PRE-IMPRESSAQO

ESTA
PROXIMO?

Novas tecnologias graficas colocam

em xeque o futuro dos bureaus

POR ADRIANA MACEDO

! .roﬁs:_amoﬁlo LARGHI

om o Computer to Plate (CTP),

que dispensa o uso do fotolito,

e améaquina fotogrifica digital,
que dispensa o escaneamento, os bureaus
perdem seus principais files e, na prati-
ca, essanova realidade jase transformou
numa dristica redugio de trabalho. Res-
tam ainda os servigos de tratamento,
aplicacio e fusao de fotos e fechamento
de arquivos, que antes eram vendidos
em pacotes juntamente com o fotolito e

agora passaram a ser oferecidos separa-

damente. Mas isso n@o égarantia de so-
brevivencia, uma vez que muitas edito-
ras, em especial as de grande porte, pas-
saram a treinar seus proﬂs;si(mais tam-
bém para esse tipo de servigo.

Os reflexos dessa mudanca jaforam
percebidos pelo bureau Filme Facil
onde, de acordo com o diretor-presiden-
te da empresa, Ricardo Magalhzes, a
demanda por servigos de préimpressao

Mortara, da Prata da
Casa: empresas estao
praticando autofagia

diminuiram sensivelmente. “No esca-
neamento a redugio éde cerca de 10%,
em rela¢ho ao ano passado e no fotolito
a queda foi ainda maior, entre 15% ¢
20%, contabiliza Magalhaes acrescen-
tando que hoje a Filme FFacil vende ser-
vigos separadamente.

Como conseqiiencia natural de um
mercado onde a oferta supera a deman-
da, a queda dos pregos ja &uma reali-
dade incontestavel. “Estamos num mo-
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mento desastroso, o mercado de pré-
impressao estd estagnado e tem gente
muito boa vendendo servigos abaixo do
preco e niio percebem a autofagia que
estdo praticando”, afirma o diretor-pre-
sidente do bureau Prada da Casa, Bru-
no Mortara. O resultado dessa equagiio,
acrescenta ele, é que muitas empresas
ja fecharam as portas.

Para o diretor-comercial da Vox Edi-
tora, Fibio Yoshioka, muitos bureaus fali-
ram porque niio perceberam que os pro-
cessos estavam mudando e porque nao
tinham alternativas a oferecer ao clien-
te. O prego passou aser o principzt] atra-
tivo. “Como a concorréncia ficon muito
acirrada, alguns bureaus passaram a co-
brar precos muito baixos e nio perce-
beram que estavam pagando para fazer
o trabalho”, resume Yoshioka.

Opcoes de negocios
Diante do inquietante quadro, a
adaptacio dos bureaus a uma nova rea-
lidade, como o aperfeicoamento dos
servigos prestados ou a migragao para
outras dreas do processo grifico ou de
criagiio, parece inevitivel como estraté-

baldo De Nigris, Edigar Antunes.
“Por outro lado, algumas gréficas

estio comprando bureaus e fazendo
deles um departamento interno de suas
empresas”, completa Antunes lembran-
do que uma outra opgio aos bureaus é
passar a oferecer a chapa gravada para
as graficas. Ele defende que as graficas
que ainda ndo tém o CTP podem pas-
sar a comprar a chapa gravada direta-
mente dos bureaus. Porém, lembra
Antunes, a miquina Computer to Plate,
que grava a chapa, ainda tem um custo

Incorporacao as graficas

pode ser opcao de
sobrevida no curto prazo

gia de sobrevivéncia. E muitos jd estao
buscando essa adequacdo. “Os bureaus,
principalmente os das grandes cidades,
estao fazendo uma delicada opgao: ou
continuam terceirizados, oferecendo
servicos de tratamento, fusio de ima-
gem e fechamento de arquivos ou par-
tem para o lado da produgio, tornan-
do-se grificas”, propde o professor de
pré-impressio da Escola Senai Theo-

alto — pode valer o dobro de uma
Imagesetter, que faz o fotolito. “Essa
pode ser uma solugdo para os grandes
bureaus. Parece claro que as grificas
pequenas nio vio conseguir adquirir os
equipamentos de CTP, que hoje custam
em torno de R$ 600 mil.”

Para o gerente de produgio da K]
Brasil, Wallace Splendori, os bureaus
competitivos viio passar o oferecer a

Ricardo Magalhaes,

da Filme Facil:
reducao de servigos
varia entre 10% e 20%

-

chapa. Porém. ha alguns complicadores
nessa escolha. “Grificas que fizeram
seus investimentos em uma Platesetter
(processo CTPlate), nao vao admitir o
recebimento de chapas gravadas. Vio
querer os arquivos para que eles mes-
mos possam gravar suas chapas”, pon-
dera Fibio Yoshioka, da Vox Editora.
Além disso, lembra Edigar Antunes, do
Senai, jé existe no mercado o processo
de impressao CTPrint, totalmente digi-
tal que dispensa a chapa e imprime o
material diretamente do arquivo digi-
tal. “Embora seja ainda muito caro, é
uma tendéncia que nao pode. ser des-
prezada”, completa Antunes.

O bureau Unigraph foi nessa dire-
¢iio e é um dos pioneiros em oferecer a
chapa gravada para as grificas. Ele ad-
quiriu o CTPlate ha dois anos porque
sentiu que o mercado caminhava para
este sentido. “Criamos o conceito e
mostramos para o mercado que o
bureau de chapas pode funcionar, des-
de que sejam obedecidas algumas re-
gras, como infra-estrutura operaciomﬂ
(24 horas de trabalho por dia), logistica
de entregas (temos trés carros e dez
motos retirando e enviando materiais),
e principalmente, processos de produ-
¢ilo extremamente eficientes”, enume-
ra o diretor-presidente da Unigraph,
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Sylvio Serra. Um dos principais clien-
tes da Unigraph, ¢é a Grafica BrasilForm
Chesterman. O diretor-presidente da
empresa, Sérgio Capuano, afirma que
para as grificas, no momento, terceirizar
o CTP ¢é a melhor op¢do.

Edigar Antunes, do Senai, ressalta
que, para alguns bureaus, incorporar-
se a uma grifica, tornando-se departa-
mento interno de pré-impressdo tem

de seis anos, fez uma parceria com a
grifica Prol, passando a ser seu depar-
tamento de pré-impressdo. “Nos ante-
cipamos as mudangas que o mercado
estd sentindo hoje. O bureau que foi in-
corporado tinha muitas gréficas na car-
teira de clientes e cresceu ainda mais
com a parceria passando a atender cer-
ca de 80% a 90% da demanda de pré-
impressio da Prol”, resume o gerente

Com o quadro atual,
0 negocio pode sobreviver
por mais cinco anos

sido nio s6 uma maneira de sobrevi-
ver como de alavancar os negécios, vis-
to que eles passaram a ter os servigos
exclusivos de uma grafica.

Foi exatamente isso o que aconte-
ceu com o bureau Visuale que, hd cerca

Antunes:

dificil opcao
entre continuar
terceirizado ou
ampliar leque

de pré-impressio da Prol, Pedro Orlan-
di. “Por outro lado, também acredito
que as gréficas precisam passar a ofe-
recer o servigo de pré-impressio. A
parceria entre Visuale e Prol foi boa
tanto para a grafica quanto para o
bureau”, afirma Orlandi expli-
cando que, apesar de ter um
parque grafico e um bureau to-
talmente modernizados, a Prol
ainda utiliza muito o fotolito.
“Cercade 50% a 60% dos livros
que, imprimimos, sao produzi-
dos com fotolito. J4 90% das re-
vistas utilizam o CTP. Depen-
dendo do caso fazemos de uma
ou outra forma”, diz Orlandi.

Divergéncias
Apesar de parecer um pro-
cesso natural, o fato de os bureaus
optarem pelo ramo gréfico ain-
da gera certa divergéncia no
mercado. “Essas mudangas é
que estio levando os bureaus a
prestarem servigos de impres-
$80, mas isso nao signiﬁca que
eles estdo se tornando graficas

simplesmente e sim bureaus comple-
tos”, defende Yoshioka, da Vox. Ele diz
que basta relacionar as gréficas peque-
nas que surgiram de bureaus e comparé-
las com as que vieram das tipografias.
“As primeiras sdo tecnologicamente
mais avangadas, oferecem servigos com-
plementares gragas ao grau de informa-
tizacdio e automagio que possuem”, ana-
lisa 0 executivo acrescentando que os
bureaus que se anteciparam a essa mu-
danga — agregar seu negécio principal
(bureau) ao servigo grifico completo —
hoje estio colhendo os frutos da visao
futurista que tiveram hé dois ou trés anos.
Yoshioka lembra que a prépria Vox era
inicialmente bureau e optou pela assimi-
lagiio dos servigos graficos.

Para se ter uma idéia da mudanca
dentro da prépria empresa, hd trés anos
o fotolito respondia por 80% do fatu-
ramento da Vox e hoje representa ape-
nas 20%. “Hoje, com a oferta dos servi-
¢os graficos, em volume de faturamento,
a gréfica deve representar mais do que
a pré-impresséo. Mas isto néo quer di-
zer que ela teve uma redugio no volu-
me faturado de pré-impressao”, com-
pleta Fébio Yoshioka para quem é difi-
cil dizer se a Vox estd de pé porque tem
a grafica ou se tem a grafica porque ti-
nha a pré-impresséo. “Uma coisa é cer-
ta, vamos manter os servigos de fotolito
enquanto a Vox existir.”

Ha porém, quem néo veja a mudan-
¢a para grifica como caminho tdo natu-
ral aos bureaus. “Essa foi a alternativa que
muitos bureaus encontraram mas, tornar-
se grafica ndo é a coisa mais simples do
mundo. E um outro metier, as maquinas
siio de formatos diferentes, que se com-
plementam ou ndo. Quem estava no
ramo de fotolito e entra no grifico, num
momento de estagnago vai sofrer mais,
por ndo ser do ramo. E uma mudanga
de negécio”, analisa 0 Bruno Mortara, do
bureau Prata da Casa.
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Apesar de sofrerem reducio signi-
ficativa no volume de trabalho, alguns
bureaus acreditam que ainda dd para
resistir e permanecer no mercado por
mais alguns anos no formato em que
estdo atualmente. “Acredito que seja
possi\-'(.‘l resistir por mais uns cinco anos.
A partir dai, teremos que passar a gra-
vara (.-llupa. Mas, se o bureau virar CTP,
ele eriard uma concorréncia com as gra-
ficas. Porém, as grificas menores per-
manecerio utilizando o fotolito por
muito tempo, pelo menos por mais uns
dez anos”, acredita Magalhaes, da Fil-
me Ficil. “Mas sei que se hoje fatura-
mos entre R$ 50 mil e R$ 60 mil com a
pré~i|11pressz"\u, no futuro faturaremos
R$ 20 mil e entdo teremos de [azer uma

escolha”, completa ele.

i A .
Resisténcia

E fato que as editoras pequenas ain-
da niio tém estrutura para realizar to-
dos os processos de pré-impressio in-
ternamente e, prova\-'elni(’nfe. ainda
precisardo desses servigos por algum
tempo. “Um nicho que acredito que ain-
da exista para os bureaus é o fechamen-
to dos arquivos. Muitas gr{lﬁc'as se ne-

gam a receber os Ell'(llli\"(}S abertos e

Orlandi, da Prol:
fechamento de
arquivo é um
caminho viavel

muitos clientes ainda tém dificuldade no
fechamento de arquivos, afirma
Orlandi, da Prol. “Acredito que s6 as
grandes agéncias mandarao seus arqui-
vos fechados. Dos nossos clientes, cer-
ca de 80% ainda enviam arquivos aber-
tos”, concorda Magalhdes. Bruno Mor-
tara, da Prata da Casa, acredita que se
manterd no mercado de pré-impressio
por algum tempo. Ele aposta numa fai-
xa de mercado bastante especifica na
qual poderd atuar por anos — a de im-
pressos e livros de divulgacio de obras
de arte que, de acordo com Mortara, exi-
gem alto grau de especializag@o. “Nossa
experiéncia é muito localizada em nichos,
em que ainda podemos ter o nosso tra-
balho artesanal valorizado”, completa ele.

Os proprios executivos do setor tém
dificuldades em decretar que os bureaus
estdo com os dias contados. Isso porque,
além das dificuldades postas por umanova
realidade de mercado, no Pais convivemn
a mais sofisticada tecnologia com os mais
antigos processo manuais. “Nem tudo que
esti determinado a acontecer na Europa,
1o Japio e nos Estados Unidos vai acon-
tecer no Brasil e na mesma velocidade. O
Brasil é um pais heterogéneo em que ha
diversas condiges de prego, prazos, for-

Splendori, da KJ Brasil:
chapa sera diferencial

necedores e qualidade. E muito impor-
tante nao ter visoes a[m.lptals desses pro-
cessos”, argumenta Bruno Mortara.

Fabio Yoshioka, da Vox, concorda:
“ainda hd muito trabalho e mercado
para os bureaus. Eles ndo vio acabar nos
préximos anos, assim como o filme nao
acabou hd trés anos, como eram as pre-
visdes do mercado. Acredito muito mais
em mudanga dos processos do que na
morte dos bureaus. Para nés, da Vox, o
modelo de empresa prestando servigos
exclusivamente de pré-impressio ji
mudou. Se considerarmos que o bureau
é esta empresa, entdo ela ja morreu. O
fim do fotolito como processo, porém,
ainda é distante”, Pedro Orlandi. da Prol,
também acredita que o fim do fotolito
ainda vai demorar muito. “Acho que isso
6 vai acontecer quando os custos da ma-
téria-prima para gravar a chapa no CTP
cairem bastante”, afirma.

Um consenso entre empresdrios
desse segmento econdmico € que ha, de
fato, uma queda significativa no nime-
ro de bureaus que nio mudaram ou que
ndo se adaptaram as novas tecnologias.
Porém, o que parece € que haverd sem-
pre uma faixa de mercado, pequena.
oferecendo esses sérvios e sobreviven-
do ao desenvolvimento desenfreado da
tecnologia. O problema é saber quantos
caberfio nesse novo mercado.
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