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Sa@o Vito: Aos 40 anos Jovem e Dindmice

A SGo Vito, atuando ha mais de 40 anos
no mercado, € uma das mais eficientes
empresas do setor de distribuicdo de
papeis. Esta performance é resultado
de duas geracoes que se completam: o
dinamismo e a auddcia dos jovens,

aliada a experiéncia de quem jd viveu
varias decadas. SGo Vito: uma empresa
fradicional que se renova dia-a-dia,
aperfeicoando o atendimento e os
servicos colocados a disposicao de
guem consome papeis.

| c.-? /A@ VITO INDU/TRIA E COMERCIO DE PAPEL/ LTOA,

RUA SAMPAIO MOREIRA, 200 - CEP 03008-010 = PABX (011) 229-4477 « TELEX (011) 26455 « FAX (011) 229-4636 = SP.
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ditorial

ste € o primeiro numero da Revista ANAVE elaborado sob a responsabilidade

da Diretoria Executiva eleita para o periodo de junho/92 a maio/ 94.
Assim que assumiu, a Diretoria Executiva estabeleceu que a divulgagdo da Associagdo
passaria a se fazer através de dois veiculos: o Informativo ANAVE, com frequéncia
mensal, atraves do qual seria mantida uma comunicagdo informal com os associados,
colocando-os a pardas atividades da ANAVE, dos eventos programados, da frequéncia
aos cursos, dasempresas quevisitaram a sedeetc; e a Revista ANAVE, com edigées acada
dois meses, e com conteudo mais técnico, voltado para assuntos atuais de recursos
humanos e formagdo profissional, além de opinides sobre temas politico-econémicos e de
tendéncias de mercado do setor de celulose, papel e artefatos.
Essa, vamos assim chamar, universalizagdo da Revista ANAVE nos permitird atingir
um publico mais amplo, ndo so dentro das proprias empresas do setor de celulose, papel
e derivados, mas também entre aquelas empresas, direta ou indiretamente ligadas ao
nosso setor, que estao enfrentando os mesmos problemas de adaptagdo aos cendrios
conturbados da atual conjuntura econémica brasileira.
A Revista ANAVE, jd a partir da presente edi¢do, chegara a inimeras papelarias e
supermercados, objetivando-se atingir diretamente os pontos-de-consumo de papel.
Outros usuarios de papel serdo buscados nas escolas técnicas e faculdades, onde,
paralelamente, se procurara atrair novos talentos, evidenciando-se a pujanca do setor
de celulose, papel e derivados como gerador de empregos.
Todavia, para que haja completa identificagdo entre a Revista ANAVE e seus leitores é
preciso que tenhamos um retorno em nosso canal de comunicagdo. Escreva-nos dizendo
o0 que achou deste nosso numero da Revista. Apresente suas opinides e criticas, mas,
principalmente, nos honre com as suas sugestdes para que possamos melhorar sempre!

A Diretoria

DIRETORIA EXECUTIVA

Alberto Fabiano Pires

(APR - Assessoria, Plancjamento ¢ Comércio Lida.)
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Cesar Thomé
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Isac Gomes da Silva

(Ripasa 5/A Celulose ¢ Papel)

José Campos Filho

(Santa Maria - Cia. de Papel ¢ Celulose)

José Tayar

(Representante Auténomo)

Luiz Gonzags de Souza

(Industria Matarazzo de Pepéis S/A)

Marcas Salermo

(Cia. Votorantim de Celulese ¢ Papel - CELPAV)
Mirio Miranda Pinheiro Filho

(Agaprint S/A)
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(Rilisa Trading S/A)

Oswaldo Ferruri
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Pascoal Spera
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(Plexpel Comércio e Indiistria de Papel Ltda.)
Gastiio Estevio Campanaro

(Indistria de Papel Arapoli S/A - INPACEL)
Jahir de Castro

(Klabin Fabricadora de Pupel ¢ Celulose S/A)

CONSELHEIROS VITALICIOS

Adhemur Pilar Filho

Alberto Fabiano Pires

(APR - Assessoria, Plancjamento e Comércio Lida.)
Antonio Pulchinelli

(Cia. De Zorzi de Papéis)

Antonio Roberto Lemos de Almeida

Armando Mellagi

(Representagdes Mellagi Lida.)

Caetano Labbate

(Sdo Vito Industria ¢ Comeércio de Papéis Lida))
Ciro Torcinelli de Toledo

Clayrion Sanchez

(Santa Maria - Cia. de Pupel ¢ Celulose)

José Aidar Filho

(Propasa Produtos de Papel S/A)

Neuvir Colombo Martini

(N.N.D. Com. e Ind. de Artefatos de Papel Lida.)
Paulo Vieira de Sousa

(Paule Vieira Representagées Lida.)

Silvio Gongalves

(Envelobris Envelopes Lida.)
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Entrevista

Soh 0 Lema Consolidacdo e Parceria,
Fsta Surgindo uma Nova Anave

Ao assumir a ANAVE, em junho de 1992 para um mandato de dois anos, Alberto Fabiano
Pires, atualmente consultor de empresas e ex-diretor do Grupo Papel Simdo, decidiu
implantar na entidade uma “administragdo profissionalizada”, partilhando com a
Associagdo sua longa experiencia profissional de administrador de empresas.

Nesta entrevista, ele fala do programa de trabalho da Diretoria Executiva, intitulado
“Binomio Consolidagdo e Parceria”, o qual identifica a ANAVE como uma entidade
prestadora de servicos, a qual deve atender as empresas em suas necessidades de
treinamento de recursos humanos. Ele define também o novo papel da Associagdo em um
contexto empresarial inovador, alicercado em metas objetivando, por exemplo, a qualidade
total; um cendrio que, segundo Fabiano, faz com que “todos funciondrios da empresa sejam
vendedores”.

ANAVE - Jd ouvimos muitas vezes o senhor
falar em modernidade. O que € modernidade
para ANAVE?

FABIANO PIRES - Em primeiro lugar,
esclarego que hoje, através da ANAVE, te-
mos o objetivo de promover cursos que
(ragam os profissionais da area administrati-
va empresarial para o momento atual, para a
nova realidade brasileira. Hoje nao existe
mais controle de pregos, como havia desde
1964. E preciso compreender esta nova si-
tuagéo, vivenciada por poucos profissionais,
ja que a grande maioria nunca realizou uma
venda com prego firme. Seimaginarmos que
uma pessoa iniciou sua vida profissional aos
16 anos de idade, vamos perceber que quem
tem menos de 46 anos nunca realizou uma
venda com prego firme, mercado livre. Aque-
les que ja realizaram, provavelmente depois
desses 28 anos, estiao esquecidos e até mes-
mo viciados e, portanto, todos terao que
entender esta nova situagio. E a isso que
podemos chamar de modernidade. Cada um
tem sua maneira de definir modemnidade,
mas no nosso setor ¢ na propria ANAVE, é

conseguir ajustar todos os nossos custos ao
prego de mercado. Nao mais podemos fazer
nossos pregos com base em uma margem de
lucro sobre os custos que nunca pudemos
efetivamente controlar.

ANAVE - O Senhor estd dizendo que o
grande desafio € administrar custose pre¢os?

FABIANO PIRES - Claro. Isso ainda hoje
¢ muito complexo. De um lado quem esta-
belece o prego de venda €, o mercado ¢ ¢
preciso concentrar esforgos nos seus custos
para baixa-los e ajustd-los ao prego de mer-
cado, para que se tenha alguma margem de
lucro. Parece simples, mas néo €, porque o
governo ainda controla grande parte dos in-
sumos. E o caso dastarifas de energia elétrica;
dos pregos dos combustiveis... Houve uma
adaptagio de mercado. A concorréncia dos
produtos estrangeitos, advinda da abertura
da economia para o exterior, teve como con-
sequéncia o novo patamar de pregos. E o
momento de nos ajustarmos.
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Entrevista

“Queremos
elitizar sim,
mas elitizar os
Recursos
Humanos das
empresas.
Queremos que
os associados
da Anave
sejam uma
elite na
Administracao
das
empresas”

ANAVE- Qualopapeldanossa Associagdo
diante de tudo que foi exposto pelo senhor?

FABIANO PIRES - Veja, essafase daecono-
mia brasileira é transitoria. E € preciso haver
um delineamento correto. Todos devem
administrar a empresa como se logo adiante
fosse ser descoberto o caminho maritimo das
Indias. E necessario preparar todo o pessoal
para essa nova realidade. E isso que nos
propomos a fazer através de nossos cursos,
palestras, enfim...

ANAVE - Acredito que sejarealmente o

momento de “repensar a ANAVE”,

como o senhor costuma afirmar.

Mas fica uma sensagdo estranha

de que tudo o que foi realizado aré
agora ndo valeu?

FABIANO PIRES - Podemos dizer o

seguinte. E muito dificil vocé avaliar com-
portamentos sem conhecer profundamente
os cendrios em que essas atitudes ocorreram.
Hoje a ANAVE tem 22 anos. No passado
tinhamos uma realidade diferente, nao havia
nenhuma preocupagdao com custos de
produgdo. Assim, era normal que uma enti-
dade como a ANAVE fosse mais voltada
para a técnica de venda. Hoje ndo basta a
simpatia e facilidade de inter-relacionamen-
to do vendedor para a concretizagao de uma
venda. O papel devera apresentar um deter-
minado nivel de qualidade que atenda as
especificagoes estabelecidas pelo cliente;
deverdo ser respeitadas as condigoes da ven-
da, por exemplo, o prazo de entrega. E uma
nova realidade. Ao se falar da ANAVE em
situagGes anteriores devemos aplaudir e elo-
giar, porque ela treinou, acompanhou e
evoluiu com aqueles cenarios.
A diretoria que agora assume a Associagao
bate palmas principalmente para a consoli-
dagao patrimonial da ANAVE realizada nas
duas ultimas gestoes, quando foi adquiridae
mobiliada a sede, com recursos arrecadados
junto as empresas do setor. Agora partimos
para uma consolidagao que inserea ANAVE
como parceira das empresas na formagéo do
pessoal.

ANAVE - Como as empresas do setor estdo
recebendo esta proposta de Parceria?

FABIANO PIRES - Muito bem. De uma
forma geral, nossos objetivos foram enten-
didos. Variasempresasjd manifestaram apoio
a esse programa de parceria da ANAVE no
treinamento de seus recursos humanos, pos-
so citar a Papirus, a Ind. Papel e Celulose de
Salto e a Ripasa.

ANAVE - O senhor acredita que esteja
claro para esses recursos humanos as pro-
postas da ANAVE? Nao estaria a Diretoria
inconscientemente, passando a idéia de que
se estd elitizando a ANAVE?

FABIANO PIRES - Como presidente da
Dirctoria Executiva tenho ouvido muitas
vezes a palavra elitizagio, as vezes no sen-
tido de acusagdo. Eu diria o seguinte: talvez
os associados nao tenham tomado conheci-
mento dos objetivos da ANAVE com a
intensidade que gostariamos. Mas estamos
nos esforgando paraisso e essa propria entre-
vista tem esse objetivo. A REVISTA serad
distribuida para todos os funciondrios das
empresas e esperamos que cles leiam e en-
tendam a que se propoe a ANAVE.
Particularmente, receio que falte nos fun-
cionarios das empresas a conscientizagao de
que a situagdo mudou e eles também pre-
cisam mudar. Precisam se reciclar; aprender,
observar como a sociedade estd se com-
portando. Talvez estejam entdo associados
esses dois fatores: a ANAVE nido esteja
ainda bem difundida para esses recursos
humanos, e eles néo estejam conscientes de
que hoje todos tém algo a aprender. Ai vem
isso que vocé acabou de perguntar, isso de
elitizagdo. Desejamos elitizar sim, mas eliti-
zar os recursos humanos das empresas.
Queremosfazerque osassociadosda ANAVE
sejam uma elite na administragao das empre-
sas. Queremos criar nesses funciondrios a
consciéncia de modemidade. Se entender-
mos clite dessa maneira, entio queremos
elitizar a ANAVE. b
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ANAVE - Como se insere cada uma das
atividades da ANAVE nessa adequagado dos
recursos humanos?

FABIANO PIRES - Temos varios projetos
¢ nao ha duivida de que nosso “carro chefe”
esta na parte cultural. Essa parte cultural
basicamente vai compreender os cursos, que
nao serdo cursos de especializagio, mas ba-
sicamente de informagdo. Nio queremos
formarninguém, especializarninguém. Que-
remos que os recursos humanos do setor
tenham consciéncia da modemizagdo que
esta ocorrendo no mundo em todos os se-
tores.

E com essa premissa que estamos imple-
mentando nossa programagio de cursos.

ANAVE - E quanto aos outros eventos?

FABIANO PIRES - Temos outros dois
eventos; palestras, que serdo encontros
maiores, em instalagées para 200, 300 pes-
soas as quais serao proferidas por
personalidades de notorio saber, jornalistas
economicos, professores catedraticos de re-
lagoes humanas, ciéncias sociais;
possivelmente essas palestras serdo sem 6nus
para os associados.

Temos também o almogo-reunido que existe
na ANAVE ha algum tempo, cuja finalidade
¢ reunir um grupo para assistir a alguma
palestra da atualidade; para que tenha acesso
a opinido de alguém importante. A quem
puder prestigiar a pessoa convidada para
fazer a palestra e o proprio evento, nds agra-
decemos. De qualquer forma, aqueles que
nao puderem comparecer usufruirdo dos co-
nhecimentos dessa pessoa através de nossas
publicagGes, seja no Informativo ANAVE,
seja na REVISTA.

Mas gostaria de registrar o seguinte, a reali-
zagdo desses almogos em ambientes como a
FIESPsdoextremamente caros e nos pratica-
mente transferimos para os participantes essa
despesa. A ANAVE nio tem nenhum ganho
financeiro com esses almogos.

A esses que muitas vezes acham que esses
almogosndodeveriam serrealizados, porque
a adesdo ¢ cara, eu apresentaria esta situagdo:
No ultimo almogo tivemos a presenga do

deputado Delfim Netto, ministro, deputado
federal, que muito nos honrou com sua
presenga e cujo pronunciamento esta publi-
cado em matéria nesta edigao da Revista.
Pergunto aos que criticam esta atividade se
eles prefeririam que esses encontros fossem
na feira livre, comendo pastéis e ouvindo o
quitandeiro da esquina falando de como es-
tragou a safra do quiabo. E uma questao de
opeao.

ADiretoria Executiva prefere fazerumevento
no Saldo Nobre da FIESP, com petsonali-
dades ilustres falando sobre assuntos da
atualidade. Gostariamos também que as em-
presasestimulassem e patrocinassemaadesdo
de seus funciondrios, para que eles também
pudessem tirar proveito desta atividade.

ANAVE - O que vem a ser consolidagao
societdria da qual o senhor fala em seu
programa?

FABIANO PIRES - O Conselho
Deliberativo aprovou uma proposta da
Diretoria Executiva de modificagdo docorpo
societdrio. Ha muitos associados que no
passado, de uma forma ou de outra,
participaram da associagdo e que depois, por
problemas diversos, deixaram de honrarsuas
contribui¢des societdrias. Alguns associados
quen@o estido pagandosuas trimestralidades.
De acordo com odeterminado pelos estatutos
sociais, a Diretoria deveria excluir esses
associados, mas, em consonancia com o
Conselho Deliberativo, resolvemos ctiaruma
categoria de associados agregados.

ANAVE - O que devemos entender
por agregados?

FABIANO PIRES - Sio aqueles agregados
aos objetivos da nova Diretoria Executiva, a
nova filosofia da ANAVE . Queremos que
um maior nimero de pessoas conhega a
ANAVE e suas atividades. Entéo, essa ca-
tegoria ndo so recuperara esses associados
que estavam afastados, mas devera trazer
também novos associados. Os agregados
ndo pagarao contribuigdo societdria, masnao
terdo as vantagens dos socios ativos. Eles
terdo direito apenas a receber nossas publi-

“Nao
queremos
formar
ninguém,
especializar
ninguém.
Queremos que
os Recursos
Humanos das
empresas
tenham
consciéncia da
modernizacao
que esta
ocorrendo no
mundo em
todos os
setores”
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cagdes e, s¢ depois de algum tempo esse

Comisso sera possivel administrar melhor o

agregado perceber que tem alguma afinidade “Gostariamos fluxo de caixa da ANAVE e, consequente-

com os nossos objetivos poderd passar a mente, poderemos programar palestras com

socio ativo. que as maior frequéncia e incrementar todas as ati-

empresas vidades de nossa associagéo, sem 6nus para

ANAVE - Mas € dessa forma que se pre- estimulassem os associados.

tende obter a consolidag¢do financeira da e

ANAVE? 5 ANAVE - Esse programa de trabalho ¢
patrocutassem considerado extremamente ousado. A meta

FABIANO PIRES - Em nosso programa de a adesao de da Diretoria € conclui-lo em dois anos?

trabalho definimos muito bem o que sera seus

COIISO]j‘danlO financeira. Através do progra- funciona’rios FABIANO PIRES - O Programa deC ser

ma de Parceria, as empresas estao doando
papel, artefatos e até numerdrios para que
seja constituida uma reserva técnica. Esta

nos almogos,
para que eles

ousado, mas nos pretendemos plantar os
alicerces de uma nova mentalidade.
E como se estivéssemos construindo um

reserva serd depositada em uma instituigdo também grande~ ediffCi‘} Posso assegurar que as
ﬁnancein:a e rendera um detcnninadp valor pudessem fundagdes estarao prontas Gid doisanos. P_a@
para gerir a ANAVE. O compromisso da . . as futuras administragbes, com estas
Diretoria Executiva, que sera estabelecido tirar proveito fundagdes jé preparadas, com os projetos
em estatuto, é de que apenas 2% do valor da desta todos elaborados e com o esquema financei-
reservatécnica constituida serd mensalmente atividade”. ro delineado, sera mais fécil terminar esse

deslocado para as despesas operacionais.

edificio. Q

GRAFITE

PROMOCAQO & MERCHANDISING

YEARS
OLD

RUA MESOUITA. 121 - TEL: 27B-7922 - FAX 278-7373
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Neg()cios

Votorantim Adquire Controle da Papel Siméo
e Consolida Participacéo no Sefor

de Papel e Celulose

0 negécio mais comentado no ano de 1992 foi, sem sombra de diividas, @ operagdo de
“takeover” envolvendo a transferéncia de 100% das agdes ordindrias (47,65% do capital
social) da Papel Simdo para o Grupo Votorantim. A transagdo, concluida em setembro e
avaliada em US$ 190 milhdes, em um ano marcado pela recessdo, pode ser considerada,
no minimo, ousada.
Para compreender melhor este “grande negdcio”, entrevistamos José Roberto Ermirio de
Moraes, superintendente do Grupo Votorantim, responsdvel pela drea de Celulose e Papel.

O Grupo Votorantim ¢ bastante
diversificado, produz aluminio,
cimento refratarios, zinco, niquel..., enfim,
atua em uma série de atividades sempre
correlatas. Papel e Celulose também estaono
rol, embora, até poucos anos atrds, com uma
participagao discreta.

Em 1960, o Grupo adquitiu o controle
acionario da Cia. de Papel e Papelao Pedras
Brancas, localizada em Guaiba (Rio Grande
do Sul). A industria produz atualmente 2 mil
toneladas por més de papéis para cmbalagem
e uma pequena quantidade de papel para
imprimire escrever. Através da Conpel - Cia
Nordestina de Papel, instalada em Pernam-
buco, industtializa sacos multifoliados e tem
também participagdo na Riocell S/A.

Entretanto, o primeiro grande passo
objetivando ampliar participagdo no setor de
celulose e papel, aconteceu somente em maio
de 1988, quando foi adquirido o controle
acionario daentio Cia. Guatapara de Celulose
e Papel (Celpag), em leilao de privatizagdo
promovido pelo BNDES (Banco Nacional
do Desenvolvimento Econdmico ¢ Social).
Comaimplementagao promovida pelo Grupo =

José Roberto Emiio de Moraes,
Superintendente da Votorantim

Sisterna de Tratamento de
efluentes liquidos na unidade




Cepalv, adauirda
pelo Grupo Votorantim
em 1988

pelo Grupo Votorantim, esta industria, trans-
formada em Cia. Votorantim de Celulose e
Papel (Celpav), sediada no municipio de
Luiz Antonio, em Ribeirdo Preto, estado de
Sao Paulo, foi capacitada para produzir
300mil toneladas/ano de papel para impri-
mireescrever, sendoque 50% dessa produgao
esta sendo destinada a exportagdo.

Apos longo periodo de negociagio, no
transcorrer do qual cogitou-se a viabilidade
deuma participagdo conjunta nos projetos de
expansio e também analisou-se a
possibilidade de fusdo entre a Celpav e a
Siméo, o Grupo Votorantim adquiriu, em
setembro de 1992, o controle aciondrio da
Papel Simdo. Uma decisdo antevendo a
retomada da economia que, na opinidao de
Jos¢ Roberto Ermirio de Moraes,
superintendente do Grupo responsavel pela
area de celulose e papel, ndo deverd ocorrer
a curto prazo.

Ao analisar o desempenho global do se-
tor, Ermirio de Moraes assinala que hoje

existe uma “super oferta em
todos os mercados, motivada
pelaentrada de novasunidades
produtoras e pela conclusiode
projetos iniciados hd alguns
anos”. Este aumento da capa-
pacidade coincide ainda com a recessio
mundial, que teve como consequéncia a di-
minuig¢do dos pregos, resultando em uma
situagdo~complexa que dificilmente serd
revertida a curto prazo.

“Quem sabe, a partir de 1995 teremos um
quadro mais confortdavel artisca o supetin-
tendente da Votorantim - e € para esse novo
ciclo de desenvolvimento que estamos nos
preparando. Quem estiver preparado, com
todos os investimentos prontos, com seus
custos adequados, com sua atividade bem
reavaliada nesse periodo de crise, terd con-
digdes de ter um futuro melhor a médio e
longo prazos. Por enquanto, a situagdo exige
muito trabalho e esforgo”, comenta ele.

PERSPECTIVAS OTIMISTAS
“0O Brasil € um pais que, internacional-
mente falando, apresenta interessante
competitividade neste setor, que estava de-
mandando macigos investimentos no plano
de duplicar a produgéo em dez anos. Vimos .-
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Digestores onde &
produzida a Celulose
(Unidade Jacarei)

entdo que o setor apresentava condigoes
otimistas também para a Votorantim”, es-
clarece Ermirio de Moraes.

Com o sinergismo entre a Simao ¢ a
Celpav, a Votorantim pretende aproveitar os
recursos das duas empresas e sc tornar mais
competitiva. “A expectativa diante desta si-
nergia ¢ muito animadora - diz o
superintendente do Grupo - salvo na linha de
papéis especiais da Simao, os processos sio
muito parecidos. Desde a floresta, até o
produto acabado existe uma ldogica de
produgéo”.

Diante dessas similaridades, a adminis-
tragdo optou por estimular o inter-relacio-

Tz- Revista Anave

namento entre seus recursos humanos, prin-
cipalmente os da area técnica, visando um
intercambio de experiéncias. “Observando o
que cada um ja conquistou de melhor em
termos de eficiéncia, produtividade e quali-
dade; sempreaproveitando o queha de melhor
em cada drea, vamos nos nivelar por cima”,
aposta Ermirio de Moraes.

Num primeiro momento, verifica-se uma
mudanga no ranking do setor. Na drea de
imprimir e escrever, onde a Cia. Suzano
detém a lideranga, a Simdo e a Celpav,
juntas, passaram a ocupar o segundo lugar,
com uma produgao de 500 mil toneladas/
ano. No global, considerando-se papéis de
todos os tipos, as duas empresas estio em
terceiro lugar.

Ainda em busca de eficiéncia em termos
de produtividade e qualidade, a Votorantim
pretende dar continuidade e concluir o
Programa de Expansao da Papel Simao,
dividido em trés etapas.

A primeira fase do projeto (P-600), orga-
da em U$ 300 milhoes, esta em plena fase de
implantagdo ¢ deverd estar concluida em
dezembro de 1993. Esta etapa compreende a
instalagao de uma nova caldeira de recupe-
ragdo ¢ de um novo sistema de auto geragio
de energia. O passo seguinte resullard na
ampliagao da atual produgio de celulose de
600 toneladas/dia para 1000 toneladas/dia e,
na lerceira etapa, essa produgéo adicional de
celulose devera ser integrada em papel. A
conclusdo global do projeto estd prevista
para 1995.

Ermirio de Moraes conclui: *A situagao
do Brasil nestes ultimos anos ¢ complexa. A
Votorantim, apesar disso, tem mostrado que
acredita no pais. Entre Celpav e Simio, sio
quase US$ 1 bilhao de investimentos em
menos de (.]U{IU'Q anos. Vamos L'Uﬂli[llllll'(.‘()ﬂ]
nossos planos de investimentos macigos. Na
area de papel, se conseguirmos realizar os
projetos da Simao nos prazos estimados,
acredito que ja estaremos dando uma grande
demonstragao de torga™. -
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0 Cliente em Primeiro Lugar:
Sera Verdade?

Motivagdo € o enfoque principal deste artigo . O autor sugere alguns caminhos para que
empresa alcance sucesso em época de crise. Ele destaca: “E necessario reconhecer os talentos
internos da Organizagdo, ou seja, elaborar um Plano Motivacional para cada equipe de
trabalho, dado que @ motivagao € a mola propulsora da produtividade com qualidade”.

Por: Bertani Marinho

C ostuma-se dizer que um problema
existe para ser resolvido. No en-
tanto, quando nos referimos a crise vivida
pelo pais, ¢ comum fazermos do problema
uma desculpa que obscurece nossa capaci-
dade para soluciona-lo. Que a crise esta ai,
todos sabemos, que precisamos sobreviver a
ela, também nao ignoramos. Porém, como
fazé-lo? A resposta certamente esta em tor-
narmo-nos competitivos. A competitividade,
hoje buscada em todos os segmentos empre-
sariais, assenta-se sobre quatro pilares
basicos:

a) quantidade exata no momento exato;

b) qualidade otimizada com vistas ao con-
sumidor;

¢) padrio de servigo/atendimento aprimora-
do;

d) talentos reconhecidos.

Estamos falando em produtividade com qua-
lidade (qualitividade) na hora exata, com
custos baixos e condigbes de pagamento
favordveis. Mas, para isto € necessario reco-
nhecer os talentos internos da Organizagao,
ou seja, € preciso elaborar um Plano Motiva-
cional para cada equipe de trabalho, dado
que a motivagdo € a mola propulsora da
produtividade com qualidade.

E mais: € necessdrio efetivar um projeto
de Atendimento Positivo ao Cliente. Por
que? Ora, porque em fungdo do cliente é que
existe qualquer Organizagao Empresarial e
em fungio de sua fidelidade a ela € que se
alcanga a sobrevivéncia diante da crise.

ATENDENDO COM EFICACIA

Quando se fala em atendimento ao cli-
ente, muitas vezes € visto apenas um lado
da questio, a chamada dimensao técnica
do atendimento: pregos competitivos,
pagamento parcelado, juros baixos, ga-
rantia de continuidade, entrega rédpidae
segura. Ndo se pode, porém , esquecer a
dimensdo humana do atendimento: a comu-
nicagdo interpessoal entre o fornecedor e o
cliente. E aqui, na verdade, que existe o
grande elode atragé@o entre ambos. Etambém no interior da empresa, o
¢ aqui que reside o grande empecilho paraa profissional; fora dela, o
competitividade de inimeras empresas. cliente”

A administrag@o ao longo de sua existén-
cia, tem caminhado, dando maior atengao
ora a um, ora a outro elemento da “rede de
conexdes comerciais”. Primeiro foi a vez do
produto, de modo que so se exaltava o apri-
moramento ao mercado, em que o cliente
perdia a suaindividualidade para massificar-
se hum conjunto maior: o proprio mercado.
So agora entra em cena o cliente, ndo mais
como ator secunddrio, mas sim como prota-
gonista da historia. Ja ndo se pode ignora-lo.
Estaoai Albrecht e Zemke, coroando-ocomo
“rei”. Ou Denton, fazendo do atendimento
ao cliente o fator de vantagem competitiva.
Continua-se buscando, € claro, a qualidade
do produto, ndo se esquece também o merca-
do, mas comega-se a usar a qualidade do
atendimento como ferramenta decisiva na
captag@o e manutengao de clientes.

H4 empresas que ja se conscientizaram | .

Marinho "Vemn em primeiro
lugar, a pessoa:
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do fato e procuram implementar projetos de
melhoria da qualidade humana no trabalho.

A Varig, por exemplo, em anuncio vei-
culado pelo pais, faz questdo de firmar um
compromisso “com a qualidade em recursos
humanos”, dizendo que tal compromisso
“ndo tem limites nem prazos, porque a satis-
fagao do cliente também naotem™. O proprio
presidente da empresa, Rubel Thomas, arre-
mata: “Compromisso Varig coma Qualidade
¢ a determinagio de todos os nossos fun-
ciondrios no desempenho constante pela
melhoria de nossos servigos e pela completa
satisfagiio de nosso cliente”. Aqui jd se nota
que o atendimento ndo ¢ considerado “per-
fumaria”, mas fator determinante do sucesso
empresarial. Somente atendendo com eficd-
cia, pode uma empresa pensar em
competitividade.

QUALIDADE EM SERVICOS

Falando ndo apenas de atendimento na
suadimensio humana, mas de servigos huma
abrangéncia globalizante, Keith Denton
oferece-nos doze principios que possibili-
tam a lealdade dos clientes a par da
lucratividade:

1. Visdo Gerencial - Isto é, necessidade
deagdo gerencial. E preciso que as geréncias
tenham uma visdo clara do que querem,
escolhendo uma estratégia especifica de
servigos e envolvendo-se diretamente (in-
clusive a alta administragdo) em programas
de servigos mantendo estreitos contatos com
os responsaveis pela sua implantagao.

2. Estratégia de Servigo - E a necessi-
dade de abordar os servigos de forma
sistematica. Trata-se de desenvolverservigos
unicos que permitama uma empresa “avangar
um passo” sobre os competidores.

3. Apoio da Cupula - Sem duvida, o
compromisso dasupervisao e damedia gerén-
cia € necessario, mas sem o apoio da alta
geréncia, da cipula, ndo ha plano de melho-
ria da qualidade que resista.

4. Entender o seu Negocio - Nio basta
os gerentes conhecerem e terem habilidades
desenvolvidas para suas tarefas. E necessério
ter uma visdo global do negdcio ¢ da em-
presa. E preciso ter uma visio sistémica do
trabalho.

14- Revista Anave

5. Aplicar Fundamentos Operacionais
- O gerenciamento operacional é aquele que
enfatiza as técnicas da produgéo. Para que o
servigo seja cficaz além das relagdes
interpessoais positivas, ¢ preciso que os
fundamentos operacionais sejam aplicados,
como selegdo dos processos, projeto dos
produtos, escolha de instalagdes e “layout”,
gerenciamento de estoques e materiais,
técnicas de controle de qualidade, etc.

6. Entender, Respeitar e Monitorar o
Cliente-Istosignifica primordialmente ouvir
o cliente. Nao basta supor o que o cliente
deseja, ¢ necessario assegurar-se. Eistosose
consegue através do contato direto com o
cliente, perguntando, ouvindo ativamente as
suas informagdes e observandosuas reagoes.

7. Usar Tecnologia Apropriada - A
tecnologia em si ndo é boa nem ma. O uso é
que determina seu valor. O fornecedor de
servigo com qualidade elabora um plano que
favorece o uso adequado de tecnologia.

8. Necessidade de Inovar - Cabe ex-
plorar continuamente novas formas de
fomecer servigos. Perguntas que podem ori-
entar; Os atuais servigos sio suficientes?
Existe uma forma melhor? Esta sendo ofe-
recido o que o cliente quer ou somente o que
se espera? A inovagao deve apoiar-se nos
desejos e necessidades do cliente.

9. Contratagao de Pessoas Adequadas.
- O servigo eficaz comega no recrutamento e
selegao de profissionais que satisfagam o
perfil dos cargos que ocuparao. E, por incti-
vel que possa parecer, hd empresas que ndo
tem perfis definidos...

10. Treinamento com Base no Perfil -
Nao basta que haja treinamento. E funda-
mental que o treinamento dos profissionais
de servigos esteja baseado criteriosamente
no petfil de cada cargo. S6 assim ¢é possivel
alcangar resultados positivos pos-treinamen-
to.

11. Definir Padroes, Medir desempe-
nho e Agir - Cada profissional deve saber
qual ¢ o padrio especifico para seu compor-
tamento, deve portanto, saber o que se espera
dele e deve saber como o desempenho sera
medido. Finalmente, € preciso que sc en-
fatize o custo da baixa qualidade e mais: ¢

necessario que se recompense o desempenho .
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com qualidade.

12. Estabelecer Incentivos - Nao
ha otimizagao de servigos sem a mo-
tivagdo dos profissionais. Os
incentivos niao podem ser ocasionais,
de acordo com a “boa vontade™ das
geréncias. Faz-se necessarioumplano
de incentivos sistematicos e abran-
gentes, ou seja, atingindo todos da
Organizagdo.

EM PRIMEIRO LUGAR
AS PESSOAS

Os doze principios de Denton jo-
gam luz na escuridio dos servigos, na
medida em que harmonizam os dois
lados da questao: a dimensio técnica
e a dimensdo humana ou psicosso-
cial.

Para que uma empresa atue em
fung¢io de seus clientes, € preciso que
se leve em conta os seus funcionarios.
O consultor dinamarqués Claus

Moller, que conduziu semindrios no
Brasil em novembro tltimo, tem uma
opinido segura a respeito: “Coloque
os empregados em primeiro lugar e
eles pordo os consumidores em pri-
meiro lugar. Automaticamente”.
Assim, o nivel dos servigos e produ-
tos de uma empresa, incluindo o
atendimento ao cliente, € o resultado
da qualidade de seus empregados.
Mas, como envolver as pessoas paraa
otimizagao do atendimento? Respon-
de Moller: “O caminho é dizer que, se
fizerem um bom trabalho, ndo so a
companhia vai ganhar com isso, mas
elas também terdo vantagens.
Naoénecessariodarapenassalario
maior. Se receber um convidado em
casa, vocé se esforgara para agrada-
lo. Por que? niio ¢ porque vocé vai
receber dinheiro dele. E pelo reco-
nhecimento, pois vocé se sente bem.
A motivagdo pode vir por esse cami-

nho”. Em outras palavras: “Na medi-
da em que o funcionario € tratado de
modo profissional, cordial e respei-
toso, recebendo atengdo e interesse
positivos, ¢ muito mais provavel que
também atenda o cliente desse modo.
Assim, quem vem em primeiro lugar
¢ a pessoa: no interior da empresa, o
profissional; fora dela, o cliente.

Empresasque ponhamem praticaeste
modermo enfoque de negdcios certa-
mente estardo entre as grandes
detentoras do sucesso, no inicio do
terceiromilénio, queseaproximacom
velocidade metedrica em nossa di-
regio. Q

Bertani Marinho é psicologo consultor de RH e
diretor da RAMA-PSICOLOGIA ORGANIZA-
CIONAL, especializada em lideranga, motivagio,
atendimento ao cliente e redugio e controle de
stress.,

EM
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Deputado Federal,
Antonio Delfim Netto

Participa de Almoco-Reunido

reforma econdmico-tributaria
proposta pelo atual govemno fe-
deral foi fortemente combatida, no pronun-
ciamento feito pelo deputado federal
Antonio Delfim Netto (PDS), durante al-
mogo-reunidoda ANAVE. “De minha parte
¢ da parte do meu partido, ndo daremos ao
governo nenhum tostdo de aumento de
impostos, porque isso sim ¢ trabalhar a
favor do presidente Itamar. Quem esta in-
duzindo o Presidente a buscar mais
impostos esta trabalhando contra ele e con-
tra o Brasil; estd simplesmente procurando
conseguir a acomodagdo da metrépole es-
tatal que esta sob risco”, enfatizou Delfim
Netto.

Entre os argumentos apresentados, ele
destacou que "um pais trabalhando a 70%
de sua capacidade nio poderd resolver seus
problemas aumentando impostos”. E, de-
finindo a proposta de ajuste fiscal como
“um grande equivoco montado por
Brasilia,” ele desenvolveu o seguinte ra-
ciocinio: ‘

- Para entender o que hoje esta ocorrendo

No almogo-reunido promovido pela ANAVE em 20 de novembro, no Saldo
Promocional da FIESP, o deputado federal Antonio Delfim Netto esteve
presente, na qualidade de convidado de honra, e falou sobre o momento politico-
economico brasileiro atual,

O evento reuniu aproximadamente 150 pessoas, entre empresarios e
profissionais de diversas empresas do setor de celulose e papel, bem como de
areas afins.

no Brasil ¢ preciso entender que apenas 70%
do setor produtivo estd trabalhando. Antes,
trabalhavamos a 86, 85% da capacidade. Isto
significa que por um corte de demanda produ-
zido poruma politica monetaria irresponsavel
- produto de acumulagao de reservas
desnecessarias - juros extremamente elevados
cortaram toda a demanda que deveriam cortar,
e cortaram também a oferta.

Outro argumento apresentado por Delfim
Netto ao assumir essa postura oposicionista é
de que 0 aumento penalizara somente o setor
privado. “Esses US$ 16 bilhdes deverdo virdo
setor mais produtivo; nio € preciso ser ne-
nhum especialista parasaberque osetor privado
¢ dezenas de vezes mais produtivo do que o
governo. Mas, se eu transfiro capital do setor
que ¢ mais produtivo para o menos produtivo,
eu sO posso obter menos desenvolvimento”,
afirmou.

Segundo Delfim Netto, a inflagdo que hoje
existe ¢ basicamente produzida pelo estoque
da divida externa que o governo € “incapaz de
financiar sem manterataxa de juros no patamar
em que se encontra”.

Numa analise mais abrangente, o deputado
federal destacou:

- A sociedade brasileira foi dividida, a partirde
1984, em duas Nagoes: de um lado temos =
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Fabiono Pires (& esq.) e Deffim Netto,

a metropole estatal, em Brasilia (mas
que se estende pelos estados e mu-
nicipios). Nametrépole estatal ndoha
desemprego; nao caiu o salario real,
ninguém morreunafilado INSS..Do
outro lado estamos nos, que constitui-
mos acolonia privada, parasitada pela
metropole estatal. Aqui tem todo
desemprego, o saldrio real caiu, o
sujeito morre na fila do INSS e o

aposentado recebe um saldrio mini-
mo ouum tergo daquiloque ele pagou.

Diante desse quadro, no entender
de Delfim Netto, “ninguém pode con-
cordar com nenhum aumento de
imposto™.

Prosseguindo nessa linha, Delfim
Netto apontou como solugio a reto-
mada do desenvolvimento e afirmou:
“Nosso PIB é de US$ 400 milhdes. Se
voltdssemos a operar no nivel que
sempre operamos (85 %), terfamosum
acréscimo de 15%, isto significa US$
60 bilhdes. Com a tributagdo média
de 25%, o governo estaria recebendo
US$ 15 bilhdes. Portanto, nao existe

daesq. p/di.:
Vicente Amato Sobrinho,
Delfim Netto
Jomil Aun e
Roberto Leonardos.

desequilibrio estrutural, o que existe
¢ um desequilibrio conjuntural e que
ndo pode ser resolvido com aumento
de impostos.

Sobre salarios, o deputado Delfim
Netto comentou: “somos a favor do
aumento de salarios, desde que niao
seja feito de forma artificial. O au-
mento de saldrios tem que
corresponderao aumentoda produgio
e so pode ser produto do desenvolvi-
mento que esquecemos ha mais de
dez anos”.

Ao final do pronunciamento, o
deputado Delfim Netto conclamou os
empresdrios a se posicionarem con-
trarios a politica proposta pelo
governo que , “se for implementada
vai deixar a Nagdo em uma situagio
ainda mais dificil”. a

IRANEINTA
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Alterada Regulamentaco do
Prémio Destaque do Ano

Conselho Deliberativo acaba de

aprovar significativas alteragoes

na Regulamentagdo do Prémio Destaque do

Ano, instituido pela ANAVEha quatroanos:

- O Prémio passou a ter a designagio de
HOMENAGEM DO ANO:

- A premiagdo na catego-

ria VENDEDOR passara
a ser realizada em evento
separado, concedendo-se
os prémios a sete catego-
rias:

6 ® a um vendedor do seg-
mento de celulose de
ceucaliptoe de papéisbran-
O Cos;

m a um vendedor do seg-
mento de convertedoresde

papéis brancos (caderneiros, fabricantes de
envelopes, fabricantes de formularios conti-
nuos e outros fabricantes de artefatos);

m a um vendedor do segmento de papelao
ondulado;

m a um vendedor do segmento de papel kraft
e derivados;

m a um vendedor do segmento atacadista;
m a um vendedor dos segmentos de papéis
sanitarios e papéis especiais;

¥ a um vendedor de coméreio exterior.

- A escolha dos prémios VENDEDOR DO
ANO, em suas diferentes categorias, serd
feita pelos proprios associados, durante a
Assembléia Geral que promovea eleigio dos
membros do Conselho Deliberativo, na re-
novagaoanual deumtergodeseusintegrantes.

PERSONALIDADE

Mdrio Amato

Pres. da Fed. das Ind. do Est. de Sdo Paulo
Raul Calfat

Presidente Grupo Papel Simdo

EMPRESA
Cia Suzano de Papel e Celulose

ANUNCIO
Ripasa S/A Celulose e Papel

VENDEDOR DO ANO

Jahir de Castro

Dir. de Comercializagio da Klabin
Fab. de Celulose e Papel S/A.

Qo O O b—t

O Prémio Destaque do Ano, antes das alteragées propostas
pelo Conselho Deliberativo, era concedido a cinco categorias
distintas e, desde a sua criagdo, em 1988, foram laureadas as

seguintes personalidades e empresas:

PERSONALIDADE

Antonio Ermirio de Morais

Dir. Super. das Indistrias Votorantim S/A
Max Heinz Gunther Schrappe

Pres. da Abigraf/Sindigraf - Sin. da Ind.
Gréfica e Assoc. Bras. da Industria Grafica

EMPRESA

8 Ripasa S/A Celulose e Papel

ANUNCIO
Indtistrias de Papel Simdo S/A

VENDEDOR
Caio Coube
Dir. de Vendas e Marketing Tilibra S/A.
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PERSONALIDADE
Dr. Seigo Tsuzuki PERSONALIDADE PERSONALIDADE
Ex-Ministro da Satide Hamilion Lucas de Oliveira H. Hordcio Cherkassky ;
Dr. Jamil Nicolau Aun : N - Pres. da ANFPC - Assoc. Nac. dos
Pres. do SEPACO - Serv. Social da ‘;P;eéfénnflad;;BF o Fab. de Papel e Celulose
Ind. do Papel, Papelio e Cortiga do ‘
Estado de Séo Paulo EMPRESA
9 EMPRESA 9 Papirus Industria de Papel S/A
EMPRESA Ripasa S/A Celulose e Papel
Inddstrias de Papel Simdo S/A ANUNCIO
ANUNCIO Waldomiro Maluhy e Cia.
ANUNCIO Agassete Coméreio e Industria Ltda. 9 Coméreio de Papéis
Ripasa S/A Celulose e Papel ;
| VENDEDOR VENDEDOR
VENDEDOR José Tayar Akio Shishido :
Paulo Vieira de Sousa Auibnons Gerente de Vendas da Cia.
| Representagdes Paulo Vieira Ltda Indl. Paulista de Papel e Papelio

Grupo De Zorzi

. -
Cia. De Zorz1 de Papéis
“SEMPRE VOLTADA AOS ESPECIAIS”

Linha Standard Linha Especial

Superbond - Monoldcido RG - Parchment Paper
Cartao Branco Sélido Revestido Abrasivos; SB, NB e SBL
Cartolina Real - Higiénico Desenho

Av. Rio Branco, 1727 - Sao Paulo - SP
Fone: (011) 224.8877 - Fax: (011) 221.0888
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O Que é a Cicepla?

Neste artigo, nosso colaborador e associado Marcello Lettiere Pilar apresenta

algumas consideracoes sobre a CICEPLA, entidade que tem como principal objetivo
“representar o interesse industrial produtor de celulose e papel na América Latina”,

‘ / océ jd terd lido ou ouvido algo

sobre a CICEPLA. Comondo ¢
um tema que lhe diz respeito imediatono
seu dia-a-dia, talvez tenha deixado de
lado a sua curiosidade ou desejo de mel-
hor informar-se para uma outra
oportunidade ou para quando vocé tivesse
mais tempo.

Que tal saber um pouco mais agora’

Comecemos pelo nome: CICEPLA ¢
a sigla formada pelas iniciais de “Con-
federagao Industrial de Celulose e Papel
Latino-Americana™.

Essa Confederagiio congrega as enti-
dades nacionais dos produtores de
celulose e papel existentes ou que por
causa dela passaram a existir na maioria
dos paises da América Latina produtores
no nosso setor.

Argentina, Brasil, Chile, Colémbia,

Equador, México, Panamd, Peru, Uru-
guaie Venezuela fazem parte daentidade.
Nove desses paises estavam presentes na
tiltima Assembléia Extraordindria reali-
zada em Caracas, na Venezuela, em
outubro de 1992, participando dos tra-
balhos das cinco Comissdes permanentes
que se dedicam a:
ComissdoI - Recursos Fibrosos e Biotec-
nologia - Comissdo II - Estatistica -
Comisséo III - Politicas de Desenvolvi-
mento Industrial - ComissaoIV - Assuntos
Ambientais e Energéticos - Comissio V -
Mercado

Cada Comissdo tem pelo menos um
representante coordenador nacional do
tema em cada pafs, os quais entre si
elegem o coordenador geral da Comissio.

Além das Comissoes, cujos membros
tem sempre uma “ligéo para casa” eentre
os mesmos desenvolvem trabalhos so-
bretudo de informagdes reciprocas
durante o ano que intercepta cada As-
sembléia. A Confederagdo tem um
Conselho Diretivo composto de dois

anos na gestao da entidade, auxiliados
pelo Secretario Geral indicado pelo
Presidente.

Além disto, cada pais tem um
“Secretario Nacional da CICEPLA”, que
faz o acompanhamento dos
comprometimentos definidos na ultima
assembléia relativos ao seu pais e as
inter-relagGes resultantes, propugnando
com o Presidente da associagdo de
produtores do seu pais, pelos objetivos
da CICEPLA.

. ACICEPLA temsuas origens formais
na Ata do Guarujd de novembro de 1975,
que colocou em letraa concepgio inicial
estabelecida em reunies anteriores, a
primeira destas em 05 de junho de 1975
na cidade do México.

Durante estes dezessete anos de
existéncia varias condigdes de mercado
e da propria entidade foram vividas.
Gragas 4 sua existéncia no entanto, nos
conhecemos uns aos outros e a industria
de celulose e papel da América Latina
nido ¢ um ente estranho para os seus
participantes.

O objeto principal, estabelecido nos
estatutosda CICEPLA, € ode “representar
ointeresse industrial produtor de celulose
e papel na América Latina™,

Para atingir esse desiderato
definiram-se entre os objetivos da
Confederagio, o fomento do uso da
celulose, do papel e dos seus derivados;
o fomento do comércio intra-zonal; o
intercimbio de tecnologia para propiciar
o avango do sctor: os contatos entre
enpresarios ¢ industriais do setor; a ca-
pacitagdo, aperfeigoamento técnico ¢ o
bem estar dos que trabalham no setore a
sua seguranca; nomenclatura, identifi-
cagido comum dos produtos internos
usados na industria e no comércio; além
de outros pontos que, comose vérefletem
o forte dnimo de integragdo regional,

primeiro para criar-se uma preferéncia
em se consumir na regiéo so produtos da
regidoecomo finalidade maior alavancar
acompetitividade daregiéo paraalcangar
os mercados de terceiros paises.

Este conceito de integragio regional
como forma dereforgara competitividade
do setor reflete-se hoje em dia na
aceleragdo da constituigdo dos blocos
econdmicos regionalizados dentro de
marcos majores, como o Mercosul entre
Argentina, Brasil, Paraguai ¢ Uruguai; o
Grupo Andino e neste a formagio do G-
3 entre Colombia, Equador ¢ Venezuela
e as associagdes bilaterais ja avangadas
entre Colombia, Venezuela e entre estes
paises e o Chile e o México.

Todos estes movimentos, mais a
recessdo generalizada, colocam no
cendrio do empresariado papeleiro novos
papéis entre 0s mesmos atores, alterando
a sinergia do processo ¢ as ligagdes
comerciais prevalecentes. Neste sentido
o trabalho cotidiano do homem-de-
campo, do “marketeiro”, do planejador,
vé-se transformado pela alteragio das
premissas do jogo.

Alteram-se as possibilidades entre os
parceiros estabelecidos, vira-se o jogo e
até a propria mesa, 0 que obriga o
empresariado e seus executivos a repo-
sicionarem suas estratégias e agoes.

De nossa parte, o Brasil caminha hoje
mais claramente para uma posigio de
franca competitividade internacional.
Qualidade - Produtividade - Competiti-
vidade, sdo as palavras de ordem. Quem
nio percebeuisto e ndo estd agindo nessa
diregdo saird de cena mais rapidamente.

Esta verdade se repete para qualquer
um e para os participantes da Confede-
ragdao sem divida. A CICEPLA propiciou
o foro para debates, o trabalho sobre as
idéias. Quando se cogita de integragio
regional a todos ocorre a integragdo
comercial. Narealidade ela ¢ muito mais
que apenas os aspectos comerciais ji
importantes per si. Integragdo regional
implica o desenvolvimento econdmico,
o social e o cultural da regido, deman-
dado crescentemente pela sua populagao.
Neste sentido, a agdo de integrar os
agentes de um importante setor como o
de Celulose e Papel, que a CICEPLA
vem proporcionando, antecipou o desejo
manifesto da coletividade. a
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Setorial

Fabricantes de Cadernos
Otimistas em Relacao a 93

O papel ¢ a principal materia-prima utilizada na fabricagdo de cadernos. Tdo expressiva

esta participagao, que este e um dos segmentos anualmente analisados durante os Foruns
de Andlise promovidos pela ANAVE. Este artigo - elaborado com base em encontro
realizado em nossa Associagdo, em outubro, reunindo José Aidar Filho, diretor da Propasa
Produtos de Papel S/A e Neuvir Colombo Martini, diretor da N.N.D. Industria de
Artefatos de Papel Ltda. - se propde ser um “ensaio” do que ocorrerd neste importante
evento, programado para meados de 1993. Compreende uma analise do perfil do setor;
ressalta seus principais problemas e dificuldades; aponta soluges e perspectivas.

E stima-se que cerca de 60 empresas

estejam atuandonosetor caderei-
ro, um dos mais importantes na drea de
conversdaode papel deimprimire escrever. A
capacidade total instalada € de 160 mil tone-
ladas/ano (caso todos os equipamentos
funcionem 24 horas/dia). O picoda produgao
foi atingido em 1986, quando estava em
vigor o Plano Cruzado, com um volume de
90 mil toneladas. Considerando-se esse
patamar, verificamos que hoje a ociosidade é
de 20%, ja que em 1992 o setor devera
produzir 72 mil toneladas.

Mercado interno - As vendas no mercado
doméstico em 1991 somaram 63 mil tonela-
das; este ano estima-se que serdo vendidas 57
mil toneladas, uma queda, portanto, de quase
10%. A queda esta diretamente relacionada a
perda do poder aquisitivo.

Antes de quaisquer consideragdes, deve-
mos observar que os estudantes consomem
95% dos cadernos comercializados no mer-
cado interno; o restante fica para o “uso
doméstico” (sdo utilizados em residéncias e
escritorios). Assim sendo, trata-se de um
produto sazonal, cuja comercializagio con-
centra-se no petiodo de “Volta as Aulas”.
José Aidar Filho, diretor da Propasa Produ-
tos de Papel S/A e também coordenador do

Grupo Setorial de Cademnos da Abigraf (As-
sociagdo Brasileira da Industria Grafica),
aponta a evasdo escolar e a perda de poder
aquisitivo como principais causas da
retratagdo.Ele descreve a situagdo, preo-
cupante para o setor e também para a
sociedade:

“A crianga muitas vezes é tiradada escola
para auxiliar no orgamento familiar. Com
receio de perder o emprego, porque hoje ha
muita instabillidade no mercado de trabalho,
muitos jovens também deixam de estudar.

Neuvir Colombo Martini, diretor da
N.N.D. Industria de Artefatos de Papel Ltda.,
vai além, e critica a ineficiéncia do ensino.

* IRl
Rl

Em outubro, @

situagdo do setor
fabricante de cademos
foi analisada

na ANAVE, por

Neuvir Colombo Martini
(G esq.) e José Aidar Filho
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Neuvir Colombo
Martini critica
aineficiéncia

do ensino

“DEIXOU-SE DE
EDUCAR NO
BRASIL", dispara.
“As escolas hoje
estdo mais afeitas a
greves, movimen-
7 tospoliticos,do que
realmente a ensinar. Antigamente, qualquer
estudante possuia no minimo seis cadernos;
o professor ditava e ele escrevia. Hoje as
aulas sdo apenas criticas a politica do pais.
Nagquele tempo tinha-se formagdo, educagdo
e ndo apenas informagio”, comenta Neuvir
inconformado com essa situagéo.

Ambos representantes dosetor concordam
que€ precisoinvestiremeducagio. Destacam
que a Constituigéo de 1988 perconizou que o
ensino seria municipalizado e criou uma
redistribui¢do das dotagGes orgamentarias.
“Quando isso for implementado em sua
plenitude; com os municipiosdando educagio
para as criangas de 1*a 8% série; baseados em
estudos sobre a populagdo em idade escolar,
acreditamos que a capacidade instalada de
160 mil toneladas sera insuficiente para
atender a demanda”, afirma Neuvir.

MERCADO EXTERNO - Do total
produzido em 1991, 12 mil toneladas foram
direcionadas para o mercado externo; apesar
da recessdo americana estima-se que neste
ano esse volume serd maior e se atingirdo 15
mil toneladas. “O mercado norte-americano
era nosso principal importador. Hoje a Eu-
ropa substitui os Estados Unidos, que passa
por uma recessio”, diz Neuvir Colombo
Martini que salienta existir na Europa maior
nimero de consumidores de cadernos em
comparagao com os Estados Unidos.

Para José Aidar Filho, o segredo esta na
qualidade do cademo fabricado no Brasil.
“Hoje, gragas a qualidade, o cademo bra-
sileiro € encontrado em todo o mundo, no
Oriente, Austrélia, Europa, Canada, Estados
Unidos...”, diz ele.

Outro potencial importador é o mercado
latino-americano que cresceu muito nos ulti-
mos anos principalmente em razdo da
diferenga de moeda.

O diretor da N.N.D. lembra que para se
tornar exportador qualquer setor precisa

adquirir credibilidade nas transagdes e com
essa politica de pregos oscilando ora para
cima, ora para baixo, isso ¢ impossivel.

“Entretanto - ressalta - neste ano de 1992
os pregos ficaram dentro do patamar de com-
petitividade. O ideal seria que fosse sempre
assim”

PAPEL RECICLADO - Embora alguns
fabricantes de cadernos tenham uma linha
fabricada exclusivamente com papel reci-
clado, oapeloecoldgico é bem mais evidente
nas capas ilustradas com temas sobre este
assunto tado em moda.

Ambos participantes do encontro des-
mentem a exigéncia de cadernos fabricados
com papel reciclado por parte dos importa-
dores. “Isso as vezes ocotre, mas
esporadicamente”, diz Aidar.

No entender do setor, fabricar cademo
com papel reciclado no Brasil é dificil. Eles
justificam este posicionamento de forma
muito simples: “ndo ha papel reciclado sufi-
ciente para atender & demanda do setor; se
houvesse, seria invidvel, porque o processo
de reciclagem encarece muito o papel”.

Ilustrando bem a questio, vem a tona o
caso da FAE - Fundagdo de Assisténcia ao
Estudante, que na década de 70 preocupava
muito ao setor, pois se propunha a indus-
trializar cademos e isso gerava um choque
com a iniciativa privada. Depois o etro foi
reparado ¢ a FAE comegou a comprar da
iniciativa privada cadernos para distribuir a
alunos carentes.

A ultima licitagdo, entretanto, “apresen-
tava clausulas impossiveis de serem
cumpridas”, uma das exigéncias, segundo
Neuvir e José Aidar, era que todos os cader-
nos fossem produzidos com papel reciclado,
o volume girava em torno de 12 mil tonela-
das, para entrega em trés meses.

“Ora, a propria ANFPC - Associagio
Nacional dos Fabricantes de Papel e Celu-
lose informou oficialmente que o Brasil
produzia somente 6 mil toneladas/ano de
papel de imprimir e escrever reciclado e
mesmo assim, a exigéncia permanecia”, ex-
plica Aidar.

De acordo com ele, “a concorréncia foi

anulada, a FAE nao comprou os cademos e =
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certamente ndo distribuiu”.

Neuvir Colombo Martini novamente critica:
“falta capacitagao técnica”, afirma. As lici-
tagoes, no entender dele, sempre geram
constrangimento no momento de definigao
do prego, “deveriam ser cotadas em UFIR™.
Além disso, lamenta, “a falta de informagao
técnica dos orgaos estatais é um caso sério.
Cada organismo deveriaterum dirigente que
possuisse aval de uma entidade técnica re-
presentativa do setor, assim, evitariamos
absurdos como o da FAE™.

CANAIS DE DISTRIBUICAO - A re-
cessdo trouxe para o setor de cadernos uma
inversio no esquema de distribuigao.

O principal canal anteriormente eram as
papelarias. “Tinhamos prazos maiores, na
compta de matéria-prima e isso nos permitia
conceder prazos mais eldsticos aos varejis-
tas, que tinham participagfo muitomais ativa
juntos aos fabricantes,” informa Aidar.

Hoje, o principal cliente dos fabricantes
de cadernos € o grande atacadista, que repas-
sa o produto ao varejista que nio dispoe de
capital de giro. O grande varejo € o principal
canal de distribuigdo dos cademeiros, (lojas
de departamentos e supermercados). Estes
doisltimos realizam as compras no periodo
de safra, acentuando a concentragio de de-
manda.

Neuvir comenta: “no passado o grande
atacado atendia pequenos comerciantes de
localidades distantes, do interior. As pape-
larias das capitais e das cidades mais
populosas se abasteciam diretamente junto
aos fabricantes e eram o principal canal de
distribuigao do setor. Mas isso foi hd cinco,
seis anos; hoje a situagdo € diferente, mas
estamos procurando caminhos para atingir
novamente o varejo.

“A papelaria também esta investindo
muito em material de escritério e outros
produtos que giram mais rapidamente”, diz
José Aidar.

Para recuperar o espago perdido junto aos
varejistas, o setor langa mao de algumas
“estratégias de marketing e de comercializa-
¢30”. Uma das estratégias ¢ a pratica da
venda programada, “operagdes que propi-
ciam maior prazo ao varejista” (VENDOR).

[[————
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Trocando em miudos, Aidar explica: “o
banco financia a compra do cliente junto ao
fabricante. Nos vendemos a vista e o cliente
pagard a prazo e com um prazo ainda maior
do que teria se a transagdo envolvesse so-
mente o fabricante e ele”.

“Ha algum tempo estamos buscando for-
mas de mudar essa situagdo, nao muito
confortdvel para o setor de cadernos que foi
gradualmente espremido. As saidas, como
telemarketing e outras, estdo comegando a
dar resultados e temos certeza que vamos
chegar novamente a atender a ponta”, revela
Neuvir.

PERSPECTIVAS - “Temos capacitagao
técnica e gerencial; temos também quali-
dade, tanto que o cademo brasileiro é um
produto de excelente aceitagio no exterior, e
porisso confiamos que o setor terd um futuro
promissor”, conclui Neuvir.

Na proxima safra eles acreditam que o
setor tera um desempenho muito bom. “A
comercializagdo estd assegurada, porque os
compradores nio formaram estoques. Toda-
via, os fabricantes também nao formaram
estoques e havendo uma violenta concen-
tragdo de demanda, os que chegarem mais
cedoterdo um melhoratendimento™, conclui
Aidar.

Ambos concordam: “Serd uma boa safra
eofolego nos deixara passar 93 muito bem™.

José Aidar Filhe:

"Hoje, gragas &
qualidade, o cademno
cademo brasileiro &
encontrado em todo
o munde’
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Capital de Giro Visto Soh a Otica
do Profissional de Vendas

Muitos comentarios e conceitos apresentados neste artigo representam uma sintese de que
foi transmitido no Curso “Andlise e Interpretagdo de Balango Patrimonial: A visdo do
Vendedor”, realizado na ANAVE em novembro passado. O curso foi estruturado com base
em uma palestra proferida na Semana de Administragdo das Faculdades Sao Marcos, em
maio de 1992, pelo autor Alberto Fabiano Pires. A adaptagdo teve como objetivo principal
esclarecer: afinal, até que ponto essa questdo de capital de giro € importante para o
vendedor e para os demais integrantes dos diversos departamentos da empresa. O texto
permite compreender melhor o que tem em comum a drea econémico-financeira, comercial
e administrativa,

ossa experiéncia mostrou que ind-

meras vezes, ao participar de
reunides com sua geréncia ou diretoria, face
a muitos dos assuntos tratados, uma divida
se faz presente na cabega do vendedor: “Serd
que para vender os produtos da empresa,
preciso mesmo entender de andlise de
balangos, de capital-de-giro e de assuntos
congéneres?”

E, continua pensando o vendedor, jd nio
bastam todas as recomendagoes e cuidados
com que sou bombardeado sobre redugéo de
custos, aumento de produtividade, eficiéncia
operacional, casamento de formatos, etc?

Em sua expressdo maissimples, a vida de
uma Empresa pode ser retratada através de
dois tipos de demonstragdes financeiras: a
Demonstragdo de Resultados ¢ o Balango
Patrimonial.

Desses dois tipos de demonstragoes fi-
nanceiras, a que trata de resultados € a mais
difundida, pois reflete as condig¢ées da ope-
ragdo industrial, sendo utilizada na busca
incessante de custos menores e maiores mar-
gens de lucros.

Com a demonstragdo de resultados os
vendedores estio maisfamiliarizadose, como
dissemos acima, constantemente alertados

para todos os fatores que possam contribuir
para uma redugio de custos e, consequente-
mente, elevagao dos lucros da Empresa.

Mas, e quanto a Balango Patrimonial e a
Capital-de-Giro? O que ele significa exata-
mente e como sua compreensio pode ajudar
nas atividades de venda e na propria admi-
nistragdo da Empresa?

Acreditamos que sobre andlise e interpre-
tagdo de balangos deva existir mais de uma
centena de livros especializados .

Inicialmente, deve-se deixar claro que o
ato de analisar depende fundamentalmente
de quem analisa. Ou seja, do que pretende
verificar, descobrir ou demonstrar quem estd
analisando.

Na maioria dos casos, os textos dis-
poniveis se prendem muito maisaos aspectos
a analisar por parte de quem estd aportando
recursos a Empresa. Sejam eles formece-
dores, banqueiros ou principalmente,
investidores.

O que pretendemos transmitir € a visao
que o vendedor deve assumir em sua analise. .
E essa visdo se confunde com a visio do
empresario, ou seja daquele encarregado de
administrar a Empresa. Seja ele um execu-

tivo contratado ou o proprio controlador da -
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sociedade.

Constatamos, assim, que ha mais
de uma visdo a assumir quando se
analisam as demonstragoes financei-
ras de uma Empresa e, mesmo dentro
de uma mesma visio, a analise depen-
derd precipuamente dos objetivosque
se tem em mente.

Ou seja, ha diversas “praticas”
para uma mesma teoria. Por isso, nio
se surpreendam quando se defron-
tarem com opiniGes divergentes sobre
uma mesma situagao.

Mas, o que ¢ exatamente o capital-
de-giro de uma empresa?

Em termos estritamente opera-
cionais, o capital-de-giro de uma
empresa € a necessidade de recursos
para que se possa realizar o ciclo de
produgdo no conjunto industrial da
empresa, envolvendo: manutengdo de
uma reserva de dinheiro em caixa
para cobrir despesas operacionais da
empresa; manutengao de estoques de
matérias-primas e materiaisemniveis
que garantam a continuidade da ope-
ragao industrial; valor das
matérias-primas e dos materiais que
estdao sendo utilizados durante o
periodo necessario a elaboragdo dos
produtos da empresa; estoques de
produtos acabados; e, finalmente, o
prazo concedido aos Clientes para
pagamento das duplicatas referentes
as vendas efetuadas pela empresa.

Das rubricas que integram o capi-
tal-de-giro umas estio enquadradas
como “utilizagGes™ e outras consi-
deradas “fontes”.

Nas “utilizagoes”, destacam-se as
necessidades de caixa, asduplicatas a
receber e os estoques. Ja nas fontes, o
destaque especial € para a rubrica de
fornecedores, embora outras rubricas
também aparegam com fontes, tais
como contasa pagar (energiaelétrica,
servigos em geral), saldrios (o traba-
lhador recebe ao final do més, ou
quinzenalmente), impostos ¢ taxas,
etc,

Com o objetivo de explicitar com-

portamentos que vendedores e ad-
ministradores em geral da empresa
devem assumir para o monitoramen-
todo capital-de-giro,saoapresentados
a seguir comentarios sobre as princi-
pais rubricas de utilizagbes e de fontes.

A) Caixa

O administrador da Empresa deve
acompanhar o nivel de Caixa com
absoluta obsessio. Obviamente, este
acompanhamentondose faz analisan-
doa posigaode caixanademonstragao
financeira apurada, nas melhores si-
tuagdes, ao final de cada més.

A politica de juros elevados utili-
zada pelo Governo Brasileiro para o
controle da inflagdo nio permite que
quaisquer recursos da Empresa per-
manegam ociosos. Assim sendo, €
comum as Empresas “fecharem” o
seu Caixa até duas vezes ao dia. As
eventuais sobras de Caixa sdo ime-
diatamente aplicadas no mercado
financeiro. Os saldos bancérios ao
final de cada dia devem ser pouco
mais que irrisorios.

Absoluto controle deve ser exer-
cido sobre todas as entradas e saidas
do Caixa. Como, normalmente, a
maior parcela das entradas ¢ repre-
sentada pela cobranga das duplicatas
relativas as vendas efetuadas, € preci-
soexercer rigorosoacompanhamento
sobre os pagamentos efetuados pelos
Clientes, evitando-se que por desin-
formagdooudesencontros os recursos
permanegam em alguma conta
bancaria sem qualquer remuneragao.

Pelo lado das saidas, ¢ preciso
evitar que qualquer omissio no con-
trole das datas de pagamento venha
acarretar multas e juros de mora por
atraso. Também € importante nego-
ciar com as institui¢goes bancarias
compensagoes financeiras pelo reco-
lhimento de impostos, taxas e
contribuigdes sociais. Essas compen-
sagoes podem se concretizar através
de empréstimos a custo zero por al-
guns dias, ou por repasse de

remuneragaodiretamente nacontada
Empresa.

b) Duplicatas a Receber

Ao se analisar a rubrica de “dupli-
catas a receber” na demonstragédo
financeira, ¢ importante apurar qual ¢
o prazo médio das vendas, para que se
tenha uma idéia do montante do valor
presente dessas duplicatas. Se o prazo
médio das vendas f6r muito elevado
(atualmente, é raro encontrar-se algu-
ma empresa que conceda prazos de
pagamento superiores a 60 dias), o
valor real da rubrica de “duplicata a
receber” pode ser sensivelmente
menor do que aquele apontado no
balango patrimonial.

Um rigoroso controle sobre as
datas de vencimento das duplicatas
permite ao administrador atuar sobre
a clientela, fazendo-se lembrado e,
muitas vezes, evitando atrasos na li-
quidagaodas duplicatas, porestarbem
situado na lista de prioridade de pa-
gamentos de seus clientes. Eocldssico
“quem grita, recebe primeiro”.

Para o vendedor, é extremamente
importante que verifique como esta
sendo considerada na emissdo das
duplicatas a compensagdo pelofinan-
ciamento das vendas.

Uma duivida sempre levantada diz
respeito a intensidade dos juros co-
brados pela Empresa para cobrir o
financiamento das vendas. No mini-
mo, devemos ter uma compensagao
compativel com a taxa de juros vi-
gente no mercado, além da cobertura
doadicional de impostos que o finan-
ciamento de vendas acarreta.

Vamos apresentar a seguir um
exemplo comparativo entre uma ven-
darealizada a vistaeumaoutra venda,
nas mesmas condigoes, realizada a
prazo, apenas com o acréscimo de
juros para cobriro financiamentodes-
sa venda pela Empresa.

Pelo quadro apresentado adiante,
verifica-se que o acréscimo da taxade
juros de mercado (no caso estimada -
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equivalente a propria TR - taxa refe-
rencial) ao prego de venda a vista, foi
insuficiente para ressarcir adequada-
mente a Empresa em sua concessio
de prazo para pagamento da venda
efetuada, de vez que uma parte dos
juros aplicados ¢ transferida ao Cli-
ente e uma outra parte (bastante
significativa) vai para os cofres publi-
COs.

c) Estoques

Genericamente sob a designagdo
de estoques, normalmente sdo con-
siderados trés itens que exigem

administragdo diferenciada:

a) estoque de matérias-primas e
materiais;

b) estoque de produtos -em
elaboragado; e

c) estoque de produtos acabados.

Dessa forma, ao analisar a de-
monstragio da rubrica de estoques no
balango patrimonial, a primeira ati-
tude a assumir ¢ identificar a
discriminagdo da rubrica pelos trés
itens mencionados.

Com o recente éxito dos métodos
japoneses de administragao de em-
presas, estdo absolutamente em

evidéncia os siste-

mas de controle de

- - ' estoques de maté-
DEMONSTRACAO DO CALCULO PARA PASSAGEM DE UMA rias-primas ¢ ma-
VENDA A VISTA PARA UMA VENDA A PRAZO (eriais, dotipo“just-
Situagdo I  Situagio Il 1I-I lrl-tlme & el
Discriminagio & vista 30 dias Esheles.
(TR=23,5%) Os japoneses
Faturamento com IPI ~ 112,0000 138,3200 26,3200 perceberam que
b manter em estoque
IPI (12,00%) 12,0000 16,5984 4,5984 el leq :
igual a: grandes qua'n.tl-
Faturamento sem IPL  100,0000 121,7216 21,7216 dades de matcrias
menos: -primas e materiais,
ICMS (18,00%) 18,0000 21,909 39099 |  com baixissita ro-
PIS (0,65%) 0,6500 0,7912 0,1412 tatividade. conduz
. 3
FINSOCIAL (2,00%) 2,0000 24344 04344 o Eiiim, o '
e dig:('):es norr.mliis, a
Juros efetivos 17,2361 17,2361 um onus adicional,
igual a: ] representado pela
SALDO 79,3500 79,3500 imobilizag:éo de re-
cursossemqualquer
renumeragao. E
RESUMO DA DESTINAGAQ DAS DESPESAS FINANCEIRAS deve ser consi-
ACRESCENTADAS AO FATURAMENTO derada ndo so a ne-
cessidade de re-
- crédito adicional de ICMS a0 Cliente: ... 3:2099  cursos com a
- créditos adicionias de impostos para aquisigéo dos itens
o Governo: 5,1740 ’ i
a eslocar, mas tam-
IPL: 4,5984 bém os inves-
. PIS: 0,1412 timentoscomas dre-
. FINSOCIAL: 0,4344 as dc cstocagcm eo
. o _ 172361 CUSto do sistema de
- juros efelivos para 0 FOmMecedor:....u v ecrecessssssisssianes s controle e segu-
Total de despesas financeiras acrescentadas ranga dos esto-
ao Faturamento (0,235 x 112,0000) ......cccoovvcrvvruenneenn.... 26,3200 ques.

Todavia, a re-

dugdodosniveisde estoque de matéri-
as-primas e materiais, embora deva
ser tenazmente perseguida, deve ser
feita com muito critério, para que ndo
se comprometa a continuidade da
operagdo da Empresa. Itens importa-
dos, sujeitos a sazonalidade, ou
dependentes de safras, devem ter am-
plamente analisada aeventual redugao
de seus niveis de estocagem.

O administrador fica habitual-
mente envolvido pelo dilema de tera
coragem de modificar situages que
precisam ser alteradas e a agraddvel
tarefa de ceder aos modismos que
aparecem.

O segundo item da rubrica es-
toques se refere aos produtos em
elaboragéo.

Um bom planejamento de
produgao deve possibilitar um valor
extremamente reduzido para o estoque
de produtos em elaboragdo. Se esse
tipo de estoque esta elevado, porque
faltou algum tipo de matéria-prima
ou material, porque faltaram operd-
rios em uma outra se¢fo, ou ainda
porque as “caixas de embalagem ain-
danaoforamentregues”,algumacoisa
esta muito errada no planejamento da
Empresa.

Finalmente, temos o estoque de
produtos acabados. Em condigdes
normais de mercado consumidor, o
nivel de estocagem deve refletir a
produgdo de um ou dois dias de
produgdo, aguardando o momento do
faturamento e o envio aos clientes.

Emsituagoes de crise de consumo,
todavia, a questdo ndo é tio simples.
Muitas vezes, o administrador tem
que decidir entre continuar a ope-
ragdo industrial, produzindo “para
estoque”, ou paralisar a produgéo ,
com os consequentes problemas de
concessiode férias coletivas, licengas
renumeradas e, no limite, demissdo
de empregados.

Se decidir pela produgéo para es-
toque, deve analisar as perspectivas
de venda desses produtos em um .-
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futuro proximo com pregos que possibilitem
a recuperagao dos encargos financeiros que
tiverem quesersuportadoscoma manutengao
dos estoques de produtos acabados.

d) Fornecedores

Obter prazos mais dilatados dos fornece-
dores para pagamento das comprasefetuadas
¢ sempre um objetivo do administrador.

Entretanto, é preciso verificar se o for-
necedor ndo estd embutindo uma
compensagao financeira muito elevada pela
dilatagdo de prazo que estd concedendo.
Procurar saber qual setia o prego a vista da
mercadoria que estd sendo adquirida ¢é fun-
damental para uma andlise de sensibilidade
pela drea financeira.

Um montante da rubrica de “fornece-
dores” muito superior ao montante de
estoques de matérias-primas e materiais pode
indicar um atraso na liquidagao das duplica-
tas correspondentes as aquisigoes efetuadas,
reflexos de dificuldades de caixa.

Bom, o que vimos até agora foi como
gerenciar as principais rubricas que com-
pdemocapital-de-giro, objetivando a redugdo
da necessidade de recursos para sua for-
magdo. Mas como o capital-de-giro €
normalmente encarado nas empresas?

E comum que o administrador da Empre-
sa se preocupe mais com os itens do ativo
fixo, do que com o capital-de-giro.

Essa visdo equivocada nasce, muitas ve-
zes,com o proprio projeto paraaimplantagdo
daEmpresa. Asimobilizagoestécnicas (ativo
fixo) sao alvo de demorados estudos e deta-
lhado planejamento. Ja as imobilizagdes
financeiras (capital-de-giro) raramente siao
analisadas em profundidade e, a maioria das
vezes, sao estimadas como um percentual do
montante que sera destinado aos itens do
ativo fixo.

Tal atitude, que se repete em qualquer
programa de expansdo da Empresa, pode
prejudicar sensivelmente sua estrutura
econdmico-financeira, ao se iniciar (ou se
ampliar) a atividade operacional normal.

O administrador consciente deve dimen-
sionar as necessidades de capital-de-giro em
fung¢ao do ciclo de produgio, das condigoes
do mercado supridor de matérias-primas e

materiais auxiliadores dos produtos da Em-
presa. Uma vez tecnicamente determinado o
montante do capital-de-giro da Empresa, ele
deverd passar a ser permanentemente moni-
torado, atuando-se imediatamente sobre
qualquer desvio que venha a ocorret.

E muito pouco provével que, nas atuais
condigdes da conjuntura economica brasilei-
ra, a operagdo de uma empresa industrial
possa proporcionar uma taxa de retorno dos
capitais investidos superior 4 taxa de juros
efetivos cobrada pelas instituigoes financei-
ras para empréstimos destinados a
capital-de-giro. Assim sendo, ndo raras ve-
zes, a Empresa apresentard melhores
resultados se mantiver sua produgao indus-
trial dentro de niveis que possam ser
suportados pela capitalizagdo propria, ao
invésde procurarampliaressa produgdo com
recursos de empréstimos para capital-de-
giro obtidos junto a institui¢oes financeiras.

Paraencerrar, queremos reprisar algumas
atitudes que os vendedores e outros colabo-
radores das empresas devem assumir no
sentido de reduzir as necessidades de recur-
sos para capital-de-giro: - os vendedores
devem procurar concretizar as vendas dos
produtos com 0s menores prazos possiveis

para financiamento das mesmas. Devem en- =%
vidar esforgos, também, para que os clientes =

recebam os produtos adquiridos, tdo logo os
mesmos estejam em condigdes de expedigdo
pelaempresa produtora: os encarregados das
compras, em contrario, devem procurar dila-
tar os prazos de financiamento para
pagamento das aquisigoes efetuadas; os ad-
ministradores de materiais devem atuar no
sentido de que o processo de compra (desde
a primeira requisigao até a efetiva chegada
do material) se faga no mais curto periodo de
tempo possivel, reduzindo ao minimo os
niveis de estoques de seguranga;

- 0s encarregados da cobranga de duplicatas
devem manter permanente acompanhamento
dos titulos em carteira ou em cobranga
bancdria, fazendo-se lembrados junto aos
clientes devedores. E, finalmente, os admi-
nistradores do caixa devem diligenciar
febrilmente para que todas as entradas e
saidas de recursos se fagam dentro das con-
digoes programadas. a
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Reciclagem: Para Santher, uma
DecisaoEconomico-Estratégica

Reciclagem, aparas, coleta seletiva, sdo palavras que hoje fazem parte do vocabuldrio do
brasileiro. A alternativa de reaproveitamento de materials antes jogados no lixo se
apresenta como proposta vidvel para grande mimero de empresas dos mais variados
setores, inclusive para os fabricantes de papel. Este assunto ndo ¢ novidade para a Fabrica
de Papel Santa Therezinha (SANTHER) que, em 1984, numa decisdo economico-
estrategica, construiu sua primeira planta de aparas, onde sdo tratadas aparas brancas
utilizadas na fabricagdo de papéis para fins sanitarios.

E m meados da década de 80, um
periodo em que a celulose era

“cipada” no mercado intemno e os pregos no
exterior muito compensadores, a escassez de
matéria-prima no mercado brasileiro trouxe
inimeros transtornos aos fabricantes bra-
sileiros de papel ndo integrados. A Fibrica
de Papel Santa Therezinha enfrentou esta
constrangedora situagao e encontrou na reci-
clagem de aparas solugdo para o impasse.
“No meu ponto de vista, foi uma decisio
muito mais estratégica do que econémica”,
esclarece Fdbio Maluf Haidar, diretor de

planejamento da empresa. Para ele, “hoje
muitos buscam a reciclagem por modismo e
por questdes ligadas a ecologia”. E preciso
entender que este procedimento deve ter um
embasamento téenico, principalmente porque
a tecnologia para tratamento de aparas “é
dinimica e evolui constantemente”. Além
disso, quem est4 iniciando deve estar pre-
parado para enfrentar algumas dificuldades
para adquirir aparas, cuja disponibilidade no
Brasil ainda € pequena.

“Agora, com quase dez anos de experién-
cia na area, estamos ha vanguarda - comenta
Haidar - entretanto, houve época em que
tinhamos até um certo receio de comentar
que nossa produgdo era baseada em reci-
clagem. Nao havia no Brasil conscientizagao
quanto a este assunto e isso era relativamente
preocupante”.

A Santher foi fundadaem 1938, no bairro
da Penha, em Sao Paulo. Até o final da
década de 60 concentrava sua produgio em
papéis do tipo manilha e HD; a partir de
1971, passou a produzir também papéis para
fins sanitarios, destacando-se nesse segmen-
to onde esta classificada em segundo lugar,
com capacidade de produgao estimadaem 70
mil toneladasfano.

A empresa detém, em termos de Brasil, a
mais avangada tecnologia aplicada ao trata-
mento de aparas. Possui duas plantas, uma .
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na unidade industrial de Braganga Paulista,
no estado de Sao Paulo e outra em Governa-
dor Valadatres, em Minas Gerais. Nas duas
unidades sdo processadas 5 mil toneladas/
més de aparas e, para complementar as
necessidades da produgio de papéis, a San-
ther consome mensalmente mais de 2 mil
toneladas de celulose.

A planta de Braganga Paulista, construi-
daem 1984, foi pioneira no Brasil na drea de
“(issue-papet”. Com todas as dificuldades
advindas das restrigbes impostas a impor-
tagdo de equipamentos na €poca, precisou
ser desenvolvida no Brasil com know-how
da Voith. “Foi a melhoralternativa encontra-
da naquela época, explica Haidar. Para se ter
uma idéia-prossegue-o fluxograma da planta
foi definido na matriz da Voith, na Ale-
manha”.

A partir do “start-up”, em 1984, gradati-
vamente alguns equipamentos foram
substituidos visando oferecer a planta uma
performance “up to date”. Essa modemiza-
¢do, beneficiada postetiormente com a
abertura para importagdo de equipamentos,
resultou em uma planta hibrida. “Adotamos
um conjunto interligado de tecnologias bus-
cadas em varios paises, inclusivenoJapao. O
sistema funciona em série e o resultado ¢ um
alto indice de eficiéncia e qualidade”, co-
menta o diretor da empresa.

A bem sucedida experiéncia foi repetida
em Governador Valadares, onde a planta
comegou a operar no ano de 1990.

A DISPONIBILIDADE DE APARAS

A Santher utiliza aparas de papel base
branca, as quais sio um pouco diferentes das
utilizadas pelo setor de embalagens. “Sao
mais limpas, provenientes de graficas e em-
presas que fazem formuldrios, sao sobras de
papel para imprimir e escrever”.

De acordo com Fabio Haidar, a industria
nao tem encontrado dificuldade para adqui-
rir aparas, embora se abastega também atra-
vés da importagéo.

“Hé ocasites em que o mercado de aparas
¢ pressionado pela falta de matéria-prima.
Seja por excesso de demanda ou por redugao
no consumo interno de papéis para imprimir

B

e escrever, geradores das aparas que con-
sumimos. Quando isso ocorre, aumentamos
o volume importado. Temos contudo, uma
certa tradigdo no setor ¢ ¢ isso que permite
termos disponibilidade de aparas”, salienta
Haidar.

Segundo ele, a apara adquirida no merca-
donacional apresentauma qualidadeinstavel,
que oscila de acordo com a situagdo do
mercado. “Quando a demanda € maior do
que a oferta, o aparista acaba alterando um
pouco a receita do bolo”, compara ele. Neste
caso, ¢ feita um pré-sele¢io manual e sdo
retiradas coisas que podem interferir no pro-
cesso, como clips, carbono, etc.

No caso da apara importada, a situagdo é
um pouco diferente. A Santher importa basi-
camente dos Estados Unidos, um pais que
ndo tem condigdes de processar o grande
volume de aparas que produz e que por isso
exporta para o mundo inteiro. “A apara im-
portada € melhor selecionada e de melhor
qualidade”, enfatiza Haidar.

Entretanto, ha um aspecto a destacar. As
aparas nacionais sdo basicamente prove-
nientes de papéis fabricados com celulose
fibra curta e oferecem “maior maciez ao
papel. A fibra longa, associada ao processo
em pequenos percentuais, da resisténcia e
melhor performance da maquina de papel.
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Células de
destintamento
da massa

Se houver excesso de fibra longa na fabri-
cagdo do tissue, o papel produzido sera mais
aspero”, explica o diretor da Santher.

ETAPAS DO PROCESSO

“Tratamento de aparas consiste em sepa-
rar a fibra do resto”. A definigdo de Fabio
Haidaréextremamente simplesse comparada
com o processo de reciclagem dividido em
varias etapas:

. desagregagio;

. depuragiio grossa;
. lavagem;

. depuragdo fina;

. destintamento;

. dispersao;

. branqueamento.

O processo tem inicio na fase de desagre-
gagdo, quando, mecanicamente, a fibra ¢é
separada dos contaminantes. Nessa desagre-
gagao deve haver cuidado para nao cizalhar
demasiadamente as particulas de contami-
nantes, pois isso dificultard a separagdo dos
mesmos nas etapas posteriores.

Na depuragio grossa sao retiradas todas
as grandes particulas de contaminantes. Na
lavagem ja se consegue uma melhoria na
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alvura. Podemos
comparar o pro-
cesso nesta etapa
com o efeito es-
ponja: a massa ¢
mergulhada na
| agua e espremida,
. juntamente com a
agua sao elimina-
das as cargas
mineraisc parteda
tinta.

, A depuragio
© fina eclimina as
| pequenas particu-
lasdeareiaeoutros
contaminantes nio
climinadosnaseta-
pas anteriores
porque sao mais
leves e menores.

Podemos explicar o destintamento como
um processo de flotagdo que forga os con-
taminates a flutuarem na superficie, de onde
sao retirados. Por gravidade, a massa desti-
nada ¢ depositada no fundo e segue para a
etapa posterior. No destintamento, a Santher
utiliza espumantes (detergentes) para obtero
efeito de flotagdo ¢ os rejeitos liquidos ¢
solidos dessa operagao sio tratados ¢ retor-
nam ao rio dentro dos parametros exigidos
pela Cetesb.

Depoisdetodasas etapas citadas, a massa
ainda contém alguns pigmentos que sio eli-
minados através da dispersio. O passo
seguinte ¢ chamado branqueamento.

Na etapa do branqueamento, a Santher
utiliza peroxido de hidrogénio, que apresen-
ta vantagens em relagao ao cloro. Na massa
estao misturadas aparas de diversos papéis,
alguns fabricados com celulose, outros com
pasta mecanica, enfim, de diferentes ca-
racteristicas técnicas e o peroxido de
hidrogénio ¢ compativel com quaisquer des-
sas propriedades. O cloro, neste caso, poderia
causar amarelecimento da pasta. Hd, ainda. a
vantagem do ponto de vista ecologico, ja
amplamente divulgada.

Enfim, as aparas estiao devidamente tra-
tadas e estao prontas para servir de
matéria-primana fabricagiaode novos papéis. 1
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ANAVE;
Uma Nova Imagem

REGULAMENTO GERAL

1. Dos objetivos:

A Diretoria Executiva da ANAVE - Associagdo Nacional dos
Profissionais de Venda em Celulose, Papel e Derivados -
com o objetivo de definir um logotipo para representar a
associagdo em fodo seus documentos, impressos e nas
demais circunst@ncias que isso se faga necessario, institui
o Concurso: “Anave: Uma Nova Imagem.”

2. Da Patticipagdo:

2.1. Poderdo participar todos os associados, desde que
estejam em dia com o pagamento da contribuigdo asso-
ciativa.

2.1.1. Os associados categoria ativo poderdo inscrever até
trés trabalhos: individualmente ou em equipe.

2.1.2. Os associados categoria Patrocinador e Colabora-
dor (Pessoas Juridicas) poderdo inscrever até frés trabalhos,
elaborados por seus funciondarios ou por terceiros, neste
caso com o respectivo endosso da empresa filiada a
enfidade.

2.2. Poderdo participar também os alunos da Escola Senai
Theobaldo de Nigris.

2.2.1. Cada aluno poderd inscrever até trés trabalhos.

3. Da Forma de Apresentagdo:
Os trabalhos inscritos deverdo ser apresentados dentfro das
seguintes caracteristicas:
3.1. - Formato 21x28cm
- Colado em Cartdao Duplex
- Em P/B e Colorido
- Em envelope lacrado

4. Das inscrigoes:

4.1. Desde a fundagdo, trés diferentes logotipos ja foram
usados pararepresentar a Anave; estes estdo automatica-
mente inscrifos e concorrer@o nas mesmas condigdes dos
demais, Caso aselegdo final classifique algum deles como
o melhor, os prémios previstos no item 6 serGo automatica-
mente fransferidos para o segundo colocado,

4.2, Asinscrigoes deverdo ser feitas de 192 de dezembro de
1992 até 15 de margo de 1993. Os trabalhos deverdo ser
entregues pessoalmente, na secretaria da ANAVE (Rua
Oliveira Peixoto, 165 - Aclimagdo - Sdo Paulo - SP), medi-
ante preenchimento do formuléario de inscrigdo fornecido
pela Associagdo.

5. Do Julgamento:
Os trabalhos apresentados serdo avaliados no periodo de
16 de margo a 15 de abril de 1993, por uma comissdio
constituida de:

4 Conselheiros Vitalicios

4 Integrantes do Conselho Deliberativo

3 Integrantes da Diretoria Executiva

5.1. Para avaliagdo ser@o considerados os seguintes re-
quisitos:

1. Criatividade

2. Adequagdo do simbolo & imagem da ANAVE

3. Estética e Impacto

5.2. A comissdo selecionard dez trabalhos, os quais per-
manecerdo expostos na sede da Anave até o dia da
realizagdo da Assembléia Geral Ordindria prevista para
junho de 1993, conforme os estatutos.

5.3, A escolha final serd feita pelos associados, em es-
crutinio secreto no mesmo dia da Assembléia Geral
Ordinéria.

6. Da Premiagdo:

6.1. O autor do logotipo classificado em 12 lugar recebera
um troféu e um prémio em dinheiro no valor de US$ 100
(cem) dolares.

6.2. Para os autores dos dez melhores trabalhos sera forne-
cido um certificado de participagdo.

6.3. Apds a selegdo final, a Diretoria Executiva da Anave
decidird o local e data da Solenidade de entrega dos
prémios.

7. Disposigdes Gerals:

7.1. A ANAVE - Associagdo Nacional dos Profissionais de
Venda em Celulose, Papel e Derivados resguarda-se o
direito de utilizar o logotipo classificado em 12lugar em
todas as situagdes identificadas no ftem 1, sem que isso
implique em qualguerremuneragdo ao criador do mesmo.
7.2. Ao se inscrever, o responsavel pela inscrigdo declara
conhecer e concordar com as clausulas e critérios deste
regulamento.

7.3. Todos os frabalhos apresentados, com excegao do
premiado, permanecerdo & disposigdo dos autores, na
secretaria da Anave, pelo prazo de 180 dias, a contar da
data do julgamento,

7.4. Os casos omissos serdo deliberados pela Diretoria

Executiva,
———— R R e s
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| Ficha de Inscrigdo

l Associado

I (Em caso de inscricdo de mais de um frabalho, preencher
uma ficha para cada trabalho inscrito),

|

I

I

i I

| Categoria = |
I

I

I

I

| Data_ £ il
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Aspectos do Programa

Consolidagdo e Parceria

Por: Roberto Barreto Leonardos
(Vice-Presidente da Anave)

Nosso Presidente, Dr. Alberto Fa-
biano Pires, expressou de maneira
clara e precisa, seu projeto “Consoli-
dagdo e Parceria”, amplamente
divulgado.

Com sua larga experiéncia de alto
executivo de renomadas empresas do
setor, desenvolveu um conceito novo
para enfeixar e equacionar em um so
modelo, todos os problemas e
parametros que vao permitir a Anave
atingir seus objetivos.

Sua cultura matematica de enge-
nheiro, aliada a militdncia na area
economico-financeira, e sua vivéncia
nasaltas administragdes empresariais,
levaram-no a conceber, explicar e
implantar o projeto. O sucesso nos
aparece eminente. Motivagdo e dedi-
cagdo certamente nao faltardo.

Relendo o programa com mais
calma, alguns pontos chamaram mi-
nha atengdo. Pornaosera Anave uma
associagao dedicada dentro do setor
de papel, celulose e artefatos a um
aspecto especifico de tecnologia ou
produto, seu universo é extremamente
mais abrangente e mais flexivel que o
de qualquer outra associagio dosetor.

Tem um campo, portanto, suficiente-
mente grande para tornar-se uma
instituigao bastante representativa de
um segmento nacional de importante
significagdo cultural, social, comer-
cial, pedagogica e mesmo técnica em
um pais onde as institui¢oes sdo jo-
vens, recentes e ainda pouco
consistentes para atingir as necessi-
dades de uma sociedade carente de
representatividade.

Lirecentementeumartigoemuma
revista internacional, que demonstra,
em poucas palavras, o reflexo da si-
tuagao atual da América Latina como
um todo, como consequéncia de suas
origens.

Ap6s setecentos anos de dominio
arabe, os ibéricos sO conseguiram ex-
pulsa-los depois que unificaram suas
institui¢oes nas forgas armadas e na
igreja.

Estas duas forgas unidas por uma
coroa, motivou o povo a lutar e final-
mente suceder na vitdria contra os
chamados infiéis. Logo depois veio a
conquista do solo americano, e para
ca trouxeram as duas forgas que pos-
suiam, como unicas instituigdes
organizadas. E, durante séculos, vi-
mos o dominio das massas por estas
duas instituigdes se alternando no
poder com maior ou menor influén-
cia. Ha quarenta anos, quando estive

pela primeira vez na

"ANAVE:

Concurso

UMA NOVA IMAGEM"

Argentina, escutei
que uma familia que
se prezasse, tinha que
ter pelo menos um
descendente no cle-
ro e outro militar.

A independéncia
da coroa distante foi
consequéncia do au-
mento das popu-
lagesregionaisedas
pressdes externas,

mas muito pouco mudou na estrutura
politicaesocial dos paises emergentes.
Apesar da abertura dos Portos, anos
se passaram até se chegar a aboligdo
da escravatura e absorgdo da Re-
volugaolndustrial. Mais, tempoainda,
para a aceitagdo do direitos funda-
mentais dos homens.

Absorvemos mais nos ultimos
vinteanos, que em toda nossa histdria.
Com o advento dos avides a jato, do
telefone DDI e do fax vieram as prati-
cas internacionais do comércio
exterior e do sistema bancario. A pti-
meirainstitui¢do aseintemacionalizar
porque permitiu pagaracontadosaté-
lite de comunicagdes, foi a do nosso
futebol, para chegar ao ponto de po-
dermos assistirao vivo os debates das
eleigoes presidenciais americanas.
Sem dublagem! Os noticidrios intet-
nacionais funcionam vinte e quatro
horas por dia, para quem quiser as-
sistir.

Evidentemente, nossasinstituigoes
também evoluiram com este enorme
intercdmbio de viagens e comuni-
cagdo. A igreja limita sua atuagao aos
assuntos relativos a fé, e as classes
armadas ndo se envolvem mais no
que estiver fora de seu papel. As
institui¢des politicas, culturais, so-
ciais e comerciais comegam cada vez
maisa ganharcorpo. Querem serouvi-
das. Querem participar. Escolhem e
exigem de seus lideres!

O papel da Anave esta claro na
sociedade e no setor. Através do pro-
grama participagdo e parceria, ganhou
estrutura.

Com motivagao, trabalho, dedi-
cagio e esforgo, seus objetivos de
modemidade setdo atingidos. Venha
discutir conosco suas idéias, expres-
sar seus pensamentos, lutar por seus
ideais. Faga da Anave sua casa. Con-
tamos com voce. a
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PLEXPEL FAZ
a sua melhor jogada

Entre neste jogo, quem dé as cartas é a Plexpel.
~ Com isto V. pode se tranquilizar, pois recebe a melhor
‘cartada no setor de seguranga de documentos importantes
‘como: duplicatas, recibos, promissdrias, passagens, com
" as vantagens do papel seguranca SECURITY.

SECURITY tem cores variadas,
firmes, abrangendo maior area
de impressdo, dificultando ainda
mais qualquer alteragdo dos
documentos.

Com formato de 66x96 cm.
acondicionados em pacotes de
250 folhas, SECURITY chega
para V. ganhar o jogo, ou seja,
ganhar a conflanga dos seus
clientes.

Utilize as boas jogadas da
Plexpel, ela tem tudo para V.
ganhar, e 0 seu coringa estd no
atendimento personalizado e
entrega imediata.

Plexpel Comércio e
Indistria de Papel Ltda.

Rua Cachoeira, 906 - Pari
Fone; (011) 291-9711 (Tronco chave)
CEP: 03024 - S&o0 Paulo - SP

CYUDIIA L

FONE: 209-6854



PAPEIS E CARTOES
RIPASA

ECOLOGICOS
POR NATUREZA

USE PAPEL
NAO CONTAMINE RIPASA S.A. CELULOSE E PAPEL
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