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Politica Comercial @arevisao)

A Armacell Brasil Ltda. elaborou esta politica comercial com o objetivo de fornalizar
e tornar seus principios negociais conhecidos de maneira clara, objetiva e constante e
sempre acessiveis aos seus Distribuidores, Revendedores e Colaboradores.

Divida em 2 sessdes, especifica as atribuicbes compromissadas pela Armacell e as
atribuicdes requeridas por parte dos Distribuidores e Revendedores.

Parte 1. Atribuicbes da Armacell

1. Manter politica comercial clara e acessivel aos Revendedores, Distribuidores e Representes Comerciais,
baseada em:
a) diversidade de linhas de produtos compativeis com sua capacidade de producéo e importacdo e
em conformidade com as necessidades regionais de cada mercado,
b) precos e descontos,
c) condi¢bes de pagamento,
d) logistica,

2. Privilegiar as vendas através de Distribuidores/Revendedores, sempre que possivel,
3. Garantir a mais alta qualidade de producéo para todas as linhas de produtos nacionais e importados,

4. Praticar niveis de precos e condigdes comerciais atrativos aos Distribuidores e Revendedores de forma a
permitir;

a) privilegiar as vendas através dos Distribuidores /Revendedores
b) praticas licitas de comercializacao,
c) competitividade sadia e sob as condic¢des legais vigentes,
d) igualdade de competicéo entre distribuidores ou revendedores quando mais do que um se fizer
presente nas negociacdes e concorréncias,
e) nao comprometer sua lucratividade e ndo permitir que Distribuidores/Revendedores comprometam
sua lucratividade operacional,
f) propor alternativas técnico-comerciais sempre que possivel e desde que ndo sejam contrarias a
qgualquer condicao anterior.

5. Auxiliar o Distribuidor/Revendedor a desenvolver os mercados na(s) regiao(6es) de atuacgéo:
a) estabelecer estratégias negociais regionais pontuais e/ou de duragdo continuada sempre que for
de interesse de ambas as partes,
b) fornecer-lhe toda informacéao técnica, disponivel no Grupo Armacell, sobre as suas linhas de
produtos,
c) manter disponibilidade para treinar funcionarios e pessoas indicadas pelos
Distribuidores/Revendedores,
d) analisar, dimensionar, selecionar e propor alternativas técnicas viaveis, objetivando alternativas
técnico-comerciais inteligentes que agreguem mais valor as negociacoes,
e) manter sigilo em toda e qualquer negociacao,
f) auxilia-lo técnica e comercialmente na identificacdo das oportunidades de negécios a que tiver
acesso e/ou conhecimento,

6. Atuar diretamente no mercado:
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a) atender as solicitacdes e as necessidades de pré e de pos venda de todo e qualquer
cliente/usuario através de atuacéo direta ou através de terceiros, sempre que necessario,

b) nas empresas de Engenharia de Projetos, divulgando, especificando, dimensionando,
selecionando produtos Armacell, propondo soluges inteligentes e alternativas adequadas a aplicacéo
dos produtos da Armacell,

c) idem, nas empresas de Engenharia de Instalages,

d) idem nos clientes/usuarios finais potencialmente interessados nos produtos da Armacell

e) promovendo treinamentos e demonstracdes de aplicagbes praticas aos clientes/usuarios

f) identificar clientes/usuarios potencialmente interessados nos produtos da Armacell e orienta-los a
estabelecer negociacdes com os Distribuidores/Revendedores,

g) identificar e indicar contatos e negécios potenciais aos Distribuidores/Revendedores,

h) manter Representantes Comerciais que desenvolvam os mercados regionais em concordancia
com a politica comercial da Armacell, objetivando gerar negécios aos Distribuidores/Revendedores

7. Desenvolver a¢des orientadas a promogéao de suas linhas de produtos, através de:
a) atuacao independente ou em parceria com seus Distribuidores/Revendedores em Exposi¢des,
Feiras, Seminarios, Convencdes, Palestras, “Merchandising”, Patrocinios, Publicidades
b) manter banco de dados e informacg6es de negdcios (Banco de Obras), de uso exclusivo da
Armacell, orientado no auxilio de negociacdes dos Distribuidores/Revendedores,
c) participar diretamente nas Associacfes de Classes e em Grupos de Estudos que congreguem
empresas e profissionais dos setores de atuacdo da Armacell,
d) praticar condicGes comerciais promocionais, sempre que possivel, em igualdade de competi¢édo
para os Distribuidores/Revendedores,

8. Manter estoque de produtos e manter logistica de entregas compativeis com as necessidades regionais:
a. atender a todas as entregas no prazo adequadamente negociado com
Distribuidores/Revendedores
b. garantir a reposicéo de todo e qualquer produto que nédo atenda as condi¢des de fornecimento
esperadas ou que se encontrem em desacordo com os padrées de qualidade da Armacell,

Parte 2. Atribuicdes dos Distribuidores e Revendedores

9. Alinhar sua atuacéo e sua politica de comercializagdo em conjunto com as da Armacell,

10. Privilegiar a marca Armacell e suas linhas de produtos, ndo praticando dentro de seu proprio negécio,
concorréncia com marcas e linhas de produtos similares ou outros produtos alternativos,

11. Desenvolver o mercado na(s) regiao(6es) de atuacdo com base nos seguintes aspectos:
A. Manter representatividade “em nome da Armacell”,
B. Técnico:
a) convertendo especificacfes favoraveis aos produtos fabricados pela Armacell,
b) atendendo aos clientes e usuarios nas suas corretas aplicacoes,
C. Comercial:

a) manter principios éticos de negociagdes,

b) preservar as condi¢cdes comerciais que mantenham a salde financeira, tanto de seu negécio,
guanto da Armacell,

c) buscar alternativas comerciais viaveis que privilegiem ambos os negécios frente a
concorréncia,

D. Mercadoldgico:

a) difundir e ampliar a aplicacdo dos produtos da Armacell, através de atendimento e de auxilio
aos projetistas, empresas de Engenharia, Instalagdes e usuarios finais, por meio de palestras,
seminarios, panfletagens, publicidade (antncios e “merchandising”), feiras e exposi¢cdes, e todo
tipo de divulgacao que resulte beneficamente ao seu negocio e ao da Armacell,

b) identificar e compartilhar com a Armacell as caracteristicas e necessidades
regionais de atuacao,

c) gerar informacg@es adequadas para que a Armacell tenha condi¢bes de elaborar planos a
curto e médio prazos,
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E. Atender as indica¢des de contatos e negdécios potenciais fornecidos pela Armacell,
F. Manter o mais alto nivel técnico-comercial possivel dentro de sua capacitacdo para atender as
necessidades oriundas das atividades de “pds-venda”.

12. Manter em dia os compromissos financeiros para com a Armacell,
a) avaliar e responsabilizar-se pela qualidade do crédito concedido ao cliente/usuério,
b) responder e intermediar pagamentos e cobrancas dos clientes/usuarios, tanto nas operagdes de
revenda, quanto nas de faturamento direto.

13. Manter estoque de produtos e manter logistica de entregas compativeis com as necessidades regionais,
a) programar, junto a fabrica da Armacell, os itens e as quantidades necessarias e suficientes, com
antecedéncia suficiente para atender as necessidades do cliente/usuario,
b) preservar o canal de distribuicdo, responsabilizando-se pelos prazos de entregas ao
cliente/usuario em fungéo da programacédo acordada junto a Armacell, quando da colocacgéo de todo
e qualquer pedido.

14. Manter seu corpo técnico-comercial treinado e atualizado em relacdo aos produtos da Armacell.
15. Oferecer servigos adequados de pré-venda e venda
16. Responder e garantir pelos servicos de pds-venda e garantias conforme as praticas legais em vigor

Sao Paulo, 28 de Outubro de 2008

Armacell Brasil Ltda.

Arnaldo Basile

Diretor de Vendas e Marketing para Brasil e Mercosul
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