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Um guia de referéncia que se tornou
presencga obrigatéria no balcao das revendas



Fornecedor

[tateXx: pioneirismo em especialidades minerais

Investindo fortemente em
pesquisa e
desenvolvimento, empresa
cresceu em ritmo
acelerado, oferecendo
produtos de qualidade.

A Itatex IndUstria e Comércio de Mine-
rais nasceu em 1982, em Campinas (SP),
apartir da idéiainovadora de um enge-
nheiro italiano para calcinar caulim. A
nova técnica substituia o processo tra-
dicional, que envolve investimentos
muito elevados em fornos.

A empresa funcionou durante alguns
anos em carater praticamente experi-
mental, até ser adquirida pelo engenhei-
ro de minas Antonio Alonso Ribeiro, em
1989. “Fizemos investimentos pesados
para transforma-la numa industria de
verdade. E quase morremos ali mesmo,
pois o governo Collor baixou a aliquota
de importacéo a zero, abrindo o merca-
dodeumavez”, relembraoeng. Alonso.
“Foi o periodo mais dificil de nossa his-
téria. Reduzimos todos os custos e en-
contramos a nossa salvagéo com o pro-
cesso de implantagdo da 1SO 9000, que
gerou muitas melhorias e nos colocou
numa posicéo de destaque”.

Desde entdo, a empresa vem se expan-
dindo em ritmo acelerado: nos ultimos
10anos, esse crescimento foi de 1.500%.
Alonso atribui essa expansdo a énfase
dada & pesquisa e ao desenvolvimento.
“Eram apenas seis produtos e hoje ja sdo
170. Desenvolvemos muitos produtos,
como os extensores de didxido de titanio,
que permitem reduzir até 20% do seu uso
nas tintas”, explica. Esse trabalho é con-
duzido por trés laboratérios de pesqui-
sas proprios, que trabalham em coope-
racdo com instituicdes de ponta: as uni-
versidades de Sao Paulo (USP), Estadu-
al de Campinas (Unicamp) e Federal de

S&o Carlos (UFSCar). A busca pelaino-
vagéo é constante, como revelam as re-
centes pesquisas com o uso de
nanotecnologia.

Asolidaformacgao de Alonso, que es-
tudou natradicional Escola de Minas
de Ouro Preto, desde o inicio foi um
diferencial no momento do contato e
da venda aos clientes. “Conquista-
mos muito respeito no mercado em
funcéo do conhecimento que tinhamos
eda possibilidade de orientar clientes
em relacéo a aplicagéo™, conta.

Com seu conhecimento, o engenheiro
Alonso explica que, ainda hoje, as car-
gas minerais sdo vistas de maneira
negativa no Brasil, como produtos
para economizar. E faz questdo de
destacar que, por isso mesmo, optou
por trabalhar com especialidades mi-
nerais, como o caulim calcinado. “As es-
pecialidades existem para agregar carac-
teristicas aos produtos. No caso das tin-
tas, elas contribuem para aspectos como
brilho, resisténcia a abrasdo, a raios
ultravioleta, & corrosdo e muitos outros”,
ressalta. Justamente por essa vocacdo
para o aprimoramento, a Itatex incorpo-
rou-se logo ao grupo de fornecedores
que apdia o Programa Setorial da Quali-
dade da ABRAFATI. “Os clientes de es-
pecialidades minerais séo justamente as
empresas que estdo preocupadas em
produzir com qualidade”, diz.

Foco em tintas

Ocupando uma ampla area de 52.700
m?, a Itatex produz hoje 1,5 mil tonela-
das/més, mas tem capacidade para o
dobro disso. “Acredito que o potencial
do Brasil seja de 6 mil t/més. Mas ainda
existem muitas empresas e técnicos que
ndo enxergam as vantagens da qualida-
de e por isso ndo utilizam especialida-
des minerais”, assinala. A empresaaten-
de o mercado brasileiro e uma pequena
parte do Mercosul. “O Custo Brasil ¢ im-
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Alonso antecipa que serdo lancados
novos produtos para o setor de tintas

pedimento para exportagao, juntamen-
te, hoje, com a questdo cambial. Essa é
uma possibilidade para o futuro”, diz.

A indUstria de tintas é o seu principal
cliente, respondendo por metade das
vendas. Os setores de borracha e plasti-
cos contribuem com 20% cada, cabendo
0 restante a areas como cosméticos, de-
fensivos agricolas e farmacéuticos.

portancia que o setor tem, a Itatex
pa da Exposicdo e do Congresso
da ABRAFATI. “Nosso cliente é o técni-
co da empresa. E esses eventos sdo a
melhor possibilidade de encontrar todos
eles ao mesmo tempo”, garante.

Depois de um 6timo resultado em 2007,
Alonso mantém cautela em relagéo a
2008, aguardando uma melhor defini-
a0 do panorama. Mas isso no signifi-
ca ficar parado. “Acreditamos no Pais,
estamos investindo, pesquisando, de-
senvolvendo, comprando novos equipa-
mentos”, assegura. “E ja podemos anun-
ciar que em breve apresentaremos no-
vos produtos para o setor de tintas.” A
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