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Utilidades plasticas brasileiras
ganham mercado no exterior

Participantes do
projeto Export Plastic
elevaram em 21,4%
as vendas externas

ANNA LUCIA FRANCA
SAQ PAULO

Organizagdo, preparagao e apoio,
tanto governamental como da in-
duistria petroquimica. Estes foram
os ingredientes essenciais para dar o
empurrao que a industria do plas-

tico precisava para ultrapassar as

fronteiras. Criado ha cinco anos, o
programa Export Plastic vem traba-
Ihando na ampliagdo da competiti-
vidade da cadeia produtiva do plds-
tico em todo o Pais. Promovido pelo
Instituto Nacional do Plastico (INP),
em conjunto com a Agéncia Brasi-
leira de Promogdo de ExportagGes e
Investimentos (APEX-Brasil) — e
com suporte da industria petroqui-
mica, uma das maiores interessadas
na evolugdo de seus clientes trans-
formadores — o programa jd conta
com 78 empresas associadas que ex-
portaram em 2008 cerca de US§
170 milhoes, 21,4% a mais que o re-
gistrado em 2007, quando foram
movimentados US$ 140 milhoes.

Um crescimento expressivo se
comparado a ampliagdo total do se-
tor em 2008, em tomo de 17%.

“Quando criamos o programa,
nossa intengdo era ajudar micros e
pequenas empresas a vender seus
produtos, mas hoje jd contamos
com associados de médio e até
grande porte”, disse o gerente do
Export Plastic, Marco Wydra.

Com mais de 27 anos de mer-
cado e presenga em mais de 28 pai-
ses, a gadicha Coza colhe frutos
dentro do programa. Segundo a di-
tetora comercial, Daniela Zatti, des-
de 2004 a companhia trabalha para
elevar as exportagdes, agregando
valor aos produtos com design di-
ferenciado e participagdo em feiras
no exterior. Tudo para atingir a
meta de vender 13 fora até 20% do
que produz, em até dois anos. No
1ltimo ano a Coza chegou a expor-
tar 5% e aposta que, pelo movi-
mento até abril, deve encerrar 2009
com 10%, Para isso a empresa, que
fatura R$ 25 milhdes, investiu
mais de R$ 2 milhdes na mudanga
para uma fabrica maior e equipa-
mentos novos. “A nova unidade,
em Caxias do Sul (RS), € trés vezes
maior que a antiga e vai garantir

nossa expansao para atender o
mercado externo”, diz a executiva.

A Coza vé uma grande vanta-
gem no Export Plastic: as rodadas
de negociagoes. “Participamos hd
um ano porque elas sdo feitas em
diferentes paises e contam com
uma agenda organizada de en-
contros, 0 que nos permite am-
pliar contatos”, explica.

O gerente de exportagdo da Pla-
sttil, Everson Targas, considera o
programa uma surpresa. “E a pri-
meira vez que vejo um projeto des-
ses funcionar, e com resultados efe-
tivos”, diz. Com 23 anos de existén-
cia, a Plasutil exporta para mais de
38 paises, e tem como objetivo do-
brar suas vendas em trés anos, sal-
tando de 15% para 30% da produ-
¢ao, de 1,6 mil toneladas mensais.
“J4 faziamos um esforco para ir pa-
ra fora mesmo quando o délar es-
tava um para um, agora as decisoes
ficam mais faceis com todo 0 apoio
do programa”, diz ele, dando como
exemplo os custos menores para
participagio em eventos importan-
tes como a Feira Ambiente, em
Frankfurt, na Alemanha, e a Feira
Home & Housewares, de Chicago,
nos EUA. “Com isso, 0 investimen-

to fica apenas em passagem e hos-
pedagem, o que facilita a decisdo
de participar de um evento como
esse”, acrescenta Targas.

Wydra, do Export Plastic, diz
que a organizacao de rodadas de ne-
gociagio sio fundamentais para
que os exportadores brasileiros pos-
sam encontrar os compradores es-
trangeiros de uma forma organiza-
da e, assim, possam apresentar seus
produtos. Além disso, antes de cada
rodada de negociagdo, o Export
Plastic municia seus associados
com informagoes completas tanto
sobre os compradores como sobre
os hdbitos e tendéncias de cada pais
naquele determinado segmento.
“Essas informacoes sdo armas es-
senciais na hora da negociagao”, diz
o especialista em desenvolvimento
de mercado do INP, Gilberto Agrel-
lo. Opinido compartilhada por Tar-
gas, da Plasutil. “Jé fechamos negd-
cios e trouxemos clientes para visi-
far nossa fabrica em Bauru, depois
de uma rodada dessas”.

QOutra que desde 2007 concen-
tra esforgos para exportar éa
Martiplast. Com 16 anos de mer-
cado, a empresa de Caxias do Sul
estd mais voltada para a América

Daniela, da Coza:

Latina, com vendas externas que
jd respondem por cerca de 10%
do faturamento, ante os 4% de
2007 e 8% de 2008. “Agora esta-

eta é manter 20% das vendas fora do Pals

mos trabalhando para ir a outros
lugares”, diz o diretor administra-
tivo e financeiro da Martiplast,
Juarez Martini.



