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Adequar-se aos Novos Tempos:

O Grande Desafio

'

As empresas que compdem o setor atacadista de papel enfrentaram grandes
dificuldades durante o ano de 1996. O que esperar de 19977

uperoferta de produtos e perda

de rentabilidade, inadimpléncia

e consequente descapitalizagao

das empresas, estes foram os
principais problemas enfrentados pelo
setor atacadista de papel durante o ano
de 1996. A situacdo agravou-se a tal
ponto, que ha quem seja categorico:
“Ser atacadista de papel nao é mais
um bom negdécio.”

Talvez realmente nao seja um
bom negdcio, mas, com certeza, o tra-
balho desenvolvido por distribuidores
e revendedores é imprescindivel a
“satde” do mercado. “Como fabrican-
tes de papel ndo podemos deixar de
reconhecer a importancia tanto dos dis-
tribuidores como dos revendedores no
processo de pulverizacao de nossos
produtos em todo o territério brasilei-
ro, suprindo a necessidade de aproxi-
madamente 14 mil estabelecimentos
graficos de diversos portes”, admite
Antonio Claudio Salce, gerente comer-
cial (mercado interno) da Bahia Sul.
Carlos Pontinha Pereira, diretor da Cia.
Suzano, também reconhece a impor-
tancia do setor: “No Brasil, o0 segmen-
to de distribuicao vem se tornando cada
vez mais importante para os fabrican-
tes de papel, a exemplo do que acon-
tece nos Estados Unidos e Europa.”

Esse reconhecimento serve de
estimulo, mas nao resolve o problema
das muitas empresas que fecharam
1996 “no vermelho”. Sérgio Marnio
Gandra Vaz, diretor da Votorantim Ce-

lulose e Papel, observa que “durante
muito tempo, os fatos geradores da
descapitalizacao das empresas foram
mascarados pelas elevadas taxas de
inflagdo” e assinala ainda outro grave
problema: “a concorréncia desleal,
com praticas tributarias ndo ortodo-

”

Xas .

Muitas empresas procuraram al-
ternativas para enfrentar a nova reali-
dade do mercado; é o caso da SPP
NEMO. Marcos Burani, diretor dessa
distribuidora, comenta: “Vivemos um
ano de grandes mudancas, acarretan-
do modernizacao e implantagao de um
novo conceito de distribui¢do.” Ele ex-
plica que, nos anos 90, a orientagao
para o mercado vem sendo associada
ao modo como as empresas apresen-
tam seus produtos, com énfase para
“racionalizagdo de custos, dimensoes
geogréficas, rapidez de atendimento e
nao diferenciagdo entre os produtos.”
Os investimentos em redes de
“telemarketing” e a adocao de outras
inovagdes no tocante a atendimento ao
cliente confirmam essa tendéncia.

Mas os resultados demonstram
que isso nao é tudo. Ha um longo cami-
nho a ser percorrido e ha consenso em
relacdo a necessidade dos atacadistas
e distribuidores passarem a refletir mais
sobre o futuro do setor. “O Brasil esta
passando por grandes transformagoes
em fungao da globalizagao da economia.
Nosso segmento tem que se adequar a
essas mudancas, temos que ter compe-
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Depois de ler o artigo que abre
esta edicao do CANAL SINAPEL, é im-
possivel ndo parar para refletir um pou-
co sobre o futuro de nosso setor e de
cada empresa em particular.

« Brincando de faz de conta, va-
mos imaginar que amanha a situagao
nao sera a mesma: o preco do papel
recuperado, as vendas retomadas, o
“fantasma” da inadimpléncia “adorme-
cido” e todos satisfeitos com o cessar
da “tempestade”.

Entao, com certeza, muitos de
nos refletirdo: Para que serve o Sindi-
cato? Nao tenho tempo a perder com
isso!

Voltando a realidade, verifica-
mos que, se de um lado a situagédo se
transformou radicalmente, acarretando
superoferta de produtos, perda de ren-
tabilidade, inadimpléncia e consequen-
te descapitalizagao das empresas, por
outro lado a postura em relagédo ao Sin-
dicato, que foi instituido para defender
os interesses do setor (convém lem-
brar), permanece inalterada.

Gostariamos que todos refletis-
sem sobre essa situagdo. E momento
de unido, de cooperacao, de trabalhar-
mos de forma integrada. Quantos so-
breviverao, se continuar imperando a
politica do cada um para si? Quantas

“‘ilhas” serao encobertas pelas aguas
durante essa cheia tao avassaladora?

Por intermédio do SINAPEL,
conscien-tizando-nos de que sao ver-
dadeiramente fortes os setores que
tém maturidade para, em consenso e
nao isoladamente, buscar solugdes
para problemas que sédo comuns, tal-
vez possamos resgatar muitos dos que
estao “naufragando”.

A decisao é de cada um!

A DIRETORIA

>

téncia para buscar a modernidade ne-
cessaria para a sobrevivéncia das em-
presas”, ressalta Dalila Carrera, dire-
tora da Rilisa Trading.

“E necessario que o setor ata-
cadista de papel se reorganize. Todos
devem perceber que, neste momento,
a unido é fundamental. E importante
que as decisdes sejam tomadas em
conjunto, dialogando e buscando ca-
minhos que viabilizem o crescimento
de todos. Passou o tempo do cada um
para si. O setor precisa amadurecer”,
enfatiza Vicente Amato Sobrinho, pre-
sidente do SINAPEL.

Um passo essencial é rever a re-
lagdo fabricante/distribuidor. Dalila
Carrera comenta: “Fabricantes deve-
rao rever sua atuagao no mercado, pois
o atendimento direto aos revendedores
e consumidores finais envolve uma
estrutura comercial cara, que prejudi-
ca resultados.” Claudio Salce, quando
fala da importancia do trabalho desen-
volvido pelo setor atacadista, destaca:
“E imprescindivel que fabricantes e dis-
tribuidores encontrem um ponto de
equilibrio que naturalmente venha pre-
servar e fortalecer os interesses e re-
sultados de toda a grande cadeia pro-
dutiva, ou seja, do fabricante ao grafi-
co” e Carlos Pontinha, diretor comer-
cial da Cia. Suzano: “Com certeza 97
sera um marco nas relagdes entre fa-
bricantes e distribuidores”. Ele obser-

_ Sérgio Vaz

va que esse relacionamento ja vem se
fortalecendo, com crescente grau de
fidelidade, entre fabricantes e distribui-
dores. “Os distribuidores estao bus-
cando concentrar seus relacionamen-
tos comerciais com um numero redu-
zido de fornecedores/fabricantes, que
Ihes garantam beneficios a curto e
longo prazo, de modo a perpetuarem
seus negocios.”

Quando analisa a situagao, Sér-
gio Vaz reforca a necessidade de
redefinicao do papel do distribuidor e
do revendedor. Segundo ele: “O distri-
buidor deve ser encarado pelo fabri-
cante como um prolongamento de sua
empresa. Dele devem ser esperados
0S Servicos necessarios para conse-
guir e manter clientes cativos. Por ou-
tro lado, o distribuidor deve ser remu-
nerado adequadamente por seus ser-
vicos, de modo a ser garantida sua
salide financeira. Ambos devem defi-
nir claramente quem s&o os clientes da
fabrica e dos distribuidores.”

“Se houver uma conscientizagao
da importéncia de o setor se tornar forte
e representativo, se todos passarem a
atuar de forma sadia e, principalmen-
te, se o SINAPEL tiver o apoio neces-
sario para que possa representar os
atacadistas e distribuidores, defenden-
do seus interesses, este ainda podera
voltar a ser um excelente negocio”,
conclui Vicente Amato.




ualquer executivo mediocre pode
poér na rua milhares de profissionais
e enxugar uma empresa podando
fungdes, terceirizando atividades e
eliminando custos, excessivos ou nao. Criar
produtos, inovar processos, redescobrir opor-
tunidades, produzir mais com o mesmo nu-
mero de pessoas, multiplicar postos de tra-
balho util, conquistar mercados e fazer um
empreendimento crescer € outro assunto.
Para executar esse tipo de tarefas é neces-
sario talento. Nos anos 90, correr atras do
primeiro conjunto de metas - eortar, cortar e

cortar - foi a grande moda em administragao

de empresas. Reengenharia e downsizing
(encolhimento) se tornaram palavras magi-
cas. A mensagem seduziu executivos, fasci-
nou o mercado financeiro e transformou em
heréi das bolsas um tipo especial de carras-
co, o administrador capaz de demitir em
massa. Grandes resultados? Nem tanto, aca-
bam de admitir dois gurus da nova religiao.
“Se vocé compete construindo, tem futuro;
se compete cortando, nao tem”, disse
Stephen S. Roach, criador, nos anos 80, do
termo downsizing.

Muitas empresas ja descobriram isso
ha algum tempo. Nos Estados Unidos, se-
gundo reportagem de primeira pagina do New
York Times, companhias vém recontratando
pessoal demitido. Gente posta na rua du-
rante a grande maré das demissdes acabou
fazendo falta. Os algozes do emprego anda-
ram dispensando funcionarios agora reco-
nhecidos, ou redescobertos, como experien-
tes e produtivos. Em pesquisa com 720 em-

REDESCOBRINDO O BOM SENSO

presas, a Associacdo Americana de Admi-
nistragao concluiu que 30% haviam chama-
do de volta empregados demitidos na fase
de downsizing. Alguns voltaram a ser funcio-
narios registrados. Outros foram readmitidos
por meio de contratos de prestacdo de ser-
vicos. O Departamento do Trabalho reali-
zou, no ano passado, um estudo sobre 5
milhGes de pessoas recrutadas sem vinculo

- de emprego. Dezessete por cento dessas

pessoas informaram, segundo o relatério, ter
tido “uma relagao anterior diferente” com as
mesmas empresas. A reportagem cita um de-
poimento do presidente da Training Delivery
Service, uma agéncia de emprego tempora-
rio: “das 900 a 1.000 pessoas fornecidas a
telefonica Pacific Bell, como média didria,
cerca de 80% sao ex-funciondrios da empre-
sa”, informou.

Nao se trata apenas de recontratar
em regime precario pessoas demitidas, al-
gum tempo antes, durante o esforgo de re-
ducgao de custos. As empresas tém busca-
do, segundo especialistas mencionados
pelo New York Times, recontratar trabalha-
dores experientes, capazes de assumir a
funcdo sem treinamento. Esses funciona-
rios, portanto, nao eram supérfluos, embo-
ra fosse essa a grande justificativa basea-
da nos ensinamentos dos gurus da
reengenharia e do encolhimento. Esse pon-
to é importante: em muitos casos, nao hou-
ve apenas uma jogada esperta, planejada
para baratear a mao-de-obra, mas ndo para
dispensa-la. Houve realmente um erro de
avaliacao.

Duas pesquisas mencionadas pelo jor-
nal britdnico The Guardian confirmam esse
erro. Segundo a Associagdo Americana de Ad-
ministracao, menos de 50% das empresas que
encolheram desde 1990 tiveram lucros maio-
res nos anos seguintes. Parcela ainda menor
informou ganhos de produtividade. De acordo
com informe da empresa de consultoria
Monitor, de Massachusetts, nove em dez com-
panhias com desempenho melhor que o do res-
pectivo setor num periodo de dez anos tinham
estruturas “estdveis”, com nao mais do que
uma reorganizagao e nenhuma mudanga trau-
matica de executivo principal.

“Nao considerei suficientemente a di-
mensao humana”, disse numa conferéncia,
recentemente, um dos autores do best seller
Re-engineering the Corporation, Michael
Hammer. “Aprendi”, acrescentou, “que € cri-
tica”. Isto é verdadeiro em varios sentidos,
que Hammer parecia haver menosprezado
ou esquecido. Segundo a reportagem do New
York Times, funcionarios recontratados pre-
cariamente e sem as vantagens de antes sao
com freqliéncia menos produtivos do que
haviam sido. A mudanca nas relagdes com
aempresa, e até com os companheiros, pode
ter efeito muito ruim. Parece estar havendo,
enfim, a redescoberta do bom senso. Bom
senso ensina, simplesmente, que é bom cor-
tar gorduras, nao musculos ou ossos. Me-
Ilhor ainda é fortalecer musculos e ossos.

Artigo publicado no jornal O Estado de Sao
Paulo, de 12/12/96

T.VUPT

PAPEL IMUNE

Convém, mais uma vez, registrar que o papel “imune” de

MANUAL PARA MICROE
PEQUENAS EMPRESAS

A Federacgao do Comércio do Estado de Sao Paulo poe,
a disposicao dos interessados, publicagao que convencionou
chamar “Manual do Simples”. Elaborado por Noboru Takarabe
e Rubens Caeiro, o manual vem com a proposta de facilitar,
as empresas de menor porte, 0 pagamento mensal, de forma
unificada, dos impostos e contribuicdes federais. O sistema
compreende matérias tais como o novo regime tributario das
micro e pequenas empresas e a integra da Lei 9.317/96. Os
interessados devem entrar em contato com Sr. Tadeu, do De-
partamento de Relagdes com Clientes da FCESP, telefone:
(011) 284-2111 - Ramal 1323.

EXPEDIENTE

impostos se destina exclusivamente a impressao de produtos gra-
ficos editoriais (jornais, livros e periédicos). A grafica que utiliza
este tipo de papel para a impressao de quaisquer outros traba-
Ihos (catalogos, envelopes, agendas etc...) bem como as demais
empresas envolvidas na negociagao, cometem infragao a legis-
lagéo tributaria federal e estadual, estando sujeitas as sangoes e
penalidades legais, inclusive de ordem criminal.

'NOVA DIRETORIA

A Associagao Cearense dos Atacadistas e Distribuidores
de Estivas comunica que, no dia 12 de janeiro, foi empossada a
diretoria para o periodo de 1997 a 1999. Assumiu a presidéncia,
Maristela Colares Camargo de Brito. 2
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Da esq. p/ a dir.: Ailton Gomes Portela, Ruy Carlos Taranto, Ruy Antonio

Taranto e Eduardo Taranto.

Em todo o Estado de Sao Paulo, o nome
“FORNECEDORA NACIONAL” é reconhecido
como sindénimo de seriedade e honestidade tanto
pelos principais fornecedores de papel como por
grande numero de clientes.

Empresa de estrutura familiar, foi funda-

A Fomecedora Nacional de Papéis
TRADICAO FAZ A DIFERENCA

da em 1950 por Antonio Taranto
Neto, que transferiu a administragao
para o filho Ruy Antonio Taranto, atu-
almente apoiado pelos netos do fun-
dador: Ruy Carlos Taranto e Eduar-
do Taranto. A frente do setor de ven-
das, Ailton Gomes Portela também
faz parte da histéria da FORNECE-
DORA NACIONAL, integrando ha
anos uma equipe que trabalha em
perfeita sintonia.

Sem duvida, o setor ataca-
dista passou por grandes transfor-
magdes nessas quase cinco déca-
das e a FORNECEDORA NACIO-
NAL acompanhou as mudangas
sem, contudo, menosprezar alguns
conceitos basicos que asseguraram
sua estabilidade. “Em nossa empresa, ja abrimos
espagco para a terceira geragao dos Taranto. Apos-
tamos na capacidade desses jovens, mas
alertamos que nao devem abrir mao da honradez.
Todos os compromissos devem ser honrados, néao
s6 os financeiros”, explica o diretor Ruy Antonio

Taranto. Essa postura ndo inibe a modernizagao
da FORNECEDORA NACIONAL, que ha dois anos
estd instalada em nova sede, na Rua Espirita n®
39, no bairro do Cambuci, em Sao Paulo, com a
parte administrativa totalmente informatizada e ser-
vico de telemarketing estruturado para dar total
apoio & equipe de vendas externa, constituida por
mais de 30 profissionais autonomos. Outra novida-
de é o Servigo de Atendimento ao Cliente, que
atua externamente com clientes tradicionais e aten-
de também a consulta de potenciais compradores.
“Agilizamos respostas a todas as duvidas apresen-
tadas, contando inclusive com o importante apoio
dos fornecedores”, explica Portela.

Dessa forma, a empresa encara como
consequiéncia natural do desenvolvimento algu-
mas inovagdes, como por exemplo, a diversifica-
¢ao da linha de produtos, mas Ruy Antonio Taranto
faz questao de esclarecer que a FORNECEDO-
RA NACIONAL seguira essas novas tendéncias
de forma “gradual e progressiva, somente inves-
tindo capital préprio. Nunca crescemos de forma
desordenada e, dessa maneira, temos consegui-
do a perenidade de nossa empresa”, conclui ele.

21.

22;

23.

24.

25,

26.

271

REGISTRO NO SERVICO DE PROTEGCAO DO CREDITO - SERASA - Consti-
tui um abuso o registro do nome do devedor se o débito ainda esta sendo discu-
tido em juizo.

INDENIZAGAO DEVIDA PELO MUNICIPIO - Se o Municipio ndo cumpre sua
obrigagao de bem conservar as vias publicas e deixa de assinalar a existéncia
de buraco que pode provocar acidente, deve indenizar aquele que foi prejudica-
do por essa falta de cautela.

INCOMPETENTE - Atribuir a alguém o qualificativo de incompetente, sobretu-
do quando a ofensa & veiculada por jornal, constitui crime’de injuria.
SOCIEDADE COMERCIAL - Dissolvida a sociedade, os débitos desta devem
ser pagos pelos socios. No caso de morte de um deles, seus herdeiros respon-
dem na proporgao do que Ihes couber na herancga.

DESPEJO - PREDIO RESIDENCIAL - Ndo ha necessidade de notificagéo para
o inquilino desocupar o imével, quando o pedido de retomada se da dentro dos
trinta dias subseqiientes ao término da locagao ajustada por escrito e por prazo
igual ou superior a trinta meses.

ACIDENTE DE TRANSITO - TRANSPORTE COLETIVO DE PASSAGEIROS -
Passageira que teve o rosto deformado. Devida a indenizagao por dano moral e
dano estético. (Para fixar o valor da indenizagao, o Tribunal levou em conta o
fato de que mulher com o rosto deformado “tera maior dificuldade de se casar
do que um homem na mesma situagao”.

CINTO DE CASTIDADE - Em processo de investigagao de paternidade julgado
ano passado, deve-se destacar esta passagem referente & mulher que ajuizou a
acao: “Todavia X era freqiientadora de bares e lugares outros e adepta das liber-
dades licenciosas do mundo hodierno, por isso ndo usava o cinto de castidade...”
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Por: H.N. Morrone, advogado

CONCORDATA PREVENTIVA - Cheque emitido para garantir divida € li-
quido e certo; portanto, pode ser habilitado na concordata. Além do mais, a
prescrigao fica suspensa enquanto se processa a concordata.

CHEQUE ADMINISTRATIVO - Cheque administrativo dado pelo banco em subs-
tituicdo a cheque nominal deve ser pago mesmo que a conta do emitente do
cheque substituido ndo tenha fundos. Ao entregar o cheque administrativo, o
banco obrigou-se a pagar a quantia nele referida.

JUROS SUPERIORES A 12% AO ANO - Prescreve o artigo 192, paragrafo
3¢, da Constituigao Federal: “As taxas de juros reais, nelas incluidas comis-
sGes e quaisquer outras remuneragdes direta ou indiretamente referidas a
concessao de crédito, ndo poderao ser superiores a doze por cento ao ano;
a cobranga acima desse limite sera conceituada como crime de usura, pun|~
do em todas as suas modalidades, nos termos que a lei determinar.” Os
Tribunais t&ém entendido que a aplicagao dessa norma depende de lei com-
plementar que, até agora, ndo foi promulgada. Nesse sentido, varios sao os
acorddos do Supremo Tribunal Federal. Enquanto nao se complementa o
mandamento da Lei Bésica, so resta sonhar...

Mas por que sonhar se os bancos, mercé do seu poderoso “lobby”, dos seus
imbativeis mandos e desmandos, de suas capciosas interpretagoes, chega-
rdo a convencer que o preceito da Lei Maior admite estratosféricas taxas
usurérias? Ou o0 mandamento permanecera “deitado eternamente em bergo
espléndido...”?
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