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Normaorientacompradeportas

Novo documento
aprovado estabelece
quatro classes e orienta
quanto a exigéncias para
definir a qualidade

O mercado aprovou, em au-
diénciapublicarealizadanase-
mana passada, as novas nor-
mas da ABNT para portas de
madeira. A iniciativa tem co-
mo objetivo uma padroniza-
¢do minima da qualidade das
portas produzidas no Brasil.

Alémdisso, segundo o enge-
nheiro Roberto Pimentel Lo-
pes, preside da Comissédo de
EstudosdePortasda ABNT, a
publicacdo e divulgacio das
normas ira ajudar a derrubar
mitosresistentesnesse merca-
doeaevitarpatologiasnaspor-
tas depois de instaladas. “No
momento, o alcance da norma
esta restrito as construtoras.
Nas lojas, os produtos certifi-
cados pela nova norma vao
chegar a partir do préximo
ano”, diz.

NBR de portas
criaquatro
classes baseadas
no desempenho

O engenheiro explica que
50% da producéo de portas no
Brasilvem de pequenasindus-
trias, concentradasnoParana
e Santa Catarina, que vendem
seus produtos sem marca e a
precos baixos. As normas fo-
ram criadas depois de estudos
e avaliacdes do indice de de-
sempenho obtidos nos testes
realizados em portas fabrica-
das no Brasil.

MITOS

Em geral, o consumidor com-
pra a folha da porta, esqua-
drias e ferragens separada-
mente. E se preocupa em sa-
ber como a porta foi construi-
da, se tem miolo sarrafeado
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QUALIDADE - norma da ABNT chega para padronizar o mercado e melhorar a qualidade do produto

(de madeira), de colméia (de
papel Kraft) ou se é sélido. Se-
gundo Lopes, isso é “mito” por-
que a porta plana, que tem es-
sentcleo, é constituidadetrés
partes - quadro de madeira
(moldura perimetral), nicleo
(miolo), que pode ser vazado
ou sélido e de varios materiais
diferentes; e a capa. “O seude-
sempenho depende de uma
combinac¢io dessas trés par-
tes com o tipo deuso”, explica.

As opcdes de material va-
riam imensamente, especial-
mente no miolo e na capa. “No
quadro, por exemplo, a quali-
dade varia conforme o tipo de
madeira de que é feito. As
mais leves (de baixa densida-
de, a partir de 450 kg por m?),
por exemplo, servem para por-
tas com pouco fluxo.”

Com relacéo aos nucleos,
se devem ser sélidos ou vaza-
dos, vai depender também do
esforcomecanico. “Essesfato-
resacabam sendorepresenta-
do pelo trafego combinado
com os esforcos.” Trafegos
menores exigem esforco me-

e Classel - Produto paratrafe-
gomoderado. 50 mil ciclos de
abertura e fechamento (27 por
dia). Ideal, por exemplo, para
portade entrada de residén-
cias. Como sao milhares de
combinacdes possiveis, essa é
aplicavel a portade qualquer
material.

e Classe 2 - produto paratrafe-
go moderado, porém combom
desempenho em até 100 mil
ciclos (54 por dia). Parachegar
aesse desempenho, devera

nor. Pimentel explica que uma
porta de entrada do aparta-
mento residencial, por exem-
plo, pode ser da classe 1, que
prevé até 50 mil ciclos de aber-
turaefechamento.” Isso signi-
fica27 aberturasoufechamen-
tos por dia.

Anormadefine quatroclas-
ses de produtos, independen-

seguir alguns critérios construti-
VOs.

o Classe 3 - com bom desempe-
nho em até 200 mil ciclos (108
por dia), esse produto é indica-
do pararesidencial de alto pa-
dréo e paraimdveis comerciais
de transito moderado.

e Classe 4 -500 mil ciclos. Nes-
saclasse estao as portas para
shoppings, acusticas, contra
incéndio, com 45 mmde espes-
sura.

temente do sistema construti-
vo (veja quadro nesta pdgina).
A partir dai, a industria deve-
ra fazer testes para saber em
qual classe cadaprodutoseen-
caixa. “Havera um selo seme-
lhante ao de revestimentos ce-
ramicos, que sera obrigatorio
e servira para orientar a com-
pra”, explica o engenheiro.

Contramarco
da agilidade a
instalacao

«es Desde abril, todas as por-
tas e janelas da Epros serao
vendidas no varejo com con-
tramarco, o que proporciona
vantagens nainstalacaoe
mesmo na futura substitui-
caodo caixilho.

A Epros produz portas,
janelas e portdes personaliza-
do em aluminio, que estdo
sendo vendidos com a base
parafixacao do caixilho que
modula, nivela e coloca o pru-
mo no vao. Serao produzidas
semabase somente em ca-
sos especiais, em que haja
acompanhamento da equipe
técnica da empresa para ofe-
recer amesma qualidade
apresentada nos produtos
com contramarco. e

FERRAGENS

Como sdo muitas combina-
¢Oes possiveis e um nimero
igualmente grande de produ-
tos resultantes com desempe-
nhosdiferentes, fica dificil defi-
nir uma regra segura para
quem precisa comprar uma
porta hoje. “Quando a norma
chegar ao varejo sera possivel
escolherpelo selo de classifica-
¢éo. Até 14, recomendo a bus-
cadefornecedoresconhecida-
mente idoneos”, alerta o enge-
nheiro.

Entre as patologias maisco-
muns estio as provocadas por
combinacdes equivocadas,
principalmente entre o tipode
portaeasferragens. “A dobra-
dica, por exemplo, se néo for
adequada ficara frouxa ou dei-
xara aportatorta. Asmacane-
tas, quando néo estéo corre-
tas, podem ficar muito encos-
tadas na porta.”

Existem seis empresas que
j& aderiram ao programa de
qualidade do setor. Alistaesta
no site da Abimei (www.abim-
ci.com.br) oudo CDHU. e
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