
Foram quase três horas de
debate, recuperando os principais

movimentos do setor nas
últimas décadas e, sobretudo,
discutindo os atuais desafios:
qualificação da mão-de-obra,

excesso de oferta, informalidade
fiscal e sustentabilidade.

( Tânia Galluzzi I

A
revista Abigraf e Tecnologia

Gráfica, integradas à comemo­
rações dos 200 anos da indús­
tria gráfica no Brasil, reuniram
em 25 de agosto, na sede da Abi­

graf, algun dos principais nomes do se­
tor gráfico paulista. Gente que ajudou ~

::E
a desenhar os contornos do que é hoje ~

o setor e pessoas que agora começam a ~

assumir esse papel. ~
~

Participaram do debate: Bruno Cia-
lone, diretor da Antalis do Brasil; Bruno
Mortara, superintendente do Organismo
de ormalização Setorial, O 27, e di­
retor do bureau Prata da Casa; Fabio Ar­
ruda Mortara, pre idente da Abigraf ão
Paulo e diretor da gráfica Paper Express;
Fábio Marangoni, diretor da Gráfica Edi­
tora Aquarela; Fernando Ul1mann, dire-
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tor da Ipsis Gráfica e Editora; Hamilton
Temi o ta, diretor da consultoria A ,

Agência de egócios; Luiz Carlos Burti,
fundador da Editora Gráficos Burti; Má­
rio C-sar de Camargo, presidente do Sin­
digraf- P e da Gráfica Bandeirantes; Max
Schrappe, por 15 anos presidente da Abi-

graf acionaI; Paulo Gonçalve , diretor
da Gonçalves Indústria Gráfica; Pedro
Henrique Camilotti, diretor da Labor­
print Gráfica e Editorai Pery Bomeisel,
diretor da Weldotron do Brasil, fabrican­
te de equipamentos gráfico, e um dos
fundadores da Abigraf; Reinaldo Espi­
nosa, presidente da ABTG e diretor da
RWA Artes Gráficas; e ilvio Isola, pre­
sidente do conselho diretivo da ABTG e
diretor da Gegraf Indústria Gráfica. "O
objetivo des e encontro é registrar esse
momento para que possamos entender o
que vem acontecendo na indú tria grá­
fica e, em cima de se passado, poder­
mos vislumbrar caminhos e oportunida­
des para o futuro", afirmou na abertura
do fórum Mário Cesar, que atuou como
moderador das discussões.

A seguir, transcrevemos os princi­
pais trecho do debate.
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\la\. chrappe: Quem começou (com a
Impressora Paranaense) foi meu avô, que
era farmacêutico. Alguém falou para
ele que era muito bom ser gráfico, por­
que naquela época o erviço gráfico era



máquinas e comecei a crescer. Caí ne ­
se ramo por um acidente de percurso,
sobrevivência me mo.
rC'rnclnclo lllmclnn: Tenho uma ques­
tão. erá que vale a pena que nosso fi­
lhos continuem nessa área? erá que
são válidos nosso esforços familiares
no sentido da continuidade? Tenho doi
filhos, um faz Administração na Getú­
lio Vargas e o outro Direito na ão Fran­
cisco e não sei se devo trazê-los para e
empresa. Tenho essa dúvida cruel.
\la: Comecei a trabalhar na gráfica na
época de férias. Depoi , fui para a AI ­
manha, recebi uma oferta fantástica
para trabalhar com uma representação
da Volkswagen. Mas, não teve conversa
com meu pai.
Pedro Cclmilotti: Também sou filho
de empresário gráfico. Trabalhei em
outra indústria que não eram do e­
tor, fiz Administração na FGV, depois
pós-graduação em Comunicação. Traba­
lhei em marketing em multinacionai ,
sempre na área de comunicação.

E eu acompanhava o trabalho dos
meu pais na gráfica, a evolução no en­
tido da tecnologia digital e isso me fez
vir para e e negócio. Qui vir para um
negócio que era da minha família, só
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Hoje é diferente, já acham que vão fi­
car milionários.

:\lílrio César: ()

:'.l,írio Ccsclr:,
Fahio \lortclrcl: Eu não.
BlIrti: Eu também não.

,
Fabio \lortara: Foi a tecnologia digital.
Burti: Na década de 60 o emprego era
muito difícil. Fazia o curso técnico de
Administração de Empresas no Colégio
Rio Branco, e depois um curso d rela­
ções industriais. Recebi o certificado
marrom e me incumbiram de fazer 100.
Achei a gráfica Cruzeiro do uI, na li­
berdade, mas me disseram que só pro­
duziam em preto, padronizado, e que
custava 20 cruzeiros. Para usar o mar­
rom me indicaram o r. Jordão, na rua
Galvão Bueno. O Sr. Jordão fazia na co­
res que eu queria cobrando 5 cruzeiros.
Isso despertou minha curiosidade: por­
que tão mai barato? Descobri que era
a especialização.

Nunca pedi emprego para o r. Jor­
dão. Ia lá, fazia algumas coisas, traba­
lhando como vendedor, até que resol­
vi abrir uma tipografia, mas não tinha
máquina, eu pegava o meu trabalho
e fazia tudo lá. Depois, comprei dua

/{(
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\la\.: Não tinha grande formação. Era
quem fazia o santinho, a nota fiscal, o
cartão de visita.
Burti: e pegarmos a história da maioria
do que e tão aqui vamos ver que come­
çaram por uma questão de sobrevivên­
cia, essa história de status não existia.

I/l () (j I (jll

Bruno Cialonc: Eu diria que eram
aventureiros com espírito romântico.

importado. Tudo era muito precário,
minha avó cortava as folhas com tesou­
ra, uma a uma. Em 1935, foi montada a
primeira máquina offset, fomos os pri­
meiros no Brasil porque meus tios foram
para a Alemanha fazer um curso. Esta
é uma história começada pelo meu avô,
continuada pelo meu pai e depois por
mim, que já nasci nesse negócio.
LlIil Carlos BlIrti: Então, a motivação
foi a própria sobrevivência?
\la\.: A motivação vem de berço, nasci
na empre a.

T,inicl Galluzzi: I/( I , o t tI



que com o intuito de transformar, trazer
alguns diferenciais. Tinha muita gente
fazendo os mesmos trabalhos e nós co­
meçamos a trazer coisas diferentes, im­
pressos 100% personalizados. Meu pai
teve dúvida quanto à viabilidade desses
produtos, mas percebeu que era possível
produzir o que já se fazia, porém agre­
gando mais valor ao produto, oferecer
serviços diferenciados.

Hoje, não me vejo trabalhando em
uma empresa que não seja a da minha
família. Mas, foi muito bom ter traba­
lhado do outro lado da mesa na área de
comunicação e marketing, do lado de
multinacionais. Isso contribuiu muito
para a compreensão do gerenciamento
da nossa empresa.
Peri Bomeisel: Ele veio já de outra ex­
periência, mas em geral os filhos, quan­
do vêm direto, seguem com os vícios
encontrados já pelos mais velhos. Daí o
motivo porque grande parte das gráfi­
cas desapareceram, como a nossa (grá­
fica Asbahr). A empresa foi morren­
do ao longo das décadas, não se criou
um sistema administrativo mais mo­
derno. Hoje, as gráficas bem sucedidas
são as profissionalizadas, com adminis­
tradores que não são da família. Tem
membros da família, mas a administra­
ção geral tem um aspecto muito mais
moderno, mais dinâmico.
Paulo Gonçalves: Estamos dentro de
um processo de sucessão. Tenho quatro
filhos, dos quais três estão dentro da grá­
fica. Os três se formaram, foram para o
mercado, um deles trabalhou cinco anos
como advogado tributarista e agora está
na gráfica. Tenho uma filha que fez Ad­
ministração, MBA, trabalhou no merca­
do e veio para a gráfica. Eu dei o direito
da escolha e eles vieram. Um deles está
tocando a filial da empresa no México.
Acredito que o grande problema da su­
cessão na indústria gráfica é quando as
pessoas vêm para dividir. Você tem de
pôr seus filhos no mercado, para somar
quando voltarem para a gráfica.
Silvio Isola: Me formei Engenheiro Ci­
vil, estava montando uma construtora
com meu pai, até que meu sócio teve
um problema e me vi dentro da gráfica.
Continuei com o projeto da construto-

~ REVISTA ABIGRAF SETEMBRO 2008

ra até que consegui ver o dinamismo do
mercado gráfico. Acho que nosso mer­
cado evolui continuamente. Por isso, de­
vemos mudar de indústria gráfica para
"comunicação gráfica': ampliando nosso
perfil e abrindo um grande campo.
Fabio Marangoni: Eu tenho a mesma dú­
vida que o Fernando. Estou na Aquarela
há 20 anos e não tive a oportunidade de
me formar fora para trazer alguma expe­
riência. A Aquarela está às vésperas de
fazer 50 anos, é de 1959. Há 15 anos meu
pai encerrou suas atividades na gráfica e
para não deixar a empresa fechar man­
tivemos o negócio, com garra, e trouxe­
mos a empresa até aqui. Mas, tenho dúvi­
das se nós temos gráficas bem-sucedidas
hoje. Eu mesmo penso se vale a pena
continuar. Sinceramente, diante das di­
ficuldades vividas atualmente não reco­
mendaria aos meus filhos.
Fabio Mortara: A indústria gráfica é
um setor extremamente competitivo.
Trabalhamos com margens muito es­
treitas, o que nos obriga a ser muito efi­
cientes. Mas, acho que o grande orgulho
é ver o que o Brasil conquistou nesses
200 anos. A gente saiu muito atrasado.
Em 1546 o México tinha impressão e nós
éramos proibidos de imprimir até 1808.
Tiramos o atraso de forma fantástica.
Mais espetacular ainda considerando
que é um setor extremamente compe­
titivo, onde não temos mais caixa pre­
ta, feudos. Sobreviveram os mais fortes,
os mais competentes.

Aí vem a essência da estratégia, so­
breviveram os que procuraram fazer
diferente e talvez aí resida o diferen­
cial do brasileiro que é a criatividade,
e é essa criatividade que nos coloca
nos grandes certames de premiações
internacionais.
Burti: Há mais de 15 anos a gente faz
um acompanhamento da empresa e
todo ano a gente tem um tema. O tema
do ano passado foi sucessão. Estou com
62 anos hoje, e quando estava com 55
anos falava que tinha de ter uma suces­
são planejada para os 60 anos. Eu se­
gurei meu filho dentro da empresa por
três anos e meio e depois desse tempo
descobri que a administração profissio­
nal que havia contratado não ia dar cer­
to. Não me arrependo de nada do que
eu fiz, só me arrependo de desse ponto
em diante não ter acabado com aquele
bando que estava lá dentro para retomar

a minha administração anterior. Acho
que não existe um modelo a ser segui­
do. Tem que ter prazer, acima de tudo
gostar do que faz.
Reinaldo Espinosa: Atualmente, inse­
rido no universo da comunicação e en­
volvido com todas as mudanças que já
aconteceram e que estão por vir, sem



dúvida nenhuma é um setor atraente.
Estudo recente da Ernest &Young com
a FGV aponta que nó seremos em 2030
o quinto maior mercado consumidor do
mundo. A indú tria gráfica tem uma re­
lação muito íntima com o cre cimento
de um país. Temos de olhar o futuro do
país para entendermos para onde vai o
nosso negócio. A nossa atividade, para
a geração nova, é muito atraente e não
tenho nenhuma dúvida em recomendar,
não ao meu filho, mas a qualquer jovem,
a eguir essa atividade.
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Paulo Gonçalve : Acho que o mercado
está saturado demais, a concorrência
era menor nos anos anteriores porque a
oferta era menor.

Tânia Galluzzi: o ac1lam qu ogm·

Burti: O maior orgulho do gráfico é ver
o nome dele na máquina que comprou.

Tânia Galluzzi: la e a po tllra
~ U" I

ilvio I ola: Abu ca por novas tecnolo­
gias hoje é muito grande. O investimen­
to hoje não é tão pesado. Mas, o gráfico
continua sendo o dono, falta um pouco
para ser empresário. Tem poucos em­
presários no setor que fazem conta se
vale a pena arriscar, se vai ter pay back.
ROI (return on investmenlj nem se fala.
Ele calcula só o que o concorrente tem.
O fornecedor diz que investindo ele vai
ganhar mercado. Só que ele tem de a­
ber que o mercado continua e empre
será soberano, e não analisa a briga de
mercado e de capacidade.

Estávamo no Rio d Janeiro, exta­
feira (22 de agosto), conversando com o
pessoal do ordeste: entraram 563 cas­
telo de impre ão no último dois ano
naquela região. É um Brasil novo de im­
pressão. Eles tiveram benesses de gover­
nos de Estados, benes es de impo to
federais e um pólo industrial gráfico.
Hamilton Co ta: O que acontece no Bra­
sil e em alguns outro países emergente
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é diferente do que ocorre em mercados
maduro . A Heidelberg saiu reclamando
da Drupa, das vendas mundiais na Dru­
pa. Os mercados maduro estão enco­
lhendo e o emergente estão crescendo.
Em paralelo aqui temos condições que
nem sempre a gente encontra. Econo­
mia estável, dinheiro disponível e equi­
pamentos, entre aspas, mais baratos. A
Heidelberg vendeu mais de 400 castelos
de impres ão nessa Drupa para o Brasil,
sendo a maioria deles de máquinas GTO

de uma cor, duas cores. O que aconte­
ce é que o investimento, infelizmente,
ainda é feito olhando pelo retrovisor.
Ma , o que entusiasma nessa história
é que boa parte dessas empresas daqui
há cinco anos estará prestando serviço
e imprimindo materiais diferentes do
que está fazendo hoje, e esse mercado
latente está aí para ser explorado.
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Fernando lllmann: Eu tinha o hábito
de ler os editoriais que o Mário escrevia
na Revi ta Abigraf a época do Plano
Collor, o Mário escreveu que nós tínha­
mos de aprender a viver na cri e porque
a crise tinha vindo para ficar eterna­
mente. Pen ando no problema do exces-
o de oferta, todo mundo acorda um dia

pen ando em ampliar o seu negócio, isso
vai acontecer sempre. Pen o que cada
um vai ter de encontrar um nicho de
mercado e ser muito competente.
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Burti: O camarada que sai da escola do
enai quer usar terno e gravata, ele não

quer usar macacão.
ih io I ala: Eu acho que esse mercado

já e tá saturado, não tem tanta opção
para eles serem vendedore de tinta ou
de máquina. Vamos fazer um mea-culpa
aqui, nós temos uma escola, o Senai, na
qual só o ano passado no foi dado voz
para interferir na grade curricular. Te­
mo de exigir. Eu na minha área, em-
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balagem, não tenho nenhum lugar que
ofereça formação sobre acabamento
cartotécnico no Brasil.

Hoje, temos uma base boa do enai.
Na Gegraf, na área operacional, exijo
formação do Senai, mas temos de tra­
balhar para que ofereça formação nas
áreas que precisamos.
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Bruno ialone: Quantos quilo de pa­
pelo Brasil consome per capita? Trinta
e oito quilo . O Japão, 400 quilos, os Es­
tados Unidos, 350. Imaginem por um se­
gundo que consigamos, no âmbito das
artes gráficas, gastar dois quilos a mais
per capita. omos 200 milhões. erão 400
mil toneladas de papel a mais, do lado
da demanda. Mesmo assim, uma grande
questão continua sendo a formação.
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Hamilton Costa: Isso vai acontecer
no Brasil a partir do momento em que

houver con olidação por parte do clien­
te, quer dizer, mais agências consolida­
da , mais varejo con olidado . A área
de embalagen , por exemplo, é um e­
tor extremamente consolidado. Vário
grupo internacionai compraram em­
presas gráficas brasileiras porque o
clientes estão con olidados.
Burtl: O mercado precisa estar unido.
As agências de propaganda, por exem­
plo, estão entrando no nos o negócio,
vêm incorporando a pré-impre são. Da­
qui a pouco teremo uma mesa de com­
pra, e politicamente os publicitários têm
muito mais força do que a indústria grá­
fica. É preciso atenção para e as inva-
ões. Hoje, há três grupos que já estão

participando na área de pré-impre ão,
na Europajá há um modelo de mesa de
compra e isso é muito perigoso.

Fabio.lortara: O número de gráficas
vai continuar crescendo, porque o negó­
cio gráfico é muito mai amplo. O grá­
fico tem dificuldade de perceber que o
cara que está fazendo impres ão de fo­
to aqui no Shopping da Paulista é tam­
bém gráfico, ou até a copiadora da e ­
quina. Convivemos com uma legislação
anacrônica e atrasada, com uma fome
tributária fantástica que vai fazer a in­
formalidade e os mecanismos de de ­
lizes tributários continuarem prevale­
cendo de forma extremamente ampla. ~



Por esses fatores o número de gráficas
continuará crescendo, na contra-mão da
história mundial, onde está caindo nos
países desenvolvidos.
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Reinaldo Espinosa: Ao contrário, per­
cebemos a consolidação em vários seg­
mentos. Dentre os anunciantes, os prin­
cipais consumidores, como instituições
financeiras e telecomunicações, são em
número reduzido. Do outro lado, entre
os fornecedores de matéria-prima, te­
mos menos de meia dúzia de ofertas. E
no meio estamos nós, numa luta desi­
gual. Acho que a notícia boa é que o Bra­
sil de fato está numa evolução de eco­
nomia de mercado e ainda vai ser um
mercado atraente para as empresas que
anunciam aqui.
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Bruno Mortara: Quando estive visitan­
to o RIT no início do ano, Frank Cost me
falou, "você sabe quanto os Estados Uni­
dos investem em conhecimento hoje?
Sete trilhões de dólares:' Então, como o
Brasil vai conseguir evoluir sem conhe­
cimento? Aqui a quantidade de patentes
registradas é baixíssima, a quantidade
de livros que a gente lê idem, então nós
vamos crescer como? Não entendo.
Hamilton Costa: Os mesmos economis­
tas do Golden Sachs que saíram com a
história do Bric lançaram no ano passa­
do um estudo chamado ''A Emergência
da Classe Média", envolvendo não só os
quatro países do Bric, mas outras 12 eco­
nomias. Esse estudo mostra que a classe
média passará a ser a classe dominan­
te. Porém, com características diferen­
tes da classe média americana hoje. A
classe C aqui o que é? Quem ganha 600,
700, 800 reais por mês tem uma atitude
de consumo diferente. Ele tem posições
marcadas, é mais conservador, tem o
padrão de consumo mais diversificado.

Pelo andar da carruagem, essa é a
massa que está movimentando o mer­
cado. Temos setores em pleno desen-

volvimento como o automobilístico,
enquanto outros setores estão fazendo
água porque não estão adequados a esse
novo perfil de consumo. A indústria
gráfica atinge essa parcela com alguns
produtos e com outros não. Por exem­
plo, um segmento que está atingindo
esse consumidor é a área de tablóides.
Esse público está consumindo seguro
saúde e celulares, o que está elevando
a produção de contas e impulsionan­
do a impressão transacional, levando
à tecnologia digital.
Bruno Mortara: Não parece um pou­
co falacioso, que o País cresce à custa
de gastar? Tudo bem, o mercado se di­
namiza. E os bilhões que vão embora
em royalties?
Hamilton Costa: O País cresce de duas
formas, gastando e poupando. Nós gasta­
mos mais que poupamos, mudança que
também passa pela educação.

Mário César: ~e lO t (n r( m que e1en
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Fernando Ullmann: Hoje, não existe
mais espaço nesse mercado para grá­
ficas generalistas, temos que ser extre­
mamente competentes em alguma coi­
sa, encontrar um nicho e tem de estar



E sabem quantas gráficas de embalagem
responderam à consulta da Abigraf? De
1.056 apenas 13.

fahio \Iortara: Eu acho que a sus­
tentabilidade será uma questão cen­
tral para toda a indústria gráfica e não
será exceção à indústria gráfica brasi­
leira. Acho que o conceito que o ílvio
acabou de falar de ustentabilidade é
fundamental que esteja presente nas
nos as operações.
fCrJ1cll1do lllmdnn: ustentabilidade
para mim é muito importante, é uma
questão de responsabilidade, eu só acho
que a demagogia tem que ficar meio
fora disso. A Ipsis é certificada agora
pelo F C, ma abemo que tem todo
um marketing por trás disso.

Estiveram pre entes, como ob er­
vadores, Sonia Carboni, diretora exe­
cutiva, e Luiz Caropreso, gerente de
marketing, do istema Abigraf; e Plinio
Gramani Filho, organizador do Fórum e
editor da Revi ta Abigraf ,.,
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Fabio \laremgoni: Concordo com o Bru­
no e o Fernando, é mais marketing do
que outra coisa, hoje. E se isso ignifi­
ca reduzir a concorrência, corremo e
a Aquarela conseguiu o selo F agora
em agosto, porque alguns clientes sina­
lizaram que a partir de etembro pas a­
riam a exigir a certificação.

\Iario CCSdf:
11

Eru no ( ia lone: A gente tem de enten­
der a u tentabilidade em todo o proces-
o, não ó no papel. Outros componen­

tes têm de ser olhados, como o álcool, os
produtos químicos, tinta, água, energia.
Para mim, falar apenas de papel, por en­
quanto, está me parecendo um grande
jogada de marketing.

Uma coisa que eu falei na emana
do Meio Ambiente da Indústria Gráfi­
ca": apara todo mundo quer, mas lata
de tinta vazia ninguém quer, é o gráfi­
co que tem de se virar. Quando a gen­
te fala de sustentabilidade, todo mun­
do sempre olha para o papel. Mas não
é suficiente, porque, inclusive, para ter
a certificação todo mundo vai pagar
papel mais caro.
tido I old: O setor gráfico tem uma

capacidade de reversão do problema
ambiental muito mais rápida que vários
setores. O que o Bruno falou na ema­
na do Meio Ambiente está correto. Não
temos logística dos materiais, princi­
palmente para as pequenas empresas.
Mas, é função da associação criar essa
logística. Porque o gráfico digital não
sabe o problema que vai causar o toner
que ele joga no lixo. É imprescindível
uma política para o setor. Precisamos
assumir nossa responsabilidade. Esta­
mos falando de um tripé: econômico,
social e ambiental.

ih io lso1d: De uma reforma fi cal que
traga a formalidade. inguém quer pa­
gar ess nível de impostos para não
ter benefícios.
ftlbio \lortMa: Estamos trabalhando
para que a Abigraf consiga capitanear a
organização do etor gráfico, no senti­
do de acabar com todos os conflitos tri­
butários, implificar ao máximo a tribu­
tação do setor.

.\Iário Ce M:

empre procurando inovações para po­
der obreviver dentro desse mercado.
Fclbio \lcHcll1goni: O desafio é equili­
brar a oferta. Vário elementos exter­
nos estão fazendo com que no a reali­
dade piore. A saída mais rápida é tentar
diminuir a oferta.

T,lnia Galluni: fi I f)

I (
Paulo Gonçclhes: Tem muita gráfica
que não recolhe tributo, não paga im­
po to e faz uma concorrência desleal.
Pudemo ver is o no segmento de em­
balagens, pelo número de empresas que
não busca o crédito na Receita Federal
com relação ao impo to pago na compra
da matéria-prima.
ih io Isola: Porque tem contas a acer­

tar com a Receita.
Paulo Gon ahe: A ecretaria da Fa­
zenda e tava bloqueando es es créditos.
A Abigraf fez um esforço muito grande
para conseguir liberar esses créditos que
e tavam bloqueados. A Secretaria da Fa­
zenda pediu a relação das empresas que
estavam com esses créditos represados.


