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Gente
BENJAMIN SOLlTRENICK, diretor técnico da Cia. Suzano de
Papel e Celulose. foi homenageado durante o IX FORUM DE
ANÁLISE DO MERCADO DE CELULOSE, PAPEL E ARTES
GRÁFICAS, promovido pela ANAVE de 23 a 25 de maio
de 1.984.
Nessa oportunidade registrou-se um reconhecimento público
do setor celulósico e papeleiro aos méritos de SOLlTRENICK,
o primeiro brasileiro a receber o título de "Fellow" da Tappi -
Technical Association of Pulp and Paper Industry

JAHIR DE CASTRO, MÁRIO
SAHEKI e PERICLES PA-
CHECO DE SOUZA são os
funcionários de Indústrias Kla-
bin do Paraná de Celulose S.A.
promovidos para as funções de
diretor de vendas, diretor te-
soureiro e diretor da' Unidade
Monte Alegre, respectivamen-
te. Estas funções foram criadas
pela empresa com a finalidade
de agilizar ainda mais as suas
atividades. Com 31 anos de
trabalho dedicados à empresa,
sempre na área de vendas,
JAHIR DE CASTRO é um
dos fundadores da ANAVE

Jahir de Castro assume a diretoria de ven-
das de Inds, Klabin do Paraná de Celulose
S.A.

Empresas & Negócios

e membro da ANPFC, onde coordena o grupo de trabalho sobre
papel k raft.

MARIO SAHEKI, que passa a exercer as funções de diretor
tesoureiro, está na empresa desde 1960, onde ocupou diversas
posições na área financeira.
Na unidade de Monte Alegre, PERICLES PACHECO DE SOU·
ZA, 42 anos de Kabin, passa a exercer as funções de diretor,
com atuação no Estado do Paraná.
Os promovidos são funcionários que se destacaram pelo seu
desempenho e dedicação à empresa.

PUNia OSWALDO ASSMANN, ex-presidente da Coslpa, é
o novo diretor presidente das Indústrias de Papel Sirnâo S.A.,
Assmann está substituindo Latife Simão Racy, viúva do funda-
dor da empresa Karan Simão Racy, em seu último ano de man-
dato bianual e depois ele passará a ter um mandato próprio de
dois anos.

JOSÉ EOUAROO ZANfTTI assumiu a direção do Dapto. Comer-
ciai da Indústria Mecânica Cavallari, tradicional fabricante de
máquinas para produção de papel. ZANETTI, ex-coordenador
de projetos da Madeireira Miguel Forte, do Paraná, possui
experiência de quinze anos no ramo de papel.

ACPI . ASSINATURAS E COM. DE PUBLICAÇÕES iNTER-
NACIONAIS LTOA. uma divisão do Grupo Cato, é uma em-
presa especializada em assinaturas de publicações técnicas in-
ternaci anais.

A ACPI está oferecendo aos associados da ANAVE a excelente
oportunidade, em promoção especial, de obter publicações na
área de papel e celulose tais como: Pulp and Paper, Tappi, Paoer
Sales, Papier Carton et Cel ui ose, entre muitas outras.
Basta o interessado Iigar para lO 11) 284-7033 e informar que é
sócio da ANAVE para ganhar um desconto nas assinaturas de
qualquer revista.

ARACRUZ CE LULOSE S.A., alcançou em 1.983 um fatura-
mento de 362 toneladas. Com esse número a empresa partici-
pou com cerca de 40% do total exportado pelo país no setor,
apresentando uma elevação da ordem de 17% sobre sua marca
do ano anterior. E já está funcionando em Londres a Aracruz

International, trata-se de uma subsidiária da organização que
opera como apoio á comercialização no exterior da celulose
obtida no Espírito Santo.

Eventos

R laCE LL - Rio Grande Cia. de Celulose, fechou novos negó-
cios com a China. Trata-se de um contrato regular de forneci·
menta de cel u Iose que deverá entrar pelo Porto Leste de Xangai
e que prevê a exportação de 20 mil toneladas anuais. A cada
trimestre a Rlocell embarcará 5 mil toneladas, o que equivale
a 2,25 milhões de dólares.

INDÚSTRIAS KLABIN 00 PARANÁ DE CELULOSE S.A. -
I KPC holding das empresas Klabín está desenvolvendo um pro-
jeto para contribuir na recuperação de regiões semi-áridas do
nordeste.
Dentro dessa iniciativa, que inclui estudos pioneiros para a in-
trodução na região de uma nova variedade de pinus, a empresa
entregou à Sudene, a importáncia de 15 milhões de cruzeiros
a ser aplicado na abertu ra de poços semi -artesianos.

CIA. SUZANa DE PAPEL e CELULOSE, está investindo
US$ 50 milhões para elevar de 700 para 970 toneladas, a pro-
dução diária de papel de sua fábrica na grande São Paulo. Está
investindo também no reflorestamento de eucalipto, no Vale
de Jequitinhonha, em Minas, onde já mantêm 55 mil hectares,
para aumentar seu fornecimento próprio de madeira, hoje em
80%.

XVII CONGRESSO ANUAL - SEMANA 00 PAPEL - promo-
vido pela AB CP, de 19 a 23 de novembro, no Pa láei o de Con-
venções do Parque Anhembi em São Paulo.
O Programa Técnico compreenderá sessões abrangendo todos
os setores de celulose e papel, desde o setor florestal até o de
acabamento e conversão. automação e controle de processo,
equipamentos e produtos, proteção ao meio ambiente, alter-
nativas energéticas, focalizando as mais recentes inovações e
abordando os aspectos econômicos do mercado papeleiro,
tanto nacional como mundial.

4 ANAVE

GRAPH - PACK'84 . , FEIRA DE EQUIPAMENTOS E SER-
ViÇOS GRÁFICOS E DE EMBALAGENS . será realizada
de 31 de agosto a 09 de setembro, no Centro de Exposições
de Curitiba, com patrocinio da ABRE, ABPO e ABIGRAF.
A mostra vai. apresentar o desenvolvimento tecnológico dos
setores envolvidos, propiciando encontro entre fornecedores
da Indústria Gráfica e de Embalagens com seu mercado, bem
como prestadores de serviços e atividades afins.
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Editorial
A realização do I X FORUM DE ANÁLISE DO ME RCADO

DE CELULOSE, PAPEL E ARTES GRÁFICAS não represen-
tou para a ANAVE apenas o cumprimento de uma programa-
ção, mas sim a busca da concretização dos ideais fundamentais
da ANAVE de oferecer possibilidades de elevação do padrão
profissional de seus associados.

Motivados nesse propósito buscamos sugerir para explana-
ção e discussão temas que contribuissem para a otimização
da performance dos homens de vendas e que indicassem os
passos futuros visando a retomada do desenvolvi mento bra-
sileiro.

Tinhamos idéias e propósitos firmados, mas tínhamos,
acima de tudo, a consciência de que organizar o IX FORUM
DE ANÁLISE era uma responsabilidade muito grande, pois
o padrão do evento além de estar condizente com' a situação
econômica, política e social do País, deveria manter viva a
premissa que fez dos foruns anteriores um êxito total.

Agora, anal isando o que se apresentou e a repercussão a1_
cançada afirmamos ter a consciência tranquila, esse é o fruto
da dedicação e do empenho imensuráveis de muitos.

O prazer do êxito dividimos com os colaboradores, as em-
presas, o convidados, os associados e todos aqueles que de
alguma maneira estiveram prontos a atender nossos apelos
e a nos apoiar. A estes dedicamos especial reconhecimento,
porque sem eles nada teria sido possível.

O IX FORUM DE ANÁLISE deixou patente a força do
setor celulósico e papeleiro e daqueles que nele atuam, des-
frutando os momentos de bonança, mas firmes nas situações
de dificuldades consequentes do desenvolvimento da Nação.

A DIRETORIA

Expediente Produção Gráfica
Letter Comunicação Empresarial
Rua Major Quedinho, 110, c]. 182
fone 257-1332
Impressão
Del - Indústria Gráfica S.A.
Redação e Publicidade
Rua Alabastro, 165, São Paulo, SP
- fone 279-8570
Tiragem
5.000 exemplares
Distribuição gratuita
Os artigos assinados são de
responsabilidade dos signatários
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__ O~positivismo
do esforço conjunto

Especialmente neste ano de crise
e recessão é incontestável o sucesso
do IX FORUM DE ANÁLISE DO MER-
CADO DE CELULOSE, PAPEL E AR·
TES GRÁFICAS promovido pela
ANAVE - Associação Nacional dos Ho-
mens de Venda em Celulose, Papel e
Derivados.

Em todos os dias um público signi-
ficativo, constitu ído de empresãrlos,
técnicos, autoridades governamentais
e profissionais vinculados aos diversos
setores nas áreas de celulose e papel,
compareceu ao Auditório "Brasília Ma-
chado Neto" do SENAC, prestigiando
o evento e atentamente buscando ele-
mentos de apoio para o desempenho
de suas atividades.

A abertura solene foi oficializada
por Paulo Vieira de Sousa, presidente
da Diretoria Executiva da ANAVE,
que convidou a todos para ouvirem o
Hino Nacional. Na mesa de abertura
figuraram as seguintes autoridades:
Horácio Cherkassky, presidente da As-
sociação Nacional dos Fabricantes de
Papel e Celulose - ANFPC; Osmar Elias
Zogbi, presidente da Associação Pau-
lista dos Fabricantes de Papel e Celu-
lose, APFPC, que na solenidade repre-
sentou também ao presidente do Sin-
dicato da Indústria do Papel, Celulose
e Pasta de Madeira para Papel, no Es-
tado de São Paulo, Jamil Nicolau
Aun; Modesto Stama, assessor da
Seap - Secretaria Especial de Abaste-
cimento e Preços; Max Schrappe, pre-
sidente da Abigraf - Associação Bra-
sileira da Indústria Gráfica - Regional
São Paulo, que representou também
ao presidente da Abígraf Nacional,
Sidney Fernandes; Professor Jurandyr
de Carvalho, diretor da Escola Senai
Theobaldo de Nígris; Abrahão Zarzur,
diretor do Grupo Ripasa; Américo
Pereira da Silva, representante do
Sindicato do Comércio Atacadista de
Papel e Papelão de São Paulo; Gas-
tão Estevão Carnpanaro, vice-presidente
da ABCP . Associação Técnica Brasi-
leira de Celulose e Papel e o convidado
de honra Vicente de Paula OIiveira,
vice-presidente da Ordem dos Econo-
6 ANAVE

mistas de São Paulo.
O convidado de honra apresentou

a conferência inaugural que versou
sobre a Contribuição do Setor Indus-
trial para o Ajuste da Economia Brasi-
leira e em seguida as autoridades presen-
tes à mesa expressaram seus posiciona-
mentos.

Após os trabalhos de cada dia, ofe-
receu-se aos convidados um coquetel,
caracterizado por amistoso clima de
contratern ização.

No segundo dia do evento o gerente
de recursos humanos da Cia. Industrial
de Papéis Pirahy, John Francis Mano,
desenvolveu o tema "Treinamento como
Arma de Vendas" e em seguida, o dire-
tor comercial da Agaprint/Mazza, José
Zetune, explanou o tema "Atuação e
Posicionamento Modernos do Homem
de Vendas em Papel e Derivados".
Os profissionais de vendas teceram
muitos elogios às duas palestras inseri-
das no contexto do forum com o obje-
tivo de incentivar a otimização da per-
formance desses profissionais. Conclu-
indo o ciclo de palestras desse dia,
o assistente do diretor superintendente
da Pisa - Papel de Imprensa S.A., Tho-
maz Lowenthal, discorreu sobre as
perspectivas do setor de celulose e pa-
pei nos próximos cinco anos e no final,
aproveitando a oportunidade, o confe-
rencista fez uma breve apresentação da
Pisa, uma nova fábrica brasileira desti-

nada à produção de papel de imprensa.
Desenvolvendo o tema "Existe Vida

após a Conversão?", Lincoln Seragini,
diretor executivo da Cato Johnson do
Brasil, iniciou os trabalhos do último
dia do evento. Ele enfocou as funções
empresariais da embalagem, dando uma
visão do uso final da mesma aos fabri-
cantes de papel e cartão. Após o pro-
nunciamento de Seraqini, o impacto
da informática no consumo de papel
foi abordado por Nelson Alves de
Mello e Milton Machado Rizzi, repre-
sentantes de apoio à marketing da
IBM do Brasil; e encerrando o con-
clave, Jorge Marques Leandro, gerente
de projetos especiais do BNDES apre-
sentou um discurso do superintendente
do BNDES, Armando de Alencar,
versando sobre as Perspectivas de
Expansão Equilibrada do Setor de
Celulose e Papel.

Após cada conferência, os temas
foram exaustivamente debatidos pelos
componentes da mesa e pelo público
presente no auditório e consequente-
mente houve o enriquecimento do
conteúdo programático.

Para o encerramento solene Paulo
Vieira de Sousa convidou ao presi-
dente e ao vice do Conselho
Deliberativo, Neuvir Colombo Martini
e Antenor Geraldo, respectivamente;
aos demais componentes da Diretoria
Executiva e ao gerente de projetos

A abertura solene do IX Fórum de Análise foi prestigiada por um significativo público
e a mesa foi constituída por autoridades notórias.
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Vem aí o papel
onde só a primeira folha é original.
As outras são cópias. Perfeitas.

Vem aí o papel
autocopiativo que
garante legibilidade,
limpeza, copjabilidade,
segurança e confi-
dencialidade absolutas.
Além de proporcionar
maior produtividade
e permItir imptessão
em qualquer tipo
de egulpamento.

Eoqueé mais
importante: com
a garantia do Grupo
Simão.

~
INDÚSTRIA DE PAPEL

PIRACICABA S.A.
GrupoSlmio
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especiais do BN D ES, Jorge Marques
Leand 1'0, para co nst itu írem a mesa, e
na ocasião Vieira pronunciou o se-
guinte discurso:

- Senhoras, senhores, colegas da
mesa. Durante os últimos dias temos
falado, ouvido e debatido questões
do interesse de todos do setor de
celulose, papel, cartão e artes gráfi-
cas. Empresários, profissionais das áreas
industrial, administrativa, financeira,
marketing e vendas aqui estiveram
para proferir palestras e discutir os
problemas dos setores que compõe
a fabricação e comercialização de
papel e cartão. Para esta interligação
de objetivos comuns existem as enti-
dades de classe" entidades como a
ANA VE que proporciona periodica-
mente ocasiões de nos reun irmos e
debatermos buscando soluções posi-
tivas para os problemas que direta-
mente nos atingem.

Congregando profissionais ligados
a vendas em todo o setor papeleiro,
a ANAVE, consciente do importante

No discurso de encerramento Paulo Vieira
de Sousa agradece àqueles que colabora-
ram para a realização do cone/ave.

destaque que tem hoje as entidades
de classe no panorama nacional, tem
procurado por todos os meios atingir
os objetivos a que se propõe. Para tan-
to temos contado com associados que
tem se empenhado a fundo em cola-
borar, em trabalhar para fazer a ANAVE
uma entidade atuante no processo evo-
lutivo de nossa sociedade econômica.

Por dois anos tive o privilégio de

prestar serviços nesta associação como
presidente. Durante esse pen'odo tra-
balhamos, diretoria, conselho e demais
colaboradores, com um único objetivo,
uma entidade maior e melhor para
um maior número de associados.

Esta semana realizamos o IX FO'
RUM DE ANÁLISE. Para este evento
contamos com o esforço de muitos
que neste momento devem estar orqu-
lhosos com os resultados. A esses co-
laboradores o meu agradecimento e o
reconhecimento de todos os que inte-
gram esta entidade. Pelo n(vel deste
forum os meus cumprimentos às em-
presas que nova mente atenderam pron-
tamente quando solicitadas, colabo-
rando efetivamente para a realização
deste conclave, o muito obrigado de
todos nós. Aos que emprestaram a este
forum o brilhantismo de suas explana-
ções, idéias e opiniões, o agradeci-
mento de todos os que os ouviram.
E finalmente, a todos aqueles que
aqui estiveram prestigiando mais este
evento, nosso muito obrigado.

Tributo a
Benjamin Solitrenick

No último dia do IX FORUM DE
ANÁLISE, antes da última palestra
apresentada, registrou-se um reconhe-
cimento público do setor de celulose
e papel ao diretor técnico da Cia. Suza-
no de Papel e Celulose, BENJAMIN
SOLlTRENICK, o primeiro brasileiro
a receber o titulo de "Fellow" da
Tappi Technical Association of Pulp
and Papel' Ind ustry, que desde 1 .915
congrega 23 mil engenheiros e cien-
tistas de 70 pa/ses. Esse título foi
outorgado a BENJAMIM SOllTRE-
N ICK em janeiro deste ano, em Nova
York.

Como porta-voz da homenagem,
Mauro Gonçalves Marques, diretor fi-
na nce ira do Grupo R ipasa, disse:

- Peço venia aos senhores para
falar sobre alguém muito especial para
todos nós do setor; alguém que con-
cebeu o processo de produção de ce-
lulose, tornando-o viável para a comer-
cialização e que também participou
ativamente da direção do primeiro,
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processo de fabricação de celulose
branqueada a partir do eucalipto,
um pioneirismo brasileiro no setor;
estou falando do DI'. BENJAMIN
SOLlTRENICK.

Após ser saudado por uma salva
de palmas do público, o homenageado
recebeu das mãos de Osmar Zogbi,
presidente da Associação Paulista dos
Fabricantes de Papel e Celulose, um
cartão de prata simbolizando o reconhe-
cimento do setor e da ANAVE aos
méritos de Solitrenick.

Emocionado, Benjamin Solitrenick
citou algumas palavras referindo-se ao
setor papeleiro e concluiu agradecendo.
Ele afirmou:

- Nós ouvimos numa palestra que
o futuro do papel mais uma vez se
sente ameaçado como comodidade in·
dustrial. Na minha opinião, a guerra
que o papel enfrentou foi ganha no
século XIII, quando o Rei Afonso Sá-
bio emitiu .urn edital régio permitindo
o uso de papel em todos os documentos

oficia is do reino de toda a Espanha,
foi quando então o que se chamava
pergaminho de trapos foi equiparado
ao antigo suporte de escrita que era o
pergaminho de pano.

Houve uma guerra mais recente do
papel e do plástico e essa guerra se
transformou numa paz e num casarnen-
to feliz. Os dois estão progredindo e
ganhando dinheiro.

Agora aparece essa grande contro-
vérsia da Revolução Eletrônica da
Informática e do futuro do papel e na
minha ótica, isso não existe, porque
nós estamos falando de um segmento
de uso de papel que será aumentado
pelo progresso do uso da informática,
mas estamos falando de um segmento
bastante pequeno.

Usando dados de memória, o Japão,
que é o pa ís de ponta nessa tecnologia,
num universo de 12 milhões de tonela-
das de papel por ano em 1983, exata.
mente 701 mi I toneladas foi para servir
toda a informática, e o neologismo

Maio/ Junho 1984
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que os franceses mu ito ativos nesse
assunto estão criando.

Acho que tudo isso, no caso do
Japão representa' 5% do consumo de
papel, no resto do mundo talvez menos.

Quem usa papel não é a máquina é
o ser humano. Se considerarmos que
as grandes massas consumidoras que
estão surgindo, digo as massas brasi-
leiras latino-americanas, africanas, orlen-
tais, chinesas, soviéticas, representando
bilhões de seres humanos de consumo
par-capta baixo, terão uma importân-
cia capital no futuro do papel e franca-
mente haja papel; haja fibra; haja
madeira; haja matéria-prima; haja tudo
para atender esse consumo.

Considerem um ponto, os Estados
Unidos tem uma previsão de cresci-
mento demográfico de 02 por ano, esse
crescimento demográfico provavelmente
aumentará com as novas e importantes

fábrica

Osmar Zogbi
nagcado um
da solenidade

passa às mãos
cartão como

do homc-
lembrança

correntes migratórias aos Estados Uni,
dos, Espanha e Sul Asiático de toda
ordem, cujo padrão de vida provoca o
crescimento demográfico. E se pegar·
mos esse fator norte-americano de 02,
significa duas companhias Suzano por

UNIDADE PENHA

Fone: 295-3411 PABX

ex. Postal 14.707 - CEP 03630

Telex 011-25486 FPST BR
de papel
santa End. Telegráfico:

ano; significa 600 mi I toneladas de
papel e celulose.

Eu não creio que o problema seja
discutir nosso mercado, mas sim discu-
tir nosso produto e nossa produção.

Me sinto desvanecido com a home-
nagem prestada. Estou mu ito grato.
Mas é preciso explicar que a Tappi
não deu um detalhe, eles dizem num
press-releese que fizeram nos Estados
Unidos, que eu tenho quatro décadas
de trabalho no setor, e é verdade isso,
mas eles não dizem que eu comecei
com dois anos e meio, portanto que
eu sou menino-moço nisso.

Portanto, olhando atrás nessas qua-
tro décadas, eu só quero dizer uma
coisa: Me surpreende que eu seja pago
para fazer o que estou fazendo. Muito
obrigado.

UNIDADE FADLO HAIDAR

Fone: 433-3657 PABX

ex. Postal 273

CEP 12900

PAPERMILL:

therezinha Rua Aracatí, 275 - São Paulo

Linha Industrial

s.a. Auto-cópia

Base para Carbono

Guardanapo

Seda

Monolúcido

Kraft e Fine Kraft

Flor Post Monolúcido

Seda Cores

Papéis Especiais
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Rodovia Capitão

Barduino, Km. 98

Bragança Paulista

Linha de Consumo

Higiênicos:

Charme - Personal - Pétala

Guardanapos:

Snob • Santepel

Lenços:

Kiss e Ego
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A armadilha
do endividamento

A crise de 1973, que veio a repetir-se em 1979 e 1981, trouxe a certeza de que nós
caímos numa cruel armadilha: A Armadilha do Endividamento Externo. Esse é um

dos enfoques da palestra inaugural do IX Fórum de Análise, em que o vice·presidente
da Ordem dos Economistas de São Paulo, VICENTE DE PAULA OLIVEIRA,

desenvolveu o tema "A Contribuição do Setor Industrial para o
Ajuste da Economia Brasileira".

o conferencista Vicente de Paula
Oliveira iniciou sua apresentação afir-
mando considerar um privilégio a
oportunidade de dirigir algumas pala-
vras ao público do IX Forum de Aná-
lise da ANAVE e sobretudo, fazer
uma análise da economia brasileira.

Parafraseando o economista John
Kenedy Gaubert, que disse certa vez
"determinadas datas, assim como alguns
poetas e algumas mulheres bonitas,
se destacam das demais, ganhando
notoriedade". Oliveira declarou "eu
estou muito contente por esta data,
que para mim passa a se destacar das
demais".

Ainda na introdução, ele declarou
em nome da Diretoria e do Sindicato
dos Economistas de São Paulo, solida-
riedade aos que atuam no setor de
celulose e papel no esforço que estão
empreendendo para vencer e sobrepu-
jar a crise que hoje enfrentamos.

ECONOMIA

Nem sempre a economia ocupou o
papel de destaque que atualmente
ocupa nas nossas vidas. Antigamente,
outras ciências e outras artes tinham
essa predomináncia; a astronomia, a
religião e as artes militares por exem-
plo, eram muito mais importantes que
a economia.

Hoje, percebemos que os termos
econômicos revelam uma presença mar-
cante no quotidiano de cada um de n6s.
Palavras como inflação, PIS, balança
de pagamentos, emprego, desenvolvi-
mento econômico, distribuição de ren-
da, meios de pagamento etc, antes
restritas aos circulos acadêmicos ou ao
10ANAVE

jornalismo especializado, passaram a
ocupar o linguajar do homem comum,
que procura entender-lhes o conteúdo
para prevenir-se do impacto que elas
podem causar.

Surge assim, a necessidade de en-
tendermos o que significam alguns des-
ses termos, chamados por muitos de
eco no mês.

O que significa taxa de desemprego;
estouro na base monetária; que conse-
quências poderá trazer uma taxa de cres-
cimento negativa (que é um eufenismo
em si mesma); o que significa o elevado
serviço de nossa d (vida públ ica?

Portanto, a economia ocupa hoje
uma posição de elevado destaque na
vida de cada um de nós.

O título de "Economista do Ano"
não deveria ser dado a um economista
que tivesse se destacado nesta ciência
em cada ano, mas sim ã dona de casa,
que é realmente a grande economis-
ta, porque consegue fazer com que
haja na casa de cada um de nós uma
multiplicação de pães.

Dentre os graves problemas econômi-
cos que enfrentamos hoje, um deles se
destaca com força e violência, é a
inflação.

Todos n6s ternos uma noção empí-
rica do que seja inflação.

As nossas vendas podem estar cres-
cendo em termos nominais, mas será
que elas estão crescendo, ou seja, em
termos reais está havendo uma eleva-
ção nas vendas? Esta é uma dúvida
que precisamos esclarecer, porque de
outro lado está esse inimigo feroz
chamado inflação.

E em nossa vida particular o salário
real pode estar minguando a cada dia.

Salário real é portanto, aquilo que n6s
podemos comprar em termos de bens
e serviços, a cada mês.

O grande mal da economia hoje,
não é o tamanho da dívida ou o es-
touro da base monetária, mas sim o
problema da inflação.

Um outro grande mal da inflação,
além dos problemas econômicos que
ela traz em si, é que ela corroe tam-
bém os valores morais da sociedade.

Segundo os economistas há uma
explicação monetarista para a infla-
ção, ou seja, há inflação porque existe
moeda demais em circulação.

Já os estruturalistas afirmam que é
devido a problemas estruturais, seja
na balança de pagamentos, no setor
externo ou agrícola.

E muitas vezes deparamos com a
explicação de que há uma inflação de
custos ou de demanda.

Mas devemos deixar sublinhado que
o grave problema brasileiro é essa
elevação persistente e contínua do nível
geral de preços e a este fator devemos
permanecer atentos.

A ARMADILHA DO
ENDIVIDAMENTO

A dívida alcança US$ 100 bilhões
e há um serviço dessa dívida que é de
aproximadamente US$ 10 bilhões,
anualmente, e esse é apontado corno
um grave problema.

Porém, uma recente notícia a res-
peito da Coréia, que tem uma econo-
mia extremamente saudável, informava
que em termos per-capta a dívida da
Coréia do Sul é igual a do Brasil, mas
como a eoonomia coreana está em
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franco desenvolvimento e os coreanos
estão inseridos no custo do comércio
internacional, a taxa de crescimento no-
tável para sua economia é perfeitamente
administrável e se encontra dentro de
parâmetros suportáveis para uma eco-
nomia. Enquanto que aqui no Brasil
perdemos parte do controle da situação
dessa dívida externa.

O consciente apelo à poupança do
resto do mundo para financiar um
acelerado crescimento da economia
brasileira, feito a partir de 1.968, re-
sultou numa enorme divida que hoje
entorpece o desenvolvimento da so-
ciedade brasileira e dificulta o estabe-
lecimento de uma estratégia de ação
para acabar com o maior problema
brasileiro, a inflação, restaurando o
caminho do progresso.

Podemos dizer que .esta divida
contribuiu para que nós tivéssemos
em nossa economia um perfodo de
bonança. De 1.968 a 1.973 tivemos
um perfodo de crescimento material
que chegou até a legitimar o Poder
Pol ítico, isto é, nesse período o Poder
Político foi legitimado pelo desenvol-
vimento material que tivemos.

Isso foi salutar, mas houve sequelas
e talvez não tenhamos nos apercebido
de um fenômeno muito importante
ocorrido em 1.973, que foi a desco-
berta do preço político da matéria-
prima dos árabes.

E nesse momento, os brasileiros
cometem um erro estratégico muito
grande, porque os países ricos passa-
ram a se preocupar com seus próprios
destinos, enquanto que os de terceiro
mundo transformaram-se em passivos
personagens de um drama cruel.

Esta crise de 1.973, que veio a repe-
tir-se em 1.979 e 1.981 trouxe a certe-
za de que nós caímos numa cruel arma-
dilha. E dentro dessa armadilha, qual
pássaro sem liberdade, nós nos defron-
tamos do lado de fora com crise, infla-
ção, queda na produção e até certo
ponto com uma inexistência de pers-
pectivas.

EVIDÊNCIAS DA CRISE
BRASILEIRA

Em primeiro lugar está o problema
da nossa quase insolvência externa
(d ívida em 31/12/82 - US$ 83.288,7
milhões, um triste record), que resultou
numa recente tomada de posição pol íti·
ca dos países da América latina. Consi-
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dera saudável essa tomada de posrçao,
porque o problema já transcende a
área da economia para situar-se na
área pol ítica.

Paralelo a este problema da insol-
vência externa, coloca-se a inflação em
que ocorre uma esca lad a dos preços
nos anos 80:

anos IGP INPC

80 110,2 95,3
81 95,2 91,2
82 99,7 97,9
83 quem sabe ... ?

Outro fator que evidencia a crise é
o desemprego. A Fiesp anunciou há
cerca de um mês que entre 1.981 e
1.983 ocorreu uma diminuição de pos-
tos de trabalho da ordem de 500 mil.

As taxas de desemprego nas regiões
metropolitanas do país são alarmantes:

REGiÕES

RJ
SP
BH
PA
SA
RE

80
7,5
5,7
7,6
4,6
7,1
6,8

82
6,5
6,0
7,0
5,3
6,3
7,5

(Percentagem da PEA)

Com esse problema do desemprego
cresce a violência e a marginalidade
social. E ao lado também do elevado
crescimento, a população economica-
mente ativa no Brasil cresce entre 3 e
4% ao ano, tornando a magnitude
do problema ainda maior; pois temos
de um lado o crescimento de 1.200 a
1.500 milhões de novas pessoas deman-
dando lugar no mercado de trabalho,
e esse mercado diminuindo acelerada-
mente; e verificamos portanto, que os
sintomas da crise são mais do que evi-
dentes.

PERSPECTIVAS DE AJUSTE

Antes de analisar quais as possibili-
dades de ajuste e quais as possibilidades
do setor de transformação industrial
em contribuir para um reequil íbrio
da situação econômica brasileira, deve-
mos recordar duas afirmações de muita
importâ ncia:

A primeira delas é do Presidente do
Banco Mundial:

Oliveira: "O camjnho para a solução da
dívida é renegociar o quanto antes".

- Desde 1.980, metade do incremen-
to do serviço da divida pode ser atribuí-
do às elevadas taxas de juros que vigo-
ram no mercado internacional.

A o utra afirma ção também der iva
de estudos do Banco Mundial, é a se-
guinte:

- Um ponto percentual a ma is nas
taxas de juros, custa ao Brasil, México
e Argentina cerca de US$ 1,2 bilhões.

O caminho para a solução da divida
é renegociar o quanto antes. Mas não
uma renegociação em termos econômi-
cos e sim em termos polftlcos, que
deve ser encampada também, talvez
até pelo Presidente da República, como
uma missão de salvação nacional a ser
levada adiante. Não que desacredite-
mos de nossas autoridades econômicas,
mas é preciso colocar um ponto final
no fato de que meia dúzia de pessoas
reunidas naquela estrelta rua de Nova
York decidam que a dívida já não é
de US$ 99 milhões, mas sim de US$
100 milhões; e isso acontece muitas
vezes na calada da noite.

Outra forma de encaminhamento
para o reajuste da economia brasileira
é: intensificar a cobrança nos foros
internacionais do compromisso con-
tra ído pelos países desenvolvidos no
âmbito do GATT de renunciar ao
protencionismo. Verificamos que os
pa íses desenvolvidos, ao contrário do
que afirmam junto ao GATT, vem in-
tensificando o protencionismo o que
vem impedindo o desenvolvimento
de nossas exportações.

A terceira forma: defender ou
ajudar a defender politicamente as
propostas da Comissão Brandt (au-
mento dos recursos do FMI e do BIRD,
financiamentos transitórios do BPI.
aumentos dos recursos para assistência
aos países de baixa renda, recursos para
a constituição de fundos de baixa
condicionalidade, etc).
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Finalmente, um outro fator impor-
tante para sairmos do end ividamento
seria aproveitar o lado "bom" da ar-
madilha. Dada a magnitude da dívida
brasileira, os banqueiros e os governos
dos países desenvolvidos devem ne-
cessariamente ter interesse na solução
do problema do Brasil.

SETOR INDUSTRIAL

o papel que cabe ao setor industrial
no encaminhamento de uma solução
para a economia brasileira a médio e
longo prazo é buscar uma sa ída não
recessiva; produzir e aumentar o índice
de emprego; aproveitar a escala de
produção e também gerar divisas atra-
vés da exportação. A sa ída não reces-
siva está em exportar mais.

SETOR DE PAPEL E CELULOSE

No contexto de contribuir para o
ajuste da economia brasi leira, o setor
deve buscar sempre a auto-suficiência
na produção interna de papel, e tam-
bém o incentivo ao reflorestamento
para produção suficiente de celulose,
para o mercado interno e coerente
com a proposta anterior para toda a
indústria, buscar a geração de exceden-
tes exportáveis.

Em nome da ANAVE, Jorge Marques Lean-
dro oferece ao conferencista uma placa
simbólica de agradecimento.

DEBATES
o PRIMEIRO PASSO

- Não temos outra salda, se não negociar
ao longo do tempo a dIvida externa; e a
união desses quatro petses sulemericsnos,
constituindo um só grupo para enfrentar
nossos credores, acredito que seja o primeiro
passo que o Brasil está dando para ter uma
certa liberdade de negociação.
(Abrahão Zarzur - Diretor do Grupo Ri-
pasal
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ENFOQUE DO SETOR DE CELULOSE
E PAPEL

- Acreditamos que chegou a hora de
obtermos uma retomada do nosso desen-
volvimento, eu não acredito que um pais
venha a ser forte, se ele não tiver seu mer-
cado interno forte. Nessa retomada de de-
senvolvimento, logicamente, estão inclut"das
as exportações; hoje o Brasil chega a expor-
tar o equivalente a 7,8% de seu PIB, se iizer-
mos uma comparação com os paises expor-
tadores, como a Coréia, que acredito esteja
exportando entre 15 a 20% de seu PIB. En-
tão, o objetivo brasileiro é pelo menos dobrar
as exportações.

No que se refere ao setor de celulose e
papel, devemos exportar, referindo-me so-
mente a celulose e papel, excluindo artefa-
tos e produtos florestais. US$ 850 milhões
e um superávit de US$ 750 milhões, portan-
to nossa contribuição já é expressiva, neste
ano deverá equivaler a 10% do superávit
brasileiro. O nosso setor pode e deverá cres-
cer muito ainda, porque temos toda a tec-
nologia necessária para esse crescimento,
recursos naturais suficientes para acompa-
nhar esse crescimento posslvel e a mão-de-
obra condizente com esse mesmo cresci-
mento.

No aspecto social, quanto ao desemprego
que aqui foi citado, temos o orgulho de dizer
que o nosso setor tem convivido perfeita-
mente com o principal fator do setor de
celulose e papel. que é a mão-de-obra. Ine-
xistiram greves neste setor e nos três anos
de crise não houve desemprego; embora
tenha se registrado uma queda de produção,
o nível de emprego permaneceu estável. E,
no estado de São Paulo, construimos um hos-
pital que no ano passado atendeu a 200 mil
pessoas beneficiários.
(Osmar Elias Zoqbi - PresoAPFPC)

SEAP . CAMINHANDO PARA A LIBER-
DADE DE PREÇOS

- Na medida do possível, a Seap vem
procurando contribuir com esse esforço na-
cional de desenvolvimento e principalmente
de crescimento da exportação. Mas nosso
papel é muito difícil, porque somos media-
dores de premissas e valores opostos, se de
um lado estão os produtores necessitando
reajustar seus preços, porque os insumos
crescem a cada dia; por outro lado temos O

mercado consumidor, que devido a uma pot/-
tica salarial compatlvel com nosso momento
recessivo, não pode crescer tanto. E nesse
contexto fica muito difrcil buscarmos a
realidade dos preços. Porém, através de diá-
logo com as indústrias principalmente, temos
procurado estabelecer um denominador que
possa, se não atender inteiramente aquilo
que seria justo para as empresas, pelo menos
algo que mantenha essas empresas trebelhen-
do.

o nosso interesse seria que a tiscetizsçêo
de preços e o controle de custos caminhassem

para uma liberdade, já iniciamos por alguns
setores liberando os preços e na medida que
foram surgindo sinais de recuperação econô-
mica nossa idéia deve se encaminhar para uma
liberdade de preços. Esperamos que isso seja
posstvet.
(Modesto Stama - Assessor da Seap)

MÃO-DE-OBRA

Eu não poderia deixar de enaltecer o pa-
pei que vem representando o segmento in-
dustrial aqui representado e que vem efetiva-
mente ao encontro daquelas acertivas muito
bem postuladas e fundamentadas pelo orador
que inaugurou este forum de debates, qual
seja o da exportação. Evidentemente a ins-
tituição que represento tem um papel bas-
tante significativo neste segmento, que é o
de dotar a indústria daquilo que seria o mais
importante, ou seja, uma mão-de-obra efeti-
vamente pronta a responder aos anseios e
necessidades do Pais, porque em cada parcela
de um produto exportado está presente efeti-
vamente, a mão-de-obra brasileira.
(Jurandyr de Carvalho - Diretor da Escola
Senai Theobaido de Nigris)

O SEGMENTO GRÁFICO

A indústria gráfica também faz um esfor-
ço no tocante à exportação, tendo evidente-
mente uma série de dificuldades. Mesmo as-
sim, tivemos alguns sucessos em exportação
em casos especiais. Dependemos evidente-
mente dos nossos fornecedores de papel e
cartão, nossas principais meteries-prlmss, O
que temos a tezer é aplicar a mão-de-obra
a este matéria-prima para então entregá-Ia
ao nosso cliente.
(Max Schrappe - PresoAbigraf~SP)

CONTRIBUiÇÃO FUNDAMENTAL

ABCP e ANAVE são instituições afins.
Digo que são afins porque, uma se dedica à
comercistieeçõo, quer no âmbito externo ou
interno e a ABCP se preocupa com o apri-
moramento profissional do homem de papel.
Esta preocupação é fundamental porque visa
dar o respaldo a que nossos produtos sejam
conceituados e aceitos de uma maneira am-
pla, sem restrições, em várias partes do
mundo. Já tivemos a constatação de todo
este esforço e vigor tecnológico de nossos
homens técnicos de papel, constatando
resultados observados em outras áreas bas-
tante desenvolvidas no exterior, Considero
esta contribuição fundamental psr» que se
trilhe o caminho certo para a saída dessa
crise que atravessamos. O Osmar colocou
muito bem, que o Brasil precisa exportar
cada vez mais, e cada vez meis consciente
com o respaldo de um excelente padrão
de qualidade para disputarmos nos merca-
dos mais sofisticados.

(Gastão Estevão Campanaro Vice-Preso
da ABCP)
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Treinamento: instrumento
de apoio e ação

Os tópicos a serem considerados na elaboração de um plano para treinamento de
vendedores foram destacados pelo conferencista JOHN FRANCIS MANO, gerente de

recursos humanos da Cia. Industrial dePapéisPirahy, que desenvolveu o tema
"Treinamento Como Arma de Vendas". F alando so bre a importância do treinamento,

Mano lembrou que "ele pode fazer maravilhas, mas não produz milagres".

INTRODUÇÃO

A função moderna de vendas requer
daqueles profissionais que a exercem
uma série de conhecimentos sobre a Or-
ganização que representam, sua política,
seus produtos e serviços, sua posição e
relacionamento com o mercado e, em
nível idêntico de importância, aptidões
fundamentadas relativamente a discí-
plinas como psicologia personalística,
relações humanas, mercadologia e técni-
cas/processo de vendas.

Consequentemente, podemos afirmar
caber à atividade de treinamento um
papel relevante no que se refere à capa-
citação e Constante aperfeiçoamento dos
profissionais de vendas, provendo-lhes
os meios/mecanismos necessários ao
desempenho eficiente de suas responsa-
bilidades de forma contributiva ao atin-
gimento dos objetivos mercadológicos
da organização e, em especial, tendo
em vista a conjuntura atual.

Nesse sentido, relacionamos alguns
dos principais conceitos e técnicas, que
nossa experiência nos tem comprovado,
devam ser inseridos na programação do
desenvo lvimento desses profissiona is.
Obviamente, a sua abrangência e pro-
fundidade de tratamento irão depender
de fatores tais como o porte da empresa,
seu ramo de atividade e dimensionamen_
to e tipo de mercado em que atua.

PLANO PROPOSTO PARA
TREINAMENTO/
DESENVOL V/MENTQ

o plano de treinamento de vendedo-
res deve fundamentar-se no princípio
de que "Vender é, sobretudo, prestar
um serviço".
Maio/Junho 1984

Mano: "Vender é, sobretudo, prestar um
serviço"

Constitui·se na técnica de preparar
e aperfeiçoar profissionais para a coloca-
ção de produtos e serviços, num rnerca-
do cada vez mais difícil.

Abrange, de acordo com as discipl]-
nas citadas anteriormente, conhecimen-
tos especificos sobre:

A Empresa:
História e tradições - para que ele
possa ter um conhecimento efetiva-
mente aprofundado da organização
para qual presta serviços junto ao
público.
Campo de atividade
Pol ítica empresarial
Organização
Pessoal
Política de vendas
Publicidade - Promoção
Interação Vendas - Produção - Supri-
mentos
Em seguida os conhecimentos que

ele deve possuir sobre os produtos fa-
bricados por essa empresa na área co.
mercial ou de prestação de serviços.
E quanto aos produtos são necessários

conhecimentos sobre:
Linha
Especificações
Aplicações - Desempenho junto ao
mercado consumidor
Técnicas - Processos - Prazos de Fa-
bricação
Preços e Prazos de pagamento
Impostos - Tarifas - Taxas
Garantia/apoio da Empresa
Produtos Afins existentes na empresa
e no mercado.

O Mercado
Quanto ao mercado ele deve ter

conhecimentos sobre:
Origens - Desenvolvimento e Tendên-
cias do Mercado
Impacto da Conjuntura Econômica
Pesquisa Mercadológica - Seus objst].
vos, feitura, análise e aplicação.
Estratégia Comercial e Plano Merca-
dológico

O Cliente
Relativamente aquela figura de todo

importante que é o cliente, julgamos
que ele deva ter conhecimento dos Se-
guintes elementos:

Instalações· Equipamentos e Tipo
de Atividade
Níveis de Consumo . Perspectivas
Situação Econômica - CrediHcia no
mercado e junto à empresa que lhe
é fornecedora.
Mercado em que atua e suas ten-
dências
Áreas de Fabricação - Comerciali-
zação
Necessidades Técnicas - Problemas
que possam estar tendo com nossos
produtos. Como solucionar esses
problemas e como adaptar nossos
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produtos ao cliente ou vice-versa.
Perspsct ivas:

Caso pertença a um grupo
Território total desse cliente
Novos produtos a serem lançados
pelo mesmo que venham talvez a
necessitar de nossos produtos co-
mo base de fornecimento para a
fabricação desses produtos.

Acompanhamento do Desenvolvi-
mento do cl lente-cobrança: acompa-
nhamento da venda, da entrega do
produto.

A Motivação do Consumo
Natureza da motivação
Pesquisa de motivação: quais seus
objetivos, como são lidas e interpre-
tadas.
Motivação e Compra
Classe de Consumidor pela sua tipo-
logia; pelo tipo de mercado em que
atuamos; peja zona ou território
desse mercado.
Tipos de Motivos de Compra

Concorrência
Quanto à concorrência ressaltamos

aqui apenas dois pontos, embora in-
ternamente as empresas geralmente
dêem maior ênfase ã ação da concor-
rência.

Conhecimento da Concorrência
Utilização da informação competi-
tiva, ou seja, da informação que
temos sobre ação, abrangência, atua-
ção e profundidade da concorrên-
cia.

Técnicas ou Processos de Vendas
O planejamento de uma venda ou

processo de venda:
Personalidade do Vendedor
Comunicação
Tipologia de Clientes
Empatia: um requ isito ind ispensável,
que é o de se colocar no lugar da
outra pessoa para saber como comu-
nicar-se, relacionar-se e como ven-
der-lhe ou prestar-lhe um serviço.
Psicologia Aplicada
Pesquisa Subco nsciente e Inconseien-
te da situação daquele cliente e do
próprio cliente em si.
Motivos para a Compra
Argumentaçã'o: superação de obje-
ções
Dramatização, quer por vezes todo o
vendedor é forçado a fazer
Técnica da Aritmética - em que
somam-se, subtraem-se, multiplicam-
se e dividem-se as vantagens de nos-
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sos produtos, as desvantagens de
produtos inferiores em termos de
mercado, aplicação, desempenho e
garantia
Abordagem Direta
A confiança do comprador no pro-
duto, no vendedor e na empresa
que lhe é fornecedora
Apelos adequados às emoções, aos
impulsos de compra.
Conclusão da Venda: uma vez que o
acompanhamento e a cobrança já
vimos em capítulo anterior.
Dentro do conteúdo programático

dessas matérias, atenção especial deve
ser dada aos tópicos que apresenta-
mos a seguir os quais, ao nosso ver,
são os mais significativos e, sendo ade-
quadamente tratados, possibilitarão
que os conhecimentos a serem ad-
quiridos e aplicados pelos vendedores
sirvam efetivamente como um ins-
trumento de apoio e ação.

Esses tópicos seriam aqueles que
devem constar de qualquer programa
de treinamento, desenvolvimento, aper-
feiçoamento ou especialização de nossa
equipe de vendas:

Falar o melhor que puder e aparecer
o melhor que puder, projetando sem-
pre uma imagem positiva própria,
de seus produtos e da empresa que
representa;
Compreender que está "vendendo"
também a si mesmo, ao ser a pessoa
com quem os outros gostam de tra-
tar;
De que pode melhorar a sua perso-
nalidade;
Que "relações humanas" não devem
ser consideradas uma disciplina à par-
te mas, sim, como algo intimamente
ligado à função de vendas;
De que precisa saber pelo menos cem
vezes mais sobre os produtos do que
é necessário saber numa conversação
de vendas;
De que pode adquirir bons hábitos
de venda, forçando a si mesmo a
fazer as coisas diretas e co nti nuar
a fazê-Ias até adquirir o hábito;
Mantê-lo interessado no treinamento
como arma de vendas, dando-lhe
idéias que possam usar ao fazer
uma venda;
Nunca fazer preleções Qualquer
outro meio conhecido de dar-lhes
informações é melhor;
Não ensinar muitas coisas de uma
só vez;

Nunca deixar que transcorra um
período de mais de 20 minutos
sem interrogações ou debates;
Nunca atribuir uma importância in-
devida ao treinamento. Ele pode
fazer maravilhas - mas não produz
milagres;
Ajudá-lo a dominar o medo através
dos pontos básicos:

Conhecimento completo dos pro-
dutos;
Habilidade de falar em público;
Ser objetivo. Não pregar, moral
é coisa nobre e todos nós a apro-
vamos. Entretanto, um curso de
vendas não é lugar de pregação;
Ser claro. Tudo o que você disser
e for compreendido erradamente,
será executado erradamente;
Ensinar bons hábitos de lingua-
gem. evitando gírias, más pro-
núncias, grunhidos, roncos, co-
çar-se enquanto fala, enfim, maus
hábitos que possam vir a ser imi-
tados pelos seus vendedores;

Em aula, nunca responder você
mesmo a uma pergunta, porque
poderá, quase sempre, obter uma
boa resposta da turma;
Deixar que os vendedores o auxi-
liem a ensinar. Aprende-se mais
ensi nando que sendo ensinado;
Usar uma centena de elogios;
Acostumá-lo a ser cordial. através
de sua camaradagem com ele;
Instruir não somente com reta-
ção aos produtos, mas também,
quanto a seus princrpios e sua
maneira de agir;
Como confiar sinceramente na
empresa em que trabalha;
Escolher uma idéia ou tema prin-
cipal para cada aula e relacionar
tudo que apresentar com este
tema;

Concluindo, para que o treinamento
possa efetivamente servir como arma
de vendas, devemos lembrar três máxi-
mas:

O plano de treinamento de vende-
dores deve basear-se no princípio
de que "Vender é, sobretudo, pres-
tar um serviço".
A capacidade de pensar do vendedor
é a mais importante determinante
do seu sucesso ou fracasso.
Cada homem que encontramos é
superior a nós em alguma coisa
e nisto podemos aprender dele.
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JOHN FRANCIS MANO· Mestrado
de Administração de Empresas na
Universidade de Columbia • EUA .
Professor de Administração e Rela-
ções Industriau . Membro - CRTA .
7.a Região. Membro do Sintaeri. Con-
sultor Técnico de várias organizações.
Presidente da Associação Orasileira de
Administração e Pessoal, no perlodo de
J. 976 a J. 978. Atualmente exerce o
ctlrgD de gerente de Recursos Huma-
nos da Cio. Industrial de Papéis Pirahy.
Foi eleito Homem de Recursos Hu-
manos de J. 983

DEBATES
"Uma empresa só passa a ser realmente
uma empresa, no momento em que ela
integra e retira de cada um dos que a com-
põe o malho r que eles têm • eontribuir"

'Nas empresas se trabalham com três ele-
mentos, recursos financeiros, materiais e
humanos, para que se ati nja a real izaçâo da
venda. objeto da palestra e do treinamento
que enfatize. Com relação à afirmação de
que o treinamento não faz milagres, se en-
tão ao se organizar um curso para vende-
dores ser ia pré -req u j sito da emp resa iden ti .
ficar o talento para aprimorá-lo. Assim,
seria de bom alvitre, que dentro da empresa
existisse um cu idado ao se selacronar o ele-
menta humano e pergunto, onde entra a
dimensão de que essa lapidação dê resulta-
do positivo ao treinamento?
(Jerônimo Souto Leiria - Ger. Rec. Huma-
nos do Grupo Ripasa)

No meu modo de entender, o processo
de seteçêa se inicia durante o práprk» pro-
cesso de seleção; se inicia durante o próprio
processo de admissão de um novo funcioná-
rio; durante o perlodo de seleção, que faz
parte do recrutamento global. Eu diria que
devemos selecionar um homem não pensando
apenas no preenchimento de uma vaga hoje,
mas sim pensando em termos da empresa,
do seu futuro e observando o potencial que
aquele homem traz em si e como ele pod6rá
vir a servir à empresa nSo só aquele momento,
mes decorrentemente das exigibilidades que
91eencontrará em seu caminho, a fim de que
ele possa ter acesso dentro da empresa,

Eu acho que esse processo de seleçSo con-
tinua durante a introauçêo do novo funcio-
nário à empresa, que já ê uma atividade de
treinamento: durante todo o período probe-
tório que a legislaçSo permite e também
durante toda a permanência dete na empresa,
pois o que ele viver s9rá um aprendizado con·
tinuo.

HOj9,dentro da empresa moderna, devido
;l dinlmica das organizações e das variantes
que nos são determinadas pelo comporta-
mento do mercado e da vida como um todo,
I necessário que nás como indivíduos e como
profissionais tenhamos que constantemente
nos aperfeiçoar, a fim de poder comtnuer
contribuindo para nossas organizações 9 ocu-
par com efici~ncia nossa funçSo.

Essa funçSo cabe 11 empresa, porque ti
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uma função social que a empresa tem para
com a comunidade de seres vivos da qual
ele é parte: porque uma empresa é necesse-
riamente uma comunidade de seres vivos,
ela só passa a ter uma dinâmica prõori«. uma
atividade e a progr9dir, quando se conscien-
tiza do fato de que ela não ti uma figura
abstrata, um conjunto de registros em asso-
ciaçÔ9s, quer comerciais, industriais ou esta-
duais: ela só passa a ser uma empresa, no
momento em que ela integra e retira de cada
um dos que a compõe o melhor que eles tem a
contribuir.

Essa é uma funçSo do treinamento, embo-
ra às vezes a atividade de treinamento tenha
que se processar inicialmente de cima para
baixo e não de baixo para cima, porque às
vezes, num Pars em que até recentemente,
quando se falava em treinamento numa em-
presa, penS81am que ia se formar um time de
futebol devido ao clube da organização,
Js ve;r;s precisamos conscientizar a alta ed-
ministração (nSo me refiro à minha em-
presa, pois quando lá cheguei, ha cinco
anos, já encontrei uma mentalidade mui-
to positiva nesse aspecto), para aceitar a
idéia de que se deve treinar e desenvolver
os funcionários em todos os nlveis e remos
protissioneis da empresa, parque na empresa
onde não se treina um profissional, o tuncio-
nário procura treinar-se no seu próprio lo-
cs! de trabalho, atrevês de uma açi'o de ob-
servação e imitação.

Seleç5o, treinamento, recursos humanos,
progresso, desenvolvimento, caminham par
e passo dentro de qualquer organização, co-
munidade e dentro de qualquer pais, pOrque
O paIs na realidade é tifo somente a empress
maior.

AVALlAÇA,O É UM PROCESSO
CONTINuo

o Conferencista esclareceu que o trei na-
men to está passo-a-passo à avaliação e à ava-
liação anterior à seleçâo, E eu pergunto. se
ao realizar o treinamento está também se
fazendo avaliação, como evitar o medo da
pessoa buscar o treina men to, já que ela sabe

que ao estar sendo treinada. ela também listá
sendo avaliada; como desestimular o medo
a fim de estimular o treinamento?
(Jerônimo S. Leiria . Ger. Rec. Humanos
do Grupo Ripasa).

o que eu tenho feito ao longo dos quase
30 anos de atividade, é sempre trsnsrnitir
às pessoas que avafiados nás somos a todo
o instante e à toda hora; pela nossa família
no dia-a·dia; por nossos conhecidos; por
nossos amigos; enfim a todo o instante:
a todo o dia; a toda a hora.

Avaliação é um processo contínuo,
faz parte do inter-retecionsmento humano,
raz50 pela qual existem aquelas plaquetas,
que alguns ainda hoje usam: "Chefe de
Mau Humor" - "Não Entre, Ntfo Fale com
o Chefe. Ele hoj9 está bom para ser coloca-
do numa camisa de torce" e coisas dessa
natureza.

Eu acredito por exemplo, que na sele-
ção se deva buscar os preenchedores das
funções em aberto dentro da própria empre-
sa; a primeira oportunidade deve ser dada
dentro da organizat50. a fim de que a sele-
ção sirva como um incentivo ao acesso do fun-
cionário, para que eles vejam que o esforço
deles está sendo reconhecido e que seriio
possivelmente recompensedos, caso possam
vir a ocupar aquela função em aberto na em-
presa.

Outrossim, eu acredito que o treinamento
deva ser dimensionado às reais necessidades
da organização, do cargo em aberto e decor-
rentemente do potencial do indivtaoo. por-
que logicamente, se me treinarem por demais
e eu ocupa esta cadeira, talvez eu enriqueça
tento em termos de conhecimentos, que eu
já não consiga sentar nesta cadeira de uma
forma ajustada e eu passe a julgar a cadeira
pequena damais para mim porque eu na
realidade, já ultrapassei as necessidades
de quem deve sentar nesta cadeira.

Portanto, esse dimensionamento deve
ser muito exato e analisado, semore leito
de acordo com as chefias ou gerências deparo
temenreis, porque ninguém melhor do que
eles para conhecerem as necessidades de

Debatedores, público participante, mediador e conferencista realizam profundo e intenso
debate em torno do tema "Treinamento como Arma de Vendas".
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$6U$ $6tores 6 para Instruirem a Ire de re-
cursos humanos da emprefe, que é uma érBil
de apoio; de prestaçSo de s6rviços técnicos;
pera que recursos humanos, usando ss téc-
nicas 6xistentef>, possa identificar essas n6eBS-
sidsd6S mais aprofundsdamBnte e possa vir a
61aborar os programas voltados aos atendi-
mentos programados e sistematizados das
necessidades da empresa, sempre de acordo
com a pol/tica da orgenizaç60 e de forma
contributiva ao atendifTl/mto dos objetivos
programados pela propria organização, Claro,
tendo sempre em vista o fator custos, qlJ6
hoje é muito Importante dentro das empresas.

INTEGRACAo PONTO FUNDAMENTAL

Eu gostaria d6 enfatizar dois aspectos.
'.O} A parte de treinamento de vendedores

que enfoca como nosso pal6Strnta cio
tou, o hist6rlco, tradiçõ6S, etc", de
emprssa, que tem um componente
muito Importante, que quanto mais o
V6ndedor ou a equipe de vendlJ& $6
identificar com a empf6SlJ, melhor
ele fará a vanda, Entio é ponto fun'
damental a integração para que ele se
sinta participante e parte de um todo
chamado empr6S8.

2.0) Sali6ntar a importlncia que tem a uti-
Iizaç50 de vend6dores mais antigos,
principalmentIJ naquela parte de dre-
matlzaç60. Considero fundamental a
transf6rincie de experiincia, essa fixa-
ção de Know-how de um para a equipe
de vendas.

(L. Washington Westmann - Ger. Rec. Hume-
nos das Inds. Papel Simlo S.A.)

PONTO DE VISTA

- Cerra vez perguntarem a um inreleetual
qual seria a rezlio de seu sucesso. Ele simples-
menlfl r6spondeu, '8 razlio de ser do meu su-
ceuo comprefJnde 90% de transpiraçlio e
10% de inspiraçlo". Eu acredito que isso
serve como parimetro para nossa atividade.
(José Campos Filho - repres6ntante da Santa
Maria - C/a, de Papel o Celulose).

APTloAo +TREINAMENTO =o

CAPACIDADE

- O treinamento é vital, porqlJ6 basica-
mente ti composto de duas percefas que re-
sultam em uma só. A capacidade é a soma
e as parcelas 110 aptldlio mais treinamento.
Entlo, nlo ter6mos capacidade se nlo tiver-
mos aptldlo ou treinamento.

Concordo que ninguém fará bolsa de
seda de um matarlal qualqUlJr; concordo
t/JITlbém, qua um vendedor n.fo vai para um
curso dtI treilvmento da uma semana e vai
sair vendendo o qUfl for, Há um progranv e
prazo para que se forme realmente um vende-
dor e dtlpols qUfl se flça o seu aperfeiçoe-
m8nto. Mas a eUflncia da qualquer parcela
já nia di a soma que B I Cllpacidsde. Ent6o,
am cima de ume aptidlo que a seleção afera,
deve ser adicionado o trainamanto se MO
ttlf'amos capacidede.
(L. W/IIhington Wastmen - Ger, Rec. Hum.
das Inch. Papel Simlo S.A.)
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CHEFIA· UMA OIFI~IL FUNCAO

Aproveitando o ensejo da experiência
do palastrante, queria que ele desen-
volvesse 11 função de chefia com relação
ao desenvolvimento das pessoas. Porque
eu entendo que um dos fatores mais impor-
tantes de uma pessoa galgar um posto de
liderança em chefia , ter capacidade de
treinar.
(José Zetune Diretor Comercial da
Agaprint!Mazza)

Eu começaria dizendo que chefiar, admi·
nistrar, liderar, ti essencialmente gostar
de gente. E jJ8ra gastar de gente, uma vez
que lidamos com gente, é ponto blsico
que sejamos gente também, Eu acho que
administrar é nós sermo« os outros, canti-
nuando a ser nós mesmo« Pare se admi-
nistrar ou chofiar um setor é preciso que
nós nos integremos primeiramente li empre-
sa; é preciso que enrendamos a empresa
como uma micro-comunidade, dentro do
uma macro-comunidade que é a cidade ou
regiia em que ela se localiza.

t preciso que se compreenda o relacio-
namento que deve existir entre essa micro'
comunidade d6ntro de si mesma, porque fila
dentro de si mesma é urna macro-comunida-
de para 8Qwles que a compõe, mas deliSll
micro-comunidade pera com unv macro-co-
.munidade que é e comunidade ao seu redor;
porque uma empresa tem, especialmente
no nosso pais, um psfs supostamente de dou-
tores, eu digo isso entre aspas; ela tem uma
grande rasponsabilidade social, ela é co-res-
ponsável pelos destinos da comunidade maior
que ti o pels.

E o chefe ti um representanta, perante
seus subordinados, da polltica da empr6S8.
A astratégie da emprasa, as linhas me$tras,
são desenvolvidas a níval de diretoria. E os
objetivos estratégicos da organizaçio $60
desanvo/vidos a nfvel de gerencias gerais,
Isso dependendo do porte da empresa. Os
objetivos operacionais sia desenvolvidos pelas
chefias.

Entio, é preciso que os chefes compreen-
dam que seU$ desempenhos s60 avaliados
n60 pelo desempenho pessoas, mas sim pelo
do grupo que a ele cabe liderar, orientar,
instruir, motivar a orientar, anflm integrar
como um grupo, atendendo a tris premissas
básicas: /li neC6SSidadesdas tarefas; do grupo
e de cada um dos componentes do grupo,

Dentro de um principio básico de liritr
rança nós terfamos, o atinglmento e o aten-
dimento da.s neceuidadas do organizaçlio;
deu objetivos do grupo e o atendiffl/Jnto da6
nllClJS$idades grupais. A chefia precisa ser
compreandida em termos modernos a o chefe
tem que ser um homem lido e procursr se
manrer a par dos acontecimentos que ocorrem
fora da empresa, porque /J8$6S acontecimentos
hexogenos 11 organizaç60 atingiria e influe~
ciarlo o próprio COmportamento da empresa
fi irlo sendo rep8$S8dos aos vários satores,
até atingir aquele qua cabe a ela chefiar,

NIo é uma função flicit. D que assusta
• vezes é que dererminada.s empresas pro-
mCNlm sem prepersr, sem dar os meios ne-
cessários a que alguém POIiSII se desincumbir
das rllSpDnSllbilidades da chefia.

"TREINAMENTO REDUZ O CUSTO OPE·
RACIONAL"

Por diversas razões, pelas Quais o pafs
atravessa no momento, está havendo uma
revo Iução dentro das in dús tr ias de porte
médio principalmente, e uma certa rotação
do pessoal dessas empresas. O treinamento,
com relação principalmente a tradições
dentro das empresas, se perde um pouco,
Nesse sentid o, seri a vi live I e tr a ria resu Ita-
dos positivos um treinamento utilizando
profissionais de fora?
(José Roberto Matias • Chefe de Compras
da Ind. Rotative de Papéis Ltda.l

Há determinados tipos de treinamentos
na érea operecional, na ére de aperfeiçoa-
mento de capacitação da trabalho do indiví-
duo no trabalho que ele fez dentro ou fora
da organizaç/io represenrando-a, Eu acredito
que lJ$Se treinamento deva ser efetuado por
pessoas internas da organizaç60, que foram
treinad8$ para poderem conduzir esse tipo
de treinamento.

Tanto o Senai como o seoec tem cursos
aspec(ficos de como user o pessoal da empre-
sa como multiplicadores de treinamento
ou instrutores internos de treinamento, é
o famoso treinamento no próprio local de
trabalho, por monitoras industriais ou c0-
merciais.

Há determinados tipo« de treinamento
que merecem na realidade um ponto de
vista hexogeno 11 organização; elguém de
fora que traga ume experilncla do mercado
ou de outras organizaÇÕBs, adequando-a 11
splicaç;Io por nossa chefia ou por um de-
terminado grupo de funcionários da em-
presa; essa troca de informações ti muito
produtiva e mostra a aquele grupo de fun-
cionáriOS de nossa organlzaç60 que há ou-
tras manairas de se fazar as mesmas coisas
e que já deram certo em outras empresas
e que se adequada.s à nossa POderio tnJ<
zer resultados positivos.

A adequeção Implica em um custo e
todo treinamento deve ter um custo be-
nefício. Eue custo é uma série de equa-
ções e fórmulas que podem $er calculados
pera ver e paro provar junto aquel6S que
ainda não criem, que o treinamento paga--se
por si próprio e pelo contrlirio é uma ativi-
dade lucrerive dentro da organlzaç5o porque
reduz o custo operacional, Mas e observll-
ção da pergunta é multo válida para deter·
minados tipos de atividades é muito mais
interessante por exemplo, num treinamen-
to de gerlncia, como o senhor é um geren-
ftt, quelquer coisa qua o sanhor venha a dI-
zer será considerado como personalização.
O senhor não poderá edoter c16terminados
/IIsuntos de interação ou de motivaç60 qUIJ
ela.s poder60 vir a sentir que o $enhor lfI/-
vez os estaja U$endo como exemplo; ao
contrsrto, um palestrante externo dlNid.
mante orientado pelo homem da recursos
humanos quanto aos problemas axistentes
na organizaç5o, poderá fazer uma aboro.
gem, embora que personalizada, desvincu-
lada de situaçóas penona1fsticllS,
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Marketing
de nós mesmos

"Atuação e Posicionamento Modernos do Homem de Vendas" foi o tema apresentado
pelo conferencista JOSÉ ZETUNE, que dirigiu ao público um convite à autocrítica,

por ele denominado "o marketing de nós mesmos".

CONVITE À AUTO-CRITICA

Na apresentação deste tema, tomarei
a liberdade de abordar aspectos dirigi-
dos à individualidade do empresário,
do executivo, dos profissionais que
estejam direta ou indiretamente liga-
dos ao sistema da geração de vendas
e do lucro.

Portanto, poderá este assunto ense-
jar uma auto-avaliação de nossa condu-
ta, procedimentos e atuação profissio-
nal e empresarial, colocando-nos diante
de um convite à auto-crítica.

O Brasil vive muito provavelmente
a mais grave crise econômica e social
de sua história, num alarmante debi-
litamento da empresa privada, de sua
capacidade de geração de lucro. Sabe-
mos da extraordinária importância dos
profissionais de marketing e vendas
como forças criadoras de resultados
econôrnicose sociais é fator importante
na reversão desta situação.

I: importante a consciência coletiva
de que o aproveitamento do extraor-
dinário poder criativo do ser humano,
aumenta positivamente as ações na
geração do lucro, atenuando os refle-
xos negativos no campo social.

O mundo, a América Latina, o Bra-
sil, estão precisando do marketing!

Do marketing ativo, pujante, atual,
que possa atender as necessidades e
objetivos não somente econômicos,
mas também de outras necessidades
abrangentes como: marketing social,
político, financeiro, de direcionamento
do consumo, familiar e o marketing
de nós mesmos.

A humildade é um ato de consciên-
cia e o fato de estarmos aqui reunidos
demonstra que temos consciência e uma
atitude de desenvolvi mento, portanto
temos uma humildade no coração e
queremos ouvir algo diferente para ver
se serve ou não.
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Zetune: "O marketing será a importante
e grande ferramenta da retomada do desen-
volvimento".

Diria que é o momento de implan-
tarmos o marketing de nós mesmos
através de uma auto análise, auto ava-
liação de nossa conduta, procedimentos,
atuação empresarial e profissional frente
à conjuntura atual.

Afirmo que o marketing será a im-
portante e grande ferramenta da reto-
mada do desenvolvimento. Devemos
desde já, partir para o marketing de
nós mesmos:
Como anda nosso planejamento?
Como anda nossa organização de traba-
lho?
Como anda nossa direção?
Nossa direção, (ação de chefia impor-
tante) está estruturada em ações tipi-
camente de relações humanas?
A nossa liderança é autêntica?
Transmitimos motivação e confiança?
Como estão nosso discernimento e jul-
gamento?
Como estão nosso entusiasmo, iniciativa
e dinamismo?
Temos sido objetivos nas nossas ações?

Como anda nossa comunicação?
Qual é o nosso grau de relacionamento
com o nosso mundo profissiona I interno
e externo?
Como andam nossos controles?
Confundimos registros com controles?
Possuímos todos os fatos comparativos
dos controles que nos permitam condu-
zir as forças de vendas a alcançar as me-
tas econômicas necessárias para nossas
empresas?

I: impossfvel o exerdcio da auto-
crítica para quem não é sincero consigo
mesmo. Sei que não é fácil e isto serve
para mim também, vivemos uma situa-
ção de grandes desafios, se não souber-
mos qual é o nosso verdadeiro tama-
nho, provavelmente não saberemos o
tamanho dos problemas.

Os orofissionais de vendas precisam
ser treinados sistematicamente para as
batalhas do dia de hoje; as regras e pro-
cedimentos antigos servem como expe-
riência vivida, portanto a avaliação e
treinamento são ações que não subsis-
tem isoladamente.

Tomaria a liberdade de convidar os
profissionais de vendas a estabelecer
entre outros o seguinte roteiro no seu
questionário:

Qual é o meu verdadeiro tamanho
profissional dentro da empresa e do
mercado?
Sou profundo conhecedor de mi-
nha atividade?
Sou consciente de minha responsa-
bilidade e utilidade?
Sou um participante autêntico da
força geradora de vendas e lucro?
Tenho atitude para desenvolvimen-
to?
Minha capacidade de trabalho pode
ser desenvolvida?
Tenho espírito de luta positivo?
Planejo adequadamente meu traba-
lho?
Sou responsável e maduro?
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Tenho capacidade de medir minha
capacidade?
Como está minha estabilidade emo-
cional frente as diversas situações?
Qual a minha representação profis-
sional frente:
~ A Sociedade?
- A Família?
- Meus Companheiros?
- Meus Superiores?
Sou um comerciante no ato da ven-
da?
Como está o meu ato de venda?
Tem meu comando?
Como está meu entusiasmo?
Como está minha jovialidade?
Como está minha iniciativa?
Como está minha criatividade?
Como está minha persistência?
Como está minha ambição?
Como está minha capacidade de ob-
servação/pesq uisa?
Como está minha palavra/comuni-
cação?
Como está minha aparêncía?
Como está minha energia?
Como está minha auto-confiança?
Como está minha saúde?
O maior capital do homem de ven-

das é seu talento.
Sua estrutura pessoal. e profissional,

ajustados às condições de cada dia.
~ necessário inovar, recidar, adaptar-se
à conjuntura, tanto de sistemas quanto
de mercado.

Por isso achamos válido executarmos
o marketing pessoal permanente, colo-
cando-nos sempre em condições de par-
ticipar, que é muito diferente da con-
dição de expectador.

Vamos examinar nossas espectativas
e esperanças.

Vamos fazer uma análise íntima de
nosso comportamento frente às neces-
sidades atuais.

Vamos ser hoje e amanhã e não on-
tem.

A verdade do êxito está no princí-
pio que estimula o sentimento de en-
tusiasmo, motivação associado a pro-
dutos de qualidade que cultivam o
interesse pelo cliente e sobretudo que
levam em extrema consideração os li·
mites do indivíduo, suas forças e pos-
sibilidades.

O constante empenho na melhoria
da produtividade e da qualidade por
meio das pessoas em todos os níveis
da organização, a grande capacidade
de estimular a liderança e a iniciativa
em todos os setores da empresa, ou
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ainda a preocupação em manter es-
truturas administrativas muito simples
e até reduzidas, são as condições mais
favoráveis à criatividade, à inovação,
ao aprimoramento da qualidade, ao
intercâmbio íntimo com os clientes
e à produtividade dos empregados.

Muitas empresas esqueceram-se da
preocupação com o homem, com o
profissional nos planos interno e ex-
terno, pagando um alto preço pelo
erro da abordagem, da melhoria da
eficiência, sem considerarem a im-
portância do recurso humano.

Empresas com alto desempenho,
com certeza tem como preocupção
essencial o elemento humano e não
é por acaso que as diferenças de de-
sempenho entre e mpresas estão Iiga-
dos diretamente a pessoas.

A reabilitação desse humanismo
tem que ser uma tarefa prioritária
na fase conj untura I que estamos atra-
vessando, transferindo os excessos da
análise fundada em coisas para a aten-
ção e o desenvolvimento dos indiví-
duos, melhor dizendo os recursos huma-
nos da organização.

Força de trabalho, capacidade de
inovação e adaptação a mudanças, o
zelo pela qualidade, o entusiasmo con-
tagiante dos líderes dos setores de
marketing, produção, vendas e admi-
nistração, a motivação das equipes,
a agilidade decisória viabilizada por
estruturas simples e outros fatores
que nunca será demais frisar, acham-
se estreitamente vinculados ao ele-
mento humano.

A retomada do desenvolvimento
estará intimamente ligada ao progres-
so gradativo e atualizado das forças de
marketing e vendas como expressivas
fontes geradoras da economia e recur-
sos socia is.

Precisamos estar atentos para uma
conscientização quer dos empresários,
dos executivos no campo privado, onde
o balanço social das empresas precisa
ser também meta a ser atingida e não
somente o balanço econômico.

Dentro do regime democrático, do
regime de economia de mercado, da
livre iniciativa, de respeito tJ proprie·
dade privada e com forças de rnarke-
ting e vendas plenamente desenvolvi-
das, partiremos para a retomada da
grande expectativa de todos nós, o
desenvolvi menta.

iose ZETUNE.- Diretor no Grupo
Suzana Feffer. Formado em econo-
mia. administração de empresas e mar-
keting, Presidente emérito da AD VB·
Associação dos Dirigentes de Vendas
do Brasil. Presidente da Colam-Conte-
deração Latino-Americana de Marketing.
Vice-Presidente para a América Latina da
SMEI - Sales & Marketing Executives
lntemational, com sede em Nova York.
Diretor e Conselheiro do Hospital Albert
Einstein. Palestrante de vários paises
da América Latina sobre temas econômi-
cos-sociais. vendas e marketing.

DEBATES
"SEMPRE PODEMOS MELHORAR"

- Existe em engenharia de produção um
ditado que diz "nós sempre podemos melho-
rar': Acredito que a séri« de questões cotoce-
das pelo palestrante, se respondidas com cons-
ciência, certamente levarão a um desenvolvi-
mento pessoal. E evidentemente, a soma desse
desenvolvimento pessoal se transforma no mo-
mento geral da empresa ou do paIs.
[Clavrton Sanches - Cia, Fabricadora de Pa-
pilO

NOVA DIMENSÃO

- Poderíamos tirar uma concllJSão a mais
dentro deste contexto que está sendo discutl-
do hoje, o treinamento. t uma nova dimensão
dentro do treinamento de vendas que seria
a auto-Critica do vendedor. Se a aut~crítlca
fosse realmente inserida no programa de trei-
namento visando exatamente dar esse tipo de
visio interna em prospecção com o vende-
dor, verificando as suas limitações e tentando
motivá-lo a melhorar seu treinamento e fa-
zê·to sentir seu posicionamento dentro da
empresa e também do contexto social.
lDaltro L Souza· lnds. Papel Simão)

O PAPEL DO HOMEM DE VENDAS

Vem aqui uma alerta para o homem de
venda, necessitamos Que estes sejam preser-
vados nos seus meios. Porque é decl inanta
saber que dentro do ramo de papel, dentro
do setor de distribuição, nós senti mos nos
homens de vendas um posi cionamento: não
temos nada a fazer. O senhor poderia por-
tanto, nos falar sobre a posição atual em que
se encontram esses homens de vendas peran-
te a nós comerciantes; são apenas tiradores
de pedidos, que dignamente nos dizem,
"n ada temos a fazer"?
(Caetano Labbate - São Vila Ind. Com.
Papéis Ltda.}

Quando mencionei tomador de pedi·
do, obviamente não me referi às pessoas
que estlio em processo de aesenvotvimento
e atravessando uma coniuntor» econômica
de transição, onde a inversão de valores de
mercado interno e externo provoca muitas
vezes algum hiato no campo da comercisti-
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zação. Estamos vivendo uma época em que
temos que possuir uma vis50 sistemática
do que está ocorrendo de fato, para que
possamos nos situar e através da situação
de nossa ótica criar nossas próprias condi-
ções de trabalho. Obviamente, estamos vi-
vendo uma fase de transição.

Nós estamos nesta casa hoje, que cha-
ma Federação do Comércio, e sabemos
que há cinco meses o índice de comercia-
lização no varejo vem declinando. Todos os
produtos ligados ao consumo direto tem so-
frido de uma maneira muito grande, em que
o consumidor hoje, compra muito maispreço
e muito menos qualidade. Sabemos perfei-
tamehte que no ramo de papel temos passado
tres ou quatro anos dentro de uma fase e es-
tamos entrando em uma outra fase provavel-
mente diferente, mas que não é desconhecida
de todos nós que já passamos por essa fase
no passado. O que temos a fazer, cada um
dentro de seu segmento, é criar condições
própries de comercialização, abrindo novas
janelas dentro do panorama de hoje. Há
muita coisa que posso dizer em sã cons-
ciência, porque estamos vivendo n60 só o
problema do setor de papel e celulose no
mercado interno, mas temos vários setores
passando por situações id§nricas ou até mui-
to mais sérias. Repito: "temos que criar
mais janelas dentro do panorama que es-
tamos vendo, ou seja, criar condições para-
lelas de vendas, para fazer com que os custos
fixos sejam cada vez minimizados em fun-
ção da situação que vivemos hoje, até certo
ponto de escassezde papel.

"O VENDEDOR MUDOU"

- Sei que nos últimos anos mudou muito
o vendedor; não digo que hoje sejam toma-
dores de pedidos, mas sim contatos, elemen-
tos ligados à gerência de vendas, que fazem
as visitas. Hoje, com o marketing atuando no
mercado de papel mudou a filosofia e a ma-
neira de comercializar. Já fui um homem
de vendas e dou muito valor aqueles ele-
mentos que ainda correm atnis de pedidos
e de seus clientes pera poder vender e ga-
nhar sua comissão, que hoje quase nlio exis-
tem.
(Miguel Maluhy - Waldomiro Maluhy & ae.)

Labbate pede ao conferencista ênfase ao
atual posicionamento dos homens de ven-
das perante os revendedores.

"O MUNDO ESTÁ PRECISANDO DE MAR·
KETING"

Gostaria de saber quais são os conceitos
de marketing citados no in feio da palestra?
(Silvio Gonçalves - Gretisa S.A .. Fabr. Pa-
pell

Eu queria aproveitar o ensejo de reafir-
mar com expressão bem viva, o respeito
que temos tido nos últimos anos ns área
de marketing das empresas produtoras de
papel, especialmente de cartão. Verifica-
mos a cada dia o desenvolvimento no cam-
po do marketing, as empresas estão se esme-
rando em criar setores onde a pesquisa, a
informação e a comunicação faz parte do
quotidiano do profissional de marketing.

Respondendo à pergunta formulada, di-
go que auendo afirmei que o mundo está
precisando de marketing é porque se anali-
sarmos o que seria o markeling social, expli-
cando em poucas palavras, se olharmos para
dentro de nossa cidade e verificarmos que
temos apenas 40% de infra-estrutura para
o povo, observamos que o consumo é canse-
quênci« natural disso; se o Governo e os em-
presários se preocupassem também com o
marketing social, ou seja, melhorar as con-
dições, estou pegando um ítem s6, temos
muitos mais: escola, educação, saúde... e

, ~tIl.

Sônia Maria Correia, economista do BNDES, oferece ao conferencista uma placa simbólica de
agradecimento.
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faz parte do balanço das empresas olhar
também para esse aspecto, porque a busca
do desenvolvimento social, consequentemente
proporcionariaum maior consumo.

O markeling polltico: estamos vendo a
todo dia o orimerismo, o amadorismo pott-
tico. Quando falo em marketing político
quero dizer, politizar o povo, fazer com
que esse povo sinta o que é política e dar
condições ao povo para votar com consciên-
cia sadia fi objetiva e não movidos por um
ambiente emocional. Marketing político é a
busca do desenvolvimento polftico de um
povo. .

Markeling Financeiro: Quantos estão preo-
cupados hoje em como será a aplicaçãoama'
nhã. Nilo sabemos qual a melhor aplicação
financeira; dado às inúmeras mudanças
no contexto financeiro e o regime infla'
cionário que vivemos, não sabemos se esto-
car é bom ou se devemos esperar a tabela;
não sabemos se o melhor é open ou CDB.
Então, marketing financeíro é realmente
desenvolver o povo sobre qual a melhor for-
ma de aplicar o seu dinheiro, em busca sem-
pre do maior consumo.

"QUANTO DESPERDrCIO EXISTE"

Marketing de Direcionamento de Con-
sumo: Quanto desperdtcio existe I Quantas
vezes nos restaurantes por exemplo, pedi-
mos mais do que podemos sbsotver. Nos
Estados Unidos verifiquem os desperdfcios
existentes nessa que é a maior sociedade
de consumo do mundo. Faz parte do Go-
vemo e dos empresários criar condições
de um merketing do direcionamento do
consumo; isto é, direcionar o consumo de
acordo com os segmentos e classes sócio-
econômicas, para que exista cada vez mais
o consumo dirigido e não o consumo deses-
perador.

Marketing Familiar: Falei sobre isso no
México há seis meses, porque os mexicanos
gostam. muito de produzir família e me per-
guntaram enfaticamente o que seria marke-
ting familiar. Eu disse, o que remos a dizer
para nossos filhos hoje? Como estamos vi-
vendo uma fase de transição quer no cam-
po social, quer no campo econômico, fami-
liar, etc... surge a questõo de como orientar
nossos filhos em função do panorama que
temos. São conceitos que podem parecer
novos, mas apenas estilo com roupagem
nova, porque cada um de n6s faz isso dentro
de seu contexto. Se tivermos um segmento'
desenvolvido cada vez mais pelos profissionais
de marketing, que possam cada vez mais dar
suas contribuições não só à sociedade, mas
aos empresários e muito mais aos Governos,
temos certeza que estaremos criando uma
sociedade de consumo cada vez melhor e
mais estável.

ENFOQUE AO MARKETING MIX

E u gostaria de saber quais são as respon-
sabilidades da empresa neste momento de
grande dificuldade para manter a motivação
dentro de nossa equi pe de vendas e qual a
importância do marketing integrado dentro
de uma empresa, ou seja, dos departamentos
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comercial, financeiro, industrial, transportes,
ell,pedição .•. todos voltados ãs neeessídedes
do cliente"
(Oswaldo ViUaboim - lnds, Klabín do Paraná
de Cel.SAI

R8Spondendo 11 segunda pergunta, vocé
está se referindo ao markating mi« demro da
uma empresa. Estsmos vivendo uma época
multo competlt/vlJ, em qUfl SIJIJ empresa tem
consci'ncia dtJ msrketing ti preciso entlo,
qlNl ela tenha IJS ptJSSOBScertaS nos lugares
cerras; o homsm certo em ceda uma d8S áreas.
Partindo da premissa qUfl temos os homens
certo« em C8d1Jtires que tem uma mentalidada
pelo menos dasenvolvidlJ no campo dlJ f)6S-
quisa Interna, sem falar em l1lIlrketlng; nós
temos a obrlgaç60 de ter uma CODrdan8Çio
petm/JnIJnte na busca de melhores bil88s para
poder comercializar; na compra da matéria-
prima, por exemplo, fazer o marketlng e a
pesquisa C4da vez mais profunde de alterna-
tivas de pftJÇ(JS, para que a nossa matéria-
prima saJa cada vez mBis compatível com as
fl6C8$$idMJf1Sda bBsa do pr8ÇO ds vendas;
no campo industrial, aMllur cada vez mais
profundamentlJ o campo da co/etivld«Je, das
eficllncias das vendas fi do eempo humano,
isto ti, de como o material humano está
se desenvolvendo a trabalhando no cempo
industrial; se astá motivedo ou se tem dis-
pers60. No campo de transporttJ mais eeon,;-

mico, quer pera o consumidor, quaf parti o
f8brlcante. A busca da alternatilftls de solu·
çiJes, que poderá até muder uma polftics
da comercializaçlo em termos de csmpo$,
zonas ou regi68s. No crédito e cobrança;
elltamos vivendo ums ipoca em que o cridlto
e a cobrança s80 a sl1úde e a clrculaç60 de
ume empresa, em que BSSfIS dou et,mentO$
tem que tar uma pertaitll sintonia com a
polltica comercial e ViCtl'"versa, dando con-
dições de qUfl a Vfmda cada vez "..i, tenha
uma sac1da qU8 pensa exi,tlr conscilncia
da que cnJdito e cobranÇ6 '160 acontecer
{JOIitlvamente.

Portanto, o marketlng mix da UIN em-
presa que reÚtla todos os ,aus ,atores I
mais Importante do qua nunes, porqlJ8 hoje
0$ desafios exigem que o emPf8$Ario, o ad-
minutf8dor, o gerente, olhem pIlrtl dentro
ds sues empf6S8s e busquem :SUN pr6pri.
:soluções atf'flVtis da coordenaç60 " da Jun-
ç60 de saus talentos qUfl astlo distribuld08
am cada li,..
A HORA EM QUE A EMPRESA E O
HOMEM ESTAo COMPATI"EIS

Ouento às provid6ncillS para manter a
motlvaç6o, ti naceulrio, n_tII t/poctI em qUl!l
o homem de vende viva norlNlments de
emoçõ.; qUfl prfICira critlr um "nado da
esplrlto e qUfl precJu ter _ conrB ""fIM

direItinho a ter dinheiro no botso, se n8o,
n80 vende; precisa tar Umll 'lida familiar
multo bem controlada e tem que ter uma as-
trutufB técnica de trabalho que possa supor-
tar as constantes objaçfJes das 'li/rias natlJf8"'
ZBS que e/a recebe a todo dia, Portanto, a
empresa tem como flnalided6 principal cui:
dar IJ desenvolver os Sa/,l$ reauno« humanos,
porque 8 máquina i mtlquina a O homem li
hom6m. t ume função sumamanre impor-
tBnts do empresário 8 de todos aqueles qlJ8
.tIo ligados dirtltamanta ao homem da ven-
das, pois nem samprs o eclonista vive o d/llma
a o probl.ma do homem que estlf ne llrea de
vandll:s, Entio Iuo CIIbtI muito mei, 80S gene-
reis, BOI capít4H, 80S temllltes, como funç60
prIncipal, der condiçl"o de motlvet;6o perffl80
nente a S8US ,ubordin8dos., mas que para
t""to ele tem que ter um auto gerador que di
condiçDes da transmitir essa motilftlçio a
S8//6 subordinados. t obr/pç6o e funç60 pre-
clPUB da ampnlu qUfl U pftlZS, na época em
que vivemos, dar condiç/Ses à sue equipe da
vlIndas da viver hermonicsmenta. Dando con-
dlç&u teril a recIproca qUtl li 11 disciplina.
s compatibilidsda de trabalho, a lItitude da
dflSSflvoJvlmento, 11 coragem, a objetividade
no trabalho" sobretudo o companheirismo,
o homam qUtl tem o otim/smo no coraçlo.
NesflJ hora a emprtJSI/ e o homem 8st60 com-
pIlt(veil.

RIO BRANCO

• PAPÉIS
.

• PAPEIS •
• CARTOLINAS CARTOLINAS •

~
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• ENVELOPES ENVELOPES •
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RIO BRANCO
Comércio e Industria de Papéis Ltda.
Rua Padre Raposo,1015 • SP - FONE 291·0377· CEP 03118 - TELEX (011)36.642
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Perspectivas do setor de
celulose e papel 198511990

THOMAZ LüWENTHAL, assistente do Diretor-Superintendente da PISA - Papel de
Imprensa S.A., apresentou a palestra "Perspectivas do Setor de Celulose e Papel

1985/1990". Após explanar sobre projeções estatísticas diversas e enumerar as
vantagens e desvantagens da produção de celulose e papel no Brasil, LOWENTHAL
fez uma breve apresentação da PISA - Papel de Imprensa S.A., uma nova empresa

brasileira destinada à produção de papel e celulose.

A palestra teve início com a apre-
sentação de um histórico da produção
brasileira de celulose e papel. Diante dos
dados apresentados. observou-se com
relação à celulose, que a partir de 1.978
a produção aumentou significantemente
mais que o consumo interno, graças â
instelaçâc de produtores que objetiva-
vam, total ou em parte, abastecer
o mercado externo. Em 1.983 atingiu-se
a produção de 3.020 mil toneladas,
sendo 989 mil toneladas exportadas.

Quanto à produção de papel, nota-se
que nos quinquênios houve o seguinte
crescimento: de 64/68 = 6,64%;
69n3 = 12,4%; 74n8 '" 10,3% e
79/83 '"6,6%.

Lowenthal destacou que a relação
exportação/importação de papéis ainda
é baixa, basicamente devido ao volume
considerável de papel de imprensa im-
portado, porém este índice deve aumen-
tar com a tendência observada do au-
mento de exportações e a diminuição
das importações, principalmente devido
a instalação da nova fábrica de papel
de imprensa da PISA.

Ele também afirmou que o Brasil é o
12.0 produtor de papel no mundo,
com uma produção de 3.233 mil tonela-
das produzidas em 1.981, mas no consu-
mo per-capta coloca-se em 44.0 lugar,
com um consumo de apenas 27 K9/ano
por habitante.

Segundo projeções estatfstieas apre-
sentadas, em 1.990 produzir-se-a cerca
de 207.700 toneladas de papel no mun-
do e as previsões de consumo apresenta-
das oscilaram entre pessimista, média e
otimista.

Maiol Junho 1984

Lowenthll enfnea asperspeetlvas do setor.

Baseado no estudo "Diretrizes Estra·
tégicas para o Setor de Celulose e Pa-
pei", elaborado pela Associação Nacio-
nal dos Fabricantes de Papel e Celulose,
o conferencista apresentou as previsões
de crescimento da produção de celulose
de 1985 a 1990, que projeta uma taxa
de crescimento da ordem de 10% ao
ano de 1.981 até 1.991.

Ele ressaltou que os números desse
trabalho estão sendo revistos pela pró-
pria ANFPC em ronjunto com o Con-
seiho de Desenvolvi mento Industrial -
CDI, Banco Nacional do Desenvolvi-
mento Econômico e Social . BNDES
e Secretaria Especial de Abastecimento
e Preços - Seap.

Finalmente Lowenthal apresentou'
as previsões de crescimento da produção
de papel e concluindo a análise ele afir-
mou "aaeditamos que o crescimento
anual se situe no próximo quinquênio
em torno de 4 a 5% ao ano e o problema
crucial será obter financiamento para
esta expansão.

PISA· PAPEL DE IMPRENSA S.A.

Após a palestra, Lowenthal projetou
alguns slydes e fez comentários sobre a
PISA - Papel de Imprensa S.A., que
é uma empresa criada exclusivamente
para produzir papéis para jornais, hoje
em grande parte importados.

"Criada com a associaçio de gran·
des grupos (Estado de Sfo Paulo, Jor-
nal do Brasil, Zero Hora) muito aJuda-
dos pelo 8N DES; pela parte de fi-
nanciamentos ext8fnos da Internatlo-
nal Finances Corporation, que achou
o projeto viável".

Quando iniciar sua atuaçlo no
mercado, prevista para o final de 1.984,
a PISA deverá produzir aproxi.,..da-
mente 140 mil toneladas de papel de
imprensa por ano.

A empresa vai usar u.,.. tecnologia
baseada em pasta-rrecânlea e termo-
mecãnica. A produção de pasta meclini-
ca será de 329 tono seca ar/dia e a de
pasta ter momec!lnica 148 tono secas
ar/dia.

CONCLUSÃO

Após a palestra os componentes
da mesa e o plenário debateram o ta-
ma amplamente com o conferencista,
que foi solicitado a esclarecer outras
dúvidas sobre a Pig . Papel a Impren-
saS.A.

Os gráficos, tabelas e comentlirtos
apresentados por Lowenthal no dis-
correr da conferência, bem como I
integra dos debates não foram publica-
dos neste edição por problemas alheios
ê nossa vontede, porém, na próxima
REVISTA ANAVE estarão ilustrados.
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A embalagem
garantindo as vendas

o conferencista LINCOLN SERAG INI abriu os trabalhos do último dia do IX
FÓRUM DE ANÃLISE, desenvolvendo o tema "Existe Vida Após a Conversão?"
Dentre outros aspectos apresentados, Seragini salientou a função da embalagem na

concretização da "venda visual", onde a argumentação verbal do vendedor é
substituída pela argumentação visual da embalagem.

o que me proponho a apresentar é
uma visão empresarial da função emba-
lagem, tanto no sentido tecnológico
como mercadológico e econômico,
porque acredito que o objetivo do tema
é oferecer aos profissionais da área de
papel e celulose uma visão do uso final e
da utilidade da embalagem da posição
que ocupam na indústria de embalagem
como um todo.

EVOLUÇÃO HISTÓRICA

A embalagem existiu desde a cria-
ção do homem, ou mais precisamente,
desde a criação dos alimentos, pois a
natureza é a grande mestra da embala-
gem; porém, tempos atrás a embala-
gem não passava de um embrulho.

Podemos afirmar que sem a embala-
gem os homens, principalmente nos
centros urbanos, não conseguiriam vi-
ver, porque a maioria dos produtos
necessários à sobrevivência, tanto na
alimentação, como na higiene pessoal
estão contidos, protegidos ou conser-
vados em embalagens.

Até o ser humano ao nascer vem pro-
tegido e acolchoado no útero materno,
que nada mais é do que um perfeito
exemplo de embalagem protetora. Já
ao morrer, é possível até escolher a
cor do caixão. Isso demonstra o quanto
o ser humano necessita da embalagem
para sobreviver.

a conceito de embalagem é portanto
muito amplo, porém do ponto de vista
comercial a embalagem passa a ter im
portância a partir da Revolução Ind us-
trial. A instituição da distribuição e
venda em massa dos produtos exigiu
também a proteção massiva desses pro-
dutos. Sem a embalagem é impossível
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Seragini: "A embalagem desempenha uma
função essencialmente econômica".

distribuir para toda a extensão do mer-
cado a maioria dos produtos.

H isto ricamente, todo o processo de
venda envolve transações de trocas e
nesse processo a exposição atrativa das
mercadorias e a argumentação de vendas
terá influência no sucesso dessa venda.

O ato de trocar mercadorias é antigo.
Os mercadores, por exemplo, utilizavam
a voz para atrair compradores; portanto
é a exposição atrativa das mercadorias
que va i influenciar na escolha final,
na decisão de compra.

VENDEDOR VERSUS EMBALAGEM
No processo tradicional de vendas,

ou ma is especificamente a venda pessoa I
tem toda sua mecânica baseada na figura
do vendedor. É ele quem resolve a ven-
da, explica o produto, faz a dernonstra-

ção e ma is do que tudo tenta convencer
o consumidor das vantagens e dos atri-
butos do produto.

Com o supermercado nasceu a cha-
mada venda visua I. Ao invés de ser a
voz o instrumento das vendas, passou
a ser o olho. Em outras palavras, o alvo
não era mais o ouvido e sim os olhos.

Dentro da venda visual e principal-
mente dentro do supermercado, a em-
balagem substitu iu o vendedor; tudo
o que era feito por ele baseado na voz
e na argumentação, a embalagem preci-
sou fazer baseada no olho, assim nasceu
a chamada venda visual ou mais especi-
ficamente a comunicação visual.

FUNÇÕES UNIVERSAIS DA
EMBALAGEM

A embalagem, qualquer que seja sua
natureza, apresenta três funções básicas;
protetiva, mercadológica e econômica.
A questão é saber qual a ênfase de
cada uma delas conforme o mercado
e conforme o segmento do mercado.

,É importante estudar a importância
relativa de cada uma das funções e qual
é o ponto de eq uil íbrio entre as três
funções conforme o mercado final.

De todas as funções, a mais irnpor-
tante é conter e proteger o produto,
funções estas desempenhadas pela fun-
cão tecnológica, pois de nada adianta
uma embalagem altamente atrativa se
o seu conteúdo estiver estragado, isso
anula todo o valor e todo o investimen-
to mercadológico.

A decisão mais importante de uma
embalagem diz respeito à escolha
de seu material, porque geralmente o
material constitui 65 a 70% do custo
de uma embalagem vazia e também é
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POTENCIAL LUCRATIVO DA EMBA-
LAGEM

A embalagem é um poderoso íns-
trurnento de lucro das empresas, porém
aqui no Brasil. na maioria dos casos,
as empresas ainda não descobriram
esse potencial lucrativo da embalagem,
porque elas os consideram um mal ne-
cessário, um custo, deixando assim de
usufruir desse potencial lucrativo.

A embalagem tem um privilégio,
ela está mais intimamente ligada ao
produto e ao consumidor, porque a
propaganda por exemplo, é ausente
do produto, ela fala do produto e pode
se dizer também que a propaganda é
abstrata e a embalagem para o consu-
midor é o próprio produto.

Uma outra caracter (stica. o consu-
midor compra a embalagem, leva para
a casa, convive com ela e constante-
mente está recebendo a mensagem ou
a imagem inconsciente que ela transmi-
te ao consumidor.

~ miopia e infelizmente a maioria
das empresas estão buscando redução
de custos, necessariamente não é essa
a única saída, sem duvida a redução
de custos só é eliminada na medida
que se elimina desperd ícios sem alte-
rar a qualidade dos produtos. Mas
existe uma outra saída que é a multi-
plicação das vendas através de emba-
lagens mais atrativas.

LlNCOLN SERAGINI é conhecido
profissional de embalagens, sendo um
dos pioneiros no Pais na aplicaçt10 da
abordagem cientificá na engenharia
de design de embalagens. Com quase
15 anos na área. já atuou como geren-
te de empresa, assessor governamental
de embalagem de exportação. atividades
didáticas e editoriais; sendo atualmente
diretor executivo da Cato Johnson do
Brasil. Agência Internacional de Design
de embalagem. Coordenador editorial
da Revista Disp1ay.

__ DEBATES --
CELULOSE E PAPEL UM FUTURO
BASTANTE PROMISSOR

É possivel dar uma idéia do potencial do
cartão em relação li embalagem?

Acrodito que seja necessário questionar
exatamente a situação vigente em qualqlJ8r
categOria.Naturalmente eu sendo profissional
de embala!JfJmtenho uma visKo que além de
imparcial, busca dentro do exercício do proje-
to encontrar a melhor solução para o produto,
porque o grande desafio de um projeto é
encontrar a chamada embalagem ideal, que
pode até ser inatIngível. A embalagem ideal
tem vários pontos de viste, ideal econômico,
ideal da empresa, ideeI do consumidor e até
ideal paraa SOCiedadecomo um todo.

Sendo uma empresa de economia de
escala e de influlncía universel naturalmente
as futuras decisões de embalagem sertio in-
fluenciades por grandes variáveis e dentro
dessas variáveis é que cade material tem os
seus pontos fortes e fracos.

A visão futura sem dúvida coloca nos de-
rivados de celulose e P8P61um futuro bas-
tante promiS$or. Mas a influência da eSeM-
sez de matérias-primas, O custo n50 só econô-
mico, a energia, os novos hábitos de consu-
mo, as novas tecnologias, a legislação,os mo·
vimento« de proteção 80 consumidor, todas

W
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essas grandes verléveis que pode se dizer
fazem parte da chamada matriz de embala-
gem, onde esta matriz passará a influenciar
es grandes decisões em largaescala, sem dúvi-
da, numa situação competitiva o cartão e os
derivados de papel se comportam muito
bem.

Porém, a curto prazo e isso é uma verdade
brasileira, estão ocorrendo movimentos de
substituição até erradamente às vezes, mas as
empresas, por não terem uma assessoria
técnica e ter uma visão de curto prazo, às
vezes cometem enganos, e é nesse sentido
que eu gostaria de deixar um alerta, ao mesmo
tempo que tem potencial e que ainda hoje
os derivados de celulose e papel constituem
mais de 50% do consumo mundial de todas
asembalagens.

No meu ponto de vista rI o setor menos
dinâmico. Sou recém chegado da Interpec,
a maior feira de embalagem do mundo,
e pode-se dizer que é "gigante adormecido",
são as outras tecnologias que necessitam
fazer mais ações, até mesmo pela competi-
tlvidede.

O setor de celulose e papel não tem apre-
sentado inovações tecnológicas. Não se pode
esquecer que o ponto de partida da escolha
de uma embalagem são as suas propriedades.
Macro-economicamente, papel e cartão tem
um futuro positivo, mas a curto prazo, na
competição dos materiais há uma tendência
de tiragem maior que vem acontecendo.

"Na maioria dos casos não se consegue tra-
duzir em características mensuráveis as
propriedades do papel e do cartão".

Com relação a essa inércia dentro do setor
alguma coisa está sendo feita, realizamos
um encontro recente entre o setor de papel
e o setor gráfico, Durante muito tempo real-
mente, os dois setores ficaram parados com
relação ás matérias-primas concorrentes tipo
plástico e latas, E eu pergunto, colocados
os três pontos: econômi co, proteção e co-
municação como pontos de equil íbrio da em-
balagem, qual a informação que o homem
de vendas do gráfico ou do fabricante deve
apresentar para um cliente que desenvolve
a embalagem para que ele opte pelo cartão
numa embalagem?

Primeiro, o ponto fraco do papel e do
cartão como um todo. isso na visão de um
especialistade embalagem, de todos os mate-
riaisque se especifica é o que menor informa-
ções tem. Não se consegue traduzir em ca-
recterlstlcss mensuráveis as propriedades do
papel e do cartiio na maioria dos casos.

E o mais importante é o entendimento
das funções da embalagem, porque a escolha
do material é consequéncie das funções que
a embalagem precisa desempenhar e vem en-
tão a definição da embalagem, primeiro
no sentido global:embalagem primária, secun-
dária,terciária,de transporte...

A embalagem mais importante que existe
é aquela que está intimsmente ligada ao pro-
duto, que tem a função de conter e proteger.
Esse é portanto, o ponto fraco dos derivados
de celulose e papel, eles não tem propriedade
de conserveçêo, porque o papel é vulnerável
à umid<lde,não tem impermeabilidade, Então
o papel necessita de materiaiscomplementares
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o mediador Fábio Serapião conduziu os de-
bates que versaram sobre o tema embala-
gem.

para cumprir as funções de embalagens primá-
rias. No caso da farinha de trigo por exemplo,
o papel é embalagem primária, mas na maioria
dos casos o papel e o cartão são embalagem
secundária.

Além da própria instabilidade do setor
que é t ipice, depois vem a uniformidade
de qualidade e depois o serviço, é um setor
ausente ou a gráfica ou os fabricantes não
tem exercitado uma assessoria continue
para resolver a questão e prestar atenção nas
produtividades de máquinas, na qualidade
de impressão, enfim faltam esses três ítens,

Mas o ponto fundamental está nas funções
embalagem primária, para que o produtor
de papel e a gráfica se tornem um solucio-
nadar de problemas e não um ceusedor de
problemas.

A SOBREVIV~NCIA DO CARTÃO

- Na minha optrueo, com relação à subs-
tituição da matéria-prima cartão por outras
devemos observar qual é o preço por metro

quadrado do cartão e qual o preço por metro
quadrado de um plástico 60 grs. Para quem
desconhece. o custo do plástico, digamos
que ele custa Cr$ 1.100 p/kg. e se consome
30 grs. por m2. Para o usuário ou para o grá-
fico, o que interessa é apresentar um material
de bom rendimento. Aqui no Brasil ainda
não aprendemos a contar por m2. Na reali-
dade, para que se exercite o marketing é
preciso começar a contar por m2,' e ao se
fazer isso verifica-se que o cartão hoje custa
muito caro por m2 se comparado com ou-
tros materiais, desde que esses outros mate-
riais possam substitui-to, porque naqueles
casos em que ele não pode ser substituldo,
ele tem seu valor próprio e rI ai que o cartão
vai sobreviver. Em outros casos, em que o
cartão nêo tem seu valor próprio e talvez
nem seja o veiculo normal de veiculaçiio
daquele tipo de produto, ele não tem a me-
nos chance de sobreviver.
(Fábio Serapião - Superintendente da TO-
GA)

ASPECTO ESTETICO

Eu sinto uma indiferença por parte dos
clientes em relação à beleza plástica de um
design, eles parecem que se preocupam
mais em proteger o produto, e eu pergunto
ao conferencista se ele sente a mesma coisa?

A beleza faz bem a todo mundo e é iun-
dementel, porque no sentido leigo o consu-
midor é sensibilizado pelo sentido do belo,
porém essa beleza tem que ser observada
dentro de uma realidade comercial, porque
a embalagem é o instrumento comercial de
vendas, não é uma arte pura para ser colocada
em quadros ou em exposição. Ela tem uma
função, tem compromissos.

Refletindo a evolução histórica, a emba-
lagem nasceu na produção e cada vez mais
assume uma ótica mercadológica e
dentro desse intervalo é que tem essas variantes.
As grandes companhias, principalmente as
multinacionais que já aprenderam Isso, valo-
rizam o aspecto estético porque sabem a
influência que a estética tem na conquista
da venda. A tendência é essa sem
dúvida.

o que a sua empresa tem a ver com pepinos e abacaxis?

..-
Então talvez você precise de

profissionais para livrar-se da

comunícaçào interna e externa
empepinada, do abacaxi que é
a elaboração e publicação de
manuais, relatórios, house-

organs, folhetos, anúncios, etc.
Seu tempo é precioso.

Aplique-o no seu negócio!
Nossos profissionais resolvem
seus problemas de imagem,

texto e produção gráfico-visual.

Letter
comunicação empresarial
são paulo, fone 257-1332
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PAP~IS CORTADOS PARA FINS INDUSTRIAIS

- CORTAMOS PAPÉIS ESPECIAIS, PARA QUALQUER FINALIDADE INDUSTRIAL.

- BOBINAS PARA FOLHAS (SOBRE CONSULTA).

- EM BOBINAS DE 1.000 mim ATÉ 15 mim, DIÂMETRO ATÉ 1.000 mim.

- MA.O-DE-OBRA ou MERCADORIA PROPRIA

- PARA FINS EL~TRICOS, EMBALAGENS DE FOSFOROS, CABOS, FIOS, ETC ... (PREÇO SOBRE
CONSULTA).

OBS.: - NÃO SOMENTE PAPÉIS, COMO OUTRAS MATÉRIAS PRIMAS SIMILARES.

AGASSETE - Comércio e Indústria' Ltda.
Rua Cel. Emidio Piedade, 273 - Pari - SP

Fones: 292-6377 - 93-5086

~ONSUL TE-NOS SEM COMPROMISSO
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o futuro do
papel na informática

Ao desenvolver o tema "Impacto da Informática no Consumo de Papel" os
conferencistas MÍLTON MACHADO RIZZI e NELSON ALVES DE MELLO

apontaram, dentre outros aspectos, os fatores que podem influenciar o aumento do
consumo de papel na área de processamento de dados.

EVOLUÇÃO DO PROCESSAMENTO
DE DADOS

A evolução do processamento de da-
dos está dividida em dois grandes está-
gios:

O primeiro deles está voItado para
a emissão de relatórios, ou seja, o
desenvolvimento de aplicações baseado
nos relatórios necessários aos usuários.
Quando se vai desenvolver uma apli-
cação, a primeira preocupação é saber
o que deve conter no relatório. Em
consequência desse procedimento, as
empresas terão um grande número de
relatórios em seus diversos departamen-
tos.

O segundo estágio é voltado para
o uso da informação. O desenvolvi-
mento de aplicações é baseado na iden-
tificação das informações necessárias
aos usuários, isso é possível baseado
na capacidade de se conseguir arma-
zenar essas informações.

Nesse estágio há uma flexibilidade
de recuperação de informações. E
neste, ao contrário daquele grande
número de relatórios obtido no está-
gio anterior, se tem relatórios resumo,
com as excessões que eu preciso.

SITUAÇÃO DO PROCESSAMENTO
DE DADOS NAS EMPRESAS

Em relação à situação do processa-
mento de dados nas empresas, no pri-
meiro estágio há as seguintes carac-
terí sticas:

Empresas novas em processamento
de dados - em quase todas as empresas
novas em processamento há um grande
número de relatórios; e basicamente
se pratica nessas empresas aplicações
tradicionais, porque as implicações
tiveram um alto custo de desenvolvi-
32ANAVE

MeDo e Rizzi, os conferencistas que aborda-
ram a influência da informática no consumo
de papel

menta e esse custo precisa ser pago,
então a aplicação continua dentro de
sua vida útil.

Uma outra característica é que o
usuário final ainda não está totalmente
informado da possibilidade do uso do
computador.

No Brasil grande parcela das em-
presas se encontram nesse estágio.

SEGUNDO ESTÃGIO

o segundo estágio é caracterizado
por empresas maduras em processa-
mento de dados, em que temos apli-
cações em tempo real, como PQr e'
xemplo: "Banco eletrônico", o que
significa que o banco funciona em
tempo real.

Nessas aplicações em tempo real
há o gerenciamento automatizado do
armazenamento de informações e um
outro ponto importante é que o usuário
recupera a informação.

Uma outra característica do segundo
estágio é o uso do processamento de
dados a níveis gerenciais e não só a ní·
vel operacional, mas sim a nível tático
da empresa tomar decisões do que fazer.

E surgem novas aplicações: automa-
ção de escritórios; transferências de
fundos; gráficas e científicas.

Portanto o uso do papel é diferen-
ciado nos dois estágios.

FATORES QUE INFLUENCIAM NO
CONSUMO DE PAPEL

Se queremos diminuir o consumo
de papel devemos obter mais aplica-
ções em tempo real Que fornecem
os dados específicos necessários atra-
vés de um terminal de vídeo, elirni-
nando-se os relatórios; serão neces-
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sárias mais linhas telefônicas que faci-
litarão a distribuição das informa-
ções; e também mais terminais de in-
dústria que são especificos como por
exemplo: Bancos nem tempo real;
controle de manufatura e automação
de varejo.

Se quisermos aumentar o consu-
mo de papel logicamente devemos ado-
tar outras medidas:

- Mais Impressoras: mais rápidas,
confiáveis e de maior qualidade;

- Mais Aplicações: as empresas ne-
cessitam do retorno de uma aplicação
e isso envo Ive ma ís programadores/ana-
listas; programas de computador, tes-
tes ...

Se por um lado, quando se deseja
diminuir o consumo de papel aumen-
tando as aplicações, por outro lado eu
tenho que desenvolvê-Ias e colocã-tas
no sistema.

- Mais Usos de Impressão: gráficos
desenhos, catálagos ...

- Mais reemissões/Frequência: como
se tem um sistema mais rápido é possí·
vel emitir relatórios ou catálogos a cada

dois meses, ao invés de ernití-los a
cada seis meses;

- Mais subcentros: Se houver di-
versos subcentros não há massa crítica
para colocar um sistema em alto esca-
lão dentro de cada subcentro, então
esses subcentros ficam semelhantes ao
estágio 'um' porque envolve um grande
número de relatórios.

SUBSISTEMA DA IBM

a subsistema de impressão 3800
Modelo 003 é uma impressora de
não-impacto, de alto desempenho, des-
tinada à impressão de saídas usuais,
texto e aplicações originárias gráficas
que requeiram flexibilidade adicional
e qualidade de impressão superior.
a 3800-3 imprime com densidade de
240 x 240 pontos (Pels - Picture
Elementsl por polegada quadrada, com
velocidade de impressão de até 20.040
linhas por minuto.

~ um sistema laser que tem basica-
mente um tambor interno, revestido
por uma película fotocondutora, que

recebe uma carga etetrostãtica negativa.
a sistema de laser projeta luz nessa
carga negativa colocando a carga posi-
tiva correspondente ao que quero im-
primir.

MILTON MACHADO RlZZI - engenhei-
ro metalurgista /ui 15 anos exercendo
as suas funções na IBM do Brtlri/ nas
áretl!l de an4lises e sistema:r; suporte
a produtos e suporte de técnicos de
planejamento.
NELSON AL VES DE MELLO - eco-
nomistlJ há 13 anos funclon4rlo do IBM
do Brtlsil. nas fimçãe:r de analista de
:ristemos e representante de apoio à
morketing.
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DEBATES
IMPRESSORA 3.800 E O CONSUMO DE
PAPEL

Qual é o impacto da impressora 3.800
no consumo de papel?

Logicamente depende das pessoas que
astlo utilinndo, se o usuário do subsistema
de impress60 3.800 achar vllido e econômico
coloesr aplicações como por exemplo catllo-
(fO$ e emitf-Ios muito mais vems dando ren-
tabilidadepara a 6mpress, isso vai realmente
.umentar o consumo de papal; se a empresa
passar a usar o seu subsistema de impresslío
em novas aplicações que hoje n/o tem con-
dições de f.nr, o consumo de papel aumen-
tarl.

"0 IMPACTO DA INFORMÁTICA ~ MAIS
PERMUTATIVO"

- As vens n6s nos enganamos 6 nos
6mpolgamos um pouco demais com relação
ao impacto positivo da informática. t uma
relaçãopermutsttv« que às valeS ti enganosa
porque muitas vezes a introdução de sistemas
de computação nas empresas vai apenas
substituir sisteme« de formulários e relatórios
antes feitos por outro sistema gráfico e a
introduçio da informlties vai IINara axigên-
cias novas quanto aos padrlJes de formull-
rios. Se considerarmos o universo flconômico
esrlitico num determinado momento, o im-
pacto da informática é mais permutstlvo
do qU6 de aumento. Na colocação do con-
ftmJncista esti sendo bastante enfatizado
esse aspecto da influ6ncia de uma nova tec-
nologia ou do espaço que se diJ e me parece
que na at/Jal conjuntura brasilaira. uma das
medidas de maior impacto no sumsnto do
consumo de papel seria realmente uma reto-
made do desenvolvimento econômico. Esta-
mos vivendo uma fase recessiva e se nós
efetivafflflnte tivéssemos um crescimento da
populaçlio econômicamente ativa no mer-
cado aumentando a massa de consumo, eu-
mentando a necessidade de veiculação de
informações, entlo teríamos capacidade de
aproveitar muito mais com efeito muitipti-
cador esse "boom" da informática no S,.
sil.
{Neldo de Carvalho - Diretor Comercial da
Prosistem - Proc. Dados S.e. Ltda.]

AGILIDADE NO CONSUMO

- Na verdade, como sou da Editora
Abril. eu dev6ri'a estar muito preocupado,
exatam6nte como vocas estio, na sob,.
vivlncia do papel, porque se o papel desa-
parecer, a Editora Abril da maneira como
é hoje, d8$8pareee tembém. Mas ainda as-
tamos na fase em que a informátiCll faz
com que o consumo de papel aumente,
porque à madida em que ela apareceu, tudo
aquilo que era feito devagar no consumo
de p8p61 passou a ser feito depressa e os
e"08 que eram cometidos menualmente
passaram a ser cometidos rapidamente.

As impressoras da IBM fizeram com que
pa$88S$emosli cometer muito m./s e"as
por minuto do qua comet/amos antigamente
34ANAVE

e agora. com a impressora do tipo 3.800
a possibilidade dfl se cometer erros ficou
fantasticamente maior, pois uma impresso-
ra dessa é capaz da imprimir 15 mil linhas
por minuto. o que é inacreditável mesmo
em gráficas. portanto somos capazes de f~
zer qualquer besteira hoje ficar uma flibula
para a administração da companhia.

A informática tem tudo para aumentar
o consumo do papal. Mas nlo podemos dei-
xar de pensar que isso li uma cultura. nós
todos aprendemos em papel, 6stamoS acos-
tumados em papel. O papel só sobraviverl
numa relação cusro/beneffcio com as outras
formas de armazenamento e de apresentação.
Traduzindo, quando afirma-se qU6 o custo
benefício é o único fator que poderá trazer
a sobreviv6ncia do papel, quer dizer, quando
se tem uma Enciclopédia Britânica com seus
nem sai quantos volumes, usando uma quan-
tidade imama de papel, apesar do capricho
de se pegar bastante e fininho, portanto
pouco peso. masmo assim /I muito papel.

Para cada famnia QU6 tivesse de cuidar
da cultura e do saber daquela instituição
tivesse que tar uma Enciclopédia Britânica
saria a felicidade de todos os produtores da
papel. Infelizmente está escrito em inglês
a portanto aqui no Brasil pouca gente reria
condição de fazer isso.

Mas quando vemos que a tecnologia que
hoje já existe e que estA disponÍVal consague
armaZfmar a Enciclopédia Britânica inteira
fim uma face de um disco de 8polegadas, a
primeira reação ti de descrédito e a segunda
ti admitir que isso aconrecerl daqui há muito
tempo e portsnt» n60 ti problema da minha
geração; laffl9nravelmente para todos n6s
isso existe hoje produzido industrialmente,
não divulgado a nÍVel coletivo porque os cus·
tos ainda nSo são raZOllveis.

Portanto, o que eu coloco aqui é custo
beneficio. a partir do momento que o IJ8pal
puder competir em preço com esse tipo de
armazenamento ele sobreviverá; a s6gunda
parte é como a informação armazenada em
disco pode sar visível. Se alguém afirmar qU8
a garaçio futura nSo leri mais. porque estarl
8CO$tumadaa olhar ums reia, eu nSo sai o
que dizer. Pessoalmente, apasar de vários
anos na área, nSo laria cots« alguma do tipo
informitico em telM, porque ti um desper-
dfcio de visão, a qualidade ainda nKo ti ,.
zoãírel e mais eu preciso andar com aquele
"trambolho" para podar ler, coisa que o papal
me permite com a maior tranquilidade.

EntKo nós não terfamos uma competição
razolivel entre o papel a as televislJes,vtdeos
e dlsplays nio vídeos de hoje, porqw SBm
dúvida isso pode invertflf completamente
no momento em que morrerem os displays
e vídeos de hoje e aparecerem dispositivos
que consigam competir em quelidada. resolu-
çiio, cor, peso, tamanho e pOrtabilidade em
relação ao papel, mas antes de chegar a
esse ponto o papal sobrevive.
IL.uiz Calso de Moraes Machado - Diretor
da Sistemas da Editora Abril S.A.!

nA QUANTIDADE DE PAPEL QUE OS
MICROS VÃO CONSUMIR ~ PROVA·
VELMENTE UM MERCADO FANTAsTICO
PARA SER EXPLORADO"

Segundo as informações da mesa. o con-

sumo de papel deve aumentar com a multi-
plicação das imprassoas 3.800 no Brasil.
A ANFPC listá desenvolvendo uma pesqui-
sa de mercado visando mapear a capacidade
de impressão instalada no Brasil hoje e o
setor gráfico está demonstrando uma capa-
cidade ociosa de 50%. Se a 3.BOO substitui
a impressão com uma velocidade relativa-
mente grande com que se compatibilizaria
a situação de um sagmento da mercado
relativamenta importante da economia bra·
sllelra, em faca das máquinas da impressão
que substitu iriam o serviço gráfico? A se-
gunda pergunta é qual a população de má-
quinas 3.800 no Brasil e qual a sua projeção
para os prõxi mos três anos?
(Daltro L. Sou z a - Gerente da Marketing
das lnds. Papel Simão S.A.)

Eu ecno importante começar pela se-
gunda pergunta, a IBM 3800 é uma mliquina
bastante cara, pelo fato de ser carati uma mil-
quina de alta produtividade. qU6esrillimitada
a talvez 30 clientes no Brasil, nesse ano e nos
próximos tr6s anos. t uma máquina que abre
ume série de possibilidades, 6 é típico do S6r
humano usar as possibilidades que s60 abertas
e por isso é prewlvel qw a 3.800 aumente o
consumo de PBpel porque ale fará coisas que
nunca tinham sido feitas antes por impossibi-
lidade. Portanto, se abriu um novo segmanto.

Essa projeç6o dos próximos três anos é
diffcil de ser faita. mas seja ela qual for, o
volume de papel consumido por essas mAqui-
nas 'ISO será significativo frente ao consumo
de oeoe! ql!8 serl feito por aqueles clientes
que 6StãO usando hoje impressoras tradicio-
nais. Basta abrir qualquer jornal hoje para se
encontrsr anúncios de micros. Os micros
slio uma nova realidade, a quantidade de pa-
pei que eles vão consumir ti provavefmante
um mercado fantlistico para ser explorsdo.
O mercado da 3.800 li extremamente es~
cial de fazer coisas que nunca tinham sido
feitas anteso
(Milton MachadO Riui . IBM do Brasil!

AGiENCIAS BANCARIAS
AUTOMATIZADAS

Ouanto à afirmaç60 de que a eutomsti-
zação dos bancos diminui o consumo de
papal, eu gostaria de dizer que quando o
cliente vai pagar uma conta da luz, de 4gua
ou depositar um cheque no sistema tradicio-
nal de um caixa de aglncia, o cliente pf8f1nche
por exemplo uma ficha de depósito e com o
chaqw efetua a operação, portanto do dois
papéis. Nos caixas automliticos. quando o
cliente vai fazer um dep6sito em cheque a
máquina libera um env610pe e ele adentra
80 envelope o cheque. introduz na mliqui-
na novamente e a miquina dá a ela um re-
cibo e portanto aumenta um papel. Tanto
li também o canSo magntftico, em qualquer
aglncia 8ratiesco por exemplo, atravtis do
uso de um cartão magntitico o caixa dá ao
cliente um comprovante que é a mesma
coisa que se ele estivesse dando um cheque
para ser saesdo.

Além de tudo isso, nem todas as agin-
cias são automatizadas e algumas agênciBl
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realmente seriam deficitárias se fossemauto-
metizsdes.

Um outro aspecto relativo às agências
automatiziJdas é a propaganda: são otere-
cidos. iJOSclientes folhetos convidendo-os
para visiter a iJgênciiJe conhecer o sistemae
também retsções das agências que estão
eutometlzeass,

Assim, reslmente o consumo de papel
na informática é baseado no custo pertor-
mence.
{Rubens Charles - Chefe do Dapto, Proc.
Dados do BradescoJ.

AUTOMAÇÃO VERSUS CONSUMO DE
PAPEL

Endossando o aparte do debetedor
Rubens Charles, afirmo por parte da Gráfica
BriJdesco,que iJ partir do momento que in-
gressou rneciçemente no sistema eletrônico
o consumo de papel, especificamente no
Bredesco, cresceu eproxirnedemenre 20%. t
um outro exemplo que comprova que o uso
de cartões e sistemaspsreleto« de eletrônica
não provoca iJ diminuição do consumo de
papel.
(Oswaldo de Moura Silveira - Diretor da
Gráfica Bradesco)

Os conterencístas recebem a placa símbolo do agradecímento da ANAVE pela partici pa-
ção das mãos de Antenor Geraldo,

WAIDOMIRO MAIUHY & elA.
FUNDADA EM 1946

COMÉRCIO DE PAPÉIS

• IMPRIMIR· ESCREVER. IMPORTADOS
• 'ESPECIAIS • EMBALAGEM. CARTÕES
• CARTOLINAS • ENVELOPES. CHAM ..EX

REPRESENTANTES EM TODO PAíS
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Expansão equilibrada:
Previsão otimista

Na última palestra do IX FÓRUM DE ANÁLISE o gerente de projetos especiais
do BNDES, JORGE MARQUES LEANDRO, falando em nome de ARMANDO DE

ALENCAR, superintendete do BNDES, discorreu sobre as "Perspectivas de
Expansão Equilibrada do Setor de Celulose e Papel". Demonstrando otimismo, ele
destacou: "O BNDES acredita na possibilidade de o Brasil prosseguir nos dias que

correm programando seu radioso futuro".

o aNDES exerce papel fundamental
na economia brasileira sendo que sua
importância esteve em épocas de expan-
são associada, basicamente, à formação
bruta de capital fixo, para a qual cons-
titui-se em fonte relevante de financia-
mento de investimentos: em insumos
básicos, bens de capital e infra-estru-
tura, apenas para se refer ir aos anos
70.

No inIcio da década de 80, com
novas prioridades estabelecidas - ener -
gia, exportações e agricultura - O

BNDES respondeu a esses objetivos
de política econômica . fora de seu
campo tradicional de atuação - de for-
ma também eficaz; tanto em relação
aos recursos aplicados, quanto em rela-
çâo ao número de iniciativas apoiadas,
através de programas diversos como o
PRoAcOOL, CONSERVE, PROEX e o
FINSOCIAL. .

Apesar dessas mod ificações ocorr idas
nos últimos anos da linha de ação do
Banco, o Setor de Celulose e Papel mano
teve sua importância, sempre ocupando
posição relevante nas aplicações do
Sistema aNDES.

E o BNDES acompanhou de perto
e concorreu para promover as substan-
ciais alterações estruturais havidas no
setor nestes anos recentes.

Historicamente, o setor de celulose
e papel tem demonstrado neste País
toda sua expressão econômica ao longo
dos recentes anos, evoluindo de uma si-
tuação de importador líquido, a subs-
tituidor de compras no exterior e, ul-
timamente, num dos mais ativos e pu-
jantes segmentos geradores de divisas da
balança comercia I brasileira, pela quali·
dade dos seus produtos, custos competi-
tivos e gestão empresarial eficiente.

Há dez anos· em 1974 - recorde-se
o Brasi I importou 167 miI t de celulose
e 409 mil t ,de papel, correspondentes
a época a 15% e 22%, respectivamente,
em complemento à produção nacional
daqueles produtos.

Passado um decênio - em 1983 -
inverteu-se a situação, com o País
exportando 989 mil t de celulose e
394 mil t de papel, equivalentes a
33% e 12%, das respecti vas prod ucôes
internas.

A presença atuante do Brasil no ce-

DESEMBOLSOS REALIZADOS PELO aNDES

UNIDADE: Cr' MIlH6ES

Ano Indústria21 Celulose E3f 3/1 3/2
PAPEL % %

1983 1.898,782 1,015.691 95.444 5,0 9,4
1982 780.196 424.649 34,526 4,4 8,1
1981 292.668 166,450 13.756 4,7 8,3
1980 175.467 104.389 9.093 5,2 8,7
1979 111.875 71.278 5.618 5,0 7,9
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nano mundial de celulose e papel mos-
tra o amadurecimento desse setor indus-
trial no Pa ts, Apesar da sabida retração
da economia internacional nos anos re-
centes - manteve e até, em certos casos,
ampliou o seu espaço - ocupando, em
1982, o 8.0 e 11.0 lugares, respectiva-
mente, na produção mundial de celulose
e de papel, sendo responsável ainda por
cerca de 22% da comercialização de
celulose fibra curta no mercado mun-
dial.

Além dos aspectos relativos à mu-
dança nos padrões quantitativos de
produção e de comércio internacional
atrás comentados, ocorridos no curto
espaço de uma década, diga-se que esta
transformação tarnbém contém expressi-
vos ganhos qualitativos e de melhorias
na eficiência macro (setoria I) e micro
{industrial) desta atividade econômica:
desenvo Ivimento de tecno logia(s); subs-
tituição do combustível petróleo; for·
mação e treinamento de mão-de-obra;
capacitação gerencia I; descentra Iização
regional; aproveitamento de solos não
férteis; além de sua participação rele·
vente na formação do produto interno
industrial.

Este retrato do setor, em maio de
1984, visto por alguém que não desco-
nhece as dificuldades enfrentadas por
outros segmentos, sugere que a inexis-
tência de problemas de origem estru-
turai no segmento de celulose e papel
provém, em larga medida, de seu cres-
cimento ordenado, ajustado no tempo e
em volume às reais necessidades da
economia brasileira.

E agora? E o futuro? Vão se repetir
os mesmos resultados? O mercado
interno irá se recuperar em quanto
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tempo? Há espaço para ser preenchido
no mercado externo? Pode-se (ou de-
ve-se). em médio prazo, aumentar
sua prod ução? E ntre outras, são essas
as questões que se pretende sejam d is-
cutidas no setor, para que se possa
acompanhar e sustentar, como no pas-
sado, as estratégias da ação empresa-
rial já em anos vindouros.

As respostas a esses questionamen-
tos, bem como outras que almeja ob-
ter, estarão disporuvels em tempo cur-
to, através de nova rodada de discussão,
entre o BNDES e o setor empresarial,
já iniciada com os estudos que estão
em andamento na chamada articulação
F IESP-C IESP / Sistema BN DES e
ANFPC.

Tais estudos pretendem, a partir
de levantamentos acurados das carac-
terísticas do setor industrial brasilei-
ro, inclusive de celulose e papel, propor
critérios e políticas alternativas para
uma ação abrangente e eficaz, bem as-
sim os meios e modos adequados para
assegurar:

- fortalecimento de setores estra-
táqicos:

- preservação do parque industrial
instalado;

- modernização e aumento da efi-
ciência da estrutura industrial; e, fi-
nalmente,

- formulação - em bases seguras
e auto-sustentadas e identificação de
um núcleo de ação capaz de garantir a
retomada, em futuro próximo, do de-
senvolvimento da economia nacional.

Como anteriormente mencionado,
no caso da indústria de celulose e papel,
essa articulação está evolui ndo norma 1-
mente, já tendo ocorrido algumas reu-
niões entre o BNDES e o Setor, exis-
tindo dados já levantados.

Mas, antes mesmo de se obter os
resultados dos estudos que estão em
curso, porque não refletir com os pre-
sentes sobre perspectivas, ainda que com
o grau de conhecimento atual.

Até o final deste século - e fa ltam
apenas 16 anos - os produtos do setor
de celulose e papel deverão apresentar
ao menos um crescimento razoável:

1.0 em função do ritmo do desen-
volvimento econômico requerido para
abrigar o esperado crescimento popu-
lacional;

2.0 porque o mercado mundial
deverá ser favoráve I ao aumento do
fornecimento dos produtos oriundos
do Brasil, até por falta de matérias-
Maio/ Junho 1984

Leandro; "A indústria de celulose e papel,
atual, é uma das maiores vocações econô-
micaSde nosso País".

primas, principalmente na Europa.
Não se deve esperar que este cres-

cimento seja sustado pelo maior n(vel
de reciclagem de papéis ou mesmo de
desenvolvimento rápido de novas fibras
ou de produtos substitutivos da celulo-
se.

Surge, então, novamente a indagação
crucial: o setor empresarial atual tem
condições de responder, em tempo
hábil, aos desafios de abastecer inte-
gralmente o mercado interno e preen-
cher os espaços que irão se abrir no
cenário internacional?

Se hoje não há como responder,
com segurança, tal questão, deve-se
trabalhar para que se possa vencer, com
a mesma eficiência até aqui demonstra-
da, os novos desafios, sob pena de,
se não o fizermos, principalmente
no mercado externo, outros pa íses,
(da África, por exemplo) ocuparem
alguns importantes dos espaços va-
zios.

O estudo - do conhecimento de
todos - intitulado "Diretrizes Estra-
tégicas para o Setor de Celulose e
Papel no Brasil, na Década de 80",
apresentou os termos e as oportu-
nidades de desempenho do setor.
Como diretriz aquele trabalho for-
mulava:

"Expandir. com urgência, a capaci-
dade de produção de celulose e papel,
tanto para atender a demanda interna
como para exportação, dando priori-
dade às un idades produtoras existen-
tes".

Tal questionamento entre outros,
é bem atual e insere-se nas questões
a serem requeridas no âmbito do tra-
balho conjunto com a FIESP-CIESP/
BNDES e ANFPC.

Recorde-se por exemplo, os parâ-
metros básicos, então considerados:

1.0 em relação à capacidade adi-
cionai de celulose a ser instalada:

- demanda interna em expansão
a 10%a.a.;

- participação de 5% no mercado
de comércio mundial de celulose, em
libra curta branqueada;

2.0 em relação à expansão da produ-
ção de papel

- consumo interno per capita de
35 kg/hab;

- exportação de 750.000 t/ano.
A valerem aqueles parâmetros é

evidente que se tornará necessário a
implantação de 13 novas fábricas de
celulose - ao nível de 750 t/dia e 37 no-
vas máquinas de papel com capacidade
para processar 250 t/dia.

Para programa de tal envergadura,
os investimentos necessários, incluindo
também expansões de fábricas já exis-
tentes, eram estimados ao redor de
US$ 9,7 bilhões, em 10 anos, regis-
trando ainda as seguintes expectativas:

- descentralização de fábricas de
celulose por 7 estados brasllejros:

criação de 41.244 empregos dire-
tos;

_ exportação de celulose ao nível
de US $ 1,4 bilhões.

Se bem que trabalho bastante am-
b lcioso, em quase todos os seus aspec-
tos, principalmente dentro da visão
econômica atual do País, não há como
deixar de lembrar as perplexidades
que também ocorreram por ocasião do
lançamento do I.o Programa Nacional
de Papel e Celulose (1974 - 1980). E,
recorde-se que o' mesmo foi cumprido
na quase sua totalidade, à exceção
apenas da meta de exportação de
celulose.

Não se trata de manifestar - aos
presentes - qualquer endosso a traba-
lhos anteriores mas em convidã-los
a buscar, em conjunto, os melhores
caminhos a se trilhar no futuro, em
atenção a setor de atividade de tama-
nha importância.

A indústria de celulose e papel,
atual, é uma das maiores vocações
econômicas de nosso Pa ís: pelo seu
potencial, pela característica de gerar
volumes consideráveis de divisas, pela
possibilidade de não utilizar energia
importada, pela criação de elevado nú-
mero de empregos com a integração
floresta-indústria, pela adequada des-
centralização regional, pela utilização
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praticamente total de insumos e equipa-
mentos nacionais, ou seja, tudo perfei-
tamente enquadrado nas prioridades
governamentais.

Há que existir para a consecução
de quaisquer metas - ambiciosas ou
não - um perfeito entrosamento e
cooperação entre Governo e empresá-
rios para que se exercite o necessário
planejamento de longo prazo, coadjuva-
do por decisões rápidas das partes en-
volvidas.

o BN DES através de seu corpo téc-
nico, possuidor de tradição e experiên-
cia no trato das questões econômicas
de longo prazo, acredita na possibilidade
de o Brasil prosseguir nos dias que cor-
rem programado seu radioso futuro.

o amplo espectro de atuação do Ban-
co e o seu considerável volume de recur-
sos, possibilitam-lhe conduzir uma polí-
tica ativa visando a elevação das taxas
de investimento no Pa ís, afinal expecta-
tiva que se torna a cada dia mais sentida
e desejada.

JORGE MARQUES LEANDRO ocupa
hoje o cargo de gerente de projetos
especiais do BNDES e como gerente
de órgãos do instituição voltados ao setor
de papel e celulose vem prestando
inestimáveis serviços ao desenvolvimen-
to desse importante segmento.

--DEBATES

deste ano.° setor está encontrando suas diretrizes
e estas diretrizes evidentemente para que
atinjam o nível de praticidade exigirão a
participação intensa do Governo.

Frente a uma frase que ouvi hoje de
um técnico da área econômica do Governo
Federal de que o planejamento a longo prazo
do Governo é constiturdc de uma multipli-
cidade de curtos prazos, eu pergunto ao con-
ferencista: já tendo mesmo feito referência
a esta busca de integração com o sistema
BN DES e a Fiesp em n{vel de maior planeja-
mento do Governo Federal, como vê a ob-
tenção das condições de implementação
deste cami nho que agora está sendo busca-
do?
(Mauro Gonçalves Marques· Diretor Financ.
do Grupo RipasaJ

Eu fico até muito à vontade para falar
deste assunto, porque no I Programa Nacio-
nal de Papel e Celulose o BNDES teve uma
atuação muito ativa, eu particularmente
participei do Programa de Diretrizes estra-
tégicas e estou envolvido ago/Qno trabalho
mencionado, junto com as duas associações.

Foi citado em trecho do discurso do Dr.
Armando de Alencar que o BNDES através
de seu corpo técnico é possuidor de tradição
e experiência no traro das questões econômi-
cas de longo prazo. Realmente o BNDES
tem seu departamenro de estudos que se

(tilibra) Produtos de papelaria.

BUSCANDO NOVAS DIRETRIZES PARA
O SETOR DE CELULOSE E PAPEL

~ lndiscutfvel a importância da partici-
pação do BN DES no processo de desenvol-
vimento econômico do Brasil e especial-
mente do setor. ° conferencista fez refe-
réncías às diretrizes estratégicas publicadas
em novembro de 1.980, para a década de 80
em relação do setor de celulose e papel.° BNDES contribuiu de maneira incisiva
na implementação do I Programa Nacional
de Papel e Celulose. Porém, em verdade
esses projetos não foram implementados.

Atualmente o setor, através de suas as-
sociações, está desenvolvendo um trabal ho
de adequação, atualização dessas diretrizes.
buscando definir linhas que lhe permitam
seguir um caminho novo via integração das
empresas que compõe o setor, trabalho
esse que está sendo desenvolvido por um
grupo de implementação de diretrizes e que
chegará ao seu documento final em agosto

\ ,.,rf'
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55 anos produzindo
o que há de melhor em
artigos de papelaria
para o lar,escola
e escritório.
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Desde a sua fundação, em 1928
i'I Tilibra tem procurado aprimorar e
aperfeiçoar 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 Tilibra
converte anualmente mi Ihares de to-
neladas de papel em uma grande va-
riedade de produtos que suprem to-
do o mercado brasileiro, além de
exportações regulares para diversos
parses da América do Sul, Europa,
Oriente Médio e América do Norte.

Para maiores informações entre
em contacto conosco.

EM sxo PAULO:
Rua Bertolina Maria, 103
Fones 273-9122 e 63-6430 - IPI RANGA
Rua Henrique Onqare. 290
Fone 864-9111 . LAPA
MATRIZ E rNDÜSTRIA:
Rua Aimorés 6-9 - Fone (0142) 23-4100
BAURU-SP
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rapapirus
Todos sabem que a papírus é uma empresa fabricante de cartões, processando a reciclagem
de papéis usados, e para isso possui uma sofisticada tecnologia considerada das melhores e
mais atualizada.
Porém o que alguns ainda não sabem é que, após muitas experiências, a papiros 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.

/"

TBC
TRIPLEX BRANCO COUCHÉ
TRIPLEX BOARD· COATED

/' DBC
DUPLEX BRANCO COUCHÉ
DUPLEX BOARD· COATED

DBF
OUPLEX BRANCO

DUPLEX SOARD 'UNCOATEO

CTL
CARTÃO MARRON

CA RDBOARD BROWN

papírus indústria de papel s.a.
01452 - Av. Brig. Faria Lima, 1058 - 9Çl/l0Çl ando - ex. Postal 4523 - São Paulo

Telex (011) 25862 - PAPI - BR - Telefone: (011) 813-1011
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prtJOCuJ» muito com _ qU81tlfo de plane-
jBmento e longo prtlzo. Existem alguns seto-
res em qUB até se torna difrcJl 8SSeplaneja-
mento, o qUII n60 ti o CtilSOdo setor de celu-
lose e J»pel.

O que acontece ti que realmente é nectn-
slrilI uma coerIncJa, um trabalho conjun to
e dentro deS18 artlculapio mencionada o
primeiro rrebefho foi fa~r umas projeç&Js
B6tetlstiC8S: se tomou uma série de anos,
com vlirios perrodos separados e se fez um
trstamento I1StBtlstico desses dados. Os nú-
merOl fOl'llm os mais engraçados poss Neis.
porqutJ hti afguns segmentos do setor que n60
tem corrslaç60 com os panfmetros normais
que se usam nesse tipo de projsç60 estatflties
e ,.o"'eu~e em consenso com as associações
de classe. BNDES, fazer uma projeç60 muito
b8seada no "felJing" do setor. no sentimento
de cada empreslrio. cada Nanico. Ctilda ho-
mem de vsndas do setor.

As associaç(Jesdentro desse enfoque cria-
IBm vtlrios sU~gfupos dentro do trabalho
conjunto. tem o su~grupo de papel de em-
belBgem: de papel sanitlirio: de pepfll de im-
primir e escrever: fi esds um trsbalhou con-
su/tendo dWflrstIS flmpresss do setor, fi nestrl
S6msna tivemos ume reuni60 J»rs llVsliar
este resultado fi foi ums reuni60 multo
produtivs em que se d6u para ter ume idéifl
dos números que vamos adoter pal'll fI$SlJ

penpectiva dfl CT6Scimentodo setor em algun,
sagrnantos nora-se que a co'relaç60 li com
cohas anteriormente nunCtilpensadas.

O próximo J»ssso sertl Umtl nova reuni60
para se chegar aos números definitivos de
projeçije$ d6 papel fi d6pois partiremos
para o suprimento de fibras necttSSário J»rtI
atender aqUllIa d6menda de papel. AI a
colu começa a fiesr diflcil, porque vamos
precisar enrrer fim investimentos mtlciços.
tafl'ez em mudllllÇ8s de eomportemeotos,
de hllbito d6 uso...

Mas. o imponante ti que o trabalho está
sendo fsito e a rr/llnSBg8m que eu queria
dar fira fISSIJ. O setor de Cfllulose e papel
tem todas as caraeterlstiQJs pars se fazer
um pJanejemento a longo prazo adequado.
Existem dificu/d8d6s finflnceiras trlnto da par-
te do Gavsmo. quanto da parte do' em-
pres4rIOl, mas eu acho que temos que usar
toda a criatillidadlil que já foI feftfl em ven-
des ao mercado externo. dasenvolvimento
d6 t6CI1ologia. tudo aquilo que jli tol cItado
aqui. pera tentlrmos dascobrir novas idtlillS
parti se reatillar o 'etor.

Ningutlm tem dúvida de que o letor de
papel precil/ll ,e expandir, seria a fTIfIior
burriCtil deste paIs nlo acrediter no setor de
pap6/, n6s temos tudo pera sIlHar este setor
fi n "'flis de /ideranÇIJ no ctlflllrio econdmlco
dene PaI,. A sltuaçlo I diflcil dWido à toda
cri", que o Pars arrellellJlJ. mas _ grupo.
bem como as P8SIJ08Sque II est60, tem
benlIIlte axperJlncJa. tanto no campo tIc-
nlco, industrial, como finanCIIlro n6s vamos
ter que acher .rd", para assa reatlvaç60.

Do lado do BNDES axlsre tods uma ex·
pectarll'a deIn f'tISultedo de trabalho. SIo
l'Irlos grupos de trab.lho MIIS arltuclaçlo,
unNI 1rtlcu1aç60 jlJllto com a FIssp/Clasp.

O BNDES lIStava dasenvofVfInrlo um
trabalho de planejamento srtratrJglco para o
PIlIMjemento e longo prazo do /leis e por
talualldw/a a F*iJ/CIap tamblm ."...
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Jorge Marques Leandro, representante dO Dr.
Armando de Alencar no IX Fomm de Análise,
recebe de Daltro Lopes de Souza, um cartio
de reconhecimento por sua psrtidpaçio.
pensando a fTHIsma coisa a houve um encon-
tro dBs partes e se I'9Sofl'eu fszer um trsbelho
conjun to. No fundo o trabalho pretende de-
tectar Dto"" que permitam rtlpida retomada
do desenv01llJmento aconômlco do Pais.
Existem, se n60 me engano, seis setores es-
colhidos; n60 foram todos porque hli setores
qUlfl dependem de Umtl série de outras posi-
ções qUB não esba aqui discutir.

De comum acordo entr« FiesplClesp 8

BNDES seIs setores econômicos dentre
elflS. papel e cefulose. o BNDES criou um
grupo de trabalho; a Fiesp delegou li ANFPC
um grupo, e pretendemos chegar a uma série
de posições ..a primeira ti o aumento da ofer-
te. mas hli também reduç60 de custos, redu-
ÇlFo de InvestifTHIntos em novas flbriCtils ...
O programa I bastante amPlo.

Eu e o Corpo Tlcnico do BNDES temos
muitfl esperançe de que o setor de papel
e celulose sed um dos qUlfl derI a resposta
mais rtlpide a fI$SlJ retomad#l do crescifTHInto
econômico deste PaIs.

TRANSIÇAo DE GOVERNO

N6s vivemos o drama da mudança da
Governos, temos certeza de que o setor de
celulose e papel tem sido muito considerado
e atendido pela atual aquipe do BNDES.
Eu pergunto, qual li a cronologia desse tra-
balho e que expectativa poc!erlamos ter do
lançamento de bases concretas desse plano no
sentido de oferecer uma certa expectativa
também ao setor como um todo e que este
programa como linha básica do banco mio
poderá sofrer sotuçio de continuidade? -
Acreditemos que já estamos atrasados e
portanto í importante a dafiniçio dfl&llB
plano no mais curto prazo e sua definição.
(Paulo Bastos Cruz Filho - Diretor de Da-
senvolvimento do Grupo Ripasal.

A cronologia IniciaI previ parti final de
junho o tBrmino geral dos trabalhos. com
uma proposta de investimento. de redução
de custos, l/relIs a ataCllT...

O meu .enrlmento baseado nas reuniões
jli reallzeda& a no tl'llbalho até agora execu-
tado, acredito que em mtIIIdos de junho
tefWfflrOS o dMio mais in tlrasan te, aquele
q~ prtlCiumos attlCifr fTIfIls de pronto. qlJ8
_,. o q~ o setor teris de crescer nos pró.
xlmos cinco anos e na pr6xime dtlcada. Va-
mos sabrllr exaramente em qlJ/lnto pl'fICisa
aumsntM a produç#o de celulOM1 a paptll
em nosso paI,; ••• I um dado qUlfl dWe-

rramos ter há dois ou tnfs anos, l1IfIS que
por ume sérIe de motivos n60 foi possfllel.

No final de junho com certeza esse dado
mtli. importante. quer dizsr. a necessidade
qUB tertI o Paí, de aumentrlr a SUB offlrta
de produç60 de celulose e papel para aten-
der o sentimento do setor empresarial de
celulose e papef, estartl disponfllel.

A tran.,ç60 do Govsmo historicamente
no BNDES não tem atrapalhado em nada.
O BNOES é um 6rg60 fedel1l1 independente.
sues polltlcas .60 totafmente apartidrlrias.
Em todas flS mudanÇIJSde goll6rno qlJ8 ocor-
fIIm, no BNDES além da troca natural de
algumas passoa' "chsves", o enfoque técnico
da instltulplo sempre predomina.

Como já dlssfl anteriormente, no BNDES
a Impordncia do setor de celulose e papel
nSo ti qlJ8stionada por ninguém. porrim.
na mInha opini60. o setor de celulose e
papel precisa ser mais ativo; precisa ser
fTIfIis presente no Governo; precisa ter um
"Iobby" mais forta; há OIlUOS satoT6S econô-
micos que não tem a pujança e a ImportJ1ncia
desse setor e que aparece mtlis devido uma
participação mel' etiv«.

RECONHECIMENTO AO BNDES

- Firo muito feliz pelo BNDE5 ter
deteet8do que o setor de celulose e papel
ri um dBqlJ8les que podertl liderar desde jli
a retomtldfl do desenvolvimento flronômico
no Brasil. Todos os homens de lIendas do
.etor de papel sabem parfe/temente qlJ8
a indústria tem que ser mais atÍlla e tem
qua comt1Ç1Jra inllestir para acompanhar a
grande espacidade a n Ivel de ganho Interna-
clonaf de trabalho, de fatores rompetltil'QS
qlJ8 o Brasil tem.

Quero fazer um testemunho, em nome da
Ind. de Papel e Pap. 510 Roberto. do que o
BNDES pode significar para a indústria
nflCional de paf)fll. Falo em nome da minha
empresa, Ind. de Papel e Papelão São Rober-
to. qua em meio a esta crise e recess60 fez
uma fábrica nova. a Indústria de Papel Sente
Luzlfl, em Belo Horizonte, comeÇlJmos a
trabalhflr em março deste ano. Conseguimos
começar a produç;Jo em um momento extre-
mamBnte importante e não fosse fi atUBção
do BNDES isso teria sido aNolutamente
imposslve/.

O BNDES raconheesu nosso esforço;
aportou capitel; subscrw/lU nossas deb6ntu·
res e em todos os momentos, no meio das
mtliores dificuldades, semprtl nos apoiou
tecniesmente fi financeiramente, com um
~oio que tornou decisilla a Implantaç60 e
o bom Ixito do nosro projeto.
(Roberto Nlcolau Jeha - Superintendente
da Ind. Papo a Papo Sio Roberto)

EXPRESSIVA CONTRlBUIÇAo

- Nada mtlis fizemos que o nosso papel
e pena não termos outras SlIntes Luzia,
por IS. Mwmo assim, foram 9,4% de desem-
bolso do BNOES pera o setor em 1.983.
t um número bastrlnte tJXprassillo. prin-
cipalmente se considerarmos que o setor
coloesdo em prim8iro IlJfIIIr I o de side-
rurgis e mineraçlo que do inllastimentos
imemos e pratlcafTHInte estatai s.
(Jorge MflrqUt1S Leandro - BNDES)
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Adminirtração de Vendas
Autor: Marcos Cobra

Editora Atlas S.A. - 2.a Edição - 1984
Esta obra posiciona a administração de vendas no contexto do mar-
keting moderno, enfocando principalmente a realidade.
Num enfoque gerencial, Cobra focaliza as diversas funções da
área de vendas: planejamento, orgenização, dlreçSo e controle.
Ele busca a solução para questões como: Qual o papel do gerente
de vendas? Qual o perfil do vendedor ideal para a empresa7 Qual
é o número ótimo de vendedores?
No prefácio da obra o autor destaca: "': preciso compreender me-
lhor a área de vendas e seu papel no mundo de negócios. Improvi-
sar menos, observar melhor e, sobretudo, transmitir, ensaios, erros,
acertos, para que todos iniciem um passo ã frente de onde nossa
geração começou".

Principios de Marketing
Autor: Sen Enis

Editora Atlas S.A .. 1.a Edição
Este li um livro que apresenta os fundamentos de merketing, nio
exigindo de seus leitores nenhum prll-requisito, além do interesse
pelas atividades humanas e como os aspectos de rnarketing podem
contribuir para melhorar seu desempenho.
Or911nlzada em cap(tulos, e obra destace espectos como Admi-
nistração das Atividedes de Marketing; O Comportamento do
Comprador; As decis5es quanto ã promoção, distribuição e pre-
ço.

-LIVROS-

Enis foi muito feliz na forma como tratou o tema, adequando a
linguagem ao pUblico em gerei, sem 8 preoeupaçfo de sofisticar
o texto dificultando o entendimento.

Se você é gerente de Marketing,
Produto ou Promoções

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

Grafite Propaganda e Publicidade Ltda.
Rua Mesquita, 121 (térreo) - TeI.: 278-7342
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Ponto de Vista

Paralelas
A Harmonia. O equilíbrio e o rítmo que são próprios do universo e que põem

tudo em ordem, na sua rotina gigantesca. A vida perene, na sua corrida para a evo-
lução e o sonho maior do super-homem civilizada. O homem e a terra. Ironia
da vida. Quantas coisas, que temos por justas e não são mais que vestígios de
nossos sonhos, nos esperam ao virar de qualquer esquina?

Temos uma grande capacidade de nos enganar, de dissimular nossos projetos
e emoções, de nos fecharmos em uma gaiola de vidro e inventar novas realidades.
Criamos novas caminhas, estradas e alamedas e nos perdemos neste labirinto
vital e sem safda. Caminhamos com os olhas fechadas para dentro de nós mes-
mos, sem saber quem somos. Aquilo que a pessoa "é" e aquilo que ela representa.

Cada vez mais, a dignidade do ser humana está senda absorvida pela multidão,
menitestenao-se numa falta oculta de fé e liberdade, sem nenhuma consciência
de si mesma. Representamos tanto que não sabemos qual é a realidade. Quem nas
deu a esponja para apagar toda a nosso horizonte? Quando a homem não seguir
confusas paralelas - com ansiedade e crises intimes - ele se encontrará numa pro-
funda realidade interior. Compreender a própria identidade é a sentir de sua expe-
riência - com a sinceridade da emoção e a coragem consciente de uma maturidade
responsável da realidade.

Sentimos a velha questão de "ser" novamente nos incomodando, dando a sen-
sação de que a luta entre a realidade e a emoção é uma situação muito antiga den-
tro da estrutura psicológica do ser humana.

Repisamos o velha caminho ou ainda esperamos a estrada da esperança? O
equilíbrio entre a razão e a emoção, talvez seja uma das respostas. Existe o plano
emocional e racional em tudo o que fazemos, porque, no fundo, as pessoas racio-
nalizam a emoção e não libertam os próprios sentimentos, pois estão preocupadas
com as grandes coisas e esquecem-se das pequenas e belas coisas da vida. Trocam o
Sol pela luz do néon, a brisa suave pelo ar refrigerado e a fraternidade pelo ego/s-
mo desenfreado.

As aparências nos relacionamentos impessoais do dis-e-die, e o contraste entre
a realidade e as imagens fantasiadas dessa mesma realidade, são a fonte vis/vel
de vários conflitos. As pessoas sensfveis percebem a dualidade dentro de si pró·
pries, como uma imagem que criaram de si mesmas, porque a capacidade de ob-
servação, desdobra-se no espelho da vida.

Estamos entre o real e o sonho. t necessário que os nossos sanhas possam se
tornar realidade, senão morreremos na estrada da ilusão.

Neyde Rosa Bonfiglioli

••
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sempre está
dando brilho

impressõe
nosso papel

Embaixo
das melhores

a seu trabalho.

,



EXATAMENTE
QUANDO COMPLETA

25 ANOS DE VIDA,
ARIPASAEXPORTA

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
internac ional.

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 paises 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
isso a RIPASA vai exportar em 1983,
60.000 ton. 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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