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PAPÉIS LWC DA IN ACEL.
FIDELIDADE NOS LIMITES
DA EALIDADE.

Para conseguir qualidade máxima e fidelidade absoluta em seus Impressos. os papéis LWC

Chamset e Chamgloss da Inpacel silo a melhor escolha. Com opções de baixa e média gramatura.

eles permitem a impressão de folhetos. revistas. catálogos. encartes e o que mais seus clientes

desejarem. sempre oferecendo precisão no acabamento. excelente resistência superficial

perfei o andamento em máquina e a melhor relação custo x beneficio. Tire a prova: com os

papéis LWC Chamset e Chamgloss da lnpacel, seus trabalhos vão ganhar muito mais vida!

CCha!iiD
CHAM5ET INPACEl
Papel LWC para rotativas com fomo - impressão em offset
Drsooruvel em bobinas nas gramaturas 5 I, 54. 60, 70 e 80 gim'
Folhas de 70 e 80 pjm'

CHAMGlOSS INPACEl
Pape LWC para rotogravura
Drsporwel em bobinas n3 grarnatu-a 60 gim'

CChalllllD
Inpocel

Uma empresa da

INTERNATIONAL@PAPERwww.inpacel.com b rne..ntria de Pcpel Arupoti SÁ

http://www.inpacel.com


Estudantes recebem
prêmio de embalagem
em papelcartão

Em outubro foram anunciados
os vencedores do 2 o Prêmio
Brasileiro de Embalagem
Papelcartão. Embalagens de ali-
mentos foram eleitas como tema
para o desenvolvimento dos trabalhos.

a categoria produtos que não uti-
lizam papelcartão em suas emba-
lagens, foram premiados um kit
para comportar diversos tipos de
chá e uma alça que permite car-
regar e transportar até seis gar-
rafas, criados pelos estudantes
Juliana Treis de Oliveira (PUC
Paraná) e Ricardo Alberto
Bohórquez (Universidade Federal

::&.
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Lançamentos
Minolta lança linha
de copiadoras

de Santa Catarina), respectiva-
mente. Na categoria produtos
que já utilizam papelcartão foram
premiados uma embalagem para
pote de sorvete e uma para
envelopes de adoçantes. Os cri-
adores foram, respectivamente:
Rosane laslik Busz (PUC- Paraná) e
Marco Aurélio Petrelli (Univ. Vale do

Itajaí).

SPP-Nemo em nova sede

A distribuidora do Grupo Suzana,
SPP-Nemo inaugurou nova sede e
passou a adotar um novo modelo
de distribuição para os mercados
interno e externo. O Projeto Visão,
engloba estratégias de atendimento

direto a pequenas e médias empresas

Siemens apresenta solução de
automação para indústria papeleira

O grupo japonês Minolta lançou em novembro
a linha DiaIta Colar. Os modelos da linha são
o CF 1501 (foto), que realiza 15 cópias por
minuto, e o CF 2001 com 20 cópias por minu-
to. Produtos concorrrentes chegam ao máximo
de 12 cópias/minuto, segundo a Minolta.
Os modelos CF 1501 e 2001 alcançam tais efi-
ciências graças ao servidor de cor Fieri X3e e
chegam a uma res-
olução equivalente a
600 x 1800 dpi. O Fieri
é produzido pela EFr
Electronics for
Imaging. A Minolta
espera comercializar
até o final do ano
260.000 unidades, com
uma estimativa de
crescimento de merca-
do de copiadoras em
torno de 25% até o
ano de 2003.

O conceito de solução Simatic PC7, da
Siernens, oferece à indústria de papel e celulose
uma solução de automação para toda a fábrica.
Além das linhas de produção, o Simatec PCS7
permite que estações auxiliares, como estações
de energia, estações de tratamento de água e
esgoto e unidades de expedição sejam moni-
toradas e controladas. Nele, módulos de soft-

ware padrão para MES
(Manufacturing Execution
ystem) e controle de processo

asseguram um fluxo de dados
uniforme entre o processo e a
produção. Entre presentes e futur-
os usuários de Simatic PCS7 estão
a máquina de papel 1 da
Klabin/Celucat, 5 máquinas da
Aracruz Celulose e a nova e maior
máquina de ecagem do mundo
da VCP em Iacareí e todas as
máquinas do Parque Industrial da
Ripasa em Limeira.
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lÍDER MUNDIAL ESPECIALISTA LOCAL

Apresenta mos ...

o D O
alco

Nova identidade. Parceria confiável
Por mais de 70 anos, fomos conhecidos como Nalco, líder mundial em
tratamento de águas e processos químicos. Agora, como ONDEO Nalco, nos
tornamos parte integrante da ONDEO, divisão de águas da nossa matriz, Suez.

Mudamos nosso nome mas nosso compromisso com nossos clientes de
celulose e papel continua maior do que nunca: ser seu parceiro na busca de
soluções relacionadas com o tratamento de águas e energia bem como superar
desafios e aumentar continuamente a eficiência global na sua planta.

Como ONDEO Nalco, nos tornamos mais fortes, mais flexíveis, inovadores e
abrangentes para atender as necessidades de sua empresa.

ONDEO Nalco. A frente da Onda.

www.ondeo-nalco.com

http://www.ondeo-nalco.com
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máquina de papel
Celulose lrani, uma das líderes de mercado na
fabricação e papel Kraft de baixa gramatura passa
a atuar com mais força na área de embalagens.
Para tanto, investiram-se R$ 38 milhões numa
nova máquina de papel e em sua nova fábrica de
embalagens, instalada em Santa Catarina. A nova
unidade de embalagens vai fabricar o papelão
triplex, "Hard Box" disponível somente via impor-
tação até o momento: O produto, de alta
resistência, é destinado a embalagens especiais
para o setor automotivo, químico e de fruticultura
para exportação, entre outros. A expectativa de
faturamento da empresa em 2001, já incluindo a
expansão, é de R$ 175 milhões

do setor gráfico. A. intenção é aumentar a
agilidade na entrega e abertura de 10 lojas
e G Centros de Distribuição Regional.
Todas essas medidas são complementadas
com o site www.sppnemo.com.br , pelo
qual o cliente poderá interagir com a
equipe da distribuidora. Entre as indústrias
servidas pela SSP- emo estão Agaprint,
Arjo Wiggins, Bahia Sul, Colacril. Fanapel.
Mitsubishi, lac, Papirus, Ripasa, Storaenso
e Susano Papel.

Bahia Sul inicia linha de
conversão de papel e recebe
prêmio de qualidade

Com um investimento de 13 milhões de dólares,
a Bahia Sul Celulose inaugurou sua unidade de
conversão de papel que, dentre outros, com-
preende duas cortadeiras. A previsão é que serão
colocadas no mercado 90 mil toneladas por ano

I 8 I novernbrodczcrnbro 2001 ANAVE
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de papel folio size. Segundo informações da
empresa, com esta unidade será ampliada a par-
ticipação da ernpre as no mercado de offset
brasilei ro e latino-americano.

a mesma oportunidade, a empresa comemorou
duas outras ações: a inauguração do aeródromo
Max Feffer (ex- Aeródromo de Mucuri) em ho-
menagem a um dos fundadores
do Grupo Suzano e o recebimen-
to do Prêmio acionai de
Qualidade cujo objetivo é esti-
mular a busca pela excelên ia e
qualidade entre as empresas
brasi lei raso

Arjo Wiggins reformula
linhas de papéis
especiais

A Arjo Wiggins, produtora de
papéis finos, remodelou a sua
Curious Collection, que se apre-
senta agora em cinco linhas:
Rives, Mistral, Keaykolour,

Popset e Curious Translucent. A Rives oferece
papéis não revestidos com duas opções de textu-
ra: Design e Tradition. A linha Mistral trabalha
com papéis reciclados (75%), cujo acabamento é
em flocos brancos, prateados ou dourados. A
linha Keaykolour tem agora sete novas cores em
papéis para cartões de natal calendários, etc. A
Popset conta também com cores vivas: o verme-

lho, o púrpura, o verde e o zul. A Curious
Translucent, que substitui a Curious

Translucent, tem agora 12 cores,
cinco a mais que a anterior.

Escolar 2001

A 15a. edição de Escolar
2001 - Feira
Internacional de
Produtos para Escola,
Papelaria, Escritório e
Informática aconteceu

nos dias 2 a 5 de ou-
tubro de 2001. O evento
foi organizado pela
Francal - Feiras e
Empreendimentos e

teve lugar no Pavilhão de Exposições do
Anhembi, em São Paulo e foi visitada por cerca
de 33.000 profissionais principalmente da área
de varejo. O número de expositores atingiu 400
e estiveram presentes os maiores fabricantes de
papel do país, bem como convertedores, princi-
palmente da área de cadernos. A participação
internacional contou com expositores da
Alemanha, Argentina, Coréia, EUA, Índia,
Indonésia, Inglaterra, Itália, Turquia,Tailândia e
México.
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A Suzana faz.
o Couché da Suzana ficou ainda mais

branco e tem novas gramaturas.

uzano fez o couché quc você pediu*:
ainda mai branco. Agora, quando
preci ar da potênci a das core , você vai se

urpreender. O Couché Refl x responde
com verrn lhos violentos, azui .profundos,

amarelo brilhante . Quando precisar ele
transparências, você vai e urpreender

~

SUZANO
PA P

do mesmo jeito com a delicadeza da
re posta. E, quando precisar de peso

menor e mai performance, o que vai

urpreender você é a rigidez do Couché
Reflex. Com Couché Reflex Suzano

na máquina, você nunca fica faJando
sozinho. A r posta sempre vem.

Couché Reflexltlouché Reflex Multe
95, 115, 150, 170 e 230 g/rnl

COUCHÉ COUCHÉ
REFLEX REFLEXMATTE
O couché que responde.

www.suzano.com.br
C 0800 555 100

http://www.suzano.com.br


racel a divulga
avaliação do setor

Em tradicional almoço de fim de ano, a Associação
Brasileira de Celulose e Papel avaliou o desempenho da

indústria brasileira de celulose e papel em 2001

balanço do setor e celulose e papel e perspecti-
rra o próximo ano foram divulgados pela

L. ~elpa (Associação Brasileira de Celulose e Papel)
dia 22 de novembro, em almoço realizado na sede da
Fiesp (Federação das Indústrias do E tado de São
Paulo). Os tar deve apresentar uma redução de 2,2%
(7,4 milhões de toneladas) em relação à produção de
celulose em 2000. A produção de papel deve apresen-
tar um crescimento de 1,3% (7,3 milhões de
toneladas).

Segundo Boris Tabacof presidente da Associação,
estes resultados refletiram os impactos das crises
econômicas internacionais e problemas internos
como a redução da oferta de energia elétrica.

Observando que a indústria brasileira de celulose e
papel é globalizada desde a década de 1970, Tabacof
indicou que a é crescente a perspectiva de empresas
internacionais do setor passarem a atuar no Brasil ou
ampliarem essa atuação, "não apenas como investido-
ras, mas operando diretamente entre nós'. A capita-
lização foi citada como o maior gargalo para o desen-
volvimento desta indústria, neste aspecto, afirmou o
presidente: "torna-se cada vez mais premente que o
BNDES (Banco Nacional de Desenvolvimento
Econômico e Social) amplie sua presença ao nosso
lado, não só como fornecedor de financiamentos, mas
também mediante aportes de capital".

O segmento que apresentou melhor performance
foi o de embalagens, principalmente em função do
papelão ondulado que está diretamente ligado ao
aumento das exportações.

Para o ano de 2002, especialmente a partir do
segundo semestre é esperada uma recuperação
econômica mundial, com reflexos positivos no setor.
A associação informou que mais de 1,3 milhão de
toneladas devem ser adicionadas à capacidade atual
de produção de celulose branqueada de eucalipto.

"A grande interrogação é o Japão e o Sudeste da
Ásia, que representam 30% da exportação de celulose
brasileira", afirmou Tabacof. A meta de exportação

'12 novembrodezernbro 2001 ANAVE

Produção Brasileira

Fibra longa 1.422 1430 0,6
-Branqueada 72 75 4,2
-Não Branqueada 1.350 1.355 0,4
Fibra Curta 5.539 5.400 (2,5)
- Branqueada 5.295 5.192 (1,9)
- Não Branqueada 244 208 (14,8)
Demais 634 601 (5,2)

Papel 7188 7285 1,3
Imprensa 266 235 (11,7)
Imprimir/Escrever 2.093 2110 0,8
Embalagem 3347 3480 4,0
Papelcartão 519 500 (3,7)
Cartol inas/Papelão 202 195 (3,5)
Sanitários 597 600 0,5
Especiais 164 165 0,6

Consumo aparente 6802 6622 (2 6)
de papel '
Produção

Importação
Exportação

7188
839

1.225

7285
707
1370

1,3
(15,7)
11,8

Faturamento RS milhões
1999: 10.799
2001 p: 14.240

2000: 13.666
2001/00: 1,0

p: projeção

anunciada para o' setor para 2002 é de 3 bilhões de
dólares, com crescimento principalmente dentro dos
mercados em que o país já atua, como Estados
Unidos, China e Alemanha.
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o es a
Naia Veneranda

As exigências em relação à qualidade
e imagem dos produtos e empresas
vêm se fortalecendo consideravelmente;
não basta mais dizer que o papel de
sua fábrica é o melhor ou que sua
floresta. tem a melhor qualidade no
manejo; é preciso que alguém diga
isso por você, e prove

I 14 I novembrodezembro 2001 ANAVE

'Corri o aumento da competi-
tivi ade. comprovar a qualidade
d um produto já não é mais
considerado um adicional a ser
oferecido pela empresa. O
mesmo passa a valer também,
cada vez mais, para os processos
e serviços. Dentro desta mentali-
dade, os sistemas de certificação
existem para atestar que uma
determinada empresa tem
processos ou serviços em con-
formidade com determinados



o Brasil
deve ter

seu próprio
sistema de
certificação

florestal,
o Cerflor,

até meados
de 2002

requisitos, que podem ser
nacionais ou internacionais.

Para cada segmento empre-
sarial/industrial, existe uma
forma aplicável de certificação.

o caso da área florestal, con-
forme o sistema escolhido são
avaliadas as características do
manejo das florestas, da gestão e
qual idade ambiental.

A certificação ambiental ISO
14001, por exemplo, avalia
aspectos relacionados à pro-
dução, programas ambientais,
legislação, dentre outros, e pode
ser obtida pelas empresas inte-
ressada em comprovar a quali-
dade de ua gestão ambiental.
Assim, da mesma forma que fa-
bricantes de papel e celulose,
gráficas, produtoras de equipa-
mentos etc. podem receber o cer-
tificado. Já certificações de mane-

jo sustentado de florestas
somente são cabíveis às empresas
com base florestal. como a in-
dústria madeireira e papeleira.
Portanto, é possível ter uma área
florestal certificada pela ISO
14001 sem, necessariamente, ter
seu manejo florestal certificado e
vice-versa. No entanto "a indús-
tria florestal brasileira, de forma
geral. está muito aquém do po-
tencial do país", explica Frede-
rico Cabral, diretor de certifica-
ção da ABNT, Associação Brasi-
leira de Normas Técnicas. Segun-
do ele, cerca de 10% dos seis
milhões de hectares de florestas
plantadas possuem certificado de
manejo florestal sustentável.

Desde o momento da
intenção até que se obtenha a
certificação propriamente dita, o
período pode variar meses ou até

ANAVE novembrodezembro 2001 I 15 I



o Sistema de Gestão Ambiental garante a boa relação
da empresa com o meio ambiente

mais de um ano. Todos
os procedimentos inter-
nos devem estar em con-
formidade com o sistema
escolhido.

As áreas florestais
produtivas da Cia.
Suzana em São Paulo
darão início à pré-certifi-
cação no ano de 2002,
informa Luiz Cor-
nacchioni, gerente de
planejamento, pesquisa e
desenvolvimento da
Suzano-Bahia Sul.
Segundo ele, o sistema a
ser adotado ainda não
está definido, mas inde-
pendente da escolha, cer-
tificação é uma tendên-
cia de mercado a ser
seguida.

Cabe salientar que
existem os sistemas de
certificação, como ISO
14401, F C, dentre ou-
tros, que são diferentes
das entidades certifi-
cadoras, como por exem-
plo a ABNT.

Walter Suiter,
secretário executivo do
FSC (Forest Stewartship
Council - Conselho de Manejo
Florestal) explica que para uma
empresa ser certificada pelo
Conselho a operação na área
florestal tem de ser feita de
forma ecologicamente correta,
socialmente justa e economica-
mente viável.

A International Paper do
Brasil é certificada há um ano
pela ISO] 4001 em sua unidade
no estado de São Paulo. João
Cornério, diretor florestal, afirma
que a manutenção do processo
tem apresentado bons resultados
e impulsiona melhorias con-
tínuas. " "stamos tão convictos e
satisfeitos com o r sultado que
devemos ter, em um prazo de
dois anos, todas as áreas flo-
restais do grupo no Brasil certifi-

I 16 I novembrodczernbro 2001 ANAVE

Walter Suiter, a coexistência de
vários sistemas de certificação
deve beneficiar aqueles que tiverem
mais exigências

cadas". afirma.
Para que o processo de
implantação de um sis-
tema seja bem sucedido,
é preciso que todos os
procedimentos internos
da empresa sejam docu-
mentados e padron iza-
dos. No caso das
Fazendas Ripasa este
passo foi mais traba-
lhoso que o da
manutenção. Para
implantar o sistema de
gestão ambiental, foi
necessário estruturar os
controles de documen-
tos e outros fluxos inte-
grado com o sistema de
qualidade e promover
treinamento para ter-
ceiros - principal força
de trabalho na empresa,
afirma Renata SaiLo
!chefe de garantia e quali-

- ~ dade. Segundo ela, a
~ manutenção tem eu
~ mérito pelas atividades

rotineiras incorporadas e
avaliações constantes
pelas auditorias internas
e externas.

A Klabin , em Telêrnaco
Borba - PR, é certificada p lo
FSC para manejo florestal e
cadeia de custódia. Ivone
Namikawa, coordenadora de
pesquisa florestal, informa que
esta foi a primeira empre a 110

mundo a ter o manejo de produ-
tos florestais não madeirosos
(plantas medicinais e produtos
fitoterápico/cosméticos) .

Existe um sistema, em fase de
normalização, específico para o
Brasil: o Cerflor, com prazo para
operacionalização em março de
2002. Este certificado será conce-
dido a uma unidade manejada
segundo o critérios, princípios e
indicadores de sustentabilidade
da AB ICerflor, a intenção é
comprovar ao produtor que a
madeira vem de origem susten-





tável. A implantação e consoli-
dação do Cerflor dentro do
Sistema Brasileiro de Certificação
fazem parte das perspectivas da
ABNT para os próximos anos,
segundo Cabral.

Reconhecimento
Mútuo

Como conseqüência do
aumento da pressão social
mundial por empresas ecologica-
mente corretas, a existência de
vários sistemas de certificação
acaba sendo inevitável.
Entretanto, esta variedade "pode
confundir os consumidores,
aumentar os custos para a indús-
tria e permitir a criação de bar-
reiras comerciais num mundo
em crescente processo de globa-
lização", preocupa-se Carlos
Alberto de Oliveira Roxo gerente
de meio ambiente e relações cor-
porativas.

Atualmente, já existe a neces-
sidade de existência de um
reconhecimento mútuo entre os
vários sistemas. "Do ponto de
vista global de mercado, é
necessário harmonia, a fim de
evitar confusão nos setores de

silvicultura, comércio varejista,
editorial e entre os consu mi-
dores", explica Roxo. A Aracruz é
urna das empresas participantes
do IFIR (sigla em inglês para
Mesa redonda da Indústria
Florestal), grupo que está pro-
pondo a criação de um
Mecanismo de Reconhecimento
Mútuo Internacional de Sistemas
de Certificação, com proposta de
implementação para 2002.

O surgimento de vários selos,
porém, não pode ser visto com
maus olhos, "eles refletem a
exigência crescente do consumi-
dor e seus fornecedores, bem
como a tentativa de facilitar o
acesso à certificação através de

PIB Florestal = US$ 21 bilhões (4% total)

Exportações = US$ 5,4 bilhões (10% do total)

Impostos Recolhidos = US$ 2 bilhões

Empregos Diretos + Indiretos = 2 milhões (total)

Consumo de madeira (Nativas + Plantadas) = 300 milhões m3/ano

ÁREAS FLORESTAIS

Florestas nativas: 530 milhões ha

Plantações Pinus + Eucalyptus: 4,8 milhões ha

Plantio anual: 200 mil ha
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A Klabin
é a primeira
empresa
a receber
certificado
de manejo
sustentado
de produtos
florestais não-
madeirosos

um nível menor de exigência",
comenta Suiter. Ele enfatizá o
fato de que a existência de selos
com menor aceitação/grau de
exigência, por fim, acabam va-
lorizando aqueles que requerem
mais das empresas certificadas.

Setor papeleiro
e a Cadeia de Custódia

As vantagens da certificação
podem ir além das florestas.
Toda a linha de produção ou
cadeia de custódia pode ser cer-
tificada, agregando valor ao
produto final. Este processo
exige o rastreamento do
insumo florestal desde a colhei-
ta da árvore até a comercializa-
ção", explica Suiter. Vale lem-
brar, que a certificação é válida
para a madeira que originou o
produto e não especificamente
para o produto. Cabral comple-
menta afirmando que as empre-
sas que tiverem demandas além
de sua capacidade de produção
certificada terão que traçar
estratégias para garantir o
fornecimento de madeiras certi-
ficadas de outra origem, os
impactos poderão ser positivos
ou negativos dependendo dos
custos e agilidade para se bus-
car alternativa.

Atualmente o FSC confere o
selo, e dentre as propostas do
Cerflor também se inclui a ca-
deia de custódia certificada.

"



Apresentamos
. o papel co ché

que do os
padrões brasileiros.



Papel Couché Image
da Ripasa. O l~com
gramaturas diferenciadas
no Brasil. O mais branco
e o mais brilhante.

1m2



Rra estar sempre ao seu lado, a Ripasa não espera você pedir, Eu antes.

Por isso foi a primeira a lançar .-l~gramatura~ de acordo com o padrão europeu

no seu Papel Couché Image Art e Image Mate. Ele é o único que conta com

105g/m', BOg/m e 115g/m\ além de produzir O 90g/nr. Assim. você tem um
Papel Couché de máxima qualidade, muito mais branco c, com gramaruras

diferenciadas. mais econômico ainda. A Ripasa sabia que essa mudança ia ser
melhor para você. porque antecipar o futuro também faz parte do nosso papel.
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DAS
R S ESPECIA S

Cristiane ~i Rienzo

Além de
proporcionar
nuances
diferenciadas
e características
próprias ao
produto, as tintas
especiais conferem
melhor resultado

. -na Impressao

{
indústria gráfica lança mão de

diversos recursos para agregar valor
aos trabalhos e vários são os fatores
que contribuem para o resultado
final alcançar a qualidade desejada.

Fundamental para o bom
desempenho do produto final é
atuação conjunta no processo de
elementos como impressão,
máquinas, papéis, substratos, tintas
entre outros.

o caso das tintas, elas são
responsáveis pela identificação
visual do produto, pois garantem
confiabiJidade à impressão, afirma
o especialista em treinamento de
produto da Gráfica Moore Brasil,
Dernerval Alves de Souza.

No mercado gráfico são classifi-

Tintas convencionais, velhas conhecidas

cadas de acordo com a utilização,
sendo: convencionais e especiais.

As convencionais atendem
todo os processos gráfi os em
diversos segmentos. São formu-
ladas com resina de poliamida e
resina de nitrocelulose e não pos-
suem pigmentos especiais, apresen-
tadas nas cores Magenta, Cyan,
Amarela e Preta (MCYK); quanto
às especiais, pode-se dizer que são
todas aquelas que estão fora desse
padrão, mas que atendem necessi-
dades especiais. "Essas tintas foram
desenvolvidas com a finalidade de
conceder à impressão um aspecto
visual surpreendente ou uma textu-
ra singular, conferindo ao trabalho
um efeito diferente, marcante", diz

Romain Boulot, gerente da Basf
isternas Gráficos, empresa do

Grupo Basf. "São compostas por
pigmentos especiais, resinas, sol-
ventes e aditivos, que propor-
cionam resistência à abrasão,
aderência ao substrato e agregam
determinadas qualidades ao
processo", explica o químico for-
muJador da Tupahue Tintas, Carlos
Yutaka Fukase,

Aplicação

As tintas especiais têm diversas
aplicações. "Uma de suas pro-
priedades é estabelecer comuni-
cação entre o produto e o consu-
midor", argumenta Alessandro
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Tons especiais para embalagens

Xavier, gerente de fábrica da
Rigesa. uma das precursoras no
desenvolvimento de tintas gráficas
no país.

Quanto aos substratos, eles
variam bastante: PVe, plástico,
madeira, papelão, papel, tecido
etc., revestidos por cromo,
alumínio ou metal. Podem ser
desde grandes áreas chapadas até
detalhes bem pequenos ou finos
de impressão. São aplicadas em
embalagens, rótulos, capas edito-
riais, revistas, papéis de segurança
e em impressos que exijam
sofisticação.

Desenvolvidas na década de
60, com o surgim nto da
impressão off-set, e usadas com
mais constância na metade da
década de 80, as tintas especiais

respondem, hoje, por 50% da
impressões gráficas principalmente
nos processos de f1exografia,
roto gravura e off-set.

Cores

Prata, ouro, ouro envelhe ido,
cobre, pink, laranja, tons pastéis,
variações de um me mo pigmento.

Quando o tema é tinta especi-
ais para impressão gráfica, falar
em cores é abrir um leque de pos-
sibilidades que envolve criativi-
dade, pesquisa, desenvolvimento e
produto.

Além da vasta oferta disponível
no mercado é possível e comum
criar novas cores de acordo com a
preferência do cliente.

José Francisco Casanova, geren-

Processo de fabricação na Rigesa
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te industrial da Gráfica Editora
Aquarela, diz que muitas cores sur-
giram em função do modismo. É
o caso das fluorescentes e das áci-
das como pink e limão.

O nascimento de uma nuance
começa com um trabalho de
pesquisa de mercado para a viabi-
lização do produto. Xavier conta
que todo o desenvolvimento é
feito em laboratório, para posteri-
or teste em produção. "Esses testes
têm por objetivo o desenvolvimen-
to de novas matérias-primas e
redução de cu tos", diz. Aliás,
ornente o uso de tintas especiais

numa impressão não encarece o
processo, lembra o coordenador
técnico do Senai, Eleio de Souza.

A criação de uma nova or
pode variar de três dias até um
mês, dependendo da característica
solicitada. "O lançamento de uma
tonalidade acontece não só por
encomenda, mas também, para
deixar o mercado mais dinâmico",
observa Fukase. Ele conta que a
nacional Tupahue, há 13 anos no
ramo, contabiliza 6 mil itens
desenvolvidos.

o que há no mercado

O portfólio da Basf também é
bastante diversificado. Há linhas
de tintas para off-set rotativa,
plana, impressão de jornais, flexo-
grafia, rotogravura, rotopublicação,
além de vernizes, base solvente,
base água e UV. Seus produtos são
trazidos dos centros de pesquisa
espalhados pela Europa e distribuí-
dos por todo o país. Atualmente, a
empresa lançou a tinta
Paliocolore, que muda de cor

Testes asseguram qualidade



dependendo do ângulo que se
olha. "O efeito visual é muito boni-
to e dá ao trabalho impresso um
aspecto bem diferente", garante
Boulot

O Grupo Italiano FRM Brasil,
que adquiriu recentemente a cen-
tenária Radiurn Bronze - fabricante
de tintas especiais que está saindo
do mercado local francês para ga-
nhar o mundo através de suas
filiais -, aposta nos tons metálicos.
De acordo com Luciana Alvesi,
marketing lead da empresa, na últi-
ma edição da Fiepag foram lan-
çadas as metálicas na versão ouro e
prata, para impressão em off-set e,
no segundo semestre de 2002 ,
serão lançadas as tintas para "raspa-
dinha" e impressão em f1exografia.

Outra novidade foram as ores
desenvolvidas pela Rigesa para a
caixa do sabão em pó Minerva, da
Gessy Lever.

Mais que uma cor

Além da coloração distinta, tin-
tas especiais possuem uma reação a
mais do que as convencionais. São
elementos específicos que vão atuar
de acordo com a necessidade da
aplicação. Souza explica: "geral-
mente essas tintas vão estar
expostas a produtos químicos,
abrasivos, agentes naturais, pois são
utilizadas em trabalhos promo-
cionais, papéis de segurança,
embalagens e em outros segmen-
lOS, por isso elas devem ser
duráveis e resistentes a esses
agentes.

Depósito da Tupahue, seis mil itens

Acabamento

Brilho, plasticidade e textura
são algumas características dessas
tintas, por isso em muitos casos
não há necessidade do recurso de
acabamento, seu uso fica a critério
do cliente. "Dependendo da apli-
cação as especiais podem receber
acabamentos, pois em alguns
casos confere à impressão efeitos
especiais", garante Bolout.

Entretanto quando o cliente
solicita algum tipo de acabamen-
to, este deve ser formulado com os
mesmos princípios químicos das
tintas - com resinas e solventes -,
para evitar o risco de rejeição entre
elas e o acabamento, comprome-
tendo o trabalho.

No caso de algumas embala-
gens as tintas podem receber
tratamento especial através da apli-

I

Novidades especiais no mercado
Novaspace: alta fidelidade de reprodução de imagens;
Perglanz: aspecto perolizado em várias cores;
Paliocolor: a cor muda dependendo do ângulo que se olha;
Metallíc: oferece visual metalizado à impressão nas cores ouro,
bronze e prata;
Fluorescent: proporciona um toque fluorescente ao trabalho impresso
Wateriless: série especial para impressão off set sem água.desen
volvidas na França, embaladas a vácuo para comercialização.
Metálicas: ouro pálido, ouro rico pálido, ouro rico e prata.

cação de vernizes. "A impressão
adquire algumas características de
brilho, resistência e barreira
d'água", ressalta Xavier.
Impressões com tintas metálicas
podem ser envernizadas, lami-
nadas e/ou estampadas a quente
(Hot Stamping).

Panorama

1\ indústria de tintas para
impressão no Brasil vem acom-
panhando a evolução do mercado
e buscando respostas para suas
necessidades. Tanto que o nível
tecnológico das indústrias
nacionais é elevado, os produtos
têm alta qualidade, e nada deixa a
desejar aos de outras partes do
mundo. Para se ter uma idéia, no
Brasil, 70% de toda a tinta que se
usa é nacional, embora a maioria
dos pigmentos usados na com-
posição das especiais seja importa-
da ou misturada, informa a
Associação Brasileira das
Indústrias de Tintas para
Impressão, a Abitim.

Mesmo assim, os números não
impressionam: no primeiro
semestre desse ano a produção
nacional atingiu 29,5 toneladas.
Em 2000, a produção chegou na
marca de 60 toneladas. "A expecta-
tiva é fazer que a produção cresça,
mas isso depende da estabilidade
econômica", conclui a Abitim.
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f a embalagem
~ não pode deixar de ter
I§

E Cuidados

Renato Larocca

ara qualquer produto, o foco
das atenções inicia-se apó a con-
cepção do produto, ou seja, a par-
tir da definição de seu conceito,
seu desenvolvimento, sua pro-
dução até a chegada ao consumi-
dor final, passando pelas etapas
de embalagem, armazenamento.
distribuição e exposição no ponto
de venda. Todas essas são etapas
de suma importância, que não
podem em momento algum dei-
xar de ser levadas em considera-
ção. Entr tanto, antes dessa etapa,
há muito a ser melhorado, e para
tanto, estudado e entendido.

Uma caixa de papelão, ou um
cartucho, por exemplo, para aten-
der as necessidades de determina-
da linha de produção, nece sita
atender uma série de característi-
cas de qualidade previamente
identificadas e expressas na especi-
ficação dos referidos materiais de
embalagem. Características essas
que vão depender desde a espécie
da árvor utilizada para a extração
da celulo e, que dará origem às
embalagens, até a maneira como
essas serão armazenadas. Às vezes,
a falta de controle dos processos
que intermedeiam a confecção das
embalagens no fornecedor até sua
utilização no momento de envase
dos produtos, causam sérios pro-
blemas às fábricas. A maioria dos
fornecedores, visando atender
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A visão do sistema de embalagem vem se mostrando cada
vez mais eficiente, tanto por possibilitar uma visão mais
abrangente e completa, como também pela facilidade
de encontrar as principais causas geradoras de não
conformidades, facilitando a atuação sobre as mesmas

Problema

.
Causa

Análise
Crítica

Cartuchos sem revestimento ínternoe 'externo

Baixa produtividade durante o processo de envase.
O cartucho não abre por estar muito "mole" ,oque acaba
parando a máguina.

Os paletes não possuem stretch, e são armazenados sem
uma condição adequada. Outro ponto a ser levado em
consideração é a localização da fábrica. Em regiões de altas
UR (*), a embalagem ganha umidade e perde qualidade.'

Com a alta UR, falta de proteção das embalagens e a alta
higroscopicidade da celulose, as moléculas de água
permeiam pelo cartucho e se ligam as fibras do cartão. No
momento em que essas moléculas são inseridas dentro das
fibras, as mesmas vão perdendo suas características iniciais e
acabam diminuindo sua resistência. o que deixa o cartucho
com O aspecto de "mole", como detectado pelos operadores
da fábrica.

Ação
Corretiva

Especificar detalhadamentea maneira como o fornecedor
deverá montar esse palete. Sugestão: uma folha de
polietileno sobre o palete e outra em cima das caixas.
Em volta do palete passar uma quantidade significativa de
stretch (300 - 400)g. Caso o palete não seja totalmente
utilizado, as embalagens restantes devem ser devidamente
armazenadas, com os mesmos cuidados expressos acima,
a fim de garantir a qualidade e integridade da embalagem
até ~ua utilização.



Durante a paletização dos produtos que acabam de ser
envasados, as caixas de papelão que formam o primeiro e
segundo lastro do palete acabam amassando.

As caixas de papelão não chegam paletizadas e sem proteção
alguma, acabam sofrendo com a variação da UR do local.

Com a absorção de água do ambiente, as características físico-
mecânicas da caixa de papelão são afetadas. Sendo assim, sua
resistência à compressão é menor que o necessário, e a
mesma amassa durante a paletização, o que mostra uma
perda de estrutura.

As caixas de papelão devem ser entregues devidamente
paletizadas e com stretch para proteção contra a umidade.
As mesmas devem ser transportadas em caminhões fechados,
tipo baú, a fim de não sofrerem com chuvas ou qualquer
tipo de intempérie.

UR = UMIDADE RELATIVA

Càixas de .papel~o
Problema

Causa

Análise
Crítica

Ação
Corretiva

Cartuchos.
Os cartuchos não abrem no momento de envase

Os cartuchos ficaram por muito tempo dentro das caixas de
papelão, aguardando o momento de serem utilizadas.

Devido a demora na sua utilização, as embalagens acabaram
blocadas. Para conseguir abri-Ias, é preciso uma força
superior àquela comumente aplicada, e multas vezes, os
equipamentos automáticos não conseguem faze-lo.

Não armazenar as embalagens por tanto tempo.
Aplicar mo e trabalhar junto com o fornecedor para
diminuir os estoques.

Problema

Causa

Análise
Crítica

AÇão
Corretiva

melhor seus clientes, melhorar
seus processos e maxrrruzar seus
lucros, têm grande domínio sobre
o processo de fabricação das
embalagens. Dessa forma as mes-
mas são confec ionadas dentro
dos padrões de qualidade estabe-
lecidos, com programas de rastre-
abilidade e tudo o que se fizer
necessário para identificar e corri-
gir possíveis falhas no processo no
menor tempo possív 1. O mesmo
ocorre com as indústrias de ali-
mentos, ou qualquer outro produ-
to. Com o objetivo de atender
com mais agilidade e precisão
seus clientes, buscam todas as fer-
ramentas necessárias para fazê-lo.
Ora com o auxílio das tecnologias
existentes, ora com programas

internos de treinamento e capaci-
tação. A grande oportunidade de
melhoria encontra-se justamente
no período situado desde que a
embalagem foi confeccionada, até
a sua utilização. Nessa etapa, não
é dada a importância necessária
que o sistema necessita, causando
problemas mais tarde, principal-
mente no momento de utilização
dessas embalagens.

O primeiro conceito que deve
ficar claro, é a "vida-de-prateleira"
da embalagem, ou seja, seu prazo
de validade. Com o passar do
tempo, as características físico-
mecânicas atingidas na fabricação
da embalagem vão perdendo a
qualidade exigida para sua utiliza-
ção. É como se nessa etapa, a

embalagem se comportasse como
um produto alimentício, que tem
um tempo útil para ser utilizado, e
dependendo do ambiente onde
está armazenado, esse tempo varia
para mais ou para menos.

Em virtude da alta higroscopi-
cidade (capacidade de absorção de
água) da celulose, as embalagens
cartonadas, caixas de papelão e
outras embalagens celulósicas,
sofrem principalmente com a vario
ação da umidade relativa do local
de armazenagem. No quadro
abaixo, seguem alguns exemplos.

Além de problemas prove-
nientes da variação de umidade do
local, existem ainda complicações
derivadas do tempo de estocagem
das embalagens.

É possível notar como o trans-
porte e armazenagem das embala-
gens até o momento do uso são
importantes. Problemas dessa
natureza nào são incomuns. Para
tanto, é preciso divulgar ainfor-
mação a todas as áreas da empre-
sa. É necessário difundir o conhe-
cimento para que todos compreen-
dam a importância de cada etapa
do sistema.

Esses talvez sejam os maiores
desafios dos tempos modernos.
Desafios que não podem ser solu-
cionados apenas com a alta tec-
nologia ou sistemas inteligentes
que a maioria das grandes empre-
sas possuem, mas sim com as pes-
soas, com treinamento e compro-
metirneruo de cada funcionário.
Quando todos entenderem o
quanto a ação de cada um é signi-
ficativa para o sistema de emba-
lagem como um todo, essas bar-
reiras serão transpostas mais faci-
lmente e O resultado final será a
conseqüência dessa integração. É
preciso encontrar as oportuni-
dades, elas estão por aí, na nossa
frente, mas por vezes não as
percebemos.

Renato B. Larocca é mestrando
em Engenharia de Embalagem na
Escola de Engenharia Mauá
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Gracia -;'íartin

Prêmio Vendedor
do Ano - A AVE'200l,
nesta edição simboliza-
do por uma estatueta
dourada inspirada na
figura do profissional de
vendas, foi entregue em
18 de outubro, durante
solenidade realizada no
Buffet Umberto, em São
Paulo, seguida de um
jantar dançante.
Expressivo número de
convidados partici pou
da festa, em que foram
homenageado profis-
sionais de quatro difer-
entes segmentos: produ-
tos, transformadores,
distribuidores e exportadores.

Para Sirnon Alexander Kennedy, gerente de
vendas internacionais das Indústrias Klabin, pre-
miado na categoria Exportadores, são quatro os
pontos fundamentais para uma bem-sucedida
atuação em comércio exterior:

Simon Alexander Kennedy (à direita) atua no setor de celulose e papel há mais de 20
anos; impedido de comparecer à premiação, foi representado por Francisco Celso
Marquezini. A entrega foi feita por Miguel Sampol Pou

Prêmio Vendedor do Ano • ANAVE

Aspectos Avaliados

• Características humanas
• Companheirismo
• Eficiência
• Conhecimento técnico
• Capacidade de se adaptar às mudanças
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• Consciência global;
• Visão de toda a cadeia [Supply Chain);
• onhecirnento dos concorrentes;
• Critérios na seleção de intermediários.

Ele esclarece que com a globalização não há ações
isoladas. "Quando o profissional de vendas decide
assumir uma postura mais agressiva, deve estar
consciente do impacto que isso causará em outros
mercados", afirma. Conhecer toda a cadeia do
negócio também é essencial, porque a venda inicia
no processo de industrialização do pap I e
somente termina quando o produto (já conver-
tido) sai da fábrica do cliente. O terceiro ponto é a
competitividade acirrada impondo pleno conheci-
mento dos concorrentes: como eles aluam, a ca-
racterísti as dos seus produtos, suas políticas de
preços, estratégias rner adológica , etc. Além des-
ses aspectos, sele ionar adequadamente agentes
e/ou traders é outro passo que merece especial



Walter Rizzi recebe o prêmio entregue por Fernando
Manrique Garcia

atenção quando atua-se em mercados interna-
cionais. "Esses intermediários devem ser crite-
riosarnente escolhidos, pois muitos não tem o
con heci rnento necessário para que se realizem
bon negócios e o custo de uma má escolha pode
ser muito alto, porque às vezes demoramos para
perceber nosso erro", comenta Simon Kennedy.

Apesar da vertiginosa evolução da tecnologia
da informação e do avanço da comunicação virtu-
al, o profis ional de venda anti nua indispensável
para a realização d negócios envolvendo papel.
Essa é a visão de Walter Rizzi, na área de vendas
papeleira desde 1970, atualmente vendedor da
Bahia Sul Celulose S.A, qu foi pr miado na cate-
goria Produtos. "Somos latinos, povo que gosta
do calor humano. É como diz um de meus
clientes: queremos vender e comprar olhando nos
olhos do interlocutor", observa ele. Contudo, o
perfil do profissional de vendas moderno está
muito distante daquele que caracterizava o vende-
dor em outros tempos. Hoje, por exemplo, em
sua maleta há mais do que um talão de pedidos.
Aparatos como lap top e celular, mais o apoio de
uma complexa estrutura que conta com gerente
de marketing, supervisor, gerente de negócios,
facilitador, programação detalhada (muitas vezes
disponível on-line) fazem pane do 'arsenal' de
quem vende. "Estamos na era da rapidez e do
dinamismo. Parceria é palavra de ordem, pois o
cliente conhece papel, há produtos similares de
diversos fabricantes e o diferencial e tá na forma
de atuar do profissional de vendas. Hoje não se
formam estoques, trabalha-se just-in-tirne e é fun-
damerual urna perfeita sintonia entre fornecedor
e comprador", ressalta Rizzi.

No egmento de Transformadores, ou seja, que
converte papel em produtos acabados, o prêmio
foi para Paulo érgio Menezes Garcia, diretor da

o troféu a Paulo Garcia foi entregue por Damião Garcia

Nelson Gonçalves recebe o prêmio entregue por
Fernando Franzoni, presidente da Anave

Spiral do Brasil S.A.. Com atuação bastante atípi-
ca, porque os produtos da marca Spiral suprem à
rede de lojas Kalunga, que comercializa produto
para papelaria em geral. ele utiliza práticas e téc-
nicas que se aplicam às vendas em geral e con-
templam, em primeiro lugar, o conhecimento
profundo do cliente para detectar a suas necessi-
dades de acordo com a sua vocação empresarial.
Garcia observa que o vendedor precisa atuar em
sinergia com o mercado, isto é oferecer um bom
produto e acompanhar seu giro, ernpre con-
siderando o potencial do cliente. Ele explica: "se o
potencial de vendas d um cliente é para 10 mil
toneladas e o convencemos a adquirir 30 mil
toneladas em condições especiais, podemos atra-
palhar o seu desempenho e ainda desestabilizar o
mercado".

Nelson Gonçalves foi o premiado na categoria
Distribuidores. Exercendo o cargo de vendedor na
Samab - Cia. Indústria e Comércio de Papel
desde 1956, ele faz uma análise retrospectiva e
destaca a grande evolução setorial, pri ncipal-
mente na última década, com destaque para a
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elA. INDÚSTRIA E
COMÉRCIO DE PAPEL

International
Paper, Norske
Skog Pisa,
Norske Skog
Klabin, VCP
e Ripasa

Os melhores
/.papeis para

as melhores. -impressoes

Papéis imunes. .
naoonais
e importados

Abitibi-ConsoJidated,
UPM-Kymmence,
M-Real:
Metséi-Serla e
Myllykoski

São Paulo· Tel.: (11) 3670.0800
Fortaleza - Tel.: (85) 228.3682
Belo Horizonte - Tel./Fax: (31) 3222.1101
Rio de Janeiro - Tel.: (21) 3860.7982
Ribeirão Preto - Tel./Fax: (16) 629.5430
Brasflia - Tel./Fax: (61) 387.2628

www.samab.com.br
central@samab.com.br

o Prêmio Vendedor do Ano Anave'2001 foi prestigiado
por muitos convidados

diminuição gradativa da importação de determina-
dos tipos de papéis, antes com produção inexis-
tente ou escassa no Brasil, e para a concorrência no
mercado interno hoje muito mais agressiva do que
no passado, o que torna o vendedor um profis-
sional da maior importância para o êxito dos
negócios. "O desenvolvimento da indústria
brasileira de papel foi fator decisivo para das
mudanças ocorridas no mercado. Todo o processo
acabou culminando com novas exigências governa-
mentais impondo novas normas às distribuidoras
e também aos vendedores, que tiveram que se atu-
alizar sob todos os aspectos. inclusive para acom-
panhar a evolução da tecnologia gráfica", disse ele.

Galeria expõe homenageados

O Prêmio Vendedor do Ano - Ai AVEfoi insti-
tuído em 1993. Antes, ap nas um vendedor era
homenageado com o Prêmio Destaque do Ano,
também concedido pela A AVE.

A decisão de particularizar a homenagem aos
vendedores justifica-se pelo fato de a Associação
ter sido idealizada e fundada por integrantes dessa
categoria profissional.

O regulamento atual determina a concessão do
prêmio a vendedores de quatro categorias distin-
tas. As indicações doselhores vendedores é
baseada em pesquisa junto às empresas associadas
à AVE. Uma Comissão de Premiação, integra-
da por quatro conselheiros e dois m mbros da
diretoria, eleciona três nomes em cada categoria e
os submete à votação em reunião que conta com a
participação de integrantes do Conselho, da
Diretoria e conselheiros vitalícios.

a sede da ANAVEhá uma galeria onde figu-
ram os nomes dos agraciados com o prêmio em
cada ano.
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Q E CRESCE 8% AO ANO.

FEIRA INTERNACIONAL
DA EMBALAGEM

ANHEMBI- SÃO PAULO - SP

FEIRAS DE NEGÓCIOS
ALCANTARA MACHADO

Organi%:8Çãoe Promoção:

ALCANTARA MACHADO FEIRAS DE NEGÓCIOS
Tel.: (11) 4195·122913826-9111
Fax: (11) 3667-3626/3826·1678
www.braslipack.com.br • e-rnatl: Inlo@brasllpack.com.br
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CONGRESSO E--EXPOS ÇAO DAABTCP
MOSTRAM NOVIDADES

~

TECNOLOGICAS
DO S TOR
r:aia Veneranda

4a edição da Exposição e Congresso Anual de
ulo Papel foi realizada de 22 a 25 de outubro no

lTM- International Trade Mart em São Paulo. Cerca de
9500 profissionais da área compareceram ao evento,
promovido peja ABTCP- Associação Brasileira Técnica
de Celulose e Papel e que este ano contou com 180
estandes.

a abertura do evento, Boris Tabacof presidente da
Bracelpa caracterizou a atual situação do setor, desta-
cando cinco pontos essenciais: adequação da produção
em relação ao consumo; sincronia dos investimentos
com o crescimento da demanda global; adequação
ambiental, busca de escala e capitalização do setor.

Na oportunidade, ngela Macedo, chefe de de-
partamento do B DES - Banco acionai de Desen-
volvimento Econômico e Social, anunciou a recente
reestruturação do Banco que agora está dividido em três
áreas de clientes e três de produtos. As áreas de clientes
serão responsáv is pelo atendimento e acompanhamento
das operações de cada cliente específico. As área de produ-
tos encarregam-se da estruturação dos produtos financeiros
com o intuito de atender à demanda de cada um dos
clientes.

O Congresso foi dividido em quatro sessões técnicas:
I) Matérias-primas Fibrosas e Pastas Celulósicas
11) Branqueamento da Pasta Celulósica, ngenharia

e Projetos
III) Meio Ambiente e Energia
N) Papel e Cartão

Além das sessões realizaram-se debates, mesas-
redondas e workshops, Dentre eles destacam-se a dis-
cussão sobre "Comp tência e ompetitividade" que
contou com a participação de diversas entidades do
setor papeleiro: Abigraf (Associação Brasileira da
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Estande da Basf

Indústria Gráfica), Anave (Ass. Nacional dos Profis-
sionais de Venda em Celulose, Papel e Derivados),
ABPO (Ass. Brasileira do Papelão Ondulado) e SBS
(Sociedade Brasileira de Silvicultura). Discutiu-se como
as entidades setoriais contribuem para a melhoria da
competência e ela cornpetitividade no setor.

Os expositores que também apresentaram work-
shops foram: EKA Chemicals, GL&v, Iaako Põyry,
Voith Paper, Hércules, Clariant, Kellog e CBTI.

No mesmo espaço aconteceu a V exposição Papel
e Arte, do clube Latino Americano de Papeleiros
(CLAP) que neste ano homenageou o México
através dos artistas Tereza Olabuenaga e Antonio
Dias Cortes.

Enfocando o aspecto social da reciclagem, o
Projeto Papel de Gente apresentou diariamente se -
sões práticas de produção de papel reciclado. O
Projeto é voltado para portadores de transtornos
psíquicos.



ESTANDES Q1JE SE DESTACARAM
A cada edição da Feira, uma comissão sigilosa formada por diretores da ABTCP elege os melhores estan-
des. Para a categoria de Melhor Comunicação Técnica é levada em conta a forma como o estande dívul-
ga as tecnologias apresentadas pela empresa. A receptividade e a estrutura do estande são as característi-
cas relevantes para a categoria Melhor Comunicação com o Público. Para eleger o estande com Melhor
Comunicação Visual a equipe considera os artifícios que destacam as informações disponíveis no estande.

Melhor comunicação técnica:
rnvensys 5ystems

Melhor comunicação visual: Bayer Melhor comunicação com o
público: Pará Pigmentos

Experiências de sucesso

Anualmente, as fábricas de papel e celulose
inscrevem e apresentam suas experiência práticas
que, ao final são julgadas e três delas escolhidas co-
mo as melhores. Os premiados deste ano foram: com
o primeiro lugar VCP- lacareí, que apresentou o
"Balanço de massa aplicada à seção de formação"; em
segundo lugar a Cenibra com a experiência de
"Alteração do perfil de extração para minimização da
prisão de coluna em um digestor !TC". O terceiro
lugar ficou com experiência de "Eliminação de fibra
solta na base", apresentada pela Klabin Paraná.

Os Expositores

A feira foi, para a maior parte dos expositores
uma forma de estreitar laços om os clientes e
aproximar-se do mercado.

A Ciba aproveitou a feira para divulgar a
remodelação da empresa que adquiriu em
novembro de 2000 a Cytec e destacou a tec-
nologia Polyflex de retenção e drenagem.

A Brunnschweiller levou sua linha de pro-
dutos para refrigeração específica para indústria
de papel e celulose.

A Ondeo Nalco esteve presente com sua
linha de produtos que inclui linha de retenção
e drenagem, colagem alcalina, tratamento de
aparas cou hé. O destaque ficou para a nova
linha de polímeros Core-Shell.

A Yaakko Põyry compareceu com suas
áreas de pesquisa e tecnologia, inclusive
voltadas para os selares florestal e papeleiro.

A Voith Papel', produtora de máquinas

para a fabricação de papel apresentou suas tecnolo-
gias para o setor.

A Honeywell destacou o sistema digital de con-
trole distribuído, O SDC e o sistema de monitora-
mento de quebra WMS.

A ABB lançou o Direct Drive, geração de aciona-
mentos para máquinas de papel e celulose, desenvolvi-
do na Finlândia.

A novidade do grupo francês Irnerys foi. a apresen-
tação da recém-inaugurada White Calaytech, joint
venture entre a Irnerys (60%) e o investidor Cláudio
Roberto Hoff (40%). A White Claytech produz
caulim em sistema slurry, (dispersão aquosa).

O lançamento da Unidade de egócios de Papel
da Basf apresentados na feira foi: o agente de
colagem interna, Basoplast 4118 MC, para papéis de
médio teor de substâncias perturbadoras.

Estande da Voith Paper
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• Novo Perfil do

en ase
Theo Borges

A arte de vender é tão. , .antiga quanto aprOprIa
humanidade, pois antes
mesmo de conhecer a

civilização, na pré-história,
os primatas já utilizavam

mecanismos de troca para
garantir a sobrevivência

o mercad ou
muito nos últimos anos,
as empresas estão mais
profissionalizadas e
avançando em conceitos
interessantes que, se por
um lado conduzem à
simplificação e redução
de ustos, por outro
levam a uma maior
sofisticação de análises e
tratamento da informação. Essas mudanças exigem
um perfil diferente do homem de vendas. O grande
transformador destas mudanças foi sem dúvida a
tecnologia.

Esta onda de tecnologia trouxe na bagagem a
globalização. Podemos analisar cada negociação
comparando-a às nego iações ocorridas em todo o
mundo.

Muitas empresas concentram suas compras em
um número menor de fornecedores a fim de dom-
iná-los. A concentração da base de clientes e a

pol ítica de compras
internacionais nos
indicam que existe um
número menor de
clientes na praça, com
mais fornecedores bri-
gando por eles.
Essas mudanças exigem
um perfil diferente do
homem de vendas
A era do "eu resolvo

tudo sozinho" está acabada e dá lugar a um
processo de vendas, onde predominam equipes de
trabalho de apoio de informações. Também está
chegando ao fim a era do prometer e não cumprir,
com mais ética e com mais precisão nas infor-
mações, onde prevalece um planejamento estrutu-
rado e rigoroso. O bom relacionamento e a confi-
ança mútua entre o cliente e o homem de vendas
continua sendo fundamental. pois sem isso é difí-
cil fazer negócios, mas o perfil do vendedor está
mudando para se adequar aos novos tempos.
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o que muda nesse perfil?

o vendedor bem sucedido do passado era aquele
que suava a camisa com uma grande quantidade de
visitas realizadas no dia, falante, que tinha bom rela-
cionamento com o cliente e cuja educação formal
não precisava ir além do curso ginasial. Um whisky
no final da tarde resolvia muitas vezes problemas
diversos entre as partes, inclusive preço. O
"achómetro" era o instrumento de análise principal
muitas vezes, por falta de informações e de tempo
para "esta co isas ".

O novo vendedor, quase que invariavelmente, pre-
cisa ter curso superior, falar um segundo idioma, ter
profundo conhecimento técnico do produto e ser
capaz de fazer apresentações de projetos que levam a
uma redução de custo na cadeia de suprimentos, cujos
benefícios são divididos entre cliente e fornecedor.

As visitas para se tirar pedido estão se rareando,
principalmente nos grandes clientes que fazem nego-
ciações abrangentes. As visitas são mais voltadas para
a discussão de conceitos, que precisam ser prepara-
dos com antecipação

Além destes novos problemas, os vendedores se
deparam muitas vezes com problemas antigos, que
prejudicam as negociações. Muitos são os paradig-
mas que em uma nova configuração têm que ser
quebrados .

... e quais são os seis erros mais comuns dos
vendedores?

• ter vergonha de ser vendedor
• não vender diretamente para os tomadores de

decisão
• tentar achar desculpas para o insucesso
• dar-se por vencido muito facilmente
• não ter informações suficientes
• não colocar-se no lugar do comprador

Marketing X Vendas

Para que este novo vendedor seja bem-sucedido,
ele precisa atuar dentro da estratégia comercial da
empresa, caso contrário ele perde toda a efetividade.
Uma estratégia comercial precisa ser fundamentada
em análises mercadológicas, feitas anteriormente
pela área de marketing.

Hoje muitas empresas estão fundindo rnarketing
e vendas, mas a necessidade de basear a política
comercial em análises mercadológicas profundas não
desapareceu. As barreiras existentes entre as áreas de
vendas e rnarketing tendem a acabar.

A jornalista Sara Longe, da revista Sales &.
Marketing Management escreveu artigo muito in-
teressante com este título:

"Marketeiros são de Marte, Vendedores são de
Venus".



•
Este artigo foi reproduzido na HSM Management

na edição no. 18 de janeiro/fevereiro de 2000. Nele a
jornalista, que faz uma analogia com o "best seller"
"Homens são de Marte Mulheres são de Vênus",
comenta sobre as "brigas" ainda existentes entre estas
áreas. A tendência, entretanto é que, mais cedo ou
mais tarde, estas áreas, que são totalmente afins,
devam se fundir ou ao menos seus profissionais
devam ser miscigenados entre uma área e outra.

• os "rnarketólcgos" devem ir a campo e os
vendedores devem anali ar mais os mercados;

• deve haver trocas constantes de informações
de campo;

• os profissionais de vendas devem ser transferi-
dos para rnarketing e vice-versa;

• a idéia de dois departamentos deve ser com-
pletamente abolida;

• as linhas de comunicação têm de ser mantidas
aberta.

E os clientes nesta história como ficam?
Como serão eles e como já são alguns no

momento?
A próxima geração de clientes vai querer cada

vez mais ...

• tomar decisões melhores, mais rápidas e facil-
mente - serão mais inteligentes, mais informados,
mais céticos e ma is exigentes

• dominar pressões e ansiedades - as pressões em
toda a área da vida devem aumentar à medida que o
mundo se torna mais complexo

• preencher as expectativas moderadas - haverá
um enorme mercado para experiências baseadas em
técnicas avançadas

• beneficiarem-se com inovações e serem tratados
como indivíduos - produtos personalizados e ino-
vações vão andar lado a lado

Perfil dos Compradores

Da mesma forma o perfil dos compradores tam-
bém está mudando. Em certa medida pode-se dizer
que em boa parte dos casos as áreas de compras e
seu profissionais estão mais adiantados que nós de
vendas. Muitas vezes, vejo nosso pessoal de campo às
voltas com estatísticas internacionais passadas a eles
pelos seus clientes. Alguns já estão aparelhados para
acompanhar isto, mas ainda boa parte sofre um
pouco com este tipo de comprador, que às vezes são
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classificados de chatos, exigentes e muitas vezes
intransigentes.

- "Puxa vida não sei o que este comprador está
querendo", diz o vendedor, não entendendo que o
comprador é que está certo, pois está buscando me-
lhorias na sua cadeia de suprimentos.

Precisaremos cada vez mais desenvolver ISC -
índice de satisfação de nossos clientes para mantê-los
como tal, ou seja, realizando pesquisas de pós-venda,
com os clientes atuais e também com aqueles que
perdemos e nem percebemos.

. Rapaz, o cliente nunca mais me ligou. Não sei o
que aconteceu.

Pesquisas demonstram que o cliente tende a ficar
descontente em 25% dos casos. E o que é pior, 95%
deles não reclamam, porque não sabem como ou a
quem re lamar, ou por acharem que o esforço não
compensa.

O vendedor por sua vez nem imagina o que está
acontecendo e muitas vezes cai nas armadilhas
próprias para se perder clientes

• Vendedores agressivos, além do desejado;
• Persuadir O cliente a comprar produtos que são

inadequados à sua necessidade;
• Exagero na descrição do desempenho do produ-

to/serviço.

o de Papéis
para imprimir 8 escrever

PAPt.S
( Superbond )
( MonoJ&ícido )
C Cartao Duplex -. )
( Papel Aper9aminhad~)

Repl'8l8l1tada:
lberna Companhia Brasileira de Pa~1

Area de Atuaçao: Interior do"Estado de São
Paulo, Paraná e Centro Oeste

. Exportaf6o para: América do Sul
e América -Central

Tel.lFax: (19) 633.6020
E-mail: wanderfigueiredo@uol.com.br

Estas são apenas algumas delas, que podem ser
complementadas por entregas atrasadas, problemas
administrativos de emissão de documentos, cobranças
inadequadas, problemas de qualidade e demora na
solução dos problemas técnicos, entre muitos outros.

Processo de compra do cliente

O vendedor tem que entender o processo de com-
pras do seus clientes e tentar descobrir em que fase
do processo ele está. O esquema apresentado é uma
simplificação deste processo, mas de alguma maneira
resume boa parte destes.

Se participarmos da fase inicial no processo,
provavelmente as coisas serão mais fácei , porque as
soluções que os clientes desejam encontrar serão
entendidas. Quanto mais tarde no processo ocorrer
isto, mais dificuldades teremos para conseguir
realizar uma negociação boa para ambas as partes.

Ao entender o processo de compra dos clientes,
podemos melhorar a eficiência e eficácia da equipe
de vendas e sabermos qual é o perfil que O coorde-
nadar de negócios deve ter.

Processos bons para ambas as partes nos levam
aos processos "ganha-ganha", onde clientes e
fornecedores fazem parcerias verdadeiras. Com fre-
qüência, os problemas que surgem em muitas nego·
ciações são conseqüência da falta de preparação de
uma ou mais partes e aí o apoio da equipe é funda-
mental - rnarketing área técnica, industrial, enfim
todos os envolvidos no processo.

Uma abordagem sistemática ajuda a qualquer um
a se sair bem nas negociações e entender plenamente
o que está em jogo. O novo trabalho do vendedor,
hoje, é descobrir os negócios antes que eles acon-
teçam, saber das reais necessidades dos seus clientes
e o que os clientes deles estão necessitando.

De modo geral as abordagens de vendas estão
diferentes e deverão se modificar muito nos próxi-
mos tempos, mesmo em tipos de vendas tradicio-
nais, pois hoje o que se busca é maior velocidade de
vendas, retorno no ciclo de vida dos clientes, renta-
bilidade/margem por negociação e por cliente, aná-
lises de clientes de major potencial e suas tendências.

Cada uma destas novas técnicas e teorias deverão
ser aplicadas na busca da maxirnização do trabalho
de vendas, que tende a ser muito mais técnico e
nobre, pois o homem de vendas, diferentemente de
tempos atrás é, em última análise, o responsável dire-
to pelo sucesso ou não dos esforços realizados inter-
namente pela empresa .•

Theo Borges é diretor
de marketing da Klabin e

vice-presidente da ANAVE
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Marcas e logotipos

Embora não
goste muito de
ser chamado
de designer, ele
é um dos mais
renomados
profissionais
brasileiros das
artes gráficas;
com mais de
30 anos de
carreira,
Guto Lacaz

,
nunca para
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Haia Veneranda.

arlo Augusto Martins Lacaz
a eu em São Paulo, em 1948,

e não demorou muito para dar
vazão à veia artística. Os
embriões de suas ilustrações,
esculturas e instalaçõe urgiram
na infância quando ainda copia-
va desenhos das revistas em
quadrinhos e dava aos motores
dos eletrodomésticos status de
objeto de troca na escola.

Misturando formação cientí-
fica 001 artística, antes de pas-
sar a se dedicar às artes, Lacaz

Raio X
da Barbie,
fotografia,

1999



"O humor é um
despertador,

quando a pessoa
ri mostra

que entendeu"
Guto Locaz

cursou faculdade de arquitetura,
precedida por colégio técnico em
eletrônica industrial e ginásio vo-
racional. A opçào pelas artes veio
depois do curso de eletrônica.

A faculdade de arquitetura
alimentou sonhos, que hoje
estão concretizados em suas casa
de praia e residência em São
Paulo. Porém a prática da profis-
são, esboçada com um escritório
montado em sociedade, não
durou muito. "Meu amigo arru-
mou um emprego e ficou difícil
continuar sozinho", explica.

Impulsionado por esta difi-
culdade, Lacaz apostou nos dese-
nhos como alternativa. Começou
a fazer ilustrações profissionais
na década de 1970, quando,
segundo ele próprio, já havia
uma pequena demanda por anis-
tas gráficos no país. "Fui conhe-
cendo gente, trocando figurinhas,
admirando colegas" explica.

Hoje, com 30 anos de profis-
são ele já perdeu a conta dos
trabalhos gráficos que fez, mas
constam em eu currículo peças
para jornais e editoras, marcas
e logotipos dos mais diversos.
"Estou com o trabalho de
ilustração bem ativo",
comenta Lacaz que, afora os
projetos pessoais e convites
esporádicos realizados por
agências, colabora periodi-
camente com a revista
Caros Amigos e com o jor-
nal Valor Econômico.
Uma das características
marcantes desde os tra-

Quem vê suas ilustrações e tra-
balhos bem humorados provavel-
mente não imagina que a rotina
deste trabalhador das artes é tão
ou mais pesada que a de qualquer
outro. Ele conta que logo no iní-
cio da carreira descobriu que a
busca diária por soluções resulta
em surpresas todos os dias,
Assim, até hoje passa cerca de dez
horas por dia em seu atelier lo-
calizado em São Paulo, mas enfa-
tiza que à noite continua pensan-
do nos trabalhos.

Embora pouco ligado às for-
mas convencionais da arquitetu-
ra, ele não abandonou conceitos
básicos, como o da tridirnensio-
nalidade. "Estou desenhando
espaços; eu praticamente exerço
arquitetura de outra forma"
salienta.

No entanto, o artista paulis-
tano convive com as angústias
comuns aos habitantes da
grandes cidades. Existe um para-
doxo, segundo ele: quanto mais
escolas abrem e profissionais se
formam, pior fica a estética da
cidade. "Você tem conhecimento

Crushfixo, objeto, 1979

balhos iniciais de Lacaz é a veia
humorística, herança de família:
"Meus tios eram muito engraça-
dos", relernbra Para o autor de
obras como "Crushfixo" e "RainX
da Barbie", o humor é um atrati-
vo, um despertador: "Sempre
que posso dar uma solução
para o lado do
humor, eu
ganho pon-
tos; quando a
pessoa ri,
mostra que
entendeu",
diz ele.

Cabide móvel,
objeto, 1979
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Logotipos, marcas e ilustrações
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Auditório para questões delicadas (composição) flutuante, 1989
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para fazer as coisas melhor, mas
não consegue e acaba vivendo
numa cidade horrorosa. A gente
fica numa guerrilha aqui ou ali,
tentando fazer um impresso um
pouco melhor, mas fica meio
impotente diante da barbárie
que está por aí", desaponta-se.

Com uma carreira solidifica-
da, um presente rico em ativi-
dades, o futuro não poderia ser
diferente, "eu tenho confiança
de que vai ter sempre trabalho,
não tem muito jeito, a econo-
mia não pode parar", final iza
modestamente .•
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G papel reciclado é usado
como alternativa de gradação
. feri r (qualidade menor) na
man atura de papel e papelão. A

-pro orção de fibra secundária
da em relação ao papel e

apelão produzido tem variado
geiramente. As oscilações são
etadas por:

1. Qualidade - historicamente,
produtos de baixa qualidade,
mas, atualmente, produtos de alta
qualidade podem ser obtidos
através de fibras secundárias;

2. Tecnologia - a tecnologia
de remoção de contarninantes
melhorou;

3. Contarninantes - novos pro-
dutos requerem nova tecnologia:

4. Economia - deve-se reduzir
custos (operacionais e de custo de
capital);

_ 5. Legislação - uso obrigatório
de fibras secundárias em alguns
produtos

O papel reeiclado é classificado
com base na Circular OS-83 .
"Padrões e Tráticas de papel reei-
dado", Normalmente, ele está
agrupado em cinco categorias: des-
tintarnento, papel misto, substitu-
to de celulose, jornal, corrugado.

Fazer pasta de papel de rejeito
é mais fácil fazer pasta/celulose de
madeira. A remoção de algum
contamina.nte ou tinta é impor-
tante, Material quimicamente
tratado ou revestido é mais difícil

(final)

de retornar à pasta. Alguns são de
todo impossíveis economicamente
à pasta, devido a plásticos ou ade-
sivos de pressão no papel. A
impressão a laser aumentou o
problema de destintarnento, tor-
nando-a inviável para nova pasta,
na maioria das vezes, Aqui está
basicamente o limite, dentro do
qual é econômica a recuperação
do papel usado.

UÉ tempo de mudar
nossa direção.

Reciclar deve ser
um meio melhor de
utilizar os recursos
e não um remédio

para produção
excessiva de lixo"

A primeira exigência para uma
boa separação de fibra secundária
e reciclagem de papel recidado é e
a redução, Myers relata que a
redução, tal como foi feita por um
cornpactador em Madison, é
essencial. As amostras indicam
pouca degradação, tanto na com-
posição como na pós-separação
dentro das classificações estudadas
(resíduos de papel descartados por
casas em Madison por peso: 47%
de jornal, 13% de revistas, 12% de

papéis rústicos; e 28% de outros
papéis misturados). Um aumento
no fator corte e um declínio na
resistência de tensão Z ocorreram
em todas as classificações.
Também ocorreu uma diminuição
do número Kappa nos materiais
compostos.

Estudos publicados por Auchter
mostram dados do lixo residencial
de Madison - "Nós conhecemos as
pessoas pelo seu lixo".

O resíduo de papel misto é O

maior problema, principalmente
quando revestido ou em camadas
com plásticos e precisa de uma
solução.

Perspectivas

A madeira é realmente recurso
renovável e pode competir em
preço e em propriedades mecâni-
cas com outros materiais. Nós
podemos mostrar que a madeira é
o mais barato material e também
o que requer menos energia para
ser produzido.

Ince, em projeções feitas num
modelo matemático, espera um
firme crescimento do papel e
produtos correlatos, crescendo
para 166 milhões de toneladas
pelo ano de 2040.0 consumo de
fibra por tonelada de papel e
papelão aumentará a utilização
de fibras recidadas, gradual-
mente. Por um período de 50
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lê anos, o montante de celulose de
madeira diminuirá 14% devido

r ao uso de papel reciclado.
Haynes. citado por Boerner,

desenvolveu estudos que indicam
uma queda nos preços de produ-
tos leves de madeira do Sul, tor-
nando a região mais competitiva
frente ao Canadá pelo ano 2010.

A legislação é outra esperança
para uma taxa de reciclagem mais
alta. A redução do lixo sólido é o
maior objetivo. Outros pontos
são a reciclagem obrigatória,
proibições de uso, depósitos
obrigatórios, estimulação de pro-
duto através de taxas e impostos,
de envolvimento de mercado e
fundos de programa estatal para
reciclagem.

Programas de reciclagem
podem reduzir a demanda por
novos aterros sanitários; reduzir a
dependência a combustíveis fós-

) s is através da queima de lixo de
aixa qualidade; reduzir a dernan-

~ da de energia para a manufatura
de papel, poupando-se operações
de plantio, de desbaste e picota-
mento; prolongado fornecimento
de fibra de madeira, reduzindo-se
a pressão para o corte: aumentan-
do-se a posição competitiva da

../ madeira em relação a outros
materiais; e reduzindo-se o mon-
tante de gases de efeito estufa
pela menor utilização de com-
bustíveí fósseis.

Definitivamente, o mundo
não está em equilíbrio ecológico
e pela reciclagem nós estamos
minimizando seu impacto. Um
tempo mais longo de existência
para os recursos renováveis é
desejável.

Finalmente, algumas recomen-
dações feitas por Boerner para o
público em geral como princípios
para preservar o ambiente:

• Comprar em grande quanti-
dade, quando é possível prever
superernpacotamentos:

• Procurar material reciclável
em lugar de degradável (normal-
mente o tempo de degradação
não é especificado);

• Usar sacolas de compras
reusávei .;

• Estar consciente a respei to
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de plásticos que usam CFC - em-
bora algumas empresas declarem
que seus produtos são feitos de
outro polímeros (por exemplo
CHCFC), nào confie completa-
mente; os CFCs são os mais noci-
vos componentes pelo mundo
todo, afetando a camada de
ozônio que age para nós como
proteção contra raios ultravioleta.

Reciclamos não somente
porque estamos conscientes a
respeito do meio ambiente, mas
porque é econômico para ambos
os lados: a indústria não preci-
sará desperdiçar dinheiro em
lixo, expandindo assim sua
capacidade, a população está
limitando o número de aterros
sanitários através da síndrorne de
sujeira e também devido a seu
custo mais alto.

Mas mais que recidar, é
importante começar pequenas
mudanças em nossa sociedade do
descartável. É mais fácil recidar
que mudar nossos hábitos ou
nossa cultura. Devemos maxi-
mizar a reutilização de recursos
recuperáveis e lutar pela conser-
vação de recursos. Mesmo os
recursos renováveis, tais como a
madeira, não são produzidos sem
custos ambientais e ecológicos. É
melhor que nós mesmos comece-
mos agora a conservar nossos
recursos energia, porque, do con-
trário, chegaremos a um ponto
em que a natureza não se reer-
guerá de nosso estrago.

A experiência brasileira

Depois de estar fora do país
por alguns anos, as notícias que
recebi foram surpreendentes em
alguns aspectos. Primeiro, um
pouco do contexto da sociedade
brasileira. a maioria das cidades,
a coleta de lixo é feita diariament
ou a cada dois dias, devido em
parte ao hábito e em parte por
causa da alta proporção dos detri-
tos orgânicos que se deterioram
(cerca de 20-25%). ão há uma
taxação específica - está inclusa no
imposto de propriedade.

O mais importante meio de
tratamento do lixo é jogá-lo nos

aterros, que podem ser sanitários
- principal mente sob a orientação
técnica de engenheiros. Em sua
maior parte, os aterros explo-
raram o gás metano e coletam
resíduos que serão tratados com
enzimas e liberados para os rios.
O segundo tipo de aterros é o
mais usado, principalmente por
pequenas cidades e consiste usar
em despejar o lixo em áreas aber-
tas, um pouco distante das
cidades e onde pessoas revolvem
para sua sobrevivência, coletando
madeira e recicláveis. Freqüen-
temente põe-se fogo ao lixo para
reduzir O volume e matar pragas
e cobras.

A nova geração de prefeituras
está usando a reciclagem como um
meio para tirar as pessoas da
escavação das áreas abertas,
dando-lhes acesso a uma usina de
reciclagem. Os produtos recupera-
dos são usados como rendimento
para estas famíl ias. Estas ou cen-
tros de triagem trabalham selecio-
nando as partes maiores, como os
parelhos e máquinas, por trator. O
resto vai atrás de um magneto e
todos os metais ferrosos são recu-
perados. Vidros, plásticos, papel,
madeira e outros materiais são
coletados manualmente numa cor-
reia transportadora. Depois da
coleta, o material segue a grandes
cilindros de rotação com per-
manência de dois dias. A tempe-
ratura como sempre é favorável e
por fim um composto é produzido
e dado livremente à população.

Programas de reciclagem exis-
tem há muito tempo em base vo-
luntária para ferro, vidro, papel
misturado, papelão, estanho,
alumínio e outros metais.
Empresas privadas compram estes
itens e os encaminham para reven-
da e reprocessamento. Vendas de
rejeites de lixo não comuns e a
maior parte dos resíduos orgânicos
acaba no lixão. Em metrópoles
como São Paulo, as tentativas de
implantação programas de reei-
dagern normalmente têm baixas
taxas de aproveitamento, por causa
do baixo nível educacional. Parece
que as campanhas públicas através
da mídia não foram suficientes e
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(embalagem de di ferentes camadas
de diversos materiais); uso de
fibras não alvejadas para alguns
itens, tais como tecidos úmidos;
sobretaxas a plásticos (material
não-renovável), etc. A utilização de
papel é muito mais tradicional e
com generosos programas de reci-
clagem em empresas. A produção
de papel no Brasil é feita por um
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ao governo pressionar as empresas
a uma utilização de fibra recidada
em maior proporção.

O país não tem recursos nem
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sociedade caracterizada pelo
descartável. É tempo de mudar
nossa direção. Reciclar deve ser um
meio melhor de utilizar os recur-
sos e não um remédio para pro-
dução excessiva de lixo.
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DIRETORIA

PRESIDENTE
Fernando Franzoni
Resmapel Conv. e Com. de Papel Ltda.

VICE-PRESIDENTE
Theodolindo de Oliveira Borges
Indústrias Klabin S.A.

DIRETOR TESOUREIRO
Marco Antonio P. R. Novaes
Agassete Com Ind. Ltda.

DIRETOR CULTURAL
Clayrton Sanchez
ClaSall Papéis Ltda.

DIRETOR DIVULGAÇÃO / EVENTOS
Marco A. Luiz Miranda Bodini
'Ihanon Publicidade Ltda.

DIRETOR EXECUTIVO
Iahir de Castro
}ahir de Castro Papéis Lida.

SÓCIOS BENEMÉRITOS

Alberto Fabiano Pires
Jahir de Castro
José Tayar
Silvio Gonçalves

SÓCIOS EMÉRITOS

Abrahão Zarzur
Aldo Sani
Alfredo Claudio Lobl
Angela Regina Pires Macedo
Anis Alberto Aidar
Archivaldo Reche
Celso Edmundo Bochetti Foelkel
Dante Emílio Ramenzoni
Castão Estevão Campanaro
Geraldo Alckmin
Hamilton Terni Costa
José Carlos Bim Rossi
José Gonçalves
Josmar Verillo
Luiz Chaloub
Martti Kristian Soisalo
Milton Pilão
Osmar Elias Zogbi
Raul Calfat
Roberto Barreto Leonardos
Ruy Haidar
Sergio Antonio Garcia Amoroso

CONSELHO VITALíCIO

Adhemur Pilar Filho
Apljlex Indústria e Comércio LuJa.
Alberto Fabiano Pires
APR - Assessoria Plan. e Com. Lida
Antonio Pulchlnelli
Nohrece! S. A. Celulose e Papel
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Antonio Roberto Lemos de Almeida
lndústria de Papel Goiás Ltda.
Armando Me1lagi
Representações Mel/agi Ltda
Caetano Labbate
Claúdio Henrique Pires
Atual Formulários e Impressos Ltda.
Clayrton Sanchez
Clasan Papéis uâa.
Fernando Manrique Carcia
Bahia Sul Celulose S.A.
Francisco Silveira Prado
Loé Cabral Velho Feijó
Marco Antonio P. R. ovaes
Agassete Com. Ind. Lula.
Miguel Cozzubo Neto
Cozzuho Com. e Reptes. Ltdü.
Neuvir Colombo Martini
Paulo Vieira de Sousa
PV Representações S/C. Lida.
Roberto Barreto Leonardos
RBL - Engenharia e Comércio L/.da.
Silvio Gonçalves
Vicente Amato Sobrinho

CONSELHO DELIBERATIVO

PRESIDENTE
Pascoal Spera
Representações Spera S/C. Ltda.

VICE-PRESIDENTE
Mário Ap. Spera
Representações Spera S/C. Lida.

SECRETÁRIO
Joaquim Cirnenes
Labate Papéis, Máquinas e
Suprimentos Lida.

CONSELHEIROS

Agenor Gonzaga Cesar
AGC Comercial e Representações uâa.
Antonio Fernando G. Rodrigues
Vitália Comércio de Papéis Lida.
Cesar Magno P. Ribeiro
Papel Ecológico Com. Lida.
Claudio Vieira de Sousa
PV Representações S/C Lcda.
Edernir Facetto
Papin./S lnâ, de Papéis Ltda.
Ivo Luiz Pasinato
Indúst7ias Klabin S.A.
José Roberto Fazzolari
Artevinco Ind. e Com. de Papéis e
embalagens Ltda.
José Tayar
Celulose lrani S/A.
Mauricio Carlos Alarcão
Cia. Suzano de Papel e Celulose
Oswaldo Perrari
Papéis e Papelaria "O Grande de São Paulo"
Rogério Tadeu Sampaio Pinheiro
Pinhopel Com. e Distribuidora de
Papéis Ltda.

Sergio Lima Pivello
Brasilcote Ind. de Papéis [tda.
Sergio Luiz Canela
Ripasa S.A Celulose e Papel
Sidney Morais
Arapoü RepresenUlçães S/C. Lsâa.
Werner Klaus Bross
Bahia Sul Celulose S.A

CONSELHO FISCAL - EFETIVOS

Edmur Batista do Carmo
Fine Pach Ind. Tec. De Emlllll. Lida
Luís Fernando Machado
Lingraf ind. Gráfica LIda.
Waldemir José de Carvalho
SanUl Clara Ind. De Pastas e
Pape/Leda

CONSELHO FISCAL - SUPLENTES

Adilson Manoel Silva
Ecológica Papéis uâa.
Francisco Romano
ExcelsioT S/A lnâ. Reun. Embal.
Artes Gráficas Lida
Valdir Premera
Ind. De Papel Arapoti S/A

SÓCIOS PATROCINADORES

• Bahia Sul Celulose S.A.
• Cia. Suzana de Papel e Celulose
• Internacional Paper do Brasil Ltda.
• Indústrias Klabin S.A.
• obrecel S.A. Celulose e Papel
• Papirus Indústria de Papel S.A.
• Pisa Papel de Imprensa S.A.
• Ripasa S.A. Celulose e Papel
• Votorantim Celulose e Papel - vep

SÓCIOS COLABORADORES

• Indústria de Papel Gordinho
Braune Ltda.

• Resmapel Conversão e Com.
de Papel Ltda.

• Schweitzer-Mauduit do Brasil

SÓCIOS INCENTIVADORES

• Agassete Com. e Ind. Ltda.
• Arjo Wiggins Ltda.
• Avery Denisson do Brasil Ltda.
• lnpacel - lnd. de Papel Arapoti S.A.
• Jac do Brasil Ind. e Com. de

Produtos Auto Adesivos Ltda.
• Labate Papéis, Máquinas e

Suprimentos Ltda.
• MD Papéis I..tda.
• Pilão S.A. Máquinas e Equipamentos
• Planalto Indústria de Artefatos

de Papel
• Sarnab - Cia. Ind. e Com. de Papel
• S.Magalhães S.A. Desp. Servo

Mar. Arm. Gerais
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Com Chamex seus trabalhos ganham mais branco. Papel alcalino, multiescolha, um para cada tipo de impressão,
e com embalagens ilustradas por alguns dos principais artistas brasileiros: Peticov, Tozzi, Baravelli, Agultar e Granato.
P'aréís A!r'alit1tls Ch'dtr.(·X. '1'ais a r le em seus tr'dba hlls e l1"'dIS br'dncú e n- Seu r'dre1.




