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D ante Ramezoni tem em
sua garra a chave para o seu su-
cesso profissional e da empresa
da qual é presidente, a Papirus
Indústria de Papel S.A. Dirigin-
do-a democraticamente, através
de um colegiado, ele levou-a ao
posto de terceira maior empresa
de produção de cartão para em-
balagem no Brasil.
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Opaulistano Silvio Voee,
desdea infância, tinha como hob-
bie fazer pipas. Hoje, aos 38
anos, ele é um expert no assun-
to, criando e confeccionando pi-
pas, todas em papel, com arte e
muita imaginação.
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AMaeroz CeluloseSI A, com
o objetivo de duplicar sua produ-
ção, construiu uma nova fábri-
ca, no litoral norte do Espírito
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Santo. Para tanto, houve um in-
vestimento de um bilhão de dóla-
res, destinado a novas tecnolo-
gias e ao aumento da capacida-
de de produção para um milhão
de toneladas/ano.
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EDITORIAL

Desde o início deste ano, nossa associação e a equipe que produz essa
publicação vêm buscando, através dessa revista, criar um vinculo ainda maior entre a

entidade eseus associados. Com seções como Marketing, Vendas,Empresa, Perfil, Serviços,
Planejamento, Setorial, entre outras, temos nos esforçado para prover o leitor com

informações sempre necessárias. Se se levar em consideração este momento de crise, pelo
qual passa o País e todos nós, tais informações se tornam imprescindíveis. pois é certo
que o profissional de vendas, quanto mais preparado, terá melhores condições para

enfrentar este mercado altamente competitivo.
Por outro lado, com as matérias da seção Capa - através das quais conseguimos

que renomados artistas, das mais diversas áreas -, cedam gratuitamente os direitos de
uso de seu trabalho para que este figure na capa da Revista A nave, procuramos mostrar

para o homem de vendas uma outra faceta de sua ferramenta de trabalho, o papel,
apontando suas diversas utilizações como matéria-prima para peças artísticas.

Ainda estamos em fase de aprimoramento, o que deve ser uma postura contínua,
pois sempre existirá algum aspecto a ser melhorado. Nesse trabalho, estamos abertos para

quaisquer sugestões, que resultem em um maior beneficio, em um serviço a mais para
o nosso público: o vendedor.
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PERFIL

Perseverança. Palavra de
ordem para Dante Ramezoni

Corno todo bom capricor-
niano, o presidente exe-
cutivo da Papirus Indús-
tria de Papel S.A., Dan-
te Ramezoni, tem como

um de seus traços mais marcantes a
perseverança. Perseverança esta presen-
te em toda a vida, que fez crescer a sua
empresa e que o colocou na posição
de um empreendedor de sucesso.

Paulista da capital, Dante começou
a trabalhar aos 22 anos - após for-
mar-se em Engenharia Industrial nos
Estados Unidos - na Indústria de Cha-
péus Dante Ramezoni S.A. "Quando
vendemos a indústria, em 1972, assu-
mi a presidência da Papirus, que per-
tencia a minha família desde 1951."

Dante era, então, um jovem executi-
vo, 34 anos, a dirigir uma pequena,
porém promissora empresa. Na épo-
ca, a Papirus contava com duas fábri-
cas. Uma em Limeira, a primeira uni-
dade, e outra em Cordeirópolis. A pri-
meira produzia, em 1972, 45 tonela-
das/dia e a segunda 42 toneladas. "As-
sumi a Papirus levado pelo desafio
da implantação de uma nova máqui-
na. A empresa era administrada por
um superintendente e alguns gerentes
e resolvi mudar essa estrutura. Nós
formamos, assim, uma diretoria execu-
tiva, que passou a administrar a Papi-
rus de forma colegiada. "

Essa nova forma de conduzir a em-
presa fez com que ela crescesse e con-
quistasse mercado. esse período, Dan-
te administrava a empresa com o auxí-
lio do pai, "um bom conselheiro" (fa-
lecido no mês de outubro deste ano),
e seu primo, Roberto Ramezoni.

O tempo passou e, em 1988, diver-
gências quanto aos rumos da Papirus
separaram os Ramezoni. Roberto ficou
com a unidade de Cordeirópolis e Dan-
te com a de Limeira e o nome Papirus.
Nesse ano, Cordeirópolis produziu 120
toneladas/dia e Limeira 170 toneladas
de cartão para embalagem. "Essa ci-
são fortaleceu os dois grupos e, em
pouco tempo, a Papirus já era a tercei-
ra indústria de cartão no País, posição
que ocupa até hoje."

Para a nova Papirus, Dante levou a
sua forma de administração, em cole-
giado. "Cada diretor tem a sua função
específica, sua palavra é a de maior
peso em sua área, porém, como nos
reunimos semanalmente, todos partici-
pam ativamente do dia-a-dia de cada
setor, tomando decisões de forma ágil
e objetiva."

Dante acredita que a perseverança
é a chave para o sucesso profissional,
além, é claro, do gosto pelo que se faz.
Falando mais especificamente sobre o
setor de papel, ele comenta que é im-
prescindível para o homem de vendas
ter um profundo conhecimento sobre

-o vendedor
precisa saber
o que oferecer

para cada
cliente. "

o produto que comercializa, principal-
mente em um momento como O atual,
com uma concorrência extremamente
acirrada. "A formação técnica é mui-
to importante, para que o vendedor
saiba qual produto oferecer para cada
empresa. Além disso, o conhecimento
do mercado também é necessário, pa-
ra que o vendedor possa discernir pa-
ra quem vender, ou seja, a qualidade
da empresa com a qual está negocian-
do. Isso porque, para mim, a venda
não está completa com a tirada do pe-
dido e sim quando a empresa recebe o
pagamento pelo produto vendido."

Esse pensamento, é óbvio, foi intro-
duzido na Papirus por Dante, que tem
um departamento que trata exclusiva-
mente do treinamento de seus funcioná-
rios. "Esse ponto é muito valorizado
por mim e, sempre que surge uma opor-
tunidade, digo aos meus diretores que
o departamento precisa ser mais utiliza-
do." Essa preocupação com a qualida-
de se estende para outras áreas da em-
presa. Pioneira na tecnologia da utiliza-
ção de aparas de todos os tipos, a Pa-
pirus faz uso de eficientes processos
de fabricação para obter um cartão
de excelente qualidade, o que lhe per-
mite concorrer com os melhores fabri-
cantes do mercado mundial. As etapas
do processo começão com a desagrega-
ção da matéria-prima (celulose e apa-
ras). A massa formada recebe inúme-
ros tratamentos químicos e físicos, até
que possa haver a formação de folhas,
conseguidas através de mesas planas.
Após os processos de drenagem e suc-
ção da água, o cartão passa pela seca-
gem e recebe tratamento monolúcido
e revestimento coating seguido de no-
va secagem. Finalmente, o cartão vai
para o bobinamento e daí para o corte.

Amante dos esportes aquáticos, co-
mo velejar e esquiar, Dante afirma
que, apesar da crise econômica, a Pa-
pirus continua em expansão, sendo
que até o final de 1992 sua capacida-
de será acrescida de 20070 através de
um projeto para a compra de equipa-
mentos nacionais, que contam com fi-
nanciamento do BNDS, e que represen-
tará, também, uma elevação na quali-
dade do cartão.
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CAPA

ventos ...
via Voce

A história da pipa vai muito além da imaginação. Silvio Voce, único eolista brasileiro e
um dos mais respeitados em vários países do mundo, dedicou grande parte

de sua vida ao estudo e a confecção deste objeto, paixão das crianças e de muitos adultos.

a infância o paulistano
Silvio Voce, hoje com 38
anos, tinha como hobbie
fazer pipas, como muitos
meninos de sua geração.

Parece que sonhava com O ar. Prova
disso é que aos 17 anos trabalhava em
aviação, mas mesmo assim não esque-
ceu as pipas que criava e se propôs,
nos momentos de lazer, também a estu-
dá-las. Silvio Voce levou as pipas tão
a sério que fez delas verdadeiras obras
de arte, num trabalho que vem dedican-
do-se há 12 anos.

Seus estudos começaram em 1970,
na aviação. Lá, descobriu que as pipas,
confeccionadas em seda, muito antes
do advento do papel, surgiram há 200
anos A.C., na China. Seu objetivo era
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muito mais amplo que um brinquedo.
A pipa acompanhou toda a história
da aviação e serviu de estudo de vários
inventores. Benjamin Franklin inven-
tou o pára-raio, colocando uma cha-
ve em uma pipa e a soltando num dia
de tempestade. Grahan Bell, Marconi
e até Leonardo da Vinci usaram-na
em suas experiências e o próprio 14 Bis
nada mais é que uma grande pipa com
motor acoplado. A pipa, como estu-
do, é utilizada até pela própria N asa.
Os pára-quedas ascensionais, para-
wings, que permitem um perfeito retor-
no das cápsulas especiais, inspiram-se
nela. Esportes também utilizam esses
princípios, como o asa delta e ultrale-
ve. Isto pode ser comprovado no Mu-
seu da Aviação, em Seatle -EUA. "As
pipas simbolizam o poder espiritual
dos homens, um instrumento na bus-
ca de novas descobertas, capaz de tor-
nar realidade o antigo sonho de Ícaro."

Segundo o eolista Silvio Voce, as pi-
pas pousaram no Brasil em 1556, por
intermédio dos portugueses, que as co-
nheceram em suas viagens ao Oriente.

o Quilombo dos Palmares, sentinelas
avançadas anunciavam, através das
pipas, perigos eminentes. "Na África,
as pipas são conhecidas há muito tem-
po. A própria palavra eolismo tem sua
origem na mitologia grega - Eolos,
o deus dos Ventos -, que correspon-
de a Iansã, a deusa dos Ventos e Tem-
pestades, na religião afro-brasileira.
Os negros utilizavam as pipas como
oferenda à lansã."

o período de pesquisas de Silvio Vo-
ce durou de 1974 a 1980, quando par-
tiu para a elaboração das "obras de
arte que voam". "Sempre fui muito
bom em trabalhos manuais, acho que
devido à minha geração. a minha in-
fância não existiam os perigos de hoje
e todo mundo sabia fazer uma pipa,
porque o ensinamento passava de gera-
ção em geração", comenta Silvio.

Ele afirma que, hoje em dia, as pes-
soas perderam a destreza devido ao
uso excessivo da televisão, à era da ele-
trônica e, por isso, existem muitas pes-
soas resgatando o contato manual com
O papel, através de origamis e pipas.
"As pessoas estão sentindo falta disso,
pois perceberam que só sabem apertar
botões. Um reflexo é o fato de minha
equipe ser requisitada a fazer eventos
por todo O Brasil e Exterior. Particu-
larmente, só conheci brinquedos eletrô-
nicos quando tinha 20 anos."

Quando ele foi chamado para fazer
sua primeira exposição de pipas, em
um shopping, seu cachê foi equivalen-
te a cinco meses de trabalho na aviação.
Na seguinte, pouco tempo depois, rece-
beu o equivalente a oito meses de traba-
lho. Resulta; o seu hobbie tornou-se
seu sustento.

Em 1983, já com um acervo muito
grande, teve início sua inspiração por
temas folclóricos. "Da mesma manei-
ra que os orientais fazem os dragões
em forma de pipa, faço carrancas e
motivos indígenas. Estas pipas já estão
em exposição em museus de arte popu-



CAPA

A arte de Silvio Vocese reflete em suas criativas pipas, sempre confeccionadas em papel.

lar da Suíça, Inglaterra e Tchecoslová-
quia há seis anos."

Suas "obras de afie" são sempre
confeccionadas em papel, de todos os
tipos, mas os mais utilizados são o de
seda, manteiga e crepon, "Lá fora,
uma pipa de nylon não tem valor. Es-
sa pipas são usadas apenas em compe-
tições, pela alta durabilidade e resistên-
cia aos ventos." Perguntado se empi-
na bem uma pipa, ele responde que
foi campeão paulista de eolismo por
10 anos. "Devo ter ido bom, não?"
Silvio orgulha-se de fato de 90070 das
pipas que os meninos usam hoje serem
criações dele.

Antes de Silvio Vocc dedicar-se à
pesquisa de pipas, não existia nenhu-
ma publicação referente ao assunto

no Brasil. os livros que escreve ou
artigos que publica em revistas especia-
lizadas, é possível encontrar tudo so-
bre as pipas, seus vários tipos, regras
de segurança, decoração, aerodinâmi-
ca, história e até um glossário muito
curioso com nomes e gírias popular-
mente usadas nas reuniões de pipeiros,
como Bicheira - pipa mal confecciona-
da e com aparência feia; Dengar - pi-
pa obediente que, ao mais leve loque,
está ponta para dengar de um lado pa-
ra o outro; e Pique - quando a pipa
vem a pique ficando em cima da cabe-
ça do empinador. Também é possível

A pipa, além de arte
e brinquedo, faz

parte do povo e também
está carregada de

misticismo.

encontrar os nomes dados às pipas
em várias regiões brasileiras e em ou-
tros países. o Norte do Brasil, a pi-
pa é conhecida como curica, cangula
e pepeta. a Tchecoslováquia, a cha-
mam de Jarkan, e na Malásia, apenas
Wru. Quando Silvio terminou suas pes-
quisas referentes ao assunto. em 1988,
recebeu um prêmio da Associação
Mundial de Eolismo, sediada na Fran-
ça, da qual ele é o único representan-
te do Brasil.

Silvio e sua equipe de 20 pessoas tem
a agenda repleta de cursos, exposições,
revoadas e campeonatos de pipas, e ou-
tros de compromissos até março de 92,
inclusive fora do País. A equipe se apre-
senta em lugares muito pobres, como
o sertão de Alagoas, Bahia e cidades

como Terezina, nais quais Silvio ficou
impressionado com as condições de vi-
da dos habitantes. "Nesses locais, as
crianças não têm muito motivo para
sorrir. Elas precisam de tudo, não têm
nada. Nós nos sentimos gratificados
com o nosso trabalho, pelo fato de ofe-
recermos uma opção de sobrevivência
para muita gente, que aprende conos-
co a fazer pipas, passando a vendê-Ias
em feiras de artesanato."

Mas, pipa, como cultura, além de
arte e brinquedo, faz parte do povo e
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também tem suas simpatias. Existe a
simpatia oriental para fim de ano: no
dia 31 de dezembro, deve-se fazer uma
pipa modelo arraia - o modelo mais
antigo que se conhece. Durante a con-
fecção, deve-se mentalizar os pedidos
e desejos na própria armação, aguar-
dando o amanhã. No dia seguinte, a
pessoa deve soltar a pipa e, quando ela
estiver numa altura estável, deve-se pro-
ferir novamente os pedidos, cortando
a linha, que simboliza a ruptura com
o ano velho e, ao mesmo tempo uma
oferenda aos deuses. A filosofia orien-
tai garante que o ano será feliz.

E Silvio termina, como não podia
deixar de ser, ensinando a confeccio-
nar uma de suas criações: Pipa Asa
Delta (Sem armação). Material: Papel
crepon, papel espelho ou papel imper-
meável (manteiga). Quatro varetas de
4 mm de espessura e 43 em de extensão.
Cola e linha cordonê urso no. O. Cor-
te quatro varetas com as medidas que
indica a figura 1. Desenhe e corte a ve-
la da pipa prestando atenção nas medi-
das indicadas na figura 2. Cole três va-
retas sobre a veja observando que 17

---- 43 em----

2

j
L-- 85 em

Pane da inspiração do artista baseia-se no folclore.

em de cada lateral da vela ficam sem
vareta, conforme mostra a figura 3. Co-
loque a quarta vareta de abertura, ob-
servando a distância indicada. Esta vare-
ta não é colada, somente amarrada com

linha no ponto indicado. Para realizar
a amarração, fure as duas laterais con-
forme indicações da figura 4. Faça o es-
tirante e cauda nas medidas e locais in-
dicados na figura 5. E bons ventos.
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PLANEJAMENTO

Pensamento chinês,
de o o no fu uro
Um bom plano é a melhor

defesa para sobreviver
nos momentos dificeis

m estrategista chinês afir-
mou, há dois mil anos, que
"preparar-se de antemão
para todas as contingências
é a maior das virtudes".

Um bom plano é a melhor defesa
contra a concorrência e as mudanças,
de mercado. Sem um plano estratégi-
co, que seja correto e controlado, sua
empresa estará navegando sem rumo,
diretamente para o naufrágio, como
deseja a concorrência.

Um plano é um guia de ação que de-
termina o que fazer e quando mudar
o rumo ou a situação de seu negócio
para atingir objetivos a longo prazo.
O plano define ações que serão o elo
de ligação entre os resultados de hoje
e os desejados no futuro.

Um bom plano estratégico deve esta-
belecer objetivos quantitativos e quali-
tativos, estratégias, tarefas e respecti-
vas datas de execução. Isso para cada
departamento, unidade ou setor de sua
empresa.

Sua empresa estará com sérios pro-
blemas de planejamento se alguma das
situações descritas a seguir estiverem
ocorrendo. Será preciso tomar imedia-
tas ações corretivas para sanar a falha
e assegurar a continuidade do desen-
volvimento da empresa.

• A empresa trabalha de maneira
informal, sem planos. Ninguém nun-
ca fez um. Existe apenas um orçamen-
to de despesas que serve para determi-
nar o volume de vendas a atingir. Es-
sa situação mostra a sua empresa nave-
gando perigosamente sem uma corre-
ta orientação.

• Sua empresa utiliza um plano,
mas é sempre o mesmo velho plano
dos anos anteriores, retirado do fun-
do da gaveta e apresentado como no-
vo. Os objetivos e estratégias não fo-
ram mudados para acompanhar a no-
va situação do mercado e as ações de
seus concorrentes.

• Os objetivos de seu plano são ape-
nas números que representam as despe-
sas e vendas projetadas. As estratégias
e tarefas, cuja realização é necessária
para que os números sejam atingidos,
não foram pensadas. O plano mostra
apenas o quanto deve ser atingido mas
não como, por quem ou quando.

• O plano é elaborado pela Alta
Administração sem consultas aos geren-
tes de todas as áreas e escalões hierár-
quicas da empresa e é imposto de ci-
ma para baixo. Esse procedimento exi-
ge pouco envolvimento dos funcioná-
rios no plano, diminuindo muito o
grau de colaboração. Esse envolvimen-
to é muito importante para assegurar
o sucesso do plano. Se você enfiar os
objetivos pela goela abaixo das pesso-
as, elas, com toda a razão, sabotarão
o seu plano e ainda o responsabilizarão
pelo fracasso.

Os funcionários não colaboram
com o plano, o qual é considerado
um inútil exercício de escrita que não
auxilia a empresa e o pessoal a atingir
seus objetivos, não especifica priorida-
des. Eles reclamam da falta de direção
ou porque não há direção ou porque
ela não foi comunicada. Se não forem
estabelecidos objetivos claros, se não
for implantado um adequado sistema
gerencial e não for criado um ambien-
te organizacional que as motive, as pes-
soas continuarão a fazer suas próprias
coisas, alheias às necessidades da em-
presa. Os bons funcionários a deixarão
porque não vêem perspectivas de futuro.

• O processo de planejamento não
é documentado. A apresentação do pla-
no, a coleta de informações e o proces-
so de tomada de decisões são casuais
e não documentados. Movimentos es-
tratégicos dispendiosos, críticos para
o sucesso da empresa, são baseados
em opiniões pessoais e não em fatos
ou pesquisas mercadológicas.

• A concorrência não é considera-
da como fator importante no planeja-
mento de marketing. Sua empresa es-
tá sendo superada rapidamente em cres-
cimento e participação no mercado.
Ao contrário de você, seus concorren-
tes estão começando a usar com suces-

so novas tecnologias, sistemas de distri-
buição, métodos de vendas e lançan-
do novas categorias de produtos. Se a
concorrência é o último fator que vo-
cê considera em seu plano, lembre-se
que será o primeiro que fará sua em-
presa sucumbir.

• Tudo é para agora. As decisões e
discussões sobre os negócios são exclu-
sivamente a curto prazo. Não há pen-
samento voltado para o futuro. Seus
gerentes estão sempre "apagando in-
cêndios" e não podem parar para pen-
sar no futuro da empresa.

• Indecisão diante de novas oportu-
nidades. Como os objetivos e priorida-
des não são claramente definidos é di-
fícil tomar decisões quando surgem
oportunidades para novos negócios
ou idéias para novos produtos ou servi-
ços. Nosso estrategista chinês também
costumava dizer que "se o comandan-
te é hesitante, o exército não confiará
nele e fracassará no confronto com os
inimigos' , .

• A empresa não recompensa o su-
cesso nem pune o fracasso. O bom pla-
no não é recompensado e o fraco não
é penalizado. Dessa forma os gerentes
não se preocupam em elaborar planos
criativos que tragam resultados positi-
vos para a empresa.

Falta de delegação de autoridade
ou de comunicação de objetivos aos
funcionários de todos os níveis hierár-
quicos envolvidos na execução do pla-
no. Os objetivos e os resultados devem
ser constantemente comunicados aos
funcionários .

• Os funcionários que devem execu-
tar o plano não possuem habilidades
e conhecimentos suficientes para colo-
cá-lo em prática com sucesso. Nesse
caso, o conhecimento deve ser adquiri-
do. A empresa precisará contratar e
treinar novos funcionários e reciclar
os antigos. As empresas multinacio-
nais costumam utilizar consultores exter-
nos para esse fim devido aos excelen-
tes resultados obtidos.

MiJton Roberto de Almeida é consultor
de Marketing
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Aracruz, campeã
da ce u ose

A Aracruz Celulose S.A. nasceu de uma proposta de reflorestamento, com o objetivo
de combater a devastação da região. Hoje, com nova fábrica, duplicou sua

produção e consolidou-se como a maior exportadora mundial de fibra curta de eucalipto.

Vista aérea da nova fábrica, cuja produção estimativa é de 305.900 toneladas, para este semestre.

P
ara duplicar a sua produção,
a Aracruz construiu, em 36
meses, uma nova fábrica,
ao lado da primeira, no mu-
nicípio que leva o nome da

companhia no litoral norte do Espíri-
to Santo. Foi um investimento de um
bilhão de dólares que implantou novas
tecnologias e elevou a capacidade de
produção da empresa para um milhão
de toneladas/ano. Além de ser a princi-
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paI fornecedora de celulose para as in-
dústrias papeleiras, hoje, a companhia
é a maior exportadora de fibra curta
de eucalipto.

A primeira árvore foi plantada em
1967, com o espírito de combater a de-
vastação da região. A fábrica só surgiu
10 anos depois, em 1978, uma década
demanutenção e de grandes investimen-
tos, que valeram a pena. Atualmente,
para atender à crescente demanda dos

mercados interno e externo, a compa-
nhia teve de investir na duplicação de
sua produção, que, em junho, esteve
em 73.900 toneladas e, para o segun-
do semestre, estima-se 305.900 tonela-
das. "Destes números, 80070 sào para
atender o mercado externo, sendo 40%
para a Europa e o restante para os
EUA. A empresa comercializa apenas
20% de sua produção no mercado in-
terno", explica o presidente em exercí-



Nas áreas reflorestadas, um bosque rico em alimentos para animais.

EMPRESA

cio da Aracruz, Mauro
Molchansky.

A Aracruz Celulose é
uma empresa de capital
aberto, com sócioscontro-
ladores dos grupos Lo-
rentzen, Souza Cruz e Sa-
fra, cada um com 28070
das ações, e o BNDES
com 12,460/0.A holding
do grupo controla seteem-
presas: "Aracruz Flores-
tal", responsável pelo de-
senvolvimento de pesqui-
sas florestais, manejo das
florestas e fornecimento
de madeira; "Aracruz ln-
ternational" e a .,Aracruz Trading",
sediadas no Exterior, que apóiam os
negócios externos e o desenvolvimen-
to de novos mercados; •'Santa Cruz
Urbanizadora", que cuida da infra-es-
trutura social do empreendimento; •'A-
racruz Corretora de Seguros" ; ., Crida-
sa - Cristal Destilaria Autônoma de
Álcool S/A.", que produz álcool com-
bustível; e a "Portocel", encarregada
da administração do terminal portuá-
rio da Barra do Riacho.

Este terminal portuário - é o úni-
co terminal da América Latina especia-
lizado em exportação de celulose, loca-
Iiza-seem frente da fábrica e conta com
um ramal ferroviário de 40 quilôme-
tros, que o liga à estrada de ferro Vitó-
ria-Minas, da Companhia Vale do Rio
Doce. "Ele facilita muito, pois a Ara-
cruz exporta para cinco continentes e,
nos seus principais mercados, opera
através de terminais: três na Europa e
quatro na América do Norte, manten-
do celulose em estoque permanente.
Em breve, um novo berço de atracação
será construído, um investimento de
31 milhões de dólares."

·'o empreendimento possui um con-
ceito integrado que garante a auto-su-
ficiência da madeira", diz Mauro
Molchansky, "Além das fábricas, flo-
restas e do porto, existe um bairro re-
sidencial que cresceu com a duplica-
ção da companhia." Segundo o presi-
dente, estão sendo construídas novas
casas, escolas, postos-médicos, cre-
ches e grêmios esportivos, para aten-
der os 7.000 empregados que moram
no Coqueiral, como é chamado. Essas
construções estão reaproveitando os
módulos dos alojamentos dos traba-
lhadores nas obras da duplicação. Os

recursos destinados ao programa de
infra-estrutura chegam a 15 milhões
de dólares.

Mas, grande parte dos recursos e in-
vestimentos da Aracruz vão mesmo
para a proteção do meio ambiente.
Desde que a fábrica entrou em finan-
ciamento em 78, a empresa já investiu
200 milhões de dólares em projetos eco-
lógicos, o que equivale a gastos de 1.000
dólares para cada um dos 200 mil hec-
tares de terra que lhe pertencem. O em-
preendimento é considerado um exem-
plo de desenvolvimento sustentável,

Foi um investimento
de um bilhão de dólares

que aumentou a capacidade
deprodução para um milhão

de toneladas/ano.

conformeconceitua o documento "Nos-
so futuro Comum", da comissão de
Meio Ambiente das Nações Unidas,
que propõe a integração do desenvolvi-
mento tecnológico com o sócio-econô-
mico e a proteção ambiental.

Com a duplicação, a empresa incor-
porou novas tecnologias em atenção
à natureza e mais da metade do inves-
timento de 66,2 milhões de dólares
foi destinada à implantação do siste-
ma de tratamento biológico de afluen-
tes das duas fábricas, envolvendo a
construção de sete lagoas de a reação
e estabilização.

Programas de pesqui-
sas e intercãm bio com
universidades e institui-
ções científicas do Brasil
e do Exterior, desenvolvi-
dos nos campos de ento-
mologia e ambiência, pa-
tologia florestal, melhora-
mento genético, solo e
nutrição de plantas, além
de respeitarem o ambien-
te, são responsáveis pelos
bons resultados obtidos
na produtividade dos
plantios e na qualidade
da celulose Aracruz. Suas
florestas estão distriubuí-

das pelo Espírito Santo e Bahia e ocu-
pam, hoje, 133 mil hectares, cerca de
20 milhões de árvores são plantadas
anualmente, além dos 54 mil hectares
de áreas de preservação de florestas
nativas.

estas áreas reflorestadas desenvol-
ve-se um sub-bosque rico em alimen-
tos para inúmeras espécies de animais,
principalmente aves, inimigos natu-
rais dos insetos. Com isso, os insetos
são biologicamente controlados, sem
necessidade de uso de pesticidas. Pa-
ra suplementar a alimentação da fau-
na, a Aracruz vem enriquecendo a ve-
getação nativa com o plantio de árvo-
res frutíferas. A caça ea pesca são proi-
bidas nas florestas consideradas "Re-
fúgio de Animais Nativos", pelo
IBDF - Instituto Brasileiro de Desen-
volvimento Florestal, e pesquisas pa-
ra identificação da fauna e desenvolvi-
mento de técnicas visando a sua pre-
servação são realizadas. Já foram cata-
logadas 36 espécies de mamíferos e
142espécies de aves.

Porém, todo esse investimento diri-
gido à ecologia ainda não é suficiente
para atender às exigências dos rigoro-
sos consumidores internacionais. A em-
presa está gastando mais de 120 milhões
de dólares para substituir o cloro pelo
oxigênio no branqueamento da celulo-
se. Isso porque os ecologistas europeus
identificaram no cloro substâncias can-
cerígenas, fato que pode comprometer
as vendas da companhia no futuro pa-
ra o Exterior, que respondem por 80%
do faturamento de 303 milhões de dóla-
res. E isso não pode acontecer. Afinal,
uma empresa que nasceu com a pro-
posta de reflorestar e proteger, não po-
de ser considerada negligente.
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cpel higiên'co: ar igo da luxo

Para muitos, a afirmação
acima representa a mais fiel

realidade. Tanto que os
fabricantes deste "artigo

de luxo ", assim como muitos
outros, sofreram todas as
dificuldades da politica
econômica nacional.

A
população brasileira conso-
me em média 150 milhões
de rolos por mês de papel
higiênico. Éuma quantida-
de pequena ao se compa-

rar com outros paises. Mas um núme-
ro bom, levando-se em conta a situa-
ção econômica do País e a própria fal-
ta de cultura que não permite o aces-
so a esse tipo de artigo, para muitos,
de luxo. Em conseqüência da situação
econômica, esse mercado não cresce
há três anos e se descompatibiliza com
o crescimento da população que é, no
mínimo, de 21170 ao ano. "Desde abril
de 90 até setembro de 91, analisando
o período que engloba os Planos Col-
lor t e 2, os preços estavam subcontro-
lados. Tal controle teve fim no dia 6
de setembro, através da Portaria 862,
do Ministério da Economia, e só ago-
ra estamos tentando recuperar os pre-
ços, ainda defasados. Com a liberação,
o mercado pôde retomar o ritmo e, até
o final do ano, o setor voltará a obter
rentabilidade", comenta o coordena-
dor do Grupo 12 - Papéis e Absorven-
tes - da Associação Nacional dos Fa-
bricantes de Papel e Celulose, Murilo
Ribeiro Araújo.

Diante desse quadro, a produção
de papéis higiênicos se defronta com
as nuances da competição. Abrigando
nesse contexto cerca de 50 fabricantes
entre grandes, médios e pequenos, eles
tentam melhorar o cenário, cada qual
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No total, são cerca de 50 fabricantes, entre grandes, médios e peequenos, em todo o País.

como pode. A Fábrica de Papel Santa
Therezinha, desde 1990 conhecida co-
mo Santher, é uma delas e está incluí-
da na categoria dos grandes, responsá-
vel pela produção de 35 milhões de ro-
los por mês, entre papéis de folha du-
pla e folha simples, ambos de alta qua-
lidade.

A Santher produz papel higiênico
desde 1972 e entrou nesse segmento
de papéis descartáveis como uma alter-
nativa de diversificação e expansão
da empresa. Em 1978, transferiu toda
sua produção de papel higiênico para
a recém-inaugurada fábrica, em Bra-
gança Paulista, interior do Estado de
São Paulo, onde atualmente também
são produzidos lenços e guardanapos,
em equipamentos com tecnologia de
ponta. Além da máquina que produz
O tissue, papel utilizado na fabricação
de papéis sanitários, a Sa-nther está equi-
pada com o que existe de mais moder-
no na reciclagem de aparas. "O tissue
é uma mistura de celulose com papel
reciclado e, é bom ressaltar, não produ-
zido de lixo. Ele é feito a partir de apa-
ras que sobram na hora do corte do
papel, como, por exemplo, de formulá-
rios contínuos, uma matéria-prima
muito nobre, que, graças à tecnologia,
temos como retirar tintas e impurezas,
transformando esse material em fibra
limpa, a ser utilizada na produção de
papel higiênico", explica o gerente de
Marketing da Santher, Carlos Alber-

to Correa de Lima.
O primeiro passo para a elaboração

do papel é o cuidado com essas apa-
o raso Elas vêm de todo O País e até de
outros, como, por exemplo, dos Esta-
dos Unidos, grande exportador do arti-
go. Elas são devidamente misturadas,
de acordo com a qualidade, e seguem
por uma esteira para cair em um imen-
so liquidificador, chamado desagrega-
dor. Com a mistura, a fibra adquire
uma COr de cimento e inicia um traje-
to pelo qual passará por uma série de
filtrações, retirando desde pedaços de
madeira até as mais leves impurezas.
Em seguida, ocorre o destintamento.
A tinta, por ter densidade menor, so-
brepõe-se à espuma e esta cai normal-
mente por um buraco no meio do reci-
piente "assoprado"(como assoprar
com um canudo um copo com água e
sabão). Mas, a fibra ainda não está to-
talmente branca. Ela precisa ser lava-
da, através de um processo denomina-
do "cascata", para, então, poder ser
depositada em um tanque, da mesma
altura a um prédio de quatro andares,
onde será branqueada com produtos
químicos. Só depois de todo esse cuida-
do é que segue para a máquina que a
transformará numa grande bobina de
papel, mais conhecida como log.

A próxima etapa da produção é a
transformação do jumbo em log (o pa-
pel higiênico antes de ser cortado e já
com o tubete dentro), que receberá os
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picotes através de um processo digital.
É este processo que efetivamente com-
prova que o papel higiênico tem 40
metros de comprimento, pois são 353
picotes, com a medida exata de li ,43cm
entre eles (no caso do papel de 80 me-
tros são 703 picotes). O log, com 2,68
metros, segue para o pulmão (armaze-
namento), que o levará para o corte,
de onde sairão 26 rolos de IDem de diâ-
metro. O próximo passo é embalá-los
(processo também todo automatizado)
em pacotes de quatro ou oito rolo de
40 metros. No caso do Personal, mar-
ca de papel da Santher, de 80 metros,
lançado o ano passado, a embalagem
é de duas unidades.

A fábrica de Bragança é equipada
com três máquinas de conversão Peri-
ni, resultando em uma capacidade ins-
talada de 750 mil rolos de papéis higiê-
nicos por dia. "A grande maioria dos
equipamentos são importados, muito

Equipamentos
sofisticados são

responsáveis
pela produção de

mais de 150milhões
de rolos/mês.

tanto, essa marca é suscetível aos per-
calços da economia. "As empresas de
papéis higiênicos sofrem muito por
não poderem estocar o produto devi-
do ao espaço que ocupa e, até que o
mercado volte ao normal, é necessário
parar as máquinas. Aí surge outro pro-
blema: sempre no retorno, por funcio-
narem em alta velocidade e em altas

A fábrica da Santher, em Bragança, é equipada com três máquinas Perini.

sofisticados e caros, com altíssima tec-
nologia", explica Carlos Alberto. E
continua: "A empresa realmente acom-
panha a tecnologia, principalmente,
com relação à reciclagem do papel. É
uma questão estratégica para a San-
ther. Muitas vezes acontece escassez
de celulose no mercado. Nesses momen-
tos, temos condições de operar com fi-
bra reciclada e não deixar de atender
nossos clientes. Além disso, acompa-
nhamos a tendência mundial de produ-
ção de papéis higiênicos com 1000/0de
aparas, nosso cuidado com relação à
preservação do ambiente."

Mesmo diante de tantos problemas,
como perda do poder aquisitivo da po-
pulação e os altos investimentos que
uma fábrica de papel higiênico requer,
a Santher vende toda a sua produção
de 430 milhões de rolos anuais. No en-

temperaturas, os equipamentos acabam
tendo problemas, o que significa cus-
tos adicionais."

Apesar desse quadro, as pequenas
empresas também resistem. É o caso
da Alpha Paper , atualmente investin-
do em uma nova fábrica em Guarara-
pes, também em São Paulo, que come-
çará a produzir, a partir de janeiro de
92,20 toneladas/dia. Este número cor-
responde à 6.400 mil rolos diários, su-
perior ao fabricado por suas duas ou-
tras unidades, que produzem juntas
5.120 mil rolos/dia. "Com a inflação,
o atacado sofreu um grande proble-
ma de viabilização. Para continuar-
mos nesse segmento, mais voltado ao
papel higiênico, tornou-se necessário
ter uma fábrica. Conseqüentemente,
desde o ano passado, unimos a Alpha
Paper à Sanitarista Distribuidora", ex-

plica o diretor superintendente das
duas empresas, Oscar Ortiz de Camargo.

Uma união de interesse. Afinal, a
Alpha Paper já estava com o projeto
da nova fábrica na gaveta e a Sanitaris-
ta com idéias de investir na industriali-
zação do papel higiênico. Driblaram
as dificuldades e montaram uma hol-
ding chamada Sanpaper. Juntaram ca-
minhões, áreas administrativas e estão
com 75% do projeto pronto. "O pro-
cesso de fabricação do tissue será mes-
clado, apesar de a utilização de celulo-
se hoje estar mais favorável. Ela aca-
ba sendo mais barata devido ao seu
maior aproveitamento. A intenção é
fazer um papel higiênico com bastan-
te celulose, mas a apara é necessária
para não deixar o papel muito duro.
A medida será 80% de celulose e 20%
de aparas."

Com a conclusão de Guararapes, to-
do o investimento somará US$ 5 mi-
lhões e a produção será 80% dirigida
ao papel higiênico Violeta, marca for-
te da Alpha Paper. Para tanto, os equi-
pamentos necessários serão uma má-
quina de papel e duas de acabamento,
tão caras quanto a que faz o tissue. Se-
gundo Ortiz, o restante da produção
será dirigida à linha de guardanapos e
lenços e não haverá produção de papel
com folha dupla. "Hoje, há uma ten-
dência no Brasil de produzir-se a folha
simples de alta qualidade. É por isso
que estamos nos ancorando muito na
marca Violeta."

Com relação às vendas, no começo
deste ano, a empresa enfrentou algu-
mas dificuldades e chegou até a esto-
car .• , osso preço ficou completamen-
te defasado, com o congelamento de
fevereiro, e passamos quatro/cinco
meses com muito prejuízo. Agora, com
a flexibilização do .governo, demos
uma desamarrada no sapato e de 90
dias para cá, a oferta e a procura se fir-
maram" , explica o diretor.
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EMBALAGEM

Papel ou plóstíco: a
a disputa sem vencedor

A disputa do papel e do plástico no setor de embalagens vem intensificando-se nos últimos
anos. Os dois materiais buscam constantemente novas tecnologias para ampliar sua

atuação no mercado, mas estarão sempre lado a lado, pois um não substituirá o outro.

guerra das embalagens plás-
ticas x papel intensificou-
se nos últimos anos, princi-
palmente, nos setores ali-
mentícios e de sacos para

supermercados. As duas áreas apresen-
tam suas vantagens: enquanto uma
afirma que o plástico é poluidor, por
não ser reciclável, a outra coloca que
o papel fere o meio ambiente, porque
vem da madeira. Uma guerra que tu-
do indica será eterna, pois os dois ma-
teriais possuem, na verdade, qualida-
des insubstituíveis.

Há algum tempo o saco plástico vem
penetrando em mercados que, no pas-
sado, eram unicamente atendidos pe-
los produtores de sacaria de papel.
Trata-se de uma tendência internacio-
nal, já esperada pelo setor papeleiro.
Os saquinhos de supermercado (saí-
da de caixa), em poucos anos, foram
quase substituídos pelos de plásticos,
e, mais recentemente, sua adoção vem
crescendo no setor alimentício, particu-
larmente para a farinha de trigo e açú-
car (sacos de um a cinco kg). Na saca-
ria industrial, o saco de polipropile-
no (derivado do plástico) está sendo
adotado, em substituição ao de papel,
pelos fabricantes de inúmeros produ-
tos como rações, farelos de trigo, se-
mentes e produtos químicos, em volu-
mes bastante expressivos.

O consumo de sacaria de papel,
após um período recessivo de mais
de seis meses, mostrou sinais de rea-
quecimento a partir do mês de abril
deste ano. Em maio, segundo o últi-
mo dado disponível pela Abrasp - As-
sociação Brasileira de Sacos de Papel,
foram colocadas no mercado 18.500
toneladas de sacos multifoliados. Po-
rém, o que vem preocupando o setor
é a baixa rentabilidade de seus produ-
tos, decorrente do crescente aumento
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de custos, que não pode ser adequada-
mente repassado aos preços em fun-
ção da política de congelamento e con-
trole de preços adotada pelo governo.

Segundo o presidente da entidade,
Alfredo Elvio Antônio Divani, desde
1984 não foram registrados grandes
investimentos no setor de sacos de pa-
pel, em conseqüência do elevado nível
de ociosidade. "Hoje, apenas 600/0
da nossa capacidade de produção é
utilizada (capacidade: 32.500 r/mês e
produção de 18.500 t, em maio de
91)." Ainda de acordo com Divani, a
produção de sacaria multifoliada regis-
trou, em 1990, o nível mais baixo dos
últimos cinco anos, representando
um decréscimo de 20% em relação a
1986.

ANO PRODUÇÃO
1986 234.800
1987 231.200
1988 202.500
1989 213.000
1990 184.100
1991 76.400 (até maio)

No que se refere ao plástico, o setor
de embalagens é um dos mais desen-
volvidos. O Brasil produz atualmente
1.800 mil toneladas de resinas plásti-
cas e cerca de 700 mil são transforma-
das em embalagens. Para o diretor
da Associação Brasileira das Indústrias
de Embalagens Flexíveis, Luciano Fan-
tozzi, este setor vem crescendo ano a
ano. Porém, nos últimos meses, assim
como o setor papeleiro, regrediu con-
dicionavelmente em conseqüência da
crise econômica. "O País reduziu em
40% o poder de compra e isso refletiu
diretamente no ramo de embalagens
em geral. Somente agora é que o mer-
cado está esboçando um sinal de rea-
ção. Existem empresas que já estão
trabalhando com 70070 de sua capaci-

dade e algumas com até 80% ", expli-
ca Fantozzi.

O consumo interno de embalagens
plásticas no Brasil está estimado em
5 kg per capita/ano, mas é ainda bem
inferior comparado à Europa e aos
Estados Unidos. " Aqui a participação
do plástico nas embalagens é mais al-
ta que o papel, porque o Brasil é um
grande produtor de celulose, o que
torna o seu custo mais baixo, mas
mesmo assim, seu preço é superior
ao do plástico."

"O fator principal que vem determi-
nando a adoção de sacos plásticos é
o seu preço, que em alguns casos atin-
ge um diferencial de 20125%", diz o
representante do ramo de papel Alfre-
do Divani. Ele explica que, nos últi-
mos anos, o avanço tecnológico per-
mitiu a produção de sacos plásticos a
custos decrescentes, o que não ocorreu
com os de papel. "O setor de plásti-
co vem trabalhando para desenvolver
novos mercados, novas áreas onde o
papel está absoluto, por exemplo nas
embalagens de presentes."

Embora internacionalmente a emba-
lagem de papel seja utilizada para acon-
dicionar açúcar (sacos de 50 kg), no
Brasil, ainda adota-se basicamente o
saco de algodão, que por muitos anos
teve reserva de mercado. Apesar das
tentativas do setor papeleiro no senti-
do de conseguir a abertura para o uso
de embalagens concorrentes, a situa-
ção se manteve inalterada por muitos
anos. Depois de ganhar a causa da li-
beração de reserva de mercado e vis-
lumbrar a possibilidade de penetração
neste segmento, o setor defrontou-se
com a concorrência do saco de poli pro-
pileno, que hoje detém uma parcela
deste mercado. Dois fatores restringi-
ram o uso de saco de papel: o preço,
já que o saco de polipropileno é 25%
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mais barato, e a necessidade de inves-
timento por parte do usineiro em auto-
mação do seu sistema de seu ensaque.

o mercado hoje está dividido

Saco para
Açúcar
Rações

Sementes

Papel
147.40
101,53
112,50

Plástico
118.05
103,84
112,66

Varo 070

24,86
(-2,22)

0,8

Segundo o presidente da Abrasp,
somente as .indústrias de cimento e
cal não adotaram a embalagem plásti-
ca por problemas técnicos. O cimen-
to é embalado em alta temperatura,
o que restringe o uso da sacaria plásti-
ca. O diretor Luciano Fantozzi, co-
mentou porém que, na Itália, o cimen-
to já é embalado pelo plástico. "O se-
tor está fazendo estudos avançados
para substituir o papel, pois, embala-
do em plástico, o cimento tem condi-
ções de durar de quatro a cinco meses,
ultrapassando o papel que dura ape-
nas 30 dias."

A cada dia surgem novas resinas
plásticas no campo de embalagens.
O presidente da Abiplast - Associação
Brasileira da Indústria do Plástico,
Celso Hahne, diz que em pouco tem-
po o Brasil produzirá o polietileno li-
near, filme de maior resistência que
o atual e com melhores condições de
embalar. "A concorrência ficará
mais intensa, principalmente, com re-
lação ao transporte de conteúdo, pois
o plástico ficará ainda mais resisten-
te, o que trará muitos benefícios pa-
ra os supermercados", diz o presiden-
te Celso Hahne.

Já Alfredo Dívani comenta que é
muito relativo o conceito de resistên-
cia. "Uma embalagem tem de acondi-
cionar adequadamente o produto,

mantendo-o inalterado durante a esto-
cagem e o transporte. Um saco plásti-
co é mais resistente no manuseio e
transporte, porém, o papel resiste
mais aos efeitos de contaminação do
produto." Na sua opinião, as vanta-
gens do saco de papel comparado ao
de plástico são: menor perda do pro-
duto no ensaque e no transporte, pois

são sacos valvu-
lados; melhor
proteção do pro-
duto; menor in-
cidência de con-
taminação; e
melhor empilha-
mento (não es-
correga). As des-
vantagens: pre-
ço mais elevado,
não é reutilizá-
vel e tem menor
valor de reven-
da, além de ser
mais pesado,
onerando exces-

"O fator
principal para

adoção de
sacosplásticos
é seu preço. "

Alfredo
Divani

sivamente o frete.
Os representantes das embalagens

plásticas vão mais longe. "O plásti-
co é transparente, você pode ver o pro-
duto que consome. Por exemplo: o
óleo de soja há pouco tempo era só
em lata. Embalado em plástico, você
pode ver a sua cor. Porém, o próprio
usuário e a pró-
pria concorrên-
cia definem qual
é melhor em ca-
da caso específi-
co" , explica Cel-
so Hahne. "A
questão da reci-
clagem, tão em
voga por ques-
tões ecológicas,
é idêntica. Os
dois são reciclá-
veis. O papel le-
va desvantagem,
porque tem de
cortar a árvore
e cansa o solo na replantação." Mas
o engenheiro florestal da Jaakko
Põyry, Valentin Suchek, diz que não
é bem assim, pois o solo bem adminis-
trado não corre o risco de cansar-se.
"Além disso, o plástico não é degradá-
vel, não se deteriora. Isso pode acarre-
tar problemas de lixo visual, de polui-
ção. O papel volta à natureza, o plás-

CCNinguém
eliminará um

ou outro.
Sempre

estudamos
novas

aplicações. n
Celso Hahne

tico não", diz o engenheiro florestal.
Celso Hahne diz que o problema

de poluição é mais profundo. "Esse
negócio de dizer que o plástico causa
enchente, porque entope os bueiros
da rua, não é bem assim." Ele defen-
de que é preciso uma campanha educa-
tiva de guardar os recipientes plásti-
cos, através de uma coleta de lixo sele-
tiva. "Se o mundo não reciclar tudo,
vidro, papel, plástico, vamos empo-
brecer em pouco tempo."

Atualmente, a indústria plástica
busca tecnologia de biodegradabilida-
de e reciclagem para contornar essa
limitação. Em contrapartida, a indús-
tria brasileira de sacos de papel não
incorpora equipamentos de tecnologia
avançada, o que a torna ineficiente
quando comparada com os produtos
de países mais desenvolvidos.

Porém, Celso Hahne afirma que a
competição sempre existirá e que o
papel não desaparecerá. "Nunca nin-
guém eliminará um ou outro. Ao mes-
mo tempo que nós, empresários do
plástico, estamos sempre estudando
nova aplicações, a indústria de papel
também está estudando aplicações pa-
ra deixá-lo mais resistente."

O curioso é que nessa disputa exis-
tem embalagens no mercado em que
os dois elementos não competem, pelo
contrário, estão casados. É o caso das

embalagens multifoliadas, nas quais
o plástico dá uma impermeabilidade
ao papel, utilizadas principalmente
para embalar produtos químicos, evi-
tando penetração de oxigênio eumida-
de. Outro exemplo é a embalagem
do leite Longa Vida. "O mundo será
sempre assim: um casado com o ou-
tro", conclui Celso Hahne.
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Co sutorias:lado a lado
com a ind ~stria papeleira

o papel do consultor é orientar o investidor em seus projetos.
Ele detém informações e conhecimentos up to date, que contribuem, e muito,

para a concretização de planos a curto, médio e longo prazos.

A
indústria de papel cresceu
consideravelmente nos últi-
mos 30 anos. Dia após dia,
esse constante crescimen-
to reflete diretamente no

desenvolvimento e no surgimento de
empresas de consultoria especialmen-
te voltadas para o setor, cuja função
primordial é aconselhar nas decisões
de novos investimentos, como moder-
nização, otimização e expansão de
produção. Esse aconselhamento é fei-
to com base em resultados de estudos
de viabilidade econômica, efetuados
internamente ou através de um con-
sultor, que determinarão o grau de
sucesso ou insucesso do novo empre-
endimento.

A Jaakko Põyry Engenharia Ltda.
desponta como uma das principais em-
presas de consultoria no setor de celu-
lose e papel. De origem finlandesa,
desde 1977, trabalha com 600/0de ca-
pital nacional. Trata-se de uma empre-
sa de engenharia e consultoria especia-
lizada em indústrias de processo e ba-
se florestal, que emprega 2. 300 funcio-
nários, cuja metade são profissionais
de nível universitário. "As outras em-
presas têm mais desenhistas e projetis-
tas, mais pessoal de apoio", explica
o diretor da Divisão de Desenvolvi-
mento Valentin Suchek, engenheiro
florestal pela State University of ew
York, no grupo desde sua implantação
no Brasil em 1974.

A Jaakko Põyry tem três sedes em
São Paulo, na região de Santo Ama-
ro, e escritórios regionais em Porto
Alegre, Salvador, Rio de Janeiro, Be-
lo Horizonte, Mogi das Cruzes, Cam-
pinas, Curitiba e Santiago do Chile.
Segundo Suchek, a empresa não é to-
talmente nacional devido aos benefí-
cios que os 40% de capital estrangei-
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Suchek, diretor da Jaakko Poyry.

ro possibilitam, como aporte de tecno-
logia e abertura de portas no merca-
do externo. "Os sócios brasileiros dis-
põem de todas as novidades do ramo,
através dos sócios estrangeiras, à cus-
to praticamente zero. Outra vantagem
é que a Jaakko Põyry brasileira tem
participaçâo em vários projetos no
Exterior, vendendo tecnologia trapica-
lizada", explica.

Inseridos nessa tecnologia totalmen-
te nacional, estão três linhas princi-
pais de serviços: consultoria, que en-
globa aconselhamento, assessoria, es-
tudos de viabilidade, de mercado, de
suprimento de matérias-primas, de
planejamento e avaliações técnicas e
econômicas; engenharia, que envol-
ve desenho da fábrica, da engenharia
básica, do detalhamento e do proje-
to executivo; e gerenciamento, que
garante a adequada implementação
de um empreendimento industrial.

Para Suchek, os serviços oferecidos
pela empresa são de nível internacio-
nal. Porém, devido à recessão pela
qual passa o Brasil e ao conseqüente
nível de desemprego, muitos sào os
que estão no mercado, oferecendo ser-
viços de consultoria. "É natural que

essas pessoas procurem vender os
seus serviços, sua experiência e assim
montam empresas de consultoria.
Acredito que esse pessoal sofrerá mui-
to e encontrará muita dificuldade."
Ele diz que para se fazer um bom tra-
balho em consultoria é preciso, além
do conhecimento técnico e de merca-
do, um profundo conhecimento dos
investimentos no Brasil e no Exterior.
"Investimento é um negócio extrema-
mente dinâmico em flutuações de valo-
res. No Brasil, com essa inflaçâo dos
últimos anos e as defasagens cambiais
que prejudicam as estimativas de cus-
tos, julgo quase impossível uma pes-
soa sozinha dominar e fazer com que
o comprador possa confiar no seu ser-
viço. Uma consultoria mal feita po-
de significar um altíssimo risco do ern-
preendimento.' ,

Mas existem os consultores que tra-
balham sozinhos. É o caso do consul-
tor da Inpacel, Francisco A. Oliveira
Gomes, que trabalhou na Jaakko
Põyry, passou para a Natron-Simons,
em 87, e hoje tem sua própria empre-
sa, a Conpettec - Consultoria em Pla-
nejamento Estratégico eTransferência
de Tecnologia Ltda. "A Natron era
uma empresa que atuava em todos
os ramos há mais de 25 anos, quan-
do uniu-se à Sirnons, de origem cana-
dense, da área de celulose e papel.
As empresas juntaram-se para fazer
frente à Jaakko Põyry e, em pouco
tempo, foram ganhando mercado até
o grande evento, o projeto da Inpacel,
fábrica de papéis de imprimir e escre-
ver integrada à pasta de alto rendimen-
to, matéria-prima alternativa para a
celulose, com porte de US$ 630.000.000
dólares. II

No segundo semestre de 90, por di-
ficuldades financeiras, a atron desli-
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gou-se da Simons e Francisco Gomes
da empresa. Montou a Conpettec,
que também atende a nível nacional
e internacional. Segundo ele, os servi-
ços de sua empresa abrangem todo o
universo da consultoria: mercado,
competitividade, análise econômica,
engenharia e transferência de tecnolo-
gia. Ele trabalha com engenheiros de
acordo com a necessidade e o objeti-
vo da Conpettec é prestar um serviço
diferenciado. "Por muito tempo, no
Brasil, estudo de mercado ou de viabi-
lidade econômica ou serviço de enge-

Gomes, consultor da lnpacel.

nharia eram coisas estanques. O clien-
te recebia essas informações em par-
tes e acabava não tendo idéia do to-
do. O intuito da Conpettec é prover
a idéia do todo", explica.

Na sua opinião, a tendência atual
é aumentar o número de empresas
de consultoria, dadas as condições
dos outros produtores de celulose e
papel internacionais, os quais possuem
uma escassez relativa de madeira e
controle do meio ambiente muito vio-
lento. "Todo o panorama mundial
torna o Brasil o País de maior poten-
cial para desenvolver-se em nível de
celulose e papel, o que ocasionará
no aumento de consultorias no setor.
Quando a Natron passou por proble-
mas financeiros, em 12 ou 18 meses,
dispensaram 50010 dos funcionários.
Vários devem estar montando empre-
sas de consultoria", comenta.

Outra empresa de consultoria é a
Leone Consultoria Industrial, do Rio
de Janeiro, de José Carlos Leone.
Formado em química industrial, ele
está no ramo de papel e celulose des-
de 49, quando começou a trabalhar
em indústrias do setor. Em 56, mon-

tou a Leone para atuar no setor de
engenharia, mas ficou sendo o pionei-
ro no segmento de "estudos de proje-
to" em situações especiais, quando
só empresas estrangeiras trabalhavam
nessa área no Brasil.

Hoje, José Carlos Leone está mui-
to ligado à pesquisa de reciclagem de
papel, assunto que está muito em vo-
ga nos Estados Unidos e Europa. Es-
ses países estão com problemas de ater-
ro sanitário e precisam reduzir o lixo,
através da reciclagem. "Até o gover-
no está obrigando os jornais a usarem
40% de papel reciclado", comenta.
Ele diz que a reciclagem é um proces-
so antigo, mas a tecnologia especial
com que está trabalhando também
faz a destintagem (como o nome indi-
ca, tirar a tinta), dando ao papel uma
qualidade superior e a possibilidade
de ser novamente branqueado.

O profissional conta que o merca-
do de consultorias já esteve muito ani-
mado, mas com a recessão caiu sensi-
velmente. "O setor de papel precisa
de uma nova orientação por parte
do governo, para aquecer os investido-
res. " Com a crise, fica difícil um con-
sultor poder orientar um projeto, por-
que uma de suas funções é justamen-
te apontar para o empresário as fon-
tes de recursos para a execução do
projeto. Outra função do consultor,
segundo José Leone, é verificar o fun-
cionamento da empresa, formular pro-
gramas de otimização e de expansão,
além de detectar pontos com' 'proble-
mas" e como podem ser resolvidos.
Todas essas atribuições proporcionam
à indústria papeleira enormes benefí-
cios, pois a concorrência é muito for-
te e os projetos são disputados com
garra.

As empresas de consul toria eos con-
sultores de maneira geral especializam-
se em algum ramo específico. Alguns
optam pela engenharia do projeto,
como é o caso da Jaakko Põyry, Con-
pettec e Leone, e outros pela área de
mercado. É o caso de Zulma Bitten-
court, diretora da Bittencourt Consul-
toria S/C Ltda.

Ela ingressou na indústria de papel
em 1964, como secretária da Olinkraft
Celulose e Papel Ltda. (atual Manvil-
le Produtos Florestais Ltda.). Saiu
em 76 como gerente de Serviços e de

Marketing e ficou um ano no Estados
Unidos. Voltou já com a idéia de mon-
tar uma consultoria, mas isso só acon-
teceu um ano depois, em 78. Desde
81, trabalha sozinha. "É uma área es-
sencialmente técnica e requer uma cer-
ta bagagem. Quem não é O maior, tem
de procurar ser o melhor", explica.

Bem no começo da Bittencourt, in-
dicados pelo pessoal da Associação
Nacional dos Fabricantes de Papel e
Celulose, a empresa fez trabalhos pa-
ra o BIS, de Londres, e para a Unes-
co, de Paris. "Isso foi um grande en-

Zulma, da Bittencourt Consultoria.

tusiasmo para quem estava começan-
do. Em nível de currículo, foi extraor-
dinário", conta Zulma. Ela diz que
naquela época, década de 70, tinha
um grande vazio na área de consulto-
rias de mercado.

Atualmente, a Bittencourt é uma
consultoria de estudos mercadológi-
cos para a indústria de papel e artefa-
tos. Sua função é quantificar e quali-
ficar mercados, avaliar oportunida-
des, fazer diagnósticos, estudos de via-
bilidade e de tendências, levantamen-
to e análise de dados essenciais ao pla-
nejamento e potencial de mercado.
"A pesquisa de mercado é voltada
para o lado industrial de consumo.
É procurar e indicar para o cliente o
intermediário, que transforma o pa-
pei em produto para o consumidor
final. "

Uma das vantagens da utilização
do consultor reside, segundo Zulrna,
na possibilidade de contar com um
profissional, detentor de conhecimen-
to e competência técnica especializa-
da, sempre atualizado e com a visão
ampliada pelo universo de experiên-
cias vividas.
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Formação de preços
em tempos de crise

Com sua longa experiência na área administrativa, o presidente da Indústria
Brasileira de Formulários, Charles Levy, explica

passo a passo como estabelecer preços em penados de inflação.

M
inha experiência admi-

nistrativa, no meio grá-
fico, vem desde 1958.
Assumi a direção da
Interprint, empresa

bem conceituada no mercado brasilei-
ro, na qual prestei minha colaboração
por 25 anos.

Em fins de 1986, assumi, apresidên-
cia executiva da IBF-Indústria Brasilei-
ra de Formulários, hoje considerada
como uma entre as maiores indústrias
de formulários no Brasil.

Meu método para a formação de
preços não é recente. Eu o desenvolvi
e utilizei com sucesso durante a maior
parte das minhas gestões anteriores,
como diretor geral, e atualmente na
IBF, da qual sou o presidente executi-

vo, e cujos resultados alcançados nes-
tes dois últimos anos, mesmo com a
instabilidade napolüica econômica bra-
sileira, são testemunhos da eficiência
deste método.

Este mesmo tema foi abordado por
mim em conferência no Brasil e nos
Estados Unidos epublicados em revis-
tas, incluindo a conhecida Business
Forms & Systems, sob o titulo Figu-
ring Pricing During Inflation.

O método, que passarei a explicar
passo a passo, está baseado no concei-
to de retorno sobre investimento para
se chegar ao preço de venda ideal.

"Formação de Preços e
Margem de Rentabilidade em Regime

de Inflação Acelerada"

A maioria dos dirigentes, se não to-
dos, está consciente de que uma cuida-
dosa apuração de custos é imprescindí-
vel para a negociação rentável de seus
produtos, principalmente, quando es-
tão suj eitos a uma economia inflacioná-
ria. Hoje, todas as empresas devem
possuir um sistema de budget com pre-
visão orçamentária de lucros e perdas
(income statement), bem como uma
projeção de balanço. Esta é a etapa
que considero como base para ponto
de partida.

Conhecer a disponibilidade e caracte-
rísticas dos equipamentos de produção,
com conseqüente definição do "rnix"
de produtos, é a segunda etapa.

A terceira etapa, exemplificada na
tabela I, se refere à definição cuidado-

Tabela I - Exemplo de custo de conversão
Centros de Custos

(todos os departamentos de produção, incluindo supervisão, manuseio. expedição etc.)

Prep. Prep. Maq. Maq. Manu· Acaba- Expe- Total Admin. & Admin.
"A" "B" "1" "2" seio menta dição etc. Vendas Fabrica

90.000 156.000 etc. etc. 2.400.000 2.868.000 393.000
24.000 60.000 etc. etc. 750.000 990.000 180.000

Composiçãr

Super-
visão

Custo Folha de Pagamento 270.000
Outras Despesas Diretas 45.000

Total "Out Of Packet" 315.000

Energia, Seguro, etc. 3.000
Depreciação 15.000
Administração Fábrica 18.000

Custo Total(Fabricação) 36.000

Despesas Admin. & Venáas 180.000

Reterno Sobre Investimento 36.000

Tatai Custo Conversão
(A) + (8) + (C) + lDI 567.000 359.000

Horas Vendáveis

Custo Horário

8.200

69.15

Matéria-Prima
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114.000 216.000

5.000 3.000
54.000 etc.
21.000 etc.

80.000 etc.

105.000 144.000

60.000 48.000

etc. etc.

6.000 etc.

etc.

54.000 etc.

etc.

6.000

59.83

18.000 etc.

etc.

Custo Abrangen e IA} IB} (C) (D)

3.150.000 3.858.000 573.000

150.000 3000 3.000
900.000 39.000 24.000
600.000 600.000

1.650.000

3.900.000 3.900.000

1.800.000

10.500.000

4.500.000



PREÇOS

Capital de giro

Terrenos & Edificações

Máquinas & Equipamentos

Total

Compensação por Aumentos
do Total de Custos Conversão

Compensação por Aumentos lmprevistos
na Matéria-Prima no Decorrer do Mês .

Compensação por Crédito,
30 dias da Data da Entrega
Comissões

sa de todos os centros de custos envol-
vidos na fabricação de um formulário.

De acordo com o meu conceito, eu
incluo os eguintes centro de custos
como produtivos, ou melhor dizendo,
como diretamente vendáveis dentro
de cada pedido. São eles: Supervisão
Direta, Manutenção, Manuseio de Ma-
teriais, Suprimentos & Almoxarifados,
Expedição etc.

A etapa número quatro é dedicada
ao estabelecimento da quantidade de
horas produtivas, necessárias para cum-
prir as metas do budget (previsão orça-
mentária de vendas), dentro de um equi-
líbrio de utilização da configuração
dos equipamentos.

A etapa seguinte, a de número cin-
co, consiste no cálculo das despesas
diretas de produção, excluindo a maté-
ria-prima correspondente a cada centro
de custo envolvido nas operações pro-
dutivas. Paralelamente, são projetadas
as despesas indiretas de Administração
Fábrica.

O valor correspondente deve ser dis-
tribuído entre os vários setores produti-
vos, proporcionalmente ao quadro de
pessoal de cada um deles. A Adminis-
tração Fábrica administra pessoas e
não valores ou equipamentos. Isso fei-
to, somam-se as despesas diretas com
as indiretas, obtendo-se o custo de ca-
da etor da fabricação.

Tabela 11- Retorno sobre investimento

Investimento Retorno Desejado
(valor) % (valor)

3,000,000 25.0 750,000

2,400,000 12.0 288,000

3,600,000 46.2 1.662,000

9,000,000 30.0 2,700,000

$

$

Tabela 11I- Exemplo de compensação
IA 25% por mês· 1.355% por ano)

45 Dias : 39.2%

30 Dias

2112 Meses:
1112Meses

: 25.0%

24.9%

5.0%
29.9%

Como etapa número seis. considera-
mos a definição do Custos Adminis-
trativos e de Vendas, distribuídos en-
tre os centros de custos corresponden-
tes, conforme critério pré-estabeleci-
do. Conseguimos, até aqui, chegar
ao que denominamos de Custo Abran-
gente. A sornatória dos custos di retos
de produção, excluindo a matéria-pri-
ma, com os custos indiretos de Admi-
nistração Fábrica, Administração Ge-
ral e de Vendas.

A próxima etapa, número 7, consis-
te em determinar o retorno sobre inves-
timentos para cada centro de custo.

Na Tabela Il, dividido em três par-
tes, assumimos que o retorno deseja-
do é de 30% sobre o capital investido.

- Capital de Giro
- Terreno e Edi ficações
- Máquinas e Equipamentos
O resultado de 46,2070, para o retor-

no sobre investimentos em máquinas
e equipamento, resulta do fato de
termos considerado como aceitáveis
um retorno de 25% para o Capital
de Giro e de 12% para Terrenos e
Edificações.

O capital de giro tem um percentual
mais elevado devido a er um investi-
ment o de maior risco, em comparação
com o de terrenos e edificações. É im-
portante observar que, no exemplo, o
percentual de 30%, para retorno sobre

Sobre Total de Custos Conversão

Sobre Matéria-Prima

Sobre preço de venda

investimentos, foi definido com base
anual, após eliminação do efeito infla-
cionário.

Etapa número oito. Nesta etapa, o
retorno sobre investimentos é distribuí-
do ent re os vários centros de custos,
também conforme critério pré-estabele-
cido. Esse critério foi considerado co-
mo segue:

Retorno Sobre Capital de Giro: dis-
tribuído proporcionalmente ao Custo
Abrangente de cada centro de custo.

Terrenos & Edificações: distribuído
proporcionalmente à área ocupada por
cada centro de custo.

Máquinas & Equipamentos: obvia-
mente, é distribuído proporcionalmen-
te ao valor de aquisição ou reposição.

Somando-se o retorno sobre investi-
mentos ao custo abrangente, chega-
mos ao que denominaremos como To-
tal de Custos de Conversão que, dividi-
do pelo total de horas vendáveis, esta-
belecido por budget, resultará no valor
horário básico para a formação do cus-
to unitário.

Etapa número nove. Nesta fase, tra-
[amos da parte final da estrutura de
preços, acrescentando os custos de
Matéria-Prima, Comissões (quando
pagas como percentual sobre o total
de vendas) e Compensação pela Per-
da por Inflação.

Nesta etapa, novamente teremos de
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estabelecer uma taxa de inflação. Por-
tanto, neste exemplo, consideramos
uma inflação de 25% ao mês, corres-
pondendo a 1.355% ao ano, quando
acumulada progressivamente.

Assumimos que o período entre a co-
tação de preços e o embarque do produ-
to é de 45 dias e que se a condição pa-
ra o pagamento é de 30 dias da data
da entrega e projetamos urna taxa mé-
dia de 5010 para comissào sobre o total
de vendas. Determinamos que o valor
total de vendas, em valores atuais, é
de 15 milhões de dólares, dos quais 4,5
milhões correspo ndem à matéria- pri ma.

Vemos, então, na tabela I1I, a com-

Custo de Conversão Total:
Margem a) = 39,8%
Matérias-Primas:
Margem b) = 25,0%
Sub-Total
Margem c) = 100 x

Total

29,9

100-29,9
%

pensação pela perda por inflação apli-
cada aos custos de conversão, matéria-
prima de crédito. A comissão, sendo
paga sobre o preço total de venda, já
está imbutida nesta fase.

A Tabela IV nos mostra o valor to-
tal de vendas, numa base anual, com
a compensação das perdas com a infla-
ção. Aplicando um raciocínio similar,
outras compensações são incluídas,
em função de condições de pagamen-
to desmembradas, programação de en-
tregas ao longo prazo etc., aplicando-
se o índice previsto para a inflação.

Minhas recomendações:
O retorno sobre máquinas e equipa-

Tabela IV - Exemplo de estrutura de preço
(Com aplicação das Margens)

s
Sub-Total (valor)

10.500.000
4.179.000
4.500.000
1.125.000

Ind. e Com.de Artefatos de Papéis B-B Lida.
Rua Rio Verde, 469/485 - CEP.: 02934 - Freguesia do O - SP
Telefone: 875-4744 - Telex: (011) 26174 ICAB - BR

mentos deve ser maior do que O retor-
no sobre terrenos, edificações e de ca-
pital de giro.

Sendo o plano de rentabilidade de
responsabilidade máxima do executi-
vo principal, não podemos deixar de
enfatizar a importância de sua ativa
participação no plano de custeio, em
todas as suas fases.

Nunca se descuide da inflação. Vo-
cê sempre necessitará de mais dinhei-
ro para a reposição de estoques.

Charles Levy é presidente da
Indústria Brasileira de Formulários

Total (valor)

s 14.679.000

5.625.000
20.304.000
8.617.683

28.821.683

- Cadernos escolares

- Bobinas para máquinas de somar e calcular

- Bobinas para telex com carbono intercalado

- Bobinas para telex em papel autocopiativo (sincarbon)

- Bobinas carbonadas

- Papel almaço
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ENVELOPES

Planalto comemora 30 anos
m outubro de 1961, impulsio-
nada pela determinaçào de
dois imigrantes espanhóis,
Manuel e Vicente Minguez,
nasce, em São Paulo, a Pla-

nalto Indústria de Artefatos de Papel
Ltda. Hoje, passados 30anos, a empre-
sa é uma das maiores fabricantes espe-
cializadas em envelopes do Brasil.

Quando os irmãos Minguez funda-
ram a Planalto, o processo de fabrica-
ção era 1000;0 artesanal, com apenas
quatro funcionárias fazendo envelopes
à mão. Atualmente, com uma área de
mais de 5.000 metros quadrados da no-
va fábrica no bairro de Jabaquara,
em São Paulo, a indústria é responsá-
vel por uma produção de 28 milhões
de envelopes por mês. A matéria-pri-
ma de todo esse progresso não foi ape-
nas o papel, mas, principalmente, a es-
perança que estes dois imigrantes trou-
xeram na bagagem.

Manuel Minguez acompanhou toda
a trajetória de sucesso de sua empresa,
até falecer no ano passado. Porém, Vi-
cente continuou à frente, com os seu
sobrinhos Manuel (falecido recentemen-
te), Roberto e Ricardo 1inguez, aten-
dendo a mais de dois mil clientes em to-
do o Pais, entre gráficas, distribuidores,
papelarias e grandes empresas. Além
disso, este espanhol comanda uma capa-
cidade instalada de produção que ultra-
passa a casa dos dois milhões de envelo-
pes a cada 12 horas de trabalho. "Nos-
sas máquinas de envelopes produzem
400 por minuto", afirma Vicente.

Um dos fatores que garantem esse
ritmo acelerado de produção é o bem
montado parque industrial da Planal-
to. Desde 1971, a empresa vem inves-
tindo em maquinário. Com equipa-
mentos de alta precisão, nove máqui-
nas Winkler Dunnebier e seis máqui-
nas de corte, ela fabrica uma vasta li-
nha de produtos, incluindo envelopes
padronizados e especiais em diversos
formatos e tipos de papel, como sul fi-
te 80g, vergê e Collor Plus 85g, além
de sacos de correspondência em sulfi-
te puro llOg, kraft ouro 120g, super-
kraft nevado 120g, Tecido AM lOOg
e Capa Texto Classic l lüg. "Mesmo
assim, se um cliente pede um envelo-
pe fora de padrão, a Planalto está
aberta para estudar todas as possibili-
dades a fim de prestar-lhe o melhor

Planalto

... bem montado parque gráfico da Planalto.

atendimento", afirma o fundador.
Acompanhando a tecnologia, a em-

presa acabou de negociar a compra
de uma máquina capaz de produzir
800 envelopes por minuto. "Com o
novo equipamento, aumentaremos a
produção de envelopes em 50070, mas
nosso padrão de qualidade continuará
o mesmo, para um crescimento de for-
ma racional, com recursos próprios e
fiel ao princípio de nunca dar um pas-
so mais comprido que as pernas", afir-
ma Vicente Minguez. "A nossa quali-
dade é superior a dos concorrentes o
que nos posicioná sempre à frente. Des-
de o papel até a cola, tudo o que entra
na Planalto é de primeira linha, prove-
niente de fornecedores respeitados, co-
mo a Suzano, a Simão e a Ripasa."

Além desse rigoroso controle de qua-
lidade, que assegura uma ótima impres-
são e rendimento de, praticamente,
100070,a Planalto conta com um esto-
que de matérias-primas que garante a
produção da empresa por três meses.
Vicente Minguez, por sua vez, não tem
do que reclamar do mercado, pois ven-
de todos os 28 milhões de envelopes

que produz, sem acumular estoques.
Vicente Minguez é tào confiante que
nem parece que está vivendo, como to-
dos, os percalços da situação econômi-
ca brasileira atual. "Ela nos abalou
um pouco, contudo, depois de passa-
dos seis meses do Plano Collor, as em-
presas acionaram novamente suas co-
municações, necessitando para tal de
um grande número de envelopes e a
nossa produção voltou ao normal".

Apesar dos sucessivos planos econô-
micos, ele orgulha-se de acreditar no
Brasil, mais do que os próprios brasi-
leiros. Quando chegou ao Brasil em
1960 estava com 19 anos. Deixara a
Espanha, pois o país não lhe oferecia
condições de trabalhar na área indus-
trial na qual pretendia atuar. Hoje, tem
a satisfação de comandar a maior in-
dústria especializada em envelopes do
País que o recebeu." ós acreditamos
nessa terra, tanto que estou encanta-
do pelo Brasil até hoje. Outro dia, pas-
seando pelo Parque do Ibirapuera, ou-
vi o Hino Nacional e fiz questão de fi-
car em pé, enquanto muitos não davam
a menor importância."
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CURTAS

Nem chuva atrapalha Dia do Vendedor

Nem um sábado chuvoso, como foi miliares. O congraçamento foi geral. petição." A ocasião, em que comemo-
o do dia 5 de outubro, na cidade de Teve de tudo, desde bingo, recreação ramos o nosso dia, o de vendedor,
Jacareí, em São Paulo, atrapalhou o para a meninada, até um campeonato muito festiva, propiciou um gratifican-
churrasco do Dia do Vendedor, realiza- de futebol de salão, na sede do Banco te contato entre os associados da enti-
do anualmente pela Anave para come- do Brasil. Em primeiro lugar, ficou a dade que não é possível no dia-a-dia",
morar a data. Estavam presentes na Matarazzo Flextel e em segundo a Orin- comentou o presidente da Anave, Clayr-
ocasião 300 pessoas, entre sócios e fa- za. Seis equipes participaram da com- ton Sanchez.

SAMDAVID
INDÚSTRIA E COMERCIO DE PAPtlS LTOA.

PAPÉIS CORTADOS EM
QUALQUER FORMATO

PAPEL ESPECIAL PARA BLOCOS DE COMANDA
TUDO EM FORMATOS

DISTRIBUIDOR AUTORIZADO:

BOBINAS DE PAPEL PARA
FAC-síMILE

RUA MANOEL RODRIGUES DOS REIS, 293
CEP 11.700 - VILA SÓNIA - PRAIA GRANDE· SP

TELS.: (0132) 91-3204/91-2885 - FAX: (0132) 91-7166
TELEX: 1131494 - SÃO PAULO - SP

CAIXA POSTAL 206 - PRAIA GRANDE - SP
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Olha os frutos que a Papel Simão colheu
por incentivar os funcionários e preservar

a memória de uma região.

Por falar em frutos, a Papel Simão coLheu o gue plantou.
Dentro e fora de casa. Dentro, a gente deu aquela força
a fim de motivar o nosso pessoal e tornar o traball o
mais simples e rápido através do S IJv\EX, Programa de
Sirnplificação e Excelência. Isto representou uma
economia de USSSOO,OOO.OO pura a empresa, em 8
meses de execução do programa, c a contribuição de
mais de 1900 sugestões enviadas pelos funcionários. E,

fora, guardamos para sempre a memória de uma
cidade que contribuiu muito para a história do pais e
para a cla Papel Simão. O livro "Nossa Senhora da
Conceição cle Iacarehy" fala desta cidade que e também
o lugar oncle este nossa fjbrica cle celulose. Por isso
tudo: a gente percebe que os melhores mitos que uma
empresa pode colher não vem só do mercado mas
também da comunidade, dentro e fora da empresa

Aberje - Associação Bli'lS!fl:lrd de Comu: Ild(,dO Empresarial Papel Simão



TERMOCOPY HD COM TECNOLOGIA JAPONESA.
I

VAI SER DIFICIL PARA OS IMPORTADOS ASSIMILAREM ESTE GOLPE.
o ataque foi rápido. E perfeito. Num só

movimento. a Papel Simão lançou o novo
Ierrnocopy HD com amai - avançadatecnologia

japone a e deixou a concorrência imobilizada.

lotivo: o novo Terrnocopy HD tem amai alta

definição cle imagem, é muito mais branco,

compatívelcom todos os equipamentosde faxcio

mercadoe é produzido com tecnologiaKanzaki, o

maior fabricante de papel para fax elo mundo.

Tudo isso com um preço e a a sístênc!a
técnica que os importado não con egucm

importar. Termocopy I-ID - High Definitinn -

com garantia elaPapel imáo. Perfeito para seu
fax. Fulminante para o. concorrentes.

I

Papel Simão

Informações: (011) 274-4199.
FAX: (011) 272-7634.
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