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A garra. A força para vencer as dificuldades é própria do homem.
Nos momentos mais difíceis vamos encontrar forças que
não sabíamos possuí -las.
Isso data de longo tempo, desde quando os persas, pela 2~ vez
invadiram a Grécia.
Na ocasião o governo ateniense, considerando suas tropas
impotentes para combatê-los, pediu auxílio a Leõnídas, rei da
pequena Esparta.
Este possuía apenas 300 homens, que foram postos na
linha de frente, para segurar o ataque inimigo.
Os persas tentaram demover Leônidas da idéia de enfrentá-los
avisando-lhe, através de um mensageiro, que eles possuíam
tantas flechas que uma vez lançadas, elas tampariam a
luz do sol.
Ao que Leônidas decidido respondeu:
- Melhor, assim combateremos à sornbral
Essa atitude firme e decidida prova que:
- QUEM tur A SEMPRE CONSEGUE.
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EDITORIAL

Nesta edição, a Revista ANAVE apresenta as palestras proferidas no VIII FORUM DE
ANALISE DO MERCADO DE CELULOSE, PAPEL E ARTES GRÁFICAS.

A palestra inaugural foi proferida pelo Prof. Luiz Carlos Bresser Pereira, presidente
do BANESPA, que, no seu primeiro pronunciamento após assumir o comando de um dos
maiores conglomerados financeiros do País, discorreu sobre as dificuldades brasileiras
com relação ao balanço de pagamentos, inflação, e desenvolvimento do mercado interno.

Em adição ao brilho e intensa repercussão que emprestou ao VIII FORUM da ANAVE,
a apresentação do Professor Bresser se insere dentro dos objetivos estabelecidos pela
Diretoria Executiva e pelo Conselho da nossa associação, que prevêem uma participação
ativa da entidade nos cenários político e empresarial da Nação. Neste sentido, outras
personalidades serão convidadas a participar dos eventos programados pela ANAVE.

Um forum implica em debates. Assim, procuramos trazer às palestras dos dias seguintes
as posições às vezes antagônicas dos diversos setores que compõem a fabricação,
conversão e distribuição de papéis e cartões. A leitura atenta das conferências e dos
debates aqui transcritos despertará as principais dificuldades, bem como as oportunidades
a serem enfrentadas pelos participantes deste segmento da economia que representa
cerca de 150.000 empregos diretos, e cujo faturamento perfaz anualmente cerca de
Cr$ 10 trilhões.

Finalmente, queremos agradecer aos conferencistas, mediadores e debatedores, além de
todos aqueles que participaram na organização do evento, a forma desinteressada e pronta
com que se envolveram nesta realização e que resultou no seu inequívoco sucesso.

a diretoria
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A busca de resultados positivos

Com o objetivo de proporcionar ao
setor de papel, celulose e artes gráficas,
um inter-relacionamento que leve à aná-
lise dos problemas que na atual fase en-
volvem as atividades dessas importantes
áreas, esperando obter resultados que be-
neficiem a toda a comunidade nacional,
a ANAVE - Associação Nacional dos Ho-
mens de Venda em celulose, Papel e De-
rivados, promoveu de 25 a 27 de maio
deste ano, no Auditório "Brasílio Macha-
do Neto", do Senac, o VIII FORUM DE
ANÁLISE DO MERCADO DE CELU·
LOSE, PAPEL E ARTES GRÁFICAS.

O evento que há oito anos vem sendo
promovido pela entidade, já tendo se tor-
nado tradicional no calendário de ativida·
des, teve como temática central "A Nova
Realidade". Também neste ano, houve
grande repercussão e êxito junto aos em-
presários, administradores e técnicos do
setor, bem como junto às autoridades go-
vernamentais, que com o apoio do deba-
te aberto à participação, puderam ampliar
e dimensionar as posições propostas.

O grande público que prestigiou a
abertura solene do conclave, presidida por
Paulo Vieira de Souza, presidente da Di-
retoria Executiva, não poupou elogios à
organização e ao nível dos conferencis-
tas, que nos dias subseqüentes desenvolve·
riam temas cuidadosamente elaborados
pela Diretoria Cultural, em conjunto com
os demais membros dos órgãos dirigentes
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da entidade.
Compondo a mesa nesse primeiro dia,

estiveram Horácio Cherkassky, presidente
da Associação Nacional dos Fabricantes
de Papel e celulose; Luiz Chaloub, presi-
dente da Gretisa S/A; Abrahão Zarzur, di-
retor do Grupo Ripasa; Adhemar Magon,
gerente geral financeiro da Cia, Suzana
de Papel e Celulose; Paulo Bastos Cruz,
diretor do Grupo Ripasa, além do convi-
dado de honra professor Luiz Carlos
Bresser Pereira, presidente do Banco do
Estado de São Paulo S/A.

O presidente da ANA VE abriu solene·
mente o evento, convidando a todos para
ouvirem o Hino Nacional. Após a execu-
ção do Hino, Paulo Vieira passou a pala-
vra ao professor Bresser Pereira, para que
este proferisse a palestra inaugural.

Os aspectos tratados na mensagem do
presidente do Banespa, de caráter social,
econômico e político, alcançou grande re-
percussão junto aos presentes e à impren-
sa em geral, fato que levou os dirigentes
da ANAVE a imediatamente conclu (rem
que este forum havia sido aberto com
chave de ouro.

Os temas "O Novo Comportamento de
Compras do Setor", "A Nova Mentalida-
de de Marketing e a Importância do Ho-
mem de Vendas", "Exportações e Substi-
tuição de Produtos Importados" e "Evo-
lução de Custos nas Áreas Financeira e
Industrial", foram abordados no segundo

dia do conclave, pelos conferencistas João
Fábio de Carvalho Serapião, superinten-
dente de suprimentos da Indústria de Pa-
péis de Arte José Tscherskassky (Toga);
Fel íeio Benatti, diretor de Marketing do
Grupo Ripasa; Raul Calfat, superinten-
dente comercial das Indústrias de Papel
Simão, e Boris Tabacof, diretor adminis-
trativo e financeiro da Cia. Suzano de
Papel e Celulose, respectivamente. Essas
conferências destacaram a nobre posição
que o setor de papel, celulose e artes grá-
ficas ocupa no contexto econômico da
Nação.

No último dia as análises foram seto-
riais, e quatro segmentos tiveram a opor-
tunidade de manifestarem suas op1niões.
O primeiro deles, Setor de Formulários
Contínuos, foi apresentado pelo diretor
da Gráfica Bradesco, Oswaldo de Moura
Si Iveira; em seguida o professor Ricardo
Feltre apresentou considerações sobre o
Setor de Livros e Revistas, que foram ela-
boradas pelo presidente da Câmara Brasi-
leira do Livro, Mário Fittipaldi. A terceira
palestra versou sobre o Setor de Embala-
gens, e foi conduzida pelo engenheiro
Thomaz Caspary; finalizando, Jorge Madi,
diretor da Papéis Madi S/A, analisou o Se-
tor de Distribuição.

Ao encerrar o evento, Paulo Vieira
convidou para integrar a mesa todos os
membros da Diretoria Executiva, o presi-
dente do Conselho Deliberativo, os conse-
lheiros natos, e também o conselheiro AI·
berto Fabiano Pires, em reconhecimento
pela grande colaboração que o mesmo
prestou, sempre estando presente às rei-
vindicações dos diretores.

Após formada a mesa, o presidente da
ANAVE dirigiu sensíveis agradecimentos
ao público, aos diretores e a todos os que
cooperaram para a concretização desse
empreendimento, e concluiu com um bre-
ve discurso, onde salientou uma mensa-
gem de incentivo e esperança, disse ele:

- Associemo-nos realmente à ANA VE,
e façamos dela o batalhão dos vendedores
do Brasil, para unidos assumirmos nosso
posto na luta pela vida. Não nos esqueça-
mos jamais, que ninguém é uma ilha, so-
mos todos necessários uns aos outros, e
que da nossa unidade, da nossa coopera-
ção e trabalho, depende o futuro da
humanidade.

Um agradável coquetel, que proporcio-
nou um maior entrosamento entre os pre-
sentes, foi servido no final de cada dia de
trabalho Gracia Martin
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uizC aloub é homenageado

Neste ano, pela primeira vez, a Direto-
ria Executiva da ANA VE decidiu reali-
zar, no dia da abertura solene do VIII Fo-
rum de Análise, uma homenagem a algu-
ma personalidade do setor de celulose e
papel, que com suas atividades tenha pro-
porcionado o desenvolvimento desse mer-
cado dentro do contexto econômico e in-
dustrial do Pa ís.

E a escolha foi difícil. Pensou-se em
alguém que houvesse prestado relevantes
serviços ao setor; alguém que desde longa
data desempenhasse atividades nesse mer-
cado; alguém que houvesse cooperado pa-
ra o fortalecimento das entidades de classe
que defendem os interesses de empresá-
rios e empregados; enfim pensou-se em
escolher um leal amigo.

Pesquisando o homem que somasse
todas essas qualidades, surgiu o nome des-
te, que pelo esforço, pela dedicação, pelo
mérito e pelas sensatas atitudes que carac-
terizaram seu desempenho profissional,
mereceu a honra de ser o homenageado:
LUIZ CHALOUB.

o transcorrer da solenidade foi marca-
do por intensa emoção, especialmente no
momento em que o presidente da
Associação Nacional dos Fabricantes de
Papel e Celulose, Horário Charkassky,
ofereceu ao homenageado, em nome da
ANAVE, a placa símbolo do reconheci-
mento do setor pela fidelidade que sem-
pre caracterizou a vivência de Chaloub no
mercado papeleiro.

No início da cerimônia, Cherkassky
apresentou alguns dados da vida de Luiz
Chaloub, ressaltando as qualidades que o
fizeram merecedor da homenagem, que se
concretizava, disse ele, "ê um homem que
em todas as ocasiões deu-nos uma coope-
ração ampla, nas lutas que tivemos nas
associações de papel que participamos, e
eu acredito que essa homenagem que hoje
se faz a essa figura, é a homenagem que
fala diretamente ao coração, porque ele
acima de tudo, tem um sentimento de fi-
delidade, um sentimento de amor, um
sentimento de dedicação, que eu acho

que é o fátor mais Importante para a
sociedade atual".

Comovido e surpreso, foi como se de-
clarou Luiz Chaloub, ao agradecer a ho-
menagem. Ele encerrou o agradecimento
dizendo, "quero mais uma vez agradecer
à ANAVE, e pedir permissão de dividir
essa homenagem com todos aqui, porque
todos tem as qualidades nas quais eu me
nortiei. Agradecer mais uma vez a presen-
ça dos membros da mesa, agradecer ao
Horácio as super amáveis inflacionadas
palavras de elogio e terminar dizendo, que
com a equipe de nossa firma, se nós não
fizemos uma empresa grande, fizemos
uma grande empresa. Muito obrigado. li

Durante a solenidade, Cherkassky re-
cordou também, a figura ele Omar Simão
Racy, amigo íntimo tanto de Luiz Cha·
loub, quanto do presidente da ANFPC,
destacando que o sentimento para com o-
próximo e a amizade desse amigo comum.
Foi o elo de ligação que fez com que atra-
vés dos anos eles se mantivessem unidos e
amigos. Gracia Marttn



A crise da economia brasileira
e suas soluções

LUIZ CARLOS BRE5SERPEREIRA presidente do Banco do Estado de São Paulo
51A, ao proferir a palestra inaugural do VIII Fórum de Análise da ANA VE,

apresentou uma profunda análise da evolução político-econômica brasileira, e
sugeriu medidas econômicas para a solução da atual crise, defendendo porém,
a necessidade de condições fundamentais para que essasreformas possam ser

aplicadas: Coragem, Imaginação, Competência e fundamentalmente,
Legit im;dade Política.

Houve uma mudança muito grande
nesses últimos dez anos nas preocupações
da sociedade brasileira a respeito dos pro-
blemas econômicos.

Há dez anos atrás, em 1973, para o
Governo, a preocupação era a de um Bra-
sil-Potência. Era acumular para depois di-
vidir. E era também desenvolver a indús-
tria de bens de capital.

Para a oposição a idéia só coincidia
com relação ao último objetivo: achava-se
importante desenvolver a indústria de
bens de capital, mas a prioridade funda-
mental, naquela época, já era a de distri-
buir a renda. Já se percebia que se estava
cavando um fosso extremamente grave no
País, com aquele processo de acumulação
que vinha sendo realizado a favor de pou-
cos, acompanhado de um processo de en-
dividamento muito grande no exterior.

Dez anos depois os assuntos mudaram.
Para o governo, o problema fundamental
transformou-se em restabelecer o crédito
junto ao setor externo, com isso, arriscan-
do-se a se submeter às políticas do FMI.
Esse é o problema fundamental do Go-
verno e toda sua pol ítica econômica está
montada sobre essa busca do restabeleci-
mento do crédito perdido. Para a oposi-

cão não é mais a concentração de renda o
problema fundamental, ainda que, esse
problema continue sendo gravíssimo
neste País. O problema fundamental é o
desemprego, além da ameaça de desindus-
trialização ou estagnação econômica a
longo prazo que nosso País sofre. Real-
mente, não há dúvida alguma de que são
o desemprego e a ameaça de desindustria-
lização os dois grandes problemas que nós
enfrentamos hoje.

O problema de restabelecermos ou não
O nosso crédito com o FMI é meramente
um problema instrumental que devemos
discutir com calma até que ponto e de
que forma vale a pena ser feito.

Uma coisa importante é saber porque
estamos nessa crise. Quais são as causas
fundamentais desse desemprego, quais são
as causas fundamentais dessa situação.

Não desejamos fazer aqui uma análise
histórica. Essa anál ise já foi feita muito
amplamente e todos já conhecem. Não
queremos discutir o modelo de desenvol-
vimento ou padrão de acumulação exis-
tente no Brasil, ou a natureza do capita-
lismo dependente, estatizado e tecno-
burocrático que existe no Brasil. Prefe-
rimos deixar esse tipo de discussão que

também está um pouco fora de moda,
não porque tenha deixado de ser válida,
mas porque já foi muito debatida e já é
do conhecimento de todos.

Temos agora problemas mais premen-
tes e mais atuais para enfrentar.

Temos uma crise econômica grande,
séria, pela frente. Então, Queremos ficar
mais numa análise econômica de causas
mais de curto prazo, sem evidentemente
esquecer que as causas estruturais de lon-
go prazo são fundamentais. Entre essas
causas de curto prazo, há duas ou três que
normalmente os economistas ortodoxos
citam como sendo as fundamentais da
crise que estamos enfrentando: em lC? lu-
gar o déficit público. O déficit público, o
excesso de despesas em relação à receita
do Estado; o excesso de despesas de in-
vestimento e de consumo do Estado e da
população.

O excesso de despesa sobre a receita
do setor público e o excesso de despesa
da sociedade teriam provocado não so-
mente a inflação e a dívida pública, mas
também, a dívida externa. Teriam provo-
cado a inflação, a dívida externa e a dí-
vida pública.

Então, surge o pensamento linear, sim-
ples, fácil de entender: o déficit público é
o nosso grande mal e a grande solução
para o problema é nós acabarmos com o
déficit públ ico.

Vamos liquidar com o déficit público
e os nossos males estão resolvidos.

Gostaríamos de salientar que essas não
são causas verdadeiras. Estamos criando
bodes expiatórios para os nossos proble-
mas, e não estamos compreendendo a na-
tureza mais profunda desta crise que en-
frentamos. Claro que poderíamos escapar
pelo seguinte: vamos saber quais são as
causas do déficit público e então acaba-
ríamos concordando que o déficit público
é problema fundamental.

Mas vejamos em relação à inflação, por
exemplo, qual é o raciocínio que fazem
os Economistas Ortodoxos; qual é o
raciodnio que fazem os Economistas do
FMI, e que levam as pessoas a dizerem
que o déficit público é o grande proble-
ma. Esse ê o diagnóstico do F MI, o ra-
ciocínio dos Economistas Ortodoxos. É
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o raciocínio que, infelizmente, fazem
alguns empresários, alguns economistas e
alguns estudantes, que criticam fortemen-
te a política econômica do governo, mas
que depois fazem a mesma coisa, porque
não têm um instrumental alternativo ana-
I(tico para pensar no assunto. O raciocí-
nio é muito simples: o Brasil tem défi-
cit; o Governo através de seus órgãos de
administração direta, ou através das suas
empresas estatais gastou mais do que po-
dia; gastou mais do que suas receitas e
para isso teve que aumentar a quantidade
de moeda. Aumentou a demanda; aumen-
tando a quantidade de moeda, implicou
outra vez em aumento e em demanda
agregada; isso aumentou os preços, incen-
tivando-se a inflação. Raciocínio, simples,
fácil, elementar. Acontece que, há vários
e vários anos, a quantidade de moeda nes-
se Pa ís cresce menos do que cresce a in-
fiação.

Atualmente, por exemplo. enquanto a
inflação está em 140% ou 142% (Quadro
1) se nós considerarmos os últimos 12
meses (deve estar em quase 240% se nós
anualisarmos os últimos três meses) o au-
mento da quantidade de moedas não está
em mais do que 87%. Como é que se ex-
plica isso? Se é o déficit público que
causa o aumento da quantidade de moeda
e a quantidade de moeda é que causa a in-
fiação, como é que a quantidade de moe-
da pode. ser muito menor do que a in-
flação? E pelo menos estranho o proble-

MEIOS "NDICE GERAL! CRESCIMENTO DOS MEIOS

DE BAS~ D P S DE PAGAMENTO E BASE
PERfooo PAGAMENTO MONETARIA ~C~L~~?MONETÁRIA SOBRE O IGP('

(1) (2) (3) (4) (5)

1971 32.3 36,3 19,3 67,4 88,1

1972 38,3 18,5 19,5 96,4 -5,1

1973 47,0 47,1 15,5 203,2 203,8

1974 33,5 32,9 34,6 -3,2 -5,0

1975 42,8 36,4 29,4 45,6 45,5

1976 37,2 49,8 46,2 -19,5 7,8

1977 37,5 50,7 38,8 -3,4 30,7

1978 42,2 44,9 40,8 3,4 10,0

1979 73,6 84,4 77,2 ~,7 9,3

1980 70,2 56,9 110,3 -36,4 ~8,5

1981 74,7 69,9 95.1 -21,5 -26,5

1982 69,7 86,8 99,7 -31,1 -13,0

1983 (1~ sem.) 25,0 26,3 89,6 -72,1 -70,7

(*) (4) obtido por ( (1) . 100) - 100 (5) obtido por ((2) .100) - 100
(::lI (3)

ma. A única coisa que podemos sugerir
obviamente, é que a coisa é inversa. esse
aumento da quantidade de moeda é que é
conseqüência da inflação.

Se temos uma inflação que está ocor-
rendo em um c-erto patamar. patamar
esse garantido por um processo de corre-
ção monetária, de indexação da econo-
mia. de um lado, e, por outro, pelo fato
de que os trabalhadores e as empresas já
estarem perfeitamente acostumados à in-

fiação e rapidamente reajustarem seus
preços quando esta ocorre, para não per-
derem a luta distributiva, então é fácil en-
tender, que dado o patamar da inflação -
vamos dizer que 120% ou 140% agora - é
preciso que a quantidade de moeda au-
mente correspondentemente. Mas, au-
mente atrás. Se não aumentar como con-
seqüência dessa inflação em curso, O que
acontecerá? Acontecerá que haverá uma
grande crise de liquidez. pois a moeda é
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uma espécie de lubrificante da economia.
E então teremos falências, concordatas,
desempregos, que nós estamos tendo de
fato. Isso que estamos vendo é uma crise
de liquidez, porque a quantidade de moe-
da não cresce ou cresce menos, o que é
óbvio. Mas, é óbvio que eu não posso con-
siderar o aumento da quantidade de rnoe-
da como a causa dos nossos males, como
a causa da inflação. Não há demanda agre-
gada, sustentada, provocando aumento de
preços neste País. É o déficit público: o
raciocínio, é quase o mesmo.

Como é que vamos aumentar a quanti-
dade de moeda, se estamos com a infla-
ção já há alguns anos em torno de 100%.
Com a inflação nesse nível, precisamos
aumentar a quantidade de moeda
próximo disso. Aumentando sem elevar o
déficit público, reduzindo o compulsó-
rio, ou fazendo uma política de Open-
Market, por exemplo, e nesse sentido, au-
mentando o crédito de um modo geral.

Mas é óbvio, que é mais fácil para o
Governo, dadas as pressões que ele sofre,
controlar a quantidade de moeda, redu-
zindo ou controlando a quantidade de
crédito, e aumentar o déficit público. Mas
de qualquer forma, o déficit público vem
atrás novamente, para sancionar, da mes-
ma maneira que a moeda vem para saneio-
nar uma inflação existente. Então qual é
o problema? Então, onde é que está nos-
sa fundamental dificuldade7 Nossa funda-
mental dificuldade, a causa fundamental
imediata da nossa crise atual, do desem·
prego e da estagnação econômica, é o alto
nível da dívida que nós temos: tanto a dí-
vida externa quanto a dívida interna.

Poderíamos dizer que inicialmente a
dívida interna nasceu do fato de o
Governo ter gasto mais do que sua arre-
cadação fiscal, lançando mão de títulos
públicos para cobrir tal déficit. As empre-
sas públicas se propuseram a realizar
obras dispendiosas que necessitavam de
grandes somas de recursos, mas geralmen-
te recursos em cruzeiros que não viriam
de sua receita e nem de fundos oriundos
da arrecadação fiscal, pois o Governo não
parecia disposto a elevar a carga tributária
optando pela alternativa de recursos to-
mados ao mercado. Contudo, a partir de
1974 surgiu novo problema para o Go·
verno: a crise do petróleo pegou o Bra-
sil desprevinido, uma vez que o País tinha
todo seu setor de transporte e o carro-
chefe de sua indústria edificados sobre o
petróleo barato. A opção governamental,
então, foi a de continuar a importar pe-
tróleo, ainda que a receita cambial das ex·
portações não pudesse cobrir o excedente
de gastos proporcionado por preços do
óleo quase quatro vezes maiores. A solu-
ção foi comprar petróleo com dólares
provenientes de financiamentos de agên-
cias e de bancos estrangeiros. Como ge-
ralmente tais instituições davam prefe·
rência a financiamentos de projetos com
garantia governamental, criava-se assim
mais um canal de estímulo aos grandes
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projetos de investimentos, como Tucu-
ruí, Carajás, Ferrovia do Aço, Usinas Atô-
micas e outros que já saíram, há muito,
das manchetes da imprensa.

Assim o Governo viu uma saída mo-
mentânea para a crise de então: obtinha
financiamento em dólares do exterior que
transformava em cruzeiros para seus pro-
jetos, na época chamados de "rnarnutes"
pelo grande porte que possuiam, e com
esses dólares comprava petróleo.

Por outro lado, complementava os re-
cursos necessários em cruzeiros para o fi-
nanciamento de seus déficits através do
lançamento de títulos públicos.

Endividou-se, portanto, quando a taxa
de juros era baixa e imaginava-se que a ta-
xa de retorno de alguns desses investimen-
tos seria. muito maior do que a taxa de ju·
ros que estava sendo cobrada. Houve um'
processo forte de endividamento das em-
presas estatais, ao invés de se aumentar os
impostos, já que se queria aumentar os in-
vestimentos públicos.

Agora isso é coisa passada. Esse preces-
A - DIVIDA EXTERNA

so de déficit público causado pelo excesso
de despesa, por grandes projetos, pela
idéia do Brasil Potência, é coisa dos anos
70. É coisa que foi fundamentalmente até
1977. Depois disso, ainda houve um mo-
rnentozinho em 80, mas aí é um equívoco
do nosso Ministro e, de um modo geral, a
partir de 1977, nós abandonamos a idéia
do Brasil Potência. Mas, já naquela época
tínhamos uma dívida interna suficiente'
mente grande, para agora inverter esse
processo da mesma forma que referimos
ao fato de o aumento da quantidade de
moeda e o déficit público serem variáveis
endógenas causadas pelo patamar da in-
flação. Podemos, assim, pensar também
numa segunda idéia fundamental: é de
que, hoje, boa parte do déficit público e
certamente todo o déficit do balanço de
pagamentos serem devidos à dívida ante-
rior que, é um estoque que se transforma
em fluxo, através dos juros.

A dívida é um estoque, o pagamento
dos juros é um fluxo. Esta devida, (Qua-
dro 21 absolutamente extraordinária, que

(Em Cr$ Milhões)
DIVIDA BRUTA 1·1 SERViÇO

EXPOR- RESERVAS DIVIDADA
TAÇOES (21/131 INTERNA· üaUIDA (41/{31ANOS VALOR % DIVIDA %11 I (2) 13) 1%1 CIONAIS (41

1973 12.572 - 2.577 6.199 42 6.416 6.156 99

1974 17.166 36,5 2.595 7.951 33 5.269 11.897 150

1975 21.171 23,3 3.666 8.670 42 4.040 17.131 198

1976 25.985 22,7 4.814 10.128 48 6.544 19.441 192

1977 32037 23.3 6.226 12.120 51 7.256 24.781 204

1978 43.511 35,8 8.122 12.659 64 11.895 31.616 250

1979 49.904 14,7 10.713 15.244 70 9.689 4.0.215 264

1980 53.847 8,0 13.000 20.132 65 6.913 46.934 233

1981 61.411 14,1 16.657 23.293 72 7.507 53.904 231

1982 69.653 13,4 19.537 20.175 97 3.994 65.659 325
( ") Somente a dívida Bruta Registrada no BACEN. Em 31.12.82 o montante da

Dívida não Registrada era de US$ 13.636 milhões.

FONTE; Banco Central do Brasil

B DIVIDA INTERNA (Em c-s bilhões
DIV IH••'\~\{~'t!<i:~~~ORBl\-1A RIA PRODUTO DIVIDA

(AIIlB) ESTA' [AI+(CITOTAL INTERNO DUAL E (BIANOS MENOS BRUTO MUNICI·ORTN LTN TOTAL CART. (BI % PAL (CI %
RACEN(A

1975 60,1 37,4 97,5 80,5 1.052,1 7,7 - -
1976 84,4 69,5 153,9 145,7 1.680,2 8,7 - -
1977 119,4 121,1 240,5 204,0 2.523,1 8,1 31,1 9,3

1978 163,4 194,5 357,9 312,6 3.729,8 8,4 46,7 9,6
1979 251,2 270,3 521,5 397,7 6.239,5 6,4 84,3 7,7

1980 589,6 258,8 848,4 616,0 13.104,3 4,7 150,5 5,9
1981 1.986,0 1.101,9 3.087,9 2.274,6 26.832,9 8,5 413,1 10,0

1982 6.399,4 1.463,9 7.863,3 5.464,2 53.150,8 10,3 1.033,8 12,2
FONTE: Banco Central do Brasil
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foi criada internamente e externamente,
em níveis nunca jamais imaginados que se
poderia algum dia conseguir no País, foi
devido, de um lado às facilidades de cré-
dito internacional e de outro ao fato de
o Brasil possuir ainda um otimismo,
algo exagerado em relação ao futuro. Esse
endividamento extraordinário realmente
não estava previsto em nenhum texto de
economia. Não estava previsto em nada e
provocou depois um fluxo de [uros que
está causando agora o déficit público. E
certamente está causando inteiramente o
déficit nas transações correntes. Porque,
devemos recordar, no déficit públ ico ex is-
te ainda um déficit real. É um déficit real
porque, não foi feito o aumento de irn-
postos que era necessário fazer nesse País.
Como não foi feito e como a carga tribu-
tária do País é ainda pequena, ao mesmo
tempo em que o Governo aumenta forte-
mente suas responsabilidades por investi-
mentos - e foi o Governo que a partir de
1974 manteve toda taxa de acumulação
que houve no Brasil até pelo menos 1980,
através de suas empresas públicas, mas
sem aumentar correspondentemente os
impostos - o que aconteceu obviamente
é que houve um déficit financiado por
títulos públicos.

Houve ainda um outro motivo para
déficit: as eleições do ano passado. Nas
eleições, sabemos, os Governos estaduais
fizeram gastos extraordinários, princi-
palmente contratando funcionários em
grande quantidade. Isso sem a contrapar-
tida de receita causou também aumento
de déficit. E ao nível do Governo Federal,
a partir de mais ou menos julho/agosto do
ano passado, paralisou-se o aumento dos
preços do petróleo, dos serviços públicos,
etc., também para tentar alguns resulta-
dos nas eleições. E conseguiu. Então, gra-
ças a essas manobras, realmente o déficit
público aumentou. Os reajustes desses
preços e tarifas se verificaram após as
eleições, mas tal atraso já deixara seque-
las, com ampliação dos déficits das
empresas públicas.

Realmente a coisa piorou muito, e ho-
je em relação aos investimentos, o que o
Governo está fazendo é apenas
terminando os projetos antigos. Está
terminando Tucuruí, está terminando
Itaipu, está terminando os projetos absur-
dos e desnecessários, como a Ferrovia do
Aço, mas que, agora, se forem interrom-
pidos, será pior ainda.

Continua fazendo também o Programa
Nuclear. Em São Paulo, nós fizemos uma
coisa "maravilhosa" como a Paulipetro.
O déficit público hoje, é, fundamental-
mente, em grande parte, causado por ju-
ros antigos. ~ a dívida que provoca o dé-
ficit hoje e não o déficit que provoca a dí-
vida. Antigamente era o déficit que
provocava a dívida, mas agora inverteu-se.

Além disso existem os subsídios para a
agricultura. Mas, a agricultura é um caso
muito particular. Pode-se mexer um

pouco nisso, como pode-se mexer em
outros.

Também existem os subsídios ao pe-
tróleo, que, no entanto, estão acabando.
Acabará. O subsídio ao petróleo é ridí-
culo. Não há nenhum sentido o subsídio
ao petróleo. Subsídio à locomoção, de
automóveis ... mas houve, antes das elei-
ções.

Os principais técnicos do Governo e do
F MI tentam nos fazer aceitar imediata-
mente a idéia de que a solução para os
nossos problemas é cortar o déficit. No
corte ao déficit, o fundamental seria re-
duzir a demanda agregada. Estamos com a
demanda agregada extremamente forte,
dizem. Estamos em pleno emprego, em
plena capacidade e diante dessa situação
triste de déficit.

E, já que essa é a situação, nós precisa-
mos realmente conter a demanda agrega-
da, provocar um pouco de desemprego,
provocar um pouco de capacidade ocio-
sa nas empresas. Com isso, o que vai acon-
tecer: vai reduzir-se a taxa de lucro, mas
vai reduzir-se também a taxa de juros,
porque nas crises a taxa de juros é sempre
baixa, e isso os livros textos explicam
muito bem explicadinho. Quando aconte-
cer tudo isso, então, a economia se ajusta
rapidamente. Já percebemos que isso pa-
rece um conto de fadas, mas qualquer
professor de economia de bons princí-
pios, que usam livros-textos de boa quali-
dade, vai ensinar isso. Pelo menos os li-
vros que são usados aí, em qualquer esco-
la, inclusive na nossa.

Muito bem, mas não acontece assim. E
se não acontece assim, é porque exata-
mente existem fatores que estão inverten-
do as relações. O caso da relação entre o
déficit e divida pública é um desses. O ca-
so entre aumento da quantidade de
moeda e inflação é outro. ~ a inflação
que causa aumento de moeda. É a dívida
que causa o déficit e não o inverso como
pareceria mais óbvio, mais simples, mais
linear. Mas, o velho Marx costumava di-
zer que "Os pensamentos lineares e ób-
vios são geralmente falsos". Eu acho que
o velho Marx devia ter razão a respeito
disso, Pelo menos parece que tem hoje.

Esta dívida 'enorme dividiu o Brasil real-
mente em dois grupos. Nós podemos sem-
pre pensar que o Brasil está dividido, pri-
meiro entre capitalistas e trabalhadores. E
é verdade. País capitalista, contexto ca-
pitalista. E as divisões neste caso são mui-
to graves e muito sérias. Pode-se também
pensar que o Brasil é dividido entre capi-
tal istas mais tecno-burocratas, versus tra-
l:ialhadores. Isso foi basicamente o
modelo que dominou o Brasil entre 64 e
74/75. Pode-se imaginar uma outra com-
posição política, porque, agora, os capi-
talistas se aliam a certos setores de traba-
lhadores e que conflitam com os tecno-
burocratas. Isso foi o que aconteceu ba·
sicarnente a partir de 77 a 79/80, mais ou
menos, e que deu base ao processo de
abertura.

Essas dicotomias hoje estão confusas.
Essas dicotomias, esses conflitos de

classe existem. Não vamos esquecer deles
não, pois são fundamentais em qualquer
dinâmica do processo capitalista. Mas,
hoje existe um outro conflito ou uma ou-
tra dicotomia que é fundamental na so-
ciedade: é a dicotomia entre os credores e
os devedores. E essa dicotomia é impres-
sionante. Podemos pensar: a existência de
credores e devedores é uma coisa muito
natural. Em qualquer sistema capitalista
que se preze deve haver um grupo de cre-
dores e um grupo de devedores. Inclusive
o sistema financeiro existe exatamente
para servir de intermediário entre esses
credores e devedores.

Captar poupança dos credores ou dos
correntistas, dos que vivem de renda dos
juros e transferi-Ias para os devedores, ou
seja, os empresários, as empresas produti-
vas, aquelas que investem e que produzem
riqueza empregando trabalhadores - no-
vamente voltamos aos livros-textos - para
que isto seja verdade, para que se possa
funcionar de acordo com essa regra, é
fundamental uma coisa: que a taxa de ju-
ros seja menor que a taxa de lucro ou a
taxa de retorno aparente seja considera-
velmente menor. Se isso não acontecer é
evidente que esse esquema não funciona.
É evidente que ninguém vai investir, que
nenhum empresário terá um mínimo de
bom senso de investir se souber que a ta-
xa de lucro que espera será bem menor,
ou vai ser mais ou menos igual à taxa de
juros que pagará. É melhor colocar o di-
nheiro no "Open-Market", emprestar pa-
ra o Governo.

Mas aí continuam os nossos amigos es-
pecializados em livros-textos, os econo-
mistas ortodoxos e bem pensantes, a di-
zer o seguinte: mas não há problema. A
taxa de juros vai ser sempre menor do que
as taxas de lucros. A começar porque a ta-
xa de juros é estruturalmente a parte de
maior valia que os capitalistas inativos ou
rentistas pagam aos capitalistas ativos.
Essa é a definição de taxa de juros.

E se isso é verdade, então tem que ser
menor. É uma parte do maior. O maior é
a mais valia, o menor é a taxa de juros.
Bom, por outro lado, o economista, que
gosta menos de funções estruturais e es-
senciais como esta, diz ser assim, mas em
termos de mercado. É muito simples tam-
bém: quando há uma crise a taxa de lu-
cros cai. Mas a taxa de juros cai mais ain-
da, pois, em todas as crises a demanda por
dinheiro diminui. Então não há problema,
a economia acaba se recuperando.

Nos livros-textos de Macro-Economia
consta que Keynes, nos anos trinta, criti-
cou essa teoria. Disse que a taxa de juros
não cai tanto. A taxa de lucros cai, a taxa
de juros também cai, mas isso é um fenô-
meno chamado armadilha de liquidez,
que faz, com que a taxa permaneça em
baixo, em torno de mais ou menos 2%,
em termos reais. Aí nesse momento a ta-
xa de juros torna-se infinitamente elásti-
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ca devido a motivos de especulação, de
demanda como esta. E então, como essa
taxa de juros não cai abaixo de 2% reais,
Keynes dizia que isso criava um grave
problema para as sociedades capitalistas
e a economia não se recuperava. Daí en-
tão deduzia que era necessário que hou-
vesse a intervenção do Estado pra fazer
os investimentos, através de pol ítica fis-
cal. Somente assim a economia sairia da
crise. Automaticamente não poderia fa-
zê-Ia.

Pois bem, nem os livros-textos ante·
riores neo-clássicos, nem Keynes têm ra-
zão, porque, o que acontece agora com a
nossa crise é que a economia entra em re-
cessão, em desemprego, em capacidade
ociosa e a taxa de juros não cai coisa ne-
nhuma. Ela continua alta. E se disser que
não aumenta, em vez de estar em 12% es-
tá em torno de 30% reais, acima da cor-
reção monetária, acima da inflação. Então
parece que a teoria realmente não está
funcionando. Mas, porque está acontecen-
do isso, porque a taxa de juros está tão
alta assim? E essa taxa de juros alta é ex-
tremamente grave, não s6 porque impede
os investimentos, não só porque paralisa
a economia, mas também porque torna
esta divisão entre credores e devedores,
um processo absolutamente explosivo.
Agora os credores vão ficar cada vez mais
ricos e os devedores vão ficar cada vez
mais pobres. E a coisa torna-se insusten-
tável.

A teoria econômica era elegante por-
que impedia que isso acontecesse. Quem é
credor é inativo, é capitalista inativo, é
capitalista rentista, ele enriquece, mas en-
riquece um pouquinho, enquanto que
quem enriquece mais são os capitalistas
empresários. Os trabalhadores nunca enri-
quecem acima do capitalista. Esses conse-
guem alguma coisa, mas essa é outra est6-
ria, esse é um outro problema que não es-
tamos discutindo aqui.

Mas porque isso não aconteceu,
porque a taxa de juros não caiu e porque
estamos ficando com essa situação explo-
siva, entre credores e devedores. Ela não
cai fundamentalmente porque é objetivo
da política econômica do Governo que
ela não caia. Porque o Governo aprendeu
que o déficit público é o nosso grande
problema e, para reduzir o déficit públi-
co, ele precisa conter a demanda agrega-
da e conter a demanda agregada do pró-
prio Governo e das empresas. Para fazer
isso o que ele precisa? Ele precisa que a
taxa de juros seja alta. Então o que ele
faz? Ele faz os limites quantitativos de
crédito. Ele impede que os bancos aumen-
tem seus financiamentos. ~ claro que se
os bancos não podem aumentar seus fi-
nanciamentos, aumentam suas taxas de
juros. Em segundo lugar o que ele faz?
E, também para evitar a inflação, ven-
de títulos no mercado aberto, no Open
e com Isto pressiona a taxa de juros
para cima.

Depois faz o melhor: tabela as taxas

de juros. E, completando o processo, ga-
rante a correção monetária plena, quer
dizer, em cima de sua taxa de juros apl i·
ca correção monetária plena, o que faz
com que realmente essas taxas de juros
sejam todas reais. Essa é a situação, que
está montada fundamentalmente em taxa
de juros elevadíssima. E essa taxa de juros
elevadíssima está montada em cima de·
uma dívida interna e uma dívida externa
extremamente volumosas.

O que é preciso fazer diante disso? A
resposta óbvia, é baixar a dívida e, para
baixar a dívida, é ter outra vez nossa eco-
nomia estanque. ~ acaciano dizer que,
para baixar d (vida, a melhor coisa é im-
portar menos e reduzir o déficit público.
Portanto o FMI é que tem razão. Porque
o FMI não quer outra coisa para o Brasil
senão que cortemos O déficit público e
cortemos nossas importações. Ele faz re-
cessão exatamente para isso. Quer dizer:
a recessão é uma fórmula de se reduzir
importações. A redução de déficit públi·
co é uma forma de fazer recessão.

Então se o problema é a dívida, o jei-
to é reduzí-Ia, fazendo como quer o FMI
e querem os economistas ortodoxos, ain-
da que toda a análise deles não funcione.
Como receita, como terapêutica, parece
que a solução é boa. Aí depende funda-
mentalmente do grau em que vamos fazer
isso. Não há dúvida que eles querem bai-
xar a dívida. Nós temos que encontrar a
fórmula de baixar a dívida. Mas, nós po-
demos baixar a dívida, fazendo uma redu-
ção violenta do déficit público, fazendo
uma redução violenta das importações
como o FMI quer e o Governo Federal
aceita fazer. Nós podemos também fazer

isso mais moderadamente. I: claro que
nós não podemos voltar mais a crescer a
10% ao ano, nem a 7% ao ano. Vamos ter
que crescer a taxa menores.

Mas também não parece razoável que
nós cresçamos à taxa negativa de 3 a 5%,
como se pretende que aconteça neste
ano. Não é razoável que nos próximos 5
anos nós continuemos com a nossa econo-
mia estagnada, mais ou menos como se
prevê, se a pol ítica econômica continuar
sendo feita na linha que o FMI deseja.

Que soluções alternativas temos para
isso? Além da óbvia idéia de gradualismo
queremos sugerir duas idéias básicas. Não
pretendemos aqui dar soluções finais para
esses problemas. Inclusive, há uma idéia
muito comum de que a oposição não ote-
rece alternativas. Isso também é uma bo-
bagem muito grande. A oposição tem ofe-
recido alternativas. No ano passado, por
exemplo, foi feito um extenso documen-
to, que é a revista nC? 7 do PMDB, que.
trouxe toda a política alternativa que o
PMDB propunha naquela época.

Recentemente, o senador Teotônio
Vilela propôs seu plano de emergência, no
qual está contido uma política alternativa
que precisa ser muito bem pensada e dis-
cutida.

É necessário entender o seguinte: nin-
guém dispõe de fórmula salvadora. A
crise é muito séria e os problemas são
muito graves. Nós temos que enfrentar
esses problemas não só com algumas
idéias e muita coragem, mas também com
muito apoio e legitimidade pol (tica.

Passemos para o plano externo. Va·
mos falar de dois planos: o plano externo
e o interno, em função da dívida externa
e interna.

I 1981 1982 I 1983{·1

1. BALANÇA COMERCIAL (FOB)
EXPORTAÇÕES 23.293 20.175 22.000

IMPORTAÇÕES 22.091 19.397 16.000

SALDO 1.202 778 6.000

2. TRANSFER~NCIAS UNI LATERAIS 199 - 7 O

3. SERViÇOS
RECEITA 3.647 3.333 4.500

DESPESA, EXCL. JUROS 6.477 7.828 6.000

SALDO PARCIAL DE SEVIÇOS -2.830 -4.495 -1.500
4. SALDO DAS TRANSAÇÕES REAIS -1.429 -3.724 4.500

JUROS 10.305 12.555 11.500

5. SALDO DAS TRANSAÇÕES CORRENTES -11.734 -16.279 -7.000
B - MOVIMENTO L1bUIDO DE CAPITAIS 12.773 7.867 7.200

INGRESSO , 9.015 14.783 10.600

AMORTIZAÇÕES 6.242 6.916 3.400

ERROS E OMISSÕES -414 -544 -200

SUPERÁVIT (+) OU DtFICIT (-I 625 -8.956 O

(*) Estimativa levando-se em consideração as condições do início de 1983
e as metas estabelecidas na Carta de Intenções ao FMI, inclusive o
equil (brio no balanço de pagamentos, a amortização de parte da dívida
externa, elevação na receita de serviços e queda na despesa de serviços, etc.
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Em relação à dívida externa, tudo está
muito claro. Vamos lembrar as aulas
sobre balanço de pagamentos. Temos a
balança comercial e a balança de transa-
ções correntes. No meio delas deveria
existir uma outra balança, que não é uti-
lizada, a qual podemos dar o nome de
balança de transações reais. O que é isso?
É a balança comercial mais o serviço ex-
terno, que compreende transportes, segu-
ros e turismo.

No ano passado, por exemplo, nós
tivemos a balança comercial com um
saldo de setecentos e poucos milhões de
dólares. E tivemos, só de serviços, um dé-
ficit real de 4,5 bilhões de dólares. Quer
dizer que nós tivemos uma balança de
transações reais um déficit de 3,7 bilhões
de dólares, mais ou menos. Esse foi o dé-
ficit de nossa balança de transações reais.
Este ano, se nós tivermos 6 bilhões de
dólares de saldo em nossa balança co-
mercial, nós vamos ter na balança de
transações reais um saldo de aproximada-
mente 4 bilhões e meio de dólares. É
muito dinheiro. É querer muito. É que-
rer um saldo excessivo. E como é que se
pode conseguir esse saldo? Só há um jei-
to ... Além de um fato que está nos aju-
dando, sem dúvida, que é a baixa do
preço do petróleo, só é possível ter-se esse
saldo de 6 bilhões de dólares na balança
comercial cortando violentamente as im-
portações, colocando-as ao n (vel de 15 a
16 bilhões de dólares. E só é posslvel

cortar nossas importações, fazendo a re-
cessão que está ai, que está sendo esti-
mulada, a todo vapor, neste ano.

Como é que isso foi montado? Foi
montado porque quando se chegou ao
final do ano passado foi feita a seguinte
conta: nos disseram que havia disponível
de empréstimos novos no Brasil coisa de
10.600 mi Ihões de dólares, então somou-
se esse dinheiro com as receitas prováveis
das nossas exportações mais a receita pro-
vável da entrada de investimentos diretos
pelas multi nacionais. Então dava um tan-
to. Dal tirou-se o que nós terlamos que
pagar de juros, de dividendos; o que nós
teríamos de pagar de serviços externos.
Descobriu-se então quanto é que nós po-
derlamos importar. Descobriu-se que nós
podíamos importar só 15 bilhões de dóla-
res. Feita essa descoberta, passamos a fa-
zer a política para executar isso. Acha-
mos que essa é uma forma louca de calcu-
lar as nossas necessidades. É aceitar a im-
posição externa. Seria razoável que nós fi·
zéssemos o inverso; se nós disséssemos:
"Olha, nós precisamos apertar os nossos
cintos, se nós importamos 19 bilhões o
ano. passado, vamos importar 18 esse ano
ou coisa que o valha. Vamos reduzir um
pouco assim e assim". Dado isso, vamos
todos às contas e aí verificamos qual é o
número final, que é quanto vão ter de nos
dar a mais de dinheiro. E vai ser mais do
que esses 1O bilhões e 600 milhões dóla-
res.

Já conversamos com vários banquei·
ros americanos que disseram que, se nós
tivéssemos pedido mais dinheiro, tería·
mos conseguido. Naquele programa "Crf-
tica e Autocrítica", em que o Tony Ge·
bauer participou junto com o Abílio Di·
niz há uns meses atrás, foi feita essa per-
gunta diretamente ao Tony Gebauer, que
é .um dos Diretores do Morgan, e ele fa-
lou "Que se vocês tivessem pedido mais,
n6s teríamos dado. Vocês não pediram".

Nós negociamos mal, portanto. A crise
evoluiu e chegamos agora à pergunta: Vo-
cê é a favor ou contra afinal a essa tal de
moratória? Preferimos responder: Acha-
mos que a moratória é uma coisa muito
perigosa. Moratória unilateral é uma coi-
sa muito perigosa. É uma coisa que só po-
de ser feita quando um País tem caixa
alta. É como uma empresa concordatária:
se ela quiser dar o golpe na praça o que é
que ela faz? Primeiro, ela põe bastante di-
nheiro no bolso e depois dá o golpe na
praça. Eu acho que o Brasil não poderia
ter feito isso e não o fez. Tudo bem. Ago-
ra, o que sugerimos que o Brasil deveria
fazer era dizer: nós precisamos fazer
algum sacrifício, mas um sacrifício medi·
do, razoável e o vamos fazer usando a
nossa sabedoria, numa política econômi-
ca responsável, que reduz importações,
etc., mas que não provoque uma violenta
recessão na economia. Para isso vamos
precisar de tantos dólares a mais, porque
nesse processo nós precisamos ter um
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saldo, primeiro equilíbrio e depois um sal-
do crescente, mas, pequeno na balança de
transações reais. Se tivermos um saldo na
balança de transações reais, começamos a
reduzir a taxa de crescimento de nossa
dívida.

Daqui a alguns anos nós poderemos ter
um equilíbrio na balança de transações
correntes, em que são inclu ídos os juros.
Depois é que nós começaremos a pagar
nossa dívida, daqui a uns dez anos, por
aí. Nós temos que fazer assim e come-
çar a trabalhar nesse sentido internamen-
te e dizer a nossos amigos banqueiros e ao
F MI que nós vamos fazer assim. Se eles
não concordarem então que eles decla-
rem a moratória deles. Problema deles,
porque os preju ízos vão ser deles e nos-
so, e vamos então ter que nos entender
como é que vai ser.

Nós passaremos a pagar à vista todas as
nossas importações. Paramos de pagar
juros e paramos de pagar tudo. Aí a coisa
complica para nós, mas complica talvez,
tanto quanto para eles. Eu acho que nós
acabaremos, se nós formos firmes, encon-
trando uma solução negociada razoável.
Afinal, não podemos é continuar nessa
base. É claro que, o ideal mesmo seria
uma reforma no sistema financeiro inter-
nacional e alguma forma de cancela·
menta de dívida internacional, com baixa
de taxas de juros; entrada dos bancos cen-
trais no sistema, comprando as carteiras
dos bancos privados que têm crédito no
Brasil e nos países subdesenvolvidos, de
forma que os países centrais assumissem
uma parte deste custo.

Enfim, seria importante reestruturar a
economia financeira internacional, as fi-
nanças internacionais. Há várias pessoas lá
nos E. U.A., primeiro na Inglaterra, na
Alemanha, na Europa, enfim, na Europa e
nos E.U.A. propondo esse tipo de coisa.
Nós também podemos falar aqui, mas não
está dentro da nossa competência falar so-
bre esse assunto. Nós poderemos é viver
na soberania e fazer uma pol ítica econô-
mica interna menos cordata, menos
subserviente.

Em relação à parte interna, existe tam-
bém a dívida interna que é muito grande.
No tocante à dívida interna é fundamen-
tai que nós encontremos alguma forma
também de cancelamento da dívida, além
de baixar a taxa de juros. É fundamen-

tal baixar a taxa de juros, porque só bai-
xando a taxa de juros é que estaremos
amortecendo o crescimento do montante
da dívida. Existem as formas óbvias de
baixar os juros além daquelas que reduzem
fortemente o nível de crédito: é deixar de
utilizar o "Open Market" como vem
sendo utilizado. Além disso, o que é
fundamental é alguma forma de desinde-
xação dos débitos e créditos. Isso pode
ser feito. Hoje, já se faz alguns expurgos
nos índices de preços. Isso sendo feito, é
fundamental que se tabele as taxas de
juros de captação, de forma a que não res-
te alternativas. Se a remuneração das Ca-
dernetas de Poupança for baixa, ninguém
vai poupar. Pelo menos ninguém vai colo-
car dinheiro na Caixa Econômica ou nas
Cadernetas de Poupança. Vai todo mun-
do querer colocar em outros titulos. Por
isso é que temos de tabelar os outros tí-
tulos e impedir que as taxas de captação
dos outros títulos aumentem, fiquem al-
tas em relação à taxa de captação de Ca·
dernetas de Poupança. Isso é complica-
do. Não é fácil. Não temos nenhuma fór-
mula mágica para isso.

Infelizmente não dá para fazer como
fez o Mário Henrique Simonsen. Nesse
ponto ele estava certo. O que ele fez foi
um processo parcial de desindexação.
Naquela época havia ainda a chamada ilu-
são monetária. As pessoas não perce-
biam rapidamente o que estava aconte-
cendo. Hoje todo mundo percebe. Qual-
quer mudança que façamos, qualquer re-
dutor que apliquemos na taxa de correção
monetária, todo mundo percebe ... por-
tanto não dá para enganar. Então tem que
se fazer isso abertamente e tem que se es-
tabelecer um sistema de tabelamento na
taxa de juros de captação.

Outra coisa que é preciso: é fazer uma
reforma tributária. Porque é preciso au-
mentar as receitas dos Estados e Munid-
pios. E a reforma tributária, entre outras
coisas devia contemplar um imposto fir-
me sobre os lucros financeiros. Ora, para
se fazer uma reforma tributária que onere
os lucros financeiros, é preciso acabar
com os títulos ao portador. Isso é um
pouco perigoso. Dizem que alguns gover·
nos desse mundo cairam por causa disso.
Porque os capitalistas que têm dinheiro
frio - e há muitos - quer dizer, que tem
nesse momento que esquentar seu dinhei-

ro e que o imposto de renda não atinja.
Então eles têm um problema muito sério.
Mas achamos muito difícil resolver pro-
blemas nossos sem pensar seriamente no
processo de eliminação dos títulos ao
portador. Em qualquer reforma tributá-
ria, temos que onerar fundamentalmente
quem vive de rendas ou de juros de alu-
yuéis, e que onerar menos os empresários
que investem produtivamente e menos
ainda, os trabalhadores, que estão muitos
deles em situação difícil. Essa é uma coisa
óbvia.

Vamos apenas nos deter naquelas altero
nativas que eram decorrentes da análise
anteriormente feita. Há muitas outras re-
lativas à política industrial, agrícola, etc.,
que não cabem aqui.

Para que essas reformas sejam feitas é
preciso algumas condições: é preciso ter
coragem para fazê-las, Algumas condições
morais, essa coragem por exemplo. t pre-
ciso ter imaginação e competência. Talvez
os nossos governantes tenham tudo isso.
Não sabemos. Mas, além disso, para fazer
essas reformas, para fazer essa mudança
de pai ítica econômica, para enfrentar essa
crise, que realmente é muito séria, muito
grave, que nos ameaça seriamente, é preci-
so que o governo tenha legitimidade, ou
seja, que o governo tenha apoio da socie-
dade civil.

Sociedade civil não quer dizer povo,
infelizmente. Quando a sociedade civil
quizer dizer povo. esse país será democrá-
tico. Povo é o conjunto dos cidadãos
iguais perante a lei. Sociedade civil não é
bem isso. Sociedade civil é o conjunto do
próprio povo operado pelos respectivos
poderes das classes, associações de classes,
grupos diferentes de sociedade. t preciso
que o governo, para fazer essas reformas,
tenha pelo menos o apoio da sociedade
civil. O governo que está aí não tem apoio
da sociedade civil, muito menos do povo.
Então, esse governo é um governo fraco,
autoritário, com um imenso poder teórico
·econômico, porque o Estado controla
cerca de 50% da economia nacional, no.
entanto esse governo é fraco. t um gover-
no paralisado, que é obrigado normal-
mente a fazer uma política a mais fácil
possível e não aquela que é necessária.

Vamos dar um exemplo só: a nossa po-
lítica monetária, por exemplo, de
restrição monetária é fácil de ser feita.
Porque politicamente falando, não atinje
direitos de ninguém. Fazer uma política
fiscal que atinja pessoas, grupos, setores
mais especificamente, é muito mais com-
plicado. Uma política de controle quanti-
tativo de importação que atinja maior nú-
mero de empresas, setores, e bens especí·
ficos é um drama para ser aplicado. t al-
go complicadíssimo. É Q!.uito mais fácil
cortar a quantidade de moeda. Isto é o
que o governo pode fazer.

Porque o governo não tem legitimi-
dade política. E, ao que parece, real-
mente é essa ameaça que paira sobre o
Brasil, além da crise econômica.
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o momento certo para alertar
Analisando o relacionamento entre compra e venda, durante a palestra

"O Novo Comportamento de Compras do Setor", o engenheiro João Fábio
de Carvalho Serapião, alerta para ponto que segundo ele, "podem estar

conduzindo o Brasil a um processo de aceleramento na substituição do papel
em vária aplicações, principalmente na área de embalagem, onde o papel

sofre a competição do plástico",

Antes de mais nada eu queria eviden-
temente agradecer o convite de falar pe-
rante esse forum, representando de certa
forma o usuário de papel. Penso que no
dia de hoje eu sou o único que repre-
senta o usuário de papel. Evidentemente,
como representante de usuário, eu me
sinto aqui no meio de amigos, dos meus
amigos tradicionais vendedores de papel.
Reconheço a maioria de vocês como ami-
gos, já trabalhando há 15 anos no setor.
Evidentemente, quando a gente conversa
com amigos, a gente diz para ele aquilo
que ele tem que ouvir e não aquilo que
ele quer ouvir. Então, vocês desculpem
as colocações que vou fazer, mas é exata-
mente aquilo que eu acho que meus ami-
gos tem que ouvir.

Para caracterizar o que considero o
novo comportamento de compras no
setor de papel e papelão gostaria primei-
ramente de tecer comentários sobre al-
gumas premissas básicas que servirão de
base para o desenvolvimento do raclo-
dnio.

a) Tipo de mercados, ou efeito ssnd-
wish

b) Inflação e o custo do dinheiro

c) Cerectensttcas de uma economia
sub-desenvolv ida.

A primeira delas é o perfeito entendi-
mento em que tipo de mercado cada uma
das empresas de que estamos falando tra-
balha. No desencadeamento normal dos
fatos temos como indústria primária o fa-
bricante de papel, em seguida o gráfico/
convertedor e posteriormente o seu clien-
te, ou seja, o usuário de embalagem ou
produto impresso. Se considerarmos a
classificação de mercados em "exposed"
e "sheltered" não teríamos nenhuma dú-
vida em colocarmos o Gráfico Converte-
dor na primeira categoria, enquanto que o
fabricante de papel e o usuário da emba-
lagem se caracterizam por trabalhar em
mercados "sheltered", Ao lado da própria
definição de cada um desses termos uma
razão lógica justifica esta classificação,
ou seja, a indústria de fabricação de papel
com certeza é de capital intensive, en-
quanto que a indústria convertedora é
"know-how" intensive, o que cria natural-
mente uma concorrência muito mais fácil.

O que eu quis dizer com isso basica-
mente, é que na medida em que eu tra-
balho no mercado de capital intensivo,
onde o investimento de uma máquina re-

presenta US$ 70 milhões, us 100 mi-
lhões, eu não posso comparar esse tipo de
indústria com uma do tipo gráfica-conver-
tedora, onde o investimento de uma má-
quina representa US$ 4 milhões no má-
ximo. São empresas muito diferentes. Evi-
dentemente, o segundo tipo de empresa
trabalha num mercado extremamente
mais competitivo, porque a proliferação
das empresas é muito mais real que a pró-
pria natureza do volume de capital que se
precisa portar para montar a empresa.
Então, essa seria uma primeira colocação
que eu gostaria de fazer, para depois uti-
lizar essa conceituação no raciocínio que
vou apresentar.

INDÚSTRIA DE PAPEL

INDÚSTRIA INDÚSTRIA INDÚSTRIA
DE PAPEL GRÁFICA USUÁRIA DE
Capltellntenalva Know-how EMBALAGEM
Mercado Intensiva (Multinaclonall
sheltarad Mercado Capital Intenslve

Exposad

Completando o primeiro raciocínio,
aquilo que eu chamo de efeito sandwish.
A indústria gráfica, a indústria de know-
how intensive trabalha num mercado
exposed, sendo fornecida por uma em-
presa de capital intensive, trabalhando
num mercado sheltered, fornecendo para,
por exemplo, uma multinacíonal também
de cspitsl-lntensive trabalhando também
num mercado shettered.

A segunda premissa está ligada ao tipo
de economia que estamos vivendo, estag-
fiação (Recessão + inflação). Como conse-
qüência da tentativa de controle desta si-
tuação o custo do dinheiro tem atingido
patamares inéditos. Tudo isso como é fá-
cil de depreender leva a conseqüências na
política de formação de estoques e nas
condições de prazo de pagamento como
veremos a seguir. (vide pg. 17)

Observando o gráfico dá para notar
que numa economia onde o GNP diminuí
ou está estacionário, realmente, como se
observa, sobe o preço e a economia não
cresce. Então, o custo de pagamento in-
fluindo na pol ítica de estoques e nos pra-
zos de pagamentos.
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A terceira e última colocação prepara-
tória refere-se a faceta sub-desenvolvida
de nossa economia. As conseqüências na-
turais desse sub-desenvolvimento são vá-
rias. Entre elas a que mais se destaca é o
fato de qualquer novo evento provocar
grande oscilação de demanda (nova má-
quina ou nova aplicação).

Ou seja, se nós estamos num mercado,
por exemplo, papel de imprimir e escre-
ver de 70, 80 mil toneladas/mês; e entra
uma nova máquina produzindo 7 mil to-
neladas, isso representa uma agressão ao
mercado, 10%. Da mesma forma que se
eu desenvolvo uma nova aplicação e co-
meço a conseguir, 300, 400 toneladas/
mês de uma hora para outra, devido ao ta-
manho da economia, isso representa da
mesma forma uma agressão ao mercado.

~.ibra

KEVNESIANISMiMt

SHELTERED
MARKETS

EXPOSED
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•STRUCTURALlSM=Mt Q

Se a economia fosse uma economia muito
mais desenvolvida, evidentemente isso se-
ria diluído no próprio volume de con-
sumo.

Outra conseqüência inevitável é que a
conjugação de dois fatores: concentração
de produtores e controle governamental
de preços. leva inexoravelmente a forma-
ção de cartéis.

Ainda como conseqüência da falta de
escala na economia pode-se citar a ausên-
cia de produtos especiais.

Após estas considerações gerais acerca
do ambiente que nos cerca passemos mais
diretamente ao relacionamento compra-
venda do mercado que nos interessa. Com
um espírito isento, mas crrtico, arrisca-
ria dizer que este relacionamento não tem
sido normal nos últimos quatro ou cinco

Prod

OI', 7~\I.
55 anos pro zíndo
o que áde melhor em
artigos de pepeleria
para o la ,escola
e escritório.

anos. Não vejo uma política de vendas
coerente com .as necessidades do mercado
interno, mas tão somente ligada a dois
mecanismos geradores:

- concentração da produção e criação
de cartéis

- controle de preços do mercado in-
terno através dos volumes exportados.

Evidente que este segundo mecan ismo
esse do preço interno regulado por exce-
dente não exportado, só pode ser efetivo
se entendermos uma outra característica
do nosso universo econômico que me per-
mito denominar economia "one way" .
Ou seja a ferramenta só é efetiva, pois no
nosso país importar é pecado capital.

Apesar da política ter-se mostrado ra-
zoavelmente eficiente do ponto de vista
do papeleiro, vamos examinar quais as
conseqüências que ela acarreta do lado do
usuário/convertedor. Vamos por hipótese
considerar duas situações:

Situação A: pequeno volume de expor-
tação de papel (Que gera um enfraqueci-
mento do acordo de preços e os preços
saem). Nesta situação a oferta do
mercado interno é grande, o cartel perde
confiabilidade por parte dos seus
integrantes e como última conseqüência
os preços caem.

Situação B: grande volume de expor-
tação de papel (O acordo fica efetivo e os
preços sobem). Neste caso a oferta no
mercado interno é pequena, o cartel ga-
nha força e os preços sobem.

pap •ar la
Desde a sua fundação, em 1928

a Tilibra tem procurado aprimorar e
aperfeíçoar constantemente os seus
produtos, adequando-os às necessida-
des de seus consumidores.

Mantendo em linha o que há de
melhor em produtos de papelaria pa-
ra a escola, lar e escritório, a Tílibra
converte anualmente milhares de to-
neladas de papel em uma grande va-
riedade de produtos que suprem to-
do o mercado brasile ira, além de
exportações regulares para diversos
parses da América do Sul, Europa,
Oriente Médio e América do Norte.
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A luz destas duas situações extremas
vamos posicionar a situação dos usuários.
Primeiramente, aqueles usuários que vão
utilizar o papel para atender ao mercado
interno.

Na situação A o usuário convertedor
que trabalha um mercado - "exposed"
não tem condição de se aproveitar dos
preços baixos e para seguir vendendo re-
passa toda a vantagem de preços para seu
cliente, sem melhorar sua rentabilidade.
Já tive oportunidade de ouvir de empresá-
rios do papel que este procedimento por
parte dos gráficos é estúpido.

Gostaria de ressaltar que apesar de es-
túpido é inevitável. Falta na minha opi-
nião, a este empresário sensibilidade sufi-
ciente para reconhecer a natureza do mer-
cado onde trabalha o seu cliente.

Ou seja, na medida em que ele analisa
o mercado do seu cliente ê luz da expe-
riência que ele tem trabalhando no seu
mercado, ele tem a Impressê'o distorcida,
ele nê'o pode entender que o seu cliente
trabalha num mercado onde a concorrên-
cia é tão efetiva, onde existem diferenças
de preços tio grandes, onde a oferta é de
uma forma drasticamente violenta, que se
aquele empresário nâ'o tomar a atitude
digamos de transferir a vantagem de preço
ao cliente, o seu concorrente ou algum de
seus concorrentes certamente o fará. De
uma maneira muito mais evidente, do que
ela é num mercado "sheltered", num mero
cada de pouco fornecimento, de forneci-
mento controlado.

Vamos agora examinar a situação da-
queles que compram o papel localmente
para exportar manufaturado de papel.

Quando a exportação de papel está
fraca com boa dose de certeza a exporta-
ção de manufaturados também está fraca.
Isto porque o mercado ativo ou não é
muito mais dependente de fatos circuns-
tanciais como valorização cambial,
recessão americana, etc., do que de cir-
cunstâncias específicas setoriais. Assim, o
mercado estando fraco nenhum dos dois
exporta.

Quando por outro lado o mercado
reage e a exportação de papel recrudes-
ce, os preços no mercado interno voltam
a subir impedindo o convertedor de des-
frutar das mesmas vantagens no exterior,
pois fica fora de preço. Aqui poderfarnos
argumentar porque entio nlo usar a fer-
ramenta do draw·b8ak?

Dif(cll: No caso espec(flco de papéis e
principalmente cartões, o grende entrave
está no frete.

Esta situação é particularmente triste
quando reconhecemos que há ótlmas
possibilidades de exportação de materiais
convertidos. Isto já é uma realidade para
várias embalagens com a honrosa exceção
daquelas, onde o papel tem predominân-
cia evidente. Estou dizendo que a maioria
dos materiais utilizando matérias primas
nacionais hoje, são bastante exportados,
ou poderiam ser bastante exportados,
porque tem condição para isso. No caso
específico do papel isso não está ocorren-

EXPOSED SHELTERED

PURCHASING
(LABOUR; PRODIONI

MARKETS

SALES
MARKETS

Nesse gráfico a linha com três traços é
a melhor situação. É por exemplo, eu
comprar num mercado exposed, ou com-
prar num mercado altamente competiti-
vo, e vender num mercado sheltered. O
que acontece é o gráfico comprando num
mercado sheltered e vendendo num mer-
cado exposed.

Vamos agora imaginar uma situação de
mercado caminhando da situação A para
a situação B. Parece-me bastante oportu-
na esta imagem, pois reflete bem a situa-
ção atual. Com o aumento das exporta-
ções e conseqüente elevação de preços no
mercado interno, o convertedor tenta, em
um mercado exposed fazer o mesmo. E
então excluído do fornecimento e substi-
tuído por outro que talvez por preço
idêntico ganhe a concorrência. O usuário
final se não conseguir um preço menor,
ao menos puniu aquele fornecedor tradi-
cional, que ousou aumentar seus preços
tão abruptamente.

de.exatamente porque a política de pre-
ços interna está atrelada a uma pol ítica de
excedentes de exportação, na minha colo-
cação. Repetindo, isso já é uma realidade
para várias embalagens, com rara exce-
ção daquelas em que o papel tem
predominância evidente.

Poderia citar que há empresas no Bra-
sil muito melhor equipadas do que a mé-
dia das empresas norte-americanas. Lá o
fenômeno de uma baixa lucratividade
inibiu os investimentos em conversão nas
últimas duas décadas. Aliado a isto temos
mão de obra mais barata e em algumas
áreas know-how equivalente. Contamos
com algumas vantagens creditícias e fis-
cais para compensar o frete e o prazo de
entrega. Entretanto nada disso é viável,
se não contarmos com a matéria-prima
que comparece na proporção de 56% do
preço de venda, a níveis de preços inter-
nacionais.

Ou seja, não adianta nada eu estar hoje

bem equipado, não adianta nada a minha
mão-de-obra ser competitiva, não adianta
nada eu saber fazer, não adianta nada eu
estar melhor equipado do que alguns
países desenvolvidos, se a matéria-prima
que tem participação muito grande na
composição do custo final, não estiver
competitiva e certamente não vai estar se
o mercado papeleiro estiver exportando,

Eu diria que no nosso caso por exern-
pio, que atendemos diretamente ao pes-
soal que embala produtos de consumo, no
ano de 83 nós voltamos para o consumo
de 79 mais ou menos, em regra geral.
Com honrosas exceções de produtos diqa-
mos, de necessidade primeira. Por exem-
pio, se pegarmos produtos de limpeza, al-
guns produtos do tipo sopa desidratada,
enfim produtos que não são gêneros de
primeira necessidade, n6s no ano de 83
voltamos ao consumo de 79.

Aqui está uma falha gritante do sis-
tema, Enquanto o pessoal da petroqufrnl-
ca já trabalha com drew-beak. verde ama-
relo há dois anos e o pessoal dos têxteis
há alguns meses na área do papel está falo
tando lobby para desfrutarmos da mesma
vantagem.

Vamos abordar agora quais as conse-
qüências que a somat6ria inflação - Re-
cessão - Custo do Dinheiro estão produ-
zindo no comportamento do mercado.

INFLAÇAo + RECESSÂI

Compra em Converter
tempos compra ~
menores estimati'

I ~~:~~:~:
Pedido caldeado em ~ Converter

última hora grande

CLIENTE}
REDUZ

ESTOQUES

É lógico, como já citados, que a pri-
meira conseqüência imediata é a redução
dos níveis dos estoques. Principalmente"
a n(vel de produto de consumo esta redu"
ção é muito evidente.

Este produtor, ou seja, o usuário da
embalagem no caso, com seus estoques re-
duzidos, via de regra coloca suas enco-
mendas de embalagens com prazo de en-
trega inferior a 30 dias. Essa foi a maior
mudança que houve no mercado, ou seja,
na medida que antigamente se colocavam
pedidos com prazos maiores, hoje se co-
locam não mais do que 30 dias, isso para
o papeleiro pode não parecer novidade
nenhuma porque em várias épocas ele já
trabalhou assim. Agora para um conver-
tedor isso é draconianamente mais difícil
de se vencer porque para se chegar, por
exemplo, para se produzir uma embala-
gem eu tenho que passar em cinco, seis,
sete máquinas, e além disso tenho que dis-
cutir com o cliente o tev-out, a fotomon-
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tagem, tirar fotografias, o cliente aprovar,
voltar, gravar o cilindro, imprimir e
depois de imprimir passar em cinco, seis
máquinas complementares e entregar
tudo num prazo de 30 dias.

Isto obriga o gráfico/convertedor a au-
mentar sua rapidez operacional. O peque-
no convertedor ágil por natureza tira pro-
veito da situação. O grande necessita de
equipamentos modernos com alta produ-
ção horária, para compensar sua natural
inércia. Entretanto, tanto o pequeno co-
mo o grande não podem esperar do seu
fornecedor de papel uma rapidez condi-
zente com este prazo de entrega. Teriam,
por exemplo, que receber cada encomen-
da de papel 5 a 10 dias após a colocação.

Este prazo em geral não é realista. Es-
ta incompatibilidade de prazos leva o grá·
fico/convertedor a comprar sua matéria-
prima por estimativa, ou seja, especifica
os tipos e dimensões antes de receber a
concretização dos seus pedidos. Quando
consegue acertar menos mal. Quando não
consegue concretizar as vendas corres-
pondentes ao papel que estocou, provoca
a queima dos estoques entrando em ou-
tras concorrências com preços aviltantes.
Isto nada mais reflete do que a síndrome
do estoque não movimentado, ao custo
de 10% ao mês. Ou seja, na medida que
ele comprou o papel para fazer aquela

+- CUSTO DO DINHEIRO

Falta
pedido

Queima
Estoques

ágil

máquinas com grande
out-put

produção e a venda não se concretizou,
a primeira tentativa dele é tentar colocar
o papel fora, aquele papel vai custar mais
caro para ele no próximo mês. Principal-
mente porque, necessariamente o papel
que ele vai comprar no próximo mês não
é aquele, porque se não, tanto faria, o pa-
pei poderia subir. Então, uma coisa com-
pensaria a outra, mas isso não ocorre ne-
cessariamente, depende do tipo, da
gramatura, da largura, por tudo isso o pa-
pel pode acabar ficando no estoque, ilu-
dindo o capital de giro para comprar
aquele que será necessário para o próxi-
mo mês. Então ele acaba fazendo aquilo
que estou chamando de mal estoque, ele
joga o papel na rua na próxima concor-
rência que aparece a um preço que o
concorrente dele considera inviável.

Ao lado desta situação descrita, onde
nos referimos aos pedidos colocados de
afogadilho, convive outra situação que ca-
racteriza a compra e venda das chamadas

VllIFORUM

commodities. Estes grandes fechamentos
de pedidos tem periodicidade trimestral
e são feitas concorrências fechadas.

Pedidos de concorrência trimestral

Aqui comparece uma outra figura
específica da economia brasileira que de-
nomino indústria de inflação.

Ninguém desconhece por exemplo,
que em época de custo de dinheiro tão
alto como na atual, existem segmentos de
economia tirando enorme proveito disso.
Assim se examinarmos a lucratividade de
nossas instituições financeiras teremos um
bom exemplo disso. Por outro lado, estou
certo, que os supermercados em nosso
país utilizando seu poder de compra con-
seguem prazos de até 180 dias, e venden-
do a vista conseguem dessa forma um ex-
traordinário lucro financeiro, mesmo sem
lucro operacional, isto é, vendendo pelo
preço que compraram, apesar de ter cer-
teza que não é exatamente isso que eles
fazem.

Este mesmo comportamento pode ser
observado quando vamos examinar o mo-
delo de negociação do gráfico/converte·
dor, quando participa dessas concorrên-
cias fechadas.

A título de ilustração, suponhamos um
exemplo primário mas elucidativo:

INFLAÇÃO + RECESSÃO + CUSTO DO
DINHEIRO
Pedido de concorrência trimestral
Bancos Supermercados Gráficos
Concorrência para entrega em Junho
- Compra papel 25/05
- Recebe papel 05/06
- Produz 10 a 15/06
- Fatura 20/06
- Recebe do cliente 21/07
- Aplica faturamento 45 dias
- Paga fornecedor 06/09

4% preço - custo histórico
15%'lucro não operacionalLucro

- Concorrência para entrega em [unho
- Compra do papel: 25 de maio. Con-

segue preço referência maio.
- O papel é entregue em 5 de [unho

com preço do mês anterior (assim o fabri-
cante burla o controle do cartel]

- O gráfico produz a embalagem de 10
a 15 de junho.

- Fatura o produto convertido em 20
de [unho.

- Recebe do cliente em 21 de julho
- Aplica o fruto do faturamento 45

dias no open market.
- Paga o fornecedor de papel em 6 de

setembro.
- Composição hipotética do lucro -
4% diferença entre custo histórico e
preço efetivo.
15% lucro não operacional.

Na realidade o lucro é aparente, pois
deve-se imaginar que nos 45 dias o papel
teve um acréscimo de preço de 165% da
ORTN, ou seja, considerando-se os últi-
mos meses daria 13% de aumento. Isto re-
duziria o lucre. operacional de 4% para
um prejuízo de 3,5%. Assim o único lu-
cro efetivo está no resultado não opera-
cional da aplicação do dinheiro.

Grande parte dos grandes pedidos são
hoje fechados nestas condições o que co-
loca o gráficolconvertedor completa-
mente a mercê da política de prazo de pa-
gamento do seu fornecedor.

Conheço poucas empresas que resisti-
riam hoje a uma mudança nos prazos.

Vamos abordar agora alguns tópicos
ligados a terceira premissa assumida ini-
cialmente, que se refere ao sub-desenvol-
vimento da economia brasileira.

Um ponto importante é o conceito de
qualidade. Infelizmente entre nós ainda
prevalece um axioma básico, de que a
Dualidade é função da disponibilidade.

PRODUCTION OF MATERIALS USED IN CONVERTED FLEXIBLE PACKAGING
(milion pounds]

ÍTENS 1196711972119771197911985 ~ 19951

Glassine/Greasaproof Paper 392 437 540 540 540 540
Oiled & Waxed Paper 733 558 342 277 240 205 175
Kraft & Sul fite Papsrs 9036 9949 9748 10650 12000 13250 14600

Cellophane 380 292
1105 2845

517 954
Polvethvlene Film

Other Plastic Films

263 220 160
3795 4495 7135
1300 1520 2425

110 95
9780 12800
3230 4225

Aluminum Foil 455 700 617 905 1200 1460 1690
TOTAL 12618 15766 16702 18607 23700 28575 34125

I % Converted

Conv Flex Pkg End-Use

23.6 23.0 22.6 ~ 21.2
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Isso é a coisa mais evidente do Brasil,
ou seja, na medida em que há sobra de
papel, a oferta cresce, o fabricante fica
permeável às reclamações, às devoluções,
às exigências, às especificações; na medida
em que o mercado muda, ele esquece
toda a sua ânsia de melhorar e muda dras-
ticamente a sua performance como torne-
cedor de qualidade.

Eu tirei esta tabela de uma pesquisa de
mercado americana feita em 1980, onde
ela tenta mostrar o consumo dos vários
materiais de embalagem no mercado, não
de sacos industriais, não desses sacos de
transporte, mas de embalagens flexíveis.
Podemos notar os dados históricos e as
previsões G/assine/greaseproofe Paper, pe-
las previsões nota-se que o g/assine/gres-
seproott vão se estabilizar; aquele papel
parafinado, vai cair drasticamente, en-
quanto que o kraft e o sulfite ainda tem
um crescimento efetivo. Agora, num es-
tudo mais recente eles estão apontando
também alguma perda no kraft, por ou-
tros problemas específicos que não pre-
tendo discutir agora. Evidente que o celo-
fane cai drasticamente, pois ele está sen-
do substituído, mas em contraposição ob-
servem como sobem alguns filmes plásti-
cos, são polietileno; polietileno linear;
polietileno de alta densidade, que agora
no Brasil passou a ser uma realidade mui-
to evidente; do próprio CPP, que é o po-
lietileno não orientado; do OPP e a última
novidade lançada nos Estados Unidos há
alguns meses com grande sucesso é o pro-
Iipropileno opoue que, tudo isso en-
trando em áreas exatamente específicas e
exatamente em cima do papel.

Esta é uma característica típica de um
mercado sem tradição, onde o conceito
de marca tem pouco valor.

Além disso quase todos os lnvastimen-
tos em modernas máquinas de papel se
concentraram no segmento de papéis para
imprimir e escrever. Assim, quando ne·
cessitarnos de um papel com especifica-
ções próprias vemo-nos restritos a antigas
máquinas de largura estreita e de baixa
produção destinadas as chamadas especia-
lidades.

Desta forma quando queremos um
papel e~pecial para um novo mercado, in-

cipiente, ainda por desenvolver, a não ser
qua a aplicação permita uma boa margem,
estaremos defronte a um problema inso-
lúvel.

Se por outro lado, desejamos um papel
diferenciado para um grande mercado de
exportação, estas máquinas estreitas e len-
tas não darão conta da produção. Estas
dificuldades de falta de especialização,
são inerentes a uma economia em desen-
volvimento.

Aliado a isso e talvez como conse-
qüência da indústria papeleira ter como
parâmetro a inversão intensiva de capital,
sentimos falta de investimentos efetivos
em pesquisa e desenvolvimento. Empre-
sas convertedoras com faturamentos mui-
to menores e lucratividade não tão bri-
lhantes investem muitas vezes, muito mais
intensamente nestas áreas.

Assim a mentalidade de que acima de
tudo o industrial deve vender um bom
serviço, me refiro mais a serviço técnico
e não de venda, raramente se nota na in-
dústria papeleira. Quando um gráficol
convertedor fabrica um produto ele tem a
consciência exata que, por maiores que
sejam as especificações do cliente o seu
trabalho terminou após o uso do seu pro-
duto pelo cliente. ~ o que se costuma di-
zer, não se vende um produto apenas sob
especificação técnica, mas além diss~
funcionando na máquina do cliente. I:
fácil compreender o alcance deste envol-
vimento, quando estamos familiarizados
com a pobreza de parâmetros mensurá-
veis na maioria das especificações.

Todo este quadro descrito, de falta de
pol ítica de vendas, problemas com consis-
tência de qualidade, problemas ligados a
economia de escala, etc., podem estar
conduzindo no Brasil a um processo de
aceleramento na substituição do papel em
várias aplicações, principalmente na área
da embalagem onde o papel sofre a com-
petição do plástico.

Não estou me referindo aqui apenas a
sacos industriais ou embalagens de trans-
porte, mas também ao próprio segmento
dos flexíveis.

Em estudo recente da firma Predicasts
é fácil de se constatar a diminuição de
consumo de papel em algumas áreas ata-
cadas pelo LDPE, LLDPE, HDPE, cpp e

OPP, principalmente nos últimos meses
pelo opaque OPP.

Esta substituição no Brasil, começa a
se fazer sentir. Evidente que os elementos
ca~~zado~es .ou inibidores desta ~Ubsti-
tuição estao ligados a preço por m .faci-
lidade de .uso, apelo mercadológico,
proteção, etc. Entretanto em uma econo-
mia recessiva o fator custo é fundamental.

Dal quero lembrar, que um componen-
te importante na política de preços para
papel, deve levar em conta não apenas a
disponibilidade do produto em si, mas o
seu preço relativo no mercado.

A indústria petroquímica no Brasil é
nova e extremamente agressiva. Além
disso carrega em seu bojo um aliado forte
chamado Petrobrás.

A maioria de todos os investimentos
de base ou de segunda geração tem na Pe·
troquisa seu sócio minoritário. Esta força
não pode ser substituída e já foi respon-
sável por uma política de manutenção de
subsídios a nafta, bem como o draw back
verde amarelo. Por outro lado, devido a
natureza do negócio, todos os fornecedo-
res petroqufrnlcos possuem serviços técni-
cos atuantes e mais do que isso serviços
técnicos de aplicação. Conheço mesmo
uma empresa que para criar o mercado
para a utilização do seu produto finan-
ciou um fabricante aqui de quipamentos
no Brasil para criar condições imediatas
de consumo.

Não poderia terminar sem apontar al-
gumas idéias como, contribuição de quem
vive dia a dia o problema.

Um ponto importante por todas as
razões expostas, é desatrelar o preço do
produto no mercado interno ao exce-
dente exportado. Criar condições novas
de comercialização estabelecendo, por
exemplo tabelas com preços por quanti-
dades e descontos reais para materiais for-
necidos em bobinas. Criar condição de
prestigiar aqueles gráficos/convertedores
que seguem uma pol ítica racional de pre-
ços, sem nivelar a todos na vala comum.

Lutar imediatamente para o estabele·
cimento do draw back verde amarelo para
o papel, cartão e celulose.

Impor uma mentalidade de marca as-
sociada a uma qualidade comprovada. Es-
tabelecer um serviço técnico atuante
agindo ativamente sem ser acionado pelo
cliente e deixar a posição passiva de vi·
sitar o gráfico para atender uma recla-
mação.

Minha colocação, acredito está sendo
feita na hora certa. Caminhamos de uma
situação de mercado fraco para um acele-
ramento progressivo das exportações, ca-
talizado por uma nova paridade do di-
nheiro, melhora nas condições internacio-
nais, etc. Se tudo isso nos levar novamen-
te a situação extremamente compromete-
dora de 1979/80, com a criação de todos
aqueles mecanismos para-normais de dis-
tribuidoras, novos nomes, etc.; teremos
dado a demonstração inequívoca de que
não aprendemos nada em cinco anos.
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PAPEL FANTASIA EM GERAL

- PAP~IS PARA PRESENTE EM BOBINAS e RESMAS NO FORMATO DE:
BOBINAS: 25 - 40 e 60 em
FOLHAS: 50 x 70 e 60 x 90

LISOS e ESTAMPADOS

- PAPEL ESPELHO - (P/ TRABALHOS ESCOLARES, FORRAÇ!,O, ETC.) EM RESMA ou BOBINA.

- PAPEL S~DA COLORIDA (Pf TRABALHOS MANUAIS, ENFEITES, BALOES, PIPAS, ETC.), NAS CO-
RES LISAS, LISTADAS e DISTINTIVOS DE CLUBES (DA CAPITAL SP), OUTROS CLUBES, SOBRE
CONSULTA).

- ESTES PAP~IS PODERÃO TER SUAS EMBALAGENS EM PLASTICOS ou CELOFANE (PARA ATA-
CADISTAS), (RESMAS Cf 100 FLS. SOBRE CONSULTA).

- SUPORTE EXPOSITOR PARA RESMAS DE PAPEL, NO FORMATO DE 50 x 70 ou 60 x 90.

- SUPORTES PARA BOBINAS DE PAPEL DE QUALQUER TAMANHO (25-40 e 60 em).

AGASSETE - Comércio e Indústria Ltda.
Rua. Cel. Emidio Piedade, 2'73 - Pari - SP

Fones: 292-63'7'7 - 292-1309 - 292-'7043 - 93-5086

CONSULTE-NOS SEM COMPROMISSO
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A luta pelo "draw-back verde amarelo" é destacada no aparte
de José Aidar

"Eu gostaria de fazer duas observações. Quando no inicio
o senhor colocou que quando os preços caem o gráfico não
consegue segurar essa vantagem, isso evidentemente no meu
modo de entender, não ocorre por livre vontade do gráfico.
Acontece que a concorrência que o gráfico tem é estimulada
nessa altura, talvez pela dificuldade de vendas, pela falta de
seletividade que as empresas produtoras de papel colocam o
produto no mercado. Qualquer nova empresa que surja no
mercado, muitas vezes sem nenhum respaldo técnico, muitas
vezes uma experiência nova que surge, recebe o mesmo trata-
mento que o cliente antigo, e isso volta a deteriorar muito mais
o mercado. E aqui nós temos a observação do draw back verde
amarelo colocando que a ABIGRAF tem feito uma luta muito
grande nesse sentido e nós estamos aguardando para fazer uma
experiência muito grande neste sentido, possivelmente dentro
do próximo mês. "

O debatedor Jaime Reis revela que o acúmulo de taxas restrin-
ge a exportação no setor de formulários contínuos

"Na área de exportações é que eu devo lembrar-lhes que
não só o mercado interno, na área de vendas de papel, está
restringindo uma série de colocações no mercado externo, de-
vido à colocação de preços não calculados antecipadamente.
Também na parte de embalagens como o senhor citou, há um
acúmulo de impostos em cima dessas embalagens. Muitas vezes
nós não conseguimos comprar diretamente de um fabricante
de embalagens porque esse também dependerá automaticamen-
te de um fornecedor de papel Então há imposto sobre impos-
to, e nesse acúmulo de impostos há automaticamente uma
posição grave que é a venda automática porque essa embala-
gem tem que ser jogada dentro do preço final do produto. En-
tão muitas vezes não só o produto papel, mas sim a embala-
gem do mesmo, penetra gravemente dentro desse enfoque de
exportação. Além disso uma boa lembrança do conferencista é
a questão do transporte; o transporte interno infelizmente ele
tem ou não algumas prerrogativas na qual nós podemos jogar
também dentro desse projeto que seria exportação. No nosso
caso, caso de formulário continuo, aqueles que estão expor-
tando sentem-se muitas vezes obrigados pelo próprio Governo
a essa exportação, mas essa exportação tem uma certa restri-
ção devido ao acúmulo de taxas e também ao valor excessivo
em parâmetros finais de colocação com o mercado externo."

O ponto de vista do fabricante nas palavras de Alberto Fabiano
Pires

"Na condição de fabricante de papel eu gostaria de parabe-
nizar ao conferencista pela brilhante exposição, porém eu gos-
taria de lembrar que há um componente que não existe nos Es-
tados Unidos, pelo menos não existe desde 1964, que é o con-
trole de preços. E essas dificulades que vocês sentem que no
mercado exposed elas não existem e realmente são bem meno-
res no sheltered, e por isso exatamente que o controle se faz
muito mais firme e com muito mais eficiência no mercado
sheltered. Então você tem todos os fabricantes de papel con-
trolados há muito tempo pelo ap, buscando obviamente se
ajustar a esse controle, mas a efictência desse ajuste ao con-
trole de preços acaba se refletindo no balanço das empresas, e
você percebe que todas as empresas do setor de papel e celulo-
se, com raríssimas exceções por motivos que não sabemos, não
tem tido um retorno devido sobre seus investimentos. São
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realmente, o papel é, a celulose é, indústria de capital intensi-
vo, e eles não tem tido a justa' remuneração a seus capitais in-
vestidos, daí o crescimento da capacidade instalada está prati-
camente paralisado deste 4 ou 5 anos atrás e nós não estamos
vendo com muito bons olhos agora um crescimento para o
futuro. Então são alguns componentes que eu gostaria de lem-
brar, que completam o quadro, mas o que eu acho que deve fi-
car registrado é que através dessa visão que você tem do seu
mercado, com a visão que nós poderemos ter, que vai nos levar
ao objetivo sempre comum e sempre repetido por mim de au·
menta de consumo do papel no Brasil, "

A posição do conferencista Fábio Serapião frente a atuação
do CIP no setor de celulose e papel.

"Só aduzindo alguma coisa à aquilo que você disse, eu diria
o seguinte: eu comecei a exposição brincando, mas falando
bastante sério, que eu estava no meio de amigos e que ia dizer
aqui exatamente aquilo que eu achava, pelo menos no meu en-
foque, que vocês deviam ouvir, e não aquilo que necessaria-
mente vocês gostariam de ouvir. Então continuando nessa
linha de raciocínio eu diria que primeiro eu não acredito no
controle do ClP, não acreditava e nUaacredito, para mim isso é
balela. Tanto que eu tentei, não sei se consegui, tentei mostrar
que o controle do CIP efetivo só é possivel, eu nUo estou fa-
zendo propaganda em cima de meu cliente, mas só é pouivel
em cima de OMO, porque OMO não se tirá do mercado, OMO
é OMO hoje, amanhã, pode até piorar a qualidade, não vou de-
fender o meu cliente aqui, mas é OMo. Eu vendo aMO, não
preciso entrar em mais detalhes enfim, para dizer que controle
de CIP em cima de produto industrial tipo papel, na minha ma-
neira de ver é piada, certo. Segunda colocação eu me permitira
dizer que concordo plenamente que o investimento na indús-
tria de celulose e papel é capital intensive, aliás foi a própria
definição da colocação inicial. Mas há uma coisa muito impor-
tante a ser considerada, talvez antipático de se dizer neste [o-
rum mas eu acho que é importante ser dito, se eu tive o meu
capital, ou se eu formei o meu capital com incentivo e esse in-
centivo está na maioria das empresas srandes consolidado em
20% ao ano, se eu tenho 120% de inflação.eu sou o mais bene-
ficiado, Se eu tenho uma inflação de 200% minha divida está
sendo corrigida 20% com correção pré-fixada, grande parte das

I empresas, não todas elas, mas grande parte está nessa situação.
Então na realidade, se por um lado houve um grande esforço
do investidor papeleiro reconhecido e inclusive, eu acho que
qualquer brasileiro deve ter orgulho da indústria nacional de
papel, no sentido em que é uma das poucas indústrias que sob
certo aspecto não importou muito know-how Sob certo aspec-
to, ela até exporta know-bow, trabalha com uma fibra total-
mente diferente, ou refinadora totalmente diferente, enfim
tem muita coisa agregado de brasileiro, de desenvolvimento
local na fabricação do papel, Agora, por outro lado, talvez te-
nha sido um dos setores industriais mais beneficiados com in-
centivos, eu acho que incentivo em 15% de IPI é muito pouco
se comparado com incentivo no capital, e quase todos vocês
tiveram incentivo no capital, e draconianamente dados, porque
eles foram consolidados numa época em que era viável pensar
em consolidação a 20% ao ano, quando hoje nós estamos com
uma inflação de 130%. Então eu acho que vocês foram alta-
mente beneficiados, talvez até não seja interessante hoje inves-
tir, talvez não se veja retomo em investimento, não sei, eu não
entendo disso vocês entendem do negócio de vocês, eu
entendo do meu, mas estou comentando genericamente. Se
você me permite aduzir estas duas coisas a aquilo que você co-
locou, é antipático mas eu acho que oportuno."
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Mais do que ísso, l'I'1uftà gente deixaria até mesmo de produzir. Sabe porque? Porque a KSR é a empresa do Grupo Simão responsável pela mais
eficiente distribuição de papéis para imprimir e escrever do mercado. São papéis para as mais diversas aplicações gráficas: tipografia, ottset,
papéis cortados para copíadoras e papéis especiais. usados em aquarelas, litografia. serigrafia e xilografia - ACQUA e IMPRESSIO. Sem se

lalar ainda no papel VERGE, do qual é a maior dJstribuidora na Amértca Latina. Através de 12 filiais e 85 vendedores especializados, a KSR leva
papéis de qualidade por todo o parS. Além de orientar a sua compra - especificando o tipo de papel e a gramatura mais adequada - de acordo

com as necessidades. Aliás, é exatamente por isso que estamos dando esse recado.

KSR COMÉRCIO E INDÚSTRIA DE PAPEl S.A. - 04257 Alia Karam Simão Racy, 340- Parque Fongaro (l<m11.5- Via Anchieta) Tel. (011) 272.1011
Telex37848IPST BR e 25012 KSRT BR- End. Telegtã.fiCOKASIRAPEl-Oaixa Postal 42479-São Paulo- SP

AUAIS: e São Paulo, SP- Tel.(011)63-8141.Bauru,SP- Tel. (0142~23-1733.Belém, PA- Tel. (091) 222-5318. Belo HorizOllte, MG- Tel. (031) 442-2277e Curitiba, PR
Tel.(041) 264-3222. Fortaleza, ce - Tels. (085) 228-0521i0733-Golilnia. 00- Tels (062) 224-739717497. Manaus, AM- Tel. (092) 236-8434 e Porto Alegre, RS- TeI. (0512) 43-3855

• Recife, PE - Tel. (081) ~2155. AlOde Janeiro, RJ - Telo(021) 264-9561 e Salvador, SA - Te1.(071) 226-2371



Previsões positivas no desempenho
das exportações

o volume de exportações deve crescer graças às novas moda/idades de
comercialização adotadas pelo Brasil, principalmente através de acordos

bilaterais. Esse é um dos aspectos analisados pelo conferencista Raul (alfat,
ao abordar o tema "Exportações e Substituição de Produtos Importados".

Eu vou procurar abordar alguns aspec-
tos ligados à polrtica de exportação, di-
versificação de mercados, tendências de
perspectivas de nossas exportações, enfo·
cando também, quais as possibilidades
que existem em termos de recuperação
econômica, e para onde nós deveríamos
na verdade dirigir os nossos esforços.

Posteriormente, em termos de política
de substituição de importações abordar
aspectos ligados à nossa realidade carn-
bial, criando dificuldades nas importa-

ções, maxidesvalorizaçã'o do cruzeiro
encarecendo papéis importados e quais
são as possibilidades que nós teríamos de
substituir alguns desses papéis que ante-
riormente estavam sendo importados.

lnlclalmente dando um quadro geral
de exportações, seria interessante nós
compararmos como vem evoluindo
quantitativa mente o volume em termos
de tonelagens das exportações de papel
para imprimir e escrever de 1980/81 e
1982.

Nós vamos verificar que em 1980 para
1981 houve um crescimento bastante sig-
nificativo em termos de volume, nós ti-
vemos 130 mil toneladas exportadas em
1980 com acréscimo para 192 mil em
1981; em 1982, houve um certo decrés-
cimo, 179 mil toneladas, basicamente a
razão principal para esse decréscimo foi o
fato de que o cruzeiro esteve super valo-
rizado em relação ao dólar e com isso nós
perdemos um pouco de competitividade
no exterior. Então, na verdade algumas
exportações inclusive acabaram sendo rea-
lizadas com algum sacrlffcio de preços du-
rante esse período. É interessante notar
também pelos números as oscilações por
fabricantes em termos de exportação, de
uma maneira geral se nota que os grandes
exportadores, Simão, Ripasa, Suzano,
Champion, tiveram uma participação' de
mais ou menos 90% em termos de volume
de exportação. Para o ano de 1983 o que
se espera é que o volume atinja cerca de
200 mil toneladas havendo inclusive um
protocolo assinado com a CACEX no
qual uma das empresas se comprometeu a
exportar como meta mfnima 25% do seu
volume de produção.

Nós tivemos durante os dois primeiros
meses deste ano janeiro e fevereiro, um
comportamento não muito favorável das
exportações, com relação aos dois primei-
ros meses do ano passado; tivemos este
ano 23 mil toneladas exportadas e o ano
passado 27 mil toneladas exportadas.
Com decréscimo de 17% em termos
quantitativos, tendência que provavel·
mente perduraria caso o valor do cruzeiro

EMPRESA
QUANTIDADETONELADAS não fosse corrigido.

1980 1981 1982 Em 21/2/82, houve a maxidesvaloriza-
GrupoSimão 47.422 75.822 85.379 cão do cruzeiro que em termos de quali-

dade com o dólar, essa maxidesvaloriza-
GrupoRipasa 22.858 50.259 30.697 ção significou um aumento de competiti-
GrupoSuzano/

21.973 30.617 33.051
vidade do Brasil, dado o percentual em

Feffer que ela foi fixada de 30%. Nós tivemos
Champion 24.010 24.737 19.584 então, janeiro uma exportação de 9 mil

toneladas, fevereiro 13 mil, março o nú-
PirahV 1.309 2.664 3.046 mero se repetiu, em abril com os efeitos
MadeireiraSta. 2.921 4.191 2.550 da maxi o número salta para 15 mil tone·
Maria ladas, em maio já sabemos que esse nú-
Outros 10.469 8.929 4.994 mero deverá girar em torno de 19 mil to-

TOTAL: 130.962 192.598 179.301 neladas. Espera-se a manutenção do ritmo
de 18.500 tons/mensais até o final do
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ano, o que deverá resultar num volume
anual de 200 mil toneladas.

TENDeNCIAS E PERSPECTIVAS

Após a ocorrência da maxidesvalori-
zação, o que ocorreu foi que os exporta-
dores brasileiros tiveram a possibilidade
de passar a abordar um dos mercados de
maior potencial e do qual n6s estávamos
ausentes, que é o mercado europeu. O
mercado europeu é um mercado com po-
tencial de importações da ordem de 1
milhão de toneladas, nós tivemos uma
participação ano passado de apenas 24
mil toneladas nesse bolo total de 1
milhão. Como o cruzeiro estava super va-
lorizado principalmente em relação às
moedas européias, com a maxidesvalcrt-
zação nós então tivemos a oportunidade
de adquirir maior competitividade.

~ importante frisar também, que logi-
camente os exportadores sofreram uma
pressão muito grande dos importadores
no sentido de que os preços em dólares
fossem reduzidos pelo menos em alguma
proporção, após a desvalorização, mas fe-
lizmente graças a uma coordenação muito
estreita dos exportadores o que se definiu
foi que não havia necessidade em grande
parte das áreas que nós exportávamos de
fazer um repasse dessa desvalorização, já
que na verdade nós estávamos cornpetin-
do entre nós, basicamente isso é verdade
para mercados como a América Latina,
onde os grandes exportadores são os pro-
dutores brasileiros, nesse caso uma redu-
ção de preços não vai acarretar um au-
mento de volume exportado e com rela-
ção a outros mercados a í sim houve alqu-
ma alteração de preço, principalmente
para a Europa e para Oriente Médio.

Apesar desse aumento de competitivi-
da de ainda existem umas limitações para
nós conseguirmos aumentar as nossas ex-
portações, como é sabido. principalmente
em países do terceiro mundo, está ocor-
rendo uma certa limitação política em
termos de importações. Essas limita-
ções por hora se refletem em cotas ou im-
postos de importação; outros países
fazem desvalorizações sucessivas em rela-
ção ao dólar e com isso então impedindo
a penetração de produtos importados.
Isso tem ocorrido generalizadamente em
todos os países da América Latina e tam-
bém em alguns países da África.

O Oriente Médio, que foi um dos gran·
des mercados durante o ano passado, vem
apresentando maiores limitações em
1982, em decorrência de uma redução do
preço do petróleo e, logicamente a recei-
ta cambial desses países vem diminuindo.
Esse estrangulamento tem acarretado uma
prorrogação e até mesmo cancelamento
de uma série de programas de desenvolvi-
mento que Vem sendo realizados em paf-
ses como lraque, Irã, Arábia Saudita, e
Kwait.

Uma outra área em que existe ainda

viabilidade de nós elevarmos nossas ex-
portações é o sudeste da Ásia, principal-
mente os mercados de Hong-Kong e Sin-
gapura, esses dois mercados são centros
de impressão no sudeste da Ásia e grandes
ré-exportadores de livros. Espera-se que
principalmente a partir de 1985, haja um
impulso muito grande nessa área isso em
decorrência da lei americana de direitos
autorais que deverá prescrever naquele
ano em 1985. Essa lei hoje regulamenta
que re-edições tem que obrigatoriamente
ser impressas nos Estados Unidos. A
partir de 1985 a lei cai e deverá haver um
afluxo muito grande para Hong Kong
e Singapura em função de mão-de-obra
mais barata e isenção completa de ta-
xação.

A Austrália voltou a abrir o seu mer-
cado para papéis provenientes do Brasil
após a investigação de "dumpinq" reali-
zada contra produtores nacionais. A cons-
tatação de que os preços de exportação
não eram inferiores ao do mercado do-
méstico constitui-se em importante prece-
dente para ser utilizado em casos onde
novamente a acusação de "dumping" seja
utilizada.

Com o resultado favorável ao Brasil
nesta investigação as exportações foram
retomadas, esperando-se que cerca de 8
mil toneladas sejam embarcadas para a
Austrália em 1983.

Analisando a participação do Brasil em
relação aos nossos principais concorrentes
nas principais áreas onde nós atuamos, va-
mos verificar que, pela primeira vez na
história, em 1982 o Brasil foi o maior ex-
portador do mundo de papéis para impri-
mir e escrever em mercados localizados
fora da Europa.

navia exportou 504 mil toneladas, meio
milhão de toneladas, imprimir e escrever,
e o Brasil manteria a segunda posição co-
mo maior exportador.

Analisando especificamente o mercado
europeu, onde a nossa participação foi
de apenas 24 mil toneladas, é importante
ressaltar que é um mercado muito mais
sofisticado que os outros em termos de
exigência técnica, especificações de papel,
principalmente o teor de umidade é com-
pletamente diferente, o teor de umidade
exigido pelo mercado europeu é de cerca
de 6%, aqui no Brasil produzimos em mé·
dia com 4,5% de umidade e isso acarreta
uma série de problemas de impressão no
destino. Feitas as adaptações o Brasil Co-
meçá a galgar seus degraus prlncipalmen-
te na Inglaterra e na Alemanha. O que se
espera é que durante 1983 o Brasil expor-
te alguma coisa em torno de 50 mil tone-
ladas só para esses dois países.

Um outro mercado também que come-
ça a despontar, e persistindo a recupera-
ção econômica sem dúvida nenhuma o
Brasil deverá também participar, é o mer-
cado norte-americano.

Com os primeiros sinais de recupera-
ção durante o último trimestre do ano
passado, confirmados durante o primei-
ro trimestre deste ano, já ocorreu um au-
mento de preços dentro dos Estados Uni-
dos em papel. Esse aumento foi da ordem
de 8%, com isso O papel brasileiro come-
ça a se tornar competitivo no mercado
americano. Um único empecilho para a
expansão de nossas exportações no mo-
mento, é o frete fixado por conferência.
muito difícil de ser reduzido e através de
uma coordenação dos exportadores brasi-
leiros, nós esperamos que tenhamos um

Pa ís Exportador
Mercados

Brasil Japão Escand inávia

Ásia 67.073 110.107 77.300

Oceania 8.330 6.216 14.543

África 43.112 9.326 20.542

América 36.706 - B.909

Sub-total 161.164 125.649 121.294

Europa 24.080 - 504.742

TOTAL 179.301 126.649 626.D36

No quadro pode-se observar que o Bra-
siI exportou no ano passado 161 miI to-
neladas para regiões da Ásia, Oceania, Á-
frica e América; em segundo lugar está o
Japão com 125 mil toneladas, pela pri-
meira vez também o Japão passando a Es-
candinavia; e a Escandinavia com 121 mil
toneladas. Deve-se ressaltar que no caso
específico do Japão não deverá haver con-
tinuidade nesse volume, já que na realida-
de esse aumento de exportação foi em
função principalmente da valorização do
dólar em relação ao iene.

Vamos ter Escandinavia como maior
exportador, só para a Europa a Escandi-

volume suficiente para poder fazer afre-
tamento de navios e através desses até re-
duzirmos substancialmente a taxa de
frete.

NOVAS MODALIDADES DE
COMERCIALIZAÇÃO

Um outro aspecto importante que de-
verá permitir maior volume de exporta-
ções são as novas modalidades de comer-
cialização que começam a ser adotadas
pelo Brasil, principalmente através de fon-
tes bilaterais. Na verdade o primeiro acor-
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do bilateral assinado pelo Brasil foi duran-
te outubro do ano passado especifica-
mente para acobertar as operações de ven-
da de papel. Foi realizada naquela época
uma exportação de 15 mil toneladas para
o 'rã e como contra-partida o Brasil se
comprdmeteu a adquirir petróleo. Nesse
acordo .• posteriormente acabaram sendo
incluídos comrnodities, produtos siderúr-
gicos e' hoje o volume de transação após
a concretização desse acordo bilateral de-
verá girar, em 1983, na ordem de US$
400 milhões.

Um outro acordo que vem progre·
dindo deverá ser assinado acredito eu den-
.tro dos próximos 30 dias será o acordo bi-
lateral com a Nigéria que deverá envolver
importações e exportações nos dois seno
tidos em torno de US$ 700 milhões.

Representantes da Cacex estiveram
durante os últimos 50 dias duas vezes
na Nigéria, acertando operacionalmente
os últimos detalhes, o que se sabe é que
deverá ser nomeado um Banco Europeu,
provavelmente na Inglaterra, que vai atuar
como conta corrente entre os dois países,
garantindo consequentemente o fluxo de
recursos. Logicamente no caso da Nigéria
a contrapartida também será petróleo.

O mercado nigeriano sózinho deve re-
presentar um potencial de 40 mil tonela-
das para exportações brasileiras, e duran-
te os últimos seis meses em função das
limitações cambiais na Nigéria, o Brasil
não exportou mais do que cerca de 8 a 10
mil toneladas, ou seja, é um outro poten-
cial' que' poderia também ser muito bem
exploràdo ainda neste ano.

, . .EVOLUÇÃO DE PREÇOS

Em termos de evolução de preços,
perspectivas no mercado europeu, esto-
que de .celulose, é importante também
nós ccnstatarrnos que vem havendo um
certo decréscimo nos estoques mundiais
de celulose. No final de fevereiro, os es-
toques na NüRSCAN (América do Norte
e Escandinávia) estava em torno de 1 mi-
lhão e meio de toneladas, o país que poso
suia maior estoques era Canadá com 635
mil toneladas, seguindo-se Suécia com
395 mil toneladas, Estados Unidos com
372 mil toneladas.
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Nível de Estoques da NORSCAN no final
de fevereiro de 1983.

PaIs Quantidade/l.000 tons.

Canadá 635

U.S.A. 372

Finlândia 139

Noruega 25

Suécia 395

Total: 1.566

Redução em relação
a janeiro/1983: 168.000 tons.

Em relação a janeiro de 1983 houve
um decréscimo de 168 mil toneladas. Os
números de março acabam de ser divulqa-
dos o estoque baixou mais 50 mil tone·
ladas.

A persistir essa tendência tudo indica
que nós deveremos em curto espaço de
tempo atingir o limite mínimo como mar-
gem de segurança que seria de 1,2 milhão
de toneladas.

Simultaneamente os preços de celulose
começaram a elevar-se, celulose fibra curo
ta que vinha sendo cotada a US$ 360
CIF, preço para o norte da Europa, já es-
tá sendo vendida a US$ 390; Celulose
branqueada de fibra longa que estava com
preço de US$ 400, começa a se fixar
entre US$ 440, US$ 450. Para se ter uma
idéia de comparação com os preços na-
cionais os US$ 390 atuais de cotação de
celulose fibra curta branqueada significa-
riam Cr$ 180,00 por quilo, incluindo
ICM, se essa celulose fosse vendida no
mercado nacional. Preço atual do
mercado nacional é de Cr$ 140,00, ou
seja, existe uma diferença aí em torno de
28%, que é bastante significativa.

A tendência é portanto que com esse
decréscimo de estoque e aumento de pre-
ço da celulose, o papel também comece a
evoluir de preço em dólares dentro dos
próximos meses.

Em função da pol ítica cambial do
Brasil, das restrições que temos tido,
começa a existir uma dificuldade cada vez
maior de importações, que é um outro te-
ma a ser abordado nesta palestra.

RESTRiÇÕES ÀS IMPORTAÇÕES
BRASILEIRAS - POLITICA DE

SUBSTITUiÇÃO DE IMPORTAÇÃO

Após a maxidesvalorização do cruzei-
ro, quase todos os papéis que vinham
sendo importados começaram a se tornar
onerosos principalmente, para o segmento
editorial. Com o amparo da Cacex alguns
acordos setoriais começaram a ser nego-
ciados e nós tivemos a satisfação de
concluir o primeiro desses acordos seto-
riais durante o mês de abril para substi-
tuição de importação do papel couchê.
A reunião foi realizada na Cacex entre fa-
bricantes e editores e se chegou ã conclu-
são que o papel brasileiro já tinha qualida-
de suficiente para substituir o couchê im-
portado pelo menos nas capas de revistas,
onde a gramatura é mais elevada. Ele co·
meça a ser uti lizado a partir de ao gramas,
a quantidade não é pequena e gira em tor-
no de 7 mil toneladas por ano, e esse
acordo está em plena execução.

Com relação ao papel miolo para as
próprias revistas;infelizmente não houve
possibilidade até o momento de se con-
cluir um acordo, tendo se em vista que
há um diferencial muito grande de gra-
mature. entre o papel importado com pas-
ta mecânica e o brasileiro de celulose
química.

Com essa mesma orientação alguns ti·
pos de papéis começam a ser substitu (dos
por papéis nacionais. Nós temos hoje fa-
bricantes nacionais substituindo plena-
mente e com capacidade de produção
para isso, papel Bíblia, que é um outro
papel que vinha sendo importado tam-
bém. E outros tipos de papéis para uso
específico como papel decorativo, para
gravuras, para fotografias, opaline e inclu-
sive papel vegetal estão sendo igualmen-
te substituídos por papéis nacionais.

Um outro aspecto importante que eu
gostaria de concluir esta palestra dando
uma informação de uma nova requlamen-
tação que está em vigor no Brasil, que foi
adotada inicialmente pelo setor textil,
mas que poderá também ser adotado pelo
setor papel eira. Se refere ao drsw-bsck
verde amarelo. F oi tentado antes de rnaxi-
desvalorização cambial principalmente
pelo setor caderneiro, pela ABIG RAF,
que os convertedores adquirissem papel
nacional incentivado.

Hoje com a regulamentação do draw
beck verde amarelo, feito há cerca de dois
meses atrás, primeiro acordo assinado
como eu disse pelo setor textil, existe a
possibilidade de que convertedores nacio-
nais e fabricantes de papel possam partici-
par desse acordo.

Eu gostaria inclusive de aproveitar a
presença do senhor José Carlos Brito na
mesa, gerente geral da Cacex de São Pau-
lo, para prestar alguns esclarecimentos adi-
cionais sobre essa regulamentação que é
do interesse de todos.
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__ IDEBAT 51 _
o gerente da CACEX, José Carlos Brito, esclarece a regulamen-
tação do "draw-back verde amarelo" e sugere que o setor de
papel e celulose busque os benefícios desse incentivo.

Como todos os senhores sabem através da Portaria 68 do
Ministério da Fazenda permitiu-se que a aquisição de matéria-
prima básica peças, componentes, destinadas a bens que serão
produzidos com destino à exportação seja feita com incentivos
fiscais. Seja feita como se fosse uma exportação. Isso é o que
Se chamou de draw-back verde amarelo. De inicio a portaria,
essa 68, não se refere especificamente a qualquer setor, ela é
genérica, a regulamentação dessa portaria é que vem sendo
feita por setores. O primeiro setor que se habilitou aos benefi-
cios dessa portaria foi justamente o setor têxtil, que vinha ba-
talhando por ela há muito tempo, agora, hoje ainda, tivemos
reuniões com o pessoal que cuida dessa área na nossa direção
geral, eu até havia dito que viria para cá, e eles estavam com
um telex da A bigraf e me disseram para solicitar aos presentes
que entrassem então com os pedidos. Que uma vez entrado, in-
gressado com os pedidos, eles seriam normativados e viriam
com a sistemática toda aplicada. Como já existe essa sistema-
tica para o setor têxtil, a questão é só de por em marcha, basta
acionar o motor de partida, já existe o dispositivo.

Se houver qualquer interesse maior, ou qualquer esclareci-
mento maior podemos explicar aqui como que funciona, de
que jeito que se pretende colocar em prática a questão do
draw-back verde amarelo no draw-back interno.

No aparte do debatedor Martti K. Soisalo a confiança no
desempenho do segmento de papéis para embalagem.

- Nessa excelente palestra do Raul eu fiquei sentindo falta de
qualquer menção para um setor de papéis brasileiros que atuar-
mente está sendo exportado com grande sucesso e em grandes
quantidades. E especialmente para o mercado europeu, refiro-
me a papéis embalagem. Atualmente o Brasil extá exportando
quase que 10 mil toneladas mensais de kraft-line para a Europa
e com grande sucesso. A qualidade do line brasileiro tem se de-
monstrado plenamente competitivo com os produtos tanto es-
candinavos como americanos. E aparentemente ai temos um
segmento na indústria papeleira brasileira que tem um grande
futuro não só no mercado europeu como também em outros
mercados exportadores.

o apoio de Raul Calfat a Soisalo.

- Achei muito bem lembrado Martti, sem dúvida nenhuma as
exportações de papel kraft vem evoluindo, no ano retrasado
totalizaram algo em torno de 70 mil toneladas; no ano passado
quase nada. E me parece que o mercado principal é a Alema-
nha. E um produto com qualidade e que deve continuar cres-
cendo na exportação sem dúvida nenhuma.

A dúvida quanto à continuidade do interesse pelos produtos
exportados é levantada pelo debatedor Walter Marchi Filho.

- Endossando as palavras do meu amigo, parabenizando o
Calfat pelas suas explicações, e na realidade endossando aquilo
que ele afirmou. Nós da Pirahy, apesar de nos considerarmos
uma empresa de porte médio, estamos sentindo que hoje as ex-
portações são na realidade um fato consumado. Nós estamos
sentindo que realmente a procura dos nossos papéis de um
modo geral tem sido intensificada, e isto ocorreu realmente
após a maxidesvalorizaçõo e nós temos como objetivo procu-
rar de uma forma ou de outra contribuir com as medidas de-
terminadas pelo Governo, no sentido de tentar exportar o ma-
ximo. Agora perguntando ao Dr. Calfat, conhecendo esse mer-
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cada internacional como ele conhece, se ele acredita que have-
rá uma continuidade nesse interesse, ou ate um otimismo exa-
gerado, uma procura exagerada de papéis de outros paises em
relação aos nossos produtos?

Numa rápida análise do desempenho brasileiro, o conferencista
assegura a continuidade nas~xportações.

Eu acredito que sim. O Brasil vem mantendo uma continui-
dade de exportação desde de 1972, e manteve volume em anos
em que o câmbio foi favorável, assim como em anos em que o
câmbio foi desfavorável. Então hoje em dia nós estamos muito
solidificados nos mercados externos e se nós formos analisar
um pouco mais nitidamente aqueles números que foram apre-
sentados, comparando exportações brasileiras com
escandinavas e japonesas, nós vamos notar que na realidade
o Brasil é o que demonstra maior equilibrio em termos de mero
cados. Nós temos como nosso maior mercado a Asia, onde
exportamos 65 mil toneladas, temos em seguida América La-
tina com 43 mil toneladas e África com 35 mil toneladas; O
Japão que foi o segundo maior exportador com 125 mil tone-
ladas, teve 110 mil exportadas para a Ásia, praticamente nada
para os outros mercados, ou seja, grande grau de concentra-
çãa; Escandinávia está basicamente concentrada na Asia e na
Africa, então eu acho que dessa própria diversificação de mer-
cado nos dá uma maior segurança em termos de continuidade.

O otimismo de José Carlos Brito com relação ao crescimento
do volume exportado, baseado em parâmetro da evolução da
economia norte americana.

Existem estudos econômicos que indicam que o crescimen-
to de 1% na economia norte-americana leva a um crescimento
de aproximadamente 5% na dos paises em desenvolvimento. A
economia americana, após um longo periodo de crescimento
praticamente zero, vem crescendo atualmente, os últimos
dados estatisticos referentes ao primeiro trimestre deste ano,
indicam, se se fizer uma projeção, que a economia americana
deverá crescer no minimo 2,5% este ano. Esse crescimento de
2,5% é bastante auspicioso para os paises em desenvolvimento ..
Então nós acreditamos que nos próximos dois anos devemos
ter assim um aumento muito grande nas nossas vendas de pro-
dutos, vamos dizer de commodities, de produtos como por
exemplo papel e celulose, de produtos até da indústria de ma-
nufaturados, produtos esses básicos para aquela economia. Por-
que ai há um fenômeno, que nós costumamos dizer que é o
fenômeno de se atirar a pedra no outro. Existe um lago calmo,
se atira aquela pedra e ai vem aquelas ondas e a economia nor-
te americana pela sua potencialidade, porque ela representa
cerca de US$ 3 trilhões, que são o PIB norte americano, quer
dizer qualquer crescimento provoca, através dessas ondas su-
cessivas, o crescimento das economias que lhe são comple-
mentares. Então existe essa facilidade. Então a pergunta a res-
peito do crescimento dessa escala de volume de exportações
brasileiras e de papel no caso especifico, se existe essa possibi-
lidade. Eu acredito francamente que existe, e as possibilidades
são bastante alvissareiras, tanto no Setor de papel, como no se-
tor de celulose e mesmo no setor de papel industrializado.

José Carlos Brito, gerente da Cacex: ", , . e as possibilidades são
astante alvissareiras."

r:



Os ref exos da atual fase
nas atividades empresariais

o tema "Evolução de Custos nas Áreas Financeira e Industrial" foi desenvolvido
na palestra proferida p.e/o di.retor da qa. Suzano de Papel e Celulose, BORIS

TABACOF, que com brilhantismo enfatizou entre outros pontos a necessidade
de uma política sadia de preços e o caráter relevante da atividade de marketing

na atual conjuntura.

Em primeiro lugar, quero congratular-
me com a Anave pela inclusão no progra·
ma de palestras deste importante evento,
do tema referente a "Custos nas Áreas
Financeira e Industrial". Tomo a liber-
dade de ampliar um pouco o conceito, pa-
ra não me deter apenas nos aspectos espe·
cíficos de custos, nem mesmo a tomar o
tempo dos senhores com um número ex-
cessivo de informações estatísticas, já
que, sem muita precisão, a leitura diária
dos jornais e revistas, nos dá uma idéia
desses dados.

É necessário que os componentes 'do
organismo que se chama empresa, tenham
a visão desta como um todo. Realmente,
devido ainda ao pouco grau de desenvol-
vimento em que nossas empresas se en-
contram, há uma tendência de considerar
as atividades como se fossem comparti·
mentos estanques. Então os profissionais
de finanças cuidam da área financeira, os
profissionais da área industrial produzem
os produtos, os profissionais da área de
marketing e vendas, vendem. Acontece
que costumo comparar a empresa a um
organismo vivo, como se fosse um orça-
nismo humano, digamos, em que todos os
órgãos teriam uma finalidade fisiológica,
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para que o organismo como um todo so-
brevivesse e prosperasse. Podemos dizer
que, às vezes, pode-se viver com menos
um dedo, menos um braço, mas todos os
organismos têm que ter pelo menos um
coração, têm que ter pelo menos um rim,
assim por diante. Na vida da empresa há
três ou quatro atividades que são essen-
ciais, sem as quais não se pode sobreviver.
Estou falando de coisas óbvias, mas às ve-
zes as coisas óbvias, na nossa luta do dia-
a-dia, são um pouco subestimadas ou até
esquecidas. Não se pode ver atividades de
marketing ou de vendas, como uma fun-
ção de volume, como uma função apenas
de colocar aquilo que a empresa produz,
como também não se pode considerar Que
a função do dirigente industrial é apenas
a de produzir. Todos juntos, nessa harmo-
nia fisiológica, têm um objetivo em co-
mum que é o de obter o resultado da ern-
presa. Isto é tão óbvio que é muito esque-
cido - não ouvi, no transcurso dos traba-
lhos de hoje, a menção desta palavra má-
gica: RESULTADO, que é o objetivo da
empresa e que na nossa sociedade mede,
no fim de contas, o êxito do negócio, do
investimento.

Não estou apenas repetindo as pala-

vras do colega da Ripasa, que fez uma ex-
celente apresentação dos assuntos de mar-
keting, de que na hora de crise, procura-
Se um bode expiatório que, normalmente,
é o homem de vendas. Pode até existir
uma parcela de verdade nisso. Mas em
qualquer caso, acho que nesta ocasião é
preciso que todos os participantes desta
ilustre classe, desta excelente constelação
de profissionais que são os nossos homens
de marketing e de vendas, eu traga esta
palavra do óbvio: todos juntos trabalha-
mos para o resultado das nossas empresas.

Em última análise, a experiência histórica
demonstrou que é através do regime da li·
vre competição que se obtém a eficiência,
porque fora disso só existe o desperdício
e a ineficiência. No exato momento em
que toda a preocupação nacional se con-
centra na necessidade de diminuir os gas-
tos públicos, especialmente os das grandes
empresas estatais, pois descobriu-se que
elas são muito ineficientes e estão desper-
diçando os recursos do país (repito as
palavras do presidente do Banco Central
lidas nos jornais de hoje) - nós temos que
chamar a atenção para esse aspecto: o lu-
cro da empresa. t o resultado que remu-
nera o investimento daqueles que confia-
ram os seus capitais a uma empresa. Para
nós profissionais, também, em última aná-
lise, é o que mede o sucesso da nossa per-
formance, da nossa atuação, senão cair (a-
mos naquela expressão meio infeliz de
que "a operação foi um sucesso mas o
doente morreu". Pode-se vender muito e
arruinar a empresa. t: o que chamo: o
toque de Midas às avessas. Midas tocava
em qualquer coisa, no chumbo, no ferro,
que se transformavam em ouro. Nós te-
mos muitos profissionais que têm o toque
de Midas às avessas: o toque deles trans-
forma ouro em chumbo. Espero Que
todos estejam me entendendo.

Bem, agora eu quero fazer algumas co-
locações de ordem muito geral, para des-
tacar a minha percepção da importância
da área de marketing, no nosso setor celu-
lose e papel. De modo muito muito gené-
rico, generalizando, com um pouco de ex-
cesso até, eu diria que a nossa indústria,
que ainda é relativamente jovem, no nível
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ou na escala em que está hoje, diria que
ela atravessou três etapas.

Forçando um pouco a generalização,
podemos afirmar que a década de 60,
basicamente, foi a da implantação indus-
trial e da assimilação da tecnologia. Foi a
década dos grandes investimentos. Empre-
sários audaciosos e de visão, aproveitando
a abundância de recursos para investir,
implantaram grandes complexos indus-
triais. Esses, aliás, são tempos que deixa-
ram muitas saudades, parece que foi em
outro planeta ou em outro século, no en-
tanto, ainda tão perto. Dr. Jorge, do
BNDES, que está aí, pode até nos dar o
seu testemunho. Mas, nessa época, houve
realmente uma tremenda mobilização a
nível industrial e tecnológico, com a ins-
talação de grandes plantas industriais com
absorção da tecnologia mais avançada. É
verdade que se comprou, no começo, a
caixa preta da Voith ou de empresas es-
candinavas. Mas, justiça se faça, os
homens das áreas industrial e tecnológica
tiveram um grande mérito. Hoje, a tecno-
logia brasileira de papel e celulose está na
ponta. Acho que nos podemos comparar
a qualquer outra nacão.

No que se refere à celulose de fibra
curta de eucalipto, realmente, nós fomos
pioneiros e o Brasil, de fato, demonstrou
que se pode fazer um papel de boa quali-
dade com 100% de celulose de eucalipto.
Este é o mérito da indústria brasileira e

do nosso pessoal da área industrial e
técnica.

Nessa fase, pois, o que predominou,
basicamente, foi a coragem de tomar o di-
nheiro que era oferecido abundante-
mente e montar grandes indústrias. Essa
fase se prolongou até a primeira metade
da década de 70. Em meados dessa déca-
da, devido ao comportamento cíclico da
economia, que produziu dificuldades ge-
rais, o sistema financeiro balançou, crian-
do uma série de problemas a nível muno
dial e nacional. Então, costumo dizer, foi
a hora de pagar as dívidas contraídas na
década de 60, foi a hora da verdade. Daí
podermos dizer que a década de 70, a
grosso modo, teria sido a década da
área financeira, da área administrativa. As
empresas tiveram que se organizar, tive-
ram que começar a cuidar dos resultados,
da eficiência financeira. É o que certa vez
um empresário americano me disse: vocês
brasileiros precisam passar da fase de
serem "asset minded" para a fase de "pro-
fit minded". O industrial brasileiro se
preocupa em dizer: "você está vendo isso
tudo aí? Isso tudo aí é meu! Está vendo
aquela fábrica? É minha. Aquela fazenda?
Ela é minha". Essa mentalidade estava
pondo em perigo muitas grandes indús-
trias, porque era preciso, pura e simples-
mente, pagar aquela pirâmide de divi-
das que foi contraída para constru ir as
grandes indústrias.. Então, como eu disse.

foi a hora em que começou a se formar, a
nível profissional, a administração finan-
ceira, de custos, de controles, para que as
empresass sobrevivessem e se consolidas-
sem.

Chegamos, então, à década de 80. O
que é que está faltando, pois, para cansa-
Iidar a fisiologia das empresas do nosso
ramo? A área de marketing, a área de ven·
das. Não sou entendido em marketing e
vendas, não vou discutir as nuances entre
marketing e vendas. Vou falar de fisio·
logia, de objetivos no organismo da em-
presa. Trata-se da comercialização eficien-
te, lucrativa, dos produtos que a indústria
produz, usando de toda a tecnologia
exposta nas apresentações brilhantes das
pessoas que me antecederam. Diria, pois,
que a década de 80 é a década do marke-
ting. Não estou querendo ser gentil com
os senhores, não estou querendo ser agra·
dável e dizer que são importantes. Eu te-
nho realmente esta convicção profunda.
O futuro da nossa indústria está depen-
dendo de que se conduza a área de rnarke-
ting e de vendas ao nível profissional e de
eficiência, que vai fazer com que essa in-
dústria se cansai ide e continue progre-
dindo, tanto a nível nacional como a
nível internacional, pois, conforme foi
dito, é uma vocação inelutável a da pre-
sença da celulose e do papel brasileiro no
mercado mundial. O problema não é só
de competência profissional, quase que
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acadêmica, porque realmente temos exce-
lentes profissionais no nosso meio. O pro-
blema está colocado na posição que os
profissionais de marketing ocupam dentro
das suas empresas, no nível de participa-
ção nas decisões, na definição das polfti-
cas das empresas, da sua estratégia, da de-
finição dos objetivos até o comando do
dia-a-dia da empresa, onde, dificilmente,
se separa, a não ser no organograma, ou
para fins de apresentações didáticas, a
função industrial, da financeira, da
comercial.

Então, o desafio às nossas empresas
na década de 80, é o de fazer com que
os homens de marketing participem, a
nível de decisão, do comando das em-
presas, que eles sejam relevantes, porque,
me desculpem, a atuação dos homens de
marketing ainda é pouco relevante na
vida das empresas, ficando muito no pla-
no da assessoria. Bem, de quem é a culpa?
A culpa é da empresa ou é dos profissio-
nais? O que é que vem primeiro, a galinha
ou o ovo? Essa colocação que estou fa-:
zendo é, de propósito, simplista. Porque
as coisas não se dão assim. E um processo
dinâmico de inter-reação, que se dá no
dia-a-dia. Os homens de marketing vão
crescer e vão ser mais ouvidos, na medida
em que eles realmente 'se esforcem para
serem relevantes e de que eles tentem
adaptar toda essa bagagem imensa, que já
é hoje a ciência ou a arte do marketing,
para a vida real da empresa em que
atuam. Este é o desafio da nossa década.

Em última análise, considero que esse
crescimento, essa maturidade da área de
marketing dentro das nossas empresas, é
que vai nos assegurar novos passos, o atin-
gimento de novas etapas, de novos hori-
zontes. E uma coisa curiosa na vida das
nossas empresas é a seguinte: na época das
vacas gordas, os homens d.e vendas são gê-
nios. Eles circulam sorridentes, alegres.
Estão conseguindo realmente vender toda
a produção, a bons preços. Mas, digo um
pouco provocativamente, eles estão
apenas conseguindo tirar pedidos. O com-
portamento da economia e das empresas
é cíclico. Quando a curva começa a des-
cer, as empresas se lembram: bom, mas
como é esse negócio de vendas? O pessoal
não vende? Vende mal vendido? Então,
todo mundo diz que está na hora de, real-
mente, acabar com esse imediatismo, com
essa improvisação que, infelizmente,
ainda predomina na nossa atividade
comercial. Precisamos acabar com isso.
Precisamos trabalhar com planejamento,
Definir produtos, definir mercados, defi-
nir pol ítica de preços, trabalhar pensando
um pouco mais além. Bom, mas aí não
é hora de fazer isso porque não podemos
perder pedidos com essas "sofisticações",
Se começar a organizar muito, não vende.
Se começar a fazer muito planejamento,
não vende. Então, vamos deixar para to-
mar as providências, para dar um caráter
mais eficiente, mais técnico, de maior
n{vel, à área de marketi ng e de vendas,

quando o mercado melhorar. Porque aqo-
ra não dá. Porque é perigoso. Porque vai
perder pedidos.

Quando as coisas melhoram - por-
que fatalmente elas acabam melho-
rando, não depende nem muito da nos-
sa vontade, já que são cíclicas - quan-
do as condições da economia começam a
melhorar dizemos: mas vai mexer nessa
gente? Esse pessoal é genial! Você vê, eles
vendem tudo. Todo dia vem pedido. En-
tão, nunca se trata a sério do problema de
marketing e do problema de vendas.
Vamos fazer um juramento aqui, agora,
todos nós. Na próxima virada, que certa-
mente virá - por mais negras que sejam as
nuvens agora, a curva vai tomar uma in-
flexão positiva lá na frente, não sei quan-
do - vamos todos jurar que aí iremos,
realmente, levar a sério o marketing. Por-
que, eu acho que a hora boa de cuidar do
marketing a sério é na hora em que os ne-
gócios vão bem. Justamente quando se
acha que as vendas não tem problemas.
Então, vocês, que são os homens de ven-
das, devem se vestir do manto da humil-
dade. Nessas horas, quando vierem para
vocês, dizendo: Vocês são geniais! Vo-
cês responderão: Não, não sou genial,
chefe. Eu sou fraco, vamos organizar nos-
so trabalho, estamos trabalhando mal, só
trabalhamos na improvisação do dia-a-dia,
Nós corremos atrás do pedido do dia. En-
tão, é na hora em que houver uma condi-
ção mais favorável, que todos nós juntos,
de todas as áreas, que constitu ímos, em
última análise, um organismo só, devere-
mos, de fato, fazer com que a atividade
de marketing, a atividade de vendas, seja
relevante, seja a mola-mestra dos resulta-
dos da empresa, influa, realmente, na po-
lítica e, em última análise, no sucesso das
nossas empresas.

Farei agora alguns comentários sobre a
pol (tica de preços, porque está ligada a
custos. Que os custos estão altos, que os
custos estão galopantes todo mundo sabe.
Então, para não fugir do tema, vou falar
em pouqu íssimos minutos que a inflação
vai mal e os custos estão altos. Para não
deixar de atender ao programa, posso di·
zer. solenemente, que os custos, tanto in-
dustriais como financeiros estão assusta-
dores. Já terei cumprido, então, basica-
mente, o objetivo da palestra. A evolu-
ção média dos custos de matérias-primas e
de utilidades, nos quatro primeiros meses
do ano, foram de 8,9%, média mensal
para celulose; e 8,4% para os papéis bran-
coso A inflação, passou, nesse período
para o nível de 168,8% ao ano. Não é
uma previsão: nós já estamos projetando
uma inflação de 170% para 1983. Se ana-
lisarmos os últimos três meses, os índices
inflacionários dos últimos três meses, já
alcançamos 168,~1o. Já estamos com esse
taxímetro virando nessa velocidade, Não
vou fazer menção à evolução dos preços,
porque estávamos, até há pouco tempo,
sob a liberdade de preços, assim não
temos informações setoriais sobre qual foi

a sua evolução real. O CIP agora está pe-
dindo informações, a posterior i. Alguém
disse outro dia, só meio de brincadeira:
"O Brasil é o país em que você precisa
prever o passado, porque a todo momen-
to você é surpreendido por medidas re-
troativas". Assim, agora, o CIP está pedin-
do contas às empresas do que que elas ano
daram fazendo no tempo em que não ha-
via controle de preços. As empresas são
constantemente chamadas a mandar, por
exemplo, as notas do mês de janeiro de
. .. 1914, terminação 3. Não, não é pia-
da, é a triste realidade em que vivemos.
Hoje estamos sendo obrigados a dizer ao
CIP o que estávamos fazendo na época
em que não havia controle do CIP. Real·
mente, os dados não são dispon (veis, de
Como se comportaram os preços nos últi-
mos tempos. Mas, é possível afirmar que

. os preços ficaram muito, muito abaixo,
da evolução da inflação dos custos e mais
ainda dos custos financeiros, Acho que
não é necessário perder tempo em de-
monstrar isto. O fato é que tenho um
monte de informações estatísticas, mos-
trando que o cloro subiu 51%, o óleo
combustível 62%, assim por diante. Acho
que não vou perder tempo com isso, por-
que não é isso que vem ao caso, já que
pouco podemos influir, como empresas,
sobre essa inflação.

O que quero dizer é que, pelo menos,
temos que repassar os custos industriais
e financeiros que oneram as nossas ern-
presas. Isso é um exercício do óbvio,
todos estão entendendo ao que me re-
firo. Não é possível que os homens de
vendas ou os outros executivos das
empresas das áreas industrial e finan-
ceira, se preocupem apenas com o proble-
ma do volume e esqueçam-se de que um
dos capítulos mais importantes do mar-
keting, dito pernosticamente em inglês,
chama-se "pricinq", Peço que todos
ponham a mão na consciência e verifi-
quem os exercícios de "pricinq" que têm
feito ultimamente. De maneira caridosa
pode-se dizer o seguinte: o CIP fez com
que nós desaprendéssernos a teoria e a
prática do "pricinq", porque nos levou
pela mão durante muitos anos, como se
fôssemos crianças ou débeis mentais. Por-
que o CIP dizia: de hoje em diante é tan-
tos por cento, mandava um telex e en-
tão a gente avisava aos clientes: "O CIP
mandou subir o preço tantos por cento".
Então, desaprendemos a definir nossas
pai íticas de preços. Essa é a realidade.

Acho que, se fizermos tudo o mais da
teoria do marketing e não fizermos o "pri-
cing" correto, seria a repetição da história
do cavalo do inglês, que estava aprenden-
do a viver sem comer. Nós vamos morrer
de fome antes de receber o diploma. A
missão de todos nós - não é somente dos
homens de marketing, é de todos nós -
é, realmente, a de salvar as nossas empre-
sas dessa torrente avassaladora de infla-
ção. Nós não podemos considerar os pro-
blemas do repasse dos custos nos preços,
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o novo tecnologia em papel.

o papel,REPORí é fabricado pela Cia.Suzano de Papel e Celulose,em uma
das mais modernas máquinasdo mundo, a "B7", pelo processo DUOFORMER,oque resul-
ta em um papel estruturalmente simétrico, com gramatura e espessura uniformes.

Sua matéria prima, 100% de celulose de eucalipto branqueada, proporciona ao
produto uma alvura e resistência superiores, valorizando seu trabalho, com uma apresen-
tação nítida e atraente.
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o protege das variações de umidade, garantindo a manutenção de uma qualidade uni-
forme desde a sua fabricação até o consumo final.
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Alameda Franca, 1054 - 5~ andar - Iel.: 883-3955
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como mais um capítulo da nossa anvr-
dade. Esse não é um problema, esse é
o problema. Que cada um vá lá verificar
com seus controllers e contadores como é
que a coisa está. Estamos ameaçados de
ficar afogados, na indústria, num mar de
tinta vermelha. O mercado de papel e ce-
lulose é inelástico em relação ao preço. O
que é elástico em relação ao preço? O figo
ou o caqui, na feira livre. O figo estraga, é
perecível, o caqui também. Então, a
dona-de-casa mais modesta, deixa para
comprar o caqui às 10:30, 11 :00 horas,
no fim da feira, pois se não houver muita
procura pelo caqui, o preço baixa, o mer-
cado abre, aumenta, muito mais gente
compra caqui ou figo. Papel, celulose, não
são produtos elásticos em relação ao pre-
ço. Não apodrece, não estraga. E ninguém
compra papel porque é mais barato.
Essa é a essência do problema. Não
adianta vender mais barato, porque não
vai vender um quilo a mais. Não vai ven-
der um quilo a mais de celulose e de papel
porque vendeu mais barato. ~ o festival
do óbvio. Todos nós somos responsáveis
pelo destino das nossas empresas.

Mas, com perdão de vocês todos, quem
está na linha de frente da batalha são os ho-
mens de vendas, que estão lutando contra
uma conjuntura desfavorável, contra as re-
sistências muito naturais dos consumido-
res, contra uma alergia total à estocagem,
óbviarnente, porque com juros, de 10, 12%
ninguém vai fazer estoque. Hoje os nossos
cl ientes querem trabalhar da mão para
boca. E é lógico. Quem não fizer isto, está
cometendo suicídio. Então, vocês,
homens de vendas (ANA VE não é A
NAVE, para não ser uma nave espacial)
aterrizem. Temos que cuidar das políticas
de custos e preços, temos que cuidar de
fazer com que as nossas empresas sobrevi-
vamo Não é possível que sejamos afogados
pelo mar da tinta vermelha do preju ízo,
já que nossas empresas estão recebendo o

impacto de uma inflação em que a maio-
ria dos nossos insumos evolui mais rapida-
mente do que o índice inflacionário geral.
Este imediatismo primário do dia-e-dia,
de tentar correr na frente do coleguinha e
pegar o pedido, fazendo concessões que
não são adm issíveis, porque vão destruir
as nossas empresas, deve ser substitu ído
por uma pol ítica de produtos e preços
bem mais racional. Reconheço que isto
não é alta teoria, mas quero dizer o meu
recado. Se estiver errado, paciência.

Finalmente, farei alguns comentários
pois talvez alguns estejam curiosos, sobre
o que acho das perspectivas da conjun-
tura. Em primeiro lugar devo dizer que eu
sei tanto quanto vocês. O que sei é o que
leio no jornal todo dia. E tem que ler
todo dia, senão ninguém sabe o que fazer
no decorrer do dia, já que as mudanças da
pol ítica econômica e financeira são diá-
rias. Há duas teorias sobre O futuro
econômico do Brasil: a teoria catastrófica
e a teoria crônica. Agora vamos falar a
sério, pois o assunto não é de rir. Real·
mente, estou certo de que a médio e lon-
go prazo nós vamos sobreviver e vamos
crescer de novo. Mas, o espaço que existe
hoje para manobra, é muito pequeno.
Não se trata de criticar o Governo, pois,
no fim de contas, estamos todos no
mesmo barco. Realmente, as opções que
temos no momento são muito poucas. A
teoria catastrófica significa a seguinte:
que amanhã em New York, um banco
qualquer brasileiro, não paga um cheque,
e, como nos Estados Unidos não há Car-
tório de Protestos, o credor pega um ofi-
cial de justiça e vai lá e tira uma máquina
de calcular ou, pior, pega o carro do ge-
rente do Banco.

Essa perspectiva vai obrigar, real-
mente, a que o Brasi I adote, a curtíssi-
mo prazo, uma série de medidas, extre-
memente heróicas, para que se realize,
finalmente, o reajuste ou ajuste externo

e possamos, em bases mais sólidas, reto-
marmos o desenvolvimento. A outra hi-
pótese, a crônica, é a de que a cada dia
vai se conseguindo empurrar o problema
para a frente e o problema fundamental
do crescimento, o problema do Brasil
real, que não é só o problema do balanço
de pagamentos ou da dívida externa,
fique indefinidamente prorrogado. 1550,
realmente, é uma coisa assustadora. O
que nós, como empresários, podemos
dizer é que, de fato, é preciso um pouco
mais de criatividade, é preciso sair do for-
malismo, da teorização puramente mone-
tária, e de uma colocação de que as auto-
ridades financeiras e monetárias empenha-
ram a honra delas e a do Brasil em resol-
ver o problema do balanço de
pagamentos. Enquanto não conseguirem
resolver o problema - e talvez ele não tema
solução com as fórmulas que estão sendo
usadas no momento - não há mais
nenhum outro problema no Brasil. Essa é
uma colocação perigosa e nós empresários
temos de fazer chegar, de maneira cons-
trutiva àqueles que tem poder de decisão,
a nossa opinião de que, ao mesmo tempo
que se tomam as medidas duras, que é ne-
cessário tomar - e muitas já foram toma-
das - também é preciso se sair do dogma-
tismo, da ortodoxia monetarista, para
uma posição mais flexível, mais criativa.
Devem ser buscadas soluções a nível pol í-
tico, mesmo no plano internacional, para
o problema da nossa dívida externa, para
que possamos, de fato, brevemente, reto-
mar o crescimento do país, porque no
final de contas, esse é o nosso verdadeiro
objetivo. E nós todos, da indústria de ce-
lulose e de papel, estamos aí prontos,
para sairmos de uma posição defensiva em
que nos encontramos, para novamente re-
tomarmos aquele "elan" de expansão, de
crescimento em todas as áreas, que sem-
pre foi a tônica do nosso setor. Muito
Obrigado

-esentes na mesa, os debatedores
ntonio Pulchinelli, José Bignardi
etto, Jorge Marques Leandro, Osmar
lias Zogbi e o mediador Alberto
abiano Pires.
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o início dos debates na palavra de Alberto Fabiano Pires,
diretor fmanceiro das Indústrias de Papel Simão.

Parabenizando o Dr. Boris pela mensagem que ele deu a
todos nos. Uma mensagem de entusiasmo, de otimismo, entre-
meada de brincadeiras, mas que chegam bem perto de cada um
de nós. Eu acho que no fundo todos concordamos com ele, e
sabemos que nas palavras dele vamos encontrar nosso caminho.

Osmar Zogbi, diretor do Grupo Rípasa, em seu pronuncia-
mento sugere a observação do direcionamento dos lucros e cita
também a preocupação do setor com o aspecto social.

_ Boris, parabéns pela palestra, realmente gostei, soube colo-
car com perfeição todos os nossos anseios. E acho que real-
mente falar do óbvio tornou-se importante no nosso setor. Antes
porém eu gostaria de fazer um comentário sobre a palestra do
Fábio Serapião. Ele falou que as empresas de celulose e papel amo
seguiram nas décadas de 70, incentivos em financiamentos na
base de 20% da correção monetária, o que nós não podemos
reclamar, e eu fiquei pasmo quando vi que muitas pessoas con-
cordaram com ele e sorriram na oportunidade. Eu gostaria que
vocês soubessem que esse incentivo, ou esse financiamento que
foi concedido na década de 70, hoje representa muito pouco
dentro do passivo das nossas empresas, acho que nem chega a
10% de nossos compromissos e digo mais, se não fosse esse in-
centivo, eu acredito que todos nós estariamos hoje importando
papel e celulose, e talvez as máquinas dos convertedores esti-
vessem paradas porque hoje a exportação é inviável. Ele falou
também do mercado sheltered e exposed, ou seja, elástico e
inetástico, e dos sandwishs a que fica exposto o convertedor.
Eu concordo que exista eventualmente guerra dentro desses se-
tores, mas isso me faz lembrar a estória de um turco e de um
judeu fabricantes de pape! (vamos falar brincando). Eles esta-
vam andando pela rua e viram um monte de estrume e um
assi"! pensou e disse o seguinte, eu vou passar a conversa no co-
lega aí. E disse, eu te dou mil dólares se você comer aquilo lá.
Aí o outro disse, bom vou ganhar mil dólares, vou lá e vou co-
mer. E foi lá e comeu, depois o turco ou judeu no caso, não
tem importância, falou assim, eu também vou querer passar
a perna nesse outro ai de algum jeito, e foi lá e falou para
o colega, se você comer aquele outro que está lá na frente
eu te dou mil dólares, e o outro foi lá e comeu. Ai eles an-
daram mais um pouco, um olhou pro outro e pensou, poxa
nós comemos estrume de graça. O nosso poder de comando
já é muito relativo, é muito pequeno dentro dos nossos custos,
não existe controle sobre óleo, energia, quimicais, verdadeiros
oligopólios. A mão-de-obra é outro fator da produção que nôs
perdemos praticamente o controle. Vocês devem ter assistido
na televisão, na semana passada uma empresa que se viu cercea-
da na demissão de alguns funcionários, uma empresa que apre-
sentou um balanço de Cr$ 26 bilhões de prejuízo, eu não sou
a favor de despedir funcionários, eu só quero me referir ao fa-
to que realmente estamos cerceados em muitos fatores. Nosso

ESI _

custo_financeiro, como O Boris disse, pulou de 3 para 18% em
relação ao nosso faturamento. Eu diria que nós precisamos
usar de toda nossa coragem e maestria para poder comandar o
que nos resta. Nós precisamos em função de uma ausência
de uma política bem definida e saudável, de política co-
mercial e política de investimentos, acaba nos conduzindo in-
variavelmente a uma especulação, que acentua-se nos picos
de oferta e demanda, sempre tendo como resultado final
prejuízo e descrédito. Essa estabilidade fatalmente conduzirá o
consumidor a procurar outras alternativas que possam substi-
tuir nosso produto, indo para outros segmentos, aqui foifala-
do no plástico, eu diria vidro e folha de flandres. Nós precisa-
mos mostrar maturidade, unidade entre produtor e converte-
dor, adotando um procedimento uniforme, conquistando
maior credibilidade, vamos usar toda nossa criatividade, esti-
mular nosso marketing, O mercado está ai. Ele deve ser equa-
cionado, dividido e respeitado por nós, não vamos entrar em
guerra, sem o que a solução será muito difícil. Lucro, como o
Boris disse, é vital para nossa empresa, eu só questionaria o des
tino de lucro, esse sim alguém poderia falar alguma coisa. Nós
sabemos dar destino ao lucro. Vejam vocês nosso setor dá um
destino ao lucro também social, existe o Sepaco, um hospital
inaugurado, que atendeu o ano passado 200 mil funcionários.
Esse é o nosso desafio, devemos adotar uma politica de
pricing, concordo inteiramente com o Boris, muito obrigado.

-'O setor de papel e celulose é um dos que tem os maiores mé-
ritos neste País para crescer", afirmou Jorge Marques Leandro,
gerente do setor de papel e celulose do BNDES, durante o
aparte pronunciado após a conferência.

_ Bem, está todo o mundo pessimista, e eu vou tentar dar
uma de otimista. O Boris falou aqui que o setor nas várias dé-
cadas já é dotado hoje de técnicos experientes, know-how nós
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temos praticamente tudo. Técnicos Administradores e homens
de finanças também nós temos, eu acho que de excelente ga-
barito. E agora estamos entrando na área de marketing, e eu
concordo com praticamente tudo que ele disse em relação a
marketing, e o que o Osmar também acabou de falar aqui, a
questão de que o preço é vital para o desenvolvimento da in-
dústria. Nas palestras anteriores, Raul falou de um mercado
com potencial magnifico que o Brasil tem, quer dizer, nós
temos um mercado ai com poder de competição bom e os nú-
meros estão demonstrando isso. Nosso amigo da Cacex falou
também no crescimento da economia americana que vai reper-
cutir sem dúvida alguma afetando o Brasil em termos de desen-
volvimento, a questão do preço, a turma de marketing deve re-
solver. O Brasil sem dúvida alguma quanto a atividade de maté-
ria e de mão-de-obra também temos bastante. O setor de celu-
lose e papel no Brasil, e eu vou falar baseado nos dados de 82
que eu tenho aqui, do BNDE, em 82 o BNDE desembolsou, só
para o setor de celulose e papel, Cr$ 35 bilhões, isso represen-
tou um incremento real sobre 81, da ordem de 28%. O setor
de celulose e papel dentro do BNDE, na classificação que nós
temos interna, e dentro de setor industrial, que nós classifica-
mos em 15 setores econômicos, ele foi o terceiro em termo de
desembolso, superado unicamente por siderurgia e não ferro-
sos que basicamente são empresas estatais. Então em termo de
setor privado, é o setor que tem no BNDE hoje o maior núme-
ro de desembolso. Com crescimento de 28% sobre o ano passa-
do. Isso é desembolso, é liberação de recursos para projetos já
apoiados no ano passado pelo banco e até recentes. Em termos
de aprovações, quer dizer, dos projetos que entraram novos e
tiveram aprovações em 82, as aprovações foram num total de
Cr$ 28 bilhões. Isso aqui nós temos várias linhas, mas eu estou
dando os totais, existem operações diretas, que são aquelas fi-
nanciadas diretamente pelo BNDE, existem operações indiretas
que são através dos Bancos e documentos estaduais, existe a
BNDESPAR, que é uma subsidiária que participa secundaria-
mente, existe a Finame. Então Cr$ 28 bilhões de aprovações
em 82, em relação a 81 o crescimento real foi de apenas 3%.
A classificação dentro do Banco naqueles mesmos setores in-
dustriais nós já passamos para quarto lugar, em termos de apro-
vações de 82, superados novamente por siderurgia não ferrosos
e quimica e petroquimica, que é uma mistura de estatal e em-
presa estrangeira modelo tri-partid. Isso é para os senhores
refletirem. Então de tudo isso que se falou ai. O Boris também
falou que o setor está pronto para crescer e eu acho que tem
que crescer, ao contrário da curva que ele falou, eu acho que a
curva de recessão é a melhor hora para ele pensar em investir,
quer dizer e nós do'BNDE estamos receptivos a recebê-los para
crescer. Vocês devem saber existe um grupo de debates de pla-
nejamento estratégico que está se reunindo há uns dois anos e
meio e elaborou um documento, que hoje está na mão da
Seplan, que traçou as diretrizes estratégicas do setor para a dé-
cada, eu tenho a felicidade de fazer parte desse grupo com
algumas das pessoas aqui presentes, e aquele trabalho pretende
consubstanciar o segundo programa de papel e celulose. No
momento nós estamos em fase de revisão daquele documento,
eu acho que o que está lá na Seplan não vai ser aprovado, nós
estamos preparando um documento para Ser talvez o aprovado.
- Então eu acho que O que está faltando no momento, e que é
investir, eu acho que nós temos que investir. O Brasil sem dúvi-
da alguma tem que ocupar a posição que ele merece no cenário
internacional, no cenário de celulose epapel. Com todos os con-
tatos que nós temos tido ai, Raul também falou aqui em preço
de celulose, que em maio estava em US$ 390, em fevereiro es-
tava US$ 320,00, de fevereiro a maio cresceu 22%. As previ-
sões dos experts internacionais é que em dezembro o preço da
celulose estará em US$ 330,00. Outras previsões também
feitas pelos experts internacionais é que em 1987 a tonelada da
celulose estará a US$ 900,00, e para termos uma fábrica em
1987, devemos começar agora. Do ponto de vista do BNDE

nós estamos atuando em alguns projetos específicos tentando
motivar os empresários a crescer. Persiste um problema que
também foi falado aqui, não me lembro em que palestra, da
capacidade de reinvestimento do empresário nacional, que real-
mente é muito baixa com todo esse controle, esse problema de
preços que existe. O Boris também falou que soluções têm que
ser encontradas. O Osmar falou que o crescimento do setor de-
correu fundamentalmente dos 22%_de correção monetária e eu
não tenho a menor dúvida disso. E só pegar os grandes finan-
ciamentos que o BNDE teve e das grandes empresas, todos
foram feitos em 20% de correção monetária, quando acabou os
20% não tivemos mais nenhum investimento. Em 20% nem se
pode falar hoje, é palavrão, mas eu acho que soluções não orto-
doxas como o Boris falou, podem ser encontradas no diálogo
comum quer dizer, nós não temos regras definidas, o que preci-
sa haver é, uma consciência de todos vocês empresários e do
próprio Governo. Nesse trabalho do Grupo Estratégico, que é
um grupo que está preocupado com o lobby do Governo, tem
que mostrar ao pessoal da alta cúpula, que O setor de celulose e
papel é um dos que tem os maiores méritos neste pais para
crescer. Aqueles dois setores que estão em primeiro lugar que eu
falei para vocês, eu creio que nós temos muito mais mérito do
que eles para crescer. Agora precisa convencer, tem que ter um
trabalho de lobby permanente, atuante, para mostrar a quem
de direito cabe decidir sobre isso, agora de qualquer forma eu
acho que nós estamos dispostos a conversar, temos tomado al-
gumas iniciativas, e quase toda certeza neste ano nós vamos ter
algumas decisões de investimento de celulose e papel no Brasil.
Agora estamos abertos a todos os que quiserem nos procurar
para conversar, provavelmente em julho ou agosto eu estarei
na Associação Nacional fazendo uma exposição sobre determi-
nado projeto ou alguma coisa assim que nós gostariamos da
participação dos senhores. Temos feito alguns contatos com
os Governos Estaduais em algumas regiões do pais para desen-
volvimento de novos projetos. O BNDE hoje tem uma taxa de
juros que foi recentemente diminuida, está operando na faixa
de operação direta de 6 a 1(!lia, prazos que vão a quinze anos.
Existe financiamento para várias regiões para equipamentos,
que os juros são zero, com captação de 100% do BNDE no
equipamento. Então esse tipo de coisa quer dizer nós estamos
nos adequando a uma nova maneira para crescer, e eu acho
que O setor de celulose e papel é um que deverá ser primeiro
ou pelo menos espero que assim seja. Eu queria apenas dar essa
palavra de otimismo e dizer que estamos à disposição lá para
quem quiser falar conosco sobre o crescimento do setor.
Obrigado.

Agradecendo o apoio que o BNDES sempre deu ao setor de
papel e celulose, Alberto Fabiano Pires, mediador da palestra
encerra os debates.

- Eu ia encerrando, mas antes de encerrar eu quero uma pala.
vra a todos vocês refletindo o agradecimento dos empresários
do setor de celulose e papel para com o BNDES. Acredito que
muitos dos amigos aqui em oportunidades anteriores já tenham
me visto fazer algum comentário desse tipo. No dia que Se es-
crever a história da celulose e papel no Brasil o BNDE como
chamávamos antigamente, agora tem mais o S, o BNDE ocu-
pará um lugar de destaque, foi ele que fez a alavancagem do se-
tor de celulose e papel no Brasil. O que o Dr. Jorge mencionou
agora, essa nova fase para a qual o BNDE se está preparando é
uma continuidade, é uma continuação de apoio que o BNDE
sempre deu ao nosso setor de celulose e papeL Nós todos que
estamos aqui devemos agradecer sempre ao BNDE esse apoio
porque foi com ele que o Brasil atingiu a maioridade nesse se-
tor. Então ao Dr. Jorge Marques Leandro, gerente do setor de
celulose e papel do BNDES eu quero transmitir o agradecimen-
to dos empresários do setor ao BNDE, e que ele tenha no co-
ração que é um amigo da gente, um amigo de todos nàs.
Muito obrigado.
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Um re acionamento regido pe a
"Lei da Gravidade"

Oswaldo de Mouré! Silveira, tiiretot da Gráfica Bradesco, dissertou obre "O
SETOR FORMULARIOS CONTlNUOS". Na análise ampla e profunda que
apre~entou sobre essesegmento, Silveira incluiu aspectos que envolvem o
relaCionamento entre os fabricantes de papel e as indústrias de formulário

contínuos, alertando que o momento exige uma revisão no posicionamento a
ser adotado por ambos 05 lados.

Aos companheiros da área de vendas,
senhoras e senhores aqui presentes, ços-
teríamos de agradecer o convite que nos
foi feito pelo sr. Paulo Vieira, presidente
da ANAVE, para Que aqui realizássemos
este "bate-papo". Aproveitamos também
para solicitar do Mediador que faculte
aos presentes, se assim o desejarem, in-
terromper a qualquer tempo nossa con-
versa, para questionar, interpelar ou com-
plementar eventuais aspectos que tenham
ficado obscuros ou sujeitos a maiores es-
clarecimentos.

Nosso assunto será, como não poderia
deixar de ser "O SETOR DE FORMULÁ-
RIOS-CONT(NUOS".

Procurando tornar mais ameno o assun-
to, dividlrno-lo em quatro partes distin-
tas: 1~ - "QUANTOS SOMOS, ONDE
ESTAMOS e PARA ONDE VAMOS";
2a - "TENDt:NCIAS E PREVISOES PA·
RA OS PRÓXIMOS 90 a 120 DIAS";
3~ - "PROBLEMAS QUANTO AO
FORNECIMENTO E QUALIDADE NO
SETOR DE FORMULÁRIOS-CONTI:
NUOS" e, finalmente, 4? - "RELACIO-
NAMENTO ENTRE FABRICANTES DE
PAPEL E A INDÚSTRIA GRÁFICA no
setor de FORMULÁRIOS-CONTINUaS.

l~ PARTE: Geograficamente, inician-
do-se pelo Estado do R io Grande do Sul,
temos aí localizada duas indústrias, em
Sta. Catarina uma, no Paraná duas, em
São Paulo treze, no R io de Janeiro seis,
em Minas Gerais três, em Pernambuco
uma, na Bahia uma e no Pará uma. Como
podem verificar, aproximadamente 63%
das Indústrias do setor (com uma média
de 75% no consumo de papel em bobinas)
situam-se no eixo Rio-S. Paulo. Apenas
para registro, lembramos que quando ge-
nericamente falamos papel, estamos in-
cluindo papel de imprimir, carbono e au-
to copiatlvos.

Lamentavelmente, o nosso setor de
FOR MU LÁR IOS-CONTINUOS, carece
de números e dados estatísticos, cuja
falta provoca grande dificuldade quando
procuramos dimensioná-lo, sobretudo em
termos de consumo. Por essa razão alguns
dos números que apresentaremos, no de-
correr desta, poderão apresentar sensível
diferença com aqueles que o setor
papeleiro, ou outras indústrias, possam
vir a possuir. Esta é uma distorção, uma
falha mesmo, que a atual diretoria da
A~ RAFO R M pretende corrigir no decor-
rer de sua gestão.

No Rio Grande do Sul temos a CON·
TISUL (ligada ao Grupo São Luís) e a
BELGRAF. A primeira como a segunda
possuem atividades regional izada, sendo
que, em alguns casos, participam de co-
tações nas áreas de São Paulo e R io de Ja-
neiro. No estado de Santa Catarina encon-
tramos a MOORE, a Qual dentro do prin-
cípio de descentralização, mundialmente
adotado, montou aí uma planta indus-
trial, para atendimento regional e estados
circunvizinhos. No Paraná a UNIVERSAL
atuando na área do estado e a TE LOS.
Relativamente a essa última desculpem-
nos a falta de informações, porém, pare-
ce-nos que atua na área de formulários
tipo "jato" e unicamente na região. No
estado de São Paulo, encontramos a
maior concentração do setor, com onze
indústrias produzindo comercialmente e
duas unicamente para consumo próprio.
Temos a GRÁFICA BRADESCO S.A.,
a qual, além do atendimento às Organi·
zações Bradesco, destina aproximada-
mente 50 a 60% de sua capacidade pro-
dutiva a clientes fora do Conglomerado,
principalmente Instituições Financeiras e
Empresas Públicas. Atua em Sta. Catari-
na, Paraná, S. Pauto, R. de Janeiro, Mi·
nas Gerais e Bras (lia. Em casos especiais,
como cheques e documentos de seguran-
ça, atende a todo o Brasil. MOQR E: -
indiscutivelmente a líder do setor. Atua
a nível nacional e em todos os segmentos
do mercado, inclusive agora, pelo que nós
sabemos, em cheque. GRAFOREX: Além
de produtora de carbono, atua em área
definida, com ênfase para os pautados.
ASPAG: As informações obtidas indicam
operar quase que exclusivamente com im-
pressos do tipo "jato". INTERPRINT:
Tem suas vendas concentradas quase que
exclusivamente na região da Grande São
Paulo, já foi AGAPRESS e hoje está si-
tuada na capital. Possui uma linha bastan-
te definida de atuação, tendo sido grande
o seu crescimento nos últimos anos.
AGAPRINT: Parece-nos ligada ao Grupo
Suzano-Feffer, aproximadamente 85% de
suas vendas se concentram em S. Paulo,
10% no interior e talvez 5% a nível nacio-
nal , tendo funcionado anteriormente em
Minas Gerais. PA LME IRAS: Participação
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concentrada na área onde se situa. Temos
poucas informações com relação a sua
linha de produtos. SÃO LUIS: Absorveu
a Serveforms, além de várias outras indús-
trias do setor. Tem nas passagens aéreas
um de seus produtos mais conhecido.
MULTI FORMAS: Opera praticamente em
todos os segmentos. Estaria desenvolven·

•do estudos para fabrico de papel auto-co-
piativo. MELHORAMENTOS: Uma das
mais antigas fabricantes de cheques, an-
tigamente operava na parte de cheques
no sistema de gráfica plana. Atualmente
operando em formulários-contínuos com-
plementando a impressão de cheques com
a marcação através do sistema "C.M.C.-]"
e personalizando-os. Tem no Bradesco e
Thomas seus concorrentes diretos. no seg-
mento. IBITIRAMA: também pouco te-
mos em termos de informações. ITAÚ:
produz para o seu próprio consumo, in-
cluindo cheques. B.C.N.: Adquiriu uma
Empresa Gráfica e equipamentos da
Agaicron. Opera também unicamente
para o Grupo Financeiro.

o Mediador Alberto Fabiano Pires so-
licita esclarecimentos à respeito do "jato"

Para esclarecer alguns companheiros
nossos que talvez não sejam muito afeitos
a formulários contínuos, você poderia
dar alguma explicação a respeito do que

é exatamente o jato, assim ficaria uma
compreensão melhor para quem não é
muito afeito à área.

Silveira formulário a jato vem a ser, vamos
dizer, assim é um impresso que chamado
aquele plano, é um bloco, no qual caro
bono já vem intercalado. Então o usuá-
rio simplesmente coloca o impresso na
máquina e ele está pronto para uso. Evi-
ta aquela operação de você carbonar o
impresso. E ele pode ser feito mediante
o carbono "one-tirne", ou através desse
sistema que havíamos comentado da Mui-
tiforrnas.jque é o auto-coprativo, também
conhecido por Sincarbon, NTR e outros
que existem similares.

Em Minas Gerais encontramos nova-
mente a. MOORE. Temos a ALTEROSA,
ligada a um Grupo Financeiro e a VELO-
SO, esta com atuação em maior escala
dentro do próprio estado.

RIO DE JANEIRO: Encontramos a
AGGS, a qual já chegou a ser uma das
primeiras indústrias do setor. Atualmen-
te pertence ao Grupo S. Luís. CYRUS:
Tem explorado bem a capacidade de seus
equipamentos, sobretudo em impressos
multivias e pautados. Temos registrado
sua participação na confecção de enve-
lopes a partir de "hor spot carbos". Cir-
culam notícias de que está se dedicando
ao fabrico de máquinas impressoras para
Formulários. N.C.R.: participa do rnerca-

do, dentro das limitações de seus equipa-
mentos. CONTI NAC: Juntamente com o
Bradesco, Moore, Interprint e Grupo São
Luís, constitui-se numa das maiores do
setor. Opera praticamente em todos os
segmentos e território nacional. Consta
ser a mais antiga Empresa do setor. THO·
MAS DE LA RUE: Conhecida fabricante
de documentos de segurança e impressão
em talho doce. Tem no Bradesco o seu
maior concorrente para o segmento, so-
bretudo cheques bancários. Detinha pra-
ticamente a maior fatia do mercado de
cheques, hoje nós dlnamos que em volu-
me de cheques nós já a superamos, não
em volume de clientes. BOUR ROUGHS:
De atuação bastante limitada, decorrente
do número de equipamentos.

Ainda temos a NORGRAF em Per·
narnbuco, com atuação regional, a SISTE-
MAS G RÁF ICOS S.A., na Bahia, cuja
faixa de atuação nos é totalmente desco-
nhecida e a GRAFISA em Belém do Pa-
rá, esta última com participações em Bra-
sília e por vezes no R. de Janeiro e S.
Paulo.

Em termos de novas instalações indus-
triais. assunto que nos parece interessar
mais de perto ao setor papeieiro, temos
informações de que estaria em estudos a
implantação de uma nova unidade na re-
gião Sudeste, provavelmente em São Pau-
lo. Isto deverá ocorrer, se procedente, ao
final de 1983 ou meados de 1984.

Se você é gerente de Marketing,
Produto ou Promoções

venha conhecer este novo serviço,
ágil, perfeito e de muito impacto.

VllI FORUM

Grafite Propaganda e Publicidade Ltda.
Rua Mesquita, 121 (térreo) - Tel.: 278-7342
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Ainda, quanto a novas plantas poderá
ser implantada na região Nordeste duas
novas unidades. Uma não é novidade para
ninguém, inclusive pode ser confirmado
aqui, é a Moore, que pretende instalar-se
no Recife, já está, em processo de instala-
ção.

O gerente de produção da Moore For-
mulários Ltda. Sidney Sarnoto infor-
ma que "deve começar a operar em de-
zembro".

A outra, ligada aparentemente a um
grupo alheio ao setor, também estaria
se localizando na mesma região.

Quanto à importação de novos equi-
pamentos, poderão entrar em produção
até o fim do corrente ano mais duas uni-
dades impressoras e provavelmente três al-
ceadeiras. As informações que pudemos
colher dão conta de que os negócios já
estariam praticamente fechados,
aguardando somente autorização da CA·
CEX para sua importação. As dificulda-
des econômicas, relacionadas com a
balança de pagamentos poderão atrasar a
entrada em funcionamento desses equi·
pamentos.

o CUSTO DE TRANSPORTE
EM DISCUSSÃO

Alberto Fabiano Pires: Nós notamos
uma distribuição geográfica bastante in-
tensa nas fábricas de formulários con-
tínuos. Então me vêm à mente uma per-
gunta. Qual a melhor orientação para uma
fábrica de formulários contínuos, ela deve
estar orientada para o seu mercado consu-
midor, ou ela deve se orientar para o
seu mercado supridor de matérias primas,
ou o que equivale dizer, o custo do trans-
porte é melhor para o papel ou para o
formulário já concluído?

Silveira: é uma pergunta bastante in-
teressante e de dlffcil resposta. Bem, mos-
tramos uma indústria no Pará, nós sabe-
mos que a fonte de abastecimento dessa
indústria deve situar-se obrigatoriamente
na nossa região. Nós supomos que esse
papel vá até a fonte produtora e retorne
ao centro consumidor que praticamente é
abrangido pela fonte produtora. Quando
você vê que o preço dele é tão competlti-
vo a ponto dele estar vencendo as concor-
rências, na faixa que ele se predispôs a
trabalhar, você chega a conclusão de que
realmente ele está obtendo alguma van-
tagem ou na aquisição de papel, ou em
benefícios fiscais da própria região que
determinou a implantação. Agora, eu te-
nho a impressão seguinte: você tendo a
sua planta industrial perto do seu produ-
tor e perto do seu centro consumidor, pela
lógica isto deveria lhe trazer algum bene·
fício. Mas nós sabemos que muitas vezes
nós temos aqui o centro produtor bastan-
te próximo, acabamos adquirindo o papel
a quilômetros de distância a uma condi-
ção mais interessante. Então tudo depeno
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de do momento, existem situações em
que a resposta seria, o ideal seria com-
prar perto, produzir perto e vender per-
to; existem situações em que o ideal seria
você procurar o seu preço, e às vezes nem
sempre o seu preço está naquela indústria
mais próxima de sua fábrica. Então fica
difícil dizer, a lógica deveria ser, fábrica,
transformador e consumidor dentro de
uma própria área. No momento não é o
que está acontecendo.

Encerrando a primeira parte, pretende-
mos enfocar nesta segunda etapa, se bem
que com bastante cautela, as "TENDt:N-
elAS E PREVISOES PARA OS PRÓXI-
MOS 90 OU 120 DIAS".

TEND~NCIAS E PREVISÕES PARA
OS PRÓXIMOS 90/120 DIAS.

.R.T.N.

~~~

~
I.N.'.C.

Realmente será um exercfcio de futu-
rologia. Em questão de semanas sentimos
alternâncias no mercado, tanto consumi-
dor como produtor, para as quais não en-
contramos explicações lógicas. Exemplo
disso é o fato de ainda observarmos, em
que pese o aumento mensal da matéria-
prima, alguns produtos serem cornerciall-
zados a preços inferiores aos praticados
em janeiro de 1983, principalmente lista-
gens, com sensível redução sobre aqueles

"O QUE FALTA ~ CRIATIVIDADE"

PROBLEMAS DE NATUREZA

ECONOMICA

que foram praticados em fevereiro e mar-
ço do corrente ano. Enfim, vamos nos ar·
riscar nesse nebuloso campo das previ·
sões.

Parece-nos mais do que certo que ha-
verá continuidade em nossos problemas
de cunho econômico. Empresários por
nós consultados mostraram-se um tanto
céticos quanto a uma solução a curto pra-
zo para nossas questões econômicas ex-
ternas, e seus reflexos internos. Este a-
sunto foi bastante comentado pelo Dr.
Luiz Carlos Bresser Pereira, atual presi-
dente do Banespa, quando de sua pales-
tra.

As dificuldades na aprovação dos PRO·
GRAMAS DE IMPORTAÇÃO e obtenção
de GUIAS DE IMPORTAÇÃO, poderão
restringir o crescimento do setor. Muitas
Empresas com programas de renovação,
para seu parque gráfico, efetuaram cortes
substanciais. Em alguns casos peças de
reposição e produtos sem similar nacio-
nal já se constituem em problema. Na me-
dida do possfvsl e dentro da capacidade
da Indústria Nacional, vários produtos já
passaram a ser fabricados aqui no Brasil.

Ainda dentro das previsões, parece-nos
que não teremos grande crescimento no
consumo "declarado" pelas empresas con-
sultadas (relativo ao período de janeiro a
abril de 83), quando informaram haver
consumido entre 7 a 8 mil toneladas/mês
de papel de impressão, auto-copiativo e
carbono. Registra-se que em alguns casos
as estimativas para o setor mostraram-ss
bastante diversas dos números acima, sen-
do a menor tonelagem avaliada em 5 mil
tons/mês e a maior em 10 mil tons/mês.
Pelos motivos que a seguir procuraremos
expor, cremos que tal volume deverá se
manter inalterado nos próximos três ou
quatro meses.

"Estamos contribuindo para
reduzir a proliferação do papel"

Em síntese, estamos contribuín-
do para reduzir a proliferação do
papel e, com isto, evitar gastos adio
cionais na compra de móveis ou
fichários que exigem a alocação de
mais espaço em áreas imobiliárias
com valorização sempre Crescente.

A introdução de um sistema de
mensagens por computador, como
de qualquer outra ferramenta de au-
tomação de escritório, provocará
diversos impactos - no comporta-
mento e trabalho do usuário, na
estrutura e procedimentos da orga-
nização e no ambiente físico do
escritório.

Como poderão ver, estamos apresen-
tando o jornal DATA NEWS, de 17 do
corrente, especializado em assuntos de in-
formática abre manchete sob o título
"ESTAMOS CONTRIBUINDO PARA
REDUZIR A PROLl FERAÇAo DO
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Todos sabem que a papirus é uma empresa fabricante de cartões, processando a recicalgem
de papéis usados, e para isso possui uma sofisticada tecnologia considerada das melhores e
mais a tualizad a.

Porém o que alguns ainda não sabem é que, após muitas experiências, a papirus conseguiu
atingir um padrão de qualidade em seus cartões que está atendendo as necessidades dos con-
sumidores de forma surpreendente.

Se você ainda não teve a oportunidade de conhecer estes novos cartões solicite amostras e
comprove.
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PAPEL". A matéria apresenta as vanta-
gens do "escritório do futuro", onde o
papel será substituído pelo vldeo, no qual
aparecerão os dados necessários, com sen-
sível redução de equipamentos, tipo ar-
quivos, armários, pastas, etc. A leitura do
recorte fala por si só.

Ainda em continuação à matéria ve-
mos algumas declarações de responsáveis
por D.P.D. de várias empresas, mostrando
que a utilização de discos, fitas, disquetes
ou afins, poderão conter um número
quase infinito de informações, de fácil
acesso. No presente recorte comenta-se a
substituição física das cautelas, represen-
tativas de ações, por um registro, ou seja,
a chamada ação escrituraI.

Como redutor ainda no consumo de
papel, temos as chamadas "novas técni-
cas", onde o sistema "C.O.M. - Compu-
ter Output Microfilm", dos quais 50 estão
instalados no Brasil, consegue, sem a
intermediação do papel, transferir direta-
mente do computador para as "micro-fi-
chas", de dimensão não superior a 150
mm x 100 mm, dados que ocupariam 289
folhas de forrnulérios-connnuos, nas di-
mensões 280 mm x 395 mm. Este sistema
vem sendo uti Iizado pelas Instituições
Financeiras e Grandes Empresas, visando
a redução de arquivos e volume de papel
em trânsito.

Além desses problemas que o setor
mais cedo ou mais tarde acabará por en-
frentar, se já não os estiver enfrentando,
temos que superar outros que começam a
se delinear decorrentes principalmente do
elevado preço dos formulários-eontínuos,
conseqüência provável, da atual pol ítica
de reajustamentos mensais no preço das
matérias-primas, com destaque para o
papel. O alto custo dos estoques levam os
usuários a restringí-los ao mínimo neces-
sário, mesmo correndo o risco de se ve-
rem, por vezes, na contingência de adqui-
rf-los, de imediato, a preço mais elevado.I: do conhecimento do setor gráfico o
fato de algumas empresas já estarem ope-
rando com entregas semanais, a seus con-
sumidores. Esse escalonamento nas entre-
gas, acaba por transferir o ônus do esto-

•que às Gráficas, que por sua vez procura-
rão repassá- lo aos produtores de papel.
Realmente o custo dos estoques passaram
a representar uma carga diffcil de ser sus-
tentada.

Há um fato bastante interessante, anti-
gamente era um status para a empresa
manter o seu sistema de computador, era
comum até você ver assim, possuimos
computador, fazendo propaganda. Então,
quanto mais você tinha em cima de sua
mesa aquela famosa listagem que você
nunca via, o pessoal olhava já via a lista-
gem de computador sobre a mesa, dava
uma posição social, era um negócio baca-
na. Então nenhum serviço tinha menos de
cinco ou seis vias, e o setor sempre preo·
cupava-se, principalmente o setor vende-
dor em mostrar a importância da segunda
via, você pode perder a primeira porque

tem segunda, e perdendo a segunda tem a
terceira, e aquela velha história. Acontece
que isso passou a ter um custo realmente
elevado, as empresas passaram então para
um estudo, departamento de organiza-
ções e métodos, departamento de raciona-
lização, então podemos observar hoje que
o volume superior a três vias reduziu,
principalmente nos últimos anos, subs-
tancialmente, hoje o volume de cotação é
para uma via, duas vias, e tudo isso tende
a começar a desaparecer sobretudo no sis-
tema financeiro é bom que se diga, pela
microfilmagem.

Na área de atuação da Gráfica Bra-
desco S.A., qual seja Instituições F inan-
ceiras e Grandes Empresas Públicas e Pri-
vadas, a racionalização mediante a redu-
ção no número de vias dos impressos, já
se tornou uma rotina. Os modelos mais
afetados são justamente aqueles de maior
consumo de papel, os chamados pauta-
dos, zebrados, listagens ou "stock forrns",
Ao lado poderão ver o ciclo que envolve o
processo de racionalização: 1Çl: levanta-
mento das necessidades reais do número
de vias do formulário; 2~: eliminação das
vias -desnecessárias ou cujo usuário de des-
tino possa vir a dispensá-Ia; 3~ : dependen-
do do volume, introdução no sistema de
microfilmagem "C.O.M."

Ainda em relação a chamada "raciona-
lizaçâo" a mesma ocorre na área dos cha-
mados "jato" e similares, ou seja, impres-
sos que já contém o carbono intercalado,
pronto para uso. Inicialmente o tamanho
dos mesmos permitiam ao usuário a utili-
zação de grandes áreas para estoriar o
assunto; em uma segunda fase foram re-
duzidas essas áreas chegando-se atualmen-
te ao rrunirno possível, havendo casos que'
o espaço é suficiente apenas para o regis-
tro de códioos em substituição a textos e
palavras.

Relativamente ao "jato" ainda enfren-
tamos o problema de seu custo. Quando
de pequenas tiragens é economicamente
mais interessante a sua substituição pelo
sistema de blocos onde o carbono é inse-

THJD~NC'A'DECLlNANTE NO
NIVEL E VOLUME DE VENDAS

OBSERVADAS A PARTIR DE FINS
DE ABRIL E MEADOS DE MAIO.

rido manualmente e reaproveitado, além
de terem um número muito maior de
indústrias em condições de prcduzf-lo,
contra um máximo de 15 a 20 indústrias
de Formulários-Contínuos em condições
de fazê-los.

Outro indicador, de que não havere-
mos de ter grandes alterações no consu-
mo, está representado pela queda no nú-
mero de pedidos de cotações e nas quan-
tidades neles especificadas. Esta tendên·
cia observada a partir de meados de abril
e no decorrer de maio, ainda não tem suas
causas suficientemente definidas. Para al-
guns o custo de estocagem aliado ao pro-
grama de contenção de despesas, em
curso em muitas Empresas, poderiam ser
os responsáveis. Para outros, cuja linha de
produtos está voltada para os pequenos e
médios consumidores, a crise econômica
seria uma das determinantes. No âmbito
das Empresas Públicas, fala-se nas
reduções orçamentárias, aqueles que aten-
dem as Instituições Financeiras justificam
a situação com base no regime constante
de racionalização e redução do imobili-
zado (no caso estoques). O fracionamento
dos processos de compra, em diversas to-
madas de preços, está se generalizando
provavelmente em decorrência da instabi-
lidade nos preços apresentados, o que leva
os compradores a não adquirir toda a sua
necessidade na esperança de obter um me-
lhor preço quando de nova tomada de
preços.

Finalmente, deixamos para o fim uma
nova "ameaça" não somente à redução no
consumo de papel, mas à produção de
cheques: - os chamados "cartões de cré-
dito", que na realidade não se limitam
unicamente à aquisição de produtos para
pagamento futuro, eliminando a figura do
cheque, duplicata, etc. Temos agora os
cartões de saque, "pagamento de diárias
em hotéis", "aquisição de passagens aé-
reas", cartões personalizados de grandes
lojas, etc., eliminando o uso de papel
moeda e principalmente o cheque. Este é
um assunto que provavelmente deverá ser
objeto de comentários pelo conferencista
do próximo ano .

Com todo esse elenco de modificações
em andamento, também a Indústria Grá-
fica, e no nosso caso as de Formulários·
contínuos, passaram a se preocupar mais
com seus custos de matéria-prima, onde o
papel representa parcela preponderante.
Empresas acostumadas a manter estoques
de "segurança" de até 90 dias reduziram-
no a um máximo de 60. Temos conheci-
mento de empresas que declararam não
ultrapassar em 45 dias a capacidade de
seu estoque, enquanto outras limitaram-
no a 30 dias, passando a adquirir, sem
prévia programação, as grandes quantida-
des de papel que se fazem necessárias por
ocasião dos grandes pedidos. Não temos
dúvidas que os atuais preços vigentes são
os responsáveis maiores por este compor-
tamento atípico do setor.

Mas nem só de "reduções e conten-
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cões" esperamos passar os próximos 90
ou 120 dias. A entrada em funcionamen·
to de novas unidades impressoras "I.B.M.
3800", com capacidade de consumir 46,7
metros de papel por minuto e com po-
der de impressão de aproximadamente 20
mil linhas por minuto, poderão trazer be-
neHcios aos fabricantes que tem na lis-
tagem seu maior produto. (O equiparnen-
to não opera com carbono) Existem
atualmente no Brasil equipamentos ins-
talados na PRODASEN (DFI, ITAÚ (SPl,
PRODESP (SP), UNIS/I.NCO (SP) e pare-
ca-nos no REAL (SP). Comenta-se quanto
a possibilidade da chegada de novos equi-
pamentos até fins de 1983.

Um outro segmento que aparente-
mente tem começado de forma bastante
modesta, está tomando agora uma di-
mensão bastante grande, porém pode vir
a não representar nada, mas pode ter al-
guma repercussão, é o chamado sistema
de micro e mini computadores. Se vocês
partirem do princípio que eles vão se uti-
lizar do visor, para nós pouco ou quase na-
da vai representar, agora na proporção
que for acoplado a ele um terminal im-
pressor, já vai surgir para determinados
grupos de empresas que operam com pe-
quenas e médias tiragens um mercado que
se bem explorado poderá render alguma
outra coisa.

A fora isso o setor está se preocupando
em exportar. Ontem se não me falha a
memória, o Dr. Raul Calfat e o represen-
tante da Cacex falaram sobre o draw-back
nacional, ou o chamado draw-back verde
amarelo, já existem várias empresas não
se consorciando, mas em conjunto fa~en-
do estudos vendo a possibilidade e o as-
pecto jurídico do setor de formulários
contínuos vir a ser o segundo setor a plei-
tear esse tipo de benefício. Parece-me que
o primeiro foi o setor têxtil. Já existem
estudos nesse sentido para exportação.

Muitas empresas passaram a dedicar
uma maior atenção a setores de desen-
volvimento de novos produtos a partir do
formulário-contínuo. No Caso do Bra-
desco a substituição do envelope conven-
cionai pelo sistema "auto-coplativo" trou-
xe inúmeros benefícios, reduzindo subs-
tancialmente o tempo de processamento e
expedição dos extratos bancários, que são
enviados diariamente aos clientes, 24
horas após haver movimentado sua conta.
O sistema já foi adotado por outras Ins-
tituições, criando-se um novo produto
para o setor com variáveis diversas na ela-
boração (hot spot carbon, spot carbon,
carbono, etc.). Casos c~omo este são viá-
veis na medida em que seu custo não suo
pere, mesmo com as vantagens que traz, o
sistema convencional de envelopar.
Lembremo-nos do que está ocorrendo
com o "jato" quando usado para baixas e
mesmo médias tiragens.

Como poderão sentir os senhores fabri-
cantes, vendedores de papel e amigos pre-
sentes, a manutenção dos atuais índices
de consumo, em que pese tantas variáveis
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e incertezas que pairam sobre o setor, pa-
rece demonstrar que os empresários grá-
ficos ainda estão com alguma dose de oti-
mismo, isso, çorno disse um antigo e
experiente militante do setor, "Se nada
de anormal vier a acontecer dentro dos
próximos 90 a 120 dias, deveremos man-

. ter o nível de consumo de papel. .. "
3~ PARTE: "PROS LE MAS ,QUANTO

AO FORNECIMENTO E QUALIDADE
DE PAPEL NO SETOR DE FORMULÁ-
R IOS-CONTIN UOS". Considerando-se

PROBLEMAS QUANTO A
FORNECIMENTO E QUALIDADE
NO SETOR DE FORMULÃRIOS

CONTINuos
c:.. ~'IIII;

co { ~.•....... ,

"""" (··L /
<.: )

CHEFIA DE
PRODUÇÃO

que a maioria dos fabricantes de papel
mantém excelentes equipes técnicas, para
atendimento aos seus consumidores, pro-
curaremos apontar apenas aqueles proble-
mas que de forma mais costumeira atin-
gem o nosso setor. Quanto às equipes téc-
nicas louvemos a presteza com que nos
atendem, sempre prontos a demonstrar
que nossas reclamações são "improce-
dentes" ou "fogem a responsabilidade de
suas empresas". , . Desculpem-nos os téc-
nicos aqui presentes pela brincadeira, real-
mente a nossa observação não reflete a
realidade.

Problemas: Número excessivo de
emendas em uma mesma bobina: algumas
vezes ficamos na dúvida se adquirimos
uma bobina com algumas emendas, ou
uma emenda com um pouco de bobina.
INSTABILIDADE DIMENSIONAL: De-
terminados tipos de papel tem apresenta-
do uma variação tão significativa, após a
impressão, que já estamos pensando em
adquirir as bobinas em formato menor,
deixando-as crescer posteriormente. . .
CANUDOS AMASSADOS: Provavelmen-
te por falhas no processo de carga, ou
transporte ou descarga. AUS~NCIA DE
TENSÃO: provocada talvez por questões
de rebobinamento, principalmente quan-
do se trata de bobinas laterais. EXCESSO
DE UMIDADE: problema de controle de
qualidade. Provoca a permanência de con-
fetes, dificulta o serrilhamento, etc. G RA-
MATURAS ALTERADAS: Em uma
mesma bobina diferenças de gramagem,
provocam risco ao usuário, como quebra

na cadeia, manchas de fita, etc ...
Ainda poderíamos mencionar excesso

de pó, embalagens de má qualidade, dife-
renças de tonalidade e muitas outras.

O exemplo da gramatura muitos vão
dizer que está na tolerância, mas vocês
não imaginam como 90 gramas para 95
gramas num serviço como cheque Banco
do Brasil, quem produz e conhece sabe
o que significam essas 5 gramas de dife-
rença.

Embalagem, algumas embalagens não
oferecem nenhuma proteção à bobina
sendo já danificada no transporte. Real-
mente, algumas empresas pecam por ex-
cesso de papel na embalagem, nós um dia
tivemos a curiosidade de pesar o que vai
de embalagem numa bobina, olha, se
vocês rnultipllcarern pelo número de bobi-
nas gasto no mês, vocês vão ver que o seu
quilo foi bem mais alto do que estavam
pensando, mas deixa para lá que isso é
uma outra discussão. TONALIDADE DE
BRANCO EM UM MESMO LOTE: Você
às vezes tem determinados clientes que
exigem um padrão e fornecem, quero pa-
pei da firma fulano de tal, da marca tal.
Você compra da firma fulano de tal,
marca tal, você faz: o extrato dele todo no
lote que você recebeu e ele devolve
50%, dizendo 50% é branco, 50% é ama-
relo. Aí não adianta, é a devolução e en-
tra aquele processo de negociação e nor-
malmente quando esses determinados
clientes fazem a menção do produtor, do
tipo de papel, nós colocamos no pedido, e
acredito que a maioria assim o faça, esse
tipo de exigência, mas via de regra, o
branco não é branco, ou você recebe N
tonalidades de branco. Outro problema,
tarugo interno em medidas diversas à
solicitada, você recebe o tarugo interno
para máquina, nós usamos três polegadas,
tem uns que eu não sei se ele aproveitou
a exportação que não fez, e vamos
mandar, porque batendo entra, aquela ve-
lha estória e tal. Então você perde mais
tempo para colocar o papel na máquina
do que para rodar todo o produto, e
não adianta discutir com o produtor.

Se alguns dos presentes quiserem acres-
centar mais algum problema que nos
tenha passado desapercebido, poderá
aproveitar para fazê-lo e se algum fabri-
cante desejar se manifestar teremos o
máximo prazer em ouvi-lo.

Finalmente chegamos a última parte
deste nosso "bate-papo", o qual estamos
procurando fazê-lo da maneira mais in-
formai e por vezes mesmo irreverente,
deixando-os a vontade, podendo assim,
suscitar algum debate com relação ao as-
sunto. Neste ponto iremos analisar o
"RELACIONAMENTO ENTRE OS FA-
BRICANTES DE PAPEL E AS INDÚS-
TRIAS DE FORMULÁRIOS-CONTr:
NUOS". Fazemos o lembrete que
qualquer semelhança com Empresas aqui
presentes, ou não, é mera coincidência ...

O nosso relacionamento, gráficas e pa-
peleiros, parece que tem sido regido pela
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••••••
o RELACIONAMENTO ESTA SENDO
REGIDO PELA "LEI DA GRAVIDADE

"LEI DA GRAVIDADE", ou seja:
"NÓS QUE ESTAMOS EM CIMA, PRO·
CURAMOS, EM TESE, APROVEITAR
AO MÁXIMO O MOMENTO PRESEN·
TE, UMA VEZ QUE QUANDO O MER·
CADO VIER A VIRAR, ELES, QUE ES·
TÃO EM BAIXO, PROCURARÃO TI·
RAR O MAxl MO DE PROVEITO DE
NÓS... r r

Esse "NOS" tanto pode se referir a
"ELES" como o "ELES" pode se referir
a "NÓS". Eu não sei se me fiz entender ...

A ausência de um maior diálogo entre
FORNECEDOR e COMPRADOR, acaba
por comprometer muitas vezes o relacio-
namento entre as Empresas. Geralmente.
após fecharmos um negócio somos sur-
preendidos com comentários desta natu-
reza:

"PUXA VIDA E VOCI: SEQUER NOS
CONSULTOU, PARA ESSA QUANTI·
DADE NÓS TAMBÉM PODER1AMOS
TER FEITO UMA CONDiÇÃO ESPE-
CIAL."

E a negociação nossa começa com a
palavra NEGO. Se você disser que eu te
fiz eu nego. Então nós estamos na fase da
NEGO - CIAÇÃO.

Acontece que invariavelmente quando
procurados, aqueles que tem poder para
uma decisão dificilmente são encontra-
dos, ocupados que estão em infindáveis
reuniões.

As negociações de papel, tem no mo-
mento um cerimonial todo peculiar e digo
no de registro: "I nicialmente começam as
tomadas de informações. O vendedor da
fábrica "A", quando de sua visita, sutil-
mente comenta o espantoso êxito de seu
concorrente "B", o qual conseguiu ex-
portar tanto papel que provavelmente dei-
xará de atender o mercado interno ... ou
se o fizer o será com atraso. Quando da
visita do vendedor da fábrica "B", inda-
gado sobre sua pol ítica de exportação,
além de confirmar o dito pelo vendedor
..A", coloca-nos a par de novos contra-
tos de exportação, não deixando porém.
de lembrar que sua Empresa estaria dis-
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posta a receber alguns pedidos para en-
trega imediata, isto é, até que Se formali-
ze e se consolide todos os trâmites neces-
sários aos embarques ...

Já o vendedor da indústria "C", preo-
cupado com as recomendações de sua ge·
rência e em cobrir a sua cota, já sabendo
da passagem dos concorrentes, vai direto
ao assunto: "Olha, as nossas exportações
já estão fechadas, nossas máquinas estão
com carga total, e as medidas todas casa-
das, porém, nós não podemos deixar de
atender a um tradicional cliente como vo-
cês. Tenho aqui uma oferta de 1.000
toneladas que vai lhe interessar bastante.
Um nosso cliente na Argélia, por proble-
mas ... "

As negociações prosseguem em clima
de verdadeira batalha, onde as partes
envolvidas procuram obter o maior nú-
mero possível de informações e passar o
maior número de contra informações. En-
tabulado o negócio passamos da tabela
n~ 1 para as de números 2, 3, 4 e até
5, culminando o fechamento da operação
com o solene: "JURA QUE NÃO VAI
FALAR NADA A NINGUI:M? - ISTO
FOI FEITO SOMENTE PARA VO-
C~S" mais tarde você fica sabendo, que
aquele "SOMENTE PARA VOC!:" foi
repetido, no rntnirno, para mais quatro
ou cinco outras Empresas e todas elas
em condições diversas da sua, em alguns
casos bem melhores.

Outro caso que acaba provocando o
chamado "revanchismo" ou "Lei da Gra-
vidade" está na mudança das regras do
jogo, enquanto este ainda não terminou.
Para um segmento gráfico, onde grande
parte das vendas são efetuadas mediante
concorrências, a preços fixos, sujeitos a
multas contratuais, cauções, propostas
com validade até 60 dias, pagamentos a
90 dias, fora o atraso e em muitas vezes
com entregas para até 12 meses, ocorrên-
cias como as mencionadas nesta transpa-
rência acabam por acarretar grandes ore-
juízos.

Ultimamente temos enfrentado o "tan-
tasrna" das exportações, como argumento
de venda. Inegavelmente o esforco- do se-
tor em exportar tem sido objeto de acorn-
panhamento, e seus resultados parecem-
nos satisfatórios, porém, o seu volume de
vendas nos traz a memória um fato, que
muitos dos presentes chegaram a pre-
senciar:

Nos primórdios da ABRAFORM, o sr.
Hans, então seu presidente, resolveu efe-
tuar um levantamento do consumo "real"
do setor de Formulários-Contínuos, em
termos de papel. O resultado foi espetacu-
·Iar: CONSUMIAMOS MAIS QUE TODA
A PRODUÇÃO NACIONAL DA ÉPOCA,
EM BOBINAS, SEM IMPORTARMOS
UMA ÚNICA GRAMA.

O fato agora parece se repetir com no-
vas personagens. SE SOMARMOS TODO
O PAPEL QUE ESTÁ SENDO EXPOR·
TADO, CUJO MONTANTE NOS É TRA-
ZIDO AO CONHECIMENTO, NÃO
TEMOS DÚVIDAS QUE PARA HON-

RAR ESSES COMPROMISSOS ASSUMI·
DOS COM O EXTERIOR, ACABARE·
MOS TENDO DE IMPORTAR PAPEL
PARA FAZ~-LO ...

o aspecto da exportação é destacado
no aparte do 1'lI1ediador Fabiano Pires.

Eu gostaria de fazer alguns cornentá-
rios, eu espero que os amigos não me
vejam como representante dos fabrican-
tes de papel, eles estão aqui na platéia e
devem ajudar a palestra acrescentando
aqui lo que acham que deve ser acrescen-
tado. Sobre o aspecto da exportação eu
gostaria de fazer alguns comentários .
Realmente o setor de papel está desen-
volvendo um esforço muito grande de ex-
portar. Todos nós sabemos, ainda ontem
assistimos a uma palestra do Fábio Sera-
pião muito boa, como está sendo a do Sil-
veira, e o que me parece é que estes pro-
blemas todos, essas características todas,
têm raízes na diferenciação entre o nosso
tipo de empresa. E o Fábio mencionou,
umas são de capital intensive, outras de
know-how intensive. Esse problema de ca-
pital intensive e esse problema do tama-
nho econômico das unidades está fazendo
com que cada vez uma unidade que entra
represente uma parcela muito grande
do mercado, então o fabricante do papel
fica num dilema, ou 'ele põe numa
unidade nova econômica que tem grande
capacidade, e ele vai ter problema de mero
cada, ou ele não coloca, depois o proble-
ma de mercado não haverá, mas haverá
falta de papel para os usuários. para os
transformadores. A solução pelo menos
eu entendo, é você buscar exportar o seu
excedente, enquanto o mercado interno
não absorve aquele adicional. Em termos
macro econômicos do setor é o que ocor-
re. Daí está o esforço de se exportar, por-
que se não houver exportação, se não
houver uma conscientização, um conhe-
cimento do papel brasileiro no exterior,
vai ser muito difícil a capacidade interna
de se expandir. Porque virá uma nova má-
quina com 400 toneladas por dia que vai
ficar parada porque não tem mercado in-
terno. Então é um problema que os usuá-
rios também têm que pensar. O problema
dessa informação, vamos dizer, esse de-
sencontro de informações, quando o ven-
dedor vai fazer é o seguinte, eu posso in-
formar aos senhores se todos os pedidos
em carteira das fábricas de papel para ex-
portação pudessem se concretizar poderia
até ocorrer uma falta de papel no
mercado interno. Como esses pedidos já
foram fechados, o preço é competitivo,
mas não se pode exportar pelos mesmos
motivos que o Brasil não está importando
ou seja, você tem restrições de importa-
ção nos países de destino, e vocês têm
principalmente dúvidas quanto ao paga-
mento por estes países. Eu vou citar um a
Nigéria, nós temos problemas sérios com
a Nigéria. A Nigéria está fazendo a mesma
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coisa que o Brasil faz, ou seja, o Brasil
ainda não chegou a fazer com fornecedor,
ele só faz com bancos, o banco central da
Nigéria não envia os dólares então os
fabricantes se retraem, daí a informação,
fechamos o pedido com a Indoshina de 2
mil toneladas, realmente a informação é
verdadeira. A exportação não se concre-
tiza por problemas de emissão de guias e
por problemas de pagamento, dúvioas
quanto a pagamentos.

Silveira - Mas Fabiano, complemen·
tando, esse tipo de ocorrência é interes-
sante, e aí não vai nenhuma crítica ao
vendedor, o vendedor recebe a informa-
ção, ele não cria a informação, ele trans-
mite orientação. Mas se você observou o
que acontece no siide seguinte, eu tenho a
impressão que esse tipo de negócio acaba
sendo prejudicial ao pr6prio setor papelel-
re, porque quando você costuma se reunir
com seus compradores, Isso é comum,
como vocês tem no setor as suas reunlões,
n6s também temos por vezes as nossas
reuniões, Então é aquela tristeza, você vai
desde a Indiferença dos nossos primeiros
amigos, vou fazer de conta de que nada
sei e deixa as coisas correrem até o deses·
pera do que jurou que era s6 para mim
os 10%, então você fica naquela anqús-
tia, puxa vida, qual é, qual não é, vendeu
prá mim, vendeu prá ele, quer dizer, eu
fiz uma anotação aqui, se vocês me per-
mitem ler, que o comportamento atual
do mercado papeleiro faculta aos com-
pradores os mais diversos tipos de especu-
lações. Quando de reuniões setoriais,
todos nós temos aquele amigo que não
nos deixa faltar papel, e sempre a um pre-
ço especial, razão pela qual o seu produto
está sendo oferecido ao mercado que está
praticamente Sem concorrência.

As negociações passaram a ter um
sabor de "m issão especial" cada um
procurando saber as condições dos
concorrentes para estudar algo "um pou-
co melhor".

Essa falta de amadurecimento empre-
sarial, decorrente de fatores que não
cabem aqui discutir, acabam por desen-
cadear tal clima de incerteza e inseguran-
ça, fundados no receio de estarmos fazen-
do um "mal negócio", que além das re-
duções já em prática, pelo próprio mo-
mento que estamos vivendo, acabamos
por adquirir o mfnirno necessário para
atendimento dos pedidos imediatos em
carteira, reservando para outra oportuni-
dade as aquisições de maior vulto.

O clima reinante no setor é de que por
menor que seja o preço que estamos pa-
gando, sempre acaba restando uma dúvi-
da de que tem gente pagando menos. A
coincidência das tabelas e condições, ini-
cialmente apresentadas, nos levam a crer
na ocorrência de fenômenos parapsicoló-
gicos de "transmissão de pensamento".

Esperamos que como na fábula da
"Galinha dos ovos de ouro" não venha-
mos a matá-Ia na esperança de antecipar-
mos os nossos ganhos.
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A irreverência com que abordamos
este último tópico, não teve a intenção
de atingir a nenhuma Empresa em
particular, nem ao setor como um todo.
Procuramos através de exemplos menos
convencionais alertar tanto os produtores
de papel, como a nós transformadores,
da necessidade de revermos nossas posi-
ções, sobretudo no momento atual. Não
podemos esperar que somente a cada ano,
por ocasião do novo Simpósio da Anave,
tenhamos condições de dialogar e expor-
mos nossos problemas. Temos certeza que
a "Sinistrose", tema do ano passado não
ocorrerá este ano, sobretudo se somarmos
nossos esforços em vez de dividi-los.

Finalmente, gostaríamos, ao término
deste "bate-papo", de manifestar os nos-
sos agradecimentos aos vendedores de
papel aqul presentes, que constantemente
nos visitam e multas vezes acabam sendo
o alvo de nossos desaforos e desabafos.
sem muito poderem fazer.

Com a permissão dos presentes. men-
clonarla a pessoa do senhor Pedroso, da
Simão, para representá· los no momento.

Desculpamo·nos pela individualização,
porém, vemos no exemplo deste profis·
slonal, que nos visitou por vários anos,
sem vender uma única resma de papel, o
exemplo da perseverança, que deve ser
uma constante na vida do homem de
vendas.

Mês após mês, ali estava o amigo
Pedroso, para um cafezinho, para um "ba-
te-papo", retornando, entretanto, sem
nunca levar um pedido.

Muito tempo se passou até que um dia
lhe submetemos uma consulta. Não
procurou ele, que ano após ano nada leva-
va de pedido. antecipar-se à decisão de
sua Empresa, dizendo logo "Não" à pro-
posta efetuada, muito ao contrário, viu
como um bom vendedor, surgir a oportu-
nidade pela qual tanto esperou, tendo se
empenhado até a concretização do negó·

ci~, apenas algumas toneladas de 50 gr.
m.

Pela dedicação, pela fidelidade, pela
lealdade e sobretudo pelo elevado espírito
profissional é que nos lembramos do ami-
go do vendedor Pedroso e na pessoa dele,
prestamos a todos vocês as nossas home-
nagens e nossos agradecimentos pelo tra-
balho que desenvolvem. A todos o nosso
muito obrigado.

"Precisamos aumentar o consumo de
papel no Brasil", conclui Alberto Fabiano
Pires.

Eu quero parabenizar o Silveira pela
sua palestra, ele abriu os debates durante
o transcorrer da palestra muito bem co-
locada, muito bem posicionada, e eu me
permitiria ser repetitivo em algumas colo-
csções que Já fIz em anos anteriores. Con·
cordo inteiramente com você que n6s
precisamos ter os nossos bete-papos mais
amlude, e não apenas uma vez por ano,
por ocaslâo deste forum, porque em rsa!l-
dade todos esses problemas, e eu vou
colocar entre aspas esses problemas, todas
essas dificuldades são perfeitamente equa-
cionadas e superadas, o que nós temos
que fazer, fabricantes de papel e oonver-
tedores, é encontrar o caminho de au-
mentar o consumo de papel no Brasil, de
chegar até os nossos consumidores. Se
nós temos muitos pontos em comum, esse
é aquele em que mais evidencia esse tra-
balho que nós temos que fazer lado a la-
do. E nós não encontraremos esse cami·
nho, não teremos sucesso, se nós não
superarmos essas pequenas dificuldades
nos anos decorrentes, nós vamos ter que
superar e chegar até ao final ao mercado
consumidor, que é o nosso objetivo co-
mum. Então quem nos une principalmen-
te, além da amizade e respeito, é o mer-
cado consumidor. Parabéns, Silveira.

o mediador da palestra, Alberto Fabiano Pires.
ladeado pelos debatedores Sidnev Smamoto
e Emanuel Wolf.



Amparo à cultura, um dever do stado
Falando em nome do presidente da Câmara Brasileira do Livro Mário

Fittipaldi, o professor Ricardo Feltre abordou "O Setor Livro e Revi tas"
destacando a influência dos órgãos estatais no processo editorial. r

Dando íntclo quero dirimir uma dúvi-
da fundamental que está ocorrendo aqui
que é a seguinte, o conferencista, o segun-
do conferencista da tarde deveria ser o
sr. Mário Fittipaldi, que por motivo de
força maior não pode comparecer e por is-
so me pediu para apresentar as suas escu-
sas e para ler a palestra que ele preparou
para este momento. Então realmente rea-
firmando eu não sou o conferencista, sou
apenas o leitor da palestra preparada pelo
Dr. Mário Fittipaldi, e que versa sobre a
influência de órgãos estatais no processo
editorial.

Convidado a participar deste VIII Fó-
rum de Análise, promovido pela ANAVE,
desejo em primeiro lugar congratular-me
com os dirigentes dessa operosa entidade
pela oportunidade da iniciativa e, ao mes-
mo tempo, agradecer o convite a mim for-
mulado, que me proporciona boa ocasião
para discorrer sobre a influência dos atos
de governo no processo editorial e de co-
mercialização do livro no Brasil.

Um rápido lançar de olhos sobre o pas-
sado nos transporta ao ano de 1937,
quando, 'através de um decreto do então
Presidente Getúlio Vargas, foi criado o
Instituto Nacional do Livro. Uma das
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principais atribuições desse órgão, segun·
do o texto do decreto presidencial, seria
a elaboração da Enciclopédia Brasileira,
idéia inspirada no melhor figurino fascista
da época, ou seja, na Enciclopédia Treca-
ni, da Itália. Quarenta e seis anos depois,
nem sequer foi iniciado o trabalho de ela-
boração da enciclopédia, nem o Instituto
conseguiu transformar-se em órgão defini-
dor de uma política governamental para
o livro.

A atuação governamental na área edi-
torial, de lá para cá, tem sido a mais de-
sordenada possível, conbustanciada em
medidas isoladas, sem conexão alguma en-
tre si, algumas sem dúvida positivas mas
outras extremamente prejudiciais, tornan-
do cada vez mais inócuo o preceito cons-
titucional de que é dever do Estado o am-
paro à cultura.

Não podemos, a rigor, dizer que há
por parte do Estado uma intenção estati-
zante. Mas, sem sombra de dúvida, muitos
dos programas governamentais são estati-
zantes e a falta de um documento legal
definidor de uma política para o livro traz
como resultado a multiplicação de progra-
mas dessa natureza, configurando um ver-
dadeiro quadro de crescente estatlzaçâo,

porque em conflito permanente com os
interesses da iniciativa privada.

A fúria editorial do Governo é um fe-
nômeno vis ível. Órgãos federais, estaduais
e municipais, da administração direta e irv
direta, editam e comercializam suas edi-
ções, geralmente a preços muito interior-
res aos do mercado, subsidiando a aquisi-
ção de livros para muitos leitores que po-
deriam comprá-los aos preços normais de
mercado e fazendo pagar por isso a comu-
nidade inteira, que inclui legiões de pes-
soas de baixa renda, cujo poder aquisiti-
vo não permite a compra de livros, sequer
dos subsidiados.

Enquanto isso, a Lei Federal n'? 5422-
A, de 25 de abril de 1968, aprovada pelo
Congresso Nacional e que cria o Serviço
Nacional de Bibliotecas, ainda n80 foi re-
gulamentada e operaclonalizada. Nlo há
dinheiro para Bibliotecas, mas há verbas
em profusão para edições que poderiam
perfeitamente ser atendidas pela iniciati-
va privada. O esforço realizado atualmen-
te pelo Instituto Nacional do Livro, de
implantação de novas bibliotecas no País,
esbarra nessa sempre insuperável dificul-
dade de falta de recursos.

Acode-nos à mente, nesta altura, um
texto de Adorno, ideólogo da escola de
Fran kfurt. Nesse texto, intitulado "So-
bre Livros", a propósito do alegado preço-
caro do livro, Adorno nos mostra que as
pessoas que questionam o preço do livro
são pessoas que estão muito mais interes-
sadas na sua posse, na sua propriedade, do
que na sua leitura, uma vez que o que há
de essencial no livro, que é o conjunto de
idéias nete expresso, está disponível
gratuitamente nas bibliotecas. Tivemos
nossa atenção despertada, ao tomar co-
nhecimento desse texto, para a diferença
fundamental que existe entre a proprie-
dade do livro e a possibilidade de leitura.
Qu~ sábia lição a de Adorno! É claro que
não é função do Governo proporcionar a
posse do livro, a propriedade do livro, gra-
tuitamente ou a preços reduzidos, mas é
sua obrigação inalienável facilitar o acesso
à sua leitura àqueles que não podem ad-
quir í-lo, através de bibliotecas públicas,
universitárias ou escolares de primeiro e
segundo graus, o que vem a ser exata-
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mente o inverso do que se faz no Brasil.
~ claro também que quando o gover-

no desleixa dessas funções, pondo-se a
editar desabridamente, invade uma área
de atuação que deve ser exclusiva da ini-
ciativa privada, tumultuando o mercado e
deixando ao desamparo aqueles que deve-
riam ter amplo e fácil acesso ao livro.

A lição de Adorno nos mostra também
como estão equivocados os estudantes,
quando clamam por livros mais baratos
ou quando se dão por satisfeitos por
poder adquirt-los com desconto nas livra-
rias universitárias, ao invés de lutarem por
livros gratuitos nas bibliotecas escolares,
em quantidades suficientes para atender
às necessidades reais.

Somente podemos entender a presença
do Governo na área editorial quando essa
presença significar uma atuação comple-
mentar, como por exemplo a edição de
obras representativas do patrimônio
cultural da nação que não possam ser edi-
tadas pela iniciativa privada por não
terem características de economicidade
de projeto editorial, ou então pelo finan-
ciamento parcial de projetos específicos,
através do regime de co-edições.

Um bom exemplo de atitude positiva
do Governo vem de ocorrer em São Paulo,
onde o CENP - Centro de Estudos e Nor-
mas Pedagógicas - órgão da Secretaria da
Educação do Estado, elaborou um pro-.
jeto altamente técnico de bibliotecas
escolares e o Governo do Estado alocou
uma verba de 236 milhões de cruzeiros,
que permitiu a Implantaçlo das primeiras
mil bibliotecas em 1982. Esperemos que
o exemplo continue e se reproduze em
outros Estados da Federaçlo.

O discutido programa da FENAME -
Fundação Nacional do Material Escolar,
agora transformada em Fundação de Am-
paro ao Estudante, cuja verba vem dimi-
nuindo em valor real de ano para ano, po-
deria chegar a ser uma excelente iniciati-
va se corrigidas conhecidas distorções que
o tem descaracterizado.

Trabalho sério e digno de elogios vem
sendo executado pela Editora da Univer-
sidade de São Paulo. Seu catálogo, de cer-
ca de dois mil títulos, é uma mostra do
que pode fazer o governo na área edito-
rial, prestigiando a iniciativa privada. O
regime de co-edições adotado pelo
EDUSP, a par de baixar o custo industrial
do livro e, consequentemente, seu preço
de venda ao público, permite a edição de
obras fundamentais das culturas técnica e
human ística que dificilmente se
enquadrariam, de outro modo, num
projeto de economicidade editorial.

Exemplo 'inverso é o da Editora da
Universidade de Brasília. Seus dirigentes,
possuidos de verdadeira megalomania de
editoração, conceberam ambiciosíssimo
projeto, altamente competitivo com a in-
dústria editorial privada. Essa competição
se desenvolve em toda a extensão da linha
de produção, isto é, desde a aquisição de
"copvriqhts" no exterior até a comer-
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cialização final, Que obedece a sofistica-
das técnicas de "marketing". Sabemos to-
dos que os recursos mobilizados para a
montagem e operação desse custoso apa-
rato são públicos, apesar das repetidas ale-
gações em contrário, produto de sinuoso
raciocínio. Beneficia-se uma elite privile-
giada de leitores e quem paga a conta é a
comunidade.

Se considerarmos os recursos despen-
didos com todos os programas governa-
mentais na área editorial, inclusive os
executados como rotina pela Imprensa
Nacional, Gráfica do Senado, Imprensas
Oficiais dos Estados, Clube do Livro do
Exército - outra editora que tem recur-
sos para custosíssimas campanhas publici-
tárias de televisão de âmbito nacional -
secretarias estaduais e municipais e inú-
meros outros órgãos, sem levar em consi-
deração o fato de a Editora José OI ímpio,
uma das mais tradicionais do País, encon-
trar-se sob controle governamental, chega-
remos à fatal evidência de que o maior
editor brasileiro, aquele que dispõe de
maiores recursos, que não corre riscos de
natureza comercial, que não tem os ônus
de impostos e de encargos sociais e traba-
lhistas e nem sequer o de folha de paga-
mento, é o próprio governo. Tudo isto
feito, naturalmente, sob a égide de repeti-
das e enfáticas declarações de apoio à ini-
ciativa privada.

Imaginemos todos esses recursos,
atualmente dispersos por todo o Pafs,
aplicados em programas objetivos e com-
pat{vels com a realidade brasileira, como

por exemplo o de bibliotecas escolares a
nível nacional. Como seria fácil desenvol-
ver em cada escola os programas de ativi-
dades preconizados pela Lei de Diretrizes
e Bases da Educação! Como seria alta-
mente possível criar e incentivar o hábito
de leitura nas faixas etárias apropriadas!
Que fabuloso mercado de novos leitores
conseguiríamos criar a médio prazo, po-
tencializando a indústria editorial privada
e elevando-a a níveis de qualidade parale-
los aos das nações altamente desenvol-
vidasl

Será que é pedir muito? Será que a ra-
cionalização desses fabulosos recursos, fe-
derais, estaduais e municipais e sua aloca-
ção em fundos específicos para projetos
objetivos iria inibir a irresistível vocação
editorial de muitos de nossos administra-
dores públicos, brilhantes editores sem
risco?

Para que se corrija esta situação, para
que se imponha ao Governo uma pol ítica
adequada no que respeita ao livro e à lei-
tura é necessário que se mobilizem as for-
ças vivas de todos os segmentos da socie-
dade civil interessados no problema e,
juntamente com as forças pai íticas dota-
das de visão e descortino, constituam um
"lobbv" político-cultural capaz de ter voz
no capítulo e de influenciar uma mudan-
ça radical na visão que o Governo tem do
problema.

Embora não seja o conferencista, se
houver algurr.a coisa que possa esclarecer,
eu estou à disposiçio da platéia com bas-
tante gosto. Multo obrigado.



Padronizando a Matéria Prima da
Embalagem

Ao representar o presidente da Abigraf, Max Schrappe, o engenheiro Thomaz
Caspa!'y desenvolveu a.pa/~ tra sobre o setor de embalagem, apontando a

necessIdade de padronrzaçao de normas técnicas com o objetivo de reduzir
custos e proporcionar maior competitividade tanto no mercado interno,

quanto no externo.

A todos o meu cordial boa tarde. Es-
tou aqui representando o Dr. Max Schrap-
pe, presidente da ABIGRAF, que infeliz-
mente não pode vir por motivos de força
maior.

O tema proposto seria, ou é, embala-
gem, o setor de embalagem, e é um pro-
blema, eu recebi essa incumbência há
poucos dias atrás, e eu vou ler aquilo que
foi preparado para a tarde de hoje, que
seria problemas no setor de embalagem
de cartão no Brasil.

Eu não vou ler coisa nenhuma, porque
ler minha gente, entra aqui e sai aqui, e eu
gostaria realmente de "bater um papo"
com vocês hoje a tarde sobre um proble-
ma que nós temos no setor de embalagem
de papel e cartão aqui no Brasil, é o pro-
blema da padronização.

Existe uma complexidade muito
grande no setor de padronização na área
de embalagens que vem do cliente, que
vem do fabricante de papel e que vem da
indústria de transformação, porque ao
meu ver muita gente não entende nada, e
eu vou ler o que está dentro da minha ca-
beça, e gostaria de realmente transformar
esta palestra em um "bate-papo", cada

um no seu setor, fabricantes de cartão,
consumidores de cartão e vocês.

Quando falamos em padronização, em
racionalização, nós precismamos primeira-
mente, para que tudo isso, para Que padre-
nizar, para que racionalizar? - A respos-
ta é simples; para reduzir custos, e para
que a gente se torne competitivo no mero
cado, não só interno, mas no mercado ex-
terno principalmente. Porque existe mui-
ta, mas muita exportação que não se con-
cretiza porque não temos a embalagem
suficiente, ou o nosso produto é exporta-
do, chega lá volta tudo porque o produto
está danificado em função da má Qualida-
de da embalagem, esta é uma realidade.

E vamos falar em realidade, eu sou
uma indústria gráfica hipoteticamente,
que faz, que produz embalagem de
cartão, eu vou ler aqui três especificações
de clientes da indústria de embalagem. en-
viadas a mim indústria gráfica, e essas es-
pecificações são reais.

Vamos ver os seguintes exemplos e co-
mentá-los: Cartolina de 300 gramas para
a linha automática de embalagem de pro-
dutos farmacêuticos. Então vamos ver a
especificação de um laboratório
farmacêutico para essa cartol ina. Mate-
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rial - Cartolina duplex de primeira quali-
dade. E eu pergunto o que que é isso? -
Suzano vai falar é a minha; Ripasa vai fa·
lar é a minha; Papirus 'Im falar é e minha;
tudo é primeira linha, mas ninguém me
disse o que é cartâ'o duplex de primeira
qualidade, aliás cartolina.

Depois vem uma especificação: Fibras
no sentido horizontal conforme dese·
nho anexo, - Sentido horizontal o que,
da folha de papel ou do produto? -
Porque eu estou especificando cartolina
300 gramas para linha automática, cartu-
cho de laboratório.

Ar vem, gramatura 300 gramas/m2
mais ou menos 10%. Uma loucura, para
nós é bom 10%, eu não aceito cartão 10%
de variação; aí vem uma especificação irn-
portantrssirna e principalmente para
cartuchos, Mullen 5,0 mais ou menos
1,0 kg/cm2. a que que eu vou fazer com
teste de Mullen? - a gráfico nem sabe o
que é teste de Mullen, nunca ouviu falar,
o gráfico de cartucho, ele não usa isso, ele
não usa bobina.

Vamos pegar um segundo exemplo,
também de laboratório farmacêutico, mas
de um outro laboratório farmacêutico.

Papel para Bulas sem Dobra -Seguir
rigorosamente a especificação:

Material: Papel Sulfite Off-set, preto
no branco, o que que é papel sulfite off-
set, é o papel sulfite com tratamento off-
set, é o papel off-set que era sulfite, o
que que é isso?

Direção da Fibra no sentido vertical -
Do que, da bula ou do papel que vou
comprar, porque eles estão especificando
o papel.

Mullen - 0,9 mais ou menos 0,3
kg/cm2.

Corte: em guilhotina automática pro-
gramada. Quer dizer, se eu tiver uma grá-
fica, que tiver uma guilhotina automática
não programada eu não posso executar o
serviço dele, e assim vai.

Mas o que me causa bastante surpresa,
e sobre isso nós vamos falar porque é um
assunto de comercialização, uma especifi-
cação de um terceiro laboratório - cartão
para cartuchos de 20 ml.

Material: S6 - a que que é S 6, o se-
nhor mediador responderia. o senhor
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Akio responderia, eu gostaria só de in-
terromper aqui a palestra por um instante
para parabenizar o antecessor meu, Sil-
veira, e eu concordo com ele também, e
dentro da área comercial é outro papo.
Mas vamos falar do mais importante, além
do comercial, que é a técnica, e eu gosta-
ria de repetir as palavras do Fábio Sera-

'Pião de ontem, eu estou entre amigos, e
para os amigos pode se dizer a verdade na
cara.

o que éS 6? - Por gentileza o senhor
Mediador poderia me responder essa per-
gunta?

o Mediador dessa palestra foi o geren-
te comercial da Cia. Suzano de Papel e
Celulose, Carlos Pontinha Pereira, disse:
5-6 eu não tenho na minha empresa, eu
tenho Super 6. A especificação dada para
determinados materiais de cartão e isso
tudo que você está falando, eu acho até
que convém adicionar alguma coisa aqui
agora, porque depois eu posso ter esque-
cido. Agora vou falar em nome da Cia.
Suzano. A Companhia Suzano quando
iniciou com o cartão duplex teve a preo-
cupação exatamente de estabelecer uma
linha de conduta de especificação dentro
dos especificadores. E para tanto, nessa
ocasião ela desenvolveu um trabalho, jun-
to aos especificadores que é justamente
para eliminar essas dúvidas que o Thornas
acabou de dizer.

E começar a padronizar o mercado de
cartões de modo que houvesse uma espe-
cificação rígida dentro do esquema de
cada cartão.

Thomaz Caspary: o senhor está certo,
mas o senhor especificou um c••rtão e
deveria valer a especificação como regra
geral para o mercado. Então o senhor
bem, os outros fabricantes de papel será
que eles especificaram junto a clientes? _
A resposta é não. portanto é conhecido
hoje no mercado cartão S-6, Super 6, do
qual eu não estou fazendo nenhuma pro.
paganda aqui, embora não deixe de ser
um bom cartão. como o super coating
também, mas não é uma especificação.

Então vocês viram três especificações
completamente malucas, isto é, não di-
zendo nada. Tem gráfico que não sabe
nem o que é S-6, porque eventualmente
nunca passou alguém da empresa que fa-
brica o S-6, só passou de outras. Então,
nós pudemos apreciar essas especificações
que não só confundem o transformador
de papel, como também não satisfazem
ao próprio usuário, porque ele próprio
não sabe o que está comprando.

Vamos procurar soluções e é para isso
que estamos aqui no forum, mas será que
são realmente soluções'

- Vamos começar a abrir então um
pouco com especificações. Gostaria de
apresentar algumas sugestões que podem,
se não solucionar o problema, pelo menos
amenizar o caos em que vivemos hoje,
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tanto na indústria de transformação de
embalagens, Como no próprio cliente.

1 - Revisão de especificações e legis-
lação existentes referentes à embalagem
e seu material. Então, nós temos aí umas
associações de especificação, tipo ABNT,
etc. Mas elas fazem uma legislação refe·
rente a embalagens tamanho, cor, tama-
nho de letra, etc., mas não se fala do ma-
terial da embalagem. Nós sabemos que en-
tre determinados ramos, corno existem
normas, mas são grupos muito pequenos,
como para caixa de sabão em pó de tal
tamanho, tal gramatura, tal rigidez, para
isso existe especificações. Evidentemente
10 empresas no Brasil, se chegarem ala,
tem especificações corretas, mas outras; e
essas especificações que eu citei aqui não
são do laboratório farmacêutico X, Y,
José da- Silva, são de multi-nacionais.

2 - Criação de grupos de trabalho,
reunindo fabricantes, transformadores e
consumidores, para classificar dentro do
possível bem como, especificar correta-
mente, os diversos materiais de embala-
gem como se faz por exemplo nos Esta-
dos Unidos e na Europa.

Eu mostro aqui um exemplo de no-
menclatura para cartões duplex e triplex
com e sem coating, pelo menos é um ca-
minho, vamos adaptar isso ao Brasil; é
uma saída. Minha gente vocês já foram a
alguma reunião da ABNT, setor de papel,
setor artes gráficas, infelizmente eu pre-
ciso dizer, é papo furado, não sai nada e
as normas que saem são cópias, não é
criada uma norma dentro do material
pronto. Sim se fazem normas de como pe-
sar a gramatura do papel, ou como calcu-
lar o teor de cinzas, como ver a umidade,
mas será que isso ajuda ao homem que faz
embalagem dentro da área do produto
final?

NOMENCLATURA PARA CARTÓES
DUPLEX E TRIPLEX

COM E SEM COATING
(Fonte: F.F. e. V. - BRDI

GC 1 Chrornakarton mit holzfreier Rü-
ckseite

GC 2 Chromakarton über 18 g Strich
GC 3 Leicht gestrichener Chromokarton

unter 10 9 Strich
GT 1 Chromo-Triplex über 18 g Strich
GT 2 Chromo-Triplex über 12 g Strich
GT 3 Chromo·Triplex unter 12 9 Strich
GD 1 Chromo-Duplex über 18 g Strich
GD 2 Chromo·Duplex über 12 g Strich
G O 3 Chromo-Duplex unter 12 g Strich
UC 1 Chromo-Ersatzkarton mit holz-

freie r Rückseite
UC 2 Chromo-Ersatzkarton
UT 1 Triplex h'frei weiB gedeckt
UT 2 Triplex leicht h'h weiB gedeckt
UT 3 Triplex h'h weiB gedeckt
UD 1 Duplex h'frei weiB gedeckt
UD 2 Duplex leicht h'h weiB gedeckt
UD 3 Duplex h'h weiB gedeckt

Podemos ver 17 tipos de cartão é só.
Em 17 nomenclaturas foram definidos os

cartões duplex e triplex na Europa e nos
Estados Unidos que tem um código slrni-
lar. Vamos por exemplo, UC 2, é um tipo
de cartão, chamado em alemão Chromo
Ersatzkarton - U, significa um cartão
sem cobertura couchâ. C significa cromo;
é um cartão branco, cobertura off-set .
T significa cartão triplex; D duplex e
assim por diante. Os tipos 1, 2, 3 são qua-
lidades de tratamento de superfície, en-
tão temos 1, um cartão com mais de 18
gramas de coating; 2 - um cartão com
mais de 12 gramas de coating e menos de
18; 3 - um cartão abaixo de 12 gramas
de coating, isso é um exemplo do que é
lá. Não precisamos copiar, mas é uma
idéia de como fazer a coisa aqui.

Então senta-se aqui o pessoal da ABCP,
o pessoal da ANAVE, O pessoal da ABI-
GRAF, o pessoal da ABRE e o pessoal da
indústria alimentícia, farmacêutica, etc.
Senta-se numa mesa, cria-se uma comis-
são, vamos estudar, analisar e dar uma
idéia do que é a coisa, isso não precisa ser
norma técnica. pode ser uma norma co-
merciai, desde que os referidos cartões se
encaixem tecnicamente dentro do esque-
ma.

O mediador solicita mais um aparte

- Thomaz já que você deu a abertura
eu gostaria de dizer o seguinte, tudo isso
que você falou, como adendo e em con-
versas com o setor, o setor que eu digo é
o setor de cartão, várias vezes já foi dis-
cutido toda essa problemática de identifi-
cação e eu falei em nome da Cia. Suzano
e quero dizer também que não é só ela
que está fazendo esse trabalho, todas as
outras empresas participam com esse tra-
balho de especificação, e há um conjunto
hoje de pessoas que está estudando inclu-
sive o desenvolvimento da embalagem no
Brasil para que se criem outras emba-
lagens através da substituição de produ-
tos. Mas para isso eu acho que o setor de
embalagens, deve contar principalmente
com o apoio gráfico que é de fundarnen-
tal importância na transformação da em-
balagem. O Adhemur está presente aqui,
ele pode acompanhar uma espécie de uma
pesquisa que ele fez onde o vendedor grá-
fico quando vai à casa do cliente simples.
mente, eu não quero com isso desmerecer
a qualidade do vendedor, pelo contrário,
eu acho que· o vendedor é o que labuta
diariamente e merece todas as honrarias,
eu acho que nesse forum ultimamente o
que mais se fala é de vendedor aqui, mas
o Adhemur poderia dizer alguma coisa so-
bre o que o vendedor gráfico faz quando
vai a um cliente, quando recebe a emba-
lagem.

o debatedor Adhemar Pilar Filho ex-
põe a sua opinião

- Na realidade eu não queria falar so-
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mente sobre esse assunto. Estava aguar-
dando realmente, mas eu coloquei uma
série de pequenas outras coisinhas que va-
mos ouvindo os palestrantes falarem e so-
mando se chega a uma conclusão que
parte do fundamental, é o comodismo
que existe na colocação do produto, por-
que o cliente está pedindo e não porque
está sendo vendido. Então quando falo
.em comodismo, é comodismo de uma
'série de vendedores, o vendedor do fabri-
cante que tinha a sua produção pratica-
mente colocada, é comodismo do vende-
.dor gráfico que vai ao cliente simples-
mente buscar o pedido e não tem argu-
mentos, nem força um argumento no
sentido de uma modificação com receio
de perder esse pedido. Então passa a ser
um leilão de preços e leva o pedido quem
realmente fizer o melhor peço, não im-
porta aí se o problema parte tanto pela
qualidade conforme o momento, ou se é
uma qualidade de prazo, ou se é um pro-
blema de estrutura do fabricante ou do
gráfico, poder atender. Então há uma
série de comodismos- Eu acredito que se
eu for falar sobre todos esses comodismos
o negócio vai longe e a palestra vira minha
e não do Thomaz.

Mas eu acho que o problema básico é o
seguinte, a ANAVE foi fundada com o
espírito de elevar o nível do vendedor fa-
bricante, a idéia bá6ica foi essa, então há
12 anos nos reunimos, sentimos a necessi-
dade de elevar o nível do vendedor da fá-
brica de papel e procuramos com isso for-
mar essa associação que tinha o esp írito
básico dessa mudança do vendedor do fa-
bricante. De uma forma ou de outra te-
mos conseguido. Só o fato de termos esse
seminário anual já conhecido, e bem di-
vulgado e com essa platéia toda, significa
que são frutos que estão sendo colhidos.
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Agora eu pergunto, e o vendedor gráfico,
se a ANAVE é Associação Nacional dos
Homens de Venda em Celulose e Papel,
onde é que estão aos vendedores gráficos
que deveriam estar discutindo seus pro-
blemas aqui?

o conferencista retoma a palavra

taria de responder isso a você, não estão,
porque os gráficos em sua grande maioria,
de 2.600 gráficas que temos no Brasil, os
gráficos não têm vendedores, o gráfico é
acomodado, ele senta lá na casinha dele,
do lado da maquininha minerva dele, em
bom português e fica esperando chegar o
freguês para fazer cartão de visita. Você
tira 20 gráficas no Brasil que têm corpo
de vendas, as outras são isso que falei ago-
ra. E nesse sentido, a ABIGRAF está ten-
tando conscientizar os seus associados por
meio de cursos, e eu vou chegar lá, se
você permitir que eu continue meu racio-
cínio.

3 - 1ntensificação de cursos espec{fi-
cos ministrados pelas entidades de classe.
INTENSIFICAÇÃO, porque já existem.
Como por exemplo, ABCP, ABRAFORM,
ABIGRAF, ABRE, ABTG e outras asso-
ciações tipo ANAVE também, e destina-
dos principalmente ao consumidor inter-
mediário ou final do material de embala-
gem. Isto é, ao gráfico e ao cliente do grá-
fico, porque se eu começar a dar aula para
o cliente do gráfico, ele vai forçar o grá-
fico a acordar. Então como gráfico é aco-
modado, e eu não sinto vergonha nenhu-
ma de dizer que infelizmente essa classe
de empresários é acomodada, ela tem que
ser cutucada pelos dois lados, pelo lado
do fornecedor de matéria prima e pelo
lado do cliente.

4 - Isso é muito importante. O Adhe·
mur falou uma coisa agora, onde é que es-
tão os gráficos? - E eu vou falar perante
essa magn{fica platéia amiga de vendedo-
res de papel. Treinamento de setores co-
merciais de fabricantes de matérias primas
e embalagens, dentro ou fora das empre-
sas. O .vend~dor, aquele camarada que
chega la e dIZ o meu cartão é bom, ele
tem que saber o que é bom no cartão, que
produto que ele está vendendo, e ele com
raras e honrosas exceções não sabe. E não
sabe mesmo, porque eu sou comprador na
profissão e .recebo fornecedores de car-
tão. Se eu chego para um vendedor, infe-
lizmente isso é verdade, e ele diz eu trou-
xe um novo cartão, esse é coating, e eu
pergunto, escuta quanto é que vocês pôs
de coating em cima desse cartão, ele me
pede um momentinho para ligar para a fá-
brica. Esse cartão é de celulose pura ou
suporte. Vendedor: "Ah, tem uns 50% de
aparas aqui dentro no máximo. Compra-
dor: Você tem certeza? Tenho. Compra-
dor: Você pode me dizer alguma coisa SOa
bre a rigidez aparente do cartão. Vende-
dor: O que que é isso, heim?

Não estou querendo com isso, eviden-
temente criticar vocês que labutam de
manhã até a noite, porque em bom portu-
guês o comprador da gráfica é um chato,
porque ele não quer saber só isso, ele quer
saber quanto custa. São poucos aqueles
que se interessam pela especificação técni-
ca do material a ser comprado, porque in-
felizmente o gráfico compra preço, não
compra custo, e quando eu me refiro
comprar preço, ele compra aquele preço
da nota fiscal, e o que é interessante, por-
que o mais importante é ele comprar
custo. Quanto é que custou essa matéria
prima depois que o produto já foi produ-
zido. Não deu nenhum problema em má·
quina, consumiu menos tinta, tudo isso é
importante, mas o gráfico está sendo ins-
truído há poucos anos sobre isso, e a mas-
sa de pessoas que necessitam disso é
muito grande, infelizmente há poucas
pessoas que podem ministrar isso dentro
da área de papel, dentro da área de gráfi-
co e dentro da área do consumidor.

5 -Incentivar a maior utilização de
testes de laboratório, para que a embala-
gem cumpra seu papel de proteção do
produto. Porque se não proteger o pro-
duto, o Brasil não exporta nada. Temos
visto isso com devoluções de uma série de
produtos alimentfcios que chegam ao seu
destino estragados por problemas técnicos
de embalagem.

6 - Um passo posterior. Criação de
uma classificação de embalagens, similar
às existentes na Europa e Estados Uni-
dos, como por exemplo da ECMA Euro-
pean Carton Makers Assoclations, ou ain·
da da FEFFCO ou ASSCO, normas
porém ajustadas à realidade brasileira.

ECMA, ASSCa, FEFFCO, são associa-
ções de classe de pessoal de embalagem,
uma para cartuchos, outra para caixas de
papelão rfgido, outra para caixa de pape-
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lão ondulado. Só para darmos uma rápida
idéia de como funciona isso, vejam o es-
quema abaixo:

CODIFICAÇÃO DE EMBALAGENS
DE CARTAO DE ACORDO COM

A "ECMA"

Exemplos:

Isto é da FEFFCO e da ASSCO, isto
não é uma norma, isso é somente uma su-
gestão de como é que deve ser usado isso.
Porque um código; como um código? -
Se eu pegar por exemplo da European
Carton Makers, um código simples de um
cartão que todo o mundo conhece -
Asa'~~ Avião - nós chamamos isso de
ca~fuc~ho asa de avião, que seja cartucho

asa de avião. Quais as características téc- ser muita coisa. Por isso no congresso de
nicas desse cartucho, temos um desenhi· embalagens que teve em março, foi fala-
nho com características técnicas e ao lado do de nomenclatura de materiais, e eu le-
uma tabela. vantei depois a questão - exatamente o

Usa-se cartão de tal tamanho, tal gra- que estou falando agora deve ter sido dito
matura isso já existe. vamos simplesmente há 10 anos atrás. Quer dizer que não evo-
adaptar isso ao Brasil. lu íamos, continuamos esperando o fre-

Vem aqui a última sugestão. Nós todos guês vir para imprimir cartão de vi~ita.
profissionais labutamos nas nossas empre'_ ~enhores eu gostaria ag?ra de deixar
sas e, segunda reunião as cinco, terça, reu- voces fala~em um pouquinho, porq~e
nião às oito; ah não dá então eu não vou. dentro .da area de embalagens eu poderia
Juntam-se essas associações e pagam-se falar aqui até as 10 da noite, eu prefiro re-
elementos para criar isso em benefício sumir o papo "justamente" para esse en-
de todos, então um elemento pago para foque: Normalização, especificação, e o
fazer isso, só vai trabalhar naquilo, e não que é mais importante, Instrução, temos
nós que freqüentamos as associações que instruir a nós mesmos, podemos levar
vamos lá, decidimos e marcamos a próxi- a nós mesmos para frente. Está aberta a
ma reunião dentro de 30 dias, até lá pode discussão muito obrigado

______ 10 BATES 1 _

exerçamos qualquer reação. Essa deve ser a nossa luta, Feliz-
mente o nosso setor começa a enxergar. O Thomaz mais uma
vez veio abrir nossos olhos, acredito até que nós possamos
aproveitar essa deixa e nos unirmos no sentido de buscarmos
esses objetivos procurando minimização de custos, procuran-
do facilitar não só para nós fabricantes, quanto para nós con-
vertedores, que de certa forma fazemos parte do mesmo seg-
mento, facilitar o nosso trabalho. E eu gostaria de ressaltar
também que a Associação Nacional dos Fabricantes de Papel
e Celulose, vem se empenhando na formação de grupos de tra-
balho de marketing tendo como função principal uma maior
aproximação de produtores, convertedores e consumidores de
embalagem, o que mostra que o nosso setor, setor dos fabri-
cantes, não estaria tão parado quanto o gráfico poderia ima-
ginar. Nós gostariamos de contar com Urntl atuação do setor
gráfico, através da Abigraf, no sentido de juntamente conosco
ampliar esses grupos de marketing que só viria fortalecer o nos-
so negócio que é fabricar cartão ou fazer embalagens, Obrigado.

Walter Derani, diretor do Grupo Ripasa, salienta a necessidade
de formação de Grupos de Marketing.

Walter Derani - Antes de mais nada eu gostaria de parabenizar
o Thomaz pela brilhante apresentação, e aproveitar a oportuni-
dade para comentar e talvez somente lembrar da necessidade
da preservação da saúde de nossos negócios, como foi meneio-
nado ontem pelo senhor Boris Tabacof, com uma politica co-
mercial sadia, e com o comportamento equilibrado e leal. Lem-
brando que esse comportamento só irá harmonizar a atitude
do nosso cliente, o gráfico convertedor, que nada mais é que a
extensão do nosso negócio, Partindo então os nossos setores
como um só para o seu fortalecimento, através de muita criati-
vidade e o Thomaz veio para falar um pouco dessa criativi-
dade. e agressividade objetivando ocupar o espaço que merece-
mos. MO deixando portanto que outros setores como por
exemplo o plástico, roubem nossas fatias de mercado, sem que
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Deixar de lado o comodismo, sugere Adhemur Pilar Filho,
gerente de Vendas da Papiros Indústria de Papel S/A.

Tjt~'!"1Z'.você está de parabéns mais uma vez porque
voce la esta acostumado a fazer palestra. Logo você vai lar-
gar de gráficas e só fazer palestras, todos os anos você deve
ter uma seqüência de palestras em várias associações, em
vários cursos e me parece que você mesmo, pelo que disse está
se repetindo. Está se repetindo ~ não consegue fazer o setor se
movimentar. E é a realidade, o comodismo que eu disse é o
que advém da própria situação de venda. Quando a situação
está boa ninguém faz nada, quando a situação está ruim todos
acordam, ou querem acordar, mas o sono é tão grande, tão pe-
sado, que torna a voltar uma situação boa e volta-se a situação
anterior. Então é isso que precisamos, nos unir. Abigra[. Ana-
ve, a própria Associação dos Fabricantes tem que cutucar co-
mo foi cutucado ontem aqui pelo Boris, cutucar o departa-
mento de marketing, ou quando for o caso produção, quali-
dade, tem que ser cutucado para que ele tente se levantar desse
berço explêndido, e não ficar um gigante deitado. O setor de
papel e celulose, uma força tremenda como disse Jorge Lean-
dro, é a terceira posição no ano passado, quarta no re-trasado,
talvez a primeira de independentes, mas num comodismo, nu-
ma situação que o próprio mercado vai pedindo e [lós vamos
colocando a produção tranquilamente. E isso que nós temos
que levantar, fazer este esforço conjunto e por tudo isso que
você disse, principalmente pelo aspecto de instrução e orien-
tação.

o conferencista Thomaz Caspary lembra que é neeessene
divulgar o que está sendo feito para que se provoque a agili-
zação do processo.

- Muito obrigado pelas suntuosas palavras a meu res-
peito. Eu esqueci de dizer uma coisa que eu quero dizer agora.
Você disse estamos trabalhando, ele disse estamos trabalhan-
do, o Pontinha disse estamos trabalhando, todo o mundo está
trabalhando, só que ninguém sabe. Não é divulgado, eu sei que
existe GT-l, GT-2, GT-3, e outros GTs no pessoal de papel,
mas é interno, é a panelinha que fica sabendo. Então desde que
o amplo público, desde que vocês, nós e os outros fiquem sa-
bendo que alguém está fazendo alguma coisa, todos nós vamos
nos interessar por aquilo que este alguém está fazendo. Porque
se ficar, estamos estudando normas, estamos estudando marke-
ting, estamos estudando ... Então continuem estudando é mui-
to bom, mas divulguem o que estão fazendo, porque ai os cu-
riosos que somos todos nós, vamos atrás de vocês, vamos aper-
tar vocês. Como está o seu estudo? E acho que isso é também
um pouco daquilo que falta.

o presidente da ABRE - Associação Brasileira de Embala-
gem, Manoel Vieira, posiciona-se diante da necessidade de
especificações técnicas na produção de embalagens.

- Eu estive durante 14 anos ligado ao lado de
compras e a firma, naquele tempo, assim como hoje, era uma
grande consumidora de cartuchos. O que eu poderia dizer é
que por sorte, aqui no Brasil, o mercado tem sido de um modo
geral de vendedor, e somente agora nos últimos anos é que o
comprador tem passado, digamos, a fazer com que o mercado
seja semi-vendedor. Então eu gostaria de saber se a classe, ou se
os fabricantes aqui, tem idéia de quanto custa as devoluções de
material que não serve para colocar em uma máquina automá-
tica de alta velocidade. Posso dizer aos senhores que tive expe-
riências em que se devolvia ao gráfico, 50, 60, 70% dos cartu-
chos recebidos porque eles eram inadequados para passar na

máquin~ A impressão era perfeita, o cartucho aparentemente
bem feito, mas quando colocado numa máquina que empacota
270, -300 unidades por minuto, vira e mexe um cartucho sô,
que estava estragado representava 30, 40, 50 cartuchos estraga-
dos, porque a máquina era muito ágil e até que o funcionário
agisse já tinha estragado 50 cartuchos. Então esse estudo sobre
as normas, que o senhor Caspary falou, eu acho que ele se pa-
garia, se os fabricantes, as gráficas e as outras associações de
classe se reunissem e creio que talvez ainda sobrasse dinheiro.
Muito obrigado.

~ necessário que o lucro seja proporcional ao risco, eSclarece o
debatedor Adhemur Pilar Filho.

- Aproveitando o que o Manoel Vieira falou sobre
devolução, eu gostaria de perguntar, quando falei onde estão
os gráficos para discutirmos aqui o problema, eu queria que
eles estivessem, não digo o Thomaz porque ele está num tipo
de gráfica um pouco especializada, mas essas gráficas que fa-
zem embalagens, cartuchos e que depois chegam no fim do
ano, vão analisar os balanços e eles que são os nossos vendedo-
res, eles que são nossos colocadores de cartão, vamos olhar a
saúde deles ...

E estamos vendo tu uma seqüência de situações diferente
daquilo que nós queríamos que acontecesse. Então o risco que
gráfico corre na colocação de sua embalagem é muito grande
quando há uma devolução, então não é possivel o gráfico tra-
balhar com a margem de lucro, margem de retorno que eles
estão tendo, e enfrentar uma situação de devolução como dis-
se aqui o senhor Manoel Vieira. Porque qualquer situação
dessas poria o gráfico em situação muito dificil e é lógico que
o retorno vem para o fabricante. Então um dos pontos que
mais batalho quando converso com gráficos é Vocês tem que
ganhar mais; você tem empresa para ter lucro e não para perder
dinheiro, então, você está investindo tem que ter retorno.
Não pode trabalhar com a margem e na concorrência que es-
tão fazendo, e toda concorrência só tende a abaixar preço, a
porcentagem que os gráficos trabalham é muito baixa para o
risco que eles estão correndo.

o esforço dos vendedores e a necessidade de oferecer a esses
profissionais preparo psicol6gico e informacional cada vez
maior é o enfoque do aparte de Antenor Geraldo.

- Eu só não poderia concordar com a mesa
quando diz que os vendedores são acomodados, eu não poderia
concordar quando eles ficam dizendo que os industriais estão
preocupados com os produtos que estão sendo substituidos,
Eu pergunto, será que esses industriais já perceberam que eles
que deram campo para o outro material entrar, será que eles
perceberam que não prepararam seus vendedores à altura,
como determinada firma que tem no mercado, vocês
conhecem bem, não tem crise e realmente não se aproveita de
situação alguma e não joga a culpa em cima do vendedor, e sim
prepara os seus vendedores para que eles saiam Eeu considero
todos os vendedores, que eu os conheço bem, todos os vende-
dores associados da ANA VE, estão de parabéns porque são es-
forçadissimos, muitas vezes comparecem no caso de nos aten-
derem, em situações que outras pessoas não iriam, tempo de
chuva, tempo de sol, de dia, à noite, não querem saber, vão
cumprir seu dever. Nós muitas vezes percebemos que esses coi-
tados não estão preparados psicologicamente, ou mesmo
preparados pela empresa, que é o caso que o nosso conferencis-
ta explicou, será que eles estão sabendo dessas especificações
que o Thomaz acabou de citar? Nós não iremos perguntar por-
que seria ridtculo perguntar e eles não saberem. Mas eu per-
gunto, será que eles estão bem especializados, será que eles
transmitem essa idéia para outra empresa, será que II empresa
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consumidora realmente não deixou de consumir porque não
teve essa informação? Bem disse ele, de bla-bla-blá ouvimos
bastante, anos seguidos, mas gostaríamos de contar com a <;ola-
boração de todos, vamos procurar realmente nos aperfeiçoar
cada vez mais e procurar transmitir um ao outro o pouco que
se sabe, e só assim teremos um Brasil maior.

Com os debates abertos ao público surge a questão do vende-
dor Antonio Julio Guimarães de Paula:

Pergunta: .- Dr. Thomaz, esses três pontos citados do compra-
dor, em que se disse a respeito de especificação do papel~ nós
encontramos no gráfico, e isso normalmente todos os dias, e
ele às vezes não tem nem armas para poder brigar com aquele
comprador. Então teríamos que dar um pouquinho mais de
cultura ao comprador, para que ele também chegue ao gráfico
exigindo aquele material de primeira que ele quer.
Resposta> As associações de classe tipo Abigraf, Abre, ABCP
etc. dão cursos, que são divulgados, acontece que os que deve-
riam fazer o curso não lêem, Eles não lêem nem o jornal düí;l:o
porque não têm tempo, eles têm que trabalhar. O empresarto
tem que estar ali na máquina trabalhando, se o empresário fos-
se inteligente ele estaria lendo jornal que ele ganha mais do
que trabalhar, porque ele estaria informado, e o que falta para
nós brasileiros é informação. O Brasileiro é um povo não
acostumado a ler e é por isso que estamos do jeito que esta-
mos, os poucos que lêem estão por ai.

o volume de papel consumido pelo setor de embalagem é
explanado pelo presidente da ABRE, Manoel Vieira.

- Eu gostaria de aproveitar o momento. para

dizer aos senhores que lidam com venda de papel especial-
mente, que o seu setor representa muito p'ara a embalagem,
e que a embalagem não é um pacote .de ctgarros ape~s, um
cartucho de cigarros, ou aquilo que voz embrulhando digamos
o maço de qualquer coisa. O setor de papel represen.ta entre
38 e 4ff% de todas as embalagens que se consome aqui no Bra-
sil, estima-se que em 1982 se consumiu 5 bilhões de d?ta:es de
embalagens quer dizer que 38 a 40% representa 2 bilhões de
dólares. Então quando os senhores pensarem em embalagem
não pensem que é uma coisa insignificante. E o setor por s7r
grande, naturalmente está sujeito a ser atacado. Agora, ereto
que para se defender nada melhor do que estar preparado, por-
que quem anda na chuva molha-se. Sabe-se por outro lado, que
em outros países como Estados Unidos, Japão, França, Ale-
manha etc. digamos países mais adiantados que tem tido todos
os recursos, matérias primas de todos os tipos para fabricarem
embalagens, nesses paises ainda o papel representa entre 3? ~
400/0,. portanto, isso no fundo representa um esforço fantásti-
co. E por isso que o senhor Caspary acha que as firmas que fa-
bricam papel devem se preparar que é para continuar ficando
com o seu lugar ao sol adequadamente, o campo aqui no Brasil
é enorme, quando se viaja por aí afora e vê como se consome
papel, de embalagens feitas de papel, cartão, cartolina, etc., é
coisa fantástica, é lógico que ai influi poder aquisitivo, mas nós
estamos chegando lá pouco a pouco. Eu diria que enquanto
aqui no Brasil está se consumindo aproximadamente, em 1982,
16 dólares per-capta de embalagens feitas de papel ou cartão,
em comparação com 81 dólares nos Estados Unidos, 5 vezes
per-capta, aí é lógico está entrando em jogo o poder aquisitivo
maior. De qualquer forma o que eu gostaria de dizer aos se-
nhores é que o campo é enorme e todos têm que se preparar
para enfrentar as novidades e outros setores que estão fazendo
esforço para penetrar aqui.

Co m é r c í o e Indústria Papelde S/A.

COMÉRCIO E IMPORTAÇÃO DE-PAPEIS PARA IMPRESSAO
E

EMBALAGENS EM GERAL
PRONTO ATENDIMENTO

RUA DO GRITO, 719-TEL.(PBX): 63·5121
CE P 04217 - Ipiranga - São Paulo
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Harmonia nas atividades mercadológicas
Ao abordar o últirryo tema do VIII Fórum d~.Análise, o Setor de Distribuição,

JORGE MADJ, dlret<?rpresidente da Papeis Madi siA. denunciou que as
empresas atacadistas coligadas, formadas com o intuito de estabilizar o mercado

pape/eiro, até hoje não alcançaram o objetivo proposto.

Antes de iniciar o meu discurso, eu·
gostaria de dar uma resposta ao meu an-
tecessor que falava sobre o consumo de
papel nesse país. Eu tenho a dizer que o
consumo do papel, apesar da boa evolu-
ção que tem tido até esta data, ele não
está sendo suficiente para abastecer o
mercado de papel. O povo brasileiro
desde a nascência não tem escola, quan-
do ele tem uma certa idade continua
não tendo escola, e as universidades estão
aí não dando conta aos alunos que estão
à procura de vagas. Levando em conta
que o consumo de papel aqui no Brasil é:
de 28 kg./per-capto, há muito tempo-
e não evolui, fazendo um paralelo ao ame-
ricano que é de 300 ou 250 kg por ano,
os senhores-velam que a diferença é enor-
me, essa é a razão de que então o gráfico
se queixa, o litográfico é a mesma coisa, o
encadernador também, mas que o
consumo de papel no Brasil é fraco por
culpa da nação. Vamos ao nosso discurso.

Todos nós sabemos que o progresso
de uma empresa se concretiza, quando se
origina de métodos de organização per-
manente, exequível e portanto funcional
e constante.
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Sabemos também que todas as litera-
turas mundiais ensinam que a melhor po-
Iítica de vendas envolve este precioso
tripé - PRODUTOR - ATACADISTA
- CONSUMIDOR, no nosso caso, mais
especificamente o gráfico e outros.

Começamos por apreciar a atividade
do produtor que, a rigor, deveria produzir
dentro do consumo estimado, não se

. preocupando com o setor de vendas ao
consumidor.

Poderia, isto sim, idealizar novos pro-
dutos, outras dimensões, implantar inova-
ções, etc. Em suma, o produtor deveria
dedicar-se única e exclusivamente à fabri-
cação e o aperfeiçoamento de seus produ-
tos. Entre os industriais deveria existir pa-
râmetros de padronização, diversificação,
especialização de cada um deles, dentro
de um entendimento harmonioso, sadio e
perfeito.

Em seguida, passamos a analisar a ati-
vidade do tradicional atacadista - prin-
cipal responsável pela distribuição em to-
do o país dessa produção industrial.

Enfocando especificamente - uma
revenda de papel, temos que a mesma

funciona como uma câmara de descom-
pressão entre o grupo produtor e o uni-
verso consumidor.

Quando em época de grande produção
e baixo consumo, o comércio intermediá-
rio absorve o excedente de mercado, pra-
tica-se a estocagem. Nesta pol ítica, o pre-
ço mantém-se estável e o produtor não
sente, em demasia, a situação que se lhe
fosse dirigida sob impacto direto, acarre-
tar-lhe-ia a conseqüência, quiçá dramá·
tica

Quem hoje, para nos situarmos em
apenas alguns aspectos, não teria proble-
mas com o aviltamento de seus preços;
com esforços para armazenagem; giro co-
merciai diminuído, enfim, ausência de
mercado para os produtos acabados?

Nesta linha de raclocfnlo, pulverizan-
do-se esses problemas no mercado inter-
mediário, ficariam eles amenizados. E o ô-
nus extremamente evidenciado suportado
por vários. O peso dividido torna-se-á
mais leve. Protege-se desta forma, a fonte
produtiva, indispensável à sobrevivência
elo mercado intermediário.

Por outro lado, a situação de mercado
pode se inverter. Atingiríamos então a
realidade que todos buscamos. O consu-
mo superando, em razão de crescimento,
os índices de produção.

Mais uma vez a revenda irá funcionar
como câmara de descompressão. Os seus
estoques reguladores supririam as neces-
sidades do mercado, dando folga ao
grupo produtor.

O universo consumidor teria suas
necessidades supridas sem atritar com o
grupo produtor, beneficiando desta
forma, o mercado consumidor. Todos se-
riam atendidos e este universo não sofre-
ria diminuição.

Por tudo isto, a revenda de papel é
fundamental para a harmonia do rner-
'cado,

Realmente, ela tem suporte quando
nos lembramos dos denodados esforços
dos primeiros viajantes, mais conhecidos
no nosso meio como Caixeiros Viajan-
tes, eram pessoas especializadas em cré-
dito - vendiam e cobravam - estes ho-
mens com suas malas carregadas sobre va-
gões, seguiam as trilhas do pioneiro a to-
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do lugar onde existisse uma gráfica. E nós
particularmente, nos orgulhamos de ter
em nossa empresa, desde aquela época,
até hoje, um dos mais antigos viajantes,
Sr. NACIN CORBAN, que com mais de
88 anos de idade, ainda exerce esta fun-
ção, em nossa empresa.

Assim é que, na medida em que o gran-
de parque gráfico nacional foi se forman-
do, também o atacadista independente,
em sua caminhada de peregrinação, ia, aos
poucos e paralelamente, abrindo o mer-
cado comprador.

Eis que, de porta em porta, ele pene-
trava nos mais longíquos lugares em
busca de novos consumidores, tal como -
as gráficas, editoras, comércio e indús-
tria em geral.

COLEGAS:
Não nos cansamos em afirmar e rea-

firmar que assim foi durante muitos anos
com trabalho árduo e bem organizado
dos atacadistas independentes que se for-
mou no país este grande parque gráfico
que muito nos orgulhamos de havermos
ajudado a construir.

Neste setor do atacado, notamos que
o comércio tomou seu invejável impulso
e consequentemente propiciou um núme-
ro elevado de colegas que se formaram até
Associações de Classe, Sindicatos Re-
presentativos, objetivando direitos e assu-
mindo obrigações. Daí surgiu, gradativa·
mente, um campo de trabalho numeroso,
pois de um lado - cerrando fileiras os
vendedores das Capitais, representantes
em todos os Estados; de outro lado,
abrindo campo de trabalho para os
empregados nos escritórios, desde os ad-
ministradores, executivos, até os simples
bovs.

Quando já se pensava estar entrosando
o elo que os atacadistas independentes
conseguiram formar com os gráficos, apa-
receram os atacadistas coligados que se
formaram para tentar estabilizar o merca-
do papeleiro, o que todavia até o mo-
mento, lamentavelmente - não ocorreu.

Nestas alturas, é que deveria prevale-
cer um entrosamento harmonioso, ético e
permanente, estabelecendo-se o mesmo
critério de entendimento de que falamos
à pouco, quando examinamos o critério
do produtor.

Somente assim é que poderemos con-
tinuar nesta caminhada triunfante, resul-
tando que desta forma, seria possível a
participação, por igual, de todos em um
só mercado.

Deveremos nos manter em permanente
consenso, para nos conservarmos sempre
num nível de igualdade, evitando que
qualquer colega possa ficar diminuído de
sua participação ativa a margem do mer-
cado.

Neste particular, contamos com a ines-
timável colaboração de todos os senhores
Fabricantes:
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CHAMPION
FEF FE R/SUZANO
KLABIN
PIRAHY
SANTISTA
SIMÃO

e tantos outros, pois somente desta forma
é que poderemos invocar o provérbio -
A UNIAO FAZ A FORÇA.

Uma vez obtida a uniformidade dos
senhores fabricantes - no tocante a sua
distribuição para nós atacadistas - entre-
ga proporcional de seus produtos na con-
formidade dos pedidos que lhes são for-
mulados e nós, de nossa parte mantermos
um preço de venda padrão - então os
nossos consumidores não necessitarão de
estabelecer uma concorrência, porquanto
assim procedendo - esta deixaria de
existir.

Aí, somente poderá haver uma deter-
minada preferência do comprador pelo
vendedor, ou pela firma atacadista, por
simpatia ou atendimento porquanto os
preços serão, logicamente, os mesmos e os
prazos para pagamento, perfeitamente
iguais.

Finalizando, para que não perigue o
futuro do comércio atacadista indepen-
dente e a própria desmoralização do mer-
cado papeleiro brasileiro, que volte a fun-
cionar o tripé perfeito:

- PRODUTOR - é só fabricante
CONSUMI DOR - é só gráfico, edito-
ra, etc ... r e
ATACADISTA - deve ser independen-

te, porque foi ele quem formou com mui-
to amor, desvêlo e trabalho incansável, o
parque gráfico nacional.

Neste nosso tema, nos veio a idéia de
descrever sobre determinada pessoa que,
durante sua longa vida papeleira ocupou

ao mesmo tempo as três posições à que
nos referimos há pouco, ou seja: PRODU-
TOR -ATACADISTA -CONSUMIDOR.

Porém, homem bem ilustrado e de ele-
vada cultura, percebeu em tempo hábil a
ineficiência desse conglomerado e afas-
tou-se, assumindo apenas a função de
produtor, a qual desempenhou com efi-
ciência e galhardia, tornando-se em pouco
tempo o melhor e o mais bem organizado
fabricante do país - todos já se apercebe-
ram que estamos falando do Sr. JOÃO
GONÇALVES, atualmente da Champion
Celulose.

/ Nossas homenagens à este ilustre cida-
dão que sempre batalhou sinceramente
em prol do desenvolvimento da classe
papeleira nacional, no desempenho como
consumidor - artes gráficas - atacadis-
ta e finalmente como produtor - o exem-
plo deixado por este bravo e lutador ho-
mem de negócios, deveria ser mantido
por todos.

Deixamos esta mensagem no ar para
que estudem e revejam com a cabeça fria,
pois temos certeza que logo será bem re-
solvido, uma vez que, os elementos que se
encontram na liderança das fábricas, são
pessoas do mais alto nível profissional.

Senhores:
Pretendi fazer desta alocução, em no-

me da empresa PAP~IS MADI S/A, uma
simples lembrança:

Antes, porém, quero justificar que se
assim o faço, é porque como sempre exer-
ci minhas atividades ao longo de minha
vida, com todo idealismo, espírito de co-
laboração e entusiasmo e, precisamente
neste momento, parece-me sentir que es-
ta invocação produzirá o eco desejado pa-
ra a grande satisfação de todos nós.

Muito Obrigado.



o mediador Raphael Rios abre os debates

Senhores, começaremos agora a parte dos debates, depois
de termos assistido aqui esta descrição de uma carreira de
trabalho e devotamento ao setor papeleiro e gráfico brasilei-
ro. Pedirei de inicio à mesa os debatedores que se alguém tiver
alguma pergunta a fazer o microfone está à disposição.

Passarei a pergunta ao euattàno e pedirei licença para fazer
umas perguntas não só ao companheiro conferencista, e aos
demais companheiros.
Um agradecimento devido

- Eu quero fazer de público e aproveitar a oportunidade,
não uma pergunta, mas um agradecimento. Em nome de todos
nós ao senhor Jorge Madi, porque quando a ANA VE foi fun-
dada nós não tinhamos onde se reunir, e agora a presença dele,
as palavras dele, ele quando fala sobre união de todos. Ele foi
um dos que cedeu uma sala no seu escritório, onde nos reunia-
mos quinzenalmente, mensalmente, para tratarmos dos
assuntos da ANA VE na ocasião. Então quero aproveitara opor-
tunidade e agradecer todo aquele tempo e toda aquela
paciência que ele teve conosco naquela ocasião.

Rios inicia as perguntas

Pergunta: Se os senhores me permitem vou ter a honra de per-
guntar algumas coisas ao conferencista e aos seus colegas. Dr.
Jorge na sua vida de pioneiro, nessa indústria pioneira que é a
papeleira, traz muitos ensinamentos a todos nós. O senhor ob-
servou diferenças incriveis entre os anos 40 e 50 e os anos de
hoje 70· e 80, reunia um cabedal muito grande de experiência
frente aos desafios que a vida profissional lhe apresentou, per-
guntaria ao senhor à luz de toda essa experiência, e frente ao
universo de hoje, onde nós nos defrontamos na indústria pape-
leira com sadios problemas de progresso e desenvolvimento,
qual a mensagem que o senhor quer transmitir para nós, uma
mensagem de futuro aos jovens desta geração papeleira que
agora vão tomando os lugares das pessoas que já cumpriram o
seu papel e já deixaram a marca do seu trabalho e da sua inteli-
gência no nosso ramo ..gostaria que o senhor transmitisse uma
mensagem de futuro para esta geração jovem que começa a
ocupar os novos postos de nossoS setores.
Na resposta do conferencista ao mediador Raphael Rios uma
mensagem de otimismo aos jovens que iniciam no setor pape-
leito.

Resposta: E com muita satisfação que eu passo a responder. Na
minha modesta opinião, se bem vivida há 63 anos no ramo, em
setembro faço 64, de maneira que tenho passado por muitas
fases e tenho notado que'a» fases que se passam e que nós esta-
mos passando tem vindo sempre para melhor, este é um
país abençoado por Deus, tudo o que se faz dá resultado, eu às
vezes pego meu carro e faço uma periferia pela cidade de São
Paulo e vejo a quantidade enorme de estabelecimentos que se
cria, e O"P não tem nem a etiqueta à frente. São fábricas
enormes, todas essas fábricas vão gastar nosso material, papel e
papelão, embora o consumo no Brasil hoje seja muito baixo,
porém já cresceu um bocadinho, já estamos lá nos 28 kg, mas
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no ~ntanto nos paises como a India que é de 3 kg, no Para-
guat, 7 ou 8, e assim por diante, se bem que temos países da
E~rop~, A~er:wnha, Itália, com 70, 90 kgs. per capto, o nosso
~mçia e ba..lXmho, depende da educação do povo, o povo lá no
intenor nao gasta nada. Mas a minha mensagem é que isso vai
crescer muito, e quem quiser se estabelecer no nosso ramo que
seja bem vindo, que é um ramo muito bom, muito limpo e que
so tende a progredir, os fabricantes são de boa categoria, ou
nacionais ou multi-nacionais, estão indo muito bem, e não tem
faltado mercadoria, e estamos andando com progresso à vista.
O futuro da revenda na opinião dos debatedores.

Pergunta: Seguramente uma mensagem de esperança e de cora-
gem para todos nós que estamos ai enfrentando problemas que
vão aprimorar nossa própria qualificação. Ficamos muito gra-
tos ao senhor por esta mensagem' de coragem para todos, de
esperança e confiança no futuro do Brasil. Uma pergunta mais
especifica dirigida a toda mesa, os senhores todos constituem
no que chamamos de atacado independente, atacado não inte-
grado, senhores que estão formando a geração de seus sucesso-
res nas empresas, que já viveram muito, fizeram muito, como
os senhores vêem o futuro da revenda, do atacado, da distri-
buição autônoma, isto é, não integrada, dentro do crescimento
que se espera no Brasil de nosso setor papeleiro, como os se-
nhores vêem este ramo autônomo vibrante, corajoso, lutador
do atacado papeleiro, chamado independente não integrado?
Debatedor I: Bem muito pouco eu poderia acrescentar às pala-
vras do Jorge Madi, apenas eu estou enxergando hoje uma nova
era entre a classe atacadista, revendedora de papel, um entendi-
mento que meses, anos seguidos, dezenas de anos não existia.
Hoje me parece que há um entendimento, há lealdade, portan-
to a revenda, os atacadistas só poderão progredir, tanto os
atuais, como os sucessores.
Debatedor 11: Realmente eu queria agradecer as palavras do
Jorge, porque eu estou na ponta de cá, estou na ponta onde
nascemos há 31 anos como empresa gráfica, e há 10 anos no
ramo de papel. Então agradecendo ao Sr. Jorge este apoio que
ele nos tem dado, em todos os cantos que nos reunimos, em
vista de que toda essa mudança que estamos sentindo hoje,
dita pelo Sr. Kurt, nos reunimos para o que nós nos propuse-
mos junto com as fábricas, nos dar esse apoio, porque nós que-
remos crescer, queremos crescer para o bem daquilo que vem,
aquilo que estamos formando nestes jovens que vem junto co-
nosco, nos dê esta oportunidade.
O mediador busca a opinião da revenda sobre o ponto básico
para que baja harmonia entre os diversos segmentos.

Pergun ta: Permitam-me uma última pergunta. No relaciona-
mento entre fabricantes de papel e atacadistas independentes,
na opinião dos senhores que já viveram. muito, qual o ponto
básico, qual o assunto básico, qual o liame básico. o essencial
que deve ser defendido por todos para que haja plena eficiên-
cia e harmonia no setor produtor e no setor atacadista inde-
pendente, qual o elo mais importante, qual o ponto mais es-
sencial que deve ser respeitado e seguido, quais os pontos, para
que realmente haja um conjunto e que cada setor cumpra o seu
papel, o seu desiderato a sua função especifica, que tem no
universo produtor e distribuidor brasileiro?
Resposta: Bem, eu participei em Amsterdam de um Congresso
de 13 paises da Europa, e pude notar que o fabricante na Eu-
ropa não fornece papel ao consumidor e sim sempre através
do atacado. O que então eu gostaria de sugerir que o fabri-
cante se pusesse no seu papel de fabricante e deixasse o cam-
po de revenda à revenda. No tempo que foi implantado o Cll',
nós atacadistas, o Governo nos destinou uma margem de lucro
de 40%, mas eles não estavam, vendo com bons olhos que as
empresas queriam entrar para o nosso lado como coligadas, o
Governo achou que poderia dar uma taxa de lucro de 5% a
eles. então eles estavam assim um tanto sufocados com 5%, en·
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tão estavam querendo ou termina ou não termina, ou termina
ou não termina, mas depois houve um trabalho de tal forma
e que eles então se equipararam a nós, passaram a ter uma taxa
de 40% e passaram a ,viver, Mas daquela época para cá o mer-
cado está sendo oprimido com essa concorrência com as coli-
gadas, que são aquelas que pertencem às próprias fábricas de
papel Como diz o meu companheiro, lá fora o fabricante não
vende ao consumidor, nos Estados Unidos talvez eles vendam
caminhões lotados com 18 toneladas de papel e nada menos de
cada tipo de papel, Aqui no Brasil a coisa desmoralizou, então
se implantaram as coligadas, e as coligadas estão fazendo uma
concorrência desenfreada iunto ao mercado de consumidores,
É a razão por que não aumenta o preço como devia, não aumen-
ta o consumo como devia, então não há essa liberdade de pre-
ço, está meio amarrado, essa é a razão por que alguém queira sa-
ber porque no Brasil não se consome muito papel e eles tem
que procurar lá fora e exportar, mas o que se exporta de papel
hoje é insignificante, em relaçiío ao produto.,
Rios sugere o delineamento das funções específicas de cada
setor

- Realmente esse aqui é um ponto essencial, como
todo o problema pode ser transformado numa oportunidade,
acho que esta correlação, este aparente conflito pode se trans-
formar numa soluçãa, desde que em conclaves deste tipo, em
reuniões as partes interessadas, experimentem a experiência de
países que já passaram por esta etapa que estamos passando, e
encontrem denominadores comuns, de modo que as funções
especificas de cada setor sejam claramente delineadas, a fim
de evitar as super-posições trazendo mais eficiência ao sistema
distributivo, esse seria um ponto interessantíssimo para o lon-
go do tempo, aparar estas arestas e gerar deste problema uma
solução harmonizadora para toda estas funções que são legí-
timas, tanto a do fabricante, como a do fabricantes que tenha
um atacado integrado, como a do fabricante independente,
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acreditamos que todos eles tem uma função essencial que bem
delineada, harmonicamente poderá trazer urna eficiência maior
ao sistema e naturalmente maior consumo e um melhor atendi-
mento, Esta é minha opinião particular, se alguém tiver outra
por favor.

Madi destaca o procedimento das revendas coligadas.

- Eu já acharia por exemplo que as fábricas que tem suas
coligadas nas principais praças, por exemplo São Paulo, não de-
veriam vender ao vareiinho e sim vender para nós, uma falta de
mercadoria nós ir/amos a esse entreposto que pertence à fâbri-
ca, e não à fábrica fazer uma revenda exatamente igual a nossa.
Nós vendemos uma resma e não tendo essa resma iriamos bus-
car no entreposto da própria fábrica.

Ao encerrar os debates, Rapbael Rios homenageia os ataca-
distas pioneiros do setor de papel.

- Então, continuando o nosso dueto, realmente o se-
nhor está citando pontos que seriam básicos para um programa
progressivo de harmonização, eu acho que nós vamos chegar
lá. E já estamos aqui delineando temas e trabalhos para os pró-
ximos conclaves que sejam até mais curtos do que esse no in-
tervalo de tempo. Se ninguém mais tiver perguntas, então eu
tomo a liberdade de encerrar os debates e acredito que todos
nós hoje, deveremos prestar e com muita qlegria uma homena-
gem sincera cheia de coração ao Dr. Jorge Maâi, e a todas essas
pessoas que estão aqui nessa mesa, porque vocês estão vendo
pioneiros, estão vendo homens que desbravaram este Brasil de
atacado de papel, e de gráficas, estes hometts legaram às gera-
ções mais novas um mundo melhor e menos difícil creio que
na pessoa do Dr. Jorge deveremos saudar estas criaturas que
com a sua coragem, o seu devotamento, a SUainteligência cons-
truiram degraus, acima dos quais nós pudemos alcançar o hoje,
e eu pediria uma salva de palmas bem vibrante para todos.

FUNDADA EM 1919

PAPI:IS P/GRAFICAS - LITOGRAFIAS - BANCOS
COLt:GIOS - LABORATÓRIOS - INDÚSTRIAS E

COMÉRCIO EM GERAL

APERGAMJNHADOS - OFF-SET - LINHOS COM MARCA -
PAPEL QUE DISPENSA O USO DO CARBONO - CARTÕES -
ENVELOPES - PAPt:IS P/EMBALAGENS - IMPORTADOS, ETC.

ANTES DE COMPRAR CONSULTEM-NOS SEM COMPROMISSO

RUA ANDRÉ LEÃO 107- MOÓCA -SÃO PAULO
PABX ?79 3122 50 RAMAIS



Confiando no ser humano
Ao encerrar o VIII FÓRUM DE ANÁLISE, PAULO VIEIRA DESOUZA, presidente
da ANA VE,fez um breve pronunciamento, agradecendo aos que colaboraram
para a concretização do importante evento, e nas palavras finais externou sua

confiança no ser humano.

Senhoras, Senhores. Chegamos ao final
de mais um Forum e, como não poderia
deixar de ser, chegou a hora dos agradeci-
mentos. A muitos devemos o sucesso des-
te evento, pessoas que trabalharam com
dedicação para mais uma bem sucedida
realização da ANAVE.

Agradeço em primeiro lugar ao nosso
diretor cultural, Sr. Paulo Standerski, a
todos os diretores, conselheiros e demais
integrantes da ANAVE que colaboraram
na coordenação dos trabalhos. Às empre-
sas que, com sua colaboração efetiva tor-
naram possfvel este forum, aos partici-
pantes, palestrantes, mediadores, debate-
dores e assistentes, nosso muito obriga-
do. À classe papeleira em geral, fabrican-
tes, revendas, gráficas e, principalmente
aos consumidores, o agradecimento de to-
dos nós, homens de vendas associados à
ANAVE.

Para encerrar, gostaria de dizer-lhes al-
gumas palavras; não muitas, eu prometo:

Concebido sem conhecimento ou con-
sentimento é o homem lançado ao mun-
do com uma única certeza, um dia ele vai
morrer. Ainda assim ele luta, planta, co-
lhe, ri e chora, e sobretudo realiza. Sabe
que lhe foi concebido um tempo, e nesse
tempo ele planta árvores das quais não
sabe se comerá o fruto, ergue cidades on-
de talvez nunca viverá, e esquecido de
que é mortal, luta heroicamente para
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sobreviver, para construir, para evoluir.
É por isso que as crises vêm e vão. As

dificuldades aparecem e são superadas.
Vivemos hoje um clima de incertezas, de
apreensão com o futuro do mundo. Eco-
nomias abaladas, comércio comprometi·
do, desemprego e fome, e diante disso
tudo, o homem atônito espera temeroso o
que o futuro trará.

Preocupado com sua subsistência, o ser
humano está diante de um desafio: ou ele
batalha e vence, ou toda a humanidade
sofrerá as conseqüências da derrota.

Estou apostando no homem. Há um
milênio ele luta com as mesmas armas:
Inteligência, Vontade e Trabalho, e o uni-
verso a( está para comprovar as suas vi-
tórias. Atravessamos uma crise mundial
que a todos afeta e preocupa, e no ho-
mem, mais uma vez, está a solução.

Depende da capacidade do ser huma-
no, a sua sobrevivência. Só com muita
luta, muita vontade, poderemos ultrapas-
sar mais uma barreira no caminho da nos-
sa evolução.

Vamos nos engajar nessa guerra,
empresários, operários, técnicos e execu-
tivos, compradores e vendedores, vamos
trabalhar e produzir, vamos acima de
tudo nos unir, aliar à inteligência de uns,
a vontade e o trabalho de outros. De nós,
homens de vendas, dependem indústrias e
operários, do nosso trabalho depende
maior ou menor produção, mais ou me-
nos empregos.

E o mercado é diHcil, redobremos os
nossos esforços, se o comerciar é por ve-
zes uma batalha feroz pela sobrevivência,
unamo-nos, batalhemos juntos, nã'o con-
tra. Associemo-nos realmente à ANAVE,
e façamos dela o batalhão dos vendedo-
res do Brasil, para unidos assumirmos
nosso posto na luta pela vida. Não nos es-
queçamos jamais, que ninguém é uma
ilha, somos todos necessários uns aos ou-
tros, e que da nossa unidade, da nossa
cooperação e tsabalho, depende o futuro
da humanidade.



Desenvolvimento Capitalista no Brasil
Ensaios sobre a Crise
Organizadores: Luiz Gonzaga M. Beluzzo e Renata Coutinho
'Editora Brasiliense - 1982

Os leitores interessados nos problemas econômicos que afetam a vida do País, encontrarâo em "Desen-
volvimento Capitalista no Brasil" - Segundo Volume, diversos ensaios sobre a crise. Os autores utili-
zando uma linguagem simples e acessível, mas sem perder o rigor da análise, abordam algumas das cha-
madas "questões malditas", como o endividamento externo, desequílíbríos regionais, política agrícola,
política de emprego, entre outras.

Processamento de Dados nas Empresas
Autor: Tamio Shimizu

EditoraAtlasSIA - 1983

O incessante avanço tecnológico nas áreas de computação e Informâtíca em geral, e também a crescen-
te abrangência da função do Processamento de Dados dentro de uma empresa, tornam o conhecimento

e domínio dessa função, tarefa cada vez mais árdua.
Por ser uma atividade recente, o Processamento de Dados ainda não possui metodologias e procedi-
mentos adequados ou consagrados suficientes, e depende em grande parte da dedicação, desempenho e

nível de conhecimento dos profissionais envolvidos.
Daí a importância da obra de Shímízu.que apresenta vários aspectos do Processamento de Dados na
empresas, como fluxograma, projetos para treinamento, introdução à análise de dados, seleção e avalia-

ção de computadores, o uso de robôs, etc.
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n
,? Um

pU11ha
do
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semen'es do aman/Tile a tristeza do hoje. '"Forte" éaqu
eie

que força as •••• ações. para contrOlar seus pen"m,","'s. '
A geometria das cores tem a ••• força maior"" "" •• reza. ,obres flores do'
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EXATAMENTE
QUANDO COMPLETA

25 ANOS DE VIDA,
A RIP ASA EXPORTA

6O.000TON ,CERCA DE
US$ 34 MILHÕES.

Quando surgiu há 25 anos a
RIPASA tinha como meta bem
definida fazer o melhor produto
possível, não só para o mercado
brasileiro, como para o mercado
internacional.

25 anos provaram que a
RIPASA está fazendo bem seu
papel. Não só a pequena RIPASA
S/A celulose e papel cresceu
- hoje são 7 empresas coligadas-
como o mundo diminuiu
a sua volta: são cerca
de 40 países em todos os
continentes que compram o
produto RIPASA.

Isso tem sido possível graças
a uma diretriz de que a RIPASA
não abre mão: dar a cada cliente
- em qualquer lugar do mundo·-
assistência total. Uma venda só
se concretiza quando o papel
está sendo usado pelo
consumidor final.

Os resultados dessa diretriz
estão dando volta ao mundo. Por
issoa RIPASA vai exportarem 198:
60.000 tono de papel e cartão,
cerca de trinta e quatro milhões
de dólares.

RIPASA
Lgo. São Bento, 64 . 4? andar.
São Paulo - SP - CEP 01029
Telex: (011) 31177 CS PE
Fones: 228-5544 e 228-5622
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