- Edicdo n® . Al -
ENTREVISTA 0encla A0 U = 60 07 &k = RSOy
redacaopotencia@graul0.com.br =rs=fae

Mario Sergio A. Filho

Gampanha de .

gSclarect

Entrevista a PAULO MARTINS

Como se nao bastasse a ja acirrada concorréncia, tipi-
ca das economias modernas, o setor eletroeletrdnico brasileiro sente-se
preocupado com um problema extra: a chamada “pirataria intelectual”.
Conforme declaracdes de alguns fabricantes, 0 mercado tem sido invadido
por produtos que apresentam um visual bastante semelhante aos ja con-
sagrados, fabricados por empresas tradicionais e de projegao mundial.

Esta ndo seria a pratica de comercializar um artigo tido como “pi-
rata”, mas alguns importadores estdo oferecendo produtos que sao a
imagem daquele fabricado pelas empresas tradicionais, mas com o
logo e marca de fabricacao diferentes, isto é, mostrando o fabrican-
te ndo original.

A estratégia é a mesma, isto é, se oferece a0 mercado um produto
“igualzinho”, mas com custo inferior. Se 0 consumidor ndo for atento a
estes pequenos detalhes de identificacao, ele pode adquirir “gato por
lebre”. Para informar o mercado sobre o que esta acontecendo, algumas
empresas, por iniciativa propria, empreenderam uma campanha de escla-
recimento, mostrando 0s riscos que tais equipamentos podem causar em
uma instalacdo, inclusive para a vida humana. Mas tais atitudes pontuais
ndo conseguiram o efeito esperado e este mercado prosperou.

Entdo, algumas empresas atuantes em Grupos de Trabalho exis-
tentes na ABINEE (Associagdo Brasileira da Industria Elétrica e Eletrd-
nica), concluiram que o mercado deveria ser informado destas prati-
cas de comercializagdo de produtos “parecidos” aos originais, porém
sem seguranca e certificagdo de origem. Outras Associacdes também
foram convidadas a participar, como a ABREME (Associacao Brasileira
dos Revendedores e Distribuidores de Materiais Elétricos) e ABIMAQ
(Associacdo Brasileira da Indstria de Maquinas e Equipamentos). 0
“Grupo de Trabalho Produtos Contrafeitos e llegalidades” estava reuni-
do e o tripé formado: fabricante + distribui¢cdo + usudrio.

Todos os participantes apostam, justamente, na forca da unido e
representatividade das trés associacoes envolvidas - Abinee, Abreme
e Abimag - para que a orientacdo ao publico consumidor tenha a re-
percussao desejada. Nesta entrevista a revista Poténcia, o coordenador
do GT, Mario Sergio A. Filho, fala dos problemas que as inddstrias tém
enfrentado por conta do surgimento de produtos parecidos com 0s seus
e conta o que tem sido feito na tentativa de minimizar o problema.
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Que motivos levaram a criagcdo do “Grupo de Tra balho

Produtos Contrafeitos e llegalidades”?

Algumas empresas estavam colocando no mercado copias de
materiais de fabricantes consagrados. O nome, o codigo, a emba-
lagem, tudo era igual ao do fabricante original. Isso gerou bastan-
te polémica e até acgdes de busca e apreensdo. Como houve essa
reacao, estas empresas mudaram um pouco o foco e comegaram
a trazer um material bastante similar, bastante parecido. Nao vou
chamar de copia, mas era um produto que vocé olhava os dois
e nao conseguia ver diferenciagao de um para outro,
com nomes semelhantes e que sonoramente te
levavam ao nome do fabricante original. Isso
também ocasionou agées que conseguiram
bloquear essa situagao. O que aconteceu
com essas empresas foi que elas viram
que o mercado continuava receptivo e
comecaram a trazer material semelhan-
te aos existentes, mas com a sua marca
propria, sem aparente contravengao, tra-
zendo este material de forma legal. Infe-
lizmente, isso nao poderia ser caracterizado

A {inica coisa que
podiamos fazer era
informar 0 mercado a

respeito dos produtos
contrafeitos.

como pirataria. A (inica coisa que podemos fazer é informar o mer-
cado a respeito dessa pratica e que eventualmente o comprador
pode estar sendo ludibriado.

0 que caracteriza um produto contrafeito?

0 produto do qual estamos alertando o mercado é aque-

le que se o usudrio nao tiver o cuidado de procurar certas
caracteristicas, podera receber um pensando que é outro. Ele vai
num determinado ponto-de-venda, olha um produto e pensa que
é de um fabricante consagrado, mas nao é.

Nao da para chamar de copia,

entao?

Trata-se mais da questao da proprie-
dade intelectual. Para um fabricante lan-
car um produto no mercado, ele tem que
estar em conformidade com as normas
técnicas. Para isso investe no desenvolvi-
mento do produto e em ensaios e testes

que tém custos elevadissimos, devendo ser
efetuados em laboratdrios especializados e
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independentes, para comprovar que 0
produto esta capacitado a suportar to-
das estas exigéncias. O fabricante con-
sagrado investe um valor absurdo para
desenvolver um produto e este pessoal
faz um produto igualzinho, que é a cara do
seu, e comercializam por um preco muito infe-

rior do que teoricamente custaria o seu. O mercado
brasileiro, que nao é exigente, acaba optando pelo mais
barato. Mas qual a garantia que este pessoal da?

0 senhor dispde de nimeros que quantifiquem essa

situagao?

Nao, porque estas empresas atendem um mercado dife-
rente. Dificilmente vocé consegue alguma informacao delas. Mas
sao bastante fortes e organizadas e estdo crescendo bastante,
justamente usando cdpia intelectual de um produto para conse-
guir mercado. Até em feiras eletroeletronicas algumas dessas em-

polencia

Estamos tentando
alertar o mercado
que é preciso ser
um pouco mais
exigente.
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presas participam. Numa feira em outro Estado eu mesmo visitei
um estande deles. Perguntaram quem eu era. Eu disse que era o
fabricante original daquele produto. Ai disseram: ‘Ah, 0 senhor é da
empresa tal’. Entdo, eles sabem, eles realmente tém plena cons-
ciéncia do que estao fazendo.

0 que o Grupo de Trabalho tem feito sobre isso?

Mobilizamos a midia especializada no setor energia e eletri-

cidade e contamos qual é o objetivo do trabalho que estava
sendo feito pelo grupo. As revistas realmente se sensibilizaram e
abriram as portas para qualquer tipo de informagéo pertinente a
esse trabalho. Elas nos ofereceram espaco no qual ndés mostra-
mos que os produtos parecem todos iguais, mas ndo é bem isso.
Estamos tentando alertar o mercado que é preciso ser um pouco
mais exigente. Também estamos langando o site www.produtose-
guro.com.br, que estarad no ar no inicio de marco.

Qual sera o conteiido do site?

Estamos informando qual é 0 nosso trabalho, serdo mostra-

dos alguns casos, 0 que estd acontecendo. Havera orienta-
¢ao ao mercado, aos usuarios, incluindo alguns cuidados que se
precisa ter, ndo visando somente preco.

Quais serao os préximos passos?

Queremos nos comunicar com o0 mercado via

distribuidor, fabricante e por meio da abertu-

ra que as revistas especializadas nos deram.

Também vamos levar informagdes as fei-
ras. A ideia é fazer a divulgagao do ‘pro-
duto seguro’.

Quais sao as principais dificul-

dades neste trabalho? Ha ca-

sos, por exemplo, que o con-

sumidor ainda opta pelo preco. Como

mudar isso?

0 consumidor tem que ser mais exigente. Qual-

quer fabricante do Brasil que queira exportar tem

que estar em conformidade com a NormaTécnica daquela

regiao, obedecer regulamentacdes, tem que provar que o produ-

to dele obedece exigéncias ambientais, exigéncias sociais. Entdo,

todas estas exigéncias que o mercado exterior faz, 0 mercado bra-
sileiro também deveria fazer ao importar um produto.

Existem casos em que o préprio comércio compactua

com esta situacao, a partir do momento em que ele

compra sem nota ou adquire um produto suspeito.
Como lidar com este problema?
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Tenho certeza de ,‘

L2

que 0 consumidor %
vai comegar a ficar
mais exigente,
mais esperto.

Por isso envolvemos os distribuidores através da Abreme neste traba-
lho. Com os grandes distribuidores ao seu lado, mostrando ao usua-
rio que o procurou que ele vai receber um produto de procedéncia,
que tenha origem, dentro daquilo que ele solicitou, 0 consumidor
vai comegar a ter mais seguranca e a exigir mais. A parte da nego-
ciagao sem nota tende a diminuir significativamente com a Substi-
tuicdo Tributdria, sistema pelo qual o fabricante recolhe o imposto

previamente. E mais: os grandes distribuidores
vao comegar a sofrer a concorréncia deste
mercado paralelo.Tenho certeza de que este
W fatormultiplicador de opinido sera geomé-
trico e que o consumidor vai comegar a
ficar mais exigente, mais esperto.

Qual a mensagem final
que o senhor deixa para o
consumidor?
Ele tem que ser cada vez mais exigente, por-
que, apesar do preco reduzido, ele pode ter
problemas futuros com um produto desses. E se 0
consumidor for mais exigente, o pre¢o dos produtos vai ni-
velar. Diante de uma liquidagao de ar condicionado, por exemplo,
a primeira pergunta que o consumidor deveria fazer nao é sobre o
preco, mas sim onde ele terd assisténcia técnica desse produto,
apds o vencimento da garantia. E preciso mudar um pouco o foco.
Hoje, os automaveis tém dois, trés anos de garantia. Antigamente,
era um ano s6. Por qué? Porque algumas montadoras ofereceram
este plus e o consumidor quer isso. FIM



