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NOVO MAPA DO BRASIL—
... e um PIB* de R$ 279 bilhões ... ...a região é a 4.a em investimentos... ...e a 3.a que mais cresceu
DISTRIBUIÇÃO POR REGIÃO EM 2003 TOTAL ANUNCIADO ATÉ DEZEMBRO DE 2004 (BILHÕES DE DÓLARES) VARIAÇÃO DO PIB NO PERÍODO 1985-2003 (EM PORCENTAGEM)

sudeste sul nordeste 32,5 10,7 5,6 4.4 3.7 152 103 74 55 40

Positivo, 
opera nte

Destino de imigrantes, a Região Sul aprendeu 
desde cedo a conviver com o risco, cultivar a 
ética do trabalho e criar riquezas

♦ ClaytonNetz

Segunda economia do País, se­
de da mais importante concen­
tração industrial depois do Su­
deste e ainda o principal celeiro 

4 brasileiro, a Região Sul é certa­
mente o que há de mais próxi- 

4 mo do modelo de Primeiro Mun- 
do.Com 26 milhões de habitan­
tes e um PIB de R$ 279 bilhões, 
os trê s  Estados que a compõem
-  Paraná, Santa Catarina e Rio

* Grande do Sul -, se não exibem 
a exuberância e a riqueza de ou­
tras  unidades, como é o caso de 
São Paulo ou Rio de Janeiro -  
tampouco padecem de suas ma­
zelas: a violência urbana, o in­
chaço das cidades, o trânsito  in­
fernal, a desigualdade social 
exacerbada.

Evidentem ente, a  região, 
por sinal a  única não tropical do

Brasil, está  longe de ser o Paraí­
so terrestre. Os problemas exis­
tem -  o êxodo rural, provocado 
pelo minifúndio, é um  deles -, 
mas na maior pa rte  das vezes 
assum em  proporções muito 
menos dram áticas do que nos 
outros rincões.

Não por acaso, um dos moti­
vos de orgulho dos sulinos são 
os indicadores sociais exibidos. 
P o r qualquer ângulo que se 
olhe, a superioridade dos Esta­
dos da Região no que se refere à 
qualidade de vida é inconteste. 
Basta consultar o Atlas do De­
senvolvimento Humano no Bra­
sil. Segundo a publicação, das 
10 regiões m etropolitanas mais 
bem situadas em relação ao ín ­
dice de Desenvolvimento Hu­
mano Municipal (IDHM) em 
2000 ,8 estão localizadas na re­
gião Sul -  as exceções ficam por

conta de São Paulo e Campinas.
Como se sabe, o IDHM é o 

produto de alguns indicadores 
como a escolaridade, a expecta­
tiva de vida e a taxa de mortali­
dade infantil. No quesito educa­
ção, basta  um dado: na Região 
Sul, que conta com a menor ta­
xa de analfabetismo (7,1% da po­
pulação), apenas 1% das crian­
ças de 11 anos não sabem ler e 
escrever (no N ordeste são 11%). 
Como revelou na última sema­
na o IBGE, o Sul é também a 
prim eira em expectativa de vi­
da da população (73,9 anos) e a 
de menor taxa de mortalidade 
infantil (17,8 óbitos para  cada 
mil nascimentos).

Como m ostra  esta  quarta  
edição da série o Novo Mapa do 
Brasil, um segundo aspecto, in­
tim amente ligado ao primeiro, 
costum a se r reverenciado e

apontado como um fator crítico 
de sucesso da Região Sul. Trata- 
se do espírito em preendedor de 
sua população, cultivado desde 
a chegada das prim eiras cor­
ren te s  m igratórias, notada- 
m ente alemãs e italianas, na se­
gunda metade do século 19.

A ética do trabalho árduo, a 
disposição de assum ir riscos, 
criai* novos negócios e explorar 
oportunidades transformaram- 
se em valores universais na re­
gião. Que aos poucos foram sen­
do levados a outros pontos, haj a 
vista a contribuição dos agricul­
tores do Sul à colonização do 
Centro-O este e do N orte do 
País. E, mais recentemente, pa­
ra  além-fronteiras com a aber­
tu ra  de operações nos mais dife­
rentes cantos do mundo por em­
presas como a Weg, Randon, 
Marcopolo, Embraco e Gerdau.

Montadoras
A indústria automobilística 
acelera a economia do Sul

Informática
Os três Estados avançam na 
Tecnologia da Informação

Saúde!
O vinho brasileiro melhora e 
já merece um brinde especial 
opAg.u

Empresários
Negócios com raízes locais 
fazem do Sul um lugar especial

artestado

Próximo caderno:
A edição sobre a Região 
Sudeste circulará em 11 
de dezembro.
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PANORAMA I A região Sul tem  a economia menos concentrada e mais diversificada do País
«01*0 SUl

W

A educação faz a diferença

ARTIGO

M aria C ris tina  M endonça 
de Ba rros e Tereza M aria 
Fernandez D ias da Silva

Nos últimos anos, a  geografia 
econômica brasileira mudou de 
forma importante. As Regiões 
Norte, N ordeste e Centro-Oes- 
te  ganharam  espaço no PIB e 
m elhoraram  seus indicadores 
econômicos e sociais. No entan­
to, ainda estam os distantes de 
uma homogeneidade entre Re­
giões. As Regiões Sudeste e Sul 
continuam sendo as mais impor­
tantes do País, sob qualquer cor­
te  analítico que se faça.

Usaremos neste texto a com­
paração educacional. É conheci­
do que as regiões com menor

desenvolvimento e  de econo­
mia menos diversificada são as 
que apresentam  os piores índi­
ces de analfabetismo: no Brasil, 
8 milhões de analfabetos (50% 
do total nacional) estão na Re­
gião N ordeste. A Região Sul, 
por sua vez, tem  a m enor taxa 
de analfabetismo: 7,1% da popu­
lação maior que 15 anos de ida­
de. No Nordeste, apenas 49% 
das crianças de 7 anos sabem 
ler e  escrever, contra 85% na Re­
gião Sul. Entre as crianças nor­
destinas de 11 anos, 11% são anal­
fabetas contra 1% no Sul.

A média do brasileiro, entre 
15 e 24 anos, tem  apenas o pri­
meiro ciclo do ensino funda­
mental completo (4  a 7 anos de 
estudo). No en tan to , as Re­
giões Sul e Sudeste são aquelas 
que apresen tam  porcentual 
mais baixo de pessoas na faixa 
de menor instrução (menos de
1 ano): 8% cada (contra 23% no

Nordeste) e  a maior concentra­
ção no nível mais graduado 
(mais de 11 anos): 23% no Sul e 
26% no Sudeste.

A evolução do ensino médio 
é expressiva . E n tre  1992 e 
2001, o número de alunos matri­
culados no ensino médio na Re­
gião Sul subiu 114% e no ensino 
superior, 177%., contra 10% no 
ensino fundamental. É uma ten­
dência nacional. Na média do 
Brasil, as m atrículas no ensino 
médio e superior cresceram , 
respectivamente, 121% e 148% 
noperíodo analisado. A  despei­
to disso, embora cerca de 60% 
dos jovens entrem  no ensino 
médio, só 47% o fazem antes 
dos 17 anos.

O crescimento acima da mé­
dia nacional dos ingressos no en­
sino superior na Região Sul de­
ve ser destacado. A região tem 
centros universitários impor­
tantes nas áreas metropolita­

nas das capitais, Porto Alegre, 
Florianópolis e  Curitiba e em ci­
dades médias como Cascavel, 
Caxias do Sul e Santa Maria, 
além do Vale do Itãjaí.

Dos 10 municípios do País 
cuja população tem mais anos 
de estudos, 4 estão na Região 
Sul (Florianópolis, Porto Ale­
gre, Camboriú e Curitiba) e 6 
no Sudeste.

O Ipea fez um estudo interes­
sante, no qual compara o Brasil 
com o Chile e, dentro do Brasil, 
separa os jovens da elite do Sul 
do País, entendidos como aque­
les que têm  pais com curso uni­
versitário completo. Enquanto 
no Brasil, como vimos, a  escola­
ridade média é de menos de 8 
anos e no Chile é superior a 10 
anos, entre os jovens da elite da 
Região Sul é maior do que isso. 
Nos últimos 20 anos, a  escolari­
dade média dos jovens brasilei­
ros cresceu 2,3 anos de estudo,

avanço concentrado nos anos 
90. Os grupos que mais expandi­
ram  sua  escolaridade foram os 
dos en tre  18 e 21 anos. Seriam 
necessários 15 anos, na velocida­
de atual, para  que a escolarida­
de média brasileira chegasse à 
chilena e 18 para se com parar à 
da Região Sul.

A explicação principal para 
esta evolução é a renda. Em te r­
mos de renda, a Região Sul é  a 
segunda do País. O Estado de 
maior renda é o Rio Grande do 
Sul, com 42% da renda regional, 
seguido do Paraná (35%) e de 
Santa Catarina (22%). Aqui os 
contrastes ainda são gritantes: 
a  renda pe r capita é de até  meio 
salário mínimo em 37% dos do­
micílios nordestinos contral2% 
no Sul e  Sudeste.

Pelo Censo de 2000, a renda 
pe r capita do Rio G rande do 
Sul é de  R$ 12.071, a de Santa 
C atarina de R$ 10.949 e a do

Paraná  R$ 9.891. A média do 
Brasil é de R$8.694.

Além da renda, devemos 
destacar a formação cultural 
da região, fruto da colonização 
alemã e italiana. A Região Sul, 
diferentem ente da Região Su­
deste, não abrigou a enorme 
qu a n tid ad e  de  m ig ra n tes  
oriundos principalm ente da 
Região Nordeste, com forma­
ção inferior à média.

A diferença cultural gerada 
pelos hábitos, mais europeus 
que brasileiros, fez dessa re ­
gião mais equilibrada que as de­
mais. As populações se espa­
lharam em cidades m enores e 
no interior (88% da população 
do Sul vive em cidades de a té 
500 m il habitantes).

Maria Cristina Mendonça de 
Barros e Tereza Maria Fernan­

dez Dias da Silva são sócias-dire- 
toras da MB Associados

SAIBA ONDE ESTÃO OS INVESTIMENTOS
Novos negócios devem revitalizar a região mais empreendedora da Pais

BIOTECNOLOGIA
s Será inaugurada, 

o começo de 
2005, em São 
Pedro do Ivai, a 

fábrica de levédura para 
alimentação animal da

/v DUPLICAÇÃO
0 conselho de 

w administração da
Klabin está 

>» estudando a
aplicação de US$ 500 milhões 
duplicação de sua fábrica de

SIDERÚRGICA

siderúrgica de 
ferro-gusa do Sul 
do País está 

sendo construída em Jaguaraíva, 
pela Auto Línia, do grupo Hübner

OURO NEGRO , ' fc BACIADA
A Petrobrás vai K  I  Segundo a
investir US$ 1,4 L^z_ _ r empresa

Refinaria de 1.500 empresas
•gas, em Araucária do pólo de informática da capital
jção de um paranaense deverão investir

COMPACTO
A Renault vai 
fabricar, a partir 
de 2007, o Logan,

compacto e de baixo custo em sua 
fábrica de São José dos Pinhais.
0 investimento previsto é de 
US$ 185 milhões

INJETORES
X  , A produção de um

diesel para 
veículos 

comerciais médios e pesados, 
destinado à exportação, vai exigir 1 
investimentos de US$ 125 milhões 
na fábrica da Bosch em Curitiba

□
PORTO 
PRIVADO

Itapoá o primeiro 
terminal de 

conteineres de capital privado do 
país. Pertence ao grupo Batistella 
e à Aliança Navegação e recebeu 
investimentos de US$ 100 milhões

GALVANIZADO
A siderúrgica de 
capital francês 

|  Vega do Sul
investe US$ 420 

milhões na implantação de uma 
usina em São Francisco do Sul, no 
norte do Estado

TRANSPARENTE
A Cebrace 
investiu US$ 240 
milhões na 
construção de 
uma fábrica de vidros em 
Barra Velha

PISTA DUPLA
Finalmente, o 

governo federal 
iniciou as obras 
de duplicação do 
trecho sul da BR-101, a chamada 
Rodovia do Mercosul. entre as 
cidades de Palhoça a Osório, no 
Rio Grande do Sul. A obra , está 
orçada em US$ 2,1 bilhões

1 l I MINUANO
'JSsk. A construção 

II II dos parques
II || eólicos nos
U W municípios de

Osório, Tramandaí e Palmares 
do Sul acrescentará mais 
227,5 MW à produção gaúcha 
de energia e custará 
R$ 1,2 bilhão

1 A QUEM PROCURAR NA HORA DE INVESTIR NA REGIÃO SUL ij,

••PARANÁ
•  Banco Regional de 
Desenvolvimento do Extremo Sul
www.brde.com.br
41-3219-8000
•  Companhia de 
Desenvolvimento de Curitiba
www.curitibasa.com.br
41-3250-7711
•  Secretaria Estadual de Turismo
www.pr.gov.br/turismo
41-3313-3500
•  Secretaria Estadual da

Indústria, do Comércio e 
Assuntos do Mercosul 
www.pr.gov.br/seim 
41-3335-1700 
••RIO GRANDE DO SUL 
Secretaria Estadual do 
Desenvolvimento e dos 
Assuntos Internacionais 
www.sedai.rs.gov.br 
51-3288-1000 
•  Secretaria Estadual da 
Coordenação e Planejamento 
www.scp.rs.gov.br

51-3288-1400
•  Secretaria Estadual do Turismo, 
Esporte e Lazer
wwwturismo.rs.gov.br.
51-3288-5400
•  Caixa RS - Fomento Econômico 
e Social
www.caixars.com.br
51-3284-5901
•  Pólo RS - Agência de 
Desenvolvimento
www.polors.com.br
51-3342-9996

•  Banco Regional de 
Desenvolvimento do Extremo Sul
www.brde.com.br
51-3215-5000
•  Sebrae/RS - Porto Alegre 
www.sebrae-rs.com.br 
51-3216-5006
•  Federação e Centro das 
Indústrias do RS 
www.fiergs.org.br 
51-3347-8787
•  Federação das Associações 
Comerciais e de Serviços do RS

www.federasul.com.br
51-3211-2011
•  Federação da Agricultura do 
Estado do RS 
www.farsul.org.br 
51-3214-4400 
••SANTA CATARINA
•  Secretaria de Estado do 
Planejamento de Santa Catarina 
www.spg.sc.gov.br 
48-3215-1354
•  Pró-Empresa - Programa de 
Incentivo Municipal de Joinville

47-3431-3218
•  Conselho de Desenvolvimento 
Econômico e Social de Blumenau
www.blumenau.sc.gov.br
47-3323-6709
•  Santur - Turismo de Santa 
Catarina
www.sol.sc.gov.br
48-3212-6300
•  Agência de Fomento de Santa 
Catarina
www.badesc.gov.br
48-3348-6007

http://www.brde.com.br
http://www.curitibasa.com.br
http://www.pr.gov.br/turismo
http://www.pr.gov.br/seim
http://www.sedai.rs.gov.br
http://www.scp.rs.gov.br
http://www.caixars.com.br
http://www.polors.com.br
http://www.brde.com.br
http://www.sebrae-rs.com.br
http://www.fiergs.org.br
http://www.federasul.com.br
http://www.farsul.org.br
http://www.spg.sc.gov.br
http://www.blumenau.sc.gov.br
http://www.sol.sc.gov.br
http://www.badesc.gov.br
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AUTOMOVEIS E MAQUINAS I Indústria ganha corpo e prepara expansão
KfilAOSlIl

Os carros aceleram Curitiba
Segundo maior pólo automobilístico do País, região metropolitana da capital paranaense cresce com qualidade de vida

Amauri Segalla
CURITIBA

Os investimentos feitos pelas 
montadoras instaladas na re­
gião metropolitana de Curitiba 
dão a dimensão do impacto eco­
nômico provocado pela presen­
ça dessas empresas. Na última 
década, a  Volvo injetou US$400 
milhões em sua fábrica de cami­
nhões e ônibus, no Distrito In­
dustrial de Curitiba. Desde o iní­
cio de suas operações, em 1999, 
a unidade da Volkswagen/Audi 
em São José dos Pinhais, na 
Grande Curitiba, recebeu apor­
tes de US$ 1,2 bilhão. Na mesma 
São José está a Renault/Nissan, 
que aplicou ali, nos últimos 7 
anos, recursos estimados em 
US$ 1,3 bilhão. Somados, os in­
vestimentos chegam a quase a 
US$ 3 bilhões, valor equivalente 
a quase 50% do PEB de Curitiba.

“Poucas regiões brasileiras 
receberam tantos recursos pri­
vados num período tão curto”, 
afirma Maria Elisa Paciomik, di­
retora da Consultoria Ferraz Pa- 
ciornik. Maria Elisa teve partici­
pação decisiva na criação do pó­
lo automobilístico de São José 
dos Pinhais. Em 1995, como pre­
sidente da Companhia de Desen­
volvimento de Curitiba, foi de­
signada pelo governo do Paraná 
para iniciai’ as negociações com 
os franceses da Renault. “Nossa 
proposta e ra  parecida com a de 
São Paulo e Minas Gerais”, diz 
Maria Elisa. “O que pesou a fa­
vor do Paraná foi algo que paulis­
tas e mineiros não puderam 
apresentai*: Curitiba.”

Referência em planejamen­
to urbano, Curitiba é uma das 
capitais brasileiras menos pro­
blemáticas. Cidade cada vez 
mais cosmopolita (entre outras 
coisas, o pólo automobilístico 
atraiu estrangeiros e mão-de- 
obra qualificada, que por sua 
vez impulsionaram setores co­
mo o de lazer e de hotelaria), 
Curitiba ainda não enfrenta as 
mazelas típicas das grandes me­
trópoles, como a violência urba­
na e o trânsito  infernal. Os indi­
cadores sociais da capital para­
naense estão entre os melhores 
do Brasil. A taxa de analfabetis­
mo aproxima-se do zero e o índi­
ce de mortalidade infantil é um 
dos mais baixos do País.

Se a região metropolitana de 
Curitiba já  vivia um processo

ba, o que fez d isparar o movi­
mento turístico”, afirma Eduar­
do Marques Dias, diretor de de­
senvolvim ento da Curitiba 
S.A., empresa responsável pela 
captação de investimentos na 
região. Desde o surgimento do 
pólo automobilístico, em 1997, o 
número de tu ristas na capital 
cresceu quase 70%.

Tudo isso impulsionou no­
vos negócios e contribuiu para 
ageraçãode mais empregos. Se­
gundo o IBGE, em dezembro de
2004 a taxa de desemprego da 
região metropolitana de Curiti­
ba era a segunda mais baixa do 
país, a trá s apenas de Porto Ale­
gre. Como a  demanda por pro­
fissionais especializados pas­
sou a ser grande, as instituições 
de ensino tam bém  se movimen­
taram . Em 1997, o Senai do Pa­
raná  criou um centro automoti­
vo que hoje conta com 2,2 mil 
estudantes em cursos como ins­
talação de acessórios automoti­
vos e consultoria técnica para 
oficinas mecânicas.

As montadoras pretendem  
m anter o ritm o de investimen­
tos. No ano que vem, a  Renault 
começa a produzir em São José 
dos Pinhais o Mégane Sedan II, 
com investim entos previstos 
de 50 milhões de euros. Em 
2007, deve fabricar na cidade o 
Logan, um carro compacto que 
deverá ser destinado ao merca­
do interno e  Mercosul. Nesse ca­
so, os investimentos podem che­
gar a  150 milhões de euros.

Hoje, a  Renault/N issan pro­
duz em São José os modelos 
Clio e Scénic e o utilitário es- 
portivo Nissan X terra, en tre  
outros. Dos quase 80 mil veícu­
los que serão fabricados em 
2005,25% destinam-se ao mer­
cado internacional. N a Volks­
wagen/Audi, responsável pela 
produção de 132 mil automó- 
veis Golf, Audi A3 e Fox, 40% 
vão pa ra  o exterior.

Prim eira montadora a inves­
tir  na região, a Volvo está em 
Curitiba desde 1977. “Os sue­
cos costumam dizer que, de to ­
das as unidades da Volvo fora 
da Suécia, a  de Curitiba é a 
m ais européia de todas”, afir­
m a Carlos M orassutti, d iretor 
de A ssuntos Institucionais da 
Volvo. Segundo ele, a  empresa 
transform ou Curitiba em sua 
base de operações pa ra  a Amé­
rica  do Sul.

GM cria raízes em Gravataí e anuncia ampliação
de industrialização, a  chegada 
das montadoras deu novo fôle­
go à economia local. Hoje, das 
dez principais empresas expor­
tadoras do Paraná, cinco são da 
área automobilístic a (Volkswa­
gen, Renault, Volvo, Bosch e 
Tritec). São José, onde estão a 
Volkswagen e a Renault, sofreu 
uma transform ação brutal. Até

A fábrica de caminhões 
e ônibus da Volvo foi a 
primeira a se instalar 
no Paraná, em 1977

meados dos anos 90, o municí­
pio vivia da agricultura. Em 
1997, um ano antes da  inaugura­
ção da fábrica da Renault, a ar­
recadação de ICMS era de R$ 
15 milhões. Hoje, passa dos R$ 
100 milhões. No mesmo perío­
do, a receita do município cres­
ceu 500% e a população passou

EXPANSÃO: A General Motors (GM) 
gostou tanto de Gravataí que deci­
diu ampliar a capacidade da fábri­
ca. A partir de 2007, a produção 
vai para 230 mil veículos por ano, 
contra os atuais 150 mil. Agradeci­
do, o município da região metropoli­
tana de Porto Alegre já faz planos 
para o segundo momento de expan­
são de sua economia puxado por 
investimentos da empresa, que, 
desta vez, chegam a US$ 240 mi­
lhões. A GM vai produzir um novo 
automóvel popular para vender no 
mercado interno e no exterior. A 
cidade vai aproveitar para comple­
mentar a infra-estrutura e fortale-

de 169 mil para  os atuais 252 mil 
habitantes.

A 20 minutos de carro  de 
São José, Curitiba também sen­
tiu o impacto. Boa parte  dos 7

cer o comércio, que ainda perde 
boa parte dos consumidores locais 
para a capital, Porto Alegre, a 15 
minutos de viagem de carro.

Quando a GM inaugurou sua 
fábrica, em julho de 2000, o municí­
pio já abrigava um diversificado 
parque industrial, com empresas 
como Dana, Kaiser, Pirelli e Tintas 
Renner, e uma população pouco 
superiora 200 mil habitantes. Isso 
diluiu em parte o impacto da monta­
dora, que abriu 3,5 mil postos de 
trabalho diretos e possivelmente 
mais uns 10 mil indiretos, sem pro- 
vocargrandes correntes migrató­
rias. A empresa também passou a

mil funcionários das fábricas 
da Volkswagen e da Renault foi 
morai* na capital. De imediato, 
o preço dos aluguéis na capital 
aumentou entre 10% e 20%. “No-

injetar cerca de R$ 45 milhões por 
ano na economia de Gravataí, na 
forma de salários. Mesmo assim, 
os números dos primeiros cinco 
anos da GM mostram que a expec­
tativa por bons resultados na se­
gunda fase da GM é justificada. 
Gravataí saltou de um PIB de R$ 
728 milhões em 1997 (em moeda 
da época), ano em que foi anuncia­
da a instalação da montadora no 
município, para R$ 3,82 bilhões 
neste ano. O PIB per capita tam­
bém deu um salto importante: de 
R$ 3,4 mil em 1997 para os atuais 
R$ 14,9 mil, numa população de 
260 mil habitantes. (Elder Ogliari)

vos shoppings surgiram, a cida­
de passou a sediar mais feiras e 
eventos e os parentes dos fun- 
cionári os das m ontadoras se in­
teressaram  em conhecer Curiti­

renault -  Nos próximos dois anos, montadora francesa investirá 200 milhões de euros na produção de dois novos modelos em São José

Ar-condicionado, direção 
hidráulica e força de trator
A Região Sul concentra 76% da produção brasileira de máquinas agrícolas

Flávio Costa e 
João Paulo Nucci
CURITIBA e 
P0RT0ALEGRE

Ar-condicionado com aciona­
mento eletrônico, câmbio auto­
mático, computador de bordo, 
suspensão a ar... A tributos de 
um novo carro  de luxo? Não. 
Trata-se da colheitadeira Axial 
Flow Extreme, fabricada pela 
Case New Holland, do grupo 
Fiat, em Curitiba. A máquina 
custa entre RS 600 mil e  R$ 700 
mil. Desde 2003, quando foi lan­
çada, 500 unidades já  foram 
vendidas.

Na gaúcha Horizontina, loca­
lizada a 500quilômetros de Por­
to  Alegre, a  estrela é a colheita­
deira STS, da John Deere -  a 
maior fabricada no País, segun­
do a empresa. O toque especial 
vai na cabine: um dispositivo op­
cional de localização por satéli­
te, baseado no sistema GPS, co­
manda o trajeto  da máquina. O 
piloto autom ático evita, por 
exemplo, que a colheitadeira 
passe duas vezes no mesmo pon­
to. Na AGCO de Canoas, região 
metropolitana de Porto Alegre, 
o forte são os tratores da marca 
Massey Ferguson -  a líder de

mercado no Brasil - ,  exporta­
dos para dezenas de  países.

A Região Sul está para as má­
quinas agrícolas assim  como o 
ABC paulista está para  a produ­
ção de automóveis de passeio. 
Em 2004, os dois Estados pro­
duziram  76% d a s  m áquinas 
agrícolas motorizadas do País 
(São Paulo e Minas Gerais fize­
ram o restante). “A lavoura me­
canizada começou no Rio Gran­
de do Sul”, diz Gilberto Zago, 
diretor de Relações Institucio­
nais da  John Deere, empresa 
americana que hoje comanda in­
tegralmente o capital da pionei­
ra  do setor, a  SLC.

Fundada pela família Schnei- 
derman Logemann, de Horizon­
tina, a  SLC produziu sua primei­
ra colheitadeira (uma cópia de 
uma John Deere da época), em 
1965. A John Deere deve inaugu­
rar no próximo ano uma nova 
fábrica de tratores em Monte- 
negro, a 70 quilômetros de Por­
to  Alegre.

A tecnologia em barcada nas 
máquinas ajudou o País a se 
tran sfo rm ar num a potência 
agrícola. Há dez anos, a perda 
média de g r ãos de uma colheita­
deira era de 6%. Hoje, é  abaixo 
de 1%. São resultados obtidos

com tecnologia. Os produtores 
também passaram  a se preocu­
pai’ com o bem-estar dos opera­
dores, em geral submetidos a 
longas jornadas sob sol. “Mui­
tos se deram  conta que o funcio­
nário que trabalha em melho­
res  condições produz mais”, 
afirma Valentino Rizzioli, presi­
dente da Case New Holland.

Com a crise no campo, o se­
to r encolheu, após um forte pe­
ríodo de expansão. As vendas

A renovação da frota de 
tratores ajudou a 
elevara produtividade 
da lavoura nacional

no mercado interno estão cerca 
de 40% inferiores às do ano pas­
sado, segundo os dados de outu­
bro da Anfavea. No caso das co- 
lheitadeiras, o baque é ainda 
mais forte: queda de 75% nas 
vendas em relação a 2004. A 
freada fez com que a AGCO colo­
casse na gaveta um projeto de 
uma linha de produção em Ma­
to Grosso.

“Não desistim os da idéia, 
mas é preciso esperar uma rea­

ção do mercado", diz Fabio Bej z- 
man Piltcher, diretor de Marke­
ting da AGCO, também de ori­
gem americana.

Afase de ouro do setor come­
çou em 2000, quando o governo 
federal criou o Moderfrota, li­
nha de financiamento do BN­
DES para compra de máquinas 
agrícolas a ju ros mais baixos 
que os de mercado. Desde que 
foi criado, o Moderfrota contri­
buiu para  que chegassem ao 
campo mais de 25 mil colheita- 
deiras e quase 160 mil tratores 
novos.

Segundo estimativas do se­
to r, nesses cinco anos o Moder­
frota conseguiu renovar em 
30% a frota de tratores e em 
45% a  de colheitadeiras. A pro­
dutividade média das lavouras 
cresceu quase 20% no período.

O crescim ento das vendas 
veio jun to  com o avanço tecno­
lógico. Desde 1999, a  CNH in­
vestiu  US$ 120 milhões em 
suas três  fábricas no País: a  de 
Curitiba -  que produz trato res 
e  colheitadeiras de grãos das 
m arcas Case IH e New Holland 
- , a  de Contagem (MG), que 
abriga uma fábrica de máqui­
nas de construção, e a de Piraci­
caba (SP) que sedia a unidade

de fabricação mundial de co­
lheitadeiras de cana e de café e 
plantadeiras. Desde 2000, a 
em presa tem lançado um pro­
duto novo por ano. O Brasil é o 
maior p rodutor de cana-de- 
açúcar do mundo, mas só 30% 
da colheita é mecanizado. Na 
Austrália, outro grande produ­
to r mundial, a  mecanização 
chega a  100%.

Curiosidade: a  colheitadeira 
de cana-de-açúcar é  uma inven­
ção australiana. Hoje, o Brasil 
exporta  esse produto pa ra  a 
Austrália. A fábrica paulista -  
que também produz colheita­
deiras de café e plantadeiras de 
grãos -  é plataforma de exporta­
ção desses produtos da CNH pa­
ra todo o mundo. A produção é 
crescente. Passou de 40 colhei­

tadeiras de cana-de-açúcar, em 
2003, para  previstas 150 neste 
ano. O peso do Brasil, aliás, é 
cada vez maior na estru tura  in­
ternacional da CNH. Há cinco 
anos, o País começou a fazer 
parte  do program a de testes de 
novos produtos mundiais da Ca­
se New Holland. A razão é sim­
ples. Enquanto na Europa o uso 
médio de um tra to r  é de 900 ho­
ras/ano e nos Estados Unidos é 
de 1,3 mil horas/ano, no Brasil 
chega a 2,3 mil horas/ano. Ou 
seja: se resiste ao Brasil resiste 
a  qualquer lugar do planeta. Re­
sultado: inovações brasileiras, 
como o eixo reforçado de trato ­
res e de colheitadeiras e a em- 
breagem mais resistente, se tor­
naram  padrão internacional da 
New Holland.
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TECNOLOGIA DA INFORMAÇÃO I Setor é forte nos três Estados da região

Academia é 
o motor do 
pólo digital 
de Curitiba
Parceria universidade-empresa reproduz 
modelo do Vale do Silício na área de TI

Mareei Malczewski é um daque­
les ases de informática que con­
seguiram fazer sucesso de for­
ma meteórica. Em 1989, quan­
do tinha 24 anos, criou a Bema- 
tech, hoje uma das principais 
em presas do pólo digital de 
Curitiba. O curioso é que a em­
presa surgiu de uma disserta­
ção de mestrado. Na verdade, 
duas. Ele e seu colega Wolney 
Betiol, que também fazia mes­
trado  na área de tecnologia, jun­
taram  seus estudos sobre im­
pressoras e convenceram o Ins­
tituto de Tecnologia do Paraná 
a investir na fabricação do pro­
duto. “Fomos a primeira empre-

tado”, diz Malczewski.
Pouco tempo depois, os dois 

fecharam um negócio espetacu­
lar. Os bancos começavam a in­
formatizar seus sistemas e aBe- 
matech conseguiu assinar um 
contrato para  fornecer, de uma 
tacada só, 8 mil impressoras 
(aquelas que autenticam paga­
mentos) para  o Bamerindus. De 
uma hora para outra, a empre­
sa passou a existir no mapa, de­
senvolvendo e fabricando equi­
pamentos para gigantes como 
HP e IBM. Em 16 anos de exis­
tência, a  Bematech cresceu ve­
lozmente e, atualm ente, são 
350 funcionários e, segundo 
projeções dos sócios, o fatura­
mento deverá chegar a R$ 145 
milhões em 2005. Por ano, a em­
presa vende no mercado nacio­
nal 70 mil impressoras para au­

tom ação comercial (de cada 
três equipamentos desses insta­
lados nas lojas brasileiras, dois 
são Bematech), 8 mil CPUs, 20 
mil equipamentos periféricos 
(teclados e leitores de códigos 
de barra) e 6 mil caixas registra­
doras. Não à toa, Malczewski 
chama o pólo digital de Curitiba 
de o “Vale do Silício brasileiro". 
Exageros à parte, o fato é que o 
conjunto de aproximadamente
1,5 mil empresas produtoras de 
tecnologia de ponta instaladas 
na capital paranaense tem algu­
m as características parecidas 
com as empresas que fizeram 
história na Califórnia.

Capital paranaense 
possui cerca de 
1,5 mil empresas 
de informática

Um dos aspectos que to r­
nam possível a  comparação en­
tre  o Vale do Silício e o pólo de 
tecnologia de Curitiba é a estrei­
ta  ligação entre o meio acadêmi­
co e as empresas. A própria Be­
matech, surgida a pa rtir  de dis­
sertações de m estrado, é um 
exemplo clássico dessa parce­
ria. Com suas 3 universidades 
(uma delas, a  Universidade Tec­
nológica Federal do Paraná, 
com seus 14 mil alunos) e 35 fa­
culdades, além de 5 escolas pro­
fissionalizantes com especiali­
zações na área de informática, 
Curitiba fornece para  as empre­
sas uma mão-de-obra altamen­

te  qualificada. “Poucas cidades 
no Brasil podem se orgulhar de 
possuir um parque estudantil 
tãoabrangente”, diz Juraci Bar­
bosa Sobrinho, presidente da 
Curitiba S A ., empresa respon­
sável pelas ações de desenvolvi­
mento do município. Segundo a 
instituição, em 2005 as 1,5 mil 
empresas curitibanas que pos­
suem tecnologia de ponta inves­
tirão R$ 100 milhões em pesqui­
sas e novos produtos. Vale lem­
brai’ que muitas dessas empre­
sas pertencem  a jovens forma­
dos na própria região.

As histórias de sucesso de 
em preendedores locais reve­
lam a importância dos cursos li­
gados à área de tecnologia para 
o crescimento do pólo digital de 
Curitiba. Criada há 10 anos por 
Hélio Galvão Giffoni, professor 
de ciência da computação da 
PUC-Paraná, a Malisoft deve 
sua evolução aos alunos do pró­
prio curso ministrado por Giffo­
ni. “Chamei vários estudantes 
para trabalharem na minha em­
presa", diz ele. Muitos deles con­
tribuíram  para  o desenvolvi­
mento de alguns dos 18 jogos de 
celular que a empresa inventou

e  que foram vendidos para cor­
porações japonesas. Com fatu­
ramento na casa de R$ 1,5 mi­
lhão, a  Malisoft hoje se dedica à 
criação de softwarespara edito­
ração gráfica -  a  propósito, por

A capacidade de inovar é ou­
tro fator que permite estabele­
cer semelhanças entre o pólo de 
Curitiba e o Vale do Silício. 
Quando planejou sua impresso­
ra bancária, a Bematech fez um 
produto original, que só foi pos­
sível graças à criatividade de 
seus idealizadores.

Prim eira multinacional a se 
instalar na Cidade Industrial de 
Curitiba, região que concentra

tal paranaense, a Siemens tam ­
bém escolheu Curitiba para  de­
senvolver tecnologias. Em 
2003, sua unidade local passou 
a centralizar a produção de 
equipamentos de transmissão 
para  telefonia fixa. “Essa produ­
ção é considerada benchmark 
mundial”, afirma João Éber Ma­
chado, diretor da fábrica da Sie­
mens em Curitiba. Em 2004, a

taform a de exportação r

U m a das razões para 
vestim entos realizados pela 
multinacional alemã na região 
(em 2005 foram aplicados US$ 
15 milhões apenas em pesqui­
sas) é  justam ente a  proximida­
de com o meio acadêmico. “Te­
mos acordos de cooperação 
com diversas instituições de en­
sino que permitem o aprim ora­
m ento de nossas pesquisas”,

Presença de gigantes 
como a Siemens 
atrai dezenas de 
companhias menores

diz Machado. Dos 1,5 mil funcio­
nários da Siemens em Curitiba, 
quase a  metade tem  o terceiro 
grau, a  maioria deles engenhei­
ros form ados nas instituições 
da região. Outros 140 possuem 
m estrado ou doutorado.

G igantes como a Siemens 
acabam  atraindo para  a região 
dezenas de companhias meno­
res, que se especializam em for­
necer-lhes peças e equipamen­

tos. Uma dessas empresas-ân- 
cora é o Positivo, fundado em 
1972 como um cursinho pré-ves- 
tibular. Em bora seja hoje um 
dos maiores grupos educacio­
nais do País, boa parte do fatura­
mento de R$ 850 milhões não 
vem das salas de aula.

Em 2005, 44% da receita se 
deve à Positivo Informática, 
braço que fabrica computado­
res e softwares educativos. De­
talhe: os computadores Positi­
vo começaram a ser feitos para 
equipai1 as salas da faculdade de 
informática do grupo. No ano 
passado, o Positivo levou seus 
equipamentos pa ra  o varejo, 
chegando a  redes como Casas 
Bahia e Ponto Frio. Hoje, lidera 
o mercado brasileiro de compu­
tadores, com participação de 
22% no mercado legal. A expec­
tativa é fechar 2005 com a ven­
da de 350 mil PCs. Uma pesqui­
sa realizada pela Curitiba S.A. 
confirmou o potencial econômi­
co do pólo tecnológico. Nos últi­
mos 7 anos, o número de em pre­
gos na área cresceu 42% na cida­
de, enquanto o contingente to­
tal de trabalhadores formais re­
gistrou um aumento de 9%.

No lugar de pasto abandonado, 
27 empresas e 750 empregos
Pólo em São Leopoldo fatura R$ 750 milhões por ano e não pára de crescer

Blumenau e Joinville 
têm história no setor
Iniciativas pioneiras ajudaram cidades a 
criar grande concentração de empresas

Em pouco mais de seis anos, o 
que era um campo onde pasta­
vam animais junto à U niversida- 
de do Vale do Rio dos Sinos (Uni- 
sinos) tornou-se um abrigo pa­
ra  27 empresas de tecnologia 
da informação. Juntas, elas for­
mam o Pólo de Informática de 
São Leopoldo, que já  ocupa no­
ve prédios em uma área cons­
truída de 12 mil metros quadra­
dos, distante cerca de 30 quilô­
m etros da capital gaúcha.

O local reúne uma incubado­
ra, um condomínio de empresas 
e um parque tecnológico volta­
dos para a produção de softwa­
res. A proposta inicial, de gera­
ção de emprego e renda, está 
sendo plenamente atendida. As 
empresas integrantes do Pólo 
empregam 750 pessoas e devem 
faturar cerca de R$ 150 milhões 
em 2005, um crescimento de 
25% em relação ao ano anterior.

O projeto foi deflagrado em 
1999, com a criação da Unidade 
de Desenvolvimento Tecnológi­
co da Unisinos (Unitec), respon­
sável pela administração da in­
cubadora e do condomínio de 
empresas. Cerca de dois anos 
depois, foi a  vez de empresas já  
consolidadas no mercado aderi­
rem  ao parque, que já  conta 
com oito integrantes. “A propos­
ta da incubadora era abrigar 
empresas originárias de proje­
tos de alunos, ex-alunos e pro-

fl/WW.

I ,̂0deinformatica.
com.br

k .
incubadora - Atualmente, as 14 empresas em preparação receberam investimento de R$ 470 mil

fessores da universidade, mas 
hoje metade das incubadas vem 
da comunidade”, diz E dem ar de 
Paula, gerente da Unitec.

No momento, há  14 empre­
sas na  incubadora, que apenas 
neste ano recebeu investimen­
tos de RS 470 mil. No condomí­
nio fieam as em presas prove­
nientes da incubadora ou não,

fortalecim ento no mercado. 
Nessa modalidade, são cinco as 
empresas instaladas, muitas de- 
las apenas esperando uma vaga

no parque para  se transferir. 
“O espaço físico do parque já  es­
tá  todo ocupado”, diz Paula.

Uma das empresas que têm 
se beneficiado do ambiente do 
Pólo é a Prima, que desenvolve 
soluções para marketing de re­
lacionamento e comunicação in­
terativa. A Prima entrou na in­
cubadora em 2000, com apenas 
cinco funcionários, e  desde o 
ano passado está no condomí­
nio. Foi lá que conheceu outra 
produtora de softwares, a  Movi- 
soft, com quem acabou se asso­

ciando. Nesse ano, as duas 
empresas devem faturar RS 
600 mil e em pregar 20 fun­
cionários.

A carteira de clientes tam­
bém aumentou e conta com 
nomes como os superm erca­
dos Zaffari e  Sonae e o Grupo 
Habitasul. “Integrar o Pólo 
nos deu uma vantagem estra­
tégica, com a aproximação 
maior1 com a comunidade e 
treinamento da universida­
de”, diz o sócio Ronaldo Sch- 
m idt Grangeiro.

Bill Gates ainda era um adoles­
cente d e 14 anos quando um con­
sórcio de empresas de Blume­
nau criou, em 1969, o Centro Ele­
trônico da Indústria Têxtil (Ce- 
til), um centro de processamen­
to de dados que atraiu especia­
listas e técnicos do setor. Qua­
tro anos depois a Universidade 
Regional de Blumenau (Furb) 
implantou o primeiro curso su­
perior de informática de Santa 
Catarina e o terceiro do País.

A cidade, que havia desenha­
do parte  importante de sua his­
tória confeccionando roupas, 
entrou firme no mundo da tecno­
logia da  informação. Com 293 
mil habitantes, Blumenau conta 
atualm ente com cerca de 500

mação -  uma para  cada grupo 
de 600 habitantes.

O crescimento do setor de in­
formática na cidade levou à cria­
ção, em 1991, de uma entidade 
de classe, hoje chamada Blume­
nau Pólo de Software (Blusoft). 
Segundo Charles Schwanke, ge- 
rente-executivo da Blusoft, a ci­
dade começou a ficar conhecida 
no se tor por causa da criação de 
softwares como o Fácil, um edi­
tor de textos que dominou o mer­
cado brasileiro no final dos anos 
80, cedendo lugar depois para o 
Word. “Agora, a  produção mais 
importante é de softwares de 
gestão”, afirma Schwanke.

Um estudo do BNDES, divul­
gado em março deste ano, reve­
lou que o mercado brasileiro de 
sistemas integrados de gestão 
(SIG) de pequeno porte é domi­
nado por 10 empresas nacio­
nais. Quatro são de Santa Cata­
rina e, destas, 3 estão sediadas 
em Blumenau: Benner Siste­
mas, com 3,3% de participação; 
Sênio r Sistemas, com 7,1%; e 
WK Sistemas, com 2,4%. A quar­
ta, a  Logocenter, está baseada 
em Joinville e detém  1%. A 
maior fatia é da Microsiga, de 
São Paulo, com 52%.

Joinville, aliás, viveu um a ex­
periência semelhante à de Blu­
menau. A pa rtir de 1973, gran­
des companhias da cidade co­
mo a Tigre e a Tupy começaram 
a se informatizar. O resultado é 
que hoje são cerca de mil empre­
sas do setor, segundo cálculos 
da Softville, a  entidade que con­
grega os empresários de infor­
mática do município.

Esse interesse dos catarinen­
ses pela Tecnologia da Informa­
ção tem suas raízes também em 
um trabalho que começou em 
Florianópolis, na década de 60, 
coma criação do Departamento 
de Engenharia Mecânica da Uni- 
versidade Federal de Santa Ca­
tar ina(UFSC) e de seu Labora­
tório de Metrologia, onde nas­
ceu a Fundação Certi (Centro 
de Referência em Tecnologias 
Inovadoras), em 1984, com a par-

vernos federal e estadual.

i empresa a partir de uma dissertação de mestrado e hoje fatura R$ 145 milhões por;bematech -  Mareei Malczewski i
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Investirem marcas e em design são armas para enfrentara concorrência defora
KfilAOSlIl

A indústria têxtil de Blumenau, no 
Vale do Itajaí, resiste bravamente 
ao aumento da concorrência dos 
produtos estrangeiros. Os proble­
mas começaram no início da déca­
da de 90, com a abertura das impor­

tações, e voltaram a se intensifi­
car, com o recente assédio chi­
nês. Mais um desafio na história 
de uma indústria de 125 anos de 
idade que reúne atualmente 3 mil 
empresas e ocupa 60 mil pes­
soas -  estima-se que 60% das 
empresas sejam informais.

O marco inaugural é a abertu­
ra da Hering, em 1880, pelos ir­
mãos Hermann e Bruno Hering.
O pioneirismo é dividido com a 
Karsten, instalada doisanos de­
pois e hoje uma das principais 
indústrias têxteis brasileiras de 
cama, mesa, banho e decoração 
do Brasil.

Capital brasileira do boné, a paranaense 
Apucarana possui mais de 400 fábricas do produto

O boné do MST que o presidente 
Lula usa na foto foi produzido em 
Apucarana (PR), cidade localiza­
da a 370 qu ilômetros ao norte de 
Curitiba. Quase 400 fábricas pro­
duzem cerca de 10 milhõesde 
bonés por mês -  os números es­
tão sendo auditados para que se 
formalize um Arranjo Produtivo 
Local (APL) no município. A rela­
ção de Apucarana com adornos 
de cabeça começou na década de 
70, quando os empresários Jai­
me Ramos e Wilson Fortuna abri­

ram uma produção de bandanas. 
O negócio prosperou, o boné foi 
incorporado à linha de produtos,

mais seria a mesma. Ramos, que 
hoje comanda sozinho a empresa 
pioneira (chamada Cotton Bo­
nés), não revela os números de 
seu negócio. "Fico abismado com 
o número de fábricas que existe 
hoje em Apucarana”, diz Ramos. 
Grande parte delas é de proprie­
dade de ex-funcionários da Cot­
ton Bonés.

Com nove fábricas no Brasil, uma 
na Argentina, outra na Colômbia 
e uma terceira no México, a Arte- 
cola, fabricante de adesivos de 
Campo Bom, no Vale dos Sinos, é 
uma multinacional gaúcha com 
apetite para crescer -  em média, 
vem aumentando seu faturamen­
to, que deve chegar a US$ 79 mi­
lhões em 2005, em 20% ao ano. 
Segundo seu presidente, Eduar­
do Kunst, as subsidiárias no exte­
rior concorrem com 43% do fatu­
ramento da Artecola.

Alie-se ao inimigo 
se não conseguir 
derrotá-lo
No Vale dos Sinos, a Azaléia reage à concorrência e 
fabrica sapatos na China para competir com os chineses

Uma decisão ousada tomada no 
início deste ano pela gaúcha 
Azaléia ajuda a entender a di­
mensão da crise que afeta os fa­
bricantes do Vale dos Sinos, na 
reg ião  de Novo H am burgo 
(RS), maior pólo produtor e ex­
portador de sapatos do País. 
Em junho do ano passado, sapa­
tos e sandálias produzidos pela 
empresa, o maior fabricante de 
calçados do Brasil, com 18 mil 
funcionários, vendas em 80 paí­
ses e faturamento de R$ 1 bilhão 
em 2005, eram  comercializa­
dos em lojas dos Estados Uni­
dos por US$ 7,50 o pa r em mé­
dia. N as prateleiras ao lado, cal­
çados produzidos na China de 
qualidade similar eram  oferta- 

!$ la
Passado um ano, o preço mé­

dio do produto brasileiro gira 
em torno de US$ 11 -  quase o 
dobro do valor estampado nas 
e tiquetas do calçado chinês. 
Sob a ameaça de ser desalojada 
do maior mercado comprador 
do mundo -  os Estados Unidos 
absorvem 2 bilhões dos 14 bi­
lhões de pares produzidos no 
mundo a cada ano, a empresa 
gaúcha resolveu agir.

N as próximas semanas, co­
meçam a chegar às lojas ameri­
canas os primeiros 60 mil pares 
de calçados fabricados na Chi­
na com o selo Azaléia. A enco­
menda, feita no início deste ano 
a fabricantes de DongHuan, pó­
lo calçadista na região Sul da 
China, obedece à  velha premis­
sa segundo a qual, quando o ini­
migo é poderoso demais para 
ser enfrentado, o melhor a  fazer

é aliar-se a ele. “Não deu para 
segurar. Estávamos perdendo 
espaço no nosso principal mer­
cado”, diz o presidente da Aza­
léia, Antônio Britto Filho, o ex- 
governador do Rio Grande do 
Sul que assumiu o comando da 
empresa após a m orte de seu 
fundador, N estor de Paula, há 
quase dois anos. Em seu escritó­
rio em Parobé, cidade vizinha a 
Novo Hamburgo, B ritto  mostra 
uma série de estatísticas som­
brias sobre o setor.

De janeiro a outubro, segun­
do a Associação Brasileira das 
Indústrias de Calçados, a Abi- 
calçados, o País deixou de ex­
po rtar  18 milhões de pares de 
sapatos em comparação com 
igual período do ano passado.

A indústria de calçados 
do Rio Grande do Sul 
exporta mais de 
US$ 1,2 bilhão por ano

O recuo das vendas decorre 
de um aumento de 17% no p re ­
ço médio do sapato brasileiro 
no período -  de US$ 8,49 para 
U S$ 9,95 dólares, an te  meros 
US$ 5,52 dó lares da China. 
“Nesse nível, as em presas já  
não conseguem repassar seus 
custos”, diz H eitor Klein, dire- 
tor-executivo da Abicalçados. 
A  Azaléia, que esperava fechar 
o ano com em barques para  os 
EUA no valor de U S$S 100 mi­
lhões, já  se conforma com ven­
das 30% inferiores.

O resultado de tudo isso ba­
teu forte nos municípios do Va­
le do Sinos, o mais bem acabado

cluster de produção calçadista 
doPaíseprincipal região produ­
tora do Rio Grande do Sul, o Es­
tado de onde sai 80% das expor­
tações brasileiras (US$ 1,8 bi­
lhão em 2004). Nos primeiros 
dez meses do ano, cerca de 25 
mil trabalhadores perderam  o 
emprego na região.

SOBENCOMENDA
No mesmo período, 30 empre­
sas ligadas ao setor fecharam 
as portas. Boa parte  delas pro­
duzia calçados sob encomenda 
para  redes varejistas dos Esta­
dos Unidos. “Quem não investe 
em design, tecnologia e promo­
ção da p rópria  m arca  sofre 
m ais”, diz E duardo Renato 
Kunst, presidente da Assinte- 
cal, a associação dos fabrican­
tes de componentes para a in­
dústria de couro e calçados.

Ainda hoje, mais de 50% das 
exportações de calçados da re­
gião provêm de indústrias que 
trabalham  sob o regime de sub- 
contratação em que todo o pro­
cesso, do design à inspeção de 
qualidade a té o embarque da 
mercadoria no porto, é contro­
lado pelo cliente.

Há cerca de três  décadas, o 
Brasil fez exatamente o que a 
China faz hoje. Com custos de 
produção baixos e mão-de-obra 
abundante e barata, desalojou 
países como a Espanha e Portu­
gal e se tornou um importante 
centro de produção terceiriza­
da de calçados. Hoje, diante das 
vantagens comparativas imba- 
tíveis da China, pairam dúvidas 
sobre a sobrevivência dessa mo­
dalidade de negócios no Brasil. 
“Estamos chegando ao fim de 
um ciclo”, diz Britto. Daqui pa­

ra  frente, o novo formato que a 
indústria de calçados vier a  ad­
quirir dependerá do grau de su­
cesso do País em enfrentar o 
que chama de os quatro Cs, os 
principais inimigos da competi­
tividade do setor -  o custo Bra­
sil, a  China, o contrabando e o 
câmbio valorizado.

A sobrevalorização do real, 
segundo Britto, serviu para es­
cancarar os problemas estrutu­
rais de uma indústria que, entre 
outras limitações, tem  de com­
petir internamente num merca­
do onde 30% dos calçados são 
contrabandeados, sonegados 
ou pirateados. “Não dá para bri­
gar com todos esses Cs ao mes­
mo tempo”, afirma. Se nada for 
feito, a  alternativa é buscar cus­
tos de produção mais eficientes 
fora do País, como a Azaléia co­
meça a fazer. “A indústria brasi­
leira de calçados não está amea­
çada", afirma. “O que não sei é 
se te rá  condições de continuar 
a  produzir no Brasil."

Em última instância, isso sig-

dução adotado por m arcas < 
mo a americana Nike, que man­
tém  o cérebro de suas opera­
ções nos Estados Unidos, mas 
espalha fábricas pelo mundo a 
fora em busca de custos mais 
competitivos. T rata-se de uma 
mudança estrutural que, guar-

mo a própria Azaléia e a Grende- 
ne, de Farroupilha, transferi­
ram  o grosso de suas fábricas 
para  o N ordeste, atraídas por 
benefícios fiscais e pelo custo 
mais baixo da mão-de-obra lo­
cal. Permanecem no Sul, contu­
do, seu comando e áreas estraté­
gicas como design e marketing.

Com os chineses nos seus cal­
canhares, quem não tem condi­
ção de seguir o exemplo da Aza­
léia e Grendene busca outras so­
luções para  ganhai* eficiência e

Nos primeiros 10 meses 
de 2005, as fábricas 
gaúchas demitiram 
25 mil trabalhadores

perm anecer no jogo. “Meu pai 
já  havia me alertado para a ne­
cessidade de criar um dique pa­
ra  con ter o tsunami que atingi­
ria as indústrias daqui”, diz o 
em presário mineiro Alexandre 
Birman, de 29 anos, dono da 
Schutz, de Novo Hamburgo, e 
filho de  Anderson Birman, fun­
dador d a  Arezzo. Investir em 
design e consolidar uma marca 
pró p ria  foi a defesa que  a 
Schutz encontrou para tentai’ 
neutralizar a invasão dos calça­
dos chineses, lá fora e aqui den­
tro  -  a té outubro, o Brasil im­
portou 11,6 milhões de pares do 
país asiático. P ara  tanto, inves­

te  8% de suas receitas b rutas -  o 
faturamento deve chegar a R$ 
100 milhões este ano -  em pes­
quisa de produtos e outro tanto 
na montagem de show rooms, 
participações em feiras e de­
mais ações de venda. A Schutz, 
cujos sapatosjáestãoem  40 paí­
ses, deve fechar o ano com ex­
portações no valor de US$ 18 
milhões. “Operamos sem m ar­
gens, mas é fundamental apos­
ta r  no mercado externo.”

É esse também o caminho 
escolhido por g rifes como a 
Cristófoli, a  Morenatom, Mau­
rício M edeiros e a Dumond. A 
M orenatom já tem  600 pontos- 
de-venda nos Estados Unidos 
onde seu produto é comerciali­
zado po r US$ 300 no atacado. 
Focadas no público de alta ren­
da, essas grifes fazem um inten­
so trabalho de divulgação de 
suas coleções nas principais fei­
ras  internacionais do se tor co­
mo in tegran tes do Brazilian 
Footwear, program a desenvol­
vido pela A bicalçados com 
apoio da ApexBrasil para  pro­
mover os calçados brasileiros 
no exterior.

Nas grandes empresas, po­
rém, é crescente a  percepção 
de que para enfrentar a crise 
não basta  fazer o dever de casa 
convencional. Recentemente, 
o se tor pediu ao governo a apli­
cação de salvaguardas contra a 
China. “Estamos à espera da de­
cisão”, diz Britto.

Os ex-lavradores cortam 
e costuram em Cianorte
Comerciantes vindos de todo os cantos do Brasil se 
abastecem no pólo de confecções do Noroeste paranaense

patrocínio -  Confecções da cidade apostaram no azarão Cianorte

Foco no mercado interno 
para fugir do dólar baixo

José Antonio Pedriali
CIANORTE

Cerca de 30 ônibus chegam dia­
riam ente a Cianorte, município 
do Noroeste do Paraná, a 550 
quilômetros de Curitiba, tran s­
portando perto de 1,2 mil comer­
ciantes de todo o País. Mal de­
sembarca, a pequena multidão 
invade os shopping atacadistas 
e as fábricas de confecções, em 
busca de mercadoria para  abas­
tecer suas lojas. Essa rotina só é 
rom pida duas vezes ao ano, 
quando a cidade fica pratica­
mente intransitável, durante a 
Exposição do Vestuário (Expo- 
vest). Na últim a edição, em 
agosto, foram contabilizados 
30 mil visitantes e R$ 10 mi­
lhões em negócios.

Cianorte é a  maior vitrine da

indústria do vestuário do Para­
ná, setor que experimentou nos 
últimos dois anos um surto de 
prosperidade, graças às expor­
tações, que cresceram 356%, en­
quanto a média nacional no pe­
ríodo foi de 60%. A receita para 
esse salto exportador foi o inves­
timento em marcas próprias e a

busca de novos mercados no ex­
terior. Essa fase de euforia, no 
entanto, está  dando lugar à 
apreensão, já  que o câmbio des­
favorável está  impedindo não 
só a expansão das exportações, 
m as sua manutenção nos níveis 
anteriores. “Para complicar, há 
as concessões feitas aos fabri­

cantes chineses”, diz Valdir 
Scalon, presidente da Asso­
ciação do Vestuário do Para­
ná (Vestpar).

A indústria têxtil se espa­
lha por todo o Paraná, tendo 
Cianorte como principal cen­
tro  produtor, ladeada por 
Maringá e Londrina. O setor 
reúne 4,6 mil indústrias -  3 
mil delas com m arcas pró­
prias - , emprega 125 mil fun­
cionários e produziu 216 mi­
lhões de peças em 2004, fatu­
rando R$ 3,5 bilhões.

A indústria do vestuário 
começou a se desenvolver 
em Cianorte há 30 anos, e 
por acaso. O êxodo rural, mo­
tivado pela crise da agricultu­
ra, fez com que muitos de­
sempregados do campo pas­
sassem a costurar como fac- 
cionistas, trabalhando sob 
encomenda para  terceiros. 
Em pouco tempo, o negócio 
decolou: são 350 confeccio- 
nistas, cinco shopping ataca­
distas, dois varejistas e a 
Rua da Moda, que abriga 
mais de 300 lojas. Neste ano, 
uma das m arcas locais, a  La 
Rossi, tornou-se nacional­
mente conhecida por patroci­
nai’ o time local, o Cianorte, 
que eliminou o Corinthians 
da Copa do Brasil.

Enquanto em outras regiões os 
fabricantes de calçados sentem 
os efeitos do câmbio, os em pre­
sários da cidade catarinense de 
São João Batista (a 7 Okm de Flo- 
rianópolis) comemoram a  pro­
dução constante de 60 mil pa­
res/dia. Isso porque a produção 
da cidade, diferentemente de 
outros pólos calçadistas, visa 
abastecer o mercado interno. 
Enquanto 85% dos calçados vai 
para  São Paulo, Estados do Sul 
e outros, apenas 15% da produ­
ção vai para o exterior -  países 
Á rabes e EUA são os maiores 
compradores. No mês passado, 
países latino-americanos com­
praram  150 mil p ares de sapa­
tos da região -  a s vendas totali­
zaram  R$ 5,2 milhões.

A região, com 18 mil habitan­
tes, é um  dos maiores centros 
calçadistas do Brasil, depois do 
Vale dos Sinos (RS) e do inte­
rior de São Paulo. P a ra  estimu­
lar o crescimento, os governos 
municipal e estadual, o Sindica­
to das Indústrias de Calçados 
de São João Batista (SincaS JB)

e o Sebrae estão investindo no 
desenvolvimento de um A rran­
jo Produtivo Local (APL). A  ci­
dade já  conta com um curtume, 
150 fábricas de calçados e 350 
ateliês -  costureiras, fabrican­
tes de pedrarias e botões. Mui­
tos dos ateliês, porém, são infor­
mais, e um dos objetivos do 
APL será  regularizar a situa­
ção. O utro objetivo é m anter a 
produção em pelo menos 80% 
nas baixas sazonais. “Antes, as 
fábricas fechavam e demitiam 
no início do ano. Isso já  não ocor­
re”, diz o diretor do SincaS JB, 
Rosenildo de Amorim.

O que tem  ocorrido é o con­
trário: as fábricas contratam  
novos funcionários todos os 
dias. Segundo dados da prefei­
tura, São João Batista atingiu 
desemprego zero: há postos de 
trabalho para todos os habitan­
tes, e muitas fábricas têm fun­
cionários de cidades vizinhas. 
Na região, não há ônibus munici­
pais regulares, apenas fretados 
que transportam  trabalhado­
res.* Ana Paula Lacerda



IPB________ *  ,  g f f i l W H W H ^ ^ W c O R
I Produto: ESTADO - ESPECIAL - 7 - 04/12/05 H7 -

MOVEIS Indústria tradicional se renova com gestão e equipamentos modernos

O segredo está no design e na tecnologia
Moveleiros de Bento Gonçalves se inspiram no modelo italiano e faturam quase R$ 1 bilhão por ano com produtos arrojados

Manuela Rios
BENTO GONÇALVES

A SerraGaúchanãocultivaape- 
nas a tradição e o sotaque sem 
e rre  dobrado de seus coloniza­
dores. Também foi buscar na 
Itália as tecnologias de ponta e 
o design arrojado que transfor­
m aram a região de Bento Gon­
çalves no maior pólo moveleiro 
do Brasil, superado apenas pelo 
parque fabril do Estado de São 
Paulo. M atérias-primas de últi­
ma geração -  como as chapas 
de MDF (um composto de fi­
b ras de madeira com resinas 
s intéticas) e de aglomerado 
tam burato (espécie de favo de 
celulose) as quais possibili­
tam  a usinagem seriada de mó­
veis planejados, somam-se a a r­
quiteturas leves e acabamento 
de fino trato  para configurar o 
chamado italian look, ou estilo 
contemporâneo italiano, a  alqui­
mia que impele as moderníssi- 
mas linhas de produção de boa 
parte  das 340 fábricas de mó­
veis de Bento Gonçalves. Jun­
tas, elas fatu raram  em 2004 
quase R$ 950 milhões, respon­
dendo por 41% do PIB e mais de 
um terço dos US$ 109 milhões 
de exportações do município, 
segundo dados da Câmara de 
Comércio e Indústria local.

“A elevada qualificação da 
mão-de-obra e a proximidade 
dos fornecedores de matérias- 
prim as são os pontos altos do 
pólo”, afirma Rogério Francio, 
diretor-comercial da Todeschi- 
ni. Dona da maior planta move- 
leira da América Latina, a  To- 
deschini se estabeleceu em Ben­

to Gonçalves em 1939, já  renas­
ceu duas vezes das cinzas e ago­
ra passa por um processo de re­
modelação. Criadapor Luiz Ma- 
theus Todeschini, e ra  a maior 
do continente na fabricação de 
acordeões até  beirai’ a  falência 
nos anos 60, quando o rock e as 
gu ita rra s  elétricas tom aram  
conta do cenário musical. Foi 
salva com a conversão de sua 
linha para a produção de cozi­
nhas planejadas, um conceito 
cozinhas americanas. Em 1971, 
foi consumida por um  grande in­
cêndio. Reerguida, a empresa 
foi avançando da cozinha para 
os demais cômodos das casas 
brasileiras. Agregou a seu públi-

As moveleiras de Bento 
Gonçalves fizeram um 
upgrade rumo aos 
clientes abonados

co os segmentos de hotéis, hos­
pitais, lojas e órgãos públicos e 
aderiu ao italian look, acabando 
por transformar-se num conglo­
m erado de três  fábricas de mó­
veis, uma empresa de reflores- 
tamento e  outra de beneficia- 
mento de madeira, que empre­
ga 750 funcionários.

Nos últimos tem pos, o gru­
po vem se reposicionando no 
m ercado. Os magazines e o va­
rejo multimarca, que por cerca 
de 30 anos foram seus únicos 
canais de venda, com eçaram  a 
ser substituídos por lojas exclu­
sivas da m arca no final da déca­
da de 90. “T ínhamos uma ima­

gem convencional, mais volta­
da para  a classe C”, diz Fran­
cio. “Fizemos um upgrade de 
m arca, produtos e pontos-de- 
venda para conquistar a  classe 
B e  pa rte  da A.”

Hoje, 470 revendas licencia­
das ostentam a bandeira Todes­
chini em todo o País. Elas ali­
mentam de pedidos a linha de 
produção da fábrica inaugura­
da em 2004 -  onde foram inves­
tidos R$ 50 milhões -  enquanto 
um a plan ta  m enor continua 
atendendo, com a m arca Italí- 
nea, os magazines e  as deman­
das do público de menor poder 
aquisitivo. As duas devem so­
m ar uma receita de R$ 350 mi- 
lhõeseste ano, dos quais R.$ 22,5 
milhões resultam  de exporta­
ções. Já  a unidade mais antiga 
da Todeschini se dedica agora a 
atender sob encomenda o mer­

cado americano de móveis de 
madeira maciça. Sua meta é fa­
tu rar RS 1 milhão no ano.

Com essa estratégia, a  To­
deschini consegue a tuar nas 
trê s  frentes de vendas dos pólos 
moveleiros do Sul do País: o dos 
móveis planejados de Bento 
Gonçalves, que tem  público ga­
rantido no Brasil e uma partici­
pação de 18% nas exportações 
do setor; o de Arapongas (PR), 
concentrado na produção de 
móveis populares para  atender 
o mercado interno; e o de São 
Bento do Sul (SC), que produz 
móveis de pinus maciço, pouco 
vendidos no País, mas com de­
manda certa nos Estados Uni­
dos. O parque catarinense res­
ponde por quase metade das 
vendas externas e, segundo Do­
mingos Rigoni, presidente da 
Associação Brasileira da Indús­

tr ia  de Móveis (Abimóvel), é  o 
que mais vem sofrendo com a 
concorrência dos chineses, que 
superaram  a Itália e se transfor­
m aram  no maior exportador 
m undial do setor.

Assim como os catarinenses 
e  a Todeschini, a  Florense, insta­
lada desde 1953 no município 
gaúcho de Flores da Cunha, vizi­
nho de Bento Gonçalves, tam ­
bém concentra seu foco nos Es­
tados Unidos. Há mais de 20 
anos que ela mantém distribui­
dores nos EUA para  seus mó­
veis de escritório, que represen­
tam  m etade das vendas exter­
nas -  equivalentes a um quarto 
do faturam ento previsto em R$ 
110 milhões para  este ano. Para 
e n trar nos lares americanos, po­
rém, a  Florense não abre mão 
de sua m arca. Acaba de içar sua 
bandeira em plena Lexington

Avenue, em Nova York. “Até o 
final de 2006, deveremos abrir 
também uma franquia em Mia- 
mi e mais três  em outras cida­
des”, afirma Gelson Castellan, 
vice-presidente da Florense. 
“Já  temos candidatos em Wa­
shington, na Califórnia e em 
Seattle.”

Uma das primeiras marcena­
rias do País a aderir aos móveis 
seriados e, depois, à  tecnologia 
e ao design contemporâneo ita­
liano, a Florense foi também a 
pioneira do setor na opção por 
revendas franqueadas. Já  em 
meados dos anos 80, a  empresa 
deu largada ao processo de fran- 
chising que atualm ente alicer­
ça uma rede de 94 pontos-de- 
venda espalhados pelo Brasil. 
“Nossa rede no País sempre te­
rá  de 90 alOO lojas,porque esta­
mos posicionados num nicho de 
m ercado de médio e alto poder 
aquisitivo”, Castellan.

Daqui para a frente o cresci­
m ento deve se dar via exporta­
ção. “Temos design avançado e 
a  manufatura fina de acabamen­
to dos antigos m arceneiros”, 
diz Castellan. O que falta para 
alavancar a expansão no exte­
rior é logística capaz de garan­
tir  os prazos de entrega. En­
quanto os americanos se dis­
põem a esperar 12 a 18 semanas 
por um móvel feito sob enco­
menda, os europeus aguardam 
no máximo 6. Ainda assim, a 
próxima escala na  rota da Flo­
rense será  a Europa. E a mesma 
Itália que inspirou a modernida­
de do pólo moveleiro gaúcho de­
verá receber a primeira loja eu­
ropéia da Florense.

Dólar barato sai caro 
para os móveis do Sul
Indústria moveleira de São Bento do Sul sofre com o câmbio

Kazuo Inoue
SÃO BENTO DO SUL

As araucárias ainda podem ser 
vistas, mas já  não dominam a 
paisagem do caminho que leva 
a São Bento do Sul -  como na 
época em que os carroções pu­
xados por cavalos transporta­
vam mercadorias en tre  o litoral 
norte catarinense e o planalto 
de Curitiba. A floresta, então ge­
nerosa, forneceu muita madei­
ra  nobre para o início de uma 
atividade que transformou a ci­
dade no principal pólo exporta­
dor de móveis do Brasil. A posi­
ção começou a se r conquistada 
em 1967, quando o empresário 
Álvaro W eiss mandou para os 
Estados Unidos dois caixotes 
com am ostras dos artefatos de 
m adeira que produzia na épo­
ca. “Eram abajures, molduras e 
outros artigos”, conta Weiss.

Houve quem se encantasse 
com os produtos e, pouco tem­
po depois, era feita feita a pri­
meira exportação, pelo Porto 
de Paranaguá. Após combinai’ 
com o operador do guindaste 
para dar uma rápida parada 
com a carga suspensa, ele tirou 
a fotografia estam pada numa 
das paredes da sede da Artefa- 
ma, a em presa que ele passou a 
presidir há 20 anos. Toda a pro­
dução de móveis da Artefama é 
exportada para  os Estados Uni­
dos, Alemanha, França e Holan­
da. No ano passado, foram US$ 
27,12 milhões, 17,3% a mais do 
que no ano anterior.

Hoje, aos 71 anos, W eiss não 
esconde seu sentimento sobre a 
crise que ameaça o setor. “E 
uma pena que o câmbio coloque 
em risco mais de 30 anos de tra ­
balho na abertura do mercado 
externo para a indústria move­
leira", diz Weiss. O câmbio não 
é o único problema. Há outros 
fatores, como a questão dos cré­
ditos de ICMS, que nunca retor­
nam às empresas, e  as normas e 
regulamentos que atravancam 
o caminho dos exportadores. Is­
so sem falar da carga fiscal. “Es­

tamos com o capital de giro pra­
ticam ente a zero”, afirma.

A primeira fábrica de mó­
veis, a  Zipperer, foi criada em 
1923 e continua em atividade. 
“Houve um avanço extraordiná­
rio nas operações”, diz Weiss. 
Hoje, com quase 700 indústrias 
de vários segmentos, como ce­
râmica, plástico, metalurgia e 
têxtil, São Bento do Sul ainda 
deve cerca de 40% de sua econo­
mia à indústria moveleira. São 
cerca de 210 empresas, que em­
pregam  8,5 mil funcionários e 
faturam ao redor de R$ 700 mi­
lhões por ano. Q uarto maior pó­
lo de móveis do País em número 
de empresas -  o pri meiro é São 
Paulo, seguido por Bento Gon­
çalves (RS) e Ubá (MG) - ,  São 
Bento é o que mais exporta.

Com vendas internacionais 
no valor de US$ 259 milhões, as

Quarto maior produtor 
de móveis do Brasil, 
São Bento do Sul éo 
maior exportador

fábricas do município responde­
ram  por 27% dos USS 940 mi­
lhões exportados pela indústria 
brasileira de móveis no ano pas­
sado. A tradição nessa área foi 
fundamental para  que a cidade 
consolidasse sua presença no 
m ercado  internacional nos 
anos 90. Os móveis da Artefa­
ma são feitos de acordo com os 
pedidos dos clientes e uma nova 
linha de produção está sendo 
construída para a tender exclu­
sivamente a um cliente francês.

N a em presa, que dirige com 
a  ajuda de outros trê s  direto­
res e sócios, são 1,2 mil funcio­
nários e 150 terceirizados. Co­
mo “demitir é  uma coisa te rrí­
vel”, de acordo com suas pró­
prias palavras, ele não dispen­
sou ninguém até agora. Ao con­
trário  do que fez a multinacio­
nal Intercontinental, que se ins­
talou na cidade e estava  para

ser fechada, mas continuou 
após reduzir de 1,3 mil para  
450 o número de emprega­
dos. Isso aconteceu en tre  
agosto e setembro.

“O Brasil está travado", 
afirma Weiss. É  uma sinuca 
de bico que nem a experiên­
cia da vizinha Rudnick em fa­
bricar mesas de bilhar de al­
to  padrão, exportadas para 
os Estados Unidos, tem  sido 
suficiente para  contornar. 
“Tivemos de reduzir nossa 
carteira  de encom endas”, 
afirma Hermes Neumann, di- 
retor-administrativo da Rud­
nick. “E stá sendo muito difí­
cil adequar os custos das ma­
térias-prim as, que são co­
mercializadas em reais, aos 
patam ares de preço do exte­
rior.” No ano passado, as ex­
portações da em presa soma­
ram  US$ 23,7 milhões.

A R udnick su rg iu  em 
1938, com uma marcenaria 
movida a tração animal, ins­
talada por Leopoldo Edmun­
do Rudnick. Em 1946, um no­
vo galpão foi construído no 
baiiTO Oxford, onde se encon­
tra  agora a principal unida­
de da empresa. “A medida 
em que os profissionais vão 
aprendendo a profissão, re­
solvem abrir sua própria em­
presa”, diz Neumann. “E na­
tural que direcionem os negó­
cios para aquilo que aprende­
ram: produzir móveis.”

A Rudnick mantém atual­
mente cinco fábricas, todas 
em São Bento do Sul, empre­
gando quase mil funcioná­
rios, que produzem móveis 
residenciais e para  escritó­
rio. As mesas de bilhar não 
freqüentam os salões brasi­
leiros por causa da alta taxa­
ção para  o mercado interno. 
“Seria vantajoso comerciali­
zar as mesas de bilhar tam­
bém no m ercado interno, 
mas é impossível tendo em 
vista que só de IPI a alíquota 
é de 40%, o que inviabiliza o 
produto”, diz Neumann.

Programa de Desenvolvimento Integrado e Sustentável do Baixo Sul da Bahia.

Uma comunidade de pescadores onde 

já não há peixes. Problemas dessa 

natureza, muitas vezes, exigem 

abordagens inovadoras. Assim, os 

pescadores do Baixo Sul da Bahia 

estão aprendendo a criar tilápias em 

tanques-rede e vendendo seus 

produtos em redes de supermercados. 

Um projeto que já está ajudando a 

mudar a vida de muitas famílias. 

Outros projetos semelhantes estão 

sendo implantados com produtores

de mandioca e palmito. Formar 

jovens empresários, gerar trabalho, 

distribuir renda, conservar o 

ambiente e promover a cidadania. 

Estes são alguns dos principais 

objetivos da Fundação Odebrecht e 

seus parceiros no DIS Baixo Sul. Não 
falta talento às pessoas. Faltam 

oportunidades. E contribuir para que 

essas oportunidades sejam criadas 

tem sido o maiòr desafio da 

Fundação, ao longo desses 40 anos.



TURISMO I O setor vai fa turar R$ 6 bilhões no Rio Grande do Sul em 2005

Pólo do vinho aposta no enoturismo
Com 130 mil visitantes este ano, o Vale dos Vinhedos amplia investimentos em hotelaria e gastronomia

Manuela Rios
CAXIAS DO SUL

A pequena vinícola gaúcha Don 
Laurindo nunca pagou um cen­
tavo de comissão a vendedores. 
Ainda assim, suas garrafas de 
Merlot, Cabernet Sauvignon e 
Tannah foram p a ra r nas cartas 
dos estrelados Fasano e Ru- 
bayat e nas prateleiras da sofis­
ticada Casa Santa Luzia, em 
São Paulo. Seu grande trunfo 
de vendas é o empenhado mar­
keting boca-a-boca feito pelos 
tu ristas que visitam o Vale dos 
Vinhedos, na S erra  Gaúcha, on­
de divide território  com outras 
23 vinícolas, en tre  elas as ilus­
tre s  Miolo e Valduga e as gigan­
tes Salton e Chandon. A região 
atra i visitantes desde os anos 
80, quando os viticultores lo­
cais começaram a converter 
seus parreirais de uvas comuns 
para  variedades viníferas no­
bres, partiram  para a elabora­
ção própria de vinhos finos de 
mesa, melhorando sua qualida­
de safra após safra, e  abriram 
cantinas nos porões das casas 
para dar de comer e beber aos 
discípulos de Baco. Só nos últi­
mos 10 anos, já  formalizado co­
mo Distrito do Vale dos Vinhe­
dos, é  que o enclave de 81 Km2 
situado no município de Bento 
Gonçalves, na confluência com 
Garibaldi e  Monte Belo do Sul, 
apostou no enoturismo, tornan­
do-se o mais recente fenômeno 
turístico do Sul do País.

O Vale dos Vinhedos nunca 
conseguirá, claro, com petir 
com as magníficas praias catari­
nenses ou com as estonteantes 
catara tas de Foz do Iguaçu, que 
recebe 1 milhão de visitantes es­
te  ano e contribui com boa par­
te da receita turística de US$ 1 
milhão do Paraná. Embora a 
Serra Gaúcha concentre um ele­
vado número de eventos e mui­
ta s  empresas de porte, o vale 
também não chega a disputar 
público com cidades campeãs 
do turismo de negócios, como 
Porto Alegre e Novo Hambur­
go (RS), Florianópolis e  Joinvil­
le (SC) ou Curitiba e Londrina, 
nas quais grandes redes hotelei­
ras  estão investindo um total de 
R$ 105,48 milhões para  inaugu­
ra r  11 novos empreendimentos 
até 2006. Pode-se até  dizer que 
o Vale dos Vinhedos pouco re­
presenta nos R$ 6 bilhões que o 
Rio Grande do Sul vai faturar 
com turismo em 2005.0  distri­
to  tem, no entanto, um poder pe­
culiar: ajuda a  dinamizar a eco­
nomia gaúcha ao transform ar 
turistas em consumidores fiéis 
e, mais ainda, em marqueteiros 
aguerridos dos bons vinhos e es­
pumantes produzidos em Ben­
to Gonçalves. E isso sem baixas 
estações. Verdes na primavera, 
coloridos no outono, secos e 
brancos nas geadas de inverno

81
quilômetros quadrados é a área do 
distrito do Vale dos V inhedos, nos 
municípios de Bento Gonçalves, 
Garibaldi e Monte Belo do Sul, na 
Serra Gaúcha

100
milhões de reais foram investidos 
nos últimos cinco anos na melho­
ria e processos de Indicação de 
Procedência e Denominação de 
Origem Controlada

130
mil pessoas visitaram as vinícolas 
da Serra Gaúcha no ano de 2005

30%
da receita de uma vinícola como a 
Casa Valduga vêm do enoturismo

ou carregados de uvas para a 
festejada vindim a no verão, 
seus vinhedos, subindo em sua­
ves ondulações pelas encostas 
dos morros, deslumbram os vi­
sitantes de janeiro a janeiro, 
preparando-os pa ra  a degusta­
ção e as compras nas adegas e 
caves enraizadas na  região.

Os em preendedores locais 
estimam em cerca de 130 mil o 
tota l de visitan tes em 2005. 
Não é por acaso, portanto, que o 
Vale dos Vinhedos, que até re­
centemente nem sequer tinha 
acessos asfaltados, recebeu cer-

Além de dinamizar a 
economia, o Vale dos 
Vinhedos transforma os 
turistas em clientes

ca de R$ 100 milhões de investi­
m entos nos últimos cinco anos, 
entre conversão de vinhas, mo­
dernização do maquinario agrí­
cola e das vinícolas, processos 
no INPI para obtenção de Indi­
cação de Procedência e Denomi­
nação de Origem Controlada e 
construção de hotéis, pousadas 
e restaurantes. O cálculo é do 
hoteleiro Moysés Luiz Miche- 
lon, ex-sócio da fábrica de mas­
sas e biscoitos Isabela (vendida 
há sete anos para a Adria), que 
aplicou R$ 8 milhões para  abrir 
em 2001 o hotel Villa Michelon.

Com 50 apartam entos, restau­
rante, memorial do vinho e um 
parreiral-modelo desenvolvido 
pela Embrapa, o em preendi­
mento é considerado um marco 
do enoturismo no vale, tanto 
por ampliar as opções de um 
pernoite confortável para os tu­
ristas quanto por a tra ir  novos 
nichos de público com os even­
tos promovidos em seus salões. 
“Confio muito no potencial do 
enoturismo e resolvi completar 
o pólo com a oferta de hotelaria 
e gastronomia”, diz Michelon.

O Vale dos Vinhedos não 
comporta grandes hotéis. Mas 
já  dispõe hoje de uma razoável 
infra-estrutura para  acomodar 
e  alimentai' os turistas. Vanja

H ertcert, a  mesma arquiteta 
que projetou o Villa Michelon, 
abriu no ano passado o Borghet- 
to  SanfA nna, em parceria com 
o c o m p a n h e iro  R ubens 
SanfA nna Filho. Situada no al­
to  de um morro, a pousada de 
charme tem três  casas de pedra 
e duas suítes ao melhor estilo da 
Toscana italiana e foi concebi­
da para que os hóspedes, mes­
mo da cama, possam se  ine­
briar com a paisagem.

As próprias vinícolas têm 
planos ambiciosos na hotelaria. 
A Casa Valduga, que além de 
dois restau ran tes já  mantém 
quatro pousadas somando 21 
suítes, prepara-se para inaugu­
rar mais duas. “O enoturismo

responde por 30% do nosso fatu­
ram ento anual de R$ 2,5 mi­
lhões”, afirma Juarez Valduga, 
que projeta inaugurar um spa 
do vinho em 2007. A Miolo pre­
tende ab rir  o seu antes, no se­
gundo sem estre de 2006. Am­
bas querem  replicar o modelo 
da luxuosa enoterapia ofereci­
da em Bordeaux pelo Les Sour- 
ces de Caudalie. 0  Vila Europa, 
que a Miolo constrói em parce­
ria com a Prism a Engenharia, 
te rá  só 28 apartam entos e suí­
tes e deve absorver investimen­
tos de RS 23 milhões. “Apenas 
3% do vinho que produzimos 
são vendidos aqui. Mas o efeito 
de divulgação é essencial para a 
m arca”, afirma Antonio Miolo.

A té a pequena Don Laurindo 
vai se a rriscar na hotelaria e 
gastronomia, com a construção 
de uma pousada e um  restau­
rante. Afinal, seus visitantes -  
40 mil este ano, 5% dos quais 
estrangeiros - , compram no bal­
cão da cantina 20% da produ­
ção anual de 150 mil garrafas, 
depois acabam  com prando 
mais 40% pela internet e ainda 
conseguem introduzir o restan­
te da safra nas casas e cartas  de 
vinho mais badaladas do País e 
em restaurantes da Inglaterra 
e  Canadá. “Sem o enoturismo, 
não teríamos sustento para  to­
da a família”, diz o enólogo Ade­
mir Brandelli, sócio do pai Lau­
rindo e de cinco irmãos.

Calçados, exportadores de empregos

ARTIGO

Parece ironia. Um dos primei­
ros e mais bem-sucedidos seto­
res exportadores do Brasil - o 
de calçados -, vive uma profun­
da crise, logo agora que o País 
acaba de obter um extraordiná­
rio desempenho em seu comér­
cio externo.

V inte mil desempregados, 
empresas exportadoras fechan­
do, redução no núm ero de fábri­
cas que seguem se dedicando 
ao mercado internacional e - 
pior de tudo -, a indústria brasi­
leira começa a  exportar empre­
gos, passando a comprar produ­
tos na China. Não há hoje uma 
grande oumédia empresa do se­
to r que não cogite de importar 
produtos da Ásia.

O que pode explicai1 uma mu­
dança tão drástica de quadro? 
O mercado mundial de calça­
dos, em torno de 14 bilhões de 
pares anuais, é dominado quase 
que totalmente pela China, pro­
dutora de 9 bilhões de pares por 
ano. O Brasil, para  que se possa 
avaliar a concorrência, exporta 
200 milhões de pares por ano, a 
China 30 vezes mais, nada me­
nos do que 6 bilhões de pares. 
Mais ainda: o crescimento da 
produção chinesa tem  sido equi­
valente a de um Brasil por ano!

Tome-se os Estados Unidos 
(maior m ercado do mundo, 
com 2 bilhões de pares de consu­
mo por ano) como exemplo. A 
China vende 1,8 bilhão de pares 
por ano para  os americanos e 
seus preços médios são hoje 
30% inferiores aos nossos. O 
Brasil vende, com participação 
cadente, 99 milhões por ano. E 
seu preço médio sobe.

O câmbio, sejam os justos, 
não criou a crise. Ãpenas lacrou 
as portas de saída. Os exporta­
dores, com pedidos reduzidos,

vivem o dilema de aum entar 
preços para reduzir ainda mais 
os pedidos ou sustentai- os pre­
ços, ampliando os prejuízos.

O setor tem  ouvido, com sur­
presa, duas sugestões. Uma de 
que se torne eficiente da porta 
da fábrica para  dentro. Seja­
mos razoáveis: só sobrou de­
pois da crise, também agrava­
da pelo câmbio em 95, quem fez 
o dever de casa. A busca de efi­
ciência, claro, tem  que ser diá­
ria em qualquer empresa. Mas 
seria profundam ente injusto 
deixai’ de reconhecer que a mé­
dia das em presas brasileiras 
tem  tecnologia e produtividade 
ao melhor nível mundial. A se­
gunda sugestão é mais su r­
preendente: que a indústria bra­
sileira se dedique ao produto de 
maior valor agregado. A  razão 
para que nossas empresas não 
tenham escolhido essa faixa de 
mercado pode se r encontrada 
nas ruas brasileiras. Há, sim, es­
paço para  competentes fábri­
cas de produtos de elevado va­
lor, destinados à minoria dos

consum idores nacionais ou 
mundiais. E estes nichos têm  si­
do ocupadosmuitobempor bra­
sileiros. A conversão da maio­
ria de nossas fábricas nesta di­
reção falharia por falta de mer­
cado. Além do mais, os 500 mil 
empregos na indústria calçadis­
ta nacional vêm basicamente 
de produtos populares.

Talvez valha a pena olhar da

O BRASIL EXPORTA 200 
MILHÕES DEPARES DE 
CALÇADOS POR ANO. A 
CHINA, 30 VEZES MAIS

porta da fábrica para  fora. Se a 
indústria calçadista não pode 
pedir que este ou qualquer ou­
tro  governo reduza o tamanho 
da China e se parece não adian­
ta r  pedir que altere ao menos o 
ritmo da política cambial, como 
explicai' que não se enfrente a 
agenda do possível?

Ela começa pela aceleração

das providências defendidas pe­
lo Ministro Luiz Carlos Furlan, 
titular do Desenvolvimento, In­
dústria e Comércio, na nossa po­
lítica comercial, em especial 
com a Argentina e a China. No 
primeiro caso, temos sido rápi­
dos em ceder a  medidas que res­
tringem as exportações brasi­
leiras, não resolvem o proble­
ma da indústria argentina e -  
adivinhem -  ampliam a partici­
pação tam bém  lá dos produ­
tos... chineses. Quanto a estes, 
aqui, no Brasil, somos lentos em 
aplicar as mesmas salvaguar­
das que rapidamente negocia­
mos em  favor dos argentinos.

A agenda pode continuar 
por um a decisão nacional de 
com bate à ingenuidade. So­
mos, pa ra  a alegria dos chine­
ses, italianos e demais concor­
rentes, generosos provedores 
da matéria-prima básica -ocou- 
ro -  com que nos enfrentam in­
ternacionalmente.

O ponto seguinte é o cumpri­
mento pelos governos dos com­
promissos financeiros em atra­

so, relativos a  créditos de expor­
tação. Os recursos para  tanto 
poderiam v ir do último ponto: 
um combate para  valer do con­
trabando, da pirataria e da sone­
gação, que hoje ocupam ao me­
nos 30% do mercado brasileiro 
de calçados. E  retiram  dos go­
vernos cerca de RS 235 milhões 
por ano em impostos.

Como se vê, há uma dificulda­
de, que não é nova. E há cami­
nhos que há muitos governos 
não temos percorrido. A indús­
tria calçadistabrasileira vai con­
tinuar existindo graças a sua ca­
pacidade de design, de criação, 
de inovação. Ironicam ente o 
que hoje está em dúvida não é 
saber se seguiremos exportan­
do, m as se exportaremos calça­
dos desenvolvidos e produzidos 
no Brasil ou calçados brasilei­
ros made in China. Ou seja: se 
em vez de calçados passaremos 
a  exportar empregos...

Antônio Britto, ex-governa- 
dor do Rio Grande do Sul, é presi­
dente da Calçados Azaléia

Antônio Britto
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AUMENTOS E BEBIDAS Os gaúchos querem levarseus vinhos paraoexterior

Vinho da serra catarinense ameaça superar a produção gaúcha em qualidade

Quem passa pela Rodovia SC-438 
entre São Joaquim e Lages, no alto 
da região mais fria do País, percebe 
algo novo na tradicional paisagem, 
marcada por casas rústicas, pasta­
gens e pomares de maçã. São os 
vinhedos de uvas Merlot, Cabernet, 
Chardonnay e outras variedades 
finas do mais novo pólo de vinicultu- 
ra da Região Sul. Com solo apropria­
do, que exige menos correções, e 
clima ideal para o cultivo da uva, o 
nascente centro produtor promete 
competirá altura, em termos de qua­
lidade, com a produção gaúcha.

O empreendimento mais visto­
so é a Villa Francioni, derradeira 
aventura do empresário Manoel 
Dilor de Freitas, presidente do Con­
selho de Administração da Cecrisa 
Revestimentos Cerâmicos, morto 
em agosto de 2004. A inda este 
ano, a vinícola vai lançar comercial­
mente seu primeiro vinho, um Char­
donnay com cortes da safra 2004e
2005, do qual foram produzidas 10 
mil garrafas. "Estamos entrando 
num mercado global muito compe­
titivo", diz João Paulo Borges de 
Freitas, filho de Manoel Dilor.

A semente do plantio de uvas 
finas na Serra Catarinense come­
çou a ser plantada ainda em 1999, 
quando técnicos transformaram 
em vinho uvas Cabernet Sauvig- 
non. Apresentado a enólogos, o 
vinho surpreendeu pela qualidade. 
Em 2003, Dilor Freitas começou a 
construir um misto de cantina e 
pousada que pudesse agregar turis­
mo à produção de vinhos. A Villa 
Francioni transformou-se, então, 
numa espécie de cartão de visitas 
do Estado -  convidados ilustres do 
governo costumam se hospedar lá.

RS vai ganhar duas 
fábricas de celulose

A fábrica de celulose da Borre- 
gaard na cidade de Guaíba (RS), 
hoje comandada pela Aracruz, sur­
giu no fim dos anos 60. Agora, o 
Estado prepara-se para um novo 
ciclode investimentos do setor pa- 
peleiro. A VCP vai aplicar US$ 1,3 
bilhão na construção de uma plan­
ta de celulose (ainda sem lugar defi­
nido). A sueco-finlandesa Stora-En- 
sotem planos semelhantes: US$ 
1,2 bilhão numa unidade também 
de celulose. Juntos, os empreendi­
mentos vão gerar 4 mil empregos.

A disputa pelas taças estrangeiras
Maior região produtora de vinho do País, a Serra Gaúcha começa a ganhar os paladares de consumidores no exterior

ElderOgliari
PORTO ALEGRE

Depois de percorrer o longo ca­
minho da produção artesanal 
até o reconhecimento conferi­
do por L204prêmios internacio­
nais nos últimos 15 anos, o vinho 
da S erra  Gaúcha, que corres­
ponde a 95% de todo o vinho bra­
sileiro, começa a encher as ta­
ças no exterior. A venda de 867 
mil litros para cerca de 20 paí­
ses, en tre  janeiro e setembro 
deste ano, pode parecer modes­
ta. Afinal, os produtores do Rio 
G rande do Sul comercializa­
ram  no m ercado interno, no 
mesmo período, 175,6 milhões 
de litros de vinho de mesa, 14,6 
milhões de litros de vinhos fi­
nos, 3,5 milhões de litros de es­
pumantes e 22,5 milhões de li­
tros de suco de uva.

Os 867 mil litros exportados, 
no entanto, são mais significati­
vos do que pode parecer à pri­
meira vista. Tradicional impor­
tador do produto, o Brasil come­
ça a chegar ao exterior com 
m arcas de boa qualidade. As ex­
portações, portanto, podem ser 
vistas como uma resposta à in­
vasão do mercado brasileiro pe­
lo vinho im portado -  acentua­
da, especialmente, nesse perío­
do de dólar barato.

Vinícolas como a Miolo, de 
Bento Gonçalves, apostam alto 
nas exportações. “Até 2012 que­
rem os colocar 30% de nossa 
produção no mercado interna­
cional”, diz o diretor técnico da 
empresa, Adriano Miolo. Como 
tem projetos de expansão em 
andamento -  na região da Cam­
panha Gaúcha, no sul do Esta­
do, e no Vale do São Francisco, 
naBahia - , a Miolo pretende ele­
var sua produção dos atuais 4 
milhões de litros anuais para  12 
milhões de litros dentro de sete 
anos. E a meta de exportação é 
de 3,6 milhões de litros anuais.

Para atingir esse volume de 
vendas, a  Miolo participa desde 
a fundação, em 2002, do Wines 
FromBrazil, um consórcio seto­
rial apoiado pela agência de pro-

Kazuo Inoue
BLUMENAU

Quem considera o Rio de Janei­
ro uma cidade quente precisa 
visitar Blumenau nos dias de ve­
rão. O calor úmido e abafado po­
de chegar aos 40 graus e é a an­
te-sala de uma estufa que um 
dos símbolos da cidade -  a cer­
veja -  ajuda a suportar. A  te rra  
da O ktoberfest, a  segunda 
maior festa da cerveja do mun­
do, é uma das mais tradicionais 
produtoras da bebida em todo o 
País. A indústria local de cerve­
ja  só perde em antiguidade, por 
apenas trê s  anos, para  a Bohe- 
mia, fundada em Petrópolis 
(RJ) há 150 anos. Agora, uma 
pequena e audaciosa cerveja­
ria, a Sudbrack, dona da marca 
Eisenbahn, começa a ultrapas­
sa r os limites de Blumenau.

Eisenbahn, em alemão, signi­
fica ferrovia. O nome é uma ho­
menagem aos antigos cervejei­
ros de Blumenau e ao bairro Sal-

95%
do vinho brasileiro é produzido na 
serra gaúcha.

1.204
prêmios internacionais foram con­
quistados pelas vinícolas do Bra­
sil nos últimos 15 anos.

14,6
milhões de litros de vi nho fino são 
produzidos pelas companhias da 
serra gaúcha a cada ano

moção de exportações Apex 
Brasil. A idéia é reunir empre­
sas interessadas em  colocar 
seus produtos no mercado in­
ternacional. O projeto, que con­
tava com cinco empresas quan­
do foi criado, hoje congrega 15 
organizações. Desde que come­
çou a participar do consórcio, a 
Miolo já conquistou clientes 
nos E stados Unidos, França, 
Alemanha, Inglaterra, Suécia e 
Canadá. Isso é resultado tanto 
de sua participação nas ativida­
des promovidas pelo consórcio 
quanto das iniciativas indivi­
duais da companhia. Entre es­
sas ações está a recente associa­
ção com a em presa chilena Via 
Wines. O negócio não envolve 
fusão das em presas, m as a pro­
dução conjunta de  alguns vi­
nhos com o terroir sul-america- 
no e a abertura ao parceiro dos 
canais comerciais de  cada uma 
das empresas.

O caso da M iolo está  longe de 
ser um exemplo isolado. Outra 
casa vinícola de Bento Gonçal-

to Weissbach, onde está locali­
zada a fábrica, e é o endereço 
das mais importantes estações 
de trem  da região. O empreendi­
mento foi uma iniciativa do em­
presário JarbasSudbrackM en- 
des e de seu filho, Giuliano. En­
genheiro, durante 25 anos Men­
des projetou instalações de fá­
bricas para o setor têxtil e fez 35 
viagens à Alemanha a  trabalho. 
Em cada viagem, sempre encon­
trou tempo para  provar a s cer­
vejas da te rra  de seus antepas­
sados. Juliano, por seu turno, es­
tudou administração em Bos­
ton, onde conheceu a Samuel 
Adams, maior cervejaria a rte ­
sanal dos E stados Unidos. 
Quando a família decidiu se lan­
çar em um em preendim ento 
próprio (Bruno, o outro filho de 
Mendes, também juntou-se à 
empresa), a  escolha foi natural.

“Não pensamos em montar 
uma brewpub, já  que as expe­
riências brasileiras não deram 
muito certo”, diz Mendes. “Nos­
sa idéia era de produção em es-

ves, a Valduga, exportou em 
2004 pouco mais de 5% dos 800 
mil litros de vinhos finos e 300 
mil litros de espum antes que 
produziu. Este ano, quer elevar 
o porcentual para 12% a 15%. Os 
clientes estão na Suíça, Luxem­
burgo, República Checa, Alema­
nha e Estados Unidos. Essa é 
mais ou menos a mesma linha

O Brasil exportou, entre 
janeiro e setembro, 867 
mil litros de vinho para 
mais de 20 países

seguida pela Salton, tradicional 
produtora de vinhos de mesa 
fundada em 1910.0  diretor-co­
mercial Daniel Salton reconhe­
ce que as vendas para a Inglater­
ra, França, Noruega, Alema­
nha e República Checa ainda 
são pouco expressivas. Mas con­
sidera a investida sobre novos 
m ercados como um movimento

cala, mas dentro dos padrões 
da lei alemã de pureza, de 1516, 
que perm ite o uso apenas de 
malte, lúpulo e água para fabri­
car cerveja.” Depois de visitar 
40 cervejarias, ele montou o 
projeto e começou a produzir 
em junho de 2002. Em dezem­
bro deste ano, deve colocar no

vital para o plano de expansão 
da empresa.

A tentativa brasileira de ex­
p o rta r  vinhos não é recente. 
Nos anos 90, a Cooperativa Au­
rora -  maior vinícola do País -  
chegou a despachar 9 milhões 
de litros da m arca Marcus Ja ­
mes, por ano, para  os Estados 
Unidos. A festa durou pouco. 
Na medida em que o consumi­
dor americano passou a exigir 
mais qualidade dos vinhos que 
consumia, a A urora perdeu 
mercado. No rescaldo do baque 
que levou com a perda desse 
mercado, a Aurora quase foi à 
ruína. Recuperada, a  cooperati­
va voltou a d a r lucros, para sa­
tisfação das 1,3 mil famílias asso­
ciadas. Aos poucos, ela está  vol­
tando a exportar e já  obtém cer­
ca de 3% do faturamento de RS 
130 milhões por ano com as ven­
das externas. “A médio prazo 
vamos elevar o índice para  10% 
a 15%”, prevê o diretor-comer­
cial Carlos Zanotto.

O Projeto Setorial W ines

mercado 170 mil litros, 30 mil 
litros amenos que sua capacida­
de instalada.

Segundo Mendes, a  produ­
ção da Sudbrack, que deve fatu­
ra r  R$ 7 milhões este ano, é de 
cerveja artesanal. “Volumes 
maiores exigem aditivos quími­
cos para  o controle da qualida-

From Brazil orienta as viní­
colas a apostar em produtos 
de m aior valor agregado. "E 
na fatia de preço médio que 
devemos competir", afirma 
o gerente do projeto, Eduar­
do Stefani, numa referência 
aos vinhos que chegam aos 
pontos-de-venda no exterior 
na faixa de U SS10 a US$ 15.

P or enquanto, o Brasil 
não tem  escala para disputar 
preços maisbaixos com a A r­
gentina e Austrália. “Como a 
indústria é pequena e a  ex­
portação é recente, a  estraté­
gia é conquistar pela qualida­
de”, destaca Stefani. Faz sen­
tido. M as também faz senti­
do apostar no aumento das 
vendas no mercado interno. 
O potencial de aumento do 
consumo no Brasil é grande, 
avaliam os em presários do 
setor. Cada brasileiro bebe, 
em média, 1,63 litro por ano, 
an te  59,72 de um francês, 
49,58 de  um português e 
34,05 de um  argentino.

de”, diz. Mesmo assim, ele já  
planeja aum entar a produ­
ção da Eisenbahn para 2 mi­
lhões de litros por mês, ainda 
sem usar conservantes. Ho­
je, a  fábrica produz chope e 
mais oito tipos de cerveja. 
São bebidas encorpadas. A 
escura Weizenbock chega a 
8y de gradação alcoólica.

Mendes acredita que está 
ocupando um nicho de mer­
cado que as grandes cerveja­
rias perderam  na proporção 
em que a  qualidade de suas 
cervejas caiu. “Poderíamos 
se r ameaçados pelo preço”, 
diz. “M as nossas cervejas já 
custam  mais e o consumo es­
tá crescendo.” De fato, a Ei­
senbahn está posicionada na 
faixa super premium do mer­
cado: a garrafa long neck, de 
350 ml, custa R$ 7,50 nos res­
tauran tes de São Paulo. E  a 
m esm a faixa de preço da 
Stella Artois, lançada pela 
AmBev para disputar o seg­
mento superior do mercado.

Mercado de 
orgânicos 
mira nas 
exportações

Liége Fuentes
CURITIBA

Tanto na produção quanto 
na  adesão de novos produto­
res, o mercado brasileiro para 
a limentos orgânicos vem cres­
cendo a uma média de 25% ao 
ano ao longo dos últimos dez 
anos. É uma onda forte, que 
veio para  ficai- e tem  beneficia­
do, sobretudo, produtores dos 
três  Estados da Região Sul. Rio 
G rande do Sul, Santa Catarina 
e Paraná são, ao lado de São 
Paulo e do M aranhão, os maio­
res  p rodutores desses alimen­
tos no País. Juntos, esses cinco 
Estados concentram  75% dos 
19 mil p rodutores brasileiros 
que cultivam alimentos sem a 
utilização de agrotóxicos nem 
de fertilizantes químicos.

O interesse que a produção 
de orgânicos vem despertando 
nos Estados do Sul tem uma ex­
plicação clara. Por suas caracte­
rísticas e pelo cuidado que as 
culturas orgânicas exigem, po­
de-se dizer que elas foram fei­
tas sob medida para a agricultu­
ra  familiar. Como o campo da 
Região Sul é dominado pelas 
propriedades menores, o casa­
m ento é perfeito. “A agricultu­
ra orgânica tem  um forte com­
ponente social”, afirma o coor­
denador de Agricultura Orgâni­
ca da Em ater/PR, Iniberto Ha- 
merschmidt. “E praticada por 
famílias de p rodu to res  em 
áreas de 3 hectares, em média.” 
Isso gera, segundo o técnico, 
mais renda e mais emprego no 
campo. Hamerschimidt é o au­
tor de um estudo que aponta em 
1.200% o crescimento da produ­
ção de orgânicos no Paraná ao 
longo das últimas oito safras.

O volume de recursos que a 
comercialização desse tipo de 
alimento vem movimentando é 
considerável e tende a aumen­
ta r  ainda mais. Estima-se que o 
mercado mundial para os pro­
dutos orgânicos gire em torno 
de US$ 30 bilhões -  mas a parti­
cipação do Brasil no bolo ainda 
é modesta. Maior produtor de 
alimentos do mundo, o País fica 
com apenas US$ 250 milhões 
desse bolo. Desse dinheiro, US$ 
150 milhões são obtidos com as 
exportações. Estados Unidos, 
Japão e Comunidade Européia 
são os principais clientes e têm 
demandado produtos que vão 
das commodities -  como a soja, 
o milho e o café -  até frutas pro­
cessadas. As possibilidades de 
crescimento daqui por diante 
são enormes.

Se, pelo lado da produção, es­
sa atividade concentra um gru­
po expressivo de pequenos pro­
dutores, pelo lado do processa­
mento é cada vez mais visível a 
p resença de grandes empresas 
nesse mercado. Companhias co­
mo a Nutrimental, Rio de Una, 
Tozan, Ecoçúcar e 8Th Sea, do 
Paraná, estão industrializando 
produtos com certificado de ori­
gem orgânica. (Sem o certifica­
do, nenhum produto é conside­
rado orgânico no mercado mun­
dial.) É uma tendência mundial, 
que o Brasil acaba de descobrir.

Malte, lúpulo e água, conforme manda a lei
As cervejas da Sudbrack, de Blumenau, obedecem a lei de pureza que vigora na Alemanha desde 1516

zmmi
bruno E giuliano mendes - Oito tipos de cerveja artesanal
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CIDADES I Caxias do Su I e Jaraguá do Sul são exemplos da cultura realizadora da região
KfilÀOSUl

Usina de novos negócios
Em Caxias do Sul, na Serra Gaúcha, criar empresas tomou-se quase uma mania: há uma para cada 14 habitantes

Manuela Rios
CAXIAS DO SUL

O que os gaúchos de Caxias do 
Sul fazem nas horas vagas? Tra­
balham muito, claro. Aos 76 
anos de idade, o em presário 
Raul Anselmo Randon se exer­
cita em diferentes atividades. 
Uma de suas empresas, a  Rasip 
A gropastoril, e s tá  en tre  as 
maiores produtoras e exporta­
doras brasileiras de maçãs. Ou­
tra, a  Randon Agropecuária, é 
pioneira na fabricação de quei­
jos da variedade italiana grana, 
com a marca Gran Formaggio. 
Em seus 16 hectares de parrei- 
rais, tem  origem o vinho premia­
do RAR, produzido em parce­
ria com a Miolo. Não bastasse 
toda  a faina desses hobbies, 
Raul ainda comanda a Randon 
S.A., que criou há  55 anos e 
transform ou numa das raras 
m ultinacionais b rasileiras, 
com operações na Argentina, 
Cuba, Colômbia, África do Sul, 
Marrocos e Emirados Árabes. 
Com quase 6,5 mil funcioná­
rios, a  Randon é hoje um conglo­
merado de sete plantas indus­
triais de reboques e semi-rebo- 
ques, veículos leves, autopeças 
e vagões ferroviários. Juntas, 
elas registraram um faturamen­
to  de R$ 2,36 bilhões em 2004 e 
vendas internacionais deUS$
118,5 milhões.

Como Raul Randon, grande 
parcela da população de Caxias 
trabalha com afinco em seu pró­
prio negócio. E aqueles que ain­
da não os têm, cultivam o sonho 
com perseverança e método. 
Porões, garagens e fundos de 
quintal abrigam tornos compu­
tadorizados, centros de usina- 
gem e injetoras de última gera­
ção, que muitas vezes são acio­
nados só à noite, depois que 
seus donos cumprem o expe­
diente nas fábricas alheias. As 
gigantes Randon e Marcopolo, 
sediadas na cidade, são berços 
tradicionais de pequenas em­
presas concebidas pelos funcio­
nários, que acabam virando for­
necedores dos ex-patrões.

Capital brasileira  do em- 
preendedorismo, Caxias do Sul 
tem atualm ente uma empresa 
para cada grupo de 14 habitan­
tes. Segundo as contas da Câ­
m ara de Indústria, Comércio e 
Serviços (CIC), 29 mil empre­

sas operam  no município de 
404 mil habitantes. As de co­
mércio e serviços compõem o 
maior contingente, mas são as 
fábricas que produzem o gros­
so da riqueza. Mais da metade 
do PIB e dos empregos são gera­
dos pela indústria, concentra­
da principalm ente nos ramos 
metalomecânico, de bens de ca­
pital e de consumo. A vocação 
foi impulsionada no início do sé­
culo passado pela necessidade 
de produzir implementos para 
a agricultura, base  da econo­
mia regional até os anos 50.

Reza a lenda que é a inveja do 
vizinho que move o empreende- 
dorismo de Caxias. “Se ele tem 
sua própria empresa, por que 
eu não posso te r  a  minha?", diz 
João Francisco Muller, presi­
dente da CIC. Na verdade, o cal­
do da iniciativa empreendedo­
ra  é cozido ali em fogo alto com 
múltiplos valores e crenças. 
Transmitidos de geração a ge­
ração, a  ética do trabalho, o cul­
to à família e o apego à proprie­
dade e à acumulação vieram na 
bagagem dos colonizadores,

agricultores do Norte da Itália 
que traziam consigo o sonho de 
livrar-se dos patrões e fazer a 
A m érica.“Aqui, as famílias 
apostam todas as suas fichas 
em suas em presas e depois rein­
vestem constantemente os lu­
cros, pa ra  que elas cresçam”, 
afirma Mauro Corsetti, diretor 
da CIC. “Nos cinco primeiros 
anos, não tirei um real da fir-

A universidade de 
Caxias do Sul tem 
mais de 30 mil alunos 
matriculados

ma”, diz João Paulo Reginatto, 
dono da Sultextil. Criada há 19 
anos, a  tecelagem emprega cer­
ca de 300 funcionários, produz 
mensalmente 160 toneladas de 
tecido de malha pa ra  confec­
ções do Brasil e  do exterior e 
projeta um faturamento de RS 
35 milhões para  este ano.

O nível educacional acima 
da média brasileira é outro ele­

mento essencial na química do 
empreendedorismo de Caxias, 
que abriga uma universidade 
freqüentada por mais de 30 mil 
alunos e dezenas de escolas téc­
nicas e profissionalizantes.O re­
sultado é uma mão-de-obra qua­
lificada que rapidam ente ga­
nha intimidade com tecnolo­
gias de ponta, impulsiona a te r ­
ceirização e a prestação de ser­
viços e ajuda a criar competên­
cias para  competir num pólo de­
pendente das matérias-primas 
e do consumo de outras regiões. 
“Temos de ser competitivos pa­
ra  conquistar mercados, por­
que o Rio Grande do Sul conso­
me apenas 27% do que produzi­
mos”, diz Corsetti. “Outros 58% 
vão para  o restante do País e 
15% são exportados." Some-se a 
isso a sinergia en tre  grandes e 
pequenas empresas, e  o caldo 
do empreendedorismo da Ser­
ra  Gaúcha está  no ponto.

“Aqui, uma empresa ajuda a 
outra”, diz Ademir José Ãrgen- 
ta , que em 1980, aos 18 anos, 
criou seu prim eiro negócio, 
uma firma de cobranças. Logo

partiu pa ra  o segundo, uma fá­
brica de caixas para  interrupto­
res e to  m adas elétricas que fun­
cionava no porão da casa do só­
cio Aldo Cemin. Este ano, a  Ce- 
m ar está  concluindo as obras 
de sua qua rta  fábrica. Com 400 
funcionários, concorre com no­
mes do porte da GE e Piai Le- 
grand e deve faturar RS 93 mi­
lhões com sua linha de 6.500 
itens. “Temos 45% do mercado 
de m ateriais elétricos e quere­
mos chegar a 2010 fabricando 
10 mil itens”, diz Argenta.

De material elétrico a rebo­
ques para  caminhões e carroça- 
rias de ônibus, Caxias produz 
um pouco de tudo e ainda faz a 
alegria das donas de casa do 
Brasil e  do exterior com suas 
usinas de utilidades domésti­
cas, en tre  elas Mundial, Brinox, 
Gazola, Metalzanella, Forma 
Inox, Coza e Martiplast. A For­
m a estreou há 20 anos com um 
aparelho de fondue e se firmou 
graças ao design inovador e fun­
cional de sua crescente linha de 
produtos de aço inox. Com 65 
funcionários, a  empresa proces­

[n ú m e r o s

29
mil empresas funcionam em 
Caxias do Sul, cidade de 404 
mil habitantes

70%
da produção das empresas locais 
é vendida fora do Rio Grande do 
Sul

sa 40 toneladas mensais de aço 
inox e carbono e prevê faturar 
e ste  ano cerca de RS 20 mi­
lhões. As exportações respon­
dem por 10% da receita e a meta 
é  expandir esse porcentual pa-

Forma te rá  sempre um porte 
pequeno, pois queremos con­
c orrer com os europeus, e não 
com os chineses”, diz José Anto- 
nio W ebber, que criou a empre­
sa  em sociedade com o irmão.

A soma de design de van­
guarda com tecnologia de pon­
ta  também é responsável pelo 
sucesso da Coza, que entre uma 
vintena de prêmios acumula o 
IF Design da Alemanha e o Ma- 
cef de Milão. Criada há 23 anos 
por 14 amigos, a em presa come­
çou produzindo calçados plásti­
cos e logo enveredou pelas utili­
dades domésticas com um saca- 
rolhas de rosca de polipropile- 
no. Em  1987, a morte do princi­
pal sócio, Rudy Luiz Zatti, alçou 
ao comando a viúva Vera, que 
comprou as cotas dos demais. 
Inicialmente limitados ao bar, 
os produtos inovadores da Co­
za foram, pouco a pouco, con­
quistando a cozinha, o banheiro 
e a sala das residências brasilei­
ras. “Conseguimos vencer opre- 
conceito e dar um novo status 
ao plástico”, diz Daniela Zatti, 
que desde 1998 administra a em­
presa, em parceria com as ir­
mãs Cristina e Manuela. Com 
100 funcionários, uma linha de 
150 itens e uma receita que este 
ano deve chegar a RS 22 mi­
lhões -  5% dos quais provenien­
tes de exportações -  a  Coza é 
tem a a té  de comunidade no 
Orkut.

A pequena notável Jaraguá do Sul
Com 130 mil habitantes e dominada pela cultura do trabalho, a cidade catarinense tem 3 empresas entre as 500 maiores do País

músicos na schützenfest -  Respeito à tradição dos fundadores

Kazuo Inoue
JARAGUÁ DO SUL

Jaraguá do Sul cheira bem. Per­
to do centro da cidade catari­
nense, localizada a  182 quilôme­
tros ao norte de Florianópolis, o 
a r tem o perfume adocicado das 
essências fabricadas pela Duas 
Rodas, instalada na margem di­
reita  do Rio Itapocu. Quase em 
frente, na outra margem, a ma­
lharia Marisol é praticamente 
vizinha da fabricante de moto­
res Weg. A pouco quilômetros 
dali, a  sede da Malwee, outra 
malharia, guarda a entrada do 
imenso parque que leva o nome 
da empresa. Só essas quatro 
companhias em pregam  algo 
em torno de 15% da população 
de Jaraguá do Sul.

Com 130 mil habitantes, Ja­
raguá do Sul tem  três  empresas
-  a Weg, a Marisol e a Malwee -  
entre as 500 maiores do Brasil, 
conform e o levantam ento  
anual realizado pela revista 
Exame. Terceiro pólo fabril de 
Santa Catarina, a  cidade tem 
962 indústrias em setores que 
vão da malharia e confecções às 
produtoras de alimentos, plan­
tas metalomecânicas e empre­
sas de informática. O melhor é 
que a pujança econômica da ci­
dade reflete em todos os indica­
dores sociais relevantes. Ao 
contrário de municípios como 
Camaçari, na Bahia, que conhe­
ceram a expansão econômica

sem contrapartida social, Ja ra ­
guá do Sul fez a lição de casa. O 
PIB per capita, de R$ 16,8 mil, 
registrado em 2002, é acompa­
nhado por um índice de Desen­
volvimento Humano (IDH) de 
0,850.0  IDH Médio do Brasil é 
0,766. Esse indicador mede a 
renda, a expectativa de vida, a 
taxa de alfabetização e de fre­
qüência à escola. Jaraguá tem  o 
9® maior IDH de Santa Catari­
na e o 39s de todo o País. A cida­
de tem  97,3% da população alfa­
betizada, m antém  90,1% de 
suas crianças na escola e exibe 
uma expectativa de vida de 74

Em comum com suas vizi­
nhas, Jaraguá do Sul teve uma 
forte presença germ ânica em 
sua colonização. Isso pode ser 
notado, ainda hoje, na arquitetu­
ra , na cultura e em festas popu­
lares como a Schützenfest, o 
maior festival de tiro  ao alvo do 
Brasil. Pode ser notado, tam ­
bém, no espírito empreendedor 
cultivado desde os primeiros 
tempos. Em 1912, quando ainda 
pertencia ao município de Join­
ville, Jaraguá tinha 8 mil habi­
tantes, dos quais a metade fala­
va alemão. Naquela época, ha­
via seis anos que Bertha e Wi- 
lhelm W eege haviam instalado 
aF irm a Weege, dedicada ao co­
mércio e indústria de laticínios. 
N as décadas seguintes, o negó­
cio prosperou e se diversificou.

Enquanto os W eege tra ta ­

vam de consolidar a empresa, 
que seria  a  base da Malwee, 
uma das maiores malharias do 
País, com receita anual de RS 
300 milhões, o químico Rudolf 
Hufenüssler chegava à Ja ra ­
guá, com a mulher Hildegard, 
em 1925. Hoje, a  empresa que 
ele fundou, a Duas Rodas, fabri­
ca mais de 3 mil produtos em 
cinco divisões: aromas, ingre­
d ientes para  sorvetes, condi­
m entos e aditivos, agroindus- 
trial e  soluções integradas. A 
empresa atende o mercado do­
méstico, exporta para  dezenas 
de países e deve faturar neste 
ano de R$ 300 milhões.

O mais vigoroso ciclo indus­
trial da cidade começou na déca­
da de 60 e foi o início do salto de 
Jaraguá do Sul para a conquis­

ta  dos grandes mercados (das 
empresas da cidade, cerca de 
60 exportam  regularmente). 
Uma das marcas mais conheci­
das dessa leva é a Weg. Foi cria­
da em 1961 por W erner Ricardo

Das 962 empresas de 
Jaraguá do Sul, 60 
exportam produtos 
com regularidade

Voigt, Eggon João da Silva e Ge­
raldo Werninghaus, a empresa 
se transform ou na maior fabri­
cante de motores elétricos da 
América Latina, p resente em 
mais de 100 países. A pa rtir da 
década de 80, a  Weg passou a

[n ú m e r o s

R$16,8
mil é o PIB per capita de Jaraguá

0,850
éo IDH, superior ao 0,766 da mé­
dia brasileira. É o 9o melhor IDH 
de Santa Catarina e o 39° melhor 
do Brasil.

produzir, também, componen­
tes eletroeletrônicos, produtos 
para  automação industrial e  de­
zenas de outros artigos. Tem fá­
bricas no México, Argentina, 
Portugal e China. Em 2004, sua 
receita foi de R$ 2,6 bilhões.

A W eg foi instalada em uma 
cidade improvável do ponto de 
vista logístico. “Jaraguá do Sul 
estava longe das matérias-pri- 
mas e longe dos mercados”, diz 
Décio da  Silva, filho de um dos 
fundadores e atual presidente 
da Weg, onde começou a  traba­
lhar aos 12 anos de idade. Mas 
estava perto  de um insumo pre­
cioso: a  cultura do trabalho.

“Jaraguá vive praticamente 
em estado de pleno emprego", 
diz Décio. Houve época em que 
98% dos funcionários da Weg

eram  moradores locais. Hoje, 
dos 14 mil que trabalham na em­
p resa em Jaraguá, 2,5 mil vêm 
de cidades vizinhas. “Uma em­
presa bem-sucedida só aconte­
ce em um meio bem-sucedido”, 
diz Décio. Juntam ente com ou­
tras empresas da cidade, a  Weg 
financiou a construção do Cen­
tro  Cultural de Jaraguá do Sul, 
que ocupa uma área de 9,4 mil 
m2, com um teatro para mil pes­
soas, salas de ensaio e sala de 
orquestra.

O caminho que leva à facilida­
de de trabalhar em parceria é 
pavimentado por relações pes­
soais próximas. Vicente Donini 
foi um dos primeiros fúncioná- 
riosdaWeg^ onde chegou a ocu­
par cargos de direção. Ainda ho­
je  está  ligado à empresa, como 
membro do conselho de admi­
nistração. A  maior parte  de seu 
tempo é ocupada mesmo na pre­
sidência da Marisol, líder nacio­
nal na moda infantil, fundada 
por seu irmão Pedro Donini em 
1961. Vicente saiu da W eg em 
1991, para ajudar na administra­
ção da Marisol, que deve fatu­
ra r  RS 400 milhões este ano e 
emprega 2,1 mil funcionários. 
Em 1996, com a aposentadoria 
do irmão, assumiu a presidên­
cia. A mudança de negócio não 
representou dificuldade. “Na 
verdade, não adm inistram os 
produtos, mas recursos mate­
riais e humanos”, diz. “Precisa­
mos é entender de gente.”
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O vôo solo do 
ex-funcionário 
da Varig
O engenheiro Cláudio Viana exporta o 
motoplanador Ximango para 20 países

SLC vende fábrica e 
quadruplica receita
Quando produzia máquinas agrícolas, grupo gaúcho faturava R$ 300 milhões 
por ano; agora, com forte presença no agronegócio, receita supera R$ 1,2 bilhão

Aríete Lorini
PORTO ALEGRE

Nos últimos cinco anos, o gru­
po gaúcho SLC passou porum a 
profunda transformação. A se­
xagenária em presa, que che­
gou a se r a maior produtora de 
m áquinas agrícolas da Améri­
ca Latina, em parceria  com a 
norte-americana John Deere, 
foi completamente reinventa­
da. A pa rtir  de 1999, quando 
seus donos, as família gaúchas 
Scheneider, Ullmann e Loge- 
mann, venderam seu braço in­
dustrial para  a multinacional, a 
SLC partiu  em busca de novos 
negócios.

N a época, o faturam ento do 
grupo não chegava a R$ 300 
milhões, e  mais de 70% vinham 
da fabricação de trato res e co­
lheitadeiras. Em 2004, apenas 
cinco anos depois, atuando em 
á reas tão diversas quanto o 
agronegócio e o comércio de 
ferram entas industriais, o fatu­
ram ento alcançado pelo grupo 
foi de R$ 1,2 bilhão. "Já  esta­
mos bem maiores do que quan­
do tínhamos a indústria”, diz 
Eduardo Logemann, presiden­
te  do Grupo SLC, cujo grupo 
familiar assumiu o controle in­
tegra l da em presa  em 2001, 
com o afastam ento dos Sche­
neider e dos Ullmann.

Capitalizada pelo dinheiro 
da venda da fábrica, o caminho 
natural da SLC foi reforçar sua 
á rea agrícola, que já contava 
com cerca de 50 rrnl hectares 
de fazendas em Estados como 
Goiás, M ato Grosso e M ara­
nhão. A  á rea  plantada sofreu 
forte expansão -  hoje são 102 
mil hectares, que produzem 
400 mil toneladas de soja, algo­
dão, milho e café.

A SLC já  figura en tre  os prin­
cipais p rodutores brasileiros 
de algodão e soja e, de antiga 
sócia, virou o maior cliente indi­
vidual da John Deere no mun­
do. M as Logemann avalia que

reinvenção - O grupo presidido por Logemann quer chegar a 150 mil hectares de lavouras

seria uma insensatez concen­
tra r  todos os investimentos no 
mesmo negócio. “Não se pode 
botar todos os ovos no mesmo 
cesto”, diz.

Além disso, em razão dos al­
tos preços das te rra s , a agricul­
tu ra  tornou-se uma aposta alta- 
m ente intensiva em  capital. 
“Se eu observar o retorno so­
b re  o investim ento, nem os 
meus netos vão pagar essa con­
ta ”, avalia. P or isso, pa ra  as no­
vas expansões -  a té  2010 a SLC 
quer te r  150 mil hectares de la­
vouras -  a  estratégia  pode ser 
a rrendar te rra s  próximas às 
suas fazendas. “Vamos otimi­
z ar a nossa in fra-estru tura . 
Além disso, o meu negócio não 
é  te r  te rras, é  p lan tar soja, algo­
dão, milho”, diz Logemann.

E ntre  as novas apostas do 
grupo está  a cana-de-açúcar. 
“É um mercado que estam os 
olhando, já  temos uns testes ex­

perim entais com bom rendi­
mento.”

Não é só no agronegócio que 
os Logemanns estão surpreen­
dendo. Dentro do processo de 
diversificação, eles inovaram 
na área de marketing e logísti­
ca, com a SLC Alimentos. A em­
presa começou a com prar ar-

Entre as novas apostas 
do grupo no setor rural 
está a cultura de 
cana-de-açúcar

roz e feijão de terceiros e co­
mercializá-los sob m arcas pró­
prias, tam bém  adquiridas no 
mercado. O negócio, que saiu 
do zero em 2001, vai de vento 
em popa e deve faturar cerca 
de R$300 milhões este ano. Ou­
tra  tacada bem-sucedida foi a

compra da Ferram entas Ge­
rais, de Porto Alegre, que co­
mercializa ferramentas, má­
quinas e suprim entos para 
os setores industriais e  de 
serviços. Em apenas quatro 
anos, o negócio dobrou de ta­
manho e já  represen ta  m eta­
de do faturamento dogrupo.

A lém dos negócios na 
agricultura, nas áreas de ali­
mentos e  comércio de ferra­
mentas, a  SLC possui ainda 
uma revenda de máquinas 
agrícolas e um hotel em Hori- 
zontina, sua cidade natal, no 
noroeste gaúcho.

P e rgun te  a  Logem ann 
qual é  um bom negócio hoje 
e a resposta será  “qualquer 
negócio”, sem titubear: “O 
segredo é que em ano bom a 
gente tem  que lavar a égua 
de ganhar dinheiro. E em 
ano ruim não se pode per­
der”, diz.

Herbarium supera 
baque e volta a crescer
Laboratório de Curitiba teve produtos vetados pela Anvisa

Toda manhã, o empresário Cló- 
vis Teske, diretor-presidente 
da Herbarium, fabricante de fi- 
toterápicos com sede em Colom­
bo, na região metropolitana de 
Curitiba, toma cinco cápsulas 
de medicamentos à base de be- 
riiy ela, semente de uva, ginseng 
e óleo de peixe. Elas o ajudam a 
controlar o colesterol e a  recupe­
r a r  energias. Parece muito, 
mas o coquetel de Teske já  foi 
maior. A té dois anos atrás, in­
cluía guaraná e maracujá, para 
enfrentar o estresse e a insônia.

Compreensível. No final de 
2001, a H erbarium  teve de reti­
r a r  do mercado m ais da m eta­
de dos produtos que fabricava, 
por determ inação da Agência 
Nacional de Vigilância Sanitá­
ria (Anvisa).

O golpe provocou dois anos 
de prejuízo e noites insones, 
mas a em presa -  maior labora­
tório brasileiro de medicamen­
tos fitoterápicos -  sobreviveu. 
Recuperada e de volta ao lucro, 
p repara  o ingresso em novos 
mercados e faz planos, inclusi­
ve, para  en tra r na briga com os 
laboratórios de medicamentos 
tradicionais.

A Herbarium completou 20 
anos em setem bro. Fundada 
em 1985 por Teske, engenheiro 
químico, e sua irmã Magrid, en­

volta por cima - Reorganizada, empresa lança 29 produtos

fermeira, nasceu como um pe­
queno negócio, no qual foi inves­
tido o equivalente a RS 10 mil.

Cresceu junto com a expan­
são da onda de produtos natu­
rais. Chás, cápsulas e pomadas, 
com propriedades que vão do 
auxílio no emagrecimento àpre-

lares, deram  à em presa vendas 
crescentes. De R$ 21 milhões 
em 2000, a expectativa era bei­
r a r  os R$ 100 milhões em 2004.

Foi quando a Anvisa entrou 
no cenário. A agência determi­
nou que todos os fitoterápicos 
deveriam te r registro no Minis­
tério da Saúde e propriedades 
comprovadas por estudos quí­
micos e literatura internacio­
nal. Com a  exigência, 71 dos 112 
produtos vendidos pela Herba­
rium foram retirados do merca­
do. O lucro, que chegou a RS 9,4 
milhões em 2001, virou prejuízo

de R$ 1,8 milhão nos dois 
anos seguintes. “Foi um infer­
no que não desejo a nin­
guém”, diz Teske.

Para sair da enrascada, a 
empresa reduziu o número 
de funcionários de 380 para 
280. Os irmãos fizeram apor­
tes de capital e houve um es­
forço de vendas. O fatura­
mento voltou a  crescer, de 
RS 30 milhões, no ano passa­
do, para R$ 35 milhões neste 
ano, com um lucro estimado 
de R$ 1,5 milhão.

Reorganizada, a  Herba­
rium investiu RS 6,5 milhões 
no desenvolvimento de 29 no­
vos produtos, 17 lançados 
neste ano e 12 previstos para
2006, entre eles uma linha de 
cosméticos fitoterápicos e

Athletic Way ganha 
na esteira da saúde
Fabricante de equipamentos de ginástica 
de Santa Catarina fatura R$ 220 milhões

O em presário  Jaim e G rasso 
tem  um  motivo de nove dígitos 
para estar  alegre: sua empresa, 
a  A thletic Way, deve fechar 
2005 com um faturam ento de 
R$ 220 milhões, 10% a mais do 
previsto. Grasso teve de suar 
muito para chegar lá, e  não foi 
se exercitando nos equipamen­
tos de preparação  física que 
produz.

A em presa  surg iu  h á  20 
anos, em sociedade com dois ir­
mãos. Hoje, a Athletic Way é 
líder do setor de aparelhos de 
ginástica residenciais no Brasil 
e  emprega 1,1 mil funcionários 
em suas duas fábricas. Uma fi­
ca em Joinville, a  180 quilôme­
tros ao norte de Florianópolis, 
e  a  outra  fica em Manaus.

“E u tinha um a visão bem 
mais m odesta do futuro da em­
p resa ”, afirm a G rasso. F re ­
qüentador de academias de gi­
nástica, o em presário  perce­
beu  que m uitas pessoas ti­
nham  interesse em fazer exer­
cícios em casa, mas não exis­
tiam bons equipamentos resi­
denciais.

Em 1985, Grasso fez o proje­
to da empresa, então chamada 
Vigor, como projeto de conclu­
são do curso de Administração. 
E ra  o embrião da Athletic Way. 
O negócio começou a decolar

t já  estava presente em lo­
jas próprias em vários Esta­
dos e na Argentina. Hoje, são 
140 pontos-de-vendas no Bra­
sil e  outros 22 no exterior.

O presidente da Athletic 
W ay acredita que, cedo ou 
tarde, muitos brasileiros te­
rão em casa os equipamen­
tos que produz, ou ao menos 
condições de acesso a eles. 
“Há um  crescente interesse 
pelas questões de saúde, que 
rem etem  à  prática de exercí­
cios”, afirma Grasso.

Em Manaus, a  Athletic da 
Amazônia é responsável pe­
la fabri cação e montagem de 
toda a  linha de equipamen­
tos aeróbicos voltados para 
o mercado nacional. Outra 
subsidiária, a  Athletic Ele­
trônica, fabrica placas e mó­
dulos eletrônicos utilizados 
em esteiras, bicicletas e elíp­
ticos. N esses dois centros 
são produzidos mais de 14 
mil equipamentos por mês. 
Em Joinville, a  Athletic In­
d ústria  produz toda a  linha

m entos voltados para o mer­
cado externo. A  Universal 
M otors, ou tra  unidade do 
grupo, fabrica os motores 
utilizados nas diferentes es­
te iras da empresa.

Catarinenses 
próximos do 
sonho de ter 
montadora

FLORIANÓPOLIS

O que tem  a ver um engenheiro 
civil, dono de uma construtora, 
à  frente da Tacsa, a  prim eira 
m ontadora de veículos de San­
ta  Catarina? Para Adolfo César 
dos Santos, muito: simplesmen­
te, ele está materializando um 
sonho de menino na empresa 
que está  sendo instalada em 
Joinville para produzir um jipe 
4x4. Em 2006, serão construí­
dos os protótipos para testes e
9 modelos especiais, que serão 
apresentados no Salão Auto­
móvel, em São Paulo.

Os investimentos são de R$
5,5 milhões até  2007 e a produ­
ção dos 100 veículos iniciais cus­
tará  R$ 15 milhões. A montado­
ra  terá capacidade para produ­
zir 1,2 mil unidades por ano, e 
deve gerar en tre  60 e 90 empre­
gos diretos. Cerca de 15 em pre­
sas catarinenses, direta e indire­
tamente, fornecerão as peças 
sob medida para o veículo. Aes- 
timativa de preço do jipe, batiza­
do provisoriamente de A4, deve 
ficar entre R$ 55 mil e  R$ 70 mil. 
“Vamos funcionar em instala­
ções alugadas neste primeiro 
momento”, diz Santos.

A criação da Tacsa, nascida 
na Federação das Indústrias 
de Santa C atarina (Fiesc), é 
também uma resposta à frus­
tração do empresariado local 
pelo fato de nenhuma grande 
m ontadora te r  se interessado 
em se instalar no Estado a té ho­
je. (K.I.)

João Paulo Nucci
PORTO ALEGRE

O engenheiro gaúcho Cláudio 
Viana tem  74 anos de idade, 50 
dos quais dedicados à aviação. 
Formado na prim eira tu rm a do 
ITA, em São José dos Campos, 
em 1954, Barreto foi funcioná­
rio da Varig em Porto Alegre 
a té  1967. Com a ajuda de um só­
cio, deixou o emprego para  se 
aven turar com a Aeromot, nas­
cida para  fabricai* as poltronas 
e  fornecer componentes e servi­
ços para  os aviões da recém- 
criada Em braer.

O negócio prosperou a ponto 
de a  Aeromot fornecer assen­
tos também para os aviões de 
grande porte  das principais 
companhias brasileiras da épo­
ca (Varige Vasp, principalmen­
te). Com concorrência de forne­
cedores estrangeiros, no início 
dos anos 80, a empresa perdeu 
espaço no mercado.

A alternativa par a fazer o ne­
gócio sobreviver foi adaptar 
um m otoplanador de origem 
francesa para o treinamento de 
pilotos no País. “Refizemos to­
do o projeto, inclusive o motor, 
que e ra  de Fusca”, diz Viana. 
Nascia o Ximango, batizado as­
sim em homenagem a uma ave 
comum na região Sul.

A té hoje, 165 unidades foram 
produzidas na fábrica da Aero­

mot, colada ao aeroporto Salga­
do Filho, na entrada de Porto 
Alegre. A aeronave franco-gaú- 
cha já  foi exportada para mais 
de 20 países e recentemente ga­
nhou um irmão mais novo, o 
avião Guri, tam bém  utilizado 
para  treinamento.

O projeto do Guri é  baseado 
no motoplanador, com peque­
nas adaptações. “Basicamente, 
cortamos as asas do Ximango”, 
afirma Viana. O Departamento 
de Aviação Civil encomendou 
20 unidades para  o uso em trei­
namento de pilotos civis.

A Aeromot, que fatura US$ 
20 milhões e tem  180 funcioná­
rios, também presta  serviços 
de manutenção para aeronaves 
no Salgado Filho e no aeroporto 
de Congonhas, em São Paulo, 
além de a tuar no mercado de 
aviões e helicópteros usados.

Mesmo com tan tas ativida­
des, Viana anda cheio de planos 
para a empresa. O principal pro- 
je to  é trazer para  o Brasil uma 
linha de montagem do helicóp­
tero polonês Sokol. Se vingar, o 
investimento deve se r feito no 
Vale do Paraíba, em São Paulo, 
onde existe mão-de-obra espe­
cializada abundante . Viana 
acredita que o preço convidati­
vo pode fazer do Sokol um su­
cesso no Brasil. “Ele tem um 
custo 30% inferior aos seus simi­
lares”, afirma.
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Oniria Games é sucesso 
de público na Alemanha

Instalada num galpão da Incubado­
ra Tecnológica da Universidade 
Estadual de Londrina (UEL), aperta­
da em duas salas que medem ao 
todo 28 m2, a Oniria Games está 
fazendo negócios de gente grande:

seus produtos já são vendidos 
em cinco países europeus. Seu 
maior sucesso é o jogo para a in­
ternet "O Bando dos Cavalos", 
sucesso de público na Alemanha. 
A primeira experiência dos só­
cios da Oniria, cinco amigos com 
idades entre 20 e 40 anos, foi um 
fracasso. A empresa que funda­
ram, uma prestadora de serviços 
de informática, faliu pouco de­
pois de aberta. A segunda, justa­
mente a Oniria, criada há três 
anos, segue de ventoem popa. 
Tanto que a empresa está pres­
tes de sair da incubadora e seguir 
com as próprias pernas.

Renar dribla o clima e 
capta R$ 16 milhões

O inverno implacável de Fraibur- 
go, localizada a 341 quilômetros 
de Florianópolis, explica em parte 
o sucesso da Renar, uma das cin­
co maiores produtoras de maçãs 
do País. A empresa emprega 700 
pessoas e faturou R$ 50 milhões 
em 2004, dos quais 70% advin­
dos das exportações. Na safra 
deste ano, no entanto, o clima foi 
o vilão. A redução de 20% na pro­
dução coincidiu com a abertura 
de capital da empresa, que garan­
tiu a captação de R$ 16 milhões.

Fábrica de jeans Damyller, de Criciúma, investe na 
marca para competir com grifes consagradas

Tercei ro maior pólo de produção 
de jeans no País, a região de Criciú­
ma nunca foi lá muito forte quando 
o assu nto era a criação de marca, 
moda e estilos. Nas últimas duas 
décadas, a cidade consolidou um 
pólo de produção para grandes 
grifes como Levis e Wrangler. Mais 
recentemente, porém, uma empre­
sa começou a querer mudar o figu­
rino. Com o crescimento baseado 
numa rede de 53 lojas próprias 
distribuídas em 21 Estados brasilei­
ros, além de uma loja em Boston,

nos Estados Unidos, a Damyller 
Jeans espera em pouco tempo 
competir com marcas consagra­
das. “Acreditamos que, em produ­
ção, nossas roupas já têm a mes­
ma qualidade", diz Renata Damia- 
ni, diretora de marketing da empre­
sa, criada em 1979. “Antes, as pes­
soas achavam caro pagar R$ 80 
por uma calça da Damyller.” O 
esforço de marketing, que inclui 
um escritório em Paris que acom­
panha os últimos gritos da moda, 
tenta mudar o cenário.

Aristóteles guia os passos do Positivo
Com a prudência aconselhada pelo filósofo grego, grupo de Curitiba fatura R$ 850 milhões em educação, informática e gráfica

Flávio Costa
CURITIBA

O empresário Oriovisto Guima­
rães, d ireto r-presiden te  do 
Grupo Positivo, de Curitiba, 
tem  em casa  um a biblioteca 
com 5 mil livros, na maioria tex­
tos de filosofia, que coleciona 
desde os tempos em que dava 
aulas em cursinhos pré-vesti- 
bular da capital paranaense, 
nos anos 60. Em qualquer con­
versa, Guimarães encontra um 
jeito de citar seu filósofo favori­
to, Aristóteles: “A virtude está 
no meio-termo", diz ele.

Criado em uraa sala alugada 
no centro de Curitiba, em 1972, 
o Positivo é hoje um  dos maio­
res grupos educacionais priva­
dos do País, dono da maior g rá­
fica de im pressos comerciais e 
líder do mercado nacional de 
computadores, com um fatura­
mento que deve alcançar R$ 
850 milhões no fim do ano -  25% 
superior ao de 2004. Tudo sem 
perder o equilíbrio que Oriovis­
to preza. “Chegamos até  aqui a 
pa rtir  da educação e por ela 
continuaremos”, diz ele.

A história do Positivo é se­
melhante ao de outros grandes 
grupos de educação privada do 
País, como o Objetivo, de São 
Paulo, e o Pitágoras, de Belo Ho­
rizonte. Professores universitá­
rios se reúnem para criar um 
curso pré-vestibular. A seguir, 
abrem  um colégio e passam  a 
imprim ir seu próprio material 
didático, tam bém  vendido para 
outras escolas. Foi o que fez o 
Positivo crescer.

O grupo vende seu sistema 
de ensino -  material didático, 
assessoria  pedagógica e de 
m arketing -  para  2,6 mil esco­
las no Brasil e  no exterior. Cer­
ca de 535 mil alunos usam o ma­
terial produzido pelo grupo, 
que ainda tem  cinco escolas

Kazuo Inoue
JOINVILLE

No primeiro andar da Pollux, 
em Joinville, há um arm ário 
que guarda os vários troféus 
que a em presa já ganhou por 
seu desempenho na inovação 
tecnológica. No alto, há uma fi­
leira de garrafas de champa­
nhe vazias, com uma etiqueta. 
Cada uma delas foi aberta  para 
com em orar o fechamento de 
um grande negócio, o que a em­
presa vez fazendo regularmen­
te  desde que foi fundada, em 
1996, para produzir sistemas in­
dustriais de visão, utilizados na 
inspeção de processo indus­
tria is e  no controle de qualida­
de de produtos e componentes. 
Baseados na tecnologia de vi­
são artificial, possibilitam a ins­
peção em 100% da produção, 
detectando e descartando uni­
dades com defeitos.

“Estam os planejando um 
bom crescim ento para o ano 
que vem”, diz José Rizzo Hahn 
Filho, p residen te  da Pollux, 
que vem crescendo a uma mé­
dia de 30% ao ano em sua pri­
meira década de vida. Embora 
acredite que sua em presa pu-

próprias e um centro universi­
tário, o UnicenP, em  Curitiba. 
0  que chama a atenção, no en­
tanto, não são os núm eros su­
perlativos. É  a maneira quase 
natural como o grupo criou no­
vas formas de ganhar dinheiro.

Dos sistem as de ensino, por 
exemplo, chegou à gráfica e à 
editora. A idéia, a princípio, era 
apenas imprimir o material usa­
do pelo grupo e, m ais ta rde , pe­
las escolas integradas. O tempo 
ocioso das im pressoras come­
çou a ser vendido e  se revelou 
um negócio rentável. Dos 18 mi­
lhões de livros que a  Posigraf, a 
gráfica do grupo, vai imprimir 
neste ano, apenas 3 milhões vão 
para a rede Positivo.

A maioria será vendida para 
o Program a Nacional do Livro

desse estar  em qualquer outra 
cidade com boa infra-estrutu- 
ra, Hahn Filho diz que Joinville 
foi uma escolha natural por ofe­
recer qualidade de  vida, boas 
universidades e um ambiente 
empreendedor.

A produção dos sistem as da 
Pollux exige o trabalho de uma 
equipe m ultidisciplinar que 
reúne profissionais de engenha­
ria, ótica e computação, princi-

Gigantescomo Bunge, 
Aventise Philips 
recorrem aos serviços 
técnicos da Pollux

pal contingente de um quadro 
de funcionários reduzido -  são 
apenas 53 pessoas, como é co­
mum em em presas de tecnolo­
gia. Há muito conhecimento es­
pecífico envolvido, o que inclui 
robótica, autom ação indus­
trial, controle de movimento, in­
tegração com redes industriais 
e sistem as de supervisão. “Nos­
sa  tecnologia perm ite a inspe­
ção em situações além dos limi­
tes da visão humana, como em

Didático, do governo federal. 
“A idéia é ir  a trá s  de todas as 
oportunidades”, diz Giem Gui­
marães, diretor da Posigraf e 
da Editora Positivo, único dos 
trê s  filhos de Oriovisto que tra-

O dicionário Aurélio, 
comprado em 2003, 
já teve 300 mil 
edições vendidas

balha na empresa.
Giem aumentou seu prestí­

gio com o pai no final de 2003, 
quando negociou a compra dos 
direitos do dicionário Aurélio, 
um campeão de vendas que ha­
via 28 anos estava nas mãos da

linhas muito rápidas ou na fa­
bricação de produtos muito 
complexos”, diz H ahn Filho.

Para chegar a isso, houve 
um caminho literalmente lon­
go. Em 1 990, Hahn Filho estuda­
va engenharia mecânica na Io- 
wa State University, nos Esta­
dos Unidos, quando conheceu o 
zambiano H ietendra Patel, que 
fazia doutorado em engenharia 
de materiais. Ficaram amigos e 
tiveram, então, a idéia de criar 
um negócio que utilizasse uma 
tecnologia que começava a  se 
destacar: a visão artificial. 
T rês anos depois, eles se reen-

editora NovaFronteira. As ven­
das do dicionário, que já  so­
mam 300 mil exemplares, são 
uma espécie de cereja na to rta  
do faturamento do Positivo na 
área  gráfico-editorial. Soma­
das, Posigraf e editora Positivo 
prevêem fatu ra r R$ 340 mi­
lhões neste ano, cerca de 41% 
do total do grupo.

O utra gorda fatia nas ven­
das em 2005 (44%) virá da Posi­
tivo Inform ática, criada  em 
1985. A  em presa começou a fa­
bricar computadores para equi- 
pa r as salas de sua faculdade de 
engenharia da computação.

Logo percebeu uma oportu­
nidade na reserva de mercado, 
que à época im pedia a importa­
ção de computadores, e passou 
a participai- de licitações públi-

contraram . Rizzo trabalhava 
na Embraco, em Joinville, e  Pa­
te l na Motorola, no Estado de 
Illinois, nos E stados Unidos. 
Com um capital inicial de USS 
30 mil, o sonho da dupla, que 
conseguiu a tra ir  mais cinco só­
cios, que pagariam suas cotas 
com trabalho, começou a se to r­
na r realidade.

A intuição de Rizzo e Patel 
de que a visão artificial teria 
um grande futuro iria se tran s­
form ar em verdade: segundo 
estimativas da Automated Ima- 
ging Association, que represen­
ta  as empresas do setor, a visão

cas. A p a rtir  daí, chegar ao 
software foi natural. O gru­
po começou a desenvolver 
program as há 14 anos e, em 
2000, assinou com a Disney 
c o n tra to  pa ra  d is tribu ir  
seus softw ares no País.

O passo mais ambicioso, 
porém, veio em 2004. Para 
com pensar as vendas em 
queda nas licitações emper­
radas no primeiro ano do go­
verno Lula, o Positivo levou 
seus computadores às prate­
leiras de redes como Casas 
Bahia e  Carrefour. Nos pri­
m eiros nove m eses deste 
ano, vendeu 188 mil máqui­
nas no varejo, ou 22% do mer­
cado brasileiro. Uma nova fá­
brica, que vai dobrar a capa­
cidade de produção, será  
inaugurada em dezembro.

Dos oito sócios iniciais do 
grupo, perm anecem  cinco, 
cada um dono de 20%. Orio­
visto vem sendo indicado, 
ano a ano, pa ra  a presidên­
cia. “Vem funcionando des­
sa  form a, não há porque mu­
da r”, diz ele. Formado em 
E ngenharia Civil e Econo­
mia, Oriovisto, de 60 anos, 
deu au las  de m atem ática 
por 18 anos, até  1985. Nos úl­
tim os tempos, vem tentan­
do dar ao Positivo uma nova 
roupagem. Comprou para  o 
U nicenP a biblioteca do eco­
nom ista R oberto Campos, 
m orto em  2001.

E ve m investindo no mer­
cado internacional, ao ven­
der o sistem a de ensino do 
grupo pa ra  escolas freqüen­
tadas por filhos de brasilei­
ros nos E stados Unidos e no 
Japão . Algum perigo de 
cresce r dem ais e pe rde r o 
controle? “N enhum ”, res­
ponde Oriovisto. “Seguimos 
o que ensina A ristóteles: 
prudência.”

artificial movim enta mais 
de US$ 6 bilhões por ano em 
todo o mundo. Por sua vez, o 
potencial dos produtos da 
Pollux começou a cham ar a 
atenção dos investidores.

Em 2000, quando a em­
presa abriu seu capital, rece­
beu o primeiro investimento 
de risco, de RS 1,8 milhão, 
por intermédio do Banco Fa­
to r. Em seguida, vieram  
mais RS 90 mil do Pantel 
Group, fundo americano de 
capital para  empresas de tec- 
nologia. Mais tarde, foi a  vez 
do GP Investimentos, dos 
em presários J  orge Paulo Le- 
mann e Beto Sicupira.

P a ra  um a em presa que 
foi incubada em Joinville, a 
Pollux está colhendo bons re ­
sultados. “Passamos por pe­
ríodos com plicados, mas 
aprendem os a  fazer um pla­
no de negócios realista, den­
tro do possível”, diz Hahn Fi­
lho, dono de um portfólio 
que reúne mais de 200 clien­
tes, a  maior pa rte  multina­
c ionais como a A ventis, 
Volkswagen, Johnson Con­
trols, Bunge e Philips, entre 
outros.

Lupatech 
cresce com 
capital de risco 
e tecnolgia

Manuela Rios
CAXIAS DO SUL

Ainda falta muito para  2012, 
mas Nestor Perini já  tem  tudo 
planejado: ao com pletar 60 
anos de idade, ninguém mais o 
verá na Lupatech. Vai se apo­
sen tar e passar pelo menos seis 
meses por ano sob o sol da Tos- 
cana, no norte da Itália. “Não 
somos uma companhia de um 
ta lento só. Quando eu sair, ela 
continuará andando direito”, 
diz o empreendedor, sorriden- “ “  
te  e seguro de que construiu um 
negócio sólido.

Criada em 1980, a Lupatech 
virou um grupo de quatro em­
presas: a  própria Lupatech, que
abriga três divisões -  M icroi-____
nox, Steelinject e Valmicro -, 
que tem sede em Caxias do Sul 
(RS); a Metalúrgica Nova Ame­
ricana e a Carbonox, que ficam 
respectivamente em America­
na (SP) e Veranópolis (SP); e  a 
Lupatech Norte-Americana, lo­
calizada em M assachusetts 
(EUA). Em conjunto, elas têm 
950 funcionários e fecharão
2005 com R$ 200 milhões de fa­
turam ento, dos quais 15%prove­
nientes de exportações para 
Alemanha, Itália eE U A

Concebida p a ra  a tu ar na 
á rea  de microfusão (fundição 
de precisão), a  Lupatech aca­
bou se dividindo em dois ramos 
de atividade. No campo da me­
talurgia, produz peças técnicas 
para  a cadeia automotiva e tem 
como principal cliente a  GM de 
São José dos Campos. Na cha­
mada área de flow, fabrica vál­
vulas para  diferentes segmen­
tos industriais, especialmente o 
de petróleo e gás, e  aí a  Petro- 
b rás concentra as encomendas.

A dinâmica de crescimento 
se baseia em dois pilares. O pri­
meiro deles é a tecnologia de 
ponta. Só deroyalties de sua pa­
tente de moldagem de pós de 
aço por sistema de injeção, a em­
presa receberá este ano do exte­
rior US$ 1 milhão, mais do que 
pagou em 12 anos pelo uso de 
patentes alheias. “Investimos 
em média 3% do faturamento 
em pesquisa e desenvolvimen­
to. Somos a empresa com maior 
grau de inovação tecnológica 
do País”, afirma Perini, que, 
além de trabalhar em parceria 
com laboratórios de uni versida- 
des, acaba de montar o próprio 
centro de pesquisas, um proje­
to  de R$ 10 milhões parcialmen­
te  bancado pela Finep.

A  outra perna da Lupatech é 
o capital de risco. Desde 1987, 
ela recebeu cinco injeções de ca­
pital. Na última operação, feita 
este ano, recolheu um aporte de 
R$ 28 milhões do fundo francês 
Natexis/Axxon Group. “Num 
país com crédito escasso e caro, 
a  única fonte de recursos que eu 
enxerguei para  que a empresa 
crescesse aceleradamente foi o 
capital de risco. Hoje, a  Lupate­
ch é a em presa fechada com 
maior experiência nesse campo 
no País”, afirma Nestor Perini.
O próximo passo é abrir o capi­
tal. Em dois anos, a  Lupatech 
deve te r  papéis na bolsa.

Olho mágico garante 200 clientes à Pollux
Especializada em instrumentos de visão artificial, empresa fornece tecnologia para grandes companhias


