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A) EMPRESA:

» Fabricas em Embu, S&o Paulo e Camacari, Bahia (p6lo petroquimico)
» Processa 35,000 Mt./ano com quadro de 1,200 funcionarios
» Atualmente exporta cerca de 12% do faturamento anual

» Exportacédo € composta de 55% de filmes e lonas, e 45% de produtos
manufaturados

 Em 2006 foi vencedora do Premio Plasticos em Revista (PPR - Export Plastic)
na categoria PPR TOP Grandes Mercados



B) HISTORIA:

» 1966 fundada por imigrantes Japoneses e Nisseis para produzir mangueiras
reforcadas para irrigacao

» 1970 introduziu a lona plastica reforcada Vinilona

« 1975 comecou a operar a primeira calandra (filme de PVC calandrado ou
“laminado”) na fabrica do Embu processando 6,000 Mt./ano

» 1979 comecou a exportar seus produtos para a America Latina

» 1980 inaugurou a fabrica de Camacari e comecou a operar a segunda calandra.
A capacidade de processamento passa a ser 12,000 Mt./ano

» 1980 a Sansuy abre o seu capital e se torna publica

» 1983 comecou os esforgcos de exportacao para os EUA

» 1986 CPC (hoje Braskem) passa a ser acionista da Sansuy

» 1986 a terceira calandra é instalada na fabrica de Camacari e a capacidade de
processamento sobe para 24,000 Mt./ano

» Com a instalacéo da terceira calandra Sansuy passa a ter capacidade —
comercial, industrial e técnica - para exportacao em “grande escala”, e surge a
necessidade da ampliacdo dos mercados internacionais

» 1986 inaugura a Sansuy of America, Inc.

» 1988 a quarta calandra foi instalada no Embu aumentando a capacidade de
processamento para 32,400 Mt./ano



C) ENTRADA NO MERCADO AMERICANO - PROBLEMAS:

» Durante trés anos utilizou representantes de vendas comissionados néo exclusivos.
Interesses X Prioridades X Objetivos

* Vendas néo crescem de acordo com o tamanho do mercado e conforme projetado

» Problemas técnicos passam a afetar o relacionamento com clientes

« A comunicacgéo — condicdo de mercado, necessidade dos clientes, problemas técnicos &
etc. - entre representantes, clientes e Sansuy é falha e limitada. Isto dificulta a expansao de
mercado e a solucao dos problemas técnicos

 Falta de “foco” dos representantes de vendas passa a ser problema

O custo de atendimento ao cliente — enviando funcionarios do Brasil com freqléncia —
passa ser alto

» Direcao da Sansuy conclui que, para poder atingir os seus objetivos nos EUA (crescer no
mercado de forma consistente e segura), necessita de estrutura de vendas com foco
exclusivo para os seus produtos e com capacidade técnica

» Sansuy decide estabelecer estrutura propria nos EUA e forma a Sansuy America



D) APRENDIZADO & DIFICULDADES:

* Entendendo as necessidades técnicas e comerciais dos clientes
» Entendendo as diferencas dos processos de transformacao entre Brasil e EUA

» Aprendendo a “escutar” e aceitar o fato de que nao sabemos tudo (ou o que sabemos
bem, ndo obrigatoriamente é o necessario/correto para o mercado americano)

* As dificuldades para implementar mudancas

» Aprendendo que temos que produzir o que 0 mercado necessita e quer comprar e nao
aquilo que gueremos ou gostariamos de produzir



D) APRENDIZADO & DIFICULDADES:
* Implementando a “cultura da exportacao” & competitividade na empresa
» Aprendendo a dizer nao, s6 prometer o que pode cumprir, € cumprir 0 que prometeu

» Entendendo que o mercado néo aceita “entradas & saidas”, e a necessidade de se
manter uma certa estabilidade. O alto custo para se reconquistar um cliente

» Convivendo com a realidade de que a exportacdo nao permite as mesmas margens de
lucro do mercado brasileiro e que néo da lucro o tempo todo

» Entendendo o conceito de “Volume X Margem”



E) SUCESSO:
Quais foram a “ferramentas” usadas para se obter sucesso?
» Licdo de Casa:

- Entenda o mercado, conheca seus concorrentes e entenda as necessidades dos clientes
antes de mergulhar
- Posicionamento do produto: Diferenciacao, Preco, Qualidade

e Cultura da Exportacao:

- Estrutura de custos e margens tem que ser diferenciada

- Eficiéncia do processo de producao tem que ser revista e otimizada

- Treinar funcionarios e definir responsabilidades para implementacao e acompanhamento

- Implementar estrutura basica de administracao e logistica de exportacao

- Consciéncia de que o mercado americano nao opera na mesma velocidade que o mercado
brasileiro

- Todos os envolvidos na exportacdo tém que ter consciéncia de que é infinitamente melhor e
mais barato rejeitar o produto na sua fabrica do que na fabrica do cliente ou na rede de
distribuicao nos EUA

- Eliminar o “jeitinho” e implantar a cultura da responsabilidade, transparéncia e seriedade



E) SUCESSO:

Quais foram as “ferramentas” usadas para se obter sucesso?
* Foco:
- Invista em estrutura apropriada para o seu mercado / produto.
- Tenha representante — da empresa e ndo somente de vendas — que entenda o seu produto /
mercado / concorréncia e que esteja totalmente focado

« Comunicacgao:
- Estabeleca canais de comunicacéo claros, eficientes e defina responsabilidades
- Imponha velocidade

» Capacidade de Adaptacao:
- A sua empresa tem que estar pronta para se adaptar ao mercado?
O mercado néo vai se adaptar a sue empresa / produtos.

« Competéncia & Competitividade:

- Faca somente aquilo que vocé € competente e sabe fazer muito bem

- Na maioria dos mercados internacionais na ha espaco para ineficiéncias e/ou gorduras

- Imponha agressividade em tudo: decisGes, compras, custos, precos e processos industriais

» Confiabilidade, Consisténcia e Qualidade:

- Aprenda a dizer ndo ou n&o posso ou nao sei

- SO prometa o que pode cumprir. Cumpra o que prometeu
- Seja consistente na presenca no mercado e nos produtos
- Defina padrao de qualidade e seja consistente



F) BENEFICIOS:

» Crescimento das vendas (em moeda forte!)

 Estabilidade e seguranca no balanco para poder crescer e investir

» Otimizacao & estabilizacao da capacidade de producéao

» Otimizacao das margens de lucro

 Contribuicao significativa na absor¢cao dos custos fixos

» Os beneficios ndo aparentes da exportacao:

- Estabilidade empresarial

- Modernizacao e sofisticacdo. As exigéncias e a seguranca que a exportacao traz

- Vendas em moedas fortes ajudam muito (financiamentos internacionais para investir;
seguranca em relacdo as variacdes da moeda local; alavancar os negécios empresariais)

- Os efeitos da exposicao a outros mercados & culturas
- Beneficios de ser forcado a melhorar para competir nos mercados externos
- O “colch&o” que a exportacao propicia

- Investimentos com mais seguranca e certeza de retorno



F) O que eu gostaria que vocés levassem daqui hoje:

Estes sao os conceitos e pontos mais importantes que devem ser levados para se refletir e agir:
» Conceito de Volume, Custos e Margem

» Fatores e conceitos de Competitividade

* Implementando a “cultura da exportagcao” e competitividade na sua empresa

« Como se estabelecer nos EUA — o “caminho das pedras”

» Os beneficios ndo aparentes da exportacao

* A sua empresa esta pronta para competir nos EUA?

» Oportunidades para os exportadores Brasileiros
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