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Competéencias e Competitividade:
Bracelpa participa de painel na ABTCP 2001 sobre opor-
tunidades de crescimento do setor de celulose e papel

Abilities and Competitiveness: Bracelpa participates in a panel in ABTCP 2001 about opportunities of pulp and paper sector growth
Cometencias y Competitividad: Bracelpa participa de panel sobre oportunidades de crecimiento del sector de celulosa y papel

N

s bases do desenvolvimento, apoi

adas na seguinte logica: com novas

tecnologias € possivel langar pro-
dutos de maior valor agregado e. ideal-
mente, a pregos reduzidos, cultivando re-
lacdes mais solidas entre clientes e for-
necedores, para, no final da cadeia de
produgiio, aumentar a escala, Em resu-
mo, estes sdo os esforgos da inddstria na-
cional de papel e celulose para ganhar
mais espaco no comércio mundial.

Apesar do perfeccionismo teérico se
cncaixar como uma luva no modelo ideal
do setor, ¢ preciso atuar com mais for-
¢a”, ressalta Angela Regina Pires Mace-
do, chefe do Departamento de Produtos
Florestais do Banco Nacional de Desen
volvimento Econdmico e Social (BNDES).
*0 setor de celulose e papel € um dos mais
competitivos do Pais, mas esperamos por
mais investimentos para exportacao, prin-
cipalmente na drea de papel.”
Um dos caminhos para se chegar a esse

apogeu estaria no apoio de entidades e as-
sociagoes as empresas do setor. Isto porque

d

Leonel: poriunidcxe foi

étima para apresentacdo de
experiéncias voltadas ao ganho
de competitividade

sdo elas que dispdem de servigos, informa-
¢oes e base tecnologica capazes de promo-
ver o desenvolvimento das industrias. En-
tendendo esta premissa como fundamental
e importante, a ABTCP, com a participa-
cdo da Bracelpa na mesa de abertura dos
debates. organizou o painel de debates Com-
peténcias e Competitividade durante o AB-
TCP 2001 — 34° Congresso e Exposicdo
Anual de Celulose e Papel, aproximando
entidades e associacOes dos labricantes de
papel. “Esta é uma 6tima oportunidade para
as entidades apresentarem suas competén-
cias e competitividades e contribuirem para
(ue © nosso negocio seja um negocio de ex-
celéneia”, afirmou Mario Higino Leonel, di-
retor executivo da Bracelpa.

A abrangéncia do painel atraiu para o
cvento outras associagocs congéneres,
como a Associacio Brasileira da Inddstria
Grifica (Abigraf), a Associagdo Nacional
dos Profissionais em Venda de Papel, Ce-
lulose e Derivados (Anave), a Associagao
Brasileira do Papeldo Ondulado (ABPO)
e a Sociedade Brasileira de Silvicultura
(SBS). traduzindo um panorama mais
amplo dos conceitos da indistria setorial
competitiva no contexto nacional. Os prin-
cipais assuntos abordados por cada uma
das entidades que se apresentou na oca-
sidlo estdo mencionados a seguir. de acor-
do com a visdo de cada segmento.

Setor grafico

“ler qualidade ndo é mais um diferen-
cial e, sim, uma caracteristica banal.” Pode
parecer [orte, mas € pura realidade sob o
ponto de vista da inddstria grafica em rela-
¢llo as compeléncias e compelitividades,
conforme Mario Cesar Camargo, presiden-
te da (Abigraf). Partindo deste ponto para
uma visao geral sobre a inddstria grafica, a
estratégia deste segmento para ganhar mer-
cado € investir em tecnologia e miquinas
maodernas que garantam melhores impres-
soes em papel. “Isto tem feito com que a
méo-de-obra se lorne mais homogénea e pa-
dronizada, com menor atuagio na drea de
criagiio”, conclui Camargo. A tendéncia,
segundo o executivo, € o setor vir a preci-
sar de menos ‘Da Vinci” ¢ mais ‘video-
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Peres, da ABPO, destacou as
vantagens do papeldo ondulado

games’. “* Iss0 ndo € necessariamente bom
ou ruim, mas um fato.”

Do outro lado da cadeia de forneci-
mento, as equipes de vendedores pas-
sam a ser mais valorizadas, sendo trei-
nadas para identificar novos mercados.
“Afinal, o mercado que vocé detém hoje
pode nao existir amanha”, alerta o pre-
sidente da Abigraf. Um exemplo € o se-
tor de formuldrios continuos, que. se-
gundo Camargo, “estd com os dias con-
tados”. As notas fiscais devem ser as
primeiras a desaparecer. E ele afirma
isto baseado em dados. De acordo com
levantamentos de diversas regionais da
Abigraf, Camargo diz que 75% das no-
tas fiscais ja foram eliminadas, pois
suas informagdes jd foram incluidas no
cupom fiscal.

Dentre as oportunidades ao setor gri-
fico identificadas por Camargo estd a ex-
portagdo de alguns produtos editoriais,
como os livros, isentos de impostos. Ao
mesmo tempo, Camargo chama atengio
para a necessidade de imposi¢do de bar-
reiras & importagao de catdlogos, que en-
tram no Pais como se fossem revistas, O
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Camargo: “ter qualidade néo é
mais um diferencial”

ganho de escala na inddstria grificae o
conseqiiente aumento das exportagdes,
no entanto, depende da maior concentra-
¢do deste setor. Leia-se: consolidacio.
“Existem 14.326 graficas no Brasil, das
quais 89% sdo micro e pequenas empre-
sas”, refere Camargo. As grificas peque-
nas e rapidas, por sua vez, sio as que
mais vém crescendo no Pais. “A consoli-
dagio deve ocorrer no segmento das mé-
dias empresas como necessidade de au-
mentar a massa critica e acesso a novas
tecnologias, mercados e financiamentos.”

Como vender o seu papel?

Com as antenas ligadas no cliente do
setor, ou seja, nos empresdrios da drea gra-
fica, 0 vendedor de papel deve saber me-
lhor ainda as caracteristicas de seus pro-
dutos. Entrou em cena. ou melhor, no pai-
nel, a Anave para expor seus coneeitos. “0
mercado se profissionalizou, os compra-
dores estiio mais técnicos e exigentes, o gque
ndo acontecia hd alguns anos, quando um
‘nisquinho amigo’ servia para facilitar as
ncgociacoes”, avalia Theo Borges, dirctor
executivo da Anave.

Na visdo de Borges, o perfil do ven-
dedor se transformou ao longo do tempo.
A profissio jd exige formacio superior,
além de conhecimento de um segundo idi-
oma, capacidade de analisar o mercado e
de saber o miximo possivel sobre o ne-
gdcio do cliente. O vendedor de hoje, con-
forme Borges, praticamente se confunde
com o profissional de Marketing. Reco-
nhecendo esta necessidade, Borges apro-
veita para chamar a atengio dos profissi-
onais dec vendas. “Alids, as barrciras cn-
tre Vendas e Marketing deveriam acabar.
Afinal, os marketeiros precisam ir a cam-

po, e 0s vendedores devem analisar mais
os mercados a que vio oferecer seus pro-
dutos”, avalia o diretor da Anave.

Papelao ondulado

Novamente de volta ao admirdavel mun-
do do papel. com a palavra os fabricantes de
papelio ondulado. E quando se falaem em-
balagem de papel, o destaque fica para as
caixas de papelio ondulado. Cada vez mais
utilizadas no Pais, ndo sO ndo (ransporte
como também nos préprios pontos de ven-
da, elas continuam a conquistar mercados
por suas intimeras vantagens competitivas.
Porexemplo, 100% biodegradavel e recicla-
vel, boa resisténcia ao choque e as variagocs
de temperatura sdo algumas vantagens cita-
das por Paulo Peres, presidente da ABPO, ¢
que devem ser mais explorados como nichos
de mercado pelos fabricantes.

“Muitas embalagens de pizza jd sio de
papeldo ondulado, uma vez que o produto
conserva melhor a temperatura™, conta Pe-
res, referindo também outra vantagem
competitiva desta embalagem no transpor-
te de frango congelado. “As caixas de pa-
peldo ondulado resistem s baixas tempe-
raturas por 30 a 40 dias.” Além disso, a
paletizagdo ¢ a otimizagao do carregamento
de cargas também sio fatores competiti-
vos das embalagens de papeldo ondulado.

Noentanto, Peres considera ainda ser pre-
ciso trabalhar mais no aproveitamento desta
caracleristica do papeldo. “No Brasil, as em-
balagens mudam de maos, em média, 16 ve-
zes, enquanto a média mundial se restringe a
quatro/ seis vezes”, refere Peres.

Garlipp: “em 2006, Brasil
deverd estar importando
madeira, se nao ivestir”
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“setor precisa atuar

Angela:
com mais forca”

Setor florestal

No dmbito da drea florestal, os debates
do painel alertaram para a iminéncia da es-
cassez damadeira plantada no Brasil. O con-
sumo estd cada vez maior, e a previsao € que
cm 2006 o Pais comece a importar madeira.
“0 Plano Nacional de Florestas (PNF) con-
templa um plantio anual de 200 mil hecta-
res/ano, mas precisamos, so para produzir
celulose, de 170 mil hectares/ano, além da
demanda dos outros setores™, expde Rubens
Garlipp, diretor superintendente da SBS.

Atualmente, alias, conforme destacou
Marco Fibio Ramenzoni, diretor da Pa-
pirus e um dos congressistas presentes ao
debate, “o Pais ja importa Pinus do Uru-
guai e da Argentina”. Driblar o “destino”
da importagio, que nao poupard nem mes-
mo o eucalipto, exige uma estratégia , se-
gundo Garlipp. de investimento em tec-
nologia para aumentar ainda mais a pro-
dutividade das florestas. Os itens citados
pelo superintendente da SBS contemplam
o manejo florestal sustentdvel, a silvicul-
tura de precisdo, a biotecnologia, a mo-
dernizacdo de processos ¢ cquipamentos
e o aproveitamento dos residuos da ma-
deira. Ao lado disso, Garlipp aponta para
anccessidade de maior capacitacio pro-
fissional, principalmente dos pequenos e
médios produtores, que sdo a maioria den-
tro do setor florestal.

Apesar de precisar de avangos, o setor
Morestal do Brasil ja ocupa o 10° lugar no
ranking de competitividade mundial, prin-
cipalmente devido as pesquisas voltadas ao
eucalipto. “S6 ndo dominamos o comércio
mundial tlorestal pela escassez de compe-
téncias ¢ também de recursos financeiros”,
posiciona Garlipp. Mas esta condigao des
favordvel pode mudar mais rapido do que se
pensa, se considerado o fato de o BNDES
ter aprovado recentemente o primeiro pro-
Jjeto de manejo sustentivel de [Toresta nativa,
hoa noticia dada por Angela, do BNDES, du-
rante o painel. A
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