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A pequena IBG encontrou
uma forma inusitada de
assegurar seu espaco no
mercado: brigar com clientes

JOSE SERGIO OSSE

A 1T ANOS, QUANDO FUNDOU A IN-

dustria Brasileira de Gases (I1BG), a primeira

fabricante de gazes industriais de capital
nacional, Newton Oliveira sabia que tinha um trunfo
nas maos: seus 30 anos de experiéncia no setor.
Conhecedor da histéria dos concorrentes em detalhes,
Oliveira adotou uma gestio exatamente oposta aque-
la de seus competidores — especialmente em relacio
as questoes de contratos e precos, O segredo é um =6;
I para a briga com clientes que nio
pagam. Isso quer dizer que Oliveira
segie a risca seus contratos, e 0s maus
pagadores podem esperar pela cobran-
¢a — até mesmo na Justica. E essa ati-
tude que faz a diferenca, A companhia nio sofre com
inadimpléncia e consegue ter suas contas mais ajusta-
das. Sem a necessidade de provisionar débitos, essa
reducdo de custo é repassada para a cadeia, na forma
de precos mais baixos. No fundo, o que Oliveira fez foi
romper com a tradicao do setor, que aceita rolar atra-
s08 (e maus pagadores para ndo perder clientes,
Dessa forma, Oliveira vé a IBG como a peca que
garante o equilibrio de precos do mercado, “Onde elas

Negocios

(as multinacionaig) estiio sozinhas, nadam de bracada”,
afirma ele. “Hoje, minha saida do mercado represen-
taria uma receita adicional de RS 500 milhoes para as
minhas concorrentes, levando em conta apenas os rea-
Justes de precos que fariam”, avalia Oliveira. A estra-
téma funcionou, mas a IBG teve de pagar um preco
alto por isso, Oliveira admite que perdeu alguns negé-
clos (ndo faz muita questio de falar dessa perda) por
conta da postura austera. Mas ndo é algo que tire seu
sono, “1sso (o cumprimento do contrato a qualquer
preco) eriou um enorme passivo juridico para nos, mas
também garantiu que nossa carteira de clientes se tor-
nasse muito boa”, afirma ele.

Manter a empresa saudavel é algo crucial. Com
apenas 3% do mercado nacional, a industria briga
com gigantes como a White Martins, do grupo ameri-
cano Praxair, e a alema AGA/Linde. Um deslize pode
fazé-la desaparecer. Mas esse é um cenario que nio
passa pela cabeca de Oliveira, extremamente confian-
te em seus planos. Na verdade, em vez
de se preocupar com a possibilidade de
ser engolido, o executivo conduz uma
estratégia voltada a tornar sua empre-
sa ainda maior. “Queremos crescer 25%
por ano nos proximos 10 anos e chegar a um fatura-
mento anual de 1SS 150 milhoes”, diz ele.
Fornecedora de gases industriais e hospitalares, como
oxigénio, nitrogénio e argonio, a [BG acha que esses
resultados podem ser atingidos por meio de um traba-
lho meticuloso. O grupo é extremamente cauteloso na
maneira como faz negdéeios para nao perder dinheiro.
Além de serem cumpridos, os contratos foram rechea-
dos de mecanismos para proteger os interesses da
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[BG. Um deles foi estabelecer como
]l:Hl:]':-lH 0 Prazo de einco AT1IOS Pl S0
servigos. Isso amarra a compradora i
[BG por um periodo de tempo relativa
mente longo, Pode parecer suicidio
comercial, mas para um bom pagador
que pre clsa do J wluto, o L0 do con-
trato nao tem tanta importancia - e
arante receita certa para a | B,
Cutro mecanismo implantado pela

empresa € o sistema conhecido como
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“take or pay”. Isso significa que, em
todo o contrato, hia um volume minimo
que o cliente se¢ compromete a com
prar. Mesmo que nao utilize esse total,
paga por ele da mesma forma. As clien
tes aceitam essa cliusula poig, normal
mente, o minimo estipulado fica abaixo
daquilo que usam em suas atividades e,
na pratica, Servem apenas como garan
tia para a [BG, E, segundo a filosofia
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“ Se hoje eu saisse do
mercado, a concorréncia
ganharia USS 500
milhoes a mais so com
aumento de precos ,’

NEWTON OLIVEIRA, FUNDADOR DA IBG

i

da empresa: quem se recusa a pagar o
minmo contratual, é processado.
Segundo o executivo, a empresa
;n'nsh:z 0= |-|i1:|i.]-:111it-r‘.=n.- ¢ materials
para suas proprias fabricas para evitar
gargalos no Processo. “tgu;mulu vamos
comprar, tudo esta em falta, ou s6 pade
ser entregue num prazo muito longo.
Entio, resolvemos fazer nos mesmos
para evitar que as grandes interfiram
em nossa atividade fazendo pressio
sobre os fornecedores”, diz. Esse tipo
de comportamento, inclusive, nio é
novo, alega Oliveira. “Na época do apa-
FA0, 4 assoclacio das empresas de
gases Industriais, que era dominada
pela White Martins, fechou um acordo
com o governo sem consultar a 1BG,
(que nem era representada por ela.
Tivemos que entrar na Justica para
conseguir energia suficiente para ope
rar a fabrica que tinhamos acabado de
construr, conta o executivo, Sem
hesitar, aproveita e arremata: “As con-
correntes nos odeiam.” S|
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