“Aquele que vem por

preco também vai

ENTREVISTA COM ROBERTO CONSTANTINO DA RC QUIMICA

embora por preco”

A visao de mercado de Roberto
Constantino, da RC Quimica,
consolidada em mais de cinco décadas
de atuacao em galvanoplastia

na Niquelagao Peres, onde atuou em diferentes setores e encontrou sua verdadeira vocagao na

Desde que tinha 18 anos, Roberto Constantino trabalha com galvanoplastia, iniciando sua carreira

area comercial. Apés 50 anos e uma trajetoria de sucesso, inclusive fazendo prosperar sua antiga
companhia e a vendendo no auge, dirige, desde 1999, empresa propria, a RC Quimica, aplicando os pilares
de gerenciamento que o consolidaram na carreira. Nesta entrevista, ele revela as suas referéncias, traca um
panorama do mercado na atualidade e fornece dicas preciosas para o profissional do setor; acompanhe.

por Ana Carolina Coutinho

0 SR. ATUA NO SETOR DE GALVANOPLASTIA HA MAIS
DE 50 ANOS. PODE-NOS DIZER O QUE FOI A MAIOR
MUDANCA DO SEGMENTO QUE OBSERVOU DENTRO
DESSE PERIODO?

Ao longo de mais de cinco décadas, observamos mu-
dancas importantes em nosso segmento, especialmente
na qualificacdo das pessoas e a conscientizagao na pre-
servacao do meio ambiente.

SOBRE A PERGUNTA ANTERIOR, CRE QUE AINDA
EXISTE ALGO PARA MUDAR? NA SUA OPINIAO, PARA
AONDE O SETOR ESTA SE DIRIGINDO?

Nao creio em grandes mudancas, como hoje vivemos
em um mundo globalizado temos a nossa disposicao, si-
multaneamente, quase tudo o que acontece la fora.
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O SR. JA ATUOU EM DIFERENTES FRENTES DO SETOR,
DE COMERCIAL A DIRECAO. QUAL E A AREA QUE MAIS
0 ENCANTA E POR QUE?

Iniciei minha vida na galvanoplastia, em 1968, na
Niguelacao Peres Ltda., na época, uma das maiores em-
presas prestadoras de servigos de zincagem, fosfatizagao,
niquelagao, etc., onde permaneci por oito anos exercendo
as mais diversas funcées, obtendo um grande aprendiza-
do. Certo dia, um corretor de produtos quimicos (hoje nao
se utiliza mais esse profissional), ao me fazer uma visita
e reparar a forma natural e assertiva a qual eu tratava
0s assuntos técnicos ligados ao ramo da galvanoplastia,
disse que eu deveria trabalhar como vendedor, pois essa
era a minha vocagao. Confesso que na hora nao levei o
assunto a sério, entretanto, a ideia permaneceu em mi-
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nha cabeca, amadurecendo, até que certo dia recebi uma
proposta para gerenciar a filial da Harshaw Quimica, no
Rio Grande do Sul; e foi ali que me apaixonei pelo ramo
e nunca mais parei. Esta & sem ddvida uma area que me
encanta até hoje.

0 SR. VENDEU A SUA EMPRESA (ROSHAW) POR TE-LA
FEITO SE DESTACAR NO SETOR. PODE-NOS CONTAR
UM POUCO SOBRE AS CARACTERISTICAS QUE A
FIZERAM SE SOBRESSAIR?

O destaque da nossa empresa na época se deu pelo
cuidado e comprometimento que tinhamos com nossos
clientes que, na minha opiniao, sempre foram e serao
a razao de nossa existéncia. Mantinhamos em nosso
target a fidelizagao dos clientes sustentada pelo tripé da
Competéncia/Confianga, representada por uma excelen-
te assisténcia técnica disponivel para respaldar nossos
clientes; Qualidade, de nossos processos; e, por fim, pela
Flexibilidade comercial em nossa extensa carteira. Sem
divida, essa sélida base construida ao longo do tempo, e
sustentada pelo tripé acima mencionado, contribuiu mui-
to para a realizagao do negocio junto aos alemaes.

EM SUA OPINIAO, QUAL E A CARACTERISTICA MAIS
IMPORTANTE QUE UM EMPRESARIO DO SETOR DE
GALVANOPLASTIA DEVE TER, POR QUE?

Entendo que ndo s6 o empresario do ramo de galvano-
plastia, mas todos aqueles que se propéem a vender algo,
devem ter comprometimento com aquilo que fazem, es-
tarem atentos as novas tecnologias, fidelizarem o cliente,
promovendo boas praticas de ambito técnico e comercial,
mantendo assim uma boa posicao no mercado.
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QUAL O SEU GRANDE APRENDIZADO COM A
GALVANOPLASTIA?

Muita coisa passou ao longo dos meus 54 anos de car-
reira, tive grandes professores e muitos aprendizados, e
me permita lembrar apenas de um nome que guardo com
o maior carinho: Sr. Ludwig Rudolf Spier, que infelizmen-
te nos deixou ja ha algum tempo. Dentre tantas coisas,
aprendi que, na galvanoplastia, temos grandes respon-
sabilidade no fornecimento de produtos e processos, pois
somos parte integrante do supply chain de segmentos
representativos de nossa economia, como Automobilis-
tico, Elétrico, Eletronico, MetalGrgico, e tantos outros, e
um problema nos processos de galvanica pode impactar
na ruptura do processo produtivo desses segmentos,
gerando problemas em efeito cascata. Por esse motivo,
temos o dever de sermos responsaveis trabalhando sem-
pre com o que ha de mais moderno e de melhor qualidade
em relacdo a produtos, e com um time de suporte sempre
treinado para a prestacao do melhor pds-venda possivel.

COMO AVALIA O SETOR DE GALVANOPLASTIA HOJE?
QUAIS SAO 0S PRINCIPAIS DESAFIOS E DESTAQUES?

Em minha modesta avaliagao, o setor esta evoluindo
muito com a chegada de novas tecnologias e com as em-
presas que se preocupam cada vez mais com o bem-estar
do trabalhador e preservacao do meio ambiente — para
mim, assuntos que devem prevalecer sobre quaisquer
outros. Infelizmente, ndo se observa igual preocupacao
em todo o mercado, e sempre existirdao aqueles empresa-
rios que buscam competir de forma desigual, ignorando o
meio ambiente, o bem-estar de seus funcionarios ou, até
mesmo, sacrificando a qualidade dos produtos em prol de
preco mais baixo para o consumidor. No entanto, entendo
que tais profissionais sao uma minoria que, com o passar
do tempo e evolugao de nossa sociedade, serao cada vez
mais escassos por Nao se encaixarem mais no mundo
moderno com consumidores cada vez mais exigentes e
conscientes.

0 QUE O CONSUMIDOR DO SETOR BUSCA
ATUALMENTE?

O consumidor de hoje também evoluiu muito, é en-
gajado e consciente, ele sabe o que quer e nao se deixa
levar por promessas impossiveis, possuindo muitas fer-
ramentas para avaliar um bom fornecedor e se afastar
de promessas que fogem da realidade do mercado. A
globalizacao forneceu meios para que ambos os lados da
mesa de negociacao possam se instruir melhor e tenham
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condicoes de avaliar o melhor produto, o melhor forne-
cedor e a melhor proposta, que nem sempre sera a mais
barata unitariamente. Muitas e muitas vezes, em nosso
ramo, o ‘barato sai mais caro’

CONTE-NOS UM POUCO SOBRE A SUA EMPRESA
ATUAL.

Desde 1999, estou a frente da RC QUIMICA COM.
IMP.E EXP. LTDA. atuando como distribuidor de produtos,
processos, e equipamentos para galvanoplastia. Estamos
situados na cidade de Campinas, interior de Sao Paulo,
onde, em nossa estrutura, contamos com prédio proprio,
laboratério de assisténcia técnica, transporte, etc. Somos
o distribuidor oficial da SurTec do Brasil para o interior do
estado e grande Sao Paulo.

NO SENTIDO DA PERGUNTA ANTERIOR, QUAIS SERAO
0S PROXIMOS PASS0OS?

Com o dinamismo do mercado é dificil fazer uma
previsdao assertiva do futuro pois, a qualquer momento,
tudo pode mudar e precisamos estar sempre atentos as
tendéncias de consumo, produto, demandas, legislacao

vigente, etc.. Na RC Quimica buscamos estar sempre
alinhados aos valores imutaveis que tanto menciona-
mos nesta entrevista, que estao representados no tripé
da Competéncia, Qualidade e Flexibilidade, e estaremos
sempre trabalhando de forma intensa para melhorarmos
NOSs0s processos, nossa estrutura e nosso time com o
objetivo de oferecer ao nosso cliente uma experiéncia
diferenciada que agregue valor na relagao.

QUAL DICA O SR. PODE DAR PARA O EMPRESARIO DO
SETOR DE GALVANOPLASTIA?

Nao seria propriamente uma dica, mas talvez uma re-
flexao: a concorréncia e a competitividade sao importan-
tes, mas a honestidade nas atitudes é primordial. Quem
nao gera valor e so trabalha por preco deve entender
que aquele que vem por preco também vai embora por
preco 4
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