ENTREVISTA

Leme: “O Go to Market
(GTM) para o segmento
Professional é mais

complexo e exige muito
mais agilidade dos

fabricantes para garanti 7‘
a entrega de um portfélio

completo no mix, na
regiao e no tempo certos,
atendendo a pedidos

que vao desde dezenas
de caixas até carretas
fechadas de produtos”
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ENTREVISTA

IPEL DIVIDE DIRETORIA
COMERCIAL NAS AREAS
VAREJO E PROFESSIONAL PARA
FORTALECER ATUACAO COM
CRESCIMENTO £ INOVAGCAO
DIRIGIDOS A CADA SEGMENTO

om uma trajetéria de 40 anos - celebrados no ultimo ano -, a IPEL,
fabricante de papel tissue situada em Indaial-SC, segue adotando mudancas
estratégicas para fortalecer a propria competitividade: a divisdo da diretoria

Comercial nas areas Varejo e Professional destaca-se entre as mais recentes.

A reestruturagio faz parte do plano de crescimento e do modelo de governanga ja con-
solidado da IPEL, que conta com um Conselho de Administragdo ativo hd mais de uma
década e inclui politicas de compliance, politicas internas, gestdo de riscos, planejamento
sucessorio, estruturacdo de comités corporativos estratégicos e investimentos em inovagao

e transformacao digital.

Desde janeiro ultimo, a diretoria Comercial Professional esta sendo conduzida por
Flavio Leme, também responsdvel pela drea de Outsourcing. “O segmento Professional
demanda solu¢des sob medida e de alta performance. Nossa meta é consolidar a lideranga
da IPEL nesse mercado e expandir ainda mais a area de Outsourcing, que tem sido essencial
para o crescimento da empresa’, comenta, ao ingressar na empresa ao lado de Luciana
Dobuchak, que continua liderando a diretoria Comercial de Varejo, além de ser a res-
ponsavel pela area de Marketing. Na entrevista a seguir, Leme revela como os trabalhos
conjuntos estdo se desenrolando e faz uma contextualiza¢ao ampla sobre as particula-

ridades de cada 4rea.

POR CAROLINE MARTIN
Especial para O Papel
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O Papel - Como vocé recebeu o
convite para assumir a Diretoria
Comercial Professional da IPEL?
Flavio Leme, diretor Comercial
Professional da IPEL - O convite da
IPEL veio naturalmente como resulta-
do de um relacionamento de mercado
com os executivos da empresa, divi-
dindo visdes muito alinhadas sobre
as perspectivas do segmento tissue no
Brasil. Sou profissional de 38 anos na
industria papeleira, dos quais 20 nas
areas técnica e industrial e 18 anos
na administracio de areas de negd-
cio, com experiéncia nos segmentos
de papéis especiais, editoriais e cartéo,
embalagens, setor grafico e finalmente
tissue — nesse, com passagens por P&D,
Vendas e Marketing com especializa-
¢do no segmento Professional ou Away
From Home (AFH). A decisao de acei-
tar o convite da IPEL se tornou o6b-
via pelo alinhamento de expectativas
quanto ao projeto futuro da empresa
e meu proprio momento de carreira,
pronto para assumir um desafio com

essa envergadura.

0 Papel — Quais sao os fatores que ca-
racterizam o segmento Professional
atualmente?

Leme - Dentro do mercado tissue,
o segmento Professional ou AFH exi-
ge um Go to Market (GTM), dedica-
do tanto ao canal direto quanto ao
indireto, caracterizando um negdcio
B2B. Nesse segmento, ha necessidade
de sistemas de dispensamento para
consumo dos papéis em outras cate-
gorias, como a de quimicos (sabonete,
alcool e saneantes), que completam o
fornecimento de uma solu¢io de hi-
giene ao usuario. O negécio de AFH,

em sua maioria, consiste em uma fatia

0 TRABALHO DAS
AREAS DE P&D E
OUTSOURCING SERA
INTENSO EM 2025 COM
0 DESENVOLVIMENTO
DAS CATEGORIAS
COMPLEMENTARES
DO PORTFOLIO
PROFESSIONAL COM
A MARCA IPEL

pequena dos negdcios dos principais
players de tissue no Brasil, que pode-
ria ser justificado por um valor total
do mercado Professional da ordem de
R$ 3 bilhdes, montante muito menor
do que o valor do mercado de tissue
varejo — embora apresentando uma
taxa média de crescimento anual de
7% até 2030, de acordo com diferentes
empresas que fazem leitura de mer-
cado. Além disso, o GTM para esse
segmento é mais complexo e exige
muito mais agilidade dos fabricantes
para garantir a entrega de um portfélio
completo no mix, na regido e no tem-
po certos, atendendo a pedidos que
vao desde dezenas de caixas até carre-
tas fechadas de produtos.

A IPEL, como maior produtora do
portfélio de produtos Professional no
Brasil, ndo s6 com sua marca, mas
com as mais relevantes marcas dos

principais distribuidores Professional

do Pais, refor¢a sua estratégia de posi-
cionar o negdcio de tissue Professional
como principal drea de negocios
da empresa e orienta investimentos
para que equipes dedicadas capturem
oportunidades de crescimento, inova-
¢do e oferta de portfdlio completo. Ja
no tissue varejo, o objetivo é concen-
trar esfor¢os em um posicionamento
mais regional, com portfélio atual da
linha tissue e novos produtos para li-

nha de higiene pessoal.

0 Papel - Qual é o planejamento da
area para este ano e como as agoes
praticas ja tém se desenrolado?
Leme - O trabalho das areas de P&D
e Outsourcing serd intenso em 2025 com
o desenvolvimento das categorias com-
plementares do portfdlio Professional
com a marca IPEL (ainda em constru-
¢d0), composto por linhas de quimicos,
air care, oral care e acessorios, além dos
sistemas de dispensamento. Estamos
trabalhando também em uma linha de
wipers (panos para limpeza profissional
compostos por celulose e fibras sintéti-
cas) - tudo isso a ser langado no segundo
trimestre do ano, com foco nas deman-
das do canal indireto (distribui¢do). No
varejo, uma nova linha de lengos ume-
decidos infantis complementarao a linha
atual, que ja conta com lencos faciais
(caixinha e pocket) e guardanapos, além
da linha habitual de higiénicos e papéis

toalha de cozinha.

0 Papel - Ainda dando enfoque ao
desenrolar pratico de ambas as
areas, de que forma as atuagoes
vém sendo integradas em prol do
fortalecimento da marca IPEL?
Leme - As areas tém de trabalhar

em sintonia e juntas produzir uma de-
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manda alinhada com o melhor aprovei-
tamento possivel dos recursos da IPEL.
Somando mihas experiéncias com as da
Luciana Dobuchak, 20 anos a frente da
area Comercial da IPEL, estamos pas-
sando a limpo o GTM da companbhia,
adaptando-a ao cendrio dinamico do
mercado tissue no Brasil e desenhando
com clareza o papel de cada area de ne-
gocio neste novo momento da empresa.
Com foco na otimiza¢do da operagido
industrial e na integragdo tecnoldgica
digital em todas as dreas da empresa;
somado a uma estratégia comercial
bem desenhada, queremos que a mar-
ca IPEL continue sendo sin6énimo de
qualidade, mas que também seja ben-

chmark em nivel de servico.

O Papel - Este trabalho paralelo e
conjunto faz parte do atual modelo de
governanga adotado pela empresa?
Leme - A IPEL ¢ uma empresa com
gestdo profissionalizada hd dez anos e
nutre um maduro processo de gestdo
colaborativa em nivel de Diretoria, Pre-
sidéncia e Conselho de Administra¢do. O
desenho das diretorias atende a um pro-
cesso de organizagao dos processos-cha-

ve da empresa com o objetivo de trazer

Perfil Profissional

r DESENVOLVER

FERRAMENTAS E
PROCESSOS QUE
PERMITAM A EMPRESA
ESTAR ATENTA EM
TEMPO REAL AS
EXPECTATIVAS DO
MERCADO ALVO
SAO DIFERENCIAIS
DECISIVOS PARA UMA
EMPRESA ACELERAR

SEU CRESCIMENTO J

agilidade na tomada de decisdes e uso
inteligente dos recursos da empresa, com
foco no aumento da receita e das mar-

gens dos negdcios.

0 Papel - Na sua avaliagao, quais sao
os diferenciais competitivos podem
ser atribuidos a uma gestao moderna,

pautada pelas demandas atuais do
mercado? Estar atento e em linha com
tais demandas pode ser considerado
um fator competitivo ainda mais rele-
vante ao segmento tissue?

Leme - Desenvolver ferramentas e
processos que permitam a empresa es-
tar atenta em tempo real as expectativas
do mercado alvo, aliado a capacita¢ao
do time de lideranga para executar as
necessarias correcdes de rota na condu-
¢do comercial, sdo diferenciais decisivos
para uma empresa acelerar seu cresci-
mento e manté-lo recorrente. Muitas
vezes, caimos na tentagdo de conduzir
os negocios olhando para dentro da
empresa, ignorando os sinais do mer-
cado que direcionam as demandas por
inova¢io e modelo de atendimento. Um
exemplo ¢ o canal de distribui¢ao no
segmento Professional, que requer mui-
ta atencao e agilidade no atendimento
das demandas que permitem a oferta de
uma solugdo com racionalidade econd-
mica, mas a0 mesmo tempo completa
e moderna aos clientes finais, fator que
torna esse negdcio muito complexo para
grandes corporagdes que tém foco na
produ¢do em massa das marcas de tissue

para o varejo. |
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