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A Seccional nao deixa
espaco para competidores

Em 2008, a Seccional chegou perto do limite de
capacidade de produgao pela primeira vez em 33 anos.
A fabrica da empresa em Curitiba conseguia produzir
200 torres por més. Quando as operadoras aumentaram
as redes, precisaram de mais do que isso. Paulo Abreu
Junior, diretor-superintendente da Seccional, teve de
recusar pedidos e viu que era hora de aumentar a capa-
cidade de producéo da fabrica.

Mesmo no ultimo trimestre de 2008, quando o mer-
cado inteiro sofria com a crise mundial, a Seccional ia
bem. Todo o0 segmento ia bem. E que o mercado de tor-
res funciona em outro ritmo. Quando uma operadora
celular decide aumentar a cobertura do sinal, conversa
com integradores para fazer um projeto. Os engenhei-
ros dos integradores vao até a regido em que a opera-
dora quer montar o projeto e dimensionam a quantida-
de e o0 tipo de torres e antenas que serdo necessarias. E
um trabalho demorado, entédo sé uns dois meses depois
do comego do projeto é que o fabricante de torres vai
receber a encomenda dos integradores. Quando a crise
chegou, Paulo estava ocupado entregando torres para
projetos que tinham comegado antes da crise. As ope-
radoras estavam com varios projetos desde o final de
2007, por causa das metas de universalizagdo combina-
das com a Anatel. 2008 teve trés trimestres muito bons
para o mercado. Quando chegou a hora de comprar as
torres, ja era tarde demais para interromper os projetos.
“Quando a crise chegou, nés ainda vinhamos no emba-
lo desses pedidos.”

A Seccional fabrica torres de ago para antenas de
telecomunicagdes ha 33 anos. Em tempos normais, nao
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existem muitas empresas nesse mercado. Em tempos
de euforia, como 2008, novos fabricantes aparecem.
Paulo ia a reunides, eventos, e 0s clientes falavam de
fabricantes dos quais ele nunca tinha ouvido falar. Era
gente que fabricava estruturas metalicas e tinha entra-
do no mercado de torres de transmissao para aproveitar
0 momento bom.

Mesmo com novos concorrentes, Paulo precisava
fabricar mais para dar conta dos pedidos que nédo pa-
ravam de chegar. Ele contratou um diretor industrial
e uma consultoria para redesenhar a disposicdo das
madquinas e 0s processos da fabrica. A fabrica da Sec-
cional é um galpao de 90 metros de comprimento. En-
tram chapas de ago de um lado, saem torres do outro.
Antes, a chapa chegava, e uns funcionarios cortavam,
dobravam, moldavam e soldavam as chapas, tudo em
sequéncia até que a torre ficasse pronta. A consulto-
ria ajudou Paulo a desenhar um processo novo: em
vez de uma esteira grande passando por cada um dos
processos, a fabrica teria 20 células independentes de
producgao. Cada célula teria funcionarios e maquinas
para cortar ago, dobrar, moldar, etc. Paulo comprou mé-
quinas, contratou mais gente para a fabrica e montou a
nova estrutura. Antes da mudanga, 0 ago percorria 120
metros até virar uma torre; depois, passou a percorrer
30 metros. Os funciondrios da fabrica conseguiam fazer
uma torre em 20 dias; agora eles concluem uma torre
em s6 cinco dias.

No final de 2008, Paulo comprou outro galpao de 60
mil metros quadrados para montar a segunda fabrica a

3 quilémetros da fabrica atual. Como a fabrica atual ja
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Nova fabrica, para nao

ter mais que recusar pedidos.

dé conta de uma demanda grande, ele ndo tem pressa
de terminar a fibrica nova. Redesenha o projeto, ajusta.
"% para ser a fabrica dos sonhos.”

A crise s¢ veio para a Seccional em junho de 2009.
As vendas pararam em junho; a produgao continuou por
inércia: a fabrica precisava entregar as torres encomen-
dadas antes de junho. O pior més foi agosto: a fabrica
chegou a parar. A situagao s6 voltou a melhorar em se-
tembro. Nos ultimos dez dias de setembro, a produgao
foi melhor do que em agosto inteiro. Enquanto a situagao
esta, como diz Paulo, “em fogo baixo”, ele vai fazendo
ajustes para melhorar os processos da producao.

Os fabricantes de ocasido aparecem cada vez me-
nos nas reunides e eventos de que ele participa. Paulo
sabia que nao ia durar muito. “Eu ja vi esse filme”, ele
diz. “Esse ndo é um mercado para aventureiros.” Uma
torre de transmissao, diz Paulo, ndo é sé uma estrutura
de aco que alguém monta e coloca umas antenas la em
cima. Uma torre no Rio Grande do Sul tem que ser mais
resistente do que uma torre aparentemente idéntica
no Nordeste, porque os ventos do Sul sdo mais fortes.
Ha outros fatores: relevo, se a torre fica perto do mar,
quantas antenas vao ficar no topo. A Seccional tem
uma equipe de pesquisa e desenvolvimento sé para es-
tudar todas essas condigdes e pensar em novas formas
e materiais para fabricar torres. Um exemplo: a empresa
tem uma patente de 1996 para torres tubulares de ago
patinavel, um ago que é mais caro, mas também mais
resistente a corrosdo. Os operarios da fabrica também
participam do processo de P&D. Os funcionérios das
operadoras que fazem manutencao nas torres instala-
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das prendem o cinto de seguranga em uma pega meta-
lica chamada trava-quedas. O suporte do trava-quedas
soltava o tempo todo e era caro para fabricar. Foi um
operario da fabrica que criou uma forma de produzir
esse suporte usando sucata da produgao. Resultado: a
fabrica aumentou a produg¢ao desses suportes em qua-
tro vezes, pela metade do preco.

QOs fabricantes que apareceram quando 0 merca-
do ia bem estavam acostumados a trabalhar em &reas
urbanas. Se faltava uma pega, se quebrava uma parte
da estrutura, era s6 comprar e trocar. No mercado de
torres é diferente: ha torres no interior do Amazonas, do
Par4, no meio da selva. Um fabricante que nédo conhe-
cia o mercado instalava torres nesses lugares remotos.
Quando alguma coisa quebrava, deixava o cliente dez
dias sem servigo. O cliente comprava pelo prego e per-
dia dez dias de faturamento.

Com a concorréncia menor, Paulo agora estoca
produtos para 2010, porque acredita que a situagao
vai melhorar. “N&o vai ser bom como 2008, mas vai ser
melhor do que agora.” Conversando com clientes, ele
sabe de projetos que estdo comegando. As operadoras
falam com os integradores, os integradores comegam
os estudos de viabilidade técnica. Logo, diz Paulo, os
pedidos devem chegar. Ele se arrepende de néo ter in-
vestido antes para aumentar a capacidade de produgao
da empresa. Se tivesse feito isso, ndo precisaria ter re-
cusado pedidos. Poderia ter faturado mais.

Paulo esta ansioso pela fabrica nova, que deve inau-
gurar no primeiro semestre de 2010. Depois dessa fabri-
ca, ele ndo vai mais recusar nenhum pedido.
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