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DISCLAIMER
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As informações aqui contidas foram preparadas pela 
Duratex S.A. e não constituem material de oferta para a 
subscrição ou compra de valores mobiliários da 
Companhia. 

Este material contém informações gerais sobre
a Duratex e mercados em que se encontra inserida. 

Nenhuma representação ou garantia, de forma expressa
ou inclusa, é feita acerca, e nenhuma  confiança deve ser 
depositada, na exatidão, justificação ou totalidade das 
informações apresentadas. 

A Duratex não pode dar qualquer certeza quanto
a realização das expectativas apresentadas. 



CICLO 2009 - 2013

3

Duratex vive uma era de crescimento nos negócios Deca e Madeira

2009

2010

2011

2012

2013

» Fusão com Satipel

» Novo Mercado

»Maior linha de MDF em 
Agudos

» Fechamento Painéis Jundiaí

» Expansão metais de Jundiaí 

» Louças em Queimados

» 60 anos da Duratex

» Aquisição da Elizabeth Louças

» Aquisição de 37% da Tablemac

» Nova identidade visual da Duratex 

» Aquisição da Mipel

» Aumento de participação da 
Tablemac

» Aquisição da Thermosystem

» Nova linha de Itapetininga



CICLO 2013 - 2017
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Em meio a recessão, deu-se início ao processo de transformação cultural

2013

2014

2015

2016

2017

» Desativação da Deca 
Argentina

» Contratação da Falconi

» Inicio da implantação do 
Sistema de Gestão Duratex 
(SGD)

» Aquisição da Duchas Corona 

» EVA como métrica de 
performance

»Orçamento Base Zero

» Eficiência operacional

» 65 anos da Duratex

» Revisão estratégica da cultura

» Início do Jeito de Ser e Fazer

» Nasce o propósito
;Soluções para Melhor Viver΄



CICLO 2017-2020
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Racionalização,  gestão de portfólio e consolidação da estratégia e cultura

» Aquisição da Ceusa 

2017

2018

2019

2020

» Joint Venture com a Lenzing

» Venda de terras e floretas 

» Venda do negócio de Chapas de Fibras de 
Madeira

» Fechamento de Botucatu

» Encerramento da unidade Hydra de Tubarão

» Aquisição da Cecrisa

» Nova venda de terras e florestas

» Fechamento de São Leopoldo (Louças)

» Encerramento de Santa Luzia (Revestimentos Cerâmicos)

» Licença prévia para construção da fábrica de Celulose Solúvel

»Consolidação da Estratégia

»EVA Positivo nos Negócios

»Resultados Recordes



+R$ 2,5 bi 
investidos
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ORGÂNICO

Madeira

Deca

Revestimentos Cerâmicos

INORGÂNICO

M&A

CORPORATE VENTURE 
CAPITAL

Alto retorno
Geração de caixa sustentável
Baixa alavancagem

NOVO CICLO DE 
CRESCIMENTO (2021-2025)



DESGARGALAMENTO DA PRODUÇÃO

»Capex: ~R$90 milhões

»+10% de capacidade de painéis

»2021-2023

MELHORA DE MIX
3 novas linhas de revestimento de painéis (BP) 

»Capex: ~R$180 milhões

»+45% de capacidade em produtos revestidos 

»50% da capacidade total da divisão direcionada a produtos revestidos

»2021-2023

EXPANSÃO DA BASE FLORESTAL NA REGIÃO NORDESTE

»Capex: ~R$240 milhões

»2021-2026

MADEIRA
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PILARES 
ESTRATÉGICOS:

Diferenciação
de produtos

Otimização
de Ativos

Liderança
em custos

PLANO DE 
CRESCIMENTO:

+R$ 500
milhões



DECA
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+R$ 1,1
bilhão

Crescimento em produtos de maior valor agregado

EXPANSÃO DA CAPACIDADE DE PRODUÇÃO E MELHORA 
DE MIX

»Capex: ~R$600 milhões

»+35% de capacidade de metais 

»2022-2024

METAIS

EXPANSÃO DA CAPACIDADE DE PRODUÇÃO E 
AUTOMAÇÃO

»Capex: ~R$550 milhões

»+30% de capacidade de louças

»2021-2024

LOUÇAS

Integração de Deca e Revestimentos Cerâmicos

R$150 milhões de EBITDA em sinergias nos próximos 4 anos



4%

5%

13%

45%

33%

REVESTIMENTOS CERÂMICOS
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+R$620
milhões

NOVA LINHA:

A melhor empresa de Revestimentos Cerâmicos do Brasil

»Footprint na região 
de maior 
importância de 
Revestimentos 
Cerâmicos

»Nova categoria
hiper premium ͮ
Produtos
gigantes

Investimento
~R$ 600 milhões

Incremento de capacidade 
+35% (total de 42 milhões de m²)

Indústria mais moderna do 
Brasil

Início em 2023

4 linhas já 
existentes
(SC)

»Proximidade com as matérias-primas

»Proximidade com fornecedores de 
Gás Natural

»Proximidade com clientes

»Área disponível para futura expansão

VANTAGENS COMPETITIVAS:

BOTUCATU

Distribuição das vendas por região:

+
Modernização

das linhas 
atuais
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Custo caixa
~300 USD 
(frete china)

Capacidade:
500 ton/ano

Desengargalamento:
+10%capacidade

O PROJETO:

CELULOSE SOLÚVEL: 
Início em março de 2022

Update
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DX VENTURES
Protagonizar a transformação e inovação no setor de materiais de 
construção 
Aporte inicial R$ 100 milhões

Estratégia

Pessoas

;Dores΄ da 
Duratex

Tecnologia

Geração de Valor

Estrutura

Viver Ambientes
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Plataforma Integrada de Supply Chain*
» 150 lojas (inclui Ponto.ABC)

» 15 Centros de Distribuições, 
sendo 1 de grande capacidade, 4 
regionais e 10 avançados
(apenas recolhem e despacham.

» Atendimento a 350 cidades, em
um raio de 450 km

» Gestão logística e de estoque 
realizada pela ABC

» Entregas feitas em até 48h

Centro de Distribuiçõs Avançados

Lojas

Depósito Central

* Informações dezembro/20

O que esperamos deste movimento estratégico?

Ecossistema de
reforma e construção

Logística integrada
e eficiente

Capacidades
digitais superiores

Multicanalidade

Proposta de valor atrativa
(produtos e serviços)Participar ativamente do processo de 

digitalização do setor 

Aproximar-se do consumidor através 
do desenvolvimento de um 

ecossistema de reforma e construção

Aporte ABC
Investimento de R$ 100 milhões com participação minoritária

Multicanalidade como diferencial ao consumidor

Lojas Showroom

Lojas próprias ou
franquias, sob a marca
;ABCda Construção΄ Ponto.ABC

Lojas ;de bairro΄, sem
adoção da marca

;ABC da Construção΄

e-Commerce

Maior variedadede 
produtos e área de 
atendimento

B2B

Vendas para 
pequenas e 

médias empresas



QUEREMOS APRIMORAR O ENTENDIMENTO
DA JORNADA DO CONSUMIDOR...
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INSPIRAÇÃO

CONSIDERAÇÃO

CONVERSÃO

EXECUÇÃO

FIDELIZAÇÃO

Mapeamento completo de toda jornada
Pesquisas com consumidor e  métricas de 

acompanhamento 



...E EVOLUIR A VISÃO DA COMPANHIA
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De uma visão 
fragmentada

»Mindset industrial

»Foco nos produtos

»Produto no centro

Para uma 
visão unificada

»Mindset de solução

»Foco nas marcas

»Consumidor no centro



COMO POTENCIALIZAR A FORÇA 
DE NOSSAS MARCAS?
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O desafio era criar uma via de 
mão dupla para a construção do 
posicionamento da marca 
corporativa e das marcas que 
compõe nosso portfólio:

Gestãosólida

Ética

Credibilidade

Responsabilidade

Posicionamento premium

Qualidade

Componentes de inovação, com foco em design
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POR QUE REVISAR NOSSA
ARQUITETURA DE MARCAS?

»Alavancar nossa vantagem competitiva ͮ
estamos em todos os ambientes, com diferentes soluções

»Possibilitar expansão de Novos Negócios

»Oportunidade de simbolizar novo momento da companhia

»Fim de associações com outros competidores
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NOSSA NOVA PROMESSA
DE MARCA CORPORATIVA:
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VIVER AMBIENTES



O DESAFIO É GRANDE

»Transferir o brand equity das marcas para a marca corporativa?

»Transferir a grandeza da marca corporativa para as marcas de negócio?
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CONCEITO GENUÍNO DIVERSO

Porém, com muitas possibilidades de interpretação

VIVER AMBIENTES



Se por um lado, 
Ambientes são:

»Emoção

»Afeto

»Personalidade

»Intimidade

Por outro, nos exigem:
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»Racionalidade


