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Indústria e varejo apontam sinais claros de 
reação e registram crescimento de vendas 
mesmo durante a fase dura do distanciamento 
social. Empresas atribuem a melhora ao fato de 
os consumidores, em casa, investirem na piscina
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Vinheta

Amigos leitores,
Quem não conhece o ditado popular “Depois da tempestade vem 

a bonança”? Cito a frase para falar desses dias difíceis vividos pela 
humanidade, por conta da Covid-19, e a certeza de que nós, brasileiros, 
acreditamos no amanhã positivo. 

Sou otimista porque temos indicativos de que a economia está 
reagindo. De nossa parte, passamos por dias complicados, de adap-
tação à nova realidade, com mudança de hábitos e, ao mesmo tempo, 
de nos reinventarmos. 

Mudamos o modelo de compras, por exemplo, com a adoção do 
e-commerce. Com o isolamento social, o mundo digital e o home of-
fice aproximaram empresas e colaboradores, como novas rotinas e 
engajamentos, resultando em oportunidades de negócios em meio à 
pandemia.

E com a quarentena, as famílias brasileiras passaram a valorizar o 
lazer em casa. É o que a Revista ANAPP mostra na reportagem “Setor 
reage à crise”. A indústria e o varejo mostram que o novo comporta-
mento dos brasileiros, mais caseiros, preocupados com a proteção 
dos filhos, netos e amigos, vem possibilitando condições para uma 
reação positiva.

Cabe salientar que o processo de mudança de parte do consumi-
dor, de forma rápida, exigiu das empresas interpretar o novo momento 
e estabelecer estratégias simultaneamente. Lendo os depoimentos, 
fica claro que o pior da crise passou e as sementes plantadas ren-
deram frutos.

E temos à frente a temporada de verão, com as festas de fim de ano 
e as férias regulares. Nada será como antes, sinalizam especialistas 
de diferentes áreas, como saúde, economia e turismo. 

A tendência é de uma diminuição drástica de viagens para o exte-
rior, por conta do fechamento das fronteiras, dólar alto e insegurança, 
e de crescimento e valorização do turismo interno, com oportunidades 
de investimento nas áreas de lazer de hotéis, pousadas e resorts.

Surge então a pergunta: “O que temos de fazer para aproveitar-
mos essas oportunidades?” Parte dela foi antecipada como resposta 
à crise provocada pela pandemia, entretanto, precisamos sempre nos 
organizar e nos preparar!

O mercado está cada vez mais competitivo e exige qualificações. 
Licitações de manutenção de piscinas pedem, por exemplo, formação 
em tratamento.

A ANAPP foi sensível ao tema e lançou o “Curso de Tratamento 
de Piscina CTP – ANAPP” oferecido totalmente em plataforma eletrô-
nica. Muito bem avaliada, a iniciativa está voltada para tratadores, 
fabricantes, lojistas, técnicos e projetistas.

É um curso completo, com linguagem simples, sendo dividido em 
10 capítulos, isento de marcas, único no Brasil, com abordagens diver-
sificadas: cálculos, contaminação, descontaminação, balanceamento, 
testes químicos, operação e segurança, solução de problemas, relató-
rios, manutenção preventiva, além de um capítulo destinado à Norma 
ABNT NBR 10.339:2018. 

Você está interessado? Faça então a inscrição e bom treinamento!! 
Por fim, desejo aos leitores e associados saúde e felicidades nos 

negócios. 
Boa leitura a todos !!!

Editorial
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Gestão 2020

Realizações ANAPP 2019
Crescimento no número de associados foi levemente 
superior a 100% em relação a 2018, ou seja, dobrou de tamanho

Visita de executivos do setor à Feira Piscina e Wellness 
Barcelona

Participação na reunião da aliança mundial de associações 
nacionais do setor (WAPSA)

Realização do Concurso Piscina Design 2019

Implantação do Curso de Tratamento de Piscinas – CTP da 
ANAPP (on-line em 10 capítulos)

Adesão ao Sistema de Logística Reversa – FIESP/Eureciclo

Desenvolvimento de atividades dos Grupos Setoriais da 
ANAPP

Realização da 22ª Expolazer: maior edição do evento com 
recorde de público e expositores

Implantação da nova sede da ANAPP – melhores instalações 
com redução de custos

Conscientização do mercado para os aspectos de segurança 
– Norma NBR ABNT 10.339: 2018

O canal Youtube da ANAPP transmi-
tiu, em 21 de julho, de forma iné-
dita, a Assembleia Geral Ordinária 
da entidade, que discutiu e delibe-
rou sobre quatro temas: Ativida-

des Associativas, Prestação de Contas do Exercício 
de 2019 e atualização de representantes dos Con-
selhos de Administração e  Fiscal (veja o quadro).

Com data prevista para 31 de março, a assem-
bleia se realizou em 21 de julho, em virtude da pan-
demia, cumprindo o compromisso estatutário e a 
legislação federal (Artigo 5º da Medida Provisória 
931, de 30 de março de 2020). A prestação de con-
tas do exercício de 2019, segundo ano da gestão 
do presidente Augusto César de Araújo, foi apre-
sentada por ele próprio. Ao se dirigir aos partici-
pantes da assembleia, Augusto destacou a gestão 
financeira, equilibrando despesas e receitas, a re-
forma estatutária e o aumento de 30% no núme-
ro de empresas expositoras na Expolazer 2019, 
na comparação com a edição de 2017 (veja qua-
dro resumido de realizações).

Augusto César acrescentou ainda a criação 
da categoria Tratadores de Piscinas (Piscinei-
ros), a implantação do “Curso de Tratamento 
de Piscina CTP – ANAPP”, totalmente em plata-
forma eletrônica, e a divulgação maciça ao mer-
cado  da Norma ABNT 10.339, cujo trabalho de 
revisão aconteceu de 2014 a 2018. “Comparan-
do com os dias de hoje, de pandemia, trabalha-
mos com mais tranquilidade. O ponto de parti-
da foi a reforma do estatuto, que nos permitiu 
aumentar o número de associados e disponibi-
lizar o CTP ao setor de piscinas”.

Adelino Ângelo reforçou que as ações da ges-
tão 2018-2019 foram fundamentais para a ANAPP 
enfrentar a realidade da covid-19 e continuar 
no rumo certo. “É o momento de louvar a ges-
tão dos últimos dois anos por trabalhar de for-
ma séria e profissional. Sua direção organizou 
o caixa, melhorou as receitas e trouxe novos as-
sociados. Isso nos deu condições de seguir tra-
balhando com tranquilidade”, encerrou o pre-
sidente da ANAPP.

ASSEMBLEIA GERAL
Nova composição 
dos conselhos
Conselho de Administração:

Presidente: Adelino Ângelo de Oliveira Neto (Nautilus)
Vice-presidente: Hugo Sirvente Lisboa  (Genco)
Diretor financeiro: Gilmar Pretto  (Fibratec)
Diretor técnico: Eric Miranda  (Sodramar)
Diretor de Comunicação: Flávio Shimura Mattos  (Clorup)
Diretor secretário: Carlos Heise  (Panozon)

Conselho Fiscal:

Titulares: 
Victor Nomellini (Sibrape); 
João Marcelo Caetano (Suall)
Flavio Araújo Andrade (Pooltec)
Suplentes:  
João Resio de Aguiar (Damarfe)
José Carlos Silva (Artvinil)
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Notícias dos
associados

A ANAPP disponibiliza um espaço no website para 
que as empresas associadas divulguem seus eventos. 
Os anunciantes da revista têm ainda a oportunidade 
adicional de informar os encontros na newsletter se-
manal. O objetivo é dar visibilidade e levar o conheci-
mento aos profissionais do setor e seguidores por meio 
da agenda de reuniões que tenham como foco a capaci-
tação do segmento, que atualmente é 100% virtual. 

A programação é divulgada gratuitamente na aba 
“Calendário dew Eventos ANAPP”, com atualização 
semanal. 

Os interessados devem enviar os dados do evento 
com antecedência para o e-mail comercial@anapp.
org.br. É preciso informar a data, horário, local/veícu-
lo de transmissão e links de acesso.

A estreia da programação virtual ocorreu no dia 
8 de junho. Com a mediação do secretário executivo 
da ANAPP, Marcelo Mesquita, a webinar da Nautilus 
abordou a organização e as medidas de higiene re-
comendadas para indústrias e varejo como proteção 
contra a pandemia. Participaram da live o presidente 
da ANAPP, Adelino Ângelo, e os advogados Othon Vi-
nicius Beserra e Fernando Molino, ambos do escritó-
rio LDG Associados. Os três debateram os aspectos de 
saúde e de legislação.

Já em 14 de maio, a live da Abracopel (Associação 
Brasileira de Conscientização para os Perigos da Ele-
tricidade) contou com a participação do Victor No-
mellini, diretor no Conselho Fiscal da ANAPP, que 
abordou o seguinte tema: segurança em instalações 
elétricas de piscinas.

Em 21 de julho, foi realizada a Assembleia Geral 
Ordinária, valendo-se do mesmo canal do YouTube da 
ANAPP.

Lives movimentam setor

Fluidra inicia produção de 
produtos químicos no Brasil

Fluidra reforça sua presença na América 
Latina com a aquisição da Ten Four no Brasil, 
sendo a única empresa do setor no mercado 
brasileiro com um modelo combinado: 
fabricação de equipamentos e produtos 
químicos para tratamento de piscinas.
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Lançamento da Expolazer 2021
A Francal Feiras e a ANAPP estão lançando a 
Expolazer 2021. Em razão do distanciamento social, 
a apresentação comercial do evento às empresas 
foi realizada em 3 de agosto de forma virtual.
Os presidentes da Francal, Abdala Jamil Abdala, e da 
ANAPP, Adelino Ângelo, destacaram a importância 
da feira para o setor, reforçando seu potencial 
no pós-pandemia, em razão do aquecimento dos 
negócios com o novo comportamento do mercado, 
de valorização dos espaços de lazer e bem-estar.
Para Jamil Abdala, “as empresas inovaram e estão fazendo 
negócios em novos formatos, com mais agilidade e 
dinamismo”. Para Adelino Ângelo, “o ambiente da feira é o 
local sempre muito aguardado, onde acontecem as grandes 
operações comerciais envolvendo fabricantes e lojistas”.
No lançamento, os interessados foram informados sobre 
as novidades preparadas para a edição e como garantir 
espaços em condições exclusivas, tratando diretamente 

com a Francal por meio de atendimentos individualizados 
agendados nos dias 18, 19 e 20 de agosto. Para mais 
informações contatar a Francal pelo e-mail expolazer@
francal.com.br ou pelo telefone (011) 2226-3100.
Vale destacar que a Expolazer é o único evento de 
negócios da América Latina do setor e está na 23ª edição. 
Tem como público-alvo lojistas, arquitetos, decoradores, 
engenheiros, técnicos e tratadores de piscinas, entre 
outros profissionais e setores que atuam com piscinas.
Realizada a cada dois anos, obteve na versão de 2019 o 
melhor desempenho de todas as edições. Registrou cerca 
de 9 mil visitantes, superando em 30% a marca de 2017.
A próxima Expolazer & Outdoor Living ocorrerá de 3 
a 6 de agosto de 2021 no Expo Center Norte, Pavilhão 
Amarelo, na capital paulista. Além das novidades 
apresentadas pelos expositores, o evento reunirá diversas 
atrações, como oficinas técnicas, jantar de networking e 
o 5º Fórum Brasileiro da Indústria de Piscinas e Spas.
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História do 
Associado
Fabricante

Há mais de três décadas a Fibratec 
Piscinas iniciou sua trajetória 
vitoriosa extrapolando os limi-
tes de sua cidade natal: Cha-
pecó, em Santa Catarina. Tem 

como carro-chefe a linha de piscinas em fibra de 
vidro, com milhares de unidades produzidas e 
que são expostas e comercializadas em mais de 
300 lojas espalhadas pelo País.

MARCA DEpeso
Fibratec atribui a conquista 
do mercado brasileiro à força 
da marca, credibilidade e 
retidão em suas parcerias 
por Sergio Kapustan

O sócio-proprietário, Gilmar Pretto, expli-
ca que a indústria criou e produziu cerca de 50 
modelos de piscinas com foco no design. Todos 
estão patenteados no Instituto Nacional de Pro-
priedade Industrial (INPI). 

A Fibratec conta hoje com quatro unidades 
industriais: Araquari (SC), Candelária (RS), Aguaí 
(SP) e Entre Rios (BA). “A satisfação dos clientes é 
o objetivo de investirmos pesado em tecnologia 
e na fabricação de produtos exclusivos”, declara.

De acordo com o cronograma atual da em-
presa, em Chapecó está localizado o escritório 
de negócios, enquanto Araquari é apresenta-
da como a primeira unidade, implantada em 
1997. Na sequência estão: Candelária (2012), 
Aguaí (2015) e Entre Rios (2017). Juntas, as qua-

Indústria está 
instalada em 

quatro estados 
estratégicos com 

1.100 colaboradores 
e ampla rede 

de lojistas e 
representantes
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tro plantas somam 15 mil metros quadros de 
área construída e 106 mil metros quadrados 
de área geral.

Segundo Gilmar Pretto, o plano de expansão 
está focado em quatro estados estratégicos, com 
1.100 colaboradores (100 diretos e mil indiretos) 
e ampla rede de representantes e lojistas revende-
dores, distribuídos pelo Brasil e América do Sul. 
A qualificação dos colaboradores na indústria en-
volve treinamento e acompanhamento de toda a 
linha de produção.

Em relação à covid-19, a empresa seguiu o 
protocolo e tomou medidas de proteção, obri-
gando o uso de máscaras, disponibilizando ál-
cool em gel e mantendo o distanciamento so-
cial, seguindo as determinações de prefeituras 
e governos estaduais.

Trajetória e reconhecimento
Formado em engenharia civil e ex-funcioná-

rio público, Gilmar Pretto conta que o empreen-
dedorismo está no seu sangue e que iniciou no 
ramo como fabricante de caixas d´água de fi-
bra de olho no mercado da região Sul. A migra-
ção para o mercado de piscinas foi uma suges-
tão de amigos de Chapecó.

Com dedicação exclusiva às piscinas, a Fibra-

tec investiu na qualidade e design diferenciados, 
o que lheu deu sustentabilidade para expandir 
os negócios para fora de Santa Catarina. “Priori-
zamos, desde o início, a visita a eventos e feiras, 
nos Estados Unidos e Europa, buscando sempre 
a inovação. Fomos, por exemplo, pioneiros em 
agregar a prainha e o spa à piscina”.

O mercado reconheceu o esforço da indús-
tria catarinense ao longo dos anos. Em 2013, por 
exemplo, a Fibratec foi eleita a melhor fabrican-
te de piscinas de fibra do Brasil, em eleição orga-
nizada pela ANAPP e a Expolazer. Participaram 
da votação os lojistas e os fabricantes.

Ao refletir sobre a trajetória do empreendi-
mento, Gilmar Pretto recorre à vocação e aos 
produtos industrializados, destacando ainda a 
importância de acompanhar, passo a passo, a 
expansão e as dificuldades da economia, sem 
perder  o foco no negócio. 

Dois slogans identificam a indústria: “ Fibra-
tec - A Marca da Piscina” e “Fibratec – Pra Quem 
Ama Piscina”.

Lemas, que, segundo Gilmar Pretto, norteiam 
a Fibratec:  “Temos a certeza de que nosso sucesso  
presente resulta de ações desenvolvidas no pas-
sado. E nosso sucesso futuro depende de ações 
que fazemos hoje”, encerra Gilmar Pretto. n

Gilmar Pretto: 
empreendedorismo 
está no seu  
sangue 
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ponta
História do 
Associado
Fabricante

Com uma atitude proativa, inova-
ção tecnológica e capaz de dar 
uma resposta rápida às neces-
sidades do mercado, a Panozon 
Ambiental fortalece a sua posi-

ção e prevê crescimento de 30% para 2020, aci-
ma dos 20% projetados antes da pandemia. En-
tre as razões que impulsionam os negócios está 
a maior demanda pelos equipamentos da linha, 
inclusive no mercado de piscinas. 

Para dar sustentação ao incremento das en-
comendas, a empresa está ampliando o parque 
industrial de Piracicaba (SP), que passará de uma 
capacidade produtiva de 1.000 para 1.500 má-
quinas de ozônio por mês. Atualmente, possui 
cerca de 70 funcionários e um portfólio com-
posto por mais de 80 modelos de equipamen-
tos. Praticamente quase tudo que é produzido 
é consumido no mercado doméstico, que res-
ponde por 95% dos pedidos.

Criada em 2002, a indústria oferece solu-
ções e equipamentos à base de gás ozônio, uti-
lizado para tratamento de água de piscina, se-
tor considerado ponto forte nos negócios da 
Panozon. A indústria tem como linha mestra 
o desenvolvimento de tecnologia própria, em 
busca de maior eficiência na utilização das cé-
lulas de ozônio (inclusive para a variante custo 

TECNOLOGIA   DE

Focada no desenvolvimento de 
máquinas que desinfetam água, 
ar e objetos, Panozon dribla 
crise e aposta em crescimento
por Rúbia Evangelinellis

x benefício). Além de ser usado na desinfecção 
de água, o ozônio também desinfeta ambientes 
e objetos, o que abre o leque de possibilidades 
de uso e de nichos de negócios.

Recentemente, mais precisamente em abril, 
a Panozon obteve o laudo oficial atestando a 
eficiência do ozônio na desinfecção de másca-
ras usadas como Equipamento de Proteção In-
dividual (EPI) durante a pandemia de Covid-19. 
Emitido pelo Laboratório de Virologia da Univer-

D
iv

ul
ga

çã
o



 13julho/agosto 2020

sidade Estadual de Campinas (Unicamp), o do-
cumento recomenda inclusive um equipamento 
desenvolvido pela Panozon (do tamanho de um 
frigobar pequeno ou de micro-ondas e que de-
sinfeta de óculos a máscaras, entre outros obje-
tos, em torno de uma hora de armazenamento). 
O produto já está à venda em diversos modelos, 
com preços de 3 a 10 mil reais.

A empresa ressalta, porém, que a análise do 
laboratório atesta a eficácia do ozônio para a de-
sinfecção de objetos em uma câmara hermética, 
mas não se pode afirmar que trata-se de uma so-
lução indicada em todas as situações, devendo 
ser realizado estudos de casos.

Fundada pelo engenheiro eletrônico Carlos 
Heise, graduado pela Unicamp e CEO da com-
panhia, a Panozon sempre mirou a inovação tec-
nológica, desde a tenra idade, e segue a cartilha 
recomendada por consultores, que pregam orga-
nização e um negócio com DNA próprio. No iní-
cio foi abraçada pelo Núcleo de Desenvolvimento 
Empresarial da Incubadora de Empresas de Pira-
cicaba (SP), onde ficou no primeiro ano de vida.

“Antes, eu trabalhava com software. Fui um 
dos precursores da internet no Brasil. Depois que 
vendi o portal que desenvolvi, comecei a procu-
rar um negócio para investir. Foi quando me en-
cantei com o ozônio e investi, a partir de 2001, 
com dois amigos, na criação da empresa. Mas 
logo depois (da sua abertura) fui para o Cana-
dá, para viabilizar outro projeto. Mas com a po-
tencialidade do ozônio voltei ao Brasil em 2003 
para tocar a empresa.”

Em 2004, com apenas um ano de vida, a em-
presa recebeu aporte de capital de investidores 
para ampliar a operação. Ganhou mercado e ob-
teve o status de S&A. Carlos Heise recorda que o 
primeiro segmento que atenderam foi o de pis-
cinas de academia, o que deslanchou a opera-
ção. “O ozônio foi bem aceito porque, mesmo 
tendo cloro na água, elimina desconfortos para 
o usuário, como ardência nos olhos, rinite e res-
secamento de pele e cabelo.”

A empresa tem no currículo o reconhecimento 
do desenvolvimento de equipamentos. Em 2006, 
recebeu da Fiesp (Federação das Indústrias do Es-
tado de São Paulo) o Prêmio Mérito Ambiental 
pela invenção de um aparelho de reuso de água 
utilizado em lavanderias têxteis, que trabalha-
vam até com tingimento de tecidos.

Em 2013, foi a vencedora de uma licitação in-
ternacional, junto ao Banco Mundial, para forne-
cer equipamentos de ozônio, à base de energia 
fotovoltaica, para o tratamento de água potável 
para o consumo de 4.500 tribos e pequenas co-
munidades na República do Congo. “Foi um pro-
jeto enorme, desafiador. Implantamos um siste-
ma robusto, no meio do mato, para mais de 500 
mil pessoas”, lembra.

A empresa integra a Internacional Ozone As-
sociation (IOA), entidade que fornece diretrizes e 
recomendações para o uso do gás ozônio. Atual-
mente, divide o negócio em três grandes áreas 
de atuação: de piscinas residenciais, de equipa-
mentos para desinfecção de ar e de aparelhos 
(a maior parte de grande porte) para tratamen-
to de água em indústria (de reuso e para proces-
so de produção).

Hoje, o ramo de piscinas representa 50% dos 
negócios da empresa.  n

Nascida em 
2002, indústria 

conquista 
mercado com 

tecnologia 
própria e 

inovadora de 
uso de ozônio  
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História do 
Associado 

Lojista

Com foco em piscinas, saunas e ar-
-condicionado, a Climap comple-
tou 11 anos de existência em abril. 
Os gestores mantêm o olhar atento 
para o mundo dos negócios, contem-

plando inclusive as inovações. Localizada em São 

HORA DEexpandir
Especializada em consultoria, 
instalação e manutenção 
de equipamentos, a Climap 
(SP) aposta no e-commerce 
para dinamizar as vendas

Roque, estância turística a pouco mais de 50 qui-
lômetros da capital paulista, conta com uma equi-
pe treinada e capacitada para vendas (de produtos 
e acessórios), instalação, manutenção, consultoria 
e serviços subaquáticos (troca de ralos e azulejos).

A loja de 120 m² e o centro de distribuição com 
400 m² concentram as atividades de varejo (presen-
cial e e-commerce) e prestação de serviços. Com o 
isolamento social, a Climap implantou o sistema 
de delivery e drive-thru para atender os clientes.

Com cerca de 150 contratos de limpeza e ma-
nutenção de piscinas e mais de dois mil clientes 
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cadastrados, a empresa possui parcerias com 
clubes, academias, condomínios, engenheiros e 
arquitetos. Oferece serviços de consultoria, ins-
talação e manutenção de piscinas e de ar-condi-
cionado. Uma equipe de quatro técnicos aten-
de Alphaville (bairro de Barueri), Araçariguama, 
Mairinque e Sorocaba, entre outras localidades 
no estado de São Paulo. 

Além desse time de profissionais, possui 
quatro colaboradores operando o e-commerce 
e mais quatro no atendimento da loja física. A 
empresa informa que segue as recomendações 
das autoridades de saúde para proteger os fun-
cionários e clientes, com o uso de máscara, ál-
cool em gel e mantendo o distanciamento no 
ambiente de vendas e na retaguarda. 

O engenheiro André de Campos lidera os ne-
gócios. O pai, o administrador Jorge Roberto de 
Campos, é seu sócio e cuida do departamento fi-
nanceiro. André ressalta que os dois definem as 
estratégias de olho na dinâmica do mercado de 
piscinas, sem improvisos.

O exemplo mais recente é o e-commerce, que 

apresenta resultado positivo. As vendas on-line 
iniciaram antes mesmo da Covid-19, no final 
de 2018, e são viabilizadas pelo Mercado Livre 
e pelo site da Sodramar, entre outras platafor-
mas. Enquanto diversas empresas fecharam em 
razão da crise econômica, como reflexo da pan-
demia, a Climap registrou crescimento médio 
de 64% de março a junho, em comparação com 
o mesmo período do ano passado. “Trabalha-
mos com foco (no acompanhamento do negó-
cio) e estamos sempre atualizados. O que está 
dando errado, a gente suspende. Paramos de 
construir piscinas por conta de forte concorrên-
cia e investimos no comércio eletrônico. Com 
isso, conseguimos trabalhar sem déficit até o 
momento”, explica o proprietário.

Estudo e planejamento
Até 2009, quando ele e o pai decidiram abrir 

o negócio, André trabalhava como supervisor de 
operação e manutenção do Gasoduto Brasil-Bolí-
via, na Grande Florianópolis (SC). Ao voltar a São 
Roque, lembra, percebeu a carência na região 
de comércio específico para o ramo de piscinas. 

“Havia somente uma loja de piscinas na cida-
de e sem profissionais qualificados. Decidi então 
abrir o negócio, buscar fornecedores (de produ-
tos químicos e acessórios) e estudar o setor. Hoje 
somos parceiros das maiores marcas na área de 
piscina do mercado”, explica.

Ele reforça que foi em busca de informações téc-
nicas de piscinas, como construção, tratamento quí-
mico e equipamentos. “Minha formação de enge-
nheiro ajuda bastante (na compreensão do tema). 
Estou sempre estudando e entendo que para a Cli-
map foi importante se consolidar na região de São 
Roque e se lançar no mercado de e-commerce”. n

Profissionais 
atendem na 
loja e realizam 
serviços de 
campo, como de 
manutenção e 
de instalação de 
equipamentos 

Jorge Campos 
(à esquerda) e 
o filho, André 

de Campos, 
planejam 

e definem 
estratégias, sem 

improvisos 
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História do 
Associado 

Lojista

Em maio, a Casa das Piscinas de Co-
rumbá completou 25 anos de exis-
tência. Localizada em Mato Gros-
so do Sul, no centro da cidade que 
lhe confere o nome, é pilotada pela 

família Souza. No comando estão o casal Anto-
nio Uelinton (responsável pela área financeira 
e apoio na orientação técnica) e Magna (ela cui-
da do marketing) e o filho Felipe (para assuntos 
técnicos e comerciais). 

NEGÓCIO
DEfamília

Casa das Piscinas de Corumbá 
completa 25 anos e mantém o foco 
na oferta de produtos, prestação 
de serviços e orientação técnica 
por Rúbia Evangelinellis

Localizada em 
Mato Grosso 

do Sul, loja 
comercializa 

desde piscinas até 
produtos químicos 
em geral e atende 

cidades vizinhas

Antonio Uelinton: 
“A proposta é 
sempre resolver o 
problema  
do cliente."
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No rol dos serviços oferecidos pela loja cons-
tam a montagem/instalação de piscinas (de al-
venaria e de fibra) e orientação para a constru-
ção e escolha de produtos e acessórios. Também 
trata de filtros de piscinas públicas, como troca 
de areia e manutenção do equipamento, e pos-
sui consultoria técnica para manter a água lim-
pa e desinfectada.

“A nossa proposta é sempre resolver o pro-
blema do cliente, ainda que o preço de custo es-
teja próximo do cobrado. Como a cidade é pe-
quena, precisamos conciliar os serviços com a 
venda de produtos, para garantir a sobrevivên-
cia do negócio”, resume o patriarca ao falar da 
importância de aliar a área técnica ao comércio. 

Por estar instalada em uma cidade próxi-
ma à Bolívia, a loja tem uma carteira de clien-
tes que alcança cidades fronteiriças, que es-
tampam a bandeira do país vizinho. Atende 
ainda bases militares, como da Marinha e o 
posto fronteiriço do Exército, onde existem 
piscinas utilizadas, inclusive, para treinamen-
to tático. “Alcançamos um raio de 50 quilô-
metros e na região prevalece a agropecuária 
e fazendas. Prestamos serviços de manuten-
ção para a conservação de grandes reservató-
rios de fibra, que são depósitos de água. Aqui, 
atendemos um público mesclado, desde pis-
cinas de mil litros a outras com 600 metros 
cúbicos, de todos os tamanhos, dentro do ri-
gor técnico e das normas da ABNT”, garante 
Antonio Uelinton. 

A loja vende 480 itens e tem quatro funcio-
nários. Comercializa piscinas em fibra de vidro 
e de alvenaria até produtos químicos em geral 
para tratamento da água e limpeza, acessórios, 
pedras mineiras, filtros e bombas.

Nascido em Minas Gerais, Antonio Uelinton 
mudou-se para Corumbá há 35 anos, por moti-
vo de trabalho. Como a cidade era muito quente, 
decidiu comprar uma piscina de fibra, até para 
proporcionar um lazer para os filhos. Foi quan-
do percebeu a falta de uma loja especializada e 
de profissionais qualificados para tirar suas dúvi-
das de consumidor. “Quando encontrava produ-
tos para tratamento da piscina, estavam mistura-
dos com parafusos e pregos. Aí percebi o espaço 
que existia para instalar uma empresa especiali-
zada e oferecer conhecimento técnico”, recorda. 

Segundo informou, a sua loja é a única especia-
lizada na cidade, considerando entrega de produ-
tos e de serviços. Outros estabelecimentos surgiram 
no decorrer dos anos, mas acabaram fechando, diz 
Antonio Uelinton. A Casa das Piscinas de Corum-
bá tem 170 metros quadrados de área interna de 
vendas, além do galpão de 500 metros quadrados.

Em tempos de Covid-19, a loja segue o pro-
tocolo de proteção e adotou, inicialmente, o 
sistema de atendimento com distanciamen-
to para proteger clientes e funcionários. Mas a 
partir da recente flexibilização das medidas, a 
Corumbá liberou a entrada controlada na loja 
e manteve um balcão (instalado em espaço me-
nor na entrada) para quem prefere fazer o pedi-
do sem ingressar no ambiente. Antes da pande-
mia, a empresa vinha apresentando resultado 
positivo de vendas.  n

Comércio tem 
portfólio com 
480 produtos 

e quatro 
funcionários
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Mercado

SETORreage
À CRISE Ainda que o futuro mostre-se 

incerto, indústria e comércio 
estão otimistas e detectam 
aquecimento de vendas
por Rúbia Evangelinellis 
 e Sergio Kapustan

Setor acredita 
que aquecimento 

dos negócios 
decorre do 

fato de os 
consumidores 
investirem em 
área de lazer 

doméstico 
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A cabeça do consumidor reage às cri-
ses de diferentes formas. Apesar 
da retração da economia, o brasi-
leiro mostra que o tempo de iso-
lamento social serviu para olhar 

para dentro de casa, incrementar a área de lazer. 
Sorte das empresas do setor, que apontam rea-
ção nas vendas de produtos. 

Com o mote “Fique em casa, mas curta a sua 
piscina”, a mineira UP Piscinas, fabricante de pis-
cinas de fibra, registrou um crescimento de 35% 
nas vendas entre abril e junho, comparando com 
o mesmo período do ano passado.

Segundo o diretor Marcio Batista Carraro, na 
contramão da crise que se desenhava, a indústria 
apostou na ousadia: produziu um novo modelo 
de piscina (mais econômico), investiu em mídia 
eletrônica e reforçou os laços com os 65 lojistas 
espalhados no País. A UP Piscinas entrou em re-
cesso somente na segunda quinzena de março.

O novo modelo de piscina é a “Samô”, com 5 
metros de comprimento, 2,5 metros de largura, 
1,2 metros de profundidade e praia. O preço com-
pleto sugerido ao consumidor é R$ 8.990,00 (par-
celado). Para Marcio Batista, a resposta do varejo 
tem sido positiva, tanto que contratou mais seis 
profissionais já de olho na temporada de verão.
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Ao comentar o início da pandemia e o atual 
momento, o diretor da indústria diz que dialo-
gou com fornecedores, garantiu os empregos e 
foi parceiro do varejo, respeitando a realidade de 
cada região. “Nossa ação foi no sentido de com-
prometer os dois lados: indústria e lojista. De 
nossa parte, oferecemos qualidade, preço a par-
ceria. A resposta foi positiva”, destacou.

Sem demissões
Também a Alliance Piscinas (SP) contabili-

za recente crescimento de vendas. “Iniciamos 
o mês de julho com o mercado aquecido e sem 
demissões desde o início da pandemia”, infor-
ma o proprietário Marcos Sorrilha, ao comentar 
o clima de otimismo na empresa, que, segundo 
ele, iniciou em maio.

Para o empresário, contribuíram para o me-
lhor cenário as medidas adotadas pelo governo 
federal para reduzir os efeitos da crise, como a 
MP 936 (que autoriza a redução de salários e ho-
ras trabalhadas), o auxílio emergencial de R$ 600, 
a liberação do FGTS e antecipação do 13º salá-
rio para os aposentados.

A flexibilização da quarentena, com a reaber-
tura parcial do varejo e serviços, é outro fato im-
portante para o setor de piscinas projetar a rea-
ção no segundo semestre, assegura. “Somando 
todas as medidas, a gente vê como resultado 
uma volta à normalidade, diferente em relação 
ao ano passado, mas muito positiva”, destacou.

Em novembro do ano passado, a gaúcha Ne-
tuno Acessórios para Piscina iniciou uma nova 
etapa com a abertura da nova fábrica, de 11 mil 
metros quadrados, em Canoas (RS). Mas a pan-
demia da Covid-19, que alcançou o País na segun-
da quinzena de março, levou a empresa a adotar 
medidas para preservar a saúde dos colaborado-
res, manter a sua linha de produção e, sobretu-
do, inovar as estratégias de marketing. 

O plano deu certo, garante o diretor comer-
cial, Clayton Bauer, de olho no levantamento 
que sinalizava aumento em torno de 30% nos 
negócios registrados no segundo trimestre do 
ano, na comparação com abril, maio e junho de 
2019. “Diante da nova realidade, de dificuldades 
em todos os segmentos da economia, as notícias 
são boas. Verificamos (especialmente) o aqueci-
mento de vendas de acessórios”. 

Clayton Bauer acredita que a reação decorre 
do fato de as pessoas passarem mais tempo em 
casa, observarem o ambiente e optarem por cui-
dar melhor da piscina.

Mercado

Indústria 
Netuno registra 
aumento médio 
de 30% nas 
vendas de 
acessórios
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aumentaram  
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Suporte e orientações aos franqueados
Com um plano de expansão a todo vapor, na 

fábrica e na rede de lojas, por meio de franquias, 
a Exclusive Piscinas, de Vera Cruz (RS), foi pega 
de surpresa com a covid-19, mas superou o sus-
to do primeiro momento. “Quando foi anuncia-
do lockdown, tomamos um choque. É assustador 
seguir por um caminho em que não se conhece. 
Mas vencido esse período, agora, só podemos 
agradecer. As vendas cresceram e creio que estão 
até melhores quando comparadas ao ano passa-
do (mesmo período)”, comemora Roberto Gal-
van, diretor da companhia. 

Para o empresário, o motivo da reação está re-
lacionado ao fato de os consumidores, que estão 
passando mais tempo no lar, investirem na cria-
ção de um “oásis” doméstico, tendo como pro-
tagonista a piscina. 

A empresa já investia na digitalização dos pro-
cessos e como um canal de atendimento. Com 
isso, a adaptação à comunicação on-line, foi faci-
litada. A preocupação da empresa está em orien-
tar os lojistas em como administrar a situação 
transitória e buscar alternativas para amenizar 
os impactos negativos.

“Como trabalhamos com franquia, quando 
veio a pandemia, distribuímos uma cartilha com 
o passo a passo de como os lojistas deveriam pro-
ceder. Orientamos para negociar aluguel, redu-
zir custos, avaliar o caixa e optar por recebimen-
tos por financeiras e cartões de crédito, não com 

cheque. Procuramos dar apoio como franquea-
dora, para que eles pudessem focar em vendas, 
não em problemas”, explica Roberto Galvan.

A Exclusive possui 72 lojas com sua marca. 
Possui franqueadas em diversos estados, como 
São Paulo, Mato Grosso do Sul, Paraná e Santa 
Catarina. Roberto Galvan aposta que os negócios 
vão continuar aquecidos e garante que dobrou o 
número de franqueadas, de nove para dezoito, 
nesse período de combate à pandemia 

Comércio ativo e adaptado 
Com uma carteira de clientes de abrangência 

nacional e portfólio de quatro mil itens, a Equi-
bombas, localizada na capital paulista,   atua no 
varejo e na distribuição. A empresa também con-
tabiliza   aquecimento de vendas. 

Segundo Flávio Araújo Andrade, diretor co-
mercial, a reação foi experimentada a partir de 
abril. “Como as pessoas deixaram de sair, via-
jar, ir ao restaurante, passaram a cuidar mais de 
casa, da área de lazer”, justifica.

Entre os produtos de maior procura estão os 
destinados ao aquecimento da piscina. A em-
presa já atuava com e-commerce, que antes da 
pandemia representava 10% das vendas e atual-
mente responde por 20%. Para Flávio Andra-
de, a tendência é de o canal digital tenha cada 
vez mais importância no movimento de negó-
cios. Como a loja é também comércio de mate-
rial de construção, com autorização para aten-
der os clientes no balcão, a Equibombas optou, 
mesmo na fase de flexibilização, em manter a 
restrição de acesso ao espaço interno. “Opta-
mos por atender o cliente na porta da loja. As-
sim, garantimos a segurança de todos”, justifi-
ca. Para abrir completamente, acrescenta, seria 
necessário adotar outros critérios para refor-
çar a proteção. “Entendo que o pior já passou, 
o maior temor da covid-19, mas ainda é preci-
so ter cautela”.

Experiência em MS
Instalada em Campo Grande (MS), a loja Cia 

das Águas fechou por duas semanas em março, 
atendendo à determinação da prefeitura. Conce-
deu férias coletivas aos cinco funcionários, não 
demitiu ninguém, nem reduziu salários e con-
seguiu recuperar as vendas perdidas. 

Roberto Galvan, 
da Exclusive: 

vencido o 
choque inicial, 
veio a reação
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A empresa também obteve a licença para abrir 
a loja por completo, por ter classificação de co-
mércio de material para construção. Prefere, no 
entanto, seguir regras próprias, por segurança, 
encerrando o expediente antecipadamente, às 
16h30, e restringindo o acesso de clientes a um 
espaço único, sem tocarem nas mercadorias. 

“Temos um hall (3,00 x 9,00 metros), aberto, 
para o atendimento de compras rápidas. No caso 
de orçamento de construção de piscina ou aquisi-
ção de equipamentos, que demandam mais tem-
po, liberamos a entrada. Mas a pessoa é atendida 
sentada, próxima à uma mesa, com álcool em gel 
e máscara”, conta Anna Carolina Marques, res-
ponsável pelas áreas financeira e administrativa. 

Segundo informou, nos últimos meses, a em-
presa tem recebido solicitações de orçamento 
para construção e reforma de piscinas. E, para 
estimular as vendas, a Cia das Águas   intensifi-
cou as promoções de produtos desde abril, esti-
mulando as vendas. 

Cia das Águas (MS) 
recupera vendas e 
mantém atendimento 
à distância 
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Cinco dicas de atendimento
Sorrir com os olhos humaniza o atendimento
Com as máscaras – essenciais para a proteção – é 
necessário encontrar outras formas de expressar a 
cordialidade, solidariedade e a vontade de atender 
com excelência o consumidor. Olhar nos olhos do 
cliente é a chave desse processo, de investir nessa 
comunicação e na conexão  com o cliente.

Inicie o atendimento com uma frase não comercial
Na frase de abertura do contato, evite falar sobre o novo 
coronavírus. Aproveite o momento para tecer elogios, falar 
sobre o tempo ou algum assunto agradável. Precisamos, 
como sociedade e seres humanos, de um respiro. Encante 
o cliente. O momento da compra é, muitas vezes, de 
descontração; de dar um presente (a nós e aos outros); de 
ter um pequeno luxo. Transmita leveza e delicadeza.

Agilidade como sinônimo de segurança
Muitos consumidores estão inseguros, assim como os 
atendentes. O risco desse comportamento duplo pode 
levar à falta de cordialidade. É importante entender que 

ser ágil no atendimento não significa ser ríspido, querer 
se livrar do cliente. O vendedor precisa identificar a 
necessidade do consumidor e “ler” qual é o grau de 
urgência que ele tem. Organizar o estoque, por exemplo, 
pode ajudar muito nesse processo.

Avise que a loja tem outros canais de vendas
Como muitos clientes não vão querer ficar muito tempo 
dentro da loja, aproveite para avisar que há outros 
canais disponíveis para a aquisição de outros itens que 
ele possa precisar. Pense em ter um número WhatsApp 
dedicado a isso, por exemplo.

Administre a espera do cliente
Por segurança, muitas lojas estão tendo que diminuir o 
fluxo de clientes na área interna. Demonstre simpatia e 
respeito para os consumidores que aguardam a sua vez 
do lado de fora.
Mantenha sempre um profissional, informando o tempo 
médio de espera e agradeça a paciência. Use a empatia 
para fidelizar o cliente.

Olhar atento ao consumidor
A partir da flexibilização da fase de distancia-

mento social, Stella Kochen Susskind, especialis-
ta na metodologia de pesquisa com base na expe-
riência de clientes secretos, dá dicas de como o 
comércio deve receber o consumidor e iniciar a 
adaptação e volta à “quase” normalidade. 

“Tenho militado pela melhoria na qualida-
de do atendimento na América Latina, sobretu-
do no Brasil. Nesse tempo, acompanhei muitas 
mudanças, mas nada parecido com o que vemos 
hoje”, observa. 

Diante de cenário, acrescenta, constantemen-
te é questionada sobre como manter a excelên-
cia no atendimento aos clientes físicos, com 
tantas restrições de segurança. Outra dúvida do 
lojista brasileiro está em saber como lidar com 
as exigências sanitárias e a demanda por encan-
tar o cliente.

Fonte: Stella Kochen Susskind, especialista na metodologia de pesquisa mystery shopping (cliente secreto). É autora do livro “Cliente Secreto, a metodologia que revolucio-
nou o atendimento ao consumidor” e palestrante internacional.

A especialista enumerou cinco dicas fáceis, 
econômicas e consideradas eficientes para man-
ter a qualidade do atendimento, respeitar as 
normas e colocar a vida no centro do processo 
de retomada das atividades econômicas (veja 
quadro abaixo). n

Stella Susskind 
dá dicas de como 
loja deve receber 
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Saúde

Com a flexibilização da quaren-
tena em algumas regiões, aca-
demias, clubes e condomínios 
começam a receber sinal verde 
para retornarem as atividades 

ou reabrirem, com restrições, áreas de lazer. 
Mas, nem por isso, o risco de contágio de Co-
vid-19 é menor e os cuidados de proteção per-
manecem no topo da lista de recomendações 
dos especialistas.

Em relação à limpeza na área de piscina, a 
orientação é para que seja feita com capricho 
para evitar contágio no entorno, corrimões, es-
cadas, rampas, banheiros e vestiários. A água 
deve estar sempre tratada (com produtos quí-
micos e limpeza mecânica), seguindo os crité-
rios tradicionalmente indicados. 

O biomédico Roberto Martins Figueiredo, 
também conhecido como doutor Bactéria, ex-
plica, porém, que não há registro de transmis-
são do novo coronavírus pela água (de piscina, 
mar ou rio). 

Xô, 
COVID-19
Especialistas recomendam 
cautela na retomada das 
atividades na área de piscina e 
destacam a importância de evitar 
aglomeração e usar máscaras
por Rúbia Evangelinellis

Roberto 
Figueiredo: 
máscara  não é 
para ser usada 
para reservar 
cadeira 
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Com a 
flexibilização do 
distanciamento 
social, 
condomínio, 
clubes e 
academias 
devem redobrar 
cuidado na 
limpeza do 
entorno da 
piscina
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“O problema está no risco de aglomeração de 
pessoas no ambiente. Tem condomínio com bas-
tante moradores, que estão dentro de casa, sem 
poder sair. E num dia de sol podem provocar a 
aglomeração na piscina, sem respeitar o distan-
ciamento de 1,5 metro entre as pessoas”, destaca. 

Segundo informou, não há problema de con-
tágio em ambientes abertos, desde que as pes-
soas sigam as recomendações de proteção crite-
riosamente e evitem a aproximação, o que exige 
um permanente estado de vigilância. 

No caso de ambientes fechados, com a emis-
são de vento por ar-condicionado, o perigo de 
contágio é maior, especialmente se as pessoas 
falam alto e, com isso, aceleram a emissão de 
gotículas de saliva. 

Já em relação ao uso de máscaras, o espe-
cialista alerta para o fato de que nem todos se-
guem a orientação de uso, após sair da piscina. 
“E, o que é pior, podem usar a máscara para re-
servar a cadeira na piscina (ao alcance de outras 
pessoas, inclusive de crianças). Por isso, acredi-
to ainda não é momento de liberar a área social, 
como playground, brinquedoteca, sala de leitu-
ra, espaço fitness”.

Para o especialista, é preciso considerar que 
ainda “estamos em guerra” contra a Covid-19, 
sem ter como defesa remédio ou vacina. “O H1N1 
mata tanto ou mais do que o coronavírus, com 
uma pessoa contaminando outras três. O saram-
po mata muito mais do que os dois, sendo que 
uma pessoa infectada pode contaminar outras 
20. A diferença é que tem vacina para combater 
H1N1 e sarampo”, alerta.

Procedimentos e grupos de risco
A Associação Brasileira de Academias (Acad) 

estabeleceu procedimentos que devem ser ado-
tados no retorno às aulas de natação e de hidro-
ginástica. O protocolo tem como base as ações 
de diversos países, que já superaram o pico da 
pandemia, e medidas aprovadas pela Organiza-
ção Mundial da Saúde (OMS). 

Entre elas estão a medição de temperatura 
de funcionários e alunos por termômetro digi-
tal, antes do ingresso no local; uso de máscaras 
(fora da piscina); disponibilização de álcool em 
gel (70%) e uso de chinelos e toalhas que devem 
ser guardadas em cabides individuais. Quando o 
aluno estiver em atividade na água, deve-se res-
peitar o distanciamento de 1,5 metro. 

A infectologista Sylvia Lemos, consultora da 
Sociedade Brasileira de Infectologia, demonstra 
maior preocupação com a forma em que será mi-
nistrada a aula de hidroginástica, especialmente 
para idosos e pessoas do grupo de risco. “É preci-
so considerar que muitos utilizam bengala, an-
dador, carregam sacolas e possuem uma intera-
ção diferente, que vai além dos exercícios, e que 
é também cognitiva e de socialização. Temos de 
ver esse grupo com olhar diferenciado”. n

Sylvia Lemos, 
infectologista, 
pede especial 
atenção a 
idosos e 
pessoas do 
grupo de risco
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Escadas, rampas 
e acessórios 
devem ser 
higienizados 
com frequência, 
enquanto 
usuários 
precisam 
usar chinelos, 
máscaras e 
guardar toalha 
em cabide 
individual
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Esporte

suspense
NATAÇÃO EM

Atletas aguardam decisões dos 
estados para voltar ao treino e 
confederação emite protocolo 
para retorno gradual e seguro

Distantes dos 
treinos regulares 

nos clubes, 
nadadores 

brasileiros se 
preparam para 

retornar e 
enfrentar o 

novo normal
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Duas equipes de peso da natação 
brasileira – Clube Curitibano e 
Sesi-SP – são exemplos de como 
a pandemia da covid-19 afetou 
os estados brasileiros, de forma 

diferenciada, causando dificuldades na recupe-
ração física dos atletas.

Isso tem consequências também no desen-
volvimento técnico deles, afirmam especialis-
tas. O Sesi-SP manteve suspensas as atividades 
até julho na capital paulista e anunciou a convo-
cação de uma reunião em agosto para discutir 
a retomada. Somente conseguiram realizar ati-
vidades na água os atletas com piscina em casa 
ou em condomínios. Outras providências toma-
das foram: manter o trabalho físico, emocional e 
motivacional por meio das plataformas on-line.

Comparando com o Sesi-SP, o caso do Curi-
tibano chama a atenção por duas situações. Par-
te dos atletas, com residência no interior, conse-
guiu treinar na água em julho. Na capital, onde 
está o complexo aquático do clube, os treinos du-
raram uma semana, com os atletas organizados 
e separados. Tudo voltou à estaca zero depois de 
uma decisão das autoridades da capital para evi-
tar aglomerações.D
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Com a responsabilidade de treinar 15 esportis-
tas, Christian Carvalho, do Curitibano, explica as 
medidas adotadas pelo clube para receber os na-
dadores, de forma segura. Elas têm como base os 
protocolos do Hospital Constantino Constantini 
e da CBDA (Confederação Brasileira de Desportos 
Aquáticos) e do COB (Comitê Olímpico Brasileiro).

Cartilha e o “novo normal”
Com 11 páginas, o documento é escrito por 

dois especialistas: Rodrigo Brochetto (CBDA) e 
Ana Carolina Corte (COB). O retorno foi dividido 
em quatro fases para competições de natação, 
polo aquático, nado artístico e salto ornamental.

A primeira, de quatro semanas, é a mais longa, 
e as próximas, de duas semanas. “Trata-se de um 
protocolo de funcionamento dos parques aquáti-
cos, de orientação médica”, explica Cristian Carva-
lho ao reforçar a preocupação dos clubes em evi-
tar casos de contaminação nas suas dependências.

As autoridades esportivas reforçam que a fase 1 é 

Retorno seguro 
Excluir grupo de risco
Evitar transporte público
Não utilizar vestiário
Não compartilhar material de treino 
Realizar testes cardiológicos e laboratoriais

Natação 
Fase 1: Treino de uma hora e com um atleta por raia. Descansos em lados alternados por raia - par e ímpar
Fase 2: Treino de uma hora e meia com dois atletas na mesma raia, com descanso em lados opostos
Fase 3: Treinos de até duas horas e quatro atletas na mesma raia, com descanso em lados opostos a cada dois.
Fase 4:  Treinos liberados, de acordo com o número de atletas de equipe, sem limites de usuários por raia.

Fonte: CBDA

Esporte

Christian Carvalho: 
clubes cumprem 
regras de saúde 
pois temem 
contaminação 
de atletas e da 
comissão técnica
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essencial para avançar. E destacam a importância 
da triagem – para identificar e avaliar quem já teve 
a doença ou não – com aplicação de questionários e 
testes em atletas, comissão técnica e funcionários. 

Nas fases 2 e 3, pessoas do chamado grupo de 
risco poderão treinar, respeitando as medidas de 
distanciamento social, higiene e uso de másca-
ras. Será possível retirar a máscara apenas para 
treinar, devendo ser substituída quando o atle-
ta deixar a piscina.

A fase 4 é considerada o “novo normal”, que, 
segundo a cartilha. Essa etapa vai durar até que 
seja descoberta uma vacina ou medicação eficaz 
para o tratamento da covid-19.

Christian Carvalho comenta que durante a 
breve abertura das piscinas do clube foram apli-
cadas regras para evitar contágio, como preen-
chimento de questionário, distanciamento de 
2,5 metros entre atletas, medição da tempera-
tura do corpo, rodízio na água e vestiário fecha-
do. “É o conceito de oferecer ao desportista um 

local seguro. Perder um atleta dentro do clube 
é um sério prejuízo que ninguém quer correr o 
risco” destaca o técnico do Paraná. 

O técnico do Sesi-SP, Fernando Vanzella, avalia 
como “pedagógico” a emissão da cartilha. “Vejo 
o documento pelo ponto de vista da educação e 
o considero bem elaborado e completo. Orien-
ta, por exemplo, como usar o cloro na dosagem 
certa. A gente sabe que o coronavírus não resis-
te ao cloro”, comenta.

A CBDA anunciou também o cancelamen-
to das atividades esportivas em julho e agosto e 
que 207 atletas brasileiros treinarão em Portu-
gal, no Centro de Treinamento Maior. Atletas da 
natação e salto ornamental embarcaram em 17 
de julho. “Há um esforço de retomada aos trei-
nos, mas olhando para a nossa realidade, pode-
mos afirmar que o tempo de recuperar o atleta 
fisicamente, para depois desenvolver a sua téc-
nica, é de quatro meses. Isso compromete a ano 
de 2020”, encerra Christian Carvalho. n
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QUALIDADE DA ÁGUA

Adaptando-se ao “novo normal” no 
País, os trabalhos de revisão da Nor-
ma ABNT NBR 10. 818 – Qualidade 
da Água de Piscina – iniciaram de 
forma virtual no último dia 24 de 

junho. A Comissão Especial de Estudo CEE 215 
realizou a primeira reunião on-line desse novo 
trabalho. Os próximos encontros seguirão o mes-
mo formato pelo menos nos próximos meses.

 À frente da coordenação dos trabalhos, o se-
cretário executivo da ANAPP, Marcelo Mesquita, 
explica que o primeiro encontro de estudos con-
tou com a participação de mais de 30 pessoas.

São representantes de empresas de produtos 
químicos para piscinas, tratamentos alternati-
vos, projetistas, profissionais da construção ci-
vil e consultores. Carlos Heise, da Panozon Am-
biental, é o secretário da comissão.

Comissão da ABNT realizou 
em junho a primeira reunião 
para tratar da revisão da 
Norma  NBR 10.818

A CEE é a mesma comissão que em 2018 con-
cluiu a revisão da “NBR 10339 - Piscina — Proje-
to, execução e manutenção”, instrumento esse 
que trouxe várias melhorias ao mercado com exi-
gências normativas, principalmente para a am-
pliação dos aspectos de segurança dos banhistas.

De acordo com Marcelo Mesquita, o desafio da 
CEE na revisão da Norma 10.818 “será abordar e 
detalhar um tema de extrema importância para 
o setor de piscinas: a qualidade da água de pis-
cina”. O ponto de partida das discussões é pes-
quisar e analisar regulamentos de outros países 
em comparação ao regulamento já existente e 
consolidar um texto compatível com a realida-
de brasileira no prazo estimado de até um ano.

Ele explica que existem várias legislações es-
taduais e municipais com parâmetros distintos e 
antigas. “Está em pauta a atualização do instru-
mento normativo. A reforma da norma visa esta-
belecer parâmetros adequados e padronizados 
para todo o território nacional que assegurem a 
qualidade da água da piscina em condições óti-
mas de saúde e o bom desempenho no funcio-
namento das instalações aquáticas”. n

Legislação






