Resinas

Distribuicao ganha novo impulso com
0 hascimento da Adirplast, entidade
representativa do setor

Texto de Maria Aparecida de Sino Reto e fotos de Cu __ ca Jorge

@ desempenho do mercado varejista de resinas maane€06 a rotina dos ultimos
anos, marcados por oscilagdes nos precos e nornon€usetor enfrentou na primeira
metade do ano vendas ruins e precos idem. O segenugstre revitalizou os negocios.
Um leve aguecimento na demanda evitou o vermelHmfanco, mas foi ainda insuficiente
para recompor a contento as margens dos distritegdbracos comerciais das
petroquimicas no mercado transformador de pequerte. @Dutra noticia, porém, injetou
novo animo ao varejo: a constituicdo da AssociagaDistribuidores de Resinas Plasticas
(Adirplast).

Projeto antigo dos distribuidores oficiais (leiaesen bandeira), a associa¢do nasceu em
novembro de 2006, capitaneada por Wilson Catailditat da Piramidal. Na opinido
unanime dos distribuidores, a nova entidade é ftatprofissionalizagdo do mercado,
conquistada a duras penas nos ultimos anos, e f@oeikexos intensos no decorrer de
2007. O presidente da associacao preferiu matdece. Acha cedo para falar sobre
projetos e atividades.

Os dirigentes das empresas da area, no entanteseapam suas opinides animados com a
novidade, mas tiveram o cuidado de n&o conflitar acautoridade e funcdes delegadas a



Cataldi. Tanta animacéo se justifica. Foram andsitdepara fortalecer o mercado e outros
tantos absorvidos em planos, finalmente concratizgaara criar uma associagao que
reunisse os interesses do setor.

“A profissionaliza¢do do setor € uma questdo deesdlEncia, na qual as estratégias de
curto e médio prazos tém pouco espaco para ewaanpo, so profissionais preparados e
com posturas proativas terdo chances maiores desi¢c declarou Carlos Belli, novo
diretor-comercial da SPP Resinas, em substituigiimarildo Bazan.

e casa nova, mas sempre muito envolvido com ogemorentos do setor, Amarildo

Bazan, agora na Resinet, comemora a instituicdadalast. “O setor necessitava de
organizacao.” A condicao principal para entrar cassociado é ser um distribuidor

oficial. Nas estimativas dele, o mercado brasileonta com 23 empresas nessa condi¢ao e
19 delas ja se filiaram a entidade.

Com a associacao atuante, a representatividadeta@opsissa a ser Unica. Segundo Bazan,
a instituicdo possibilitara consolidar a distritfioge desenhar o seu comportamento no
mercado. Ele também espera que a Adirplast awsl@istribuidores nos assuntos fiscais.
Diretor da Thathi, Jodo Rodrigues acalenta expeatasemelhantes: “Deve ajudar o setor
em questdes como crédito, contratos de distriblegdeve criar peso maior para
apresentagao na petroquimica.”

Diretor da SM, Eduardo Sonesso acredita que o repy@sentante de classe também deve,
de algum modo, mostrar aos transformadores a fderteabalho da distribuicéo; as
petroquimicas, o que a distribuicdo agrega ao ltratzkelas; e, ao governo, o faturamento
do setor. “A associacao sera uma vitrine, devené@&eum servi¢o a petroquimica para
agregar valor e desenvolver mercado”, considera.

“Como gestor da Unipar, avalio que a necessidadessiaciacao é clara, representa
organizacao, leitura de mercado e programacadoEim de discussdo”, resume o diretor
José Luiz Franco dos Santos.

Compartilha dessa opinido o gerente
nacional de negécios da Ipiranga Comercit
Quimica, Jodo Miguel Thomé Chamma.
“Era fundamental ter esse ente para
congregar conhecimento, identificar o perfil
do setor, representar seus anseios e sua
imagem”, diz.
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Cataldi acha prematuro falar de projetos e
atividades

A associacao deve demarcar o terreno exato dédig#o oficial, hoje com estimativas de
comercializar entre 10% e 15% da producao brasitirresinas. “A petroquimica deve
conceder maior parcela a distribuicdo”, acreditasBa



Além da nova entidade, oscilaces nos precos efatnacroecondmicos também afetaram
o desempenho dos negocios. As empresas do segde@ram ainda outros dois
acontecimentos com reflexos importantes no desamdel 2006: a grande competitividade
gerada pela entrada efetiva da RioPol, com nowstshiiidores no mercado, e a maior
profissionalizacdo do setor.

“A ética ganhou forca e empresas sem bandeirag@endespaco para as estruturadas e
gue oficialmente representam a segunda geracaioiga &elli. “A credibilidade na relacdo
cliente-fornecedor esta cada vez mais disputadeeenaresas sabem disso e se empenham
nessa tarefa”, avalia Alexandre Couto, gerente-coaleda Clion.

Dois momentos- O mercado varejista vivenciou momentos de interisa no primeiro
semestre do ano, marcado pela alta competitividgaecos em declinio. “A pressdo nos
precos com a entrada da RioPol, a volatilidadepdesos das matérias-primas, a questao
do dolar, tudo isso foi tempero para o estreitamdetmargens”, ponderou Franco, da
Unipar.

Na opinido de Ricardo Guerreiro Mason, diretor deaymil, repassar aumentos de precos
nao é tarefa facil, em face da realidade nacioamalotbra de resina e grande
competitividade. “As margens continuam extremamesdezidas”, lamenta. No segundo
semestre de 2006, 0s precos internacionais damsabieram forte alta em razéo dos
aumentos constantes da nafta, insumo basico datrreddo plastico derivado do petrdleo.
Além disso, o crescimento do mercado domésticcas@mpanhou o do mercado global,
na avaliagdo de Cataldi. “As margens foram baixdariores a expectativa que projetamos
para o ano.”

Os negacios foram dificeis também para a Ipirangian@a, tanto em volumes como em
margem. “O mercado se caracterizou por uma suptaafe produtos, pela entrada de uma
grande producdo adicional, a da RioPol, que meaaemtabilidade de toda a cadeia”,
comentou Chamma. Depois de um primeiro semestrg nuconsumo melhorou muito e os
precos também subiram; porém, na segunda metaaigod@ aquecimento foi ainda
insuficiente para absorver a oferta adicional a@elpto, o que impediu uma melhor
recomposi¢cao das margens.

O diretor da Thathi concorda. Segundo Rodriguemyagens estdo muito comprometidas
em relagcdo aos volumes de 2006. O délar médiccpdadipelas petroguimicas e 0 aumento
nos precos das matérias-primas nao permitiramassepplanejado. “O crescimento ficou
abaixo do esperado”, declarou.

As elevacgdes nos precos impostas pelas petroquiméra sempre puderam ser repassadas
na integra e de imediato. A industria automotigaponséavel por quase 60% dos negdcios
da Thathi, € uma que n&o admitiu reajustes totdma o diretor. Os aumentos foram
negociados e divididos em até dois ou trés meses.

Mesmo com todas as dificuldades, os volumes deagefwdam satisfatérios na Unipar
Comercial, com aumentos significativos impulsiorsadela RioPol. “O crescimento



acumulado a partir de maio atingiu cerca de 40%ve dontinuar crescendo neste ano”,
prevé Franco.

“Outros fatores que contribuiram para o desempeiffmde 2006 foram a falta de
investimentos em infra-estrutura e as eleicdesyaliacao de Sonesso, da SM.

“O segundo semestre recuperou volume;s
salvou os resultados.” Na opinido dele, o
mercado informal ainda é um grande
problema da distribuig&o.

Belli: profissionalizacao € questédo de
sobrevivéncia

As proporc¢des diminuiram, porém, ainda impedemtor gle crescer mais. “A
obrigatoriedade da nota eletrbnica deve coibifdsiga”, confia

Novas empreitadas -Quase acostumados}

as sucessivas intempéries do mercado, <«

distribuidores enfrentaram os problemas el

frente e buscaram saidas para ganhar e
competitividade e se diferenciar da

concorréncia.
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Bazan prevé crescimento industrial
consistente

Agora sob a batuta de Amarildo Bazan, a Resinébyiaada da Dow e da Suzano
Petroquimica, planeja crescer forte nos locais eenngo atua, agregar novos produtos
(estdo avaliando fornecedores) e melhorar a estraamercial. “Até marco contaremos
com nova filial no Rio Grande do Sul”, revela. @dbainda esta em estudo. “Como uma
empresa de oito anos, a Resinet foi concebida numeto moderno, com custo
operacional baixo e, portanto, bastante competjta@edita.

Dificuldades a parte, a Thathi tem motivos para@marar, afinal concluiu a sua sede
prépria, construida em Tamboré, com 1.500 m? de @estruida. Inaugurada em janeiro
deste ano, a unidade fazia parte do cronogramagiiita da empresa. Proxima ao



Rodoanel, Rodovia Castelo Branco e Marginais,ifadd a circulacdo de caminhdes. Além
disso, fica perto da DuPont, seu principal fornecéthmbém distribui resinas da GE e os
polimeros de engenharia da Solvay). “O projetarficiado ha cerca de trés anos e
custeado com recursos préprios”, orgulha-se Roesigu

Os beneficios da nova sede séo varios. Propordanelhora no armazenamento e na
logistica, nova estrutura e ampliacdo da area aahgbem como novo sistema integrado
com rede de atendimento ao cliente. Resultado:amsgfies mais rapidas e melhor
desempenho. Os clientes sairdo ganhando em divaspestos, como mais agilidade na
entrega e no acesso a informacodes, entre as quagatjue e de poés-venda. O espaco atual
equivale a trés ou quatro vezes o anterior, o gudém permitird o aumento da frota. A
idéia de Rodrigues é chegar a seis veiculos. Patatwlimento, disponibilidade de estoque
e flexibilidade independentemente do volume camestit, na opinido dele, os diferenciais

da empresa.

A Thathi fechou 2006 com 15% de crescimento emmnaelde vendas, sem a contrapartida
no faturamento. “Em 2007 espero crescer 20% enm®k, em paralelo, melhorar o
faturamento.” O diretor também planeja intensifi@atividade com material industrial. A
proposta é melhorar as caracteristicas técnicagrddsitos, suas embalagens e buscar
novos nichos de mercado. Esse segmento represeataalidade cerca de 20% dos
negaécios. “A idéia é criar uma marca prépria naste”

A Unipar Comercial fortaleceu os negocios no arssado com a incorporagao ao seu
portfélio das resinas da RioPol (também é autoaziadPolietilenos Unido, Suzano
Petroquimica e Innova) e com a inauguracéo do nemtro de distribuicdo, em Maua-SP,
instalado em terreno de 184 mil m?, sendo 40 méréa construida. “A unidade deu
velocidade aos negdcios e colocou a empresa engéesdle logistica fundamental para o
mercado”, avalia Franco.

Os projetos para este ano contemplam investimemaslgumas readequacdes no centro
de distribuicdo, como fazer uma extensdo para gperde resinas especiais.

.Ele também pretende injetar recursos e
logistica em pontos avancgados Estdo so
andlise o Parana e o Rio de Janeiro.

Rodrigues receia aumento nos precos de
resinas



Além da capacidade financeira (a empresa pertenGrgpo Unipar, dono de um
faturamento bruto superior a R$ 5,5 bilhdes, patgrio da Polietilenos Unido e acionario
na Petroquimica Unido, na Rio Polimeros, na Petxaflna

Carbocloro, entre outras), ele considera _,-,-’“
como diferencial da empresa a gestéao
altamente profissional, resultado de sua
Nno grupo petroquimico.

Para Sonesso, 0 segundo semestre salvou
resultados

Troca de bandeira —No inicio do segundo semestre de 2006, a Ipiraroyaetcial
Quimica incorporou ao portfélio o PEBD e o EVA ddi&ilenos Unido e deixou de
distribuir as resinas da Petroquimica Triunfo. ‘#ci$do foi estratégica. A Ipiranga tem
atuacdo em todo o territdrio nacional e a posigidrdinfo € mais regional”, justificou
Chamma. A ICQ também é distribuidora da Ipirangadgeimica (PP, PEAD e PEBDL),
da Innova (PS), da Advanced (elastdmero termopt@sti da Sasolwaks, fabricante da
Africa do Sul (agentes de fluxo).

A consolidagao do elastdmero termoplastico Santepma Advanced, associada ao
melhor conhecimento do setor automotivo, foi ummascos da empresa no ano passado,
na avaliacdo de Paulo Cesar Pavi, gerente de wnatadegdcios. A ICQ iniciou a
distribuicdo do produto em 2005. “Faz parte deagsgia da Ipiranga a agregacao de valor,
com opcdes aos clientes que trouxerem diferen@aiscos”, disse.

Além dos produtos de terceiros, a ICQ também ofeaecmercado uma marca propria de
reciclados de origem petroquimica e de masterbstéhempresa planeja ampliar a oferta
no campo dos concentrados para lancar na Brasjlp@endada para abril deste ano.
“Estamos desenvolvendo master colorido”, adianta Pa

Nos ultimos anos, a ICQ investiu pesado em inftasgga a fim de conferir maior
competitividade a todas as unidades. Ampliou aalidda produtos e a atuacao no mercado.
No ano passado, completou a segunda fase de meestis no centro de distribuicdo de
Guarulhos-SP.



“O negocio de distribuicdo na area de
polimeros representa cerca de 25% da
Ipiranga Quimica e é considerado
estratégico”, ressalta Chamma.

Franco yavalia a Adiplast como forim de
discusséo

Além de consolidar os trabalhos iniciados em 2@0€Q planeja, neste ano, crescer nos
novos mercados de atuagéo e expandir o portfékoyporando produtos como auxiliares
de processo para o transformador de plastico. id Elétuar com especialidades.

Incorporar novos produtos a carteira e adotar s@stratégias de atuacao sdo também
objetivos da SPP. “Estamos analisando alguns ptéstie engenharia, como nailon,
poliacetal e outros, e também avaliando formasetifgadas de praticar a distribuicéo.
Encomendamos uma pesquisa de satisfagdo de clparesrientar nosso futuro plano
estratégico de curto e médio prazo”, revela Balidéia do diretor-comercial é
desenvolver outros negécios com maior valor ag@gadim de aumentar um pouco a
margem media.

As mudancgas foram a tbnica da SPP no ano passamhtieuam neste ano. Entre as
principais, Belli menciona a alteracédo no corpetilro implementada pelos acionistas.
“Toda mudanca visa uma busca por crescimento gast#nno caso da distribuicdo é
fundamental uma aproximag¢ao maior com a segunda@er

Outro objetivo é poder analisar e redefinir o
perfil dos funcionarios em busca de :
performance dentro das necessidades dq
negoécio de distribuicdo”, explicou. ;

Chamma (esq.) e Pavi planejam entrar no
mercado das especialidades

Ele considera como diferenciais o fato de a SPfepegr a0 mesmo grupo acionario da
Suzano e a representacdo em ambito nacional. “Besgieanos 0s maiores produtores de



commodities, temos presenca na Argentina, um exieefortfolio de resinas e
especialidades, tradicdo no mercado e uma manespeito”, ressalta Belli.

Novas autorizadas -Outra empresa do grupo acionario da Suzano, a Cimemora trés
anos de existéncia neste ano. De acordo com Alex#@ulito, a empresa cresceu em 2006,
principalmente no Sudeste, com a implantacao idé ¢in Curitiba-PR, responsavel por
acelerar as vendas na regido. Os negocios aintiargen forca em 2006 com a entrada das
resinas da Petroquimica Triunfo (PEBD, PEMD e E\&Ag nova autorizada. “No ano
passado, aumentamos a equipe comercial, abrinedsefih Curitiba e expandimos o
portfélio de produtos. Para 2007, prevemos a atzed® mais uma filial e o incremento de
produtos importados.” Ele considera que a empresiestaca da concorréncia pela
agilidade comercial, logistica moderna, disponillaitle de estoques e precos competitivos.

A Petroquimica Triunfo também firmou acordo derdisicdo com a Macroplast, que
reconhece na nova bandeira um importante marcospasanegocios. A novidade
aconteceu no ultimo trimestre de 2006, informa HemmSchumacher, gerente-comercial
da distribuidora. Ele considera importante tambérmeestimentos direcionados a
modernizagao dos laboratorios e ao servigo det@ssia técnica, que agregou valor a
atividade de distribuicdo. “A Macroplast invest@ons0 na otimizacdo de seus processos
internos e logistica, mas principalmente na criaiiama empresa dedicada a distribuicdo
de resinas, que ja nasce com um ponto de distiblagalizado préximo ao Rodoanel
Viario Mério Covas, facilitando a logistica e o @mento dos produtos”, anunciou.

Incrementar o cardapio também é intencédo da Piedngjde criou em outubro passado
uma unidade de resinas especiais. “Essa novadireaarias missdes, dentre elas o
desenvolvimento de parcerias e 0 aumento do nastdlp. Trabalharemos com um foco
diferenciado das commodities, com o objetivo degaticlientes que necessitam de um
atendimento mais especializado”, declarou seuatjré¢ilson Donizetti Cataldi.

A empresa injetou recursos em ferramentas de gestadreinamento de seus
profissionais. “Colocamos como objetivo ao nossoaRtdaca de talentos internos e no
mercado. Procuramos profissionais ambiciosos enfoomados, que tenham metas e
corram atras de seus objetivos”, disse. E na suipege profissionais que Cataldi vé o
principal diferencial da empresa perante a connoraé

“O mercado esta cada vez mais exigente
com a qualidade e a exceléncia dos servigos

prestados”, acredita. Outra area ' ii‘ i
contemplada com investimentos foiada | g~

tecnologia da informacao, que deve
continuar no foco da empresa neste ano
com destaque para a seguranca da
informacao.
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Couto comemora nova bandeira da
Petroquimica Triunfo



A Fortymil segue caminho semelhante. A empresaertdne em Itatiba-SP a distribuicdo
de resinas e uma area industrial — reciclagem ugémpara terceiros, granulagéo,
aditivacdo, fabricacdo de compostos e micronizaééoestratégias de Ricardo Mason
consistiram em direcionar investimentos para auanesgu quadro de vendas e na
capacitacdo pessoal, para propiciar um atendinmeat® técnico ao mercado. Por outro
lado, injetou recursos em novos equipamentos enapou seu sistema integrado. Com
essas medidas, o diretor planeja dobrar a capacidathlada, e melhorar a qualidade dos
produtos. “Com os investimentos ja realizados, agpara uma capacidade de
aproximadamente 1.800 toneladas mensais de proddiostriais e compostos”, comenta.

Ele planeja investir mais na area industri‘ .J“, o
em 2007, além de desenvolver novos Ay iy
mercados e produtos. Sua previséo é de /
atingir neste ano capacidade de 2.100 ‘- 7

toneladas mensais e ampliar a atuacao em’l _J,, y
segmentos mais técnicos. o

Mason lamenta margens ainda muito
espremidas

Hora de crescer -A percepc¢ao dos distribuidores para 2007 é deoprmerais estaveis, sem
os solavancos dos ultimos anos. Os aumentos sé@mdsp, € claro, porém, com
movimentos mais suaves e com maior periodicidamtapcclassificou Carlos Belli, da

SPP. Ele prevé melhor visibilidade de curto praomto que considera de alta relevancia
para qualquer negdécio. “Com o mercado estavegrea mais facil o planejamento”, assina
em baixo Bazan, da Resinet. Para ele, a estal@liskag propicia para o crescimento da
transformacéo. “Espera-se investimento em infrasest”, acredita o diretor da SM,
Eduardo Sonesso. Ele também pensa que havera osmilegdes nos precos das resinas
neste ano.

Na visdo de Chamma, da ICQ, a tendéncia sera depeg aumentos ao longo do ano,
com o0s precos das matérias-primas mais constgmesn, ainda com superoferta de
resina. “O mercado ainda ndo acomodou a entradadapetroquimica.” A acomodacéao
vird a medida que a demanda se expandir em 2000& 2

Assim como Bazan e Sonesso, Chamma prevé cresoimelistrial consistente neste ano,
com boas perspectivas para toda a cadeia do pld&iera um ano importante, com
cenario e perspectivas plenamente favoraveis, semrada de novas petroquimicas ou
distribuidores. Ha uma forte tendéncia a estalgifivade precos e estamos apostando na
retomada do crescimento dos negdcios. O ano daevarinom tendéncia de crescimento,
pequena, mas muito firme. Nossa previsao é de guieneiro trimestre apresente uma
retomada da elevag¢do do consumo aparente de téstiops”, prognosticou o diretor da
Piramidal, Wilson Cataldi. “J& sentimos um leve anto na procura de produtos”,
comemora Alexandre Couto, da Clion.



Reticente, Jodo Rodrigues, da Thathi, ainda véatga dos precos com receio. “As
margens mundiais nas petroquimicas estao apertaoésgo do ano deve haver aumentos
de precos

.” Mas ele se mostra otimista com relaca
perspectivas para o mercado. Ele concorfées |
com o diretor da Piramidal e prevé
estabilidade nas empresas atuantes no
mercado, mesmo porque os transformad
de plastico aprenderam a diferenciar e a
valorizar os distribuidores idéneos.

Schumacher destaca investimentos em
modernizagao

Na opinido de Belli, as politicas de crescimentpre®ndidas pelo governo, associadas a
uma maior eficiéncia na produtividade da segundacge petroquimica, e ao aumento nas
exportacdes de produtos transformados, devem bexdhmbém o mercado de
distribuicéo, definindo o quadro de 2007 como pat#mente muito interessante e de
novas oportunidades. Animado, Schumacher, da MEgHgspera um crescimento
significativo da demanda interna de plasticos ecaperacdo das margens da distribuicéo
ao longo de 2007. “O foco da politica comercial dissribuidores sera a recuperacéo da
rentabilidade.”



