seguidas normas locais 
rigorosas.

Aliando Eficiência Hidráulica, Estética 
e Sustentabilidade em Sistemas de 
Drenagem

Os sistemas de drenagem com canal 
oculto da IFEC destacam-se pela efi-
ciência estética e apresentam igual-
mente benefícios ambientais, aliados 
à eficácia de saneamento, porque per-
mitem reter os resíduos transportados 
pela água num cesto coletor inserido na 
caixa de visita, que pode ser facilmente 
retirado para limpeza. Unindo estética, 
eficiência, resistência e durabilidade 
estes sistemas representam uma con-
tribuição essencial para a construção 
sustentável e visualmente apelativa. 

Meios certos, obra feira.

Zona Industrial de Oiã, Lote 5 
3770-051 Oiã 
Tel.: 234 729 590 
E-mail: geral@ifec.pt 
Site: www.ifec.pt

A IFEC destaca-se no setor da cons-
trução com o desenvolvimento tecno-
lógico e produção de sistemas de dre-
nagem de canal oculto, reconhecidos 
em ambientes urbanos e domésticos 
pela eficiência estética e funcional. Esta 
solução garante a total invisibilidade do 
canal de água, proporcionando uma 
drenagem perfeita, facilitando a cons-
trução e garantindo uma manutenção 
prática.

A inovação da IFEC vai além

A empresa projetou e desenvolveu re-
centemente uma solução única, ao in-
corporar o rasgo central do canal direta-
mente na tampa das caixas de limpeza. 
Esta abordagem revolucionária não 
apenas proporciona uma drenagem 
contínua e eficiente, mas também com-
patibiliza a tampa com o design linear 
do canal. Para além disso, a IFEC com-
pletou a gama de soluções incluindo 
caixas e cestos de limpeza. É recomen-
dada a instalação destas caixas e ces-
tos a cada cinco metros, proporcionan-
do uma gestão eficiente de resíduos.

Todos os elementos do canal oculto, 
desde tampas a caixas e cestos de 
limpeza, podem ser fabricados custo-
mizados em aço galvanizado ou inoxi-
dável, adaptando-se às especificidades 

materiais/equipamentos  >>>

Sistemas de drenagem com canal oculto I IFEC>



17

KERAFLEX XX ZERO é um adesivo cimen-
tício polivalente, deformável, de elevadas 
prestações, indicado para a colagem em in-
teriores e exteriores, em pavimentos, pare-
des e fachadas, de revestimentos em pedra 
e cerâmica, mesmo de grande formato.

KERAFLEX XX ZERO tem dupla classifica-
ção, C2ES1 ou C2TES1 conforme a quanti-
dade de água utilizada na mistura.

Vantagens

• Elevada tixotropia

• Tempo aberto e de ajuste muito longos

• Adequado para grandes formatos

• Deformável da classe S1

• Argamassa macia e muito fácil de espa-
tular

Mapei Portugal, SA
Zona Industrial de Cantanhede, 
Rua da Morgada Lote 2 
3060-197 Cantanhede
Telm.: 918 488 620
E-mail: info@mapei.pt
Site: www.mapei.pt

> Monolastic, argamassa cimentícia impermeável monocomponente I Mapei
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materiais/equipamentos  >>>

Fios e cabos Resistentes ao Fogo I Helukabel

A aplicação de cabos resistentes 
ao fogo torna-se imperativa onde 
existam grandes concentrações 
de pessoas, sobretudo onde a 
consciência de proteger a vida 
humana tem um papel funda-
mental: hospitais, aeroportos, 
lojas, hotéis, teatros, cinemas, 
escolas, etc.

Nomenclaturas FE180, PH120 e 
E30-90 

Integridade Funcional
A norma que determina a resis-
tência ao fogo do sistema em 
vigor é a norma de ensaio DIN 
4102, que obriga a que toda a 
instalação cumpra os requisitos. 
Ou seja, a instalação de um cabo 
com classificação E90 com uma 
caixa de derivação com classifi-
cação E30, determina que a ins-
talação é classificada como E30. 
O ensaio da norma DIN4102 é 
um ensaio complexo pois todo 
o material é montado dentro de 
um forno, que atinge cerca de 
1200ºC, como se de uma insta-
lação permanente se tratasse. 
Os cabos têm que manter a con-

duração de 180 minutos. Os ca-
bos são classificados segundo o 
tempo que resistem ao ensaio, 
90, 120 e 180 minutos (FE90, 
FE120 e FE180). Este ensaio 
é efetuado com chama direta a 
830ºC e intensidade de corrente 
de 2A.

Nota: Os cabos Resistentes ao 
fogo têm que cumprir os requi-
sitos da reação ao fogo (classifi-
cação DoP do CPR). No entanto, 
não estão ainda definidas as nor-
mas de ensaio que estes cabos 
em particular têm que cumprir, 
ou seja, não é obrigatória a exis-
tência do Dop para estes cabos.

Em resumo:

tinuidade durante o ensaio e o 
material terá que manter a sua 
integridade estrutural. O ensaio 
tem duração de 90 minutos, e o 
material é classificado segundo 
o tempo que resiste, 30 minutos, 
60 minutos e 90 minutos (E30, 
E60 e E90).

Integridade de circuito
A Lei Portuguesa adotou a nor-
ma EN50200, que é um ensaio 
realizado a um troço de cabo 
(normalmente 60 cm) montado 
na horizontal, com chama direta 
e pancadas no suporte (chama 
a 830ºC com 2A de intensidade 
de corrente). O ensaio tem a du-
ração de 120 minutos e o cabo 
é classificado segundo o tempo 
que resiste ao ensaio (30, 60, 
90 e 120 minutos, PH30, PH60, 
PH90 e PH120), ou seja, tem 
que manter a integridade do cir-
cuito enquanto dura o ensaio. 
Este ensaio é só feito ao cabo.

A IEC 60331-1, é a norma de 
ensaio internacional e também 
é realizada num troço de cabo 
montado na horizontal, tem a 

Condutores unifilares classe 1. Isen-
tos de halogéneo e não propagador de 
chama, blindados para transmissão de 
dados.

Condutores unifilares classe 1. Isen-
tos de halogéneo e não propagador de 
chama, blindados para transmissão de 
dados.

Condutores flexíveis classe 5. Isentos de 
halogéneo e não propagador de chama, 
blindados para transmissão de dados. 

HELUKABEL® Portugal
Urbanização da Pedrulha
Rua do Cardal, Armazém 10
3025-248 Coimbra
Tel.: 239 099 596
E-mail: geral@helukabel.pt
Site: www.helukabel.pt

>

JE-H(st)H FE180 PH120 E30

JE-H(st)H FE180 PH120 E90

LiH(st)H FE180 PH120
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materiais/equipamentos  >>>

Soluções para isolamento acústico em partições interiores com a tecnologia NyRock I ROCKWOOL>

>

Esta certificação, reconhecida internacio-
nalmente, confirma o compromisso da RO-
CKWOOL com os mais altos padrões de 
qualidade e desempenho.

ROCKWOOL Firesafe Insulation
ROCKWOOL Peninsular S.A.U.
C/ Bruc 50, 3º
08010 Barcelona
Telm.: 911 885 007
Site: www.rockwool.es

ROCKWOOL, empresa líder 
em isolamento sustentável de 
lã de rocha, apresentou sua 
nova gama de soluções para 
partições interiores com a 
tecnologia NyRock, um novo 
processo produtivo patenteado 
que oferece todas as vanta-
gens da rocha e marca o início 
de uma nova geração de pro-
dutos de isolamento de lã de 
rocha.

O excesso de ruído pode cau-
sar grandes danos à qualidade 
de vida das pessoas se não for 
devidamente controlado. A Or-
ganização Mundial da Saúde 
(OMS) recomenda que o nível 
de ruído não ultrapasse os 40 
dB. Isolar uma residência me-
lhorará a saúde e o bem-estar 
de seus ocupantes.

A tecnologia NyRock propor-
ciona aos novos produtos as 
melhores características acús-
ticas e térmicas com a espes-
sura mínima. Essa evolução 
na composição da lã de rocha 
forma uma estrutura de fibra 
mais eficiente, de maior densi-
dade e que absorve uma maior 

mo desempenho térmico

• Painel semirrígido de lã de ro-
cha não revestido

• Densidade de 70 kg/m³

• Lambda de 33 λ

2. Sonorock Plus - Isolamento 
acústico ótimo

• Painel semirrígido de lã de ro-
cha não revestido

• Densidade de 50 kg/m³

• Lambda de 33 λ

3. Sonorock Eco - Ótimo isola-
mento acústico

• Painel semirrígido de lã de ro-
cha não revestido

• Densidade de 30 kg/m³

• Lambda de 36 λ

Todos os produtos da nova 
linha são painéis incombus-
tíveis, classificados como A1 
nas Euroclasses. Além disso, 
possuem o selo Eurofins Gold, 
a certificação mais rigorosa 
em qualidade do ar interior. 

quantidade de ar, permitindo 
assim retardar ainda mais a 
transferência de calor e som 
para obter um melhor desem-
penho.

Foram realizados testes com-
parativos com duas divisórias, 
formadas pelos mesmos ele-
mentos, alterando apenas as 
densidades dos painéis iso-
lantes de lã de rocha. A com-
paração mostra que, na mes-
ma solução, usando produtos 
com a mesma espessura, os 
produtos de maior densidade 
proporcionam melhores carac-
terísticas acústicas.

Além disso, a lã de rocha com 
tecnologia NyRock permanece 
mecanicamente estável após 
a instalação e pode ser recicla-
da repetidamente, mantendo 
suas propriedades por no míni-
mo 65 anos.

A nova linha de produtos RO-
CKWOOL para divisórias inter-
nas:

1. Alpharock Premium - Exce-
lente isolamento acústico e óti-

Poly Max® Vedante Híbrido I UHU

A UHU apresenta a sua mais 
recente inovação, Poly Max® 
Vedante Híbrido, um selante 
multifuncional de alta qualidade, 
especialmente desenvolvido para 
proporcionar uma experiência de 
vedação inigualável.

Permanentemente elástico e re-
sistente ao bolor (pode substituir 
selantes acrílicos, silicone e PU), é 
adequado para uso em ambientes 
internos e externos, pois possui 
boa resistência às intempéries, 
água, humidade e raios UV - esta 

resistência garante que a veda-
ção permaneça intacta e eficaz, 
mesmo em condições climáticas 
adversas.
 
Adequado para uma selagem à 
prova de água de fendas, fissu-
ras e juntas (de ligação) em apli-
cações sanitárias - como cabines 
de duche, chuveiros, banheiras, 
lavatórios de casa de banho, sa-
nitas e entre paredes de azulejos 
-, e para aplicações de cozinha 
- como juntas entre o balcão da 
cozinha, paredes e pavimentos 
de azulejos, lava-loiças e pare-
des de azulejos. Conta com uma 
boa aderência a vários materiais 
sintéticos, como o vidro transpa-
rente, azulejos, metal e madeira.

É também adequado para vedar 
juntas de dilatação e de ligação, 
fendas e fissuras em constru-
ções, paredes e tetos. Ideal para 
materiais sintéticos, tais como ar-
mações de PVC, cúpulas de po-
licarbonato e acrílico, pedra, al-
venaria e metal (zinco, chumbo, 
ferro, alumínio, aço inoxidável).

Além disso, é uma ótima solu-

ção para preenchimento sem 
retração de fendas e pequenos 
orifícios (de parafusos) em pare-
des, tetos, parapeitos de janelas 
e fachadas dentro e fora de casa, 
e ainda, para o acabamento es-
tético de juntas (de ligação) ao 
longo de caixilhos de portas e 
janelas, rodapés e escadas.

Fácil de aplicar e pintável, a 
gama está disponível em 7 co-
res, para combinar com os di-
ferentes materiais/superfícies, 
como exemplo, azulejos, banca-
das de cozinha, entre outros.

UHU Poly Max® Vedante Híbri-
do, a solução multifuncional para 
todos os tipos de trabalhos de 
vedação!

UHU Ibérica Adesivos, Lda
Alameda dos Oceanos, 65, 2º Piso, 
Escritórios 2.1 e 2.2
1990-208 Lisboa
Tel.: 218 923 500
E-mail: uhu_pt@boltonadhesives.com
Site: www.uhu.pt
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materiais/equipamentos  >>>

> Ferramentas para ETICS I VIPRO

Linha profissional de ferramentas 
de mão que se carateriza pela 
qualidade de topo das matérias-
-primas. O aço provém todo de 
siderurgias europeias e os cabos 
são produzidos a partir de faia ou 
de materiais tecnológicos de clas-
se superior.

As ferramentas manuais VI-
PRO caracterizam-se não só 
pelo belo impacto visual, mas, 
acima de tudo, pela qualidade 
superior dos materiais usados 
na sua construção, estabele-
cendo novos padrões no mer-
cado.

Vantagens

• Processo de produção cons-
tantemente monitorizado para 
garantir a melhor qualidade, sen-
do criteriosamente estudadas e 
desenhadas para conferir o máxi-
mo de conforto, através de cabos 

ergonómicos, disponíveis em dois 
componentes (com borracha), em 
plástico ou em madeira.

• Aço europeu que garante resistên-
cia e durabilidade.

• Produto que facilita o trabalho do 
aplicador, diminuindo o esforço e, 
consequentemente, aumentando a 
produtividade.

Utilizações

• Sistemas de Isolamento Térmico 
pelo Exterior (ETICS).

• Todo o tipo de projetos de constru-
ção civil.

Vimaplás, Tecidos Técnicos, Lda
Rua do Emigrante, 307 
4410-269 Canelas
Tel. 227 623 339 
Site: www.vimaplas.pt

Nova mesa VERSA-TILE e o sistema de transporte SLAB TRANS HEAVY DUTY N I Rubi

O grande formato é uma 
tendência que continua em 
expansão após quase uma 
década, especialmente na ar-
quitetura e no design de inte-
riores. Este tipo de cerâmicas 
de grande formato permite 
superfícies mais uniformes e 
menos interrupções visuais, 
o que é muito atraente para 
interiores domésticos.

Ao mesmo tempo, a coloca-
ção de peças cerâmicas de 
grande formato apresenta 

das peças cerâmicas de grande 
formato, e permitem que se veja 
sempre se as mesmas ainda estão 
succionadas ou não, através de 
uma linha vermelha.

Todo o sistema de transporte é fácil 
de utilizar, e sem a necessidade de 
utilizar qualquer chave de aperto, 
sendo que tanto as ventosas como 
as barras têm um sistema de aper-
to através de uns patins que cor-
rem nas calhas devidas.

Este sistema pode transportar pe-
ças até 360 cm x 160 cm. A distân-
cia ótima para as pegas ficarem 
é de 70 cm, para que o aplicador 
consiga exercer a sua força para o 
transporte da peça.

Esta mesa, concebida para traba-
lhos de grande formato, proporcio-
na à camada de peças cerâmicos 
uma grande estabilidade e é adap-
tável a diferentes formatos. Por 
oferecer grande versatilidade em 
poder ajustar a sua largura e altu-
ra, também evita ter de usar duas 
mesas ao trabalhar com peças ce-
râmicas de grande formato.

A mesa SLAB VERSA-TILE oti-
miza os custos, reduzindo drasti-

alguns desafios em compara-
ção com peças menores e mais 
comuns, desafios tanto para o 
aplicador de cerâmica profissio-
nal quanto para os fabricantes 
de ferramentas. Neste aspeto, a 
RUBI continua a inovar de forma 
a oferecer a comodidade profis-
sional no transporte e colocação 
destes revestimentos cerâmicos, 
qualidade do produto e, acima de 
tudo, ótimos resultados. Por esta 
razão, a RUBI desenvolve mate-
riais para o transporte, manusea-
mento e aplicação destas peças 
cerâmicas.

Este sistema de transporte tem 
uma grande capacidade de car-
ga, sendo que as barras de alu-
mínio foram especialmente de-
senhadas de modo a conseguir 
suportar até 175kg de carga sem 
sofrer deformações.

As pegas retráteis e extraíveis 
são altamente reforçadas, podem 
mover-se ao longo das barras de 
alumínio para evitar possíveis 
quebras no momento de apli-
cação das peças em cantos, ou 
zonas mais apertadas. As 6 ven-
tosas brancas de Ø200 a vácuo, 
não deixam marcas na maioria 

camente o risco de quebra 
destas grandes peças cerâ-
micas. Além disso, graças ao 
sistema EASY-FIX, é rápido 
de montar, o que economiza 
tempo para o profissional.

Finalmente, a SLAB VERSA-
-TILE é fácil de transportar e 
armazenar devido às suas 
duas rodas laterais e vem 
com duas pernas dobráveis.

Desta forma, RUBI continua 
a oferecer periodicamente 
inovações nos seus produtos, 
e, nesta ocasião, apresenta 
também esta solução com 
uma altura dupla de 70 e 84 
cm, permitindo ao instalador 
adaptar a ferramenta às suas 
diferentes necessidades.

Rubi Portugal, Lda
Rua da Ribeira de Eiras, S/N
Armazém B
3020-324 Coimbra
Tel.: 239 492 430
E-mail: rubiportugal@rubi.com
Site: www.rubi.com/pt
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