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CARTA DO EDITOR carta det ediror

Caro(a) leitor(a),

Estimado lector,

Toda forma de amor vale a pena

Nos ultimos anos, observamos uma verdadeira transfiguracio

em nossas relacoes familiares e afetivas. Quando pensamos, por
exemplo, no conceito de familia, ainda nos vém a mente um
homem e uma mulher, unidos pelo matrimonio, com um casal
de filhos. Porém, esse formato tradicional de unidade familiar,
matrimonial, patriarcal, hierarquizada e heterossexual, vem sendo
profundamente alterado pela revolucio nos costumes.

0 modelo cldssico e idealizado de organizacio familiar ji nao
consegue albergar os diversos arranjos afetivos identificados:
parentais (tradicional), monoparentais (mie ou pai separados
com filhos), pluriparentais (filhos gerados em casamentos diversos
que vivem juntos com pai/mée), homoafetivos (casamento entre
parceiros do mesmo sexo) etc.

Paralelamente, ainda existem aqueles que nio querem filhos

ou que dedicam aos seus pets 0 amor € o carinho que seriam
destinados a prole. Esse novo universo do afeto € irreversivel e
impacta o direito e a economia, como os novos nichos de mercado
que se criam, 0s novos vinculos afetivos que amalgamam e unem
projetos de vida e propdsitos comuns, o papel de crescente
responsabilidade da mulher no mundo corporativo...

A joalheria deve estar atenta a essas mudancas. Com um alto
contetido simbolico, nossos produtos podem materializar e dar
significado a essas novas relacdes. De uma maneira concreta, nossa
sociedade afirma hoje aquilo que o poeta Caetano Veloso jd dizia
nos versos da musica Paula e Bebeto: “Qualquer maneira de amor
vale a pena, qualquer maneira de amor vale amar”.

Boa Feira a todos!

Um abraco,

Un abrazo,

Toda forma de amar vale la pena

En los tiltimos aiios observamos una verdadera transfiguracion en
nuestras relaciones afectivas y familiares. Cuando pensamos, por
ejemplo, en el concepto de familia todavia se nos viene a la mente
un hombre y una mujer, unidos en matrimonio, con una pareja de
hijos. Sin embargo, este formato tradicional de la unidad familiar,
matrimonial, patriarcal, jerdrquica y beterosexual estd siendo
profundamente alterada por la revolucion de las costumbres.

El'modelo cldsico e idealizado de organizacion familiar ya no logra
albergar los distintos arreglos afectivos que se pueden identificar:
parentales (tradicional), monoparentales (madre o padre separado
con hijos), pluriparentales (bijos de distintos casamientos que viven
Juntos con su padre/madre), homoafectivos (matrimonio entre
comparieros del mismo sexo), efc.

Al mismo tiempo, también existen los que no quieren hijos o que
dedican a sus mascotas el amory el carifio correspondiente que le
seria dado a la prole. Este nuevo universo del afecto es irreversible

e impacta el derecho y la economia, como los nuevos nichos de
mercado que se crean, los nuevos vinculos afectivos que amalgaman
y unen proyectos de vida y propositos comunes, el papel de creciente
responsabilidad de las mujeres en el mundo corporativo...

La joyeria debe estar atenta a estos cambios. Con un alto contenido
simbolico, nuestros productos pueden materializar y dar sentido a
estas nueuvas relaciones. De una manera concrela nuestra sociedad
afirma hoy lo que el poeta Caetano Veloso ya decia en los versos de
la cancion “Paula y Bebeto”: “cualquier manera de amor vale la
pena, cualquier manera de amor vale amar’.

iBuena Feria a todos! @

S oo =)
Ecio Morais
Diretor Director
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CARTA DO LEITOR caria et lecior

€ Sempre que preciso saber de alguma novidade

leio a F. Magazine. Os temas sio influenciadores
para tomadas de decisdo na hora da compra e da
escolha de fornecedor. Gostei muito da matéria

€€ As matérias da F. Magazine s3o sempre bem atraentes.

Lembro-me de uma que explicava sobre os trés tons
do ouro, um assunto bastante explorado no nosso dia
a dia. Os temas esclarecem duvidas e fazem enriquecer
nossos conhecimentos sobre a joalheria. Seria muito
interessante termos sempre conteddos sobre as pedras
preciosas, como a sua origem, os fatores que justificam
o seu valor e sua importancia no mercado.

Los articulos de F.Magazine son siempre muy
atractivos. Recuerdo uno que explicaba sobre los tres
tonos del oro, un tema bastante explotado en nuestra
vida cotidiana. Los temas aclaran dudas y enriquecen
nuestros conocimientos acerca de la joyeria. Seria muy
interesante que tuviéramos siempre contenidos sobre
las piedras preciosas, como su origen, los factores que
justifican su valor y su importancia en el mercado. 39

Mércia Leite Souza - Mercia Joias

sobre a gema tanzanita; sio reportagens como Salvador, BA
esta que mais me interessam.

Siempre que necesito saber alguna novedad leo e v

F.Magazine. Los temas nos influyen para tomar ] (F < 4
decisiones en el momento de la compra y de la eleccion £ o ¥
del proveedor. Me gusté mucho el articulo sobre la T Te
gema tanzanita; son reportajes como este los que mds w Aé b & E
me interesan. Y : ¢ . i g

Luiz Cesar Ramalho - Coralli Joias
Brasilia, DF

€€ Areformulacio do projeto editorial da F. Magazine

tornou mais ficil sua leitura. Também notei uma
alteracio muito interessante nos assuntos abordados, que
esclarecem sobre as novas tendéncias e sobre as pedras
pouco usadas que para muitos ainda sio desconhecidas.
Isso faz com que possamos transmitir com maior
embasamento as informacdes para nossas clientes.

La reformulacion del proyecto editorial de F. Magazine
bhizo mads fdcil su lectura. También noté un cambio muy
interesante en los temas abordados, que aclaran sobre
las nuevas tendencias y sobre las piedras poco utilizadas
que para muchos atin son desconocidas. Fso hace

que podamos transmitir con una base mds solida las
informaciones a nuestros clientes. 39

Marisa Clermann - Marisa Clermann Joias

04 w
3 1

€ Acho o layout e as matérias excelentes e muito teis
a minha atividade profissional, pois apresentam as
mais novas tendéncias do ramo joalheiro. Gostei
muito da reportagem que falava sobre como tornar
premium o meu produto. As reportagens sobre as
pedras preciosas também me ajudam a informar e a
atender melhor os clientes.
Creo que el diseiio y los reportajes son excelentes
y muy utiles para mi actividad profesional, pues
presentan las mds nuevas tendencias de la joyeria.
Me gusté mucho el articulo que bablaba sobre cémo
convertir mi producto en premium. Los reportajes
sobre las piedras preciosas también me ayudan a
informar y atender mejor a los clientes. 39

Angélica Jubé Queiroz

Presidente Prudente, SP Goiénia, GO
Este é 0 espaco de interacdo dos leitores com a F. Magazine. This is the forum to interact with readers F. Magazine. Your
Sua opinido é muito importante para nos! Envie suas sugestdes,  opinion is vey important to us! Send your suggestions, criticisms
criticas e elogios para o e-mail leitor@fmagazine.com.br. and compliments to the email leitor@fmagazine.com.br.
Errata Errata
Na F.Magazine n° 10, matéria Afios Locos, pagina 69, o brinco En la F Magazine n° 10, articulo Afios Locos, pdgina 69, el pendiente
a esquerda ¢ da Goldbacker, da colecio Franjas Diamond. de la izquierda es de Goldbacker, de la coleccion Franjas Diamond.
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ACONTECERA qué va a pasar

Toda forma de amor vale a pena

Cusiquier formna de amaor vaie la pena

Tiemmpo de aftcta

b

58% FENINJER

E tempo de afeto na FENINJER

Es época del afecto en FENINJER

Segundo o psicologo, médico e filosofo francés Henri Wallon
(1879 — 1962), o conjunto de fendmenos afetivos que
experimentamos influencia nossa inteligéncia e desenvolvimento.

Um bebé que ensaia seus primeiros passinhos terd mais chances de
sucesso se encorajado pelos bragos abertos de uma mae sorridente,
enquanto um eventual olhar de repreensao dessa mie certamente
comprometeria seu aprendizado e sua confianca em caminhar.

Assim somos nds: por toda a vida, precisamos das atitudes de
afeto, que estimulam nossos lacos com progenitores, filhos,
irmaos, parentes, amigos e mesmo com animais de estimacio,
interferindo na autoestima e, por consequéncia, em nossa
capacidade de ser feliz.

A 58" FENINJER vai celebrar, com lindas joias e reldgios, o valor da
afetividade, de 12 a 15 de fevereiro de 2014, criando um clima de
sucesso no Hotel Transamérica, em Sao Paulo.

Segiin el psicologo, médico y filosofo francés Henri Wallon
(1879 - 1962), el conjunto de fenomenos afectivos que
experimentamos influye en nuestra inteligencia y desarrollo.

Un bebé que ensaya sus primeros pasos tendrd mds posibilidades
de éxito si lo alientan los brazos abiertos de una madre sonriente,
mientras que una mirada eventual de reproche de esa madpre sin
duda comprometeria su aprendizaje y su confianza en caminar.

Asi somos: durante toda la vida necesitamos actitudes de
afecto, que estimulan nuestros vinculos con los progenitores,
hijos, hermanos, parientes, amigos e incluso mascotas, lo que
interfiere en la autoestima y, en consecuencia, en nuestra
capacidad de ser felices.

La 58% FENINJER celebrard, con hermosas joyas y relojes, el
valor del afecto del 12 al 15 de febrero de 2014, creando un
clima de éxito en el Hotel Transamérica, en Sao Paulo.



Pa |eStraS Conferencias

Nesta edicio, os holofotes estardo voltados a nomes mundialmente
famosos, que vao abordar temas e levantar questoes que fazem toda
a diferenca no dia a dia dos negécios.

Agende-se desde ja para sentir o que esses palestrantes estrangeiros
prepararam, com conhecimento e com afeto, especialmente para os
visitantes da FENINJER.

En esta edicion, el centro de atencion estard en los nombres de

fama mundial, que discutirdn temas y planteardn cuestiones

que marcan la diferencia en el dia a dia de los negocios.

Progrdmese desde ya para sentir lo que estos ponentes
extranjeros prepararon, con conocimiento y afecto,
especialmente para los visitantes de FENINJER.

La 58 Feria Nacional de la Industria de Joyas,
Relojes y Afines celebrara el valor del afecto

13/02, quinta-feira  73/02, jueves
as 10h  a las 10

0 momento do mercado de luxo mundial: uma visio
panorimica do mercado de luxo global, destacando como as
empresas estio se adaptando as mudancas comportamentais dos
novos consumidores. Apresentacio de cases de marcas inovadoras
que estio ampliando sua participacio e ganhando a fidelidade
dos seus melhores clientes.

El' momento del mercado de lujo mundial: una vision
panordmica del mercado de lujo global que va a destacar
como las empresas se estdn adaptando a los cambios de
comportamiento de los nuevos consumidores. Presentacion
de casos de marcas innovadoras que estdn expandiendo su
participacion y obteniendo la lealtad de sus mejores clientes.

Gregory J. Furman ¢ fundador e presidente do
Luxury Marketing Council, grupo composto por
mais de mil empresas de diferentes segmentos do
luxo, com sede em Nova York (EUA) e filiais em
43 cidades em todo o mundo, inclusive em Sao
Paulo. Sua formaco inclui marketing estratégico
em Harvard e gerenciamento de crise na Darden
School of Business — Universidade da Virginia.

GregoryJ. Furman es fundador y presidente del Luxury Marketing
Council, un grupo compuesto por mds de 1.000 empresas de diferentes
segmentos del lujo, con sede en Nueva York (EE.UU.) y sucursales
en 43 ciudades del mundo, incluso en Sdo Paulo. Su experiencia
incluye marketing estratégico en Harvard y gestion de crisis en la
Darden School of Business - Universidad de Virginia.

as1lh alas11h

As Tendéncias Gem Visions 2015: as inspiracdes e as futuras
diretrizes do design para o atual universo das noivas, que clama por
joias sob medida e gemas coloridas. Com o tema The Bridal Edition, a
publicacio celebra os casamentos e tudo o que se refere a essa ocasido
tdo especial, pela dtica de uma verdadeira histéria de amor.

Las Tendencias Gem Visions 2015: las inspiraciones y las
futuras directrices del disefio para el actual universo de las
novias que clama por joyas a medida y gemas de color. Bajo el
tema The Bridal Edition, la publicacion celebra los casamientos
y todo lo que se refiere a esta ocasion tan especial, desde la
perspectiva de una verdadera historia de amor.

Cheryl Palacios ¢ gerente de comunicagio e
tendéncias da Swarovski Gems de Nova York
(EUA). Com ampla experiéncia nas industrias da

~ joia e da moda, € formada em artes e comunicacio
. na William Paterson University e em trade &
marketing no Fashion Institute of Technology,
possui MBA em gestio da moda no Laboratory
Institute of Merchandising.

Cheryl Palacios es gerente de comunicacion y tendencias de
Swarovski Gems de Nueva York (EE.UU.,). Con una amplia
experiencia en la industria de la joyeria y de la moda, se ha
graduado en artes y comunicacion en la Universidad William
Paterson y en trade & marketing en el Fashion Institute of
Technology, posee MBA en Gestion de Moda en el Laboratory
Institute de Merchandising.



ACONTECERA qué va a pasar

14/02, sexta-feira  14/02, viernes, 10h
as 10h @ las 10h

Analytics e os novos caminhos do marketing: como extrair
oportunidades de negdcios no varejo de joias ao registrar,
organizar e analisar os dados obtidos em todos os pontos de
contato com o cliente. Entenda como o analytics pode ajudar

na definicdo das estratégias de marketing e vendas, otimizando
investimentos e simplificando a tomada de decisio.

Analytics y los nuevos caminos del marketing: como extraer
oportunidades de negocios en el comercio de joyas al por menor
al registrar, organizary analizar los datos obtenidos en todos los
puntos de contacto con el cliente. Entienda como el analytics puede
ayudar en la definicion de las estrategias de marketing y ventas,
optimizando inversiones y simplificando la toma de decisiones.

= Marcelo Ballestiero é CEO da Libring Marketing
Optimization, com sede em Boston (EUA). Com
mais de 20 anos de experiéncia na drea de anilise
preditiva de dados e otimizacio de negécios, é
formado em engenharia eletrénica pela FEL tem
MBA no MIT (Massachusetts Institute of Technology
—EUA) e é mestre em integrated marketing
communication pelo Emerson College (EUA).

Marcelo Ballestiero es CEO de Libring Marketing
Optimization, con sede en Boston (EE.UU). Con mds de 20
aios de experiencia en el drea de andlisis predictivo de
datos y optimizacion de negocios, se ha graduado en Ing.
Electronica en la FEI, posee MBA por el MIT (Massachusetts
Institute of Technology - EE.UU.) y Mdster en Integrated
Marketing Communication por el Emerson College (EE.UU.).

15/02, sabado  75/02, scbado
asl1lh alas11h

O panorama do setor joalheiro em 2014: andlise dos
diferentes perfis do consumidor brasileiro de joias e

das principais tendéncias mercadolégicas, nacionais e
internacionais, diante das oportunidades que a Copa do Mundo
anuncia e da instabilidade do cendrio econ6mico.

El panorama del rubro de joyas en 2014: andlisis de los
diferentes perfiles del consumidor brasilefio de joyasy de

las principales tendencias mercadoldgicas, nacionales e
internacionales, ante las oportunidades que anuncia la Copa
del Mundo y la inestabilidad del escenario economico.

Luis Rasquilha é CEO da AYR Consulting
Worldwide e da AYR-Insights, com sede em
Portugal, vice-presidente do Trends Research
Center e CEO do Global Trends Observatory.
Leciona em universidades na Europa, Africa e
América do Sul e é autor de livros sobre
marketing e tendéncias.

Louis Rasquilba es CEO de AYR Consulting Worldwide y de
AYR-Insights, con sede en Portugal, vicepresidente de Trends
Research Center y CEO de Global Trends Observatory. Es
profesor en universidades de Europa, Africa y América del Sur
y autor de libros técnicos sobre marketing y tendencias.

Hécliton Henriques é economista pela
Universidade de Brasilia e mestre em organizacio
e estrutura de ciéncia e tecnologia pela
Universidade de Manchester. Atuou no Ministério
da Indtstria e do Comércio e foi diretor técnico
7 do Sebrae Nacional. Desde 1988, ¢ presidente do
_ Instituto Brasileiro de Gemas e Metais Preciosos.

Hécliton Santini Henriques es economista por la Universidad
de Brasilia y Mdster en Organizacion y Estructura de Ciencia
y Tecnologia por la Universidad de Manchester. Trabajo en
el Ministerio de Industria y Comercio y fue director técnico
del Sebrae Nacional. Desde 1988 es presidente del la Cdmara
Brasileria de Joyeria, Gemas y Afines.

Sorteo

Al realizar sus compras en la 58° FENINJER, su
empresa puede salir en un coche Okm. Obtenga mds
informaciones en los stands de sus proveedores.
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ACONTECERA qué va a pasar

Coquetel csce

13/02, quinta-feira, as 20h  73/02, jueves, a las 20h

O piano-bar do Hotel Transamérica serd palco do langamento do
anudrio de Tendéncias Gem Visions 2015 — edicio especial Noivas,
da Swarovski Gems. Durante o coquetel, os visitantes presentes na
palestra de Cheryl Palacios serdo brindados com a publicacio que
se tornou referéncia inspiracional no mundo, revelando insights e
antecipando tendéncias.

El piano bar del Hotel Transamérica serd el escenario del
lanzamiento del anuario de Tendencias Gem Visions 2015 -
edicion especial Novias, de Swarovski Gems. Durante el coctel,
los invitados que asistieron a la conferencia a cargo de Cheryl
Palacios recibirdn la publicacion que se ha convertido en Acompanhe detalhes em www.feninjer.com.br.
una referencia inspiradora en el mundo, revelando insights y

o ) Informese sobre los detalles en www.feninjer.com.br
anticipando tendencias. ®
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Signity Brasil / Avenida das Américas 8445 - Grupo 310/ Barra da Tijuca, Rio de Janeiro / RJ

A escolha perfeita para a noiva...

Swarovski

GENUINE
TOPAZ

\ inovadora lapidaciao “Natural Brilliance™

da Swarovski alcanca 130% mais brilho em
comparacao com a lapidacio padrao do

Topazio Branco.

Procure por esta eliguela, Ela ¢ uma torte wentificacio de um pareeing
swarovski, garantindo aos elicntes que eles estio adguivindo simplesmente
wgque b de methor




SWAROVSKI apresenta

- GLVNASTOINS

EXPLOREAS FUTURAS TENDENCIAS DO DESIGN DI
JOIAS PARA O LNIVERSO DAS NOIVAS  SINTA-SE
INSPIRADO PELAS PEDRAS GENUINAS E CRIADAS DA
SWAROVSKI.

DATA =19 DE FEVEREIR(), 11:00 ITRS
LOCAL : EENINJER, ITOTEL TRANSAMERICA
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'Q TOKIO MARINE
SEGURADORA

NOBES TALNSFARENCIA, SUS CONPIANEA

Quro

qual é o segredo na
proteger seu estoque?

i miby

Lloyd, sua escolha séria em seguros joalheiros, desde 1999.

Contando com a experiéncia de um grupo que atuano setor de joias ha quase 60 anos e com a garantia
duplamente assegurada por grupos nacionais e internacionais, aqui sua empresa tem: avaliagao do
estoque feita de maneira simples e descomplicada, agilidade técnica nos processos em caso de sinistro e
varias opgdes de cobertura. Lojista, fabricante ou atacadista, consulte-nos.

| Joias | Relégios | Oculos

Tel/Fax: 17 3231.9988
E-mail: seguros@lloydcontinental.com.br

www.lloydcontinental.com.br

1¥ovD CONTINENTAT
CORRETORA DE SEGUROS



PERFIL DO EXPOSITOR Dperfil del expositor

La clasica combinacion blanco y negro aparece
reestilizada en joyas para la mujer moderna que
no renuncia a la elegancia

Basel Preziose apresenta

a linha Contrastes

Basel Preziose presenta
la linea Contrastes

Vanessa Araf

Se existe uma dupla infalivel no mundo da moda, é a
combinacio preto e branco. Essa mistura é cldssica e atemporal,
valorizando tanto as producoes casuais como as mais
sofisticadas, e nas ultimas temporadas ganhou destaque nas
roupas e nos acessorios.

Antenada as tendéncias, a Basel Preziose desenvolveu a linha
Contrastes, que traz brinco, pendente e anel feitos com dgatas
brancas lapidadas em formatos geométricos, adornados por
espinélios negros.

Destacadas pelo brilho do ouro amarelo 18K as gemas sio
combinadas harmoniosamente, formando uma composigio
cheia de versatilidade, que pode ser facilmente usada em looks
formais de trabalho, descontraidos de fim de semana e mais
elaborados para festas ou jantares especiais. Uma aposta certa
para o lifestyle da mulher moderna que clama por joias com
design inovador, sem deixar de lado a elegincia.

Si existe un par infalible en el mundo de la moda es la
combinacion blanco y negro. Esta mezcla es cldsica y
atemporal, valora tanto las producciones informales como
las mds sofisticadas y en las tiltimas temporadas ha ganado
importancia en la ropa y en los accesorios.

En sintonia con las tendencias, Basel Preziose desarrollo
la linea Contrastes, que trae pendientes, colgante y anillo
hechos con dgatas blancas talladas en formas geométricas,
adornadas con espinelas negras.

Destacadas por el brillo del oro amarillo 18K, las gemas se
combinan armoniosamente formando una composicion llena
de versatilidad, que se puede usar fdcilmente en looks formales
de trabajo, relajados para el fin de semana y mds elaborados
para las fiestas o cenas especiales. Una apuesta segura para el
lifestyle de la mujer moderna que clama por joyas con un disefio
innovador sin dejar de lado la elegancia. ®
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Joias que inspiram :
beleza e estilo. /

Programa de Suas compras na Basel Preziose valem

Felicidade{ ; Basel viagens e muitos outros beneficios.

www.basel.com.br/programadefelicidade
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TEND EN CIAS tendencias

Com joia e com afeto

Con joyas y con afecto

Keila Redondo

Bertrand Russell (1872-1970), no livro A Conquista da
Felicidade, filosofa que, para sermos felizes, carecemos
alimentar uma multiplicidade de interesses e relagoes
€Om as oisas € com 0s Outros.

Essa necessidade de “ligacio”, detectada por Russell, estd

embutida na prépria génese da palavra afetividade: do latim Las joyas celebran la autoestima y expresan
dfficere, quer dizer “onde o sujeito se fixa, onde o sujeito se

liga”. O fil6sofo inglés defende a premissa de que “as pessoas la grandeza del afecto que esta dentro de
desejam ser amadas, e nio toleradas”. nuestros corazones

Bertrand Russell (1872-1970), en su libro La conquista de la
felicidad, filosofa que para ser felices nos hace falta alimentar
una multiplicidad de intereses y relaciones con las cosas y con
los demds.

Esta necesidad de “conexion”, detectada por Russell, estd
incrustada en la misma génesis de la palabra afectividad: del
latin afficere, significa “donde el sujeto se fija, donde el sujeto
se conecta”. El filésofo inglés defiende la premisa de que “la
gente quiere ser amada, no tolerada’.

Benne Fatto

Os que afirmam ndo existir “essa tal felicidade”, mas apenas os
“momentos felizes”, corroboram, com essa visao cética, sobre a
necessidade de eternizar, em gestos e atitudes, a preciosidade
desses instantes. E nada como as joias para materializar a
grandiosidade desses sentimentos, nas ocasioes que merecam
ser eternizadas, que nio s3o poucas!

Los que dicen que no existe “esa tal felicidad”, sino solo los

. “momentos felices”, corroboran, con esa vision escéptica, sobre
- Ll
WY ™ e o S - (s b g"“] " la necesidad de eternizar, en gestos y actitudes, la preciosidad
. E‘}* i, 1 f {*, - de esos instantes. Y nada como las joyas para materializar la
vy — - = grandeza de esos sentimientos en las ocasiones que merezcan
Biwa ser inmortalizados, ique no son pocos!
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Joias para as mamaes e 0s pequeninos eternizam o milagre do
nascimento ou o gesto de amor extremo que € a adocio de
uma crianga.

Joyas para las mamds y los mds pequerios eternizan el milagro

del nacimiento o un gesto de amor extremo que es la adopcion
de un nifo.
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Quando a menina se torna mulher, inimeras s3o as op¢oes de
joias para as debutantes.

Cuando la nifia se bace mujer, inntimeras son las opciones de
joyas para las debutantes.

Benne Fatto

Costantini



TENDENCIAS rendencias

As pegas alusivas as profissdes nio podem faltar nem nas festas
de formatura nem na hora de comemorar a conquista do
primeiro emprego.

Las piezas que aluden a las profesiones no pueden faltar, tanto
en las ceremonias de graduacion, como en el momento de
celebrar la conquista del primer empleo.

3”1."' Master Joias ! \

@
Lk Brner Seven Joias
_ \
Basel Preziose
TR Costantini
Full Image

Quem casa quer casa Quienes se casan quieren Casa
Solitirio? Somente o modelo do anel, jd que essa joia ¢Un solitario? Solo el modelo del anillo, ya que esta joya
proclama, por si s6, toda a alegria de encontrar a sua proclama, por si sola, toda la alegria de encontrar a su
“metade”, pondo fim 2 solidio. “mitad”, poniéndole fin a la soledad.
As aliancas saem do armario e expressam todo o amor Las alianzas salen del armario y expresan todo el amor que
que houver nesta vida também nas relagdes homoafetivas. bay en esta vida también en las relaciones homoafectivas.

NF Joias

fcaro Joias

Grupo Solid
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TENDENCIAS renencias

Na cerimonia de casamento, as joias extrapolam o simbolico
gesto da troca de aliangas entre os conjuges, iluminam o look
da prépria noiva — incluindo buqué e terco — e tomam o altar,
nas producdes das mies e madrinhas!

En la ceremonia de bodas, las joyas van mds alld del gesto simbolico
de intercambio de anillos entre los conyuges, iluminan el look de la
propia novia— lo que incluye el ramo y rosario— y toman el altar, en

las producciones de las madres y las damas de honor.

Lar, doce lar!

A compra da casa propria é um sonho que, quando materializado,
merece ser para sempre recordado por um presente precioso. Assim
como aquele ser especial que ajuda a alegrar nossos lares: joias para
pets tornam ainda mais fofos nossos animais de estimacgo.

iHogar, dulce hogar!

La compra de la casa propia es un suefio que si se materializa,
merece ser recordado para siempre por un regalo precioso. Al
igual que ese ser especial que ayuda a alegrar nuestros hogares:
Joyas para pets hacen mds lindas a nuestras mascotas.
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~  GoldBacker
Full Image Y

Basel Preziose
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Benne Fatto

Tempos depois, chega o instante em que € preciso renovar os
votos de amor eterno, quando a nova tabela de bodas tem papel
fundamental a0 orientar as sugestoes de joias comemorativas.

Mas tavde llega el momento en que debemos renovar los votos
de amor eterno, cuando la nueva lista de bodas tiene un papel
fundamental al orientar las sugerencias de joyas conmemorativas.
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Full Image Costantini

Para cada um desses momentos especiais, o afeto que se
encerra em nosso coragao se traduz em alegria pura que s6
uma joia preciosa pode eternizar.

Para cada uno de esos momentos especiales, el afecto
que estd dentro de nuestros corazones se traduce en pura
alegria, lo que solo una joya preciosa puede eternizar. ®
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DESIGN Atelier 7G

Feninjer | Ajoresp | Club Med | Mogl das Cruzes Tel. 55 13 3223-1386 55 18 TH2B-0G78
backerdesign@backerdesign.com.br encomendas@atelier7g.com.br
Piso Comandatuba - Hua Topazio - Estande 55 www.backerdesign.com_br www.atelier7g.com.br
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TEND EN CIAS rendencias

icaro Joias
Confieso que he vivido
Keila Redondo
O titulo da autobiografia do poeta chileno Pablo Neruda El titulo de la autobiografia del poeta chileno Pablo Neruda
sintetiza a necessidade que sentimos de expressar a0 mundo sintetiza la necesidad que sentimos de expresar al mundo los
detalhes sobre nossa vida. detalles de nuestra vida.

Confessar a0 maior nimero possivel de pessoas como estamos  Confesar al mayor niimero posible de personas como nos
nos sentindo e o que “curtimos” nos ajuda a entender o sucesso  sentinmos )y lo que nos “gusta’, nos ayuda a comprender el éxito
que as redes sociais fazem no Brasil. que las redes sociales pueden tener en Brasil.

Briiner

Basel Preziose



GoldBacker

Full Image

Las joyas con mensajes expresan
afectividad y buen humor

O brasileiro ¢ um povo socidvel por natureza, que sente prazer
na camaradagem com os entes queridos.

Nao nos envergonhamos em expressar nossa afetividade, seja na
vida “real”, em perfis no Facebook e até nas joias.

El brasilerio es un pueblo sociable por naturaleza, que siente
Dlacer en el comparierismo con los seres queridos.

No nos avergiienza expresar nuestra afectividad, ya sea en la
vida “real” o en los perfiles de Facebook e incluso en las joyas.



TENDENCIAS rencdencias

NF Joias

Nio é a toa que fazem cada vez mais sucesso as pecas com
mensagens, que nos ajudam a confessar nossa identidade,
0 que desejamos, 0 que procuramos.

Essa tendéncia, apontada dois anos atrds no portal
“Identifique-se” do Preview Design de Joias e Bijuterias,
ganha cada vez mais adeptos.

No es de extraiiar que las piezas con mensajes tengan cada vez

mds éxito, ya que nos ayudan a confesar nuestra identidad,
lo que queremos, lo que buscamos.

Esta tendencia, ya citada bace dos afios por el portal
“Identifique-se” del Preview Design de Joyas y Bisuteria,
gana cada vez mds adeplos.

Master Joias

Na préxima FENINJER as joias com mensagens prometem boas
surpresas, em pecas que confessam, com emocio e humor,
nossos sentimentos de amor proprio e ao proximo, desejos,
anseios, sonhos e crengas.

Curta esta ideia!

Costantini

DRW Joias

RealGold

En la proxima FENINJER, las joyas con mensajes prometen
buenas sorpresas en piezas que confiesan con emocion y
bumor nuestros sentimientos de amor propio y hacia el
préjimo, asi como nuestros deseos, anbelos, sueiios y creencias.

iDele un me gusta a este ideal. @

VEA CONTENIDO EXTRA EN EL
PORTAL WWW.INFOJOIA.COM.BR




Mais de 600 modelos disponiveis
em ouro | 8K, 10K, 9K e Prata 950
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Com meio século de experiéncia,
nasce umMa mMarca

S ucessora da ““Shvania Joios”, urna das pk:ntzras e nw
conceituadas marcas do sefor de joias no Brasl.a  Vini
surge da necessidade de modernizacao da Indast
Joias frente co comportarmento das novas qzroqﬁes de<
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furmalina paraiba
com cerfificado
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conjunfo em ouro rosc
com safira pink ¢
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Radiant orchid:
acorde 2014

Radiant Orchid: el color de 2014

Keila Redondo

Coroando a cartela intitulada “Do rosé ao tinto”, antecipada

no Preview Design de Joias 2014 durante 2 dltima edicio da
FENINJER, em agosto do ano passado, a radiant orchid foi eleita
“a” cor de 2014 pela Pantone.

Na joalheria, 0s caminhos apontados pela formadora de opinido
em tendéncia de cores sio muitissimo estimulantes, uma vez que
¢ bastante variada a cartela gemoldgica que principia em suaves
lilases e culmina em roxos vibrantes.

Coronando la cartilla intitulada “Del rosado al tinto”, anticipada
en el Preview Design de Joyas 2014 durante la tiltima edicion de
FENINJER, en agosto del afio pasado, el radiant orchid fue elegido
como “el” color del 2014 por Pantone.

En la joyeria, los caminos seiialados por la formadora de opinion
en tendencia de colores son muy estimulantes, ya que es bastante
variada la cartilla gemologica, que comienza con lilas suaves y

culmina en piirpuras vibrantes.

Seven Joias

Vianna Brasil




Sale el verde y entra un degradé
de violetas y lilas energéticos

Cecy Joias

Ha a brasileirissima ametista, cujos cristais nos brindam com um Marcia Mér
coquetel que harmoniza lilases diluidos com roxos saturados, de
natureza azulada e fria, como preconizam os pesquisadores da
Pantone. Ainda em territorio nacional, temos os eventuais, porém

ndo impossiveis, lilases vividos da turmalina paraiba.

Tenemos la muy brasilefia amatista, cuyos cristales nos ofrecen
un coctel que armoniza lilas diluidos con puirpuras saturados, de
naturaleza azulada y fria, como preconizan los investigadores de
Pantone. Todavia en territorio nacional, tenemos los eventuales,
pero no imposibles, lilas vividos de la turmalina paraiba.

Basel Preziose
Forum Romano

De outros continentes surgem os azuis arroxeados da safira e os
tons azulados de vocagio violicea — “a la Elizabeth Taylor eyes”
— da nobilissima tanzanita.

De otros continentes surgen los azules purpiireos del zafiro y los
tonos azulados de vocacion violdcea, “a la Elizabeth Taylor eyes”,
de la nobilisima tanzanita.




GEMAS

- NF Joias

GoldBacker
Benne Fatto

A cor também pode se manifestar em gemas como espinélio,
espoduménio, granada rodolita, axinitas e sugilitas.

Independentemente dos matizes para onde se saturam as cores
da bela e sensivel flor, a radiant orchid é uma cor energética,
preferida por dez entre dez esotéricos!

El color también puede manifestarse en gemas como la espinela, "
la espodumena, la granada rodolita, las axinitas y sugilitas.

Manoel Bernardes

Independientemente de los matices hacia donde se saturan los
colores de la hermosa y sensible flor, el radiant orchid es un color
energético, ipreferido por diez de entre diez esotéricos! @

Full Image

RealGold

VEA CONTENIDO EXTRAEN EL
PORTAL WWW.INFOJOIA.COM.BR




ALVORADA

JOALHEIROS

55 54 3213-7223
alvorada@alvoradajoalheiros.com.br
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Fotos lhustratheas

Um ano € feito nao apenas de dias, semanas e meses, mas da colaboracao de todos
aqueles que estao empenhados no sucesso.

DESEJO ATODOS MUITA SAUDE E PROSPERIDADE.

Danielle Sebben Marcondes
Presidente do Grupo Solid



www.gruposolid.com.br

A colecao "Evidence'mostra o poder de destaque das joias nos variados estilos e formas,
mostrando do casual ao classico, com muito charme.
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Colecao Charme Tropical

Joias em Quro 18K com Quartzo Rosa
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nfjoiasoficial contato@nfjoias.com.br www.nfjoias.com.br +55 11 3291.3388










TEND EN CIAS rendencias

Crucifixos: de fé a
acessorio de moda

Crucifijos: de la fe a
accesorio de moda

Patricia Costa

O crucifixo surgiu no inicio do cristianismo (estudos histéricos
apontam para o século I d.C.) como o principal simbolo da
religido catolica, com a finalidade de representar para os cristaos
o martirio do sacrificio de Jesus Cristo por todos n6s (sua morte
na cruz em prol de nossa salvagio) e também como insignia

do clero que afirmava a fidelidade dos sacerdotes. Os fiéis mais
fervorosos comegaram a usi-lo como sinal de devogio e respeito
aos designios da fé crista.

Mayor simbolo de |a fe cristiana, el crucifijo
El crucifijo surgio en los inicios del cristianismo (estudios vuelve a la escena de la moda como una pieza
esencial para la composicion de looks

bistéricos sefialan el siglo Il d.C.) como el principal simbolo
de la religion catdlica, con el fin de representar para los
cristianos el martirio del sacrificio de Jesucristo por todos
nosotros (su muerte en la cruz por el bien de nuestra
salvacion), asi como la insignia del clero que afirmaba

la fidelidad de los sacerdotes. Los mds fervorosos fieles
empezaron a usarlo como sefial de devocion y respeto hacia
los designios de la fe cristiana.
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Com o passar do tempo, 0 que nasceu como simbolo religioso
foi se transformando em acessério de moda, tendéncia forte

e expressiva nos anos 80. A principal disseminadora na época
foi a diva pop Madonna, que adorava usar tercos e colares com
pingentes de crucifixos em producdes ousadas e polémicas.
Os goticos também os usavam com uma levada mais sombria,
combinando 0 ornamento com roupas escuras.

Lo que nacio como un simbolo religioso, con el paso del tiempo
se fue convirtiendo en un accesorio de la moda, una tendencia
que se hizo fuerte y expresiva en los aiios 80. Su principal
difusor en esa época fue la diva del pop Madonna, a quien le

encantaban los rosarios y collares con colgantes de cruz en %

producciones audaces y controvertidas. Los goticos también
lo usaban, pero con un toque mds sombrio, combinando el
ornamento con prendas oscuras.

Basel Preziose

-"‘.

DRW Joias




TEND ENC'AS tendencias

Real Gold

Génesis Joias

Atualmente, esse adereco retornou ao cenario fashion como um
hit de moda, totalmente em alta, presente em correntes, brincos,
anéis, bolsas, pingentes, sapatos e estampas. Ele estd inserido

em um movimento democritico possivel de ser combinado com
diferentes looks, dos mais basicos aos mais sofisticados. Basta ter
criatividade e atitude para arrasar no universo dos crucifixos e, de
quebra, se sentir protegida.

Actualmente, este adorno ba regresado a la escena fashion
como un hit de moda, totalmente en auge, presente en
cadenas, pendientes, anillos, colgantes, bolsos, zapatos y
estampados. Forma parte de un movimiento democrdtico en el
que se puede combinar con distintos looks, de los bdsicos a los
mds sofisticados, solo bay que tener creatividad y actitud para
causar sensacion en el universo de los crucifijos y, de paso,
sentirse protegida. ®

Master Joias

Méarcia Mor Grupo Solid
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Cavalo: simbolo de forca

e elegancia
El caballo: un simbolo de
fuerza y elegancia

Keila Redondo

Em 2014 comemora-se 0 ano do cavalo na astrologia chinesa,
que considera esse periodo ideal para buscar novos resultados.
Segundo os especialistas, embora 0 ano se mostre como

um momento de expansio da mente e do conhecimento —
propicio para os estudos e a meditagio —, as atividades sociais
serdo gratificantes, com a comunicagio e os relacionamentos
interpessoais favorecidos.

En 2014 se celebra el Ao del Caballo en la astrologia

china, que considera este periodo ideal para buscar nuevos
resultados. Segiin los expertos, aunque el ario se muestre como
un momento de expansion de la mente y del conocimiento
—propicio para los estudios y la meditacion— las actividades
sociales serdn gratificantes, con la comunicacion y las
relaciones interpersonales favorecidas.

Basel Preziose

Master Joias

Coincidéncia ou nio, o cavalo vem arregimentando admiradoras
entre as brasileiras, que se dedicam mais e mais 2 pratica de
esportes equestres e se interessam por joias inspiradas na
charmosa silhueta desse animal. Uma preferéncia que traduz a
forca da mulher na sociedade moderna: verdadeiras amazonas,
guerreiras que enfrentam com coragem os desafios dos diferentes
papéis, de profissional, mie, dona de casa, chefe de familia,
esposa e amante, com a garra e a ousadia de uma Lady Godiva.

Coincidencia o no, el caballo viene alistando admiradoras
entre las brasileiias, que se dedican cada vez mds a la prdctica
de deportes ecuestres y estdn interesados en joyas inspiradas
en la encantadora silueta de este animal. Una preferencia

que refleja la fuerza de la mujer en la sociedad moderna:
verdaderas amazonas, guerreras que enfrentan con valentia
los desafios de los diferentes roles de profesional, madre, ama
de casa, jefes de familia, esposas y amantes, con la garra y la
audacia de una Lady Godiva.

Full Image



Elegancia

Independentemente de acreditar ou nio na astrologia chinesa,
¢ senso comum que o0s cavalos s30 animais garbosos: a mais
perfeita traducio de forca e elegincia.

Elegancia

Independientemente de creer o no en la astrologia china, es de
sentido comiuin que los caballos son animales apuestos: la mds
Dperfecta traduccion de fuerza y elegancia.

NF Joias

El animal conquista un espacio en
el corazon de las mujeres

Forum Romano

Costantini

Por seu porte e beleza, o cavalo é associado a juventude e a
- liberdade. Se transmite, muitas vezes, uma imagem de bravo e

perigoso, no intimo € um bicho sensivel e até medroso, dotado
de um senso intuitivo inigualdvel: em cinco minutos, um cavalo
¢ capaz de formular a imagem de uma pessoa.

Por su porte y belleza, se lo asocia con la juventud y la libertad,
y si transmiten a menudo una imagen de bravos y peligrosos, en
el fondo son animales sensibles e incluso miedosos, dotados de
un sentido intuitivo sin igual: en cinco minutos un caballo puede
formularse la imagen de una persona. ®

fcaro Joias




ANO0535D - Anel em Ouro Rosé
com France the rose Ovais
Eu sei que vou te amar.

AN0562D - Anel em Ouro Rosé com
Diamantes Dark Brown
Eu sei que vou te amar.

AN0539D - Anel em Ouro Rosé com
Diamantes Dark Brown e France the rose
Eu sei que vou te amar.

ANO0566D - Anel em Ouro Amarelo com
Diamantes Dark Brown
Eu sei que vou te amar.

Ly Prvsileas.
7/4/3/9me em cadn verso.

AN0534D - Anel em Ouro Rosé
com Pérolas
Eu sei que vou te amar.

ANO0538D - Anel em Ouro Rosé
com Diamantes Brancos e Apatita
Eu sei que vou te amar.

ANO0564D - Anel em Ouro Amarelo
com Diamantes Brancos
Eu sei que vou te amar.

www.domannijoias.com.br
domanni@domannijoias.com.br
5517 3345-3549

DO MANNI




Nova Colecao Caviar

cod: BR0974

Brinco em Ouro Rosé
com diamantes
brancos e Rubis

cod: AN0974

Anel em Ouro Rosé
abaulado com diamantes
brancos e Rubis

www.muredu.com.br
muredu@muredu.com.br
17 3345-3549
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Colegao Spirituals

Pedras e Pérolas transformadas em arle... pelas maos

66 21 2487-926G4
65 21 2487-6238 n Byzanceoias / JeanneFariaByzance

byzance_minas@holmail.com
byzanceminas@gmail.com . JeanneFariaByrance

www byzancejoias.com
www.byzancejewelry.com Ouro 750 / Prala 950 - R] - Brasil
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Linha Oriental

Em varios tamanhos para atender toda sua cole¢ao!
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JOIA EU USO Joyas yo uso .

Briiner

Na ponta dos dedos

En la punta de los dedos

Patricia Tucci

Fazer a combinacio certa entre a joia e o visual feminino pode
ser uma brincadeira que se estende até a ponta dos dedos.
Estamos falando da combinagio com as unhas, ou melhor, com
os esmaltes.

Como a moda oferece diversas opgoes de cor, desenho
ou padronagem para as unhas, ¢ bom ficar de olho nas
combinagdes e no que deve ser evitado.

Compartilho a seguir alguns segredos que podem agradar a suas
clientes, valorizando o conhecimento da sua equipe de vendas.

* Como elegir la joya justa para

combinar con sus ufias

Hacer la combinacion justa entre la joya y el visual femenino
Duede ser un juego que se extienda hasta la punta de los
dedos. Estamos bablando de la combinacion con las uiias, es
decir, los esmaltes.

Como la moda ofrece diversas opciones de colores, disefios
o modelos para las uiias, es bueno estar atenta a las
combinaciones y a lo que se debe evitar.

A continuacion comparto algunos secretos que pueden agradar a
sus clientes y valorizar el conocimiento de su equipo de ventas.



Combinacao por cor

A combinagio por cor oferece duas possibilidades. A primeira
¢ seguir o tom do esmalte na pedra do anel. Como o esmalte
campedo de escolhas ¢ o vermelho, tenha uma selecio de joias
com gemas dessa tonalidade. A segunda cor mais pedida nos
saloes ¢ o café, que, dependendo do tom, combina com pedras
de cor marrom ou preta.

Master Joias

Danielle Metais

Manoel Bernardes 2 \
-

DRW Joias

NF Joias

Combinacion por color

La combinacion por color ofrece dos posibilidades. La primera
es seguir el tono del esmalte en la piedra del anillo. Como el
esmalte campeon mds elegido es el rojo, tenga siempre una
seleccion de joyas con gemas de esta tonalidad. El segundo
color mds pedido en los salones de belleza es el café que, segiin
el tono, queda bien con piedras marrones o negras.

Forum Romano \‘

-~

A segunda opcio ¢ seguir a familia de cores do esmalte para

a selecdo da cor do metal. As joias de ouro branco combinam
com os esmaltes de cores pink, rosa bebé, lilis, roxo, vermelho-
morango, vermelho puro, azul, preto, prata, cinza e branco.

La segunda opcion es seguir la familia de colores del esmalte
para la seleccion del metal. Las joyas de oro blanco combinan
con los esmaltes de colores pink, rosa bebé, lila, violeta, rojo
fresa, rojo puro, azul, negro, plateado, gris y blanco.



JOIA EU USO Joyas yo uso

DRW Joias

Marcia Mor

O ouro amarelo, o rosé e o acobreado pedem tons de coral,
tangerina, marrom, bege, marfim, salmio, dourado, cobre,
vermelho-terra, vinho, vermelho-queimado, tijolo ou café.

El oro amarillo, rosa y cobrizo pide tonos de coral,
mandarina, marron, beige, marfil, salmon, dorado, cobre, rojo
tierra, vino, rojo quemado, ladrillo o café.

Vianna Brasil

Basel Preziose

Master Joias

Filha Gnica Hija tnica

O diferencial desse item é o destaque do dedo anelar com Lo distintivo de este elemento es el destaque del dedo anular

o uso de um esmalte diferente dos demais. Seguindo essa con el uso de un esmalte distinto de los demds. Siguiendo este
brincadeira, recomende uma joia com gemas no tom do Juego, recomiende una joya con gemas del tono del esmalte del
esmalte do dedo anelar. dedo anular.

Benne Fatto

Manoel Bernardes

Basel Preziose

Briner oo



www.inparr.com.br
(17) 3214-5880

contato@inparr.com.br
woros INPARR




JOIAEU USO Joyas yo uso

NF Joias

. Forum Romano

Cores neutras versus
estampas e padronagens

E preciso ter cautela para escolher se o destaque serd a joia ou
as unhas. A dica basica para nio errar € ter apenas um palco,
ou seja, é preciso escolher quem serd a protagonista.

Se as unhas chamam atencio pelas estampas, desenhos

ou padronagens como o xadrez, recomende um anel mais
delicado. O contrério também € verdadeiro. Ao usar um
esmalte no tom de pele ou de cor bem clara, a joia pode ser
evidenciada. Indique uma peca que se destaque pelo
tamanho, design ou cor.

Colores neutros versus
estampados y modelados

Hay que tener cautela para elegir si el destaque serd la joya o
las unias. La sugerencia bdsica para no equivocarse es tener un
solo escenario, o sea, hay que elegir quién serd la protagonista.

Si las uiias llaman la atencion por el estampado, los dibujos
o modelados como el a cuadros, recomiende un anillo mds
delicado. Lo contrario también es verdadero. Al usar un
esmalte del tono de la piel o de un color muy claro, la joya
tiene que quedar en evidencia. Recomiende una pieza que
sobresalga por el tamario, el disefio o el color. @

Costantini

Forum Romano Briiner

Patricia Tucci es consultora de imagen personal, especializada en el mundo corporativo,
autora del libro Qual é a Sua Imagem?, y escribe en el blog bonitospoderosos.blogspot.com
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Essa bonequinha é um expositor de acrilico para brincos
da linha infantil criado pela Nardini d’ Primo.
Deixe sua vitrine mais atraente e divertida.
Envie um e-mail para
marketing@nardinidprimo.com.br
ou ligue para (11) 2914-2175 e saiba
como adquirir a sua.
Passe no stand da
Mardini d’ Primo
& confira como o
expositor funcional
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Entre em contato com um de nossos consultores e faga seu pedido.
www.nardinidprimo.com.br | vendas@nardinidprimo.com.br

. 112914-2175
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Mistura de efeitos

UseFashion

O desejo de ser Ginico e criar o.p

ian.proprio estilo € uma caracteristica
‘muito presente na moda atualmente

iz com que o criador

m busca de algo singular.
¢s de um mix mais

is contrapondo tonalidades.

Na joalheria, esse viés € explorado.
discreto, que mescla banhos e




A mistura de tonalidades transparece por meio de pecas com o
corpo em banho dourado ou acobreado misturadas a cristais em
tons de prata, aplicados de forma discreta sobre as pecas.

La mezcla de estos tonos se luce por medio de piezas con el cuerpo
en baiio dorado o cobrizo, mezclado con cristales en tonalidades
de plata, aplicados de forma discreta sobre los modelos.

NF Joias

Manoel Bernardes

Basel Preziose

Goldbacker

Méarcia Mér

Pecas sofisticadas em ouro ganham a companhia de elementos
alternativos, que trazem uma ideia de rusticidade através do
aspecto bruto dos materiais.

Sofisticadas piezas de oro adquieren la compariia de elementos
alternativos que aportan una idea de algo ristico a través del
aspecto bruto de los materiales.

Vivienne Westwood

®



USEFASHION ssefashion &

Forum Romano

O preto e o cinza chumbo entram em cena contrastando com
£emas em cores mais suaves, como rosa, verde ou azul. As
formas sao delicadas e ressaltam a feminilidade através de
esmaltes ou banho de rédio.

El negro y el gris plomo entran en juego contrastando con
gemas de colores mds suaves como el rosa, el verde o el azul.
Las formas son delicadas y enfatizan la feminidad también a
través de piezas esmaltadas.

DSquared2



NOSSO CONHECIMENTO

DE MODA

A SUA DISPOSICAO

4 PALESTRAS E WORKSHOPS:

Apresentacdes das tendéncias de
moda para as proximas tempora-
das, assim como comportamento
de consumo e visual merchandising.

PUBLICACOES CUSTOMIZADAS:

Da produc¢ao de conteudo ao pro-
jeto grafico. Desenvolvemos revis-
tas, gquias, catadlogos com a exper-
tise de quem faz pesquisa de
moda ha mais de uma década.

CONTEUDOS PERSONALIZADOS:

@ Materiais exclusivos para O UsoO na

web, midias sociais, apresentacao
de colecao, catalogo de produtos,
entre outros.

ENTRE EM CONTATO: 0800 603 9000
editora@usefashion.com

editora .
1usefash|on




Biwa Brasil

www.biwabrasil.com.br

Biwa Showroom
+ 5 (11) 3062-3074

vendas@biwa.com.br

Biwa na Bario

+ 35 (11) 3107-1518

Rua Bario de Paranapiacaba, 50
1" andar - Lj. 11/12
hiwabaraog@hiwa.com.br

Biwa VIP

K55 (11) 3105-8352

Rua Bardo de Paranapiacaba, 40
4" andar - Lj. 33
biwavip@biwa.com.br

BOLSA
ACEQS03

PULSEIRAS
JOPa9144
JOP9028

BRINCO
JOPBYLY

COLARES
JOP9235
JOProa4an
JOPA756
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BOLSA
ACTDASY
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JOPOT 64

COLARES
JOPa733
JOPaT6aS
JOP4721
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PUBLIEDITORIAL publieditorial

Colares Terco:

moda, fé e protecao!

Collares Rosarios: jmoda, fe y proteccion!

Usado por celebridades no mundo inteiro, o terco deixou
de ser apenas um instrumento religioso para ser adotado,
definitivamente, como acessorio de moda. A peca cai bem
tanto para os homens quanto para as mulheres, e ainda tem
ainda a vantagem de ser versitil e combinar com tudo. Do
visual mais bésico ao look mais fashion, o colar ter¢o marca
presenca sempre com muito charme.

Tradicional na religido catélica, o ter¢o também ¢é
chamado de rosirio. E usado para oracdes, geralmente
em honra da Santissima Virgem Maria, representando
os cinco mistérios da vida de Jesus Cristo e de Nossa
Senhora. Os mistérios sao formados basicamente por um
Pai-Nosso e dez Ave-Marias.

Mesmo com apelo fashionista, o colar costuma ser
adotado por pessoas de estilo, mas que gostam de expressar
a sua fé e religiosidade. Para esse publico especial, a Biwa
criou lindos modelos com pedras naturais de varias cores.

Os colares tem a combinacio perfeita que o varejo
busca no momento: sio bonitos, estio na moda e tém
custo acessivel, o que permite um giro ripido na loja.
Nio perca a oportunidade de conhecer a linha completa
na 58 Feninjer. Passe no stand da Biwa e conheca essa e
muitas outras novidades. Esperamos vocé!

AW

- .
L

Para conhecer as pecas da colecio,
visite 0 showroom da Biwa Brasil.
Agende uma visita pelo telefone
(11) 3062-3974.

Usado por celebridades de todo el mundo, el rosario dejé
de ser solo un instrumento religioso para ser adoptado,
definitivamente, como un accesorio de moda. La pieza les
queda bien tanto a los hombres como a las mujeres y ademds
tiene la ventaja de ser versdtil y pegar con todo. Desde un
visual mds bdsico a un look mds fashion, el collar de rosario
marca presencia siempre con mucho encanto.

Tradicional en la religion catdlica, en Brasil al rosario
también se le llama “tercio”. Se usa para la oracion,
por lo general en honor a la Santisima Virgen Maria, en
representacion de los cinco misterios de la vida de Jesucristo y
de la Virgen. Los misterios son formados bdsicamente por un
Padre Nuestro y diez Ave Marias.

Incluso con apelacion fashion, gente de estilo suele
adoptar el collar, pero son quienes les gusta expresar su fe y
religiosidad. Para ese publico especial, Biwa creé hermosos
modelos con piedras naturales de diferentes colores.

Los collares tienen la combinacion perfecta que el comercio
estd buscando en este momento: son bonitos, estdn de moda
y tienen un costo accesible, lo que permite un giro rdpido
en la joyeria. No pierda la oportunidad de conocer la linea
completa en la 58° Feninjer. Pase por el stand de Biwa y
conozca esta y muchas otras novedades. iLos esperamos!

Para conocer las piezas de la coleccion,
visita el showroom de Biwa Brasil.
Haga una cita por el teléfono

+55 (11) 3062-3974.



Visite nosso stand na 58" Feninjer
12 a 15 de fevereiro de 2014

Hotel Transamérica - Sdo Paulo - SP
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CONECTADO

A cadeia produtiva de gemas,
joias e bijuterias em 2014

Hécliton Santini Henriques

Anualmente, o Instituto Brasileiro de Gemas e Metais Preciosos
(IBGM) publica uma andlise das principais tendéncias nacionais
e internacionais do mercado joalheiro, resultado

do monitoramento de diversos indicadores.

Para 2014, ano de Copa do Mundo, muitos empresarios estao
otimistas em relacio as oportunidades que o principal evento
esportivo anuncia; outros estio apreensivos em relacio a
instabilidade do mercado.

Compartilho a seguir algumas projecoes, antecipando o que
devemos observar a0 longo deste ano.



Instabilidade dos canais de comercializagdo

Crescente instabilidade dos canais que continuam se cruzando,
ampliando seus papéis. O varejo prossegue fabricando parte de

seus produtos, e a inddstria, os designers e os ourives vendendo

diretamente ao consumidor final. Permanecem a importa¢io
direta da industria, do varejo e dos vendedores autonomos e a

ampliacio do contato direto com o consumidor final, através da

TV e da internet.

Vendas de folheados e bijuterias

Crescente aumento das vendas de bijuterias e joias folheadas,

em valor e volume, em funcio, principalmente, da melhoria da
qualidade e do design dos produtos, do aumento do consumo
da classe C e da busca por adornos com precos mais acessiveis.

Consumo de gemas

Crescente utilizacio de diamantes, pérolas e pedras coradas,
inclusive com lapidacio diferenciada, em detrimento de pecas
$6 de ouro (plain gold) ou de prata. No Brasil se mantém o
aumento do uso de diamantes nas joias de ouro e a gradual
substitui¢cio das pedras sintéticas por naturais nas bijuterias e
nas joias folheadas.

Producao de pedras preciosas

A entrada agressiva da China no mercado de pedras coradas é
responsavel pelo aumento de seus precos e tem incentivado
a reabertura de garimpos e minas no Brasil, refletindo no
crescimento da produgio interna.

Utilizacdo de ouro na producao de joias
A exemplo do mercado internacional, com exce¢ao da China,
a industria brasileira continua diminuindo o volume de ouro

empregado em suas criacdes, produzindo joias mais leves, com
design diferenciado, e aumentando o uso de pedras coradas.

Producdo de joias de prata

Diminuicdo da producio interna e do volume de importacio.

Inestabilidad de los canales de comercializacion

Creciente inestabilidad de los canales que siguen cruzdndose y
ampliando sus funciones. El comercio sigue fabricando parte de
sus productos y la industria, los disefiadores y los orfebres siguen
vendiendo directamente al consumidor final. Permanece la
importacion directa de la industria, los comerciantes minoristas y
los vendedores auténomos y la expansion del contacto directo con
el consumidor final por medio de la television y la internet.

Venta de enchapados y bisuterias

Creciente aumento de las ventas de bisuterias y joyas enchapadas,
en valor y en volumen, debido principalmente a la mejora de la
calidad y del diserio de los productos, al aumento del consumo de
la clase C'y a la bisqueda por adornos mds asequibles.

Consumo de gemas

Uso creciente de diamantes, perlas y piedras de colores, incluso
con tallado diferenciado, en lugar de las piezas solo de oro
(plain gold) o de plata. En Brasil, se mantiene el aumento del
uso de diamantes en las joyas de oro y la sustitucion gradual de
las piedras sintéticas por las naturales en las bisuterias y en las
Joyas enchapadas.

Produccion de piedras preciosas

La entrada agresiva de China en el mercado de piedras

de colores es responsable del aumento de sus precios y ha
incentivados la reapertura de las minas en Brasil, lo que refleja
el crecimiento de la produccion interna.

Utilizacion de oro en la produccion de joyas

Siguiendo el ejemplo del mercado internacional, con la
excepcion de China, la industria brasilefia sigue disminuyendo
el volumen de oro utilizado en sus creaciones, produciendo
Joyas mds livianas con un diserio diferenciado, y aumentando
la utilizacion de piedras de colores.

Produccion de Joyas de plata

Reduccion de la produccion interna y del volumen de
importacion.




CONECTADO conectado

Acoes cooperadas entre varejo Acciones cooperadas entre el comercio

e industria y la industria

Crescente necessidade do pequeno varejo em realizar a¢oes Necesidad creciente de los pequerios minoristas para llevar a cabo
cooperadas com a industria, principalmente as de ambito acciones coordinadas con el sector industrial, especialmente las de
promocional, para enfrentar a concorréncia das grandes cadeias  dmbito promocional para enfrentar la competencia de las grandes
nacionais, das grifes internacionais e também dos vendedores cadenas nacionales, las marcas internacionales y también de los
autonomos que comercializam joias importadas. vendedores auténomos que venden joyas importadas.

Vendas pela internet e televisdo Ventas por internet y television

Em alguns paises desenvolvidos, as vendas de joias pela En algunos paises desarrollados las ventas de joyas por internet y
internet e pela televisdo j ultrapassam as do varejo tradicional.  por television ya son superiores a las del comercio tradicional. En
No Brasil, as vendas via web terdo crescimento moderado, Brasil, las ventas via web tendrdn un crecimiento moderado, sin
entretanto, cabe ressaltar que esse canal serd cada vez mais embargo, hay que destacar que este canal se utilizard cada vez mds
utilizado como fonte de informacio e comparacio de precos. como una fuente de informacion y comparacion de precios.

Concorréncia dos produtos tecnologicose  Competencia de los productos tecnologicos y

das viagens los viajes

Os produtos de alto conteudo tecnoldgico, principalmente Los productos de alto contenido tecnologico, en especial los del

os dos segmentos de comunicacio, dudio e video, bem como segmento de comunicacion, audio y video, asi como las actividades
as atividades ligadas ao lazer, continuam sendo os principais relacionadas con el entretenimiento, siguen siendo los principales
concorrentes da joia na mente e no bolso do consumidor. competidores de la joya en la mente y en el bolsillo del consumidor.
Necessidade de capacitagao Necesidad de capacitacion

A rapidez das mudancas e a incerteza do cendrio demandam La rapidez de los cambios y la incertidumbre del escenario
profissionalismo em todos os niveis da cadeia produtiva, demandan profesionalismo en todos los niveles de la cadena

apontando a necessidade de melhorias das técnicas gerenciais de produccion y seiiala la necesidad de mejora de las técnicas
para o aumento da produtividade e do melhor posicionamento e gestion para aumentar la productividad y un mejor
nos mercados interno e externo. posicionamiento en los mercados nacionales y extranjeros.

-
-
-

Preco do ouro

Previsdo de queda com tendéncia de estabilizacio em torno de )
US$ 1.100,00 a onga troy até o final de 2014. Precio del oro

Ate| ierS, deSi gners e ou riVBS Pf'onésti?? de caida con tendencia de e{stabilizacién alrededor
de los US$ 1100.00 la onza troy basta fines de 2014.

Diminui¢io da participacio no mercado interno dos ateliers e

das oficinas de designers devido a expansio das cadeias de lojas Tal |eres, Disenadores y Orfebres

no Brasil.
Disminucion de la participacion en el mercado nacional de
los atelieres y talleres de disefiadores debido a la expansion de
las cadenas de tiendas en Brasil.




Formalizagdo das empresas

O aprimoramento dos meios de fiscalizacio e a reducio
da carga tributdria em alguns estados contribuem para a
formalizacdo das empresas, possibilitando, por exemplo,
o facil acesso ao crédito bancirio, a transparéncia de seus
rendimentos e a cobranga juridica de créditos a receber.

Sustentabilidade

Crescente preocupacio com a ética e a sustentabilidade na
producio e na comercializagio de gemas, joias e bijuterias,
especialmente quanto 2 presenca de metais toxicos. O tripé
economicamente vidvel, socialmente justo e ambientalmente
correto ¢ um importante fator de diferenciacdo, principalmente
no mercado externo. Sua adogio melhora o posicionamento do
produto em diversas parcelas da sociedade.

Formalizacion de las empresas

El perfeccionamiento de los medios de fiscalizacion y la
reduccion de impuestos en algunos estados contribuyen con
la formalizacion de las empresas, lo que permite, por ejemplo,
el facil acceso al crédito bancario, la transparencia de sus
ingresos y la cobranza juridica de cuentas por cobrar.

Sustentabilidad

La creciente preocupacion por la ética y la sustentabilidad
en la produccion y la comercializacion de gemas, joyas y
bisuterias, en especial en cuanto a la presencia de metales
toxicos. El tripode economicamente viable, socialmente
justo y ambientalmente correcto es un importante factor de
diferenciacion, especialmente en los mercados extranjeros,
cuya adopcion mejora el posicionamiento del producto en
varias partes de la sociedad.

Venda pelas redes de massa no Brasil

Diminuicdo das vendas de bijuterias e de joias de ouro e
folheadas pelas redes de massa no Brasil, diferentemente do
que ocorre nos EUA e na Franca, onde Wal Mart e o Carrefour
ja sdo, respectivamente, os principais vendedores de joias.

Venta por las cadenas de masa en Brasil

Disminucion de las ventas de bisuterias y joyas de oro y
enchapados por las cadenas de masa en Brasil, a diferencia
de lo que ocurre en EE.UU. y en Francia, donde Wall Mart y
Carrefour ya son, respectivamente, los principales vendedores
de joyas.

Hécliton Santini Henriques se gradud en Economia en la Universidad de Brasilia y es
Mdster en Organizacion y Estructura de la Ciencia y Tecnologia por la Universidad de
Manchester (Inglaterra). Desde 1988 es presidente de la Cdmara Brasilefia de Joyeria,
Gemas y Afines (IBGM).
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Erm sintonia cam as tendencias do mercado joalheiro, 8 Cadenas apresenla suas novas
gargantilhas Com design arrojado e gualidade de fabricacao Cadenas, essa nova inha & uma
otima opcao para dexar ainda mais bela a sua vitrine e encantar seus clientes, Entre em
contato com nossa equipe de vendas para saber mais do extenso portfolio de produtos
Cadenas.

Em breve novos lancamentos. Yenha nos fazer uma visita na 58° Feninjer 2014, esperamos
poOrvoce
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Compartir el conocimiento por medio de contenido
relevante y de interés para el publico meta puede
generar resultados prometedores para la empresa
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0 contelido que faz a diferenca

Content marketing:
contenido que marca la diferencia

Erica Mendes

Com o advento da internet, o consumidor passou a gerenciar
o proprio conteudo e de forma muito mais seletiva e
criteriosa. Ele tem a sua disposicao, 24 horas por dia, um meio
para ler o que quiser e, principalmente, pesquisar e comparar
produtos e servicos.

Con el advenimiento de la internet el consumidor empezo a
gestionar su propio contenido y de una forma mucho mds
selectiva y criteriosa. Tiene a su disposicion, las 24 horas del
dia, un medio para leer lo que quiera y, principalmente, para
investigar y comparar productos y servicios.



Essa facilidade na busca de informagées, somada ao fato de

que ele estd cada vez mais propenso a ignorar a propaganda
tradicional (on-line e off-line), tem feito muitas empresas
recorrerem ao content marketing, ou marketing de contetido,
para chamar a atencio do consumidor-alvo (gerando leads mais
qualificados) e ficar mais proximas dos seus atuais clientes.
Segundo o B2B Content Marketing Report 2013, 82% dos
profissionais de marketing aumentario a producio de conteido
nos préximos 12 meses, investindo cerca de 1/3 de seu
or¢amento no marketing content.

Toda empresa detém conhecimentos que, se bem trabalhados
editorialmente, resultam em conteddo relevante, formando uma
audiéncia segmentada e qualificada. Adotar o content marketing
significa usar esses conhecimentos de forma neutra, sem falar
da marca, para educar o publico-alvo, fazendo com que ele
saiba mais sobre o universo em que a empresa estd inserida e
ajudando-o em seu processo de decisao de compra.

Na joalheria, o contetdo a ser explorado € riquissimo. O cliente
quer saber como limpar e armazenar adequadamente uma peca
com pedras preciosas, como combinar um anel de diamante
com uma roupa mais despojada, por que algumas pedras sio
mais valiosas do que outras, quais sio as pedras e 0s metais
representativos de cada boda, qual ¢ a joia certa para uma
celebracio de 15 anos ou um pedido de noivado. .. enfim, as
possibilidades sio inimeras, mas note que todas as informacdes
sdo uteis, ¢ como uma prestacio de servico.

Esta facilidad para buscar informaciones, sumada al hecho

de que estd cada vez mds propenso a ignorar la publicidad
tradicional (online y offline), ha becho que muchas empresas
recurran al content marketing, o marketing de contenido,

para llamar la atencion de esta consumidor meta (generando
leads mds calificados) y acercarse a sus clientes actuales. Y, de
acuerdo con el B2B Content Marketing Report 2013, el 82 % de
los profesionales de marketing aumentardn la produccion de
contenidos en los proximos 12 meses invirtiendo alrededor de un
tercio de su presupuesto en el marketing content.

Toda empresa detiene conocimientos que, si los trabaja bien
editorialmente, resultan en contenido relevante, formando una
audiencia segmentada y calificada. Adoptar el content marketing
significa usar estos conocimientos de una manera neutral, sin
hablar de la marca, para educar al piblico meta, baciendo que
sepa mds sobre el universo en el que opera la empresa y lo ayuda
en su proceso de decision de compra.

En joyeria el contenido que se puede explotar es riquisimo. El
cliente quiere saber como limpiar y almacenar adecuadamente
una pieza con piedras preciosas, como combinar un anillo de
diamantes con una prenda mds informal, por qué algunas piedras
son mds valiosas que otras, cudles son las piedras y metales
representativos de cada boda, cudl es la joya justa para una
celebracion de quince afios o una peticion de compromiso... en fin,
las posibilidades son inniimeras, pero tenga en cuenta que todas
las informaciones son titiles, es como la prestacion del servicio.

O content marketing também ¢ capaz de criar adoradores da
marca, transformando-os nos melhores vendedores da empresa.
Ele pode influenciar o didlogo entre as pessoas, levando-as a
falar espontaneamente (e sem perceber) sobre a marca e os
produtos nas redes sociais, nos elevadores, nos bate-papos
durante o café ou nos bares...

No livro Content Marketing: O Contetido que Gera Resultado,
Cassio Politi defende que “para se tornar formador de opinido é
preciso ter uma opinido e, principalmente, compartilhi-la”. Ou
seja, € fundamental ndo ter medo de dividir o conhecimento,
mas sim usa-lo a seu favor, orientando o consumidor sobre as
melhores solugoes para atender as suas necessidades — solucoes
estas que fazem parte da expertise da sua empresa. Portanto,
fornecer conteudo de qualidade, sem a intengio direta da venda
dos seus produtos/servigos, ajuda a construir a sua imagem como
autoridade no assunto, a médio e longo prazo.

El content marketing también puede crear adoradores de la
marca y convertirlos en los mejores vendedores de la empresa.
Pueden influir en el didlogo entre las personas, baciendo que
hablen espontdaneamente (y sin darse cuenta) de la marcay sus
productos en las redes sociales, en los ascensores, en las charlas
durante el café o en los bares...

En el libro Content Marketing: o contetido que gera resultados,
Cassio Politi sostiene que “para convertirse en un formador de
opinion bay que tener una opinion y, sobre todo, compartirla’.
Es decir, es muy importante no tener miedo a compartir el
conocimiento, sino usarlo a su favor, orientando al consumidor
sobre las mejores soluciones para satisfacer sus necesidades,
soluciones estas que forman parte de la expertise de su empresa.
Por lo tanto, proporcionar contenidos de calidad sin la intencion
directa de vender sus productos/servicios, ayuda a construir su
imagen como una autoridad en el tema, a medio y largo plazo.

TEMAS QUE A
EMPRESA DOMINA

INTERESSE
DAS PESSOAS

CONTEUDO RELEVANTE
GERADO PELA EMPRESA

Contenido relevante
generado por la empresa



MARKETING marketing

Veja alguns segredos para aplicar corretamente o content
marketing:

* Estabeleca os objetivos de comunicagio e os resultados
esperados: aumento das vendas, relacionamento com o cliente,
fortalecimento e posicionamento da marca...

* Mapeie o perfil do publico-alvo, detalhando suas
caracteristicas. Criar uma persona — um personagem ficticio
que retrata fielmente o seu cliente — também ajuda a
entendé-lo melhor.

* Produza conteudo neutro, simples e genuino que seja
interessante e valioso para o seu publico. Nio use linguagem
rebuscada e nio disfarce a propaganda em contetdo.

* Dissemine os conteudos através das ferramentas e dos
canais que melhor se ajustam ao tipo de conteddo e ao perfil
da persona. Lembre-se de que a comunicacio € direta, pois

a empresa nao “aluga” uma audiéncia em um veiculo, como
acontece, por exemplo, com 0s aniincios.

* Descubra os melhores dias para falar com o seu publico. Crie um
calendirio e estabeleca uma periodicidade constante para fidelizar
o leitor, fazendo com que ele sempre busque mais informagoes.

* Institua indicadores e acompanhe as métricas para avaliar o
desempenho das estratégias de conteido, ajustando-as, quando
necessdrio, para alcancar com eficicia os objetivos.

pesquisa tWitter slideshare

site CO NTENT artigo
mwm%%MARKEﬂNG

e-hook
newsletter

blog

Estos son algunos de los secretos para aplicar correctamente el
marketing de contenidos:

* Establezca los objetivos de comunicacion y los resultados
esperados: aumento de las ventas, relacion con el cliente,
fortalecimiento y posicionamiento de la marca...

* Analice el perfil del puiblico meta, detallando sus caracteristicas.
Crear un personage, un personaje de ficcion que retrata fielmente a
su cliente, también ayuda a entenderlo mejor.

* Produzca contenido neutral, sencillo y genuino que sea
interesante y valioso para su piiblico. No utilice un lenguaje
rebuscado y no disfrace la propaganda en el contenido.

* Difunda los contenidos a través de las berramientas y canales
que son mds adecuados para el tipo de contenido y el perfil de

la persona. Recuerde que la comunicacion es directa, ya que la
empresa no “alquila” una audiencia en un vebiculo, como sucede,
por ejemplo, con los anuncios.

* Descubra los mejores dias para bablar con su ptiblico. Organice
una agenda y establezca una periodicidad constante para
fidelizar al lector, haciendo que siempre busque mds informacion.

* Instituya indicadores y baga el seguimiento de las métricas
Dpara evaluar el desemperio de las estrategias de contenido,
ajustandolas cuando sea necesario para alcanzar los objetivos
con eficacia. @

aplicativos
facebook
video

podcast

evento presencial
infografico

Erica Mendes se graduo en Publicidad y Propaganda por la PUC-SP, tiene Posgrado en

Gestion y Organizacion de Eventos y, actualmente, se encuentra cursando un Posgrado en
Comunicacion Organizacional y de Negocios en la facultad de Bellas Artes-SP. Es responsable
de la gestion de comunicacion y marketing de la Cdmara Brasileiia de Joyeria, Gemas y Afines.
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Sucessao familiar

Sucesion familiar

Keila Redondo

Cerca de 95% do setor joalheiro ¢ formado por micro e
pequenas empresas, a grande maioria de origem familiar.

Historicamente, a familia estd mais ligada a protecio do
patrimonio do que as relagdes emocionais. Modernamente,
no entanto, a partir do ingresso da mulher no mercado de
trabalho, os lacos emocionais ganharam peso no conceito de
familia, afetando, literalmente, o relacionamento entre marido
e mulher, entre pais e filhos e entre irmaos.

Portanto, nio € dificil perceber a complexidade das relagoes
de afeto entre os membros de uma familia no cendrio
empresarial, onde a rivalidade e a caréncia dos herdeiros pelo
reconhecimento dos pais podem ganhar tal peso que, se nio
tratadas de forma profissional, comprometerdo nio s6 o clima,
mas até a perpetuacio do empreendimento.

La industria de la joyeria estd formada en un 95 % por microy
Dpequerias empresas, la gran mayoria de origen familiar.

Historicamente, la familia estd mds vinculada a la proteccion del
patrimonio que a las relaciones emocionales. Modernamente, sin
embargo, desde la entrada de la mujer en el mercado de trabajo,
los lazos emocionales ganaron mds espacio en el concepto de
familia, lo que afecta, literalmente, la relacion de marido y mujer,
Dpadres e hijos y entre hermanos.

Por lo tanto, no es dificil ver la complejidad de las relaciones

de afecto entre los miembros de una familia en el escenario
empresarial, donde la rivalidad y la falta de herederos por el
reconocimiento de los padres puede adquirir tanto peso que, si no
se maneja de una manera profesional, pondrd en peligro no sélo
el ambiente, sino también la perpetuacion del emprendimiento.

@



La importancia de una transicién profesional
para transformar a los herederos en sucesores

“Realmente € dificil separar as coisas, o que € trabalho ¢é
trabalho, o que € familia é familia. Eu tenho encontros
familiares onde nio se fala em negdcios — os negdcios tém que
ser resolvidos dentro da empresa. E importante transparéncia
e nio ter medo de esclarecer o que tem que é preciso”,

alerta Olimpio Spunberg, presidente da Coliseu Joalheria,

que trabalha com a nora Fernanda e os filhos Eduardo e Luiz
Bernardo em sua rede de lojas.

Tabu

Jair Moggi, consultor da AdigoEF e especialista em sucessio,
alerta que o tema nio pode se tornar um tabu: “Pai e mae
devem reconhecer que as suas opinides nunca sio isentas.
Por isso, devem fazer a apologia de que quem trabalhar na
empresa deve ter seus méritos reconhecidos nao pelos pais,
mas sim por terceiros, que tém contato com os filhos

no dia a dia dos negdcios”.

O consultor, que recentemente lancou o livro Empresa de Familia
- Crescimento, Desenvolvimento, Perpetuidade, aconselha os
fundadores a aproximar os filhos da empresa ainda pequenos,
para que possam escolher se querem ser apenas herdeiros — o
que todos os filhos s3o pelo Codigo Civil por ocasiio da morte dos
pais — ou ser sucessores e atuar na empresa a partir dos talentos,
méritos e habilidades que demonstrem.

“Em primeiro lugar, o empresario precisa ver o que os filhos
querem da vida, e nio impor a eles essa responsabilidade da
continuagio da empresa. Se os filhos nio tém a vocagio para
isso, os pais nio devem forgar”, diz Olimpio, que acredita que
os empresarios devem proporcionar aos filhos a oportunidade
de ter experiéncia fora da empresa, chamando atengio para
outra questio crucial para manter o clima positivo dentro da
organizacio: “A arrogancia por ser filho do dono também é um
grande problema. Tem que ter humildade”.

“Es realmente dificil separar las cosas, lo que es trabajo es trabajo
y lo que es familia es familia. Tengo reuniones familiares donde
nadie babla de negocios, los negocios hay que resolverlos dentro
de la empresa. Es importante la transparencia y perder el miedo

a tener que aclarar lo que se tenga que aclarar”, advierte Olimpio
Spunberg, presidente de la joyeria Coliseu, que trabaja con la
nuera Fernanda y los hijos Eduardo y Luiz Bernardo en su cadena
de locales.

Tabu

Jair Moggi, consultor de AdigoEF y especialista en sucesion,
advierte que el tema no puede convertirse en un tabui: “El padre
y la madbre tienen que reconocer que sus opiniones nunca son
exentas. Por lo tanto, tienen que hacer la apologia de que los que
trabajan en la empresa deben tener sus méritos reconocidos no
por los padres, sino por un tercero, que tenga contacto con los
bijos en el dia a dia de los negocios”.

El consultor, quien recientemente publico el libro “Empresa
Familiar - Crecimiento, Desarrollo, Perpetuidad’”, aconseja a los
fundadores que acerquen a los bijos a la empresa desde pequerios,
para que puedan elegir si quieren ser s6lo herederos -lo que todos
los hijos son, segin el Codigo Civil, cuando mueren sus padres— o
si quieren ser sucesores y actuar en la compaiiia a partir de los
talentos, méritos y capacidades que demuestran.

“En primer lugar el empresario tiene que ver lo que sus bijos

desean para su vida y no imponerles esta responsabilidad de

la continuacion de la empresa; si sus bijos no tienen vocacion
para eso, los padres no tienen que forzar nada’, afirma Olimpio,
quee cree quie los empresarios deben proporcionarles a sus bijos

la oportunidad de tener una experiencia fuera de la empresa,
llamando la atencion bacia otra cuestion crucial para mantener el
clima positivo de la organizacion: “La arrogancia por ser hijo del
duerio también es un gran problema. Hay que tener bumildad”.
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Em tempo

Preocupar-se com esse tema 0 quanto antes é quase uma
exigéncia para fundadores visionarios. O imponderavel da vida
— como uma doenca grave ou acidente — pode desencadear
uma sucessao nio planejada, com graves consequéncias para a
familia e para o negécio.

“Diversos aspectos influenciam na sucessio. O mais relevante ¢
0 que eu chamo de ‘janela do tempo‘, um momento na vida de
um fundador e de um sucessor em que eles devem conversar de
‘adulto para adulto’. Essa faixa geralmente ocorre entre 0s 28 e
0s 35 anos de idade para o sucessor e entre 0s 58 € 0s 65 anos
do sucedido”, orientar Jair.

Antes dos 28, os pais ainda podem ver o sucessor como
imaturo ou inexperiente. Depois dos 35, em geral, o filho ji
pode ter dado outro destino a sua vida e nio se interessar mais
pelos negécios da familia, principalmente se for competente.
“Pode ser também que o pai, se ndo estiver consciente dessa
necessidade, se enrijeca e nio queira ‘largar a rapadura’,

por nio confiar no sucessor ou por qualquer outra razio”,
completa o consultor.

A tiempo

Preocuparse por este tema cuanto antes es casi un requisito
para fundadores visionarios. Lo imponderable de la vida
—como una enfermedad grave o un accidente—, puede
desencadenar una sucesion no planificada, con consecuencias
graves dentro de la familia y en los negocios.

“Diversos aspectos influyen en la sucesion y el mds relevante
es lo que llamo ‘ventana del tiempo’, un momento en la vida
de un fundador y de un sucesor en el que tienen que hablar
‘de hombre a hombre’. Esto ocurre generalmente entre los 28
y 35 aiios de edad para el sucesor y entre los 58 y 05 arios del
sucedido”, orienta Jair.

Antes de los 28 arios los padres todavia pueden ver al sucesor
como alguien inmaduro o inexperto. Después de los 35, en
general, el hijo ya puede haberle dado otro destino a su vida y
no estar mds interesado en el negocio familiar, especialmente
si es competente. “También puede ser que si el padre no es
consciente de esta necesidad, se endurezca y no desee ‘largar
su tesoro’, porque no confia en el sucesor o por cualquier otra
razon”, termina el consultor. @
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Encante

Yar de brincos em ouro branco com 40
(com certificado) e 2,30 quil

Venha nos visitar nessa 58" Feninjer



Anel solitario de ouro branco com 3,85 quilates
de Turmalina Paraiba (com certificado)
e 0,83 quilates de diamantes,

www.pauloaugusto.com

Tel: (31) 3451-0379 | 8875-8613

Anel de ouro branco com 9,30 quilates
de Turmalina Paraiba (com certificado)

¢ 1,62 quilates de diamantes.
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Certificado e garantido!

Aline Melo

O termo de garantia, origem ou qualidade das joias e seus
componentes — especialmente pedras preciosas — é o
documento de cada peca. Assim como as pessoas tém a sua
carteira de identidade, esse valioso pedaco de papel é uma
identificacdo de propriedade e de valor, afirma Fernando
Cortez, consultor e treinador de equipe de vendas da Attempore
Consultoria. “Por levar o nome da pessoa que comprou ou vai
ganhar a joia e por especificar os materiais daquela peca, ele é
de suma importancia para o cliente”, declarou.

Cortez ressalta que, hoje em dia, os produtos estio muito
semelhantes entre os varejistas, e esse documento ¢ uma forma de
identificar onde aquela joia foi adquirida e em qual local o cliente
vai encontrar manutencio e assisténcia para aquele produto. “Pode
também, para uma equipe de vendas atenta, colaborar para a
concretizacio de outras vendas, no momento em que esse cliente
procura a loja por algum motivo”, explicou, destacando que isso
ajuda a estreitar o relacionamento com o consumidor.



Documento que acredita el origen, la calidad y la garantia
de |a joya ayuda a fortalecer la relacion con el clientey a

fidelizarlo a |a joyeria

Batizado erroneamente pelo mercado como certificado de
garantia, pois nio é emitido por um 6rgao de certificacio e sim
pela propria loja, o termo de garantia, qualidade e/ou origem
deve conter informagdes bdsicas sobre a joia: tipo e teor do
metal, as pedras preciosas, quais sio os cuidados com cada peca
— especialmente para as mais delicadas e as que contam com
gemas orginicas, como as pérolas — e qual o tempo de garantia
para trocas e consertos. “A joia ¢ um bem durivel, quase

eterno — se bem cuidado e utilizado adequadamente —, mas a
garantia e principalmente o prazo para troca sio limitados, dai a
importincia do documento, tanto para o cliente quanto para o
lojista”, pontuou.

Sobre os valores da joia — especificamente os precos —, Cortez
afirma que, se a peca for para presente, é melhor que nio
apareca no documento, a nio ser que a loja adote algum
c6digo. “E importante nio confundir preco com valor. O
valor da joia incluiu o seu design, os acabamentos, muitas
vezes manuais, que agregam maior valor a peca”, afirmou.
“Algumas lojas oferecem garantia de determinado tempo para
a firmeza das cravagoes, para consertos simples e polimento.
E importante que cada comerciante se adapte 2 sua realidade
local, mas o fornecimento do documento deve ser obrigatorio,
mesmo que o cliente nio solicite”, completou.

Erréneamente bautizado por el mercado como certificado de
garantia, pues no lo emite un organismo de certificacion, sino

la propia joyeria, la declaracion de garantia, calidad y/o origen
tiene que contener informaciones bdsicas sobre la joya: tipo y
tenor del metal, las piedras preciosas, cudles son los cuidados con
cada pieza —especialmente para las mds delicadas y que tienen
gemas orgdnicas como las perlas-y cudl es el tiempo de garantia
Dpara cambios y reparaciones. “La joya es un bien durable, casi
eterno, si se la cuida bien y se usa correctamente, pero la garantia
y principalmente el plazo para realizar cambios es limitado, de
abi la importancia del documento, tanto para el cliente como
para el comerciante”, sefialo.

Sobre los valores de la joya, especificamente los precios,
Cortez establece que si la pieza es para regalo, es mejor que
no aparezca en el documento, a menos que la joyeria adopte
algtin codigo. “Es importante no confundir precio con valor.
El valor de la joya incluye el disefio, el acabado, a menudo
manual, lo que anade mds valor a la pieza”, afirmo. “Algunas
Joyerias ofrecen garantia por un tiempo determinado para la
firmeza de los engastes, para reparaciones sencillas y pulido.
Es importante que cada comerciante se adapte a su realidad
local, pero la entrega del documento debe ser obligatoria,
aunque el cliente no lo pida”, agrego.
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Mini Certificado de Diamante
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Gemas certificadas

Nio existe norma que obrigue o fabricante a entregar ao lojista
(nem o comerciante a entregar ao consumidor final) certificado
proprio para as gemas. No entanto, muitos varejistas ja
recorrem 2 Rede de Laboratérios Gemoldgicos do Instituto
Brasileiro de Gemas & Metais Preciosos (IBGM) para certificar
diamantes e gemas soltas ou solicitar parecer gemoldgico das
gemas coradas e dos diamantes cravados em joias.

Gemas certificadas

No existe una norma que obligue a los fabricantes a entregarle
al comerciante (tampoco que el comerciante les entregue a los
consumidores finales), un certificado especifico para las gemas.
Sin embargo, muchos comerciantes ya recurren a la Red de
Laboratorios Gemoldgicos de la Camara Brasileiia de Joyeria,
Gemas y Afines (IBGM) para certificar diamantes y gemas sueltas
o para solicitar dictdmenes gemologicos de las gemas coloreadas
y de los diamantes engastados en joyas.

A gemologa responsdvel pela Rede, Jane Gama, explica que
esses documentos, emitidos por um 6rgio idoneo, imparcial a
transacio comercial, deixam o cliente mais confiante sobre o
produto adquirido. “Os lojistas tém percebido a importancia
da certificacdo das gemas, principalmente as de alto valor, para
gerar credibilidade a marca e transparéncia a comercializagio,
colaborando para a fidelidade do cliente junto a joalheria.”

La gemologa responsable de la Red, Jane Gama, explica que estos
documentos emitidos por un érgano idoneo, que es imparcial a
la transaccion comercial, le dan al cliente mds confianza sobre
el producto adquirido. “Los comerciantes se han dado cuenta de
la importancia de la certificacion de las gemas, especialmente
las de alto valor, para generar la credibilidad de la marca y una
transparencia de la comercializacion, lo que contribuye con la
Sfidelidad del cliente con la joyeria. @
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Que tal esquentar as vendas de joias
no primeiro bimestre do ano?

Dia de Sao Valentim

Dia de San Valentin

Keila Redondo

O Brasil vem crescendo no interesse daqueles que querem
imigrar. Até junho de 2011, cerca de 1,4 milhdo de estrangeiros
viviam por aqui, enquanto em dezembro de 2010 esse nimero
ndo chegava a 961 mil.

No primeiro semestre de 2013, o Ministério da Justica concedeu
24 mil pedidos de regularizagio migratdria, entre os 28 mil
solicitados. Em 2012, foram 40.291, quase o triplo dos emitidos
em 2007: 15.920.

Esse crescente aumento de estrangeiros no pais ¢ uma
oportunidade para trabalhar uma data mundialmente
consagrada: o Valentine’s Day, ou Dia de Sio Valentim,
comemorado em 14 de fevereiro pelos casais apaixonados
dos quatro cantos do planeta.

A data se mostra duplamente atraente se considerarmos que

o calenddrio comemorativo para o comércio de joias no Brasil
sofre um hiato de quase seis meses entre as festas de fim de ano
e o Dia das Maes e o Dia dos Namorados.

Assim como o Dia das Bruxas caiu no gosto do brasileiro, o
Dia de Sio Valentim tem tudo para emplacar as vendas de joias
no primeiro bimestre do ano. Afinal, joias sio objetos magicos,
capazes de provocar juras de amor eterno entre 0s namorados
brasileiros: povo romantico por exceléncia.

Quem foi

Valentim era um sacerdote cristio que se rebelou contra
a decisio do imperador Claudius II, que proibiu o
casamento entre jovens por considerar que os casados
nio abandonariam suas familias para ir 2 guerra, o que
enfraqueceria seu exército.

Valentim decidiu, entao, realizar casamentos secretos.
Descoberto, foi capturado, torturado e morto em 14 de
fevereiro de 270 d.C.

Brasil crece en el interés de los que quieren inmigrar. Hasta
Junio de 2011, aproximadamente 1,466 millon de extranjeros
vivian aqui, mientras que en diciembre de 2010 ese niimero no
llegaba a los 961 mil.

En el primer semestre de 2013, el Ministerio de Justicia
concedio 24.000 solicitudes de regularizacion migratoria,
entre las 28.000 solicitadas. En 2012, babian sido 40.291, casi
el triple de las emitidas en 2007: 15.920.

Este aumento del niimero de extranjeros en el pais es una
oportunidad para trabajar una fecha consagrada en todo el
mundo: Valentine’s Day o el Dia de San Valentin, celebrado
el 14 de febrero por las parejas enamoradas de los cuatro
rincones del planeta.

La fecha se muestra doblemente atractiva si tenemos en cuenta
que el calendario conmemorativo del comercio de joyas de
Brasil sufre una brecha de casi seis meses entre las fiestas de
fin de aiio y el Dia de la Madpre y de los Enamorados.

Asi como Halloween conquisto a los brasilerios, el Dia de San
Valentin lo tiene todo para acelerar las ventas de joyas el
primer bimestre del ario. Después de todo, las joyas son objetos
mdgicos, que pueden provocar votos de amor eterno entre los
novios brasilefios: un pueblo romdntico por excelencia.

Quién fue

Valentin era un sacerdote cristiano que se rebelo contra la
decision del emperador Claudius II, que habia prohibido el
matrimonio entre los jovenes por considerar que los hombres
casados no abandonarian a sus familias para ir a la guerra,
lo que debilitaria su ejército.

Valentin decidié entonces celebrar matrimonios secretos.
Descubierto, fue capturado, torturado y asesinado el 14 de
febrero del aiio 270 d.D. @
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Instagram

Instagram

Eric Neumann

Com mais de 130 milhoes de usudrios no mundo, o aplicativo
de compartilhamento de fotos Instagram tem se tornado uma
das ferramentas mais importantes para acoes de marketing
digital entre empresas de diversos setores, principalmente as de
moda e acessorios. Vocé deve estar se perguntando o porqué
do seu crescente uso por esses dois segmentos. A resposta é
simples: essas empresas vendem conceito e design, e nada

mais expressivo do que uma imagem, uma retratacio real do
produto, para descrevé-lo.

Com uma linguagem mais informal e simplista, esse aplicativo,
criado em 2010, permite contato mais direto e dinimico

entre a empresa e o cliente. “As campanhas disseminadas

via Instagram contam com a interatividade do proprio
consumidor, tornando-o, por exemplo, o modelo por um

dia no perfil oficial de uma grife de roupa ou de joia. Além

do grande alcance da marca entre os seguidores, o fato de
engaji-los, tornando-os parte da campanha, faz com que eles
se identifiquem ainda mais com a marca”, explica a designer de
joias Deborah Haller.

No final de 2012, a Tiffany & Co. promoveu a campanha What
Makes Love True e pediu a colaboragdo dos seus seguidores
para que tirassem fotos no Instagram que retratassem histdrias
reais de amor. Para completar a integracdo, os clientes tinham
que colocar a hashtag da marca nas fotos, para que essas
imagens, feitas pelos proprios consumidores, transmitissem o
conceito da campanha. O resultado foi uma ac¢io com grande
impacto nas redes sociais, circulando para milhares de pessoas.

Con mds de 130 millones de usuarios en todo el mundo, la
aplicacion para compartir fotos Instagram se ha convertido en
una de las berramientas mds importantes para las acciones

de marketing digital entre empresas de diferentes sectores,
especialmente las de moda y accesorios. Usted debe estar
preguntdndose por qué el uso cada vez mayor por estos dos
rubros. La respuesta es simple: estas empresas venden concepto y
diseiio, y nada mds expresivo que una imagen, un retrato real del
producto, para describirlo.

Con un lenguaje mds informal y simplista, esta aplicacion,
creada en 2010, permite un contacto mds directo y dindmico
entre la empresa y el cliente. “Las campanias difundidas via
Instagram cuentan con la interactividad del propio consumidor,
convirtiéndolo, por ejemplo, en el modelo por un dia del

perfil oficial de una marca de ropa o de joyas. Mds alld de la
amplia difusion de la marca entre los seguidores, el becho de
comprometerlos, haciéndolos parte de la campaia, bace que se
identifiquen todavia mds con la marca’, explica la disefiadora de
joyas Deborah Haller.

A finales de 2012, Tiffany & Co. promovio la camparia What Makes
Love True y solicit6 la colaboracion de sus seguidores para que
sacaran fotos en Instagram que mostrasen verdaderas historias
de amor. Para completar la integracion, los clientes tenian que
poner el bashtag de la marca en las fotos, para que esas imdgenes
bechas por los propios consumidores transmitieran el concepto de
la camparia. El resultado fue una accion con gran impacto en las
redes sociales, que circulo entre miles de personas.

®



0 aplicativo que pode revolucionar o conteddo
visual da industria joalheira
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Dicas para promover sua marca no
Instagram

*  Publique fotos criativas que estejam alinhadas com os
atributos da sua marca. Afinal, vocé nio vende apenas joias,
e sim um estilo de vida.

*  Selecione bem as hashtags (palavras-chaves antecedidas pelo
simbolo #) que irdo descrever a imagem. E possivel usar
varias hashtags para a mesma foto; elas ajudam a imagem a ser
encontrada mais facilmente.

e Para aumentar os seus seguidores, adicione na sua home page
um icone linkado ao seu perfil no Instagram.

*  Promova concursos entre 0s usudrios. Essa iniciativa ¢ um
jeito divertido e barato de interagir com os seguidores.
Peca que postem fotos usando os produtos e escolha as
melhores da semana, por exemplo.

*  Publique imagens dos bastidores. Fotos do making of de um
catdlogo de lancamento podem estimular a curiosidade dos
seguidores.

*  Escolha um seguidor esporadicamente e faca uma agio
promocional conjunta. Os usurdrios adoram ver seus nomes
sendo mencionados nas redes sociais.

Eric Neumann é graduado em comunicagio social, pds-graduado em design marketing
(IED, Mildo) e marketing internacional (La Verne University, EUA). Atualmente, é
gerente do portal www.infojoia.com.br e coordena o projeto Vitrine Virtual, ambos
mantidos pelo IBGM.
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Paloma Bernardi:
a morena de olhos cor de esmeralda

lvy Garcia




Salve Jorge foi o trabalho mais recente da atriz Paloma
Bernardi. A morena de rosto angelical e corpo escultural
consagrou-se vivendo a vila Rosangela no folhetim assinado
pela autora Gloria Perez, exibido no hordrio nobre da TV
Globo. Com 28 anos, a atriz iniciou a sua carreira aos 4 anos,
atuando em filmes publicitdrios, campanhas fotogréficas e
desfiles de moda. Atualmente, Paloma estd em cartaz no teatro
com a peca O Grande Amor da Minha Vida, de Jodo Falcio.
Para o cinema, ela se prepara para rodar o longa TPM, Meu
Amor, de Jaqueline Vargas.

Vaidosa desde crianca, Paloma Bernardi é apaixonada por joias
e bijuterias. O verde de seus olhos remete 2 esmeralda, sua
pedra preferida. As semelhangas nio param por ai. Assim como
a esmeralda, a atriz é linda, delicada e admirada por onde passa.

Conlfira a entrevista que Paloma concedeu a F.Magazine:

F. Magazine: Qual joia vocé no sai de casa sem vestir?

Paloma Bernardi: Sempre coloco um ponto de luz na orelha,
independentemente de onde eu vd. Eles sdo discretos e elegantes.
Do supermercado a um evento, vou de brincos pequenos e me
sinto linda.

F. Magazine: Qual a sua pedra preferida?

P.B.: Fu amo a esmeralda. Desde crianca escuto dizer que meus
olhos tém a cor dessa pedra, e isso despertou ainda mais a minha
curiosidade e admiracdo. Além de linda, a esmeralda é forte sem
deixar de ser delicada.

F. Magazine: Vocé tem alguma joia de familia no seu porta-joias?
P.B.: Quando cheguei a adolescéncia, minha mae me presenteou
com uma corrente de ouro com a imagem de Nossa Senhora, que
guardo com muito amor, respeito e carinho.

F. Magazine: Maxi ou mini (colares)?

P B.: Ultimamente tenho abusado dos maxicolares, porque eles
tém o poder de transformar o look. Posso usé-los das formas mais
variadas e em diferentes situacoes, basta saber harmonizar. Adoro
misturar o classico jeans e camiseta branca com um colar colorido e
pronto, isso basta!

F. Magazine: Combina joia com outros adornos?

PB.: Eu adoro joias e bijuterias. Consigo variar bastante e acho
que a moda possibilita essa mistura. Posso estar com um colar de
diamantes e um anel descolado nos dedos. Tudo vai depender do
estilo de cada um.

F. Magazine: Lembra de alguma joia pessoal que vocé levou para
COMpOr um personagem ou vice-versa?

P.B.: Sempre fico com alguma peca da personagem para recordagio.
Na maioria das vezes sio as joias. Em Viver a Vida, por exemplo,

a personagem Mia usava um colar em que estava escrito o proprio
nome (que virou moda) e, recentemente, em Salve Jorge, Rosingela
usava um anel de cobra. Tudo estd guardado comigo com muito
carinho. As joias marcam momentos, pessoas e fazem histdrias.

La telenovela brasileria Salve Jorge fue el mds reciente trabajo de

la actriz Paloma Bernardi, La morena de cara angelical y cuerpo
escultural se consagro al vivir la villana Rosdngela en la telenovela
firmada por la autora Gloria Perez, exhibida en el horario noble del
canal Globo de television. Con 28 aiios, la actriz comenzo su carrera
a la edad de cuatro aiios actuando en peliculas publicitarias,
camparias fotogrdficas y desfiles de moda. Actualmente, Paloma
estd en cartel en el teatro con la obra “O grande amor de minba
vida” de Jodo Falcdo. Para el cine, se prepara para rodar el
largometraje “TPM, meu amor” de Jaqueline Vargas.

Coqueta desde nifia, a Paloma Bernardi le apasionan las joyas

y albagas. El verde de sus ojos remite a la esmeralda, su piedra
predilecta. Las semejanzas no se detienen alli, asi como la esmeralda,
la actriz es bellisima, delicada 'y admirada por donde pasa.

Lea la entrevista que concedi la actriz a F. Magazine:

F.Magazine: ;Con qué joya no sales de casa?

Paloma Bernardi: Sienipre me pongo un punto de luz en la oreja no
importa adonde vaya, son discretos y elegantes. Al supermercado
0 a un evento voy con pendientes pequeiios y me siento lindisima.

F.Magazine: ;Cudl es tu piedra favorita?

P.B.: Me encanta la esmeralda. Desde nifia oigo decir que mis
ojos son del color de esta piedra y eso desperto todavia mds mi
curiosidad y admiracion. Ademds de hermosa, la esmeralda es
fuerte sin dejar de ser delicada.

F.Magazine: ;Tienes alguna joya de familia en tu porta joyas?

P.B.: Cuando llegué a la adolescencia mi madre me regalo una
cadena de oro con la imagen de la Virgen que guardo con mucho
amor, respeto y carino.

F.Magazine: ;Maxi o mini (collares)?

P.B.: Ultimamente be abusado de los maxi collares porque tienen
el poder de transformar el look. Puedo usarlos de las formas
mds variadas y en diferentes situaciones, solo hay que saber
armonizar. Me encanta mezclar los cldsicos jeans y la camiseta
blanca con un collar de colores y listo, ieso es suficiente!

F.Magazine: ;Combinas las joyas con otros adornos?

P.B.: Me encantan las joyas y las bisuterias. Puedo variar
considerablemente y creo que la moda permite esa mezcla. Puedo
ponerme un collar de diamantes con un anillo mds osado en los
dedos. Todo depende del estilo de cada uno.

F.Magazine: ;Te acuerdas de alguna joya personal que hayas llevado
para Componer un personaje o viceversa?

P.B.: Siempre me quedo con alguna pieza del personaje de
recuerdo. La mayoria de las veces son las joyas. En la telenovela
“Viver a vida”, por ejemplo, el personaje de Mia llevaba un collar
con su propio nombre escrito (que se ha puesto de moda) ,
recientemente, en “Salve Jorge”, Rosangela llevaba un anillo de
serpiente. Lo tengo todo guardado con mucho carifio. Las joyas
marcan momentos, persondas y hacen bistorias. @



PILULA CULTURAL

Os tesouros perdidos de Minas Gerais
sdo relembrados em novo filme

Vanessa Araf

Ajoalheria sempre foi representada nas mais diversas artes, sendo
tema para a criacio de obras como livros, pinturas e filmes. No ano
passado, grandes marcas criaram pegas para compor o figurino

de importantes producdes hollywoodianas, conseguindo maior
visibilidade as suas criagoes.

Em 2014, o diamante ser4 assunto de uma produgio nacional
voltada ao publico infanto-juvenil. O filme O Segredo dos
Diamantes conta a historia de Angelo, um garoto de 14 anos que
busca um tesouro de diamantes para salvar a vida do pai e, ao
lado de seus amigos, devera decifrar um enigma do século XVIII e
enfrentar uma série de desafios para alcangar o seu objetivo.



Dirigido por Helvécio Ratton, o longa foi filmado nas cidades
mineiras de Serro, Milho Verde, Sio Gongalo e Belo Horizonte,
e seu roteiro baseado em antigas lendas de Minas Gerais, que
falam sobre tesouros perdidos da época do garimpo.

O filme teve apoio do Sistema Sindijoias Ajomig. Raymundo
Vianna, presidente da entidade, explicou que “faltam
campanhas para incentivar o jovem a usar joias; o filme
pode despertar o interesse desse puiblico pelo tema”.

Com um elenco de peso, com nomes como Dira Paes, Rui
Rezende e Rodolfo Vaz, o longa é uma 6tima oportunidade
para fazer com que criancas e adolescentes — futuros
consumidores de joias — se encantem desde cedo com o
universo da joalheria.

Dirigida por Helvécio Ratton, el largometraje fue filmado en las
siguientes localidades de Minas Gerais: Serro, Milho Verde, Sdo
Gongalo y Belo Horizonte, y su guion se baso en antiguas leyendas
de Minas Gerais que hablan de tesoros perdidos de la época de la
mineria.

La pelicula tuvo el apoyo del Sistema Sindijoias Ajomig.
Raymundo Vianna, presidente de la entidad, explico que “faltan
camparias para estimular que los jovenes usen joyas; la pelicula
puede despertar el interés de este puiblico por el tema’.

Con un reparto de peso con nombres como Dira Paes, Rui Rezende
y Rodolfo Vaz, la pelicula es una excelente oportunidad para bacer
que los nifios y adolescentes —futuros consumidores de joyas-
queden encantados desde temprano con el universo de la joyeria. ®
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Para nds, confianca e credibilidade sdo artigos tao preciosos quanto

NOssAs gUimas,

Possuimos uma equipe eficiente ¢ muito bem preparada para prestar
um servigo de alta qualidade e atendimento personalizado, além de
oferecermos uma enorme variedade de gemas, fios de pedras preciosas
e linhas clissicas do mundo das gemas.

Rua Bario de lapetininga, 125 - ¢.24 - Repdblica - 530 Paulo - SP
Telefone: (11) 3218-7878
Email: jm@jmlapidacac.com.br



NOSSOS PRODUTOS

* Diamantes * Quro

* Gemas coradas * Fios

* Gemas opacas * Pecas entalhadas
* (Gemas orginicas * Estojos

* (Gemas sinteticas

Exivemalucks oot ke

NOSSOS SERVICOS

* Desenvolvimento de projetos exclusivos
* Lapidagio de gemas sob medida

* Criacao de design de lapidacao

* Reformas (repalidacoes)



VITRINA vitrina

As vitrinas para o
primeiro semestre

Los vitrinas para el primer semestre

Patricia Rodrigues

Falar em vitrina de joias é falar em contemplacio. E um deleite
ver o brilho dos metais e das gemas saltando aos olhos quase
que dizendo “eu mereco!”. No entanto, é importante lembrar
que o motivo de compra de uma joia nunca € banal, ele é
sempre muito forte, seja para presente, para investimento

ou mesmo para adornar.

Portanto, ndo existe “mais ou menos” em uma vitrina. Sejamos
racionais: o ano se inicia e, com ele, vem todo um ciclo onde
devemos estimular as vendas nos 365 dias. No primeiro semestre,
o calendario joalheiro tem quatro ciclos: Alto Verio, Sale, Dia das
Maes e dos Dia dos Namorados.

0 verio ¢ o periodo em que sio usadas roupas com decotes
mais abertos e tecidos mais fluidos, e a pele estd mais
bronzeada, clamando por uma joia reluzente. Assim, as vitrinas
devem instigar os consumidores; pense que a pele e a joia
devem formar uma unidade.

Hablar de vitrinas de joyas es hablar de contemplacion. (Es un
Dlacer ver los destellos de los metales y las gemas alcanzando
nuestra mirada y por poco diciéndonos que las merecemos! Sin
embargo, es importante recordar siempre que el motivo de la
compra de una joya nunca es banal, siempre es muy fuerte, ya sea
para dar de regalo, hacer una inversion o incluso para adornarse.

Por lo tanto, no existe el “mds o menos” en una vitrina. Seamos
racionales: comienza el afio y con él viene todo un ciclo en el que
tenemos quie estimular las ventas los 365 dias. El primer semestre
el calendario de joyas tiene cuatro ciclos: alto verano, sale, dia de
la madpre y dia de los enamorados.

El verano es la fecha en la que se usa ropa con escotes mds
abiertos y telas mds fluidas, y la piel estd mds bronceada,
clamando por una joya reluciente. Por lo tanto, las vitrinas deben
instigar a los consumidores; piense que la piel y las joyas deben
formar una unidad.

Tiffany & Co.




Para quem tem uma loja com estrutura de vitrina que nio
permite colocar o verdo aos olhos do cliente, pense em grupos
mais compactos, com joias mais coloridas, criando blocos de cor
com a propria joia.

Para quienes tienen una joyeria con una estructura de vitrina que

no permite ofrecer el verano a los ojos del cliente, piense en grupos Como refletir nas vitrinas a mensagem
mds compactos con joyas mds coloridas, creando bloques de color das principais datas que inaugura mo
con la misma.joya. calendario joalheiro

Como reflejar en las vitrinas el mensaje
de las principales fechas que inauguran
el calendario de joyeria

Bvlgari

Simultaneamente 20 verdo, muitas lojas comegam suas campanhas
de sale, o famoso liquida. Nesse quesito é preciso muita cautela,
evitando aqueles adesivos enormes. Nao digo para nao usi-los,
mas jamais tampe suas joias com essa comunicacao. Uma vitrina
de liquida deve ser pensada como as de outras datas, porém é o
momento de mostrar mais pecas, expondo sua variedade. Veja o
€aso em que, 20 usar polimeros, passamos a mensagem de agticar
(barato) que pode ter a palavra “dogura” ou a frase “Se permita a
tentacdo”, por exemplo.

Simultdneamente con el verano, muchas tiendas comienzan sus
camparias de sale, las famosas rebajas. Y en este sentido hay que
tener mucho cuidado y evitar el uso de carteles enormes y adhesivos.
No digo que no los usen, pero jamds cubran sus joyas con este
comunicado. Una vitrina de rebajas debe pensarse como las de
otras fechas, pero es el momento de mostrar mds piezas y exponer
su variedad. Considere el caso en el que utilizando polimeros se
transmite el mensaje del aziicar (barato) que puede tener la palabra
“dulzura’” o la frase “Permitase la tentacion”, por ejemplo.

Guilherme Duque
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Cartier

Damiani

Tiffany & Co.
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Depois, temos o Dia das Mées e, na sequéncia, muito proximo, o
Dia dos Namorados, e ai surge sempre um grande questionamento:
o que fazer? Se vocé tem dificuldade para conciliar ambas as
datas — que quase se sobrepoem (lembre-se de que uma vitrina
promocional é montada 30 dias antes da data oficial), minha
sugestio ¢ montar uma vitrina hibrida, ou seja, que caiba aos
dois momentos, mudando o adesivo com frase e combinando
elementos delicados, como uma rosa (ou outra flor romantica).
Essa decoracio pode parecer comum, porém pense que é um
material ficil de achar e sua criatividade ao usa-lo é que dard o
charme que a vitrina merece.

A continuacion tenemos el Dia de la Madre y luego, muy cerca,

el Dia de los Enamorados, cuando siempre surge un gran
cuestionamiento: iqué bacemos? Si tiene dificultades para
conciliar las dos fechas, ya que prdcticamente se sobreponen
(recordemos que una vitrina de promocion se monta 30 dias antes
de la fecha oficial), mi sugerencia es crear una vitrina bhibrida, es
decir, que sirva para los dos momentos, cambiando el adbesivo
con frase y combinando elementos delicados, como una rosa (u
otra flor romdntica). Esta decoracion puede parecer comiin, pero
Diense que es un material fdcil de encontrar y que su creatividad
al usarla es lo que le dard a la vitrina el encanto que merece.
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VITRINA

Se vocé pensa em ser literal, seja explicito, e para isso é “tudo”

ou “quase nada”. Considerando o Dia dos Namorados explore,

por exemplo, luar, casamento, brinde e lacos para os romanticos.
No entanto, como vivemos em uma sociedade hedonista, ainda
sou mais a favor de uma vitrina com um apelo mais sensual. Uma
vitrina que serve de inspiracio € a da série Bocas, da Tiffany’s & Co.
Apesar de ter sido produzida ha algum tempo, ainda € superatual,
considerada uma das mais iconicas dos ultimos anos. Ela tem um
pouco de tudo, a boca, simbolo maximo da sensualidade, as asas de
um cupido e o capitoné que tem um ar de boudoir. Mas, por favor,
nio copie, absorva a atmosfera do que ela representa.

Este primeiro semestre serd ainda mais agitado com a realizagio da
Copa do Mundo. Trata-se de uma vitrina de oportunidade — todos
sabem quanto os estrangeiros amam as nossas gemas coradas.
Portanto, maos a obra e criatividade a toda hora! Estamos apenas
comegando um ano no qual vocé poderd ter vitrinas vitoriosas.
Organize-se € sucesso!
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Tiffany & Co.

Acervo Vitrina & Cia

Patricia Rodrigues é consultora e produtora de visual merchandising, especializada em
estratégia de trade marketing. Formada em marketing e cenografia, € proprietaria da
Vitrina&Cia com mais de 2 mil instalacdes executadas.
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Vending machine
Ja € uma realidade
na joalheria

Vending Machine ya es una
realidad en la joyeria

lvy Garcia

Elas estdo nas escolas, nas estagdes de metrd, nas faculdades e
até nos cinemas. As vending machines (miquinas automaticas
de vendas, com moedas, notas, cartoes e até celular) atraem
consumidores, aumentam o faturamento nos pontos comerciais
e permitem a comercializacio de todos os tipos de produto,
inclusive de joias. Independentemente do porte ou do
segmento, esse formato de comércio passa a figurar como uma
nova realidade para os varejistas, demandada, principalmente,
pelo desejo de instantaneidade do consumo.

No Brasil, estima-se que o mercado opere atualmente com

45 mil vending machines. Segundo a Associa¢ao Brasileira

de Vendas Automaticas (ABVA), anualmente o pais registra
faturamento médio de R$ 250 milhoes. O fato de serem
autoexplicativas, priticas, ficeis de usar e ficarem a disposi¢io
do cliente 24 horas contribui para a boa aceitagio do publico.

Estdn en las escuelas, las estaciones de metro, las facultades

e incluso en los cines. Las “vending machines” (mdquinas
automdticas de ventas con monedas, billetes, tarjetas e incluso
celular) atraen consumidores, aumentan la facturacion en los
locales comerciales y permiten la comercializacion de todo tipo
de productos, también de joyas. Independientemente del tamario
o del sector, este formato de comercio es una nueva realidad para
los comerciantes, demandada principalmente por el deseo de
inmediatez del consumo.

En Brasil, se estima que el mercado opera actualmente con 45.000
vending machines. Segiin la Asociacion Brasileiia de Ventas Automaticas
(ABVA), anualmente el pais registra una facturacion media de

R$ 250 millones. El hecho de que sean autoexplicativas, prdcticas, faciles
de usary estén a disposicion de los clientes 24 horas son factores que
contribuyen con la buena aceptacion del piiblico.




0 crescimento da convergéncia digital exige um
varejo multicanal atento as constantes mudancas
de comportamento do consumidor

.

As lojas tradicionais de varejo estao em fase de transicio.

O conceito de autoatendimento terd ainda mais forca nos
proximos anos, fazendo com que o cliente use a loja como um
showroom, mas tendo a liberdade de finalizar a compra em
qualquer lugar, de acordo com sua conveniéncia.

Na joalheria nacional, a vending machine j4 comeca a ganhar
espaco. Em setembro do ano passado, a loja Vivara do Shopping
Iguatemi, em Sio Paulo, lancou a colegio Life By Vivara,
estrelada pela apresentadora Sabrina Sato. Os produtos ficaram
expostos em uma vending machine. Além das joias,

a miquina ofereceu diferentes mimos para as celebridades

que prestigiaram o evento.

Los comercios minoristas tradicionales estdn en una etapa de
transicion. El concepto de auto-servicio tendrd atin mds fuerza en
los proximos arios y favorecerd que el cliente utilice la tienda como
un showroom, pero teniendo la libertad de finalizar la compra en
cualquier lugar de acuerdo a su conveniencia.

En la joyeria nacional, la mdquina expendedora ha ido ganando
terreno. En septiembre del afio pasado, la joyeria Vivara del
Shopping Iguatemi en Sdo Paulo, lanzo la coleccion “Life By tay”,
protagonizada por la presentadora Sabrina Sato. Los productos
quedaron expuestos en una mdquina expendedora. Ademds de las
Joyas, la mdquina ofrecia diversos mimos para los famosos que
prestigiaron el evento.
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Em outros paises, as empresas notaram hd mais tempo que

0 uso dessa tecnologia € vidvel e rentdvel. Em 2009, a inglesa
Rollasole jd tinha instalado vending machines nas baladas do
Reino Unido para venda de sapatilhas. Em 2010, a Sephora
colocou mais de 50 cosméticos nas “lojas ambulantes”
espalhadas por Paris, inclusive nas estacdes de metro.

No inicio de 2013, a PMX Gold Bullion inaugurou nos Estados
Unidos o primeiro terminal para venda de 1a 10 gramas de
ouro em um shopping em Boca Raton.

Segundo Regiane Relva, CEO da Vip Systems, os mecanismos
estio cada vez mais eficientes, o que possibilitard a venda de
relégios e joias mesmo com a loja fisica fechada e em lugares
como aeroportos, portos, livrarias e shoppings. “A gestdo pode
ser remota, € a tendéncia € que sejam instaladas cimeras de
video em locais estratégicos com o intuito de oferecer mais
seguranca tanto para a marca quanto para o consumidor.
Outra vantagem ¢ a captura do perfil do cliente, como

sexo, idade e expressio, que permite através da biometria a
identificacdo automaitica”, revela Regiane.

Assim como a joalheria estd diretamente relacionada ao
consumo emocional, a vending machine é uma nova
possibilidade de atrair clientes e estimular suas sensagoes,
sem comprometer a esséncia da marca, pois o consumidor
pode ver o produto, assistir a um video sobre ele e ler sobre
suas matérias-primas.

En otros paises las empresas se dieron cuenta desde hace mds
tiempo de que el uso de esta tecnologia es viable y rentable.

En 2009, la inglesa Rollasole ya habia instalado mdquinas
expendedoras en la movida nocturna del Reino Unido para
vender zapatillas. En 2010, Sephora puso mds de 50 cosméticos
en las “tiendas ambulantes” distribuidas por Paris, incluso en
las estaciones de metro. A principios de 2013, PMX Gold Bullion
inauguro en EE.UU. la primera terminal para vender de 1 a 10
gramos de oro en un centro comercial en Boca Raton.

Segtin Regiane Relva, CEO de Vip Systems, los mecanismos son
cada vez mds eficientes, lo que permitird la venta de relojes y
Joyas aun con la tienda fisica cerrada y en diferentes lugares,

tales como aeropuertos, puertos, centros comerciales y librerias.
“La administracion puede ser remota y la tendencia es que se
instalen cdamaras de video en lugares estratégicos con el fin de
proporcionar una mayor seguridad tanto para la marca como
para el consumidor. Otra ventaja es la captura del perfil del
cliente, como el sexo, la edad y la expresion que permite por medio
de la biometria la identificacion automdtica”, revela Regiane.

Al'igual que la joyeria estd directamente relacionada con el
consumo emocional, la mdquina expendedora es una nueva
oportunidad para atraer clientes y estimular sus sensaciones,
sin comprometer la esencia de la marca, ya que el consumidor
puede ver el producto, ver un video sobre el tema y leer sobre sus
materias primas.. ®

®
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COMPORTAMENTO

Como as demonstracoes afetivas
contribuem para o sucesso dos negécios




Um afeto que n3o se encerra

Un afecto que no termina

Keila Redondo

O brasileiro é afetuoso pela propria natureza. Necessitamos,
mais do que a maioria dos povos, demonstrar e, principalmente,
perceber o afeto alheio. E isso vale nio s na vida pessoal e
familiar, mas também no trabalho e nas relacbes comerciais.

“0 afeto na relagio do vendedor com o cliente ¢ bem forte

na América Latina, especialmente no Brasil, onde os clientes
gostam muito quando o vendedor sabe seu nome, pergunta da
familia, poe sua musica preferida”, afirma Farida Tir, gerente de
marketing para a América Latina da Arjowiggins Creative Papers,
empresa voltada a0 mercado do luxo com sede em Boulogne
Billancourt, na Franca. “O latino gosta de tocar a pessoa, dar
beijo, abragar, ter um contato fisico e uma proximidade humana
que € muito forte. No Brasil é natural conversar com taxista. Em
Paris € impossivel, o taxista nunca vai falar com vocé”, explica
Farida, que completa: “O francés deixa sempre bem acentuada a
distancia: cliente é cliente, vendedor é vendedor”.

A consultora, do alto de sua experiéncia globalizada,
aprofunda a comparacio: “O europeu gosta muito do
storytelling, do universo da marca, a historia que hd por detras
da joia, como ela foi feita, de onde vém as gemas, como foram
escolhidas. J4 na Asia as pessoas estio buscando ostentacio,
marcas fortes, e gostam de histdrias que correspondam
especificamente a cultura asidtica. Na China, por exemplo, eu
estava numa loja de luxo olhando um relégio e a vendedora
comegcou a falar sobre o desenho da peca, que tinha referéncia
na flor de 16tus, na China antiga”.

El brasilerio es afectuoso por su propia naturaleza. Necesitamos, mds
que la mayoria de los pueblos, demostrar y, principalmente, darnos
cuenta del afecto de los demds. Y eso va mds alld de lo personal y
familiar, también en el trabajo y en las relaciones comerciales.

“El afecto en la relacion entre el vendedor y el cliente es muy fuerte
en América Latina, especialmente en Brasil, donde a los clientes
les gusta mucho cuando el vendedor sabe su nombre, pregunta
sobre su familia, pone su musica favorita’, dice Farida Tir, gerente
de marketing para América Latina de Arjowiggins Creative Papers,
una empresa con sede en Boulogne Billancourt, Francia, dirigida
al mercado del lujo. “Al latino le gusta tocar a la gente, besarla,
abrazarla, tener un contacto fisico y una proximidad bumana
que es muy fuerte. En Brasil es natural hablar con el taxista. En
Paris eso es imposible, el taxista nunca le va a bablar’, explica
Farida, que ariade: “el francés deja siempre bien marcada la
distancia: él es el cliente y el vendedor es el vendedor”.

La consultora, desde lo alto de su experiencia globalizada,
profundiza en la comparacion: “Al europeo le gusta mucho el
“storytelling”, el universo de la marca, la historia que hay por
detrds de la joya, como fue hecha, de donde vienen las gemas,
cémo fueron seleccionadas. Ya en Asia la gente busca ostentacion,
marcas fuertes y les gustan las bistorias que correspondan
especificamente con la cultura asidtica. En China, por ejemplo,
estaba en una tienda de lujo mirando un reloj y la vendedora
empez0 a hablarme sobre el disefio de la pieza, que hacia una
referencia a la flor de loto, en la antigua China.



COMPORTAMENTO

Para o contexto brasileiro, Farida considera positivo o vendedor
ser simpatico, afetuoso, mas é necessario encontrar o equilibrio,
pois se o cliente entra na loja de uma determinada marca, ele
quer viver a experiéncia daquela marca, e o vendedor esta ali
para representd-la. O importante € criar uma relacio entre a
marca e o cliente, e nao entre o vendedor e o cliente, mesmo
porque, se o vendedor que estabelece uma relacio muito forte
com os clientes muda de emprego, pode leva-los para a outra
loja, 0 que é um risco para a marca.

Sobre os limites do afeto possivel entre vendedores e clientes da
joalheria, Janiene Santos, professora do MBA em marketing da
Trevisan Escola de Negdcios, lembra que, “quando a vendedora
sabe qual foi a Gltima compra do cliente e pergunta se ele tem
usado aquela determinada joia, estd demonstrando afeto sem

ser over”. Para Janiene, “a relacio entre vendedor e consumidor
¢, na verdade, apenas um dos esforcos do marketing de
relacionamento. Um ponto de venda aconchegante, com agoes
interativas, bons produtos e uma narrativa convincente, ¢ também
um meio de mostrar para o cliente que ele é importante”.

VEJA CONTEUDO EXTRA NO PORTAL
WWW.INFOJOIA.COM.BR
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Os suvenires, o Brasil e 0s
grandes eventos esportivos

Los suvenires, Brasil y los
grandes eventos deportivos

Fernando Suzana

O Brasil vai sediar nos pr6ximos anos os dois eventos esportivos
mais badalados e importantes do mundo: a Copa do Mundo

Fifa 2014™ e os Jogos Olimpicos do Rio de Janeiro, em 2016.
Juntamente com eles, o Brasil receberd um fluxo impressionante
de turistas, que, se bem atendidos nos diversos aspectos das suas
experiéncias de consumo, promoverio a recompra e voltarao.

Esse volume de estrangeiros no Brasil ja é notvel: em dezembro
de 2013 nosso pais atingiu, pela primeira vez, a marca de 6 milhoes
de visitantes em um ano. As previsdes mais otimistas apontam

um aumento de 20% para 2014, elevando o nimero de turistas
estrangeiros para mais de 7 milh6es a0 ano. Barcelona, depois de
sediar os Jogos Olimpicos, em 1992, tornou-se uma das cidades
mais visitadas do mundo nos tltimos 20 anos. Esse fluxo gerou
divisas para a Espanha, multiplicando sua imagem, suas cores, sua
gastronomia, sua arte e sua cultura por todo o planeta.

Brasil albergard en los proximos aios los dos eventos deportivos
mds emocionantes e importantes del mundo: la Copa del Mundo
Fifa 2014™ y los Juegos Olimpicos de Rio de Janeiro en 2010.
Junto a estos eventos, Brasil recibird un flujo impresionante de
turistas que, si se los atiende bien en los diversos aspectos de sus
experiencias de consumo, promoverdn la recompra y volverdn.

Ya se puede notar este flujo de extranjeros en Brasil: en diciembre
de 2013 nuestro pais alcanzo, por primera vez, la marca de los 6
millones de visitantes en un afio. Los prondsticos mds optimistas
indican un aumento del 20 % en 2014, elevando el niimero de
turistas extranjeros a mds de 7 millones al afio. Barcelona, después
de acoger los Juegos Olimpicos en 1992, se convirtié una de las
ciudades mds visitadas del mundo en los iiltimos 20 afios. Ese flujo
genero divisas para Espaiia, multiplicando su imagen, sus colores,
su gastronomia, su arte y su cultura en todo el planeta.

®
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Muito mais que uma lembranca, os suvenires
geracado

brasileiros mostram grande potencial de
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O Brasil tem que aproveitar essa oportunidade de geracio de
negdcios e, a exemplo de Barcelona, desenvolver uma extensa
linha de suvenires (do francés: lembranca), que sio objetos

de consumo que resgatam memorias relacionadas ao destino
turistico. Se um viajante compra um suvenir durante a Copa ou
a Olimpiada, ele ird associ-lo, muito provavelmente, 2 Copa
ou a0s Jogos Olimpicos. E recordari esses momentos especiais
cada vez que olhar a lembranga que adquiriu.

Os turistas compram os suvenires também como presentes
para amigos, familiares e colegas de trabalho. Esse
comportamento € bastante comum em muitas culturas. Em
Camardes, na Africa, quem viaja compra um suvenir para
pessoas que nao puderam viajar. No Japio, os suvenires
sdo conhecidos como omiyage, e os turistas os compram
para serem compartilhados com a turma do trabalho e com
a familia. As vendas de omiyage se transformaram em um
grande negdcio nos locais turisticos, aeroportos e estacoes
de trem do Japio.

Mas também devemos aprender com os erros de outros paises
que sediaram esses megaeventos esportivos: em Londres
(Inglaterra), em 2012, a venda de suvenires foi um fracasso: o
alto prego cobrado pela lembranca mais barata, uma caneca
branca com a marca do evento, era proibitivo até para os paises
ricos europeus: cerca de 20 libras (ou 80 reais).

Com o ensejo da criatividade, da brasilidade, com produtos de
qualidade, em numerosos e acessiveis pontos de venda e com
preco justo, o Brasil tem tudo para dar exemplo a0 mundo e
ser lembrado, ndo s6 pela Copa ou pelos suvenires, mas pela
capacidade de aproveitar as oportunidades e de transformar a
economia e melhorar a vida de muita gente.

Que venham os turistas!

Brasil debe aprovechar esta oportunidad de generar negocios y,
siguiendo el ejemplo de Barcelona, desarrollar una amplia linea
de suvenires (del francés: recuerdos), que son objetos de consumo
que rescatan memorias relacionadas con un destino turistico. Si
un viajero compra un recuerdo durante la Copa del Mundo o los
Juegos Olimpicos, lo asociard a esta memoria, mds probablemente
a la Copa o los Juegos Olimpicos. Recordard esos momentos
especiales cada vez que mire el suvenir que compro.

Los turistas también compran suvenires como regalos

para amigos, familiares y compariieros de trabajo. Este
comportamiento es muy comiin en muchas culturas. En
Cameriin, Africa, los viajeros compran un recuerdo para las
personas que no pudieron viajar. En Japon, los suvenires son
conocidos como omiyage y los turistas los compran para
compartirlos con el grupo de trabajo y la familia. Las ventas
de omiyage se convirtieron en un gran negocio en los lugares
turisticos, aeropuertos y estaciones de tren de Japon.

Pero también tenemos que aprender de los errores de otros

aises que acogieron estos megaeventos deportivos: en Londres
(Inglaterra), en 2012, la venta de suvenires fue un fracaso: el precio
elevado que se cobraba por el suvenir mds barato, que era una
taza blanca con la marca del evento, era probibitivo incluso para
quienes venian de los ricos paises europeos, costaba cerca de 20
libras (0 80 reales brasileiios).

Con el aumento de la creatividad, la brasilidad, con productos

de calidad, numerosos y asequibles puntos de ventay a un precio
Justo, Brasil lo tiene todo para darle un ejemplo al mundo y ser
recordado, no solo por la Copa del Mundo o por los suvenires, sino
por la capacidad para aprovechar las oportunidades, transformar
la economia y mejorar la vida de muchas personas.

iQue vengan los turistas! . @

Fernando Suzana es publicista por la Universidad Federal de Minas Gerais, tiene
Master en Gestion de las Organizaciones, MBA en Gestion de Personas y Posgrado

en Marketing Digital por la Universidad de Londres. Ya fue socio de agencias de
publicidad y ejecutivo de la Confederacion Nacional de la Industria (CNI). Actualmente
presta consultoria de comunicacion y marketing para empresas con sede en Brasil y en
el extranjero y es el consultor responsable por el Proyecto Brasil Creativo del IBGM.
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INVISTA NA ILUMINACAO DA SUA EMPRESA

De pequenos projetos a grandes fachadas, a Led Lighting
Tecnologia em lluminacao tem sempre as melhores solucdes em
iluminacdo. A empresa acaba de deixar mais um cliente satisfeito:
os condominos e a administracdo do Alpha Square Mall, de
Barueri - SP.

Apos um estudo arquitetdnico do empreendimento e, visando
realcar ainda mais o projeto do renomado Arquiteto Pablo
Slemenson, um dos idealizadores do Shopping Cidade Jardim, a LL
criou um projeto sob medida, que valorizou o mall em Alphaville.

Invista vocé também na iluminagcdo da sua empresa. Economize
usando Led e valorize ainda mais o seu negdcio com os projetos
da Led Lighting. Agende uma visita!




LED LIGHTING

A MELHOR TECNOLOGIA EM ILUMINAGAD

wwiw ledlighlingltecno.com.br
Rua da Consolagdo, 2710 - Cj, 8] - Cerqueira Cesar
CEP01416:000 - 580 Paulo - 5P

contatodiedighfingtecno.com.br
tel: 55 11 3062-7577

Alpha Square Mall, Barueri - 5P
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Una encuesta sefiala la indiferencia y Iﬁh’f !
aterlgén al cliente como los principales villar
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Por que as empresas perdem clientes?

;Por qué las empresas pierden clientes?

Beatriz Micheletto

Antes de responder a essa pergunta, é preciso compreender a
definicio de marketing na sua forma mais elementar: entender
para atender.

Muitos empresirios envolvem-se demasiadamente com as
atribuicoes do dia a dia e nio dedicam tempo para estabelecer
estratégias. Olham a drvore, mas se esquecem de observar

a floresta, ou seja, olham s6 para dentro da empresa,
esquecendo-se do mundo 14 fora.

Acompanhar as mudancas politicas, econdmicas, sociais e
tecnoldgicas e monitorar os concorrentes ¢ essencial para
diferenciar-se em um mercado competitivo. Além disso,
conhecer o segmento de atuacio, as necessidades e as
expectativas dos clientes é fundamental em um ambiente onde
nao ha espaco para amadores.

Antes de contestar esta pregunta, hay que entender la
definicion de marketing en su forma mds elemental: entender
para atender.

Muchos empresarios se involucran demasiado con las tareas
del dia a dia y no dedican tiempo para establecer estrategias.
Miran el drbol, pero se olvidan de observar el bosque, es decir,
miran solo bhacia dentro de la compaiiia y se olvidan del
mundo que estd afuera.

Acompanar los cambios politicos, econdmicos, sociales y
tecnoldgicos y monitorizar la competencia es esencial para
diferenciarse en un mercado competitivo. Ademds, conocer
el rubro de actuacion, las necesidades y las expectativas de
los clientes es esencial en un entorno donde no bay lugar
para los aficionados.

@



POR QUE AS
EMPRESAS

PERDEM SEUS
CLIENTES

Uma pesquisa do Procon-FGV, encomendada pelo Sebrae,
mostra por que as empresas perdem seus clientes:

* 1% deles morre; nio hd como recuperi-los.

* 3% se mudam; se a empresa nio possui um cadastro bem
elaborado e nio faz pds-venda, continuard perdendo essa fatia
de clientes.

* 5% fazem novos amigos e preferem comprar deles; ai vai a
dica de fazer marketing social. Estreite o relacionamento com
os clientes para conhecé-los mais, desvendando seus desejos a
fim de atendé-los.

* 9% sao atraidos pelos precos mais baixos da concorréncia;
analise os precos dos seus concorrentes € se posicione em
relagio a eles. O prego deve ser competitivo, mas deve cobrir
os custos e trazer rentabilidade ao negdcio. Atente para o fato
de que preco baixo para produtos de alta qualidade percebida
pode denegrir a marca.

* 14% abandonam a empresa devido a falta de qualidade

dos produtos e servicos. Cumprir o prometido nio é um
diferencial, mas sim uma obrigacio que ajudard na construgio
da sua marca. Os clientes vio falar de vocé segundo as
experiéncias de compra que tiveram, sejam elas boas ou mds.

* E, por fim, 68% deixam de comprar pela indiferenca e pelo
mau atendimento. O mercado esta repleto de clientes mal
atendidos, portanto, hd uma grande quantidade de pessoas
dvidas por um bom atendimento. Que tal tentar conquistd-los?

1% morte

3% mudou de endereco
@ 5% novos amigos/mudanca de hébitos
® 9% precos altos
@ 14% haixa qualidade dos produtos
@ 65% mau atendimento

Una encuesta de Procon-FGV, encargada por el Sebrae, muestra
por qué las empresas pierden clientes:

* El 1% de ellos muere, no hay manera de recuperarlos.

* El 3% se muda; si la empresa no cuenta con un registro de
clientes bien elaborado y no hace posventa, seguird perdiendo esa
franja de clientes.

* Un 5% hacen nuevos amigos y prefieren comprarles a ellos,
surge aqui la propuesta de bacer marketing social. Fortalezca la
relacion con sus clientes para conocerlos mds, descubriendo sus
deseos con el fin de atenderlos.

* Un 9% se siente atraido por los precios mds bajos de la
competencia, analice los precios de sus competidores y posicionese
al respecto. El precio debe ser competitivo, pero tiene que cubrir
los costos y aportar rentabilidad al negocio. Esté atento al hecho
de que precios bajos para productos de alta calidad percibida
pueden denegrir la marca.

* Un 14 % abandonan la empresa por la falta de calidad de los
productos y servicios. Cumplir lo prometido no es un diferencial,
sino una obligacion que ayudard en la construccion de su marca.
Los clientes hablardn de usted de acuerdo con las experiencias de
compra que bayan tenido, sean estas buenas o malas.

* Y, por fin, un 68 % deja de comprar por la indiferencia y la
mala atencion. El mercado estd lleno de clientes mal atendidos,
por eso bay una gran cantidad de gente dvida por un buen
servicio. Por qué no conquistarlos?
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Para atender bem, compartilho 7 regrinhas de ouro:

1. Aja sempre com honestidade. Cliente enganado compra uma
Unica vez e nao volta. Na maioria das vezes, vocé nunca sabera
o motivo pelo qual ele nio retornou.

2. Prometa apenas o que vocé tem certeza de que pode cumprir.
3. Quando for inevitdvel falar de seus concorrentes, faca-o
sempre de modo respeitoso.

4. Demonstre real interesse pelo problema de seu cliente e tente
resolvé-lo. Ouga-o antes de sugerir algum produto ou servico.

5. Treine os funcionarios que estardo na linha de frente.
Dé-lhes autonomia para resolver rapidamente alguns tipos

de ocorréncia (previamente mapeadas). Treine-os sempre €
incentive-os a serem criativos na solucio de problemas.

6. Clientes adoram um sorriso sincero e ser chamados pelo
nome. Esses pequenos gestos ajudam a quebrar barreiras.

7. Tenha um cadastro atualizado de seus clientes, com suas
preferéncias, tiquete médio e frequéncia de compra;
consulte-o sempre antes de agir.

Uma boa carteira de clientes ¢ o maior patrimonio de sua
empresa, cuide dela com carinho. E boas vendas!

—
Para una buena atencion al publico, comparto 7 reglas de oro:

1. Actite siempre con honestidad. Un cliente engariado compra
una tnica vez y no vuelve mds. La mayor parte de las veces usted
nunca sabrd el motivo por el que no ha vuelto.

2. Prometa solo lo que tenga seguridad de que puede cumplir.

3. Cuando sea inevitable bablar de la competencia, hagalo
siempre de manera respetuosa.

4. Demuestre un interés real por el problema de su cliente e intente
resolverlo. Esciichelo antes de sugerirle un producto o servicio.

5. Capacite a los empleados que tendrdn que dar la cara.

Deles autonomia para resolver rdpidamente algunos tipos de
situaciones (previamente detectadas). Capacitelos siempre e
incentivelos a ser creativos para solucionar los problemas.

6. Alos clientes les encanta una sonrisa sincera y que los llamen
por el nombre. Estos pequeiios gestos ayudan a romper barreras.
7. Tenga un registro de clientes actualizado, con sus preferencias,
ticket promedio y frecuencia de compra; constltelo siempre antes
de actuar.

Una buena cartilla de clientes es el mayor patrimonio de su
empresa, cuidela con carifio y ibuenas ventas! @

Beatriz C.Micheletto es consultora Senior de Marketing y Ventas del Sebrae-SP; licenciada

en traductor-intérprete (Inglés) por la Facultad Ibero-Americana de Ciencias y Letras;
posgraduada en Publicidad y Propaganda por la ESPM; posgraduanda en Gestion de Empresas
ara pequerios negocios por la FGV; bizo carrera internacional en empresas multinacionales.
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Eficiencia € o nosso objelivo.
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Fechamento de Cambio Imp./Exp. (21) 2524-3707
Fax (21) 2533-6108
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Valorizando z'ntemame nte
cada grau de pureza
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O gue uma empresa joalheira espera
€ que seja possivel encontrar no
mercado de trabalho, hoje em dia,
uma empresa capaz de transmitir
confianca e credibilidade, capaz de
fornecer tudo que ¢ necessario, da
criacdo a finalizagao.

Com o objetivo de buscar essa facilidade
para seus clientes, a 3M Recuperadora
buscou parcerias, se aprimorou e hoje
proporciona uma experiéncia completa
com a marca, fornecendo produtos que
vao da producdo ao acabamento da
543 joia.

Uma empresa
ecologicamente
correta

Matriz: (11) 4016-3151
Filial Rio Prete: (17) 3231-6553

www. dmetais.com.br



BLOG blog

Transforman su hobby en profesion y
les traen una buena ganancia a las
marcas que representan

0 sucesso das blogueiras

El éxito de las blogueras

Patricia Costa

Um gesto simples, como postar uma foto com o “look
do dia”, explorando produtos de beleza, joias ou um par
de sapatos, pode parecer superficial e sem importincia.
Entretanto, para o mercado que busca cada vez mais
proximidade com o seu publico-alvo, esse pode ser o
caminho para tornar um produto conhecido, alavancar
vendas e fidelizar clientes.

Os blogs cairam no gosto das brasileiras, principalmente as
de locais remotos, longe dos grandes centros, e se tornaram
referéncia de moda e conteudo para as consumidoras. E
alcaram ao posto de pop star as garotas que os comandam.

“Muitas pessoas se informam através dos blogs. Assim, a
opinido da blogueira com a qual ela se identifica, gosta e
confia vai influenciar a escolha de determinado produto”,
afirma Carla Lemos, do Blog Modices.

Ao lado de jovens como Mica Rocha, Camila Coutinho, Lald
Noleto, Lald Rudge e Lia Camargo, cada qual a frente do
proprio didrio virtual, Carla tem conquistado muitos reais
para ela e para as marcas que apresenta em suas postagens.

Un gesto sencillo como publicar una foto con el “look del dia’”,
usando productos de belleza, joyas o un par de zapatos, puede
Dparecer superficial y sin importancia. Sin embargo, para el
mercado que busca cada vez mds cercania con su puiblico meta,
este puede ser el camino para que un producto se haga conocido,
asi como para aumentar las ventas y fidelizar clientes.

Los blogs conquistaron el gusto de las brasilefias, principalmente
las que viven en lugares remotos, alejadas de los grandes centros,
y se volvieron una referencia de moda y contenido para las
consumidoras. Y alzaron a las blogueras que los comandan al
puesto de pop stars.

“Mucha gente se informa por medio de los blogs. De esa manera,
la opinion de la bloguera con la que se identifica, la que le gusta
y en quien confia, le va a influir cuando elija determinado
producto”, afirma Carla Lemos, del Blog Modices.

Al lado de jovenes como Mica Rock, Camila Coutinho, Lald Noleto,
Lald Rudge y Lia Camargo, cada uno al frente de su propio diario
virtual, Carla ha ganado muchos pesos para ella y para las
marcas que presenta en sus publicaciones.



Dinheiro na rede

Segundo dados do Google Insight, nos ultimos cinco anos a
busca por blogs de moda cresceu 2.275%, praticamente mil vezes
mais do que as buscas de blogs de outras categorias. Na internet,
beleza e moda estio entre os trés segmentos que mais faturam,
de acordo com o relatério Web Shoppers, editado pelo e-bit.

E nio se esquecam de que estamos falando de um setor que
movimentou mais de 100 milhdes de reais em 2012.

E verdade que as blogueiras estio concentradas nas regioes
Sul e Sudeste, mas é necessirio lembrar a influéncia que
exercem, sobretudo, nas consumidoras do Nordeste — com
destaque para o Garotas Estupidas — e do Centro-Oeste, do
qual o Simplérrimo é um bom exemplo. Nesses mercados,
as blogueiras sio mais do que referéncia: sio elas que ditam
as tendéncias.

Por esse motivo, elas viraram o ponto focal das equipes de
marketing de grandes marcas, que recorrem a essas garotas
para testar, experimentar e disseminar produtos. “O mercado
caminha para esse amadurecimento, em que as marcas vao
ter estratégias mais inteligentes e eficazes ao propor acoes
com blogs”, ressalta Carla.




BLOG blog

Blog, ferramenta rentavel

O especialista em marketing digital Lucas Diniz diz que

“o relacionamento com blogs é muito importante para
qualquer empresa que queira se posicionar no mercado
hoje em dia. O segmento de moda, por exemplo, ji ocupa

a segunda posicio nas categorias de comércio eletronico

no pais. A opinido de blogueiras ¢ cada vez mais relevante
no momento da decisio da compra de artigos femininos
relacionados a beleza”. Para ele, hi uma descentraliza¢io no
tipo de influéncia, que algum tempo atris era exercida quase
que exclusivamente por revistas de moda.

Identificar o perfil do blog é um passo fundamental antes de
iniciar a estratégia uma empresa nesse meio. “O blog escolhido
precisa estar alinhado com a identidade da marca para a agao
parecer legitima, tanto para o publico da empresa quanto para
a audiéncia do blog”, pontua ele.

El blog, una herramienta rentable

El experto en marketing digital Lucas Diniz dice que “la
relacion con blogs es muy importante para cualquier empresa
que quiera posicionarse en el mercado hoy en dia. El segmento
de la moda, por ejemplo, ya ocupa el segundo lugar en las
categorias de comercio electronico en el pais. La opinion de
blogueras es cada vez mds relevante en el momento de decidir
la compra de articulos femeninos relacionados con la belleza”.
Para él, hay una descentralizacion en el tipo de influencia,
que hace algiin tiempo la ejercian casi exclusivamente las
revistas de moda.

Identificar el perfil del blog es un paso crucial antes de iniciar
una estrategia con una empresa en ese medio. “El blog elegido
tiene que estar alineado con la identidad de la marca para
que la accion parezca legitima, tanto para el puiblico de la
empresa como para la audiencia del blog”, seiiala. ®
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Uma joint-venture dos grupos:

@D marsam & fittaF)

Lider no mercado nacional na comercializagcao
de Ouro e demais metais preciosos, a Reserva
Metais é referéncia em Qualidade, Etica,
Legalidade e Inovacao.

PRODUTOS E SERVICOS

» Ouro Ativo Financeiro
« Ouro Mercadoria

+ Prata

« Paladio

« Platina

« Sais de Ouro
« Reserva D'Ouro (barras 5, 10, 20 e 50g)
« Moedas de Ouro personalizadas

« Consultoria Fiscal - Industrializacao por
Encomenda

Contatos

+55 11 31501230 | 11 3369 6680

Site: reservametais.com.br

Loja Virtual: reservadouro.com.br

Filiais: Belo Horizonte - Curitiba - Guaporé - Limeira
Porto Alegre - Rio de Janeiro - Sdc José do Rio Preto
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aliancas

Detablhes
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« aliancos orala o banho deocuro . cettificado de garantia
» alian¢as de prata » 0POIO de marketing

« aliancas ouro 10k

Di ROMA

www.diromabrasil.com.br

17 4009 3500



SE

n.com.br

17 40038 3500

e dD
Di ROMA



CONSUMIDOR consumidor

Showroomer

Showroomer

Daniela Santos

Eles estio mais bem informados a cada dia que passa. Chegam
ao seu ponto de venda ja sabendo tudo sobre o produto, as
vezes até mais do que sua equipe de vendas. E tém na internet
o melhor argumento na hora de barganhar prego e condicdes.
Estamos falando do showroomer.

Ele ndo é aquele cliente que faz a pesquisa pela internet antes
de ir 2 loja, mas sim aquele que visita a loja fisica e, de 14,
consulta o varejo virtual — da propria marca e dos concorrentes
— usando o0s equipamentos moveis. “Os smartphones estio cada
vez mais acessiveis em termos de tecnologia e de custos. Entdo,
o cliente vai até uma loja, escolhe o produto, o manipula, vé

os detalhes, tira uma foto e posta nas redes sociais para saber a
opinido dos amigos. Em seguida, acessa um site de comparagio
de precos, tudo isso na frente do vendedor”, define Juarez
Ledo, diretor de treinamento, cursos e eventos da Associagio
Brasileira de Franchising (ABF).

Estdn cada dia mejor informados. Ya llegan al local de venta
sabiendo todo sobre el producto, a veces incluso mds que el
equipo de ventas. Y toman de la internet el mejor argumento
en el momento de regatear el precio y las condiciones. Estamos
hablando del showroomer.

No es el cliente que hace una investigacion por la internet antes

de ir a la tienda, sino el que visita la tienda fisica y, desde

alli, consulta el comercio virtual de la propia marca y de sus
competidores usando dispositivos moviles. “Los smartphones estdn
cada vez mds accesibles en cuanto a tecnologia y costo. Por eso, el
cliente va a un local, elige el producto, lo manosea, ve los detalles,
le saca una foto y la publica en las redes sociales para saber la
opinion de sus amigos. Luego accede a un sitio de comparacion de
precios, todo esto frente al vendedor”, declara Juarez Ledo, director
de capacitacion, cursos y eventos de la Asociacion Brasileia de
Franquicias (ABF).

@



El nuevo consumidor muestra la caray
convierte el local fisico en un simple showroom

Qual o perigo que eles representam? “O mesmo produto pode
ser encontrado em diversas lojas, muitas vezes por um preco
mais baixo do que o seu. E o showroomer esti em busca
exatamente disso: do melhor preco.”

O consumidor showroomer foi identificado no varejo
norte-americano ha trés anos e tem deixado os empresarios
de cabelo em pé. Afinal, a manutencio de uma loja fisica tem
custos elevados que, geralmente, tornam invidvel trabalhar
com pregos tio competitivos quanto os praticados

no e-commerce.

E, quando nio dé para combater o inimigo, a melhor opgio é
juntar-se a ele. O lojista precisa aproveitar que o consumidor

ja estd dentro da loja e com predisposi¢io para a compra.
“Aconselho aos varejistas treinar a equipe para identificar
consumidores com esse perfil. E dar aos vendedores autonomia,
para que possam realizar uma abordagem diferenciada e
oferecer condicoes especiais de compra, que desbancam a
oferta do concorrente”, recomenda Ledo.

dCudl es el peligro que representan? “Se puede encontrar el mismo
producto en muchas tiendas, a menudo por un precio mds bajo
que el suyo. Y el showroomer estd buscando exactamente eso: el
mejor precio”.

El consumidor showroomer fue identificado en el comercio
estadounidense hace tres arios y ba dejado a los empresarios
con los pelos de punta. Después de todo, el mantenimiento de
una tienda fisica tiene altos costos que a menudo bacen que sea
imposible trabajar con precios tan competitivos como los del
comercio electronico.

Y cuando no se puede luchar contra el enemigo, la mejor opcion es
unirse a él. El comerciante tiene que aprovechar que el consumidor
ya se encuentra dentro de la tienda y con predisposicion para la
compra. “Aconsejo a los comerciantes que capaciten al personal
para identificar a los consumidores con este perfil. Y darles
autonomia a los vendedores para que puedan abordar a los clientes
de una manera diferente y ofrecerles condiciones especiales para la
compra, que desplace la oferta del competidor’, aconseja Ledo.



CONSUMIDOR consumidor

Experiéncia multissensorial

Segundo especialistas, a tendéncia dos showroomers chegard
em breve ao Brasil, e ndo sio s6 esses fatores que garantem
avenda. O cliente também precisa vivenciar uma experiéncia
Unica na sua loja, ser conquistado pelo universo da sua marca
e querer efetivar a compra no seu ponto de venda.

Como fazer isso? “Estamos vivenciando a era do consumidor, em
que ele tem o poder de escolha de como e onde fard sua compra.
Consumidores querem conveniéncia e personalizagio, e através
de pequenas solugoes as marcas podem entregar experiéncias

e produtos de maneira simples, ficil, eficiente e tecnoldgica”,
acredita Adriana Omi, gerente de negdcios do site de previsao

de tendéncias WGSN. “O varejista precisa utilizar os canais de
comunicacio on e off-line de maneira complementar e ajudar o
consumidor no processo de compra, sugerindo o melhor uso do
produto ou a melhor combinacio”, avalia.

uf

Experiencia multisensorial

Los expertos dicen que la tendencia de los showroomers llegard
proximamente a Brasil y que no son solo estos factores los que
garantizan la venta. El cliente también tiene que pasar por una
experiencia tinica en el local, ser conquistado por el universo de la
marca y querer llevar a cabo la compra en su local de venta.

dComo hacerlo? “Vivimos en la era del consumidor, en la que

él tiene el poder de elegir como y donde bacer su compra. Los
consumidores quieren comodidad y personalizacion, y por medio
de pequerias soluciones las marcas pueden ofrecer experiencias y
productos de una manera sencilla, fdcil, eficiente y tecnoldgica’,
afirma la gerente de negocios de WGSN, Adriana Omi. “Los
comerciantes deben utilizar los canales de comunicacion online
y offline de manera complementaria y ayudar al consumidor en
el proceso de compra, sugiriéndole el mejor uso del producto o la
mejor combinacion”, analiza. @




Laboratorio Gemologico
Dr. Rui Ribeiro Franco

Falsa ou verdadeira?

Procure um érgao idéneo para examinar com precisao e atestar a
legitimidade de suas pedras preciosas. O Laboratério Dr. Rui Ribeiro
Franco esta no mercado ha 21 anos e € 0 unico que segue o0s padroes
internacionais para certificacao de diamante no Brasil.

consulta de avaliagao e certificado de diamante ¢ minicertificado de diamante

certificado de identificacdo e parecer gemologico e laudo de avaliacao

Descontos e prioridade no
atendimento aos associados do
IBGM e das entidades de classe
filiadas ao Instituto.

°e
- IBGM

INSTITUTO BRASILEIRD
DE GEMAS & METAIS PRECIOSOS

Atendimento com hora marcada
(11) 3016-5850
laboratorio@ibgm.com.br
www.gemologia.ibgm.com.br

REDE IBGM DE
LABORATORIOS
GEMOLOGICOS
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Colecao: Joias em cores

(21)2242.5527 (21)2252.5740

izabeldesigner@yahoo.com.br
www.izabeldesigner.com.br

As cores da natureza
traduzidas com estilo!
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GU'A DE COMPR-&S Ludet de comiprres

Ano novo, joias novas

ANo nuevo, joyas nuevas

Vanessa Araf

0 ano de 2004 ji chegou ¢, com ele, novas possibilidades para £ aito 2014 ya ba Hegado y con & nuevas posibifidades para
renovar o estoque da sua joalheria. Continue apostando em rerowcar of stock ele su joyeria, Spa apostando en fiezas con
pecas com desenho diferenciado ¢ com gemas coradas nos Lenas de colores en los mds variados tonos y con un diseito
miis diversos lons, e para as dientes mais classicas, na infalivel exclusive, y para los clientes ns cldsicos, la combinacion
combinacio do ouro ou prata com o brilho dos diamantes, imbatible de oro o plata con el briffo de los dicmantes.

As rominticas também devem ser lembradas, ¢ para isso nada  También bay que recordar a las roménticas y para eso nada
melhor do que pérolas aliadas i elegincia do metal nobre. miejor quee fas perfas unidas a la elegancia del noble metal
Joias com design minimalista sdo as fvoritas davez, ¢ brincos,  Joypas con disefo minimalista son las favoritas del momenta
angis, pulsciras ¢ correntes delicadas ¢ femininas ndo podem 3 Jos pendientes, anillos, pudseras v cadenas delicadas y

faltar na sua vitrine. fermeninas no pucden faltar en su vitrina

Veeja a seguir a selecio feita pela F. Magazine ¢ escolha ji Vea a confimeacion la seleccion realizada por F Magazine y
as suas pecas preferidas, pois em fevereiro a 58 FENINJER clija desde ya sus piezas favoritas, porgue ef prdximo mes la
espera i sua visita! 3 T FENINIER espera i visita!

Danielle Metais

Anel e par de brincos de ouro amarelo 18K,
diamantes ¢ quartzo conhague.

\niffr y feir de penadientes de om

amarillo 18K, diqmantes y ciarzo

CHMHEC,




GUIA DE COMPRAS guia de compras

Biwa

Pulseiras de pérolas brancas com
pingentes variados: de ouro amarelo

18K e de prata com ou zircOnias € de
madrepérola e prata com banho de rédio.

Pulseras de perlas blancas con colgantes
variados: de oro amarillo 18K y de
plata con circonios y de madreperlay
plata con bafio de rodio.

y

)

Cecy Joias

Conjunto de ouro amarelo 18K e
topdzio rubi da colecio Boreal.

Conjunto de oro amarillo 18Ky
topacio rubi de la coleccion Boreal.

Seven Joias

Anel e par de brincos
de ouro amarelo 18K e
diamantes da linha Folhas.

Anillo y par de pendientes de
oro amarillo 18K y diamantes
de la linea Folbas.




Benne Fatto

Conjunto de ouro rosé 18K, diamantes
brown e detalhes de rodio negro da
linha Luna, colecio Vint'amore.

Conjunto de oro rosa 18K, diamantes
brown y detalles de rodio negro de la
linea Luna, coleccion Vint' amore.

Basel Preziose

Joias da linha Aquarela: anéis de
ouro amarelo e rosé 18K, citrino e
ametista e par de brincos de ouro
amarelo 18K e topazio azul.

Joyas de la linea Aquarela: anillos
de oro amarillo y rosa 18K, citrino y
amatista y par de pendientes de oro
amarillo 18K y topacio azul.

Briiner

Conjunto de ouro amarelo
18K e diamantes.

Conjunto de oro amarillo
18Ky diamantes.




GUIA DE COMPRAS guia de compras

Martinelli Joalheiros

a Anel e par de brincos de ouro
amarelo 18K e diamantes.
Anillo y par de pendientes de oro
amarillo 18Ky diamantes.

Marcia Mor

Anel e par de brincos de ouro
amarelo 18K, diamantes, rodolitas
e ametistas da colecio Pavio.
Anillo y par de pendientes de oro

amarillo 18K, diamantes, rodolitas
y amatistas de la coleccion Pavao.

Di Roma

Anéis de prata com banho de ouro
amarelo e zircOnias brancas, pretas,
rosas e verdes da colecio Falange.

Anillos de plata bariados de oro amarillo
\ y - con circonios blancos, negros, rosas y
= = verdes de la coleccion Falange.

Biwa
Tercos budistas de coral branco com

jade amazonita, tingido de vermelho
e com jade verde canadense.

Rosario budista de coral blanco con
Jade amazonita, teitido rojoy con
Jjade verde canadiense.




Grupo Solid

NF Joias

Par de brincos e anel
de ouro amarelo 18K,
diamantes e quartzo fumé.

Par de pendientes y anillo
de oro amarillo 18K,
diamantes y cuarzo fumé.

Jograu Joias

Anel e par de brincos
de ouro amarelo 18K e
diamantes.

Anillo y par de pendientes
de oro amarillo 18K y
diamantes.

Anéis e gargantilhas de ouro amarelo
18K e diamantes da linha Fé.

Anillos y gargantillas de oro amarillo
18k y diamantes de la linea Fé.

Briiner

Anéis de ouro branco e
amarelo 18K e diamantes.

Anillos de oro blanco y
amarillo 18Ky diamantes.




GUIA DE COMPRAS guia de compras

\ ¢

Cecy Joias

Anel de ouro amarelo 18K e

_ diamantes e par de brincos de
’%Q{% ) " ouro amarelo 18K, diamantes e
- =, ' pérolas da colecio Nina.
- i Anillo de oro amarillo 18K y
diamantes y par de pendientes de
oro amarillo 18K, diamantes

i\Q y perlas de la coleccion Nina.

E
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Di Roma
Anéis de prata com banho de
ouro amarelo e zircOnias brancas M aster JO | as
da colecio Falange.
, ) Anel de ouro branco 18K, diamantes, turmalinas
Anillos de plata bariados de oro . .
amarillo con circonios blancos de verdes ¢ topdzios azuis.
by Anel de ouro branco 18K, diamantes, turmalinas
la coleccion Falange. )
rosas e ametistas.
Anillo de oro blanco 18K, diamantes, turmalinas
verdes y topacios azules.
Anillo de oro blanco 18K, diamantes, turmalinas
rosas y amatistas.
Seven Joias

Conjunto de ouro amarelo 18K e
diamantes da linha Crucifixos.

Conjunto de oro amarillo 18K y
diamantes de la linea Crucifixos.



Contantini % {ﬁ?

Gargantilha e par de
brincos de ouro amarelo 5
18K, diamantes e rubis.

Gargantillay par de

pendientes de oro amarillo

18K, diamantes y rubis.

Guifell

Conjunto de ouro 18K,
diamantes e citrino.

Conjunto de oro 18K,
diamantes y citrino.

BDG Joias

Anel de ouro amarelo 18K, pérolas
e diamantes.

Conjunto de ouro amarelo 18K,
diamantes, espinélios, rodio negro
e esmalte.

Anillo de oro amarillo 18K, perlas y
diamantes.

Conjunto de oro amarillo 18K,
diamantes, espinelas, rodio negroy
esmalte.

DRW Joias oo &

%
Anel de ouro amarelo 18K, . &
diamantes e apatitas. i

Anillo de oro amarillo 18K, ) :

diamantes y apatitas.



GUIA DE COMPRAS gui dte compras

Muredu Joias

Anel e par de brincos de ouro
rosé 18K com diamantes negros
e tsavoritas da colecio Caviar.

Anillo y par de pendientes de oro
rosa 18K con diamantes negros y
tsavoritas de la coleccion Caviar.

Santa Prata

Par de brincos de prata com
banho de ouro branco, zircOnias
e esmeraldas curundum.

Par de pendientes de plata
baiiados de oro blanco con
circonios y esmeraldas curundum.

Domanni

Anel e par de brincos de ouro rosé
18K, diamantes dark brown, apatitas
e topazios azuis da colecio Letras
Brasileiras “Eu nao existo sem voce”.

Anillo y par de pendientes de oro rosa
18K, diamantes dark brown, apatitas
y topacios azules de la coleccion Letras
Brasileiras “Eu ndo existo sem voceé”.




De L'amour

Par de brincos de ouro
amarelo 18K, diamantes,
quartzos fumé e 4gata branca.

Par de pendientes de oro
amarillo 18K, diamantes,
cuarzos fumé y dgata blanca.

Rio Flérida

Gargantilha e par de brincos de ouro branco
18K, diamantes e turmalina paraiba.

Gargantilla y par de pendientes de oro blanco
18K, diamantes y turmalina paraiba.

Nardini D"Primo
Par de brincos e pingente
de ouro amarelo 18K e
zirconia.

Par de pendientes y colgante
de oro amarillo 18K y
circonio.

Goldbacker

Pulseira e anel de ouro
amarelo 18K e diamantes
da colecio Nidgara.

Pulsera y anillo de oro
amarillo 18K y diamantes
de la coleccion Nidgara.




GUIA DE COMPRAS guia de compras
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Santa Prata 3 4
Par de brincos de prata com - ;,‘J
banho de ouro branco, zirconias : 2
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Par de pendientes de plata o o
baiiados de oro blanco con ¥ Yy
circonios y topacios azules. ﬂf
A
£
o
i

Real Gold

Par de brincos de
ouro amarelo 18K e
madrepérola.

Génesis Joias

Crucifixo de ouro amarelo
18K e quartzo black.

Par de pendientes de oro
amarillo 18Ky madreperla.

Crucifijo de oro amarillo
18Ky cuarzo black.

Vox

Reldgio masculino com caixa de ago,
pulseira de couro com acabamento
em lona, mostrador com ponteiros
laqueados e resistente a dgua.
Relégio masculino com caixa de ago
preto e detalhes em prata, pulseira
de aco fosco preto, mostrador com
ponteiros laqueados e resistente a dgua.

Reloj masculino con caja de acero,
correa de cuero con acabado de lona,
dial con manecillas laqueadas y
resistente al agua.

Reloj masculino con caja de acero
negra y detalles de plata, correa de
acero opaco negra, dial con manecillas
laqueadas y resistente al agua.




Par de brincos de ouro branco 18K,
diamantes e crisoprasios.

Par de pendientes de oro blanco 18K,
diamantes y crisoprasas.

Novara

Par de brincos e anel de ouro
amarelo 18K, ametistas rosa,
rubis e diamantes.

Par de pendientes y anillo de
oro amarillo 18K, amatistas
rosas, rubis y diamantes.

Nature Onis

Colar de pérolas e rubis
com broche de prata,
rubis e diamantes.

Collar de perlas y rubis
con broche de plata, rubis
y diamantes.
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Flamma

Par de brincos de ouro
18K, diamantes negros
e jades.

Par de pendientes de oro
18K, diamantes negros
y jades.

Mantovani

Joias infantis de ouro
amarelo 18K.

Joyas infantiles de oro
amarillo 18K

Joias Aline

Par de brincos de ouro
amarelo 18K, diamantes
e rubis.

Par de pendientes de oro
amarillo 18K, diamantes
y rubis.

Nardini D"Primo

Par de brincos e pingente
de ouro amarelo 18K e
zircOnia.

Par de pendientes y colgante
de oro amarillo 18K y

:-_a‘ ey, oy _;a:,i‘-"”‘ oy
circonio.
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MARCA 1arca

Parcerias de sucesso

Alianzas exitosas

Como conquistar nuevos mercados con
acciones de co-branding Regina Manzano

A associacio de duas grandes marcas e a produgio de um

item personalizado, com duplo valor agregado: isso ¢ o
co-branding, estratégia de marketing que pode auxilid-lo a
estabelecer uma nova relacio com o consumidor e com novos
mercados. Mesmo nio sendo uma novidade, o co-branding tem
sido adotado por diversas empresas ao redor do mundo que
querem sobressair a concorréncia e oferecer um diferencial ao
consumidor. E com sucesso.

Para que a estratégia dé certo, é preciso que ambas as empresas
atendam a estes requisitos: “Que tenham personalidade
definida, sejam conhecidas e valorizadas pelos consumidores

e visem um segmento especifico do mercado”, enumera Célio
Mauro Placer, professor doutor em planejamento de marketing
da Fundacio Instituto de Administracio (FIA).

La asociacion de dos grandes marcas y la produccion de un
elemento personalizado con doble valor agregado: eso es el
co-branding, una estrategia de marketing que puede ayudar a
establecer una nueva relacion con el consumidor y con nuevos
mercados. Aungue no es una novedad, el co-branding ba sido
adoptado por muchas empresas de todo el mundo que quieren
sobresalir de la competencia y ofrecer a los consumidores un
diferencial. Y con éxito.

Para que la estrategia funcione es necesario que ambas empresas
cumplan estos requisitos: “Que tengan una personalidad definida,
sean conocidas y valoradas por los consumidores y apunten a

un rubro especifico del mercado”, enumera Célio Mauro Placer,
profesor doctor en Planificacion de Marketing de la Fundacion
Instituto de Administragdo (FIA).

®






MAR CA marca

Parceria da Melissa
com Karl Lagerfeld

La alianza de Melissa
con Karl Lagerfeld

Ele ressalta que as duas empresas nio precisam ser do mesmo
segmento, mas devem atingir o mesmo publico, e cita a parceria
da Swarovski com a Havaianas, que resultou na producio de
sandalias salpicadas de cristais que conquistaram o publico.
Outra op¢do é uma acio comum no mundo da moda, como as
parcerias de grandes magazines com estilistas renomados, que
criam colegdes especiais, ou de “Love Brands”, como a Coca-
Cola e a Melissa, que lancam garrafas, produtos e embalagens
customizadas por personalidades mundiais, como estilistas,
designers e outros famosos. “As estratégias de marketing
abarcam, além dos produtos, outros fatores menos tangiveis,
como 0s servicos, a organizacio, uma ideia ou personalidades”,
pontua Placer.

Confianca = crescimento

O ideal é usar a alavancagem da marca parceira para conquistar
a confianga do consumidor, “trazendo crescimento de mercado
e reafirmacio da identidade da marca para aquele publico”,
explica o especialista. Além disso, é necessdrio ter o cuidado
de evitar associacio com empresas e produtos que atinjam um
publico diferente do seu ou com pouca representatividade
entre o seu publico.

Outro obsticulo apontado por Placer € a precariedade na
quantificacdo e na qualificacdo do perfil dos consumidores
brasileiros, fato que pode dificultar a eficiéncia da acio. Para
solucionar esse gap, Placer recomenda que as duas marcas
tenham o melhor conhecimento possivel do seu publico, para
estimar a produgio do item e, também, divulgar a a¢io nos
canais mais apropriados.

Parceria da Swarovski
com a Havaianas

La alianza de Swarovski
con Havaianas

Sefiala que las dos companiias no tienen que ser del mismo rubro,
pero deben llegar al mismo publico, y cita la alianza de Swarovski
con Havaianas, que dio lugar a la produccion de las sandalias
salpicadas de cristales que conquistaron al publico. Otra opcion,
que es una accion comiin en el mundo de la moda, son las
alianzas de los grandes almacenes con disefiadores de renombre,
quienes crean colecciones especiales, o de “Love Brands”, como
Coca-Cola y Melissa, que lanzan botellas, productos y embalajes
customizados por personalidades mundiales como estilistas,
disefiadores y otras celebridades. “Las estrategias de marketing
abarcan, ademds de los productos, otros factores menos
tangibles, tales como los servicios, la organizacion, una idea o
personalidades’, sefiala Placer.

Confianza = crecimiento

Lo ideal es utilizar la influencia de la marca aliada para ganar
la confianza del consumidor, “trayendo crecimiento de mercado
y reafirmacion de la identidad de la marca para ese puiblico”,
explica el experto. Ademds, hay que tener cuidado para evitar la
asociacion con empresas y productos que llegan a una audiencia
distinta de la suya o con escasa representacion entre sus
consumidores.

Otro obstdculo mencionado por Placer es la precariedad en la
cuantificacion y en la cualificacion del perfil de los consumidores
brasilerios, lo que puede dificultar la eficacia de la accion. Para
solucionar este problema, Placer recomienda que las dos marcas
tengan el mejor conocimiento posible de su puiblico, para estimar
la produccion del item y, también, para difundir la accion en los
canales mds adecuados. ®
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Resultado para o Sebrae é tudo. /

Uma gestao eficiente gera bons resultados. E resultado ‘
¢é transformar conhecimento em lucro para sua empresa.
O Sebrae esta aqui para ajudar na gestao do seu negocio.

)Ca NOSSOS CuUrsos, palestras e consultorias para ¥ _—-
lucrar e vender mais.

Conte com os especialistas do Sebrae. H

E pra vocé, o que é resultado?
Acesse www.resultadopramim.com.br
e continue lucrando em 2014.

Especialistas em pequenos negdcios / 0800 570 0800 / www.sebrae.com.br




AMAGOLD

OURO CERTIFICADO

AS JOIAS COM CERTIFICADO AMAGOLD SAO TAO VALIOSAS QUANTO OS

MOMENTOS ESPECIAIS DA VIDA.

Membros da Associacao Brasileira dos Fabricantes de Joias em Ouro Certificado
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SAO PAULO TUDO DE BOM suo Paulo de Io mejor

As tradicionais lojas de vinhos ganham cara nova e se
transformam em refinados espacos dedicados a arte

de servir a bebida

Enotecas de luxo em Sao Paulo

Enotecas de lujo en Sdo Paulo

lvy Garcia

Assim como na joalheria, as enotecas brasileiras se destacam
pela criatividade e autenticidade. Vinhos organicos, cursos

e degustacoes com endlogos, ambientes para realizagoes de
eventos e alta tecnologia comecam a conquistar o paladar e a
atencdo dos consumidores.

Mais do que vinhos, as enotecas “boutiques” oferecem
experiéncias. Criada hd quatro anos, a Saint Vin Saint aposta na
exclusividade e na personalizagio do atendimento. As 12 mesas
do local sdo servidas pelos proprietarios, o casal Lis Cereja

e Ramatis Russo, que, de maneira primorosa, se divide para
atender o saldo e elaborar as receitas, quase 100% orgénicas, na
cozinha. “O objetivo é receber 0s nossos clientes como servimos
amigos em nossa propria casa”, afirma Lis, que oferece no

local uma carta de vinhos composta de pequenos produtores,
garimpada em diferentes partes do mundo. O local ¢ o Ginico
em S3o Paulo onde o cliente assiste a apresentacoes de jazz,
tango e flamenco ao vivo.

1 e 2 - Saint vin Saint

Asi como en la joyeria, las enotecas brasilefias sobresalen por
su creatividad y autenticidad. Vinos orgdnicos, cursos y catas
con endlogos, ambientes para realizacion de eventos y alta
tecnologia, empiezan a conquistar el paladar y la atencion de
los consumidores.

Mds que vinos, los enotecas “boutiques” ofrecen experiencias.
Creado bace cuatro anos, Saint Vin Saint apuesta en la
exclusividad y personalizacion del servicio. Las 12 mesas

del local son atendidos por sus duefios, la pareja Lis Cereja
y Ramatis Russo, que de una manera exquisita se dividen
para atender el salon y preparar las recetas, casi 100 %
organicas, en la cocina. “El objetivo es servir a nuestros
clientes como recibimos amigos en nuestra propia casa’,
afirma Lis que ofrece en el lugar una carta de vinos compuesta
de productores pequerios, seleccionados en diversas partes
del mundo. El lugar es el unico en Sdo Paulo donde el cliente
puede ver presentaciones de Jazz, Tango y Flamenco en vivo.

@



Sofisticagao e tecnologia

De olho em uma geragio dvida por interatividade, as enotecas
apostam em tecnologia de ponta, decoragio arrojada e
cenografia com animagoes. Na loja conceito da Mistral,
localizada no Shopping JK, em Sio Paulo, as garrafas sio
penduradas nas paredes, presas em gargalos, remetendo as
galerias de artes. A parede interativa oferece as informagoes
do vinho selecionado, assim como a mesa multimidia, que
permite, por meio das cimeras instaladas internamente, a
leitura das garrafas, com detalhes sobre o produtor e as uvas, e
das dicas de harmonizagio. H4 também minidegustagoes de
30 ml de, no minimo, trés rétulos diferentes, e uma vasta
selecio de vinhos produzidos por consagradas bodegas do
Velho e do Novo Mundo.

Projetada pelo arquiteto Arthur Casas, a Mistral JK ganhou o
prémio de “Loja do Ano” (“Store of the Year”) do International
Store Design Awards 2013 e a competicio anual do respeitado
Retail Design Institute, de Nova York.

(A

Sofisticacion y tecnologia

Atentas a una generacion dvida por interactividad, las
enotecas apuestan en tecnologia de punta, una decoracion
innovadora y una escenografia con animaciones. En el local
concepto de Mistral, situado en el Shopping JK, en Sdo Paulo,
las botellas estdn colgadas en las paredes, sujetadas por el
cuello, lo que remite a galerias de arte. La pared interactiva
ofrece las informaciones del vino seleccionado, asi como la
mesa multimedia, que a través de las camaras instaladas
internamente, permite la lectura de las botellas, con detalles
sobre el productor, las uvas y consejos de armonizacion.
También bay mini-catas de 30 ml de, al menos, tres etiquetas
diferentes, y una amplia seleccion de vinos producidos por las
consagradas bodegas del viejo y del nuevo mundo.

Proyectada por el arquitecto Arthur Casas, Mistral JK gano
el premio de “Tienda del ario” (“Store of the Year”) del

“International Store Design Awards” 2013 y la competencia
anual del respetado Retail Design Institute, de Nueva York.

1 - Enoteca Mistral
2 - Mistral Wine Bar



SAO PAULO TUDO DE BOM s Pauio de 1o mejor

Outro espaco nobre instalado na capital paulista é a Decanter.

A enoteca é primeira loja que nasce da parceria firmada entre

a veterana importadora Decanter e a Cave Wines, empresa

do grupo Neocorp. A qualidade do vinho servido em tacas

¢ garantida pelo revolucionirio Le Verre de Vin, aparelho
desenvolvido na Inglaterra pela Bermar Internacional, importado
e comercializado com exclusividade pela Decanter. O objeto
possibilita servir o vinho diretamente da garrafa, sem passar por
mangueiras ou torneiras que podem acumular residuos da bebida
e, consequentemente, alterar o sabor do vinho.

O projeto de 350 m? foi inspirado em antigas caves,
contrastando a rusticidade de pedras e madeira, em seus virios
tons, com objetos, vidros e méveis modernos. No lounge, um
lustre estilizado, composto por 25 tacas de vinho, impressiona.
A adega de madeira comporta quase mil garrafas. No piso
superior, uma sala com 25 lugares permite a realizagio de
cursos, degustacoes e exercicios de harmonizaco.

Otro espacio noble instalado en Sdo Paulo es Decanter. La
enoteca es el primer local que nace de la alianza firmada entra

la veterana Decanter y Cave Wines, una empresa del grupo
Neocorp. La calidad del vino servido en copas estd garantizada
por el revolucionario Le Verre de Vin, un aparato desarrollado en
Inglaterra por Bermar Internacional, importado y comercializado
exclusivamente por Decanter. El objeto hace posible que se

sirva el vino directamente de la botella, sin que pase por
mangueras o grifos que pueden acumular residuos de la bebida y,
consecuentemente, alterar el sabor del vino.

El proyecto de 350 m? se inspir6 en antiguas bodegas,

contrastando la rusticidad de piedras y madera, en sus distintas

tonalidades, con objetos, vidrios y muebles modernos. En el

lounge, una lampara estilizada compuesta de 25 copas de vinos

impresiona. La bodega de madera puede albergar casi mil

botellas. En la planta superior, una sala con 25 lugares permite la
1 e 2 - Enoteca Decanter realizacion de cursos, catas y ejercicios de armonizacion.

@



1 - Casa de Porto

Os enderecos das enotecas mais
cobicadas em Sao Paulo

Confira os locais onde é possivel selecionar vinhos nacionais e
internacionais e vivenciar experiéncias Unicas e especiais:

ENOTECA DECANTER

Rua Joaquim Floriano, 838 — Itaim Bibi

(11) 3073-0500

www.decanter.com.br

O local dispoe de espaco para realizagio de cursos,
degustacdes temdticas e encontros corporativos que tém o
vinho como tema central.

ENOTECA SAINT VIN SAINT

Rua Professor Atilio Innocenti, 811 — Vila Nova Conceicio
(11) 3846-0384

www.saintvinsaint.com.br

E a tinica enoteca em Sio Paulo que oferece 99% de vinhos
organicos, biodindmicos ou naturais.

MISTRAL WINE BAR

Av. Pres. Juscelino Kubitschek, 2041 — Vila Olimpia

(11) 3152-6080

www.mistral.com.br

A parede interativa e 2 mesa multimidia oferecem informagoes
sobre o produtor e os tipos de uva, além de dicas de harmonizagio.

CASA DO PORTO

Alameda Franca, 1225 — Jardins

(11) 3061-3003

www.casadoportovinhos.com.br

A Casa do Porto promove confrarias, cursos e turismo enoldgico
as regioes vitivinicolas do Chile, Espanha, Portugal e Franca.

GRAND CRU

R. Bela Cintra, 1799 — Jardins

(11) 3062-6388

www.grandcru.com.br/lojasgrandcru

A enoteca mantém uma carta com 1.500 rétulos de vinho,
sendo mais de 600 de importagio exclusiva.

Las direcciones de las enotecas mas
codiciadas de Sao Paulo

Vea los lugares donde se pueden seleccionar vinos nacionales e
internacionales y vivir experiencias tinicas y especiales:

ENOTECA DECANTER

Rua Joaquim Floriano, 838 - Itaim Bibi

(11) 3073.0500

www.decanter.com.br

El lugar ofrece un espacio para la realizacion de cursos, catas
temdticas y encuentros corporativos que tengan el vino como
tema central.

ENOTECA SAINT VIN SAINT

Rua Professor Atilio Innocenti, 811, — Vila Nova Conceigdo
(11) 3846-0384

www.saintvinsaint.com.br

Es la unica enoteca de Sao Paulo que ofrece el 99% de vinos
orgdnicos, biodindmicos o naturales.

MISTRAL WINE BAR

Av. Pres. Juscelino Kubitschek, 2041, V. Olimpia

(11) 3152-6080

www.mistral.com.br

La pared interactiva y la mesa multimedia ofrecen informaciones
sobre el productor, tipos de uva y consejos de armonizacion.

CASA DO PORTO

Alameda Franca, 1225, Jardins

(11) 3061-3003

www.casadoportovinbos.com.br

La Casa do Porto promueve cofradias, cursos y turismo enologico
a las regiones vitivinicolas de Chile, Espaiia, Portugal y Francia.

GRAND CRU

R. Bela Cintra, 1799, Jardins

(11) 3062-6388

www.grandcru.com.brflojasgrandcru

La enoteca mantiene una carta con 1.500 etiquetas de vino, de
los que bay mds de 600 de importacion exclusiva. ®
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contato@inparr.com.br

Tel fFax: (55 17) 3214-5880

IZABEL DESIGNER — pag. 182
www_izabeldesigner com.br
izabeldesigner@yahoo.com.br
Tel.: (55 21) 2242-5527

Fax- (55 21) 2252-5740

JEM STONE — folder duplo 4* capa

www_jenstone.com.br
jenstone@uol.com.br
Tel.: (55 11) 3111-6300
Fax: (55 11) 3104-5427

IM COMERCIO E LAPIDAGAD — pag. 144 ¢ 145

www_jmlapidacao.com.br
jm&jmlapidacac.com.br
Tel.: (55 11) 3218-7878
Fax: (55 11) 3218-7877

JOGRAU JOIAS — pag. 95
wWiww_jograu.com.br
jograu@jograv.com.br
Tel.: (55 17) 3233-5444

JOIAS ALINE - pag. 139
vendas@joiasaline.com.br
Tel.: (55 17) 3215-2992
Fax: (35 17) 3353-9224

LED LIGHTING — pag. 164 e 163
www.ledlightingtecno.com.br

contato@ledlightingtecno.com.br

Tel.: (55 11) 3062-7577

LLOYD CONTINENTAL — pag. 43
Corretora de Seguros Ltda
www_lloydcontinental.com.br

seguros@lloydcontinental.com.br

Tel./Fax: (55 17) 3231-9988

MAGNATA —pag. 128 129
magnata@magnata.ind.br
Tel.: (55 11) 3242-4102
Fax: (55 11) 3242-6995

MANOEL BERNARDES — pag. 9
www.mancelbernardes.com.br
atacado@mbemardes.com.br
Tel.: (55 31) 4501-3690

Fax: (55 31) 4501-3695

MANTOVANI - pag. 27
www.mantovani.com.br
vendas@mantovani.com.br
Tel.: {55 11) 3111-9115
Fan: (55 11) 3105-2513

MARCIA MOR — pag. 6 e 7
WWW.marciamaor.com
marciamor@marciamor.com
Tel.: (55 21) 2252-2436 /
8179-1919

Fax: (55 21) 2226-0466

MARTINELL| — pag. 120 e 121
vendas2@martinellijoias.com
Tel.: (55 17) 4009-1100
Fax: (35 17) 3231-6120

MASTER JOIAS — pag. 51
www.masterjoias.com.br
contato@masterjoias.com.br
TelfFax: (55 17) 3231-6120

MUREDU JOIAS — pag. 85
www. muredu.com.br
muredu@muredu.com.br
Tel./Fax: (55 17) 3345-3549

NARDINI D' PRIMO — pag. 98 & 95

www.nardinidprimo.com.br
vendas@nardinidprimo.com.br
Tel/Fax: (55 11) 2914-2175

NATURE ONIS — pag. 125
www.natureonis.com.br
contato@natureonis.com.br
Tel.: {55 11) 3097-9621
Faw: (55 11) 3032-3736

MF JOIAS — pag. 7d e 75
www.nfjoias.com.br
contato@nfjoias.com.br
Tel/Fax: (55 11) 3291-3388

NOVARA — pag. 21
www.novara.com.br
novara@novara.com.br
Tel/Fax: (55 31) 3421-7171

PAULO AUGUSTO = pag. 126 & 127
www.pauloaugusto.com
falecom@pauloaugusto.com
Tel/Fax: (35 31) 3451-0379

REAL GOLD - pag. T6e 77
www._realgold.com.br
contato@realgold.com.br
Tel/Fax: (35 19) 3701-1915

RESERVA METAIS = pag. 175
www.reservametais.com.br
cliente@reservametais.com.br
Tel.: (55 11) 3369-6680

Fan: (55 11) 3150-1230

RIO FLORIDA JOIAS — pag. 66 & 67
rio-florida@hotmail .com
Tel.: (55 21) 2491-1250
Fax: (55 21) 2495-2026

SALMOMN —pag. deb
salmondesign.br@gmail.com
Tel.: (55 21) 2548-8000

Fax: (55 21) 2255-8920

SANTA FOLHEADOS E PRATAE
VOX WATCHES — pag. 96 e 97
www_santaprata.com.br
www.vaxwatches.com.br
comercial@santaprata.com.br
Tel.: (55 11) 3083-4531

Fax: (55 11) 3085-7530

SEVEN JOIAS — 2° capa/ pag. 19, 149 e 163

WWW_sevenjoias.com.br
presidencia@sevenmetais.com.br
Tel.: (55 17) 3214-7710
Fax: (55 17) 3214-7713

SIGNITY — pédg. 34e 35
office@signity.com.br
Tel.: (55 21) 3325 4343
Fax: (55 21) 3325 0297

VIANNA BRASIL
www.viannabrasil.com
info@viannabrasil.com
Tel.: (55 31) 3311-9000
Fax: (55 31) 3311-9022

VR - pdg. 64 e 65
comercial@vrocha.com.br
Tel.: (55 31) 3335-9922
Fan: (55 31) 3335-9191



FENINJER, EU VOU! renivier vo voyr

Mércia Leite Souza

Mércia Leite Souza

Mércia Joias, Salvador/BA

Estou no ramo joalheiro hd cerca de 20 anos. Nossa empresa
foi criada por influéncia de pessoas muito préximas e por
questdes de afinidade com o setor, que sempre foi muito
visivel. Comecamos vendendo joias folheadas no varejo e,

a medida que a demanda foi aumentando, passamos para o
atacado. Com o passar do tempo ingressamos no negocio

de joias de ouro e reldgios e, com muita dedica¢io, nos
destacamos no mercado.

Sou a proprietdria e também a responsavel pelo setor pessoal
e de compras, mas costumo dizer que sou um pouco de “faz
tudo” por aqui. Visito a FENINJER

hi 14 anos e percebo que a Feira,

a cada edigio, tem se tornado o
evento referéncia no ramo joalheiro.
Isso se deve a sua organizagio e a
sua variedade de expositores, que
sempre aprimoram os seus trabalhos.

ramo joalheiro.

€€ Visito a FENINJER h4 14 anos e
percebo que a Feira, a cada edicio,
tem se tornado o evento referéncia no

Visito FENINJER desde hace 14 atios y me
doy cuenta de que la feria, con el paso de

Estoy en el rubro de joyas desde hace cerca de 20 arios. Nuestra
empresa fue creada por medio de la influencia de personas muy
cercanas y por cuestiones de afinidad con el sector, que siempre
ha sido muy visible. Empezamos a vender joyas enchapadas al
por menor y, a medida que la demanda aumentaba, pasamos
al comercio mayorista. Con el paso del tiempo, entramos en

el negocio de joyas de oro y relojes, y con mucha dedicacion
sobresalimos en el mercado.

Soy la propietaria y también responsable del sector de personal

y el de compras, pero suelo decir que soy la que hace un poco de
todo por aqui. Visito FENINJER desde hace

14 afios y me doy cuenta de que la feria, con
el paso de cada edicion, se ba convertido

en un evento de referencia para el rubro de
Joyas. Eso se debe a la organizacion y a la
variedad de expositores que siempre mejoran
sus trabajos.

cada edicion, se ha convertido en un evento

Na Feira, busco e encontro
mercadorias diferenciadas e atrativas
para diversificar as nossas vitrines e melhor atender os nossos
clientes. Além disso, as visitas a Feira sio importantes para
ficarmos antenadas com as tendéncias do nosso setor. Por
reunir os melhores e maiores expositores, tanto de joias quanto
de relégios, conseguimos encontrar produtos que se destacam
e com acabamentos indiscutiveis.

Pela grandeza do evento, os compradores podem adquirir
pecas que atendam todos os gostos e demandas. Ou seja,
numa dnica Feira, temos 2 disposicio uma grande variedade,
sem precisarmos nos deslocar nem fazer grandes esforcos. Na
FENINJER , encontramos 0 que precisamos.

de referencia para el rubro de joyas ¥

En la feria busco y encuentro productos
diferenciados y atractivos para diversificar
nuestras vitrinas y atender mejor a nuestros clientes. Ademds, las
visitas a la feria son importantes para mantenernos en sintonia
con las tendencias de nuestro sector. Por lograr reunir a los
mejores y mds grandes expositores, tanto de joyas como de relojes,
podemos encontrar productos que destacan y que tienen un
acabado indiscutible.

Por la grandeza del evento, los compradores pueden comprar
Diezas que satisfacen todos los gustos y exigencias. Es decir, en
una sola feria podemos encontrar una gran variedad sin tener
que desplazarnos o realizar grandes esfuerzos. En FENINJER
encontramos lo que necesitamos. ®
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TEL./FAX: +55 11 3285.6240 * GOLDBACKER@GOLDBACKER.COM.BR
WWW.GOLDBACKER.COM.BR
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(11) 3111-6300 / 3105-6811 / fax: 3104-5427
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cep 01004-010 - Centro - Sao Paulo - SP
jenstone@uol.com.br

www.jenstone.com.br
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