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Feira gerou mais de
R$ 1 bilhdo em negodcios

A Abidptica, que tem 26 anos de
atividades, representa a cadeia da
inddstria éptica, incluindo forne-
cedores, distribuidores e importa-
dores, sem agregar o varejo. Tem a
representatividade de mais de 95%
de todas as marcas comercializa-
das no Brasil, que sdo mais de 5
mil, divididas entre armacoes, len-
tes, 6culos de sol, equipamentos,
acessorios e fornecedores, incluin-
do softwares e seguros.

Para aproximar a cadeia do va-
rejo, a entidade realiza anualmente
a Expo Optica, exclusiva para ex-
posicao de produtos e servigos dos
associados. Na edicdo deste ano,
realizada em abril, em S&o Paulo,
0s negécios somaram R$ 1 bilhao,
alta de 15% sobre a realizada em
2023. O evento recebeu mais de
19 mil visitantes, 11% superior a
2023. “A expectativa foi superada,

0 que mostra o crescimento cons-
tante do setor dptico e consolida
a exposicdo como gerador de ne-
gécios’, comemora Ambra Nobre
Sinkoc.

A jornada de capacitacdes ofere-
cida em 2024 foi maior que na fei-
ra anterior. Em 2023, o evento teve
23 palestras, oficinas e workshops
em um auditério com 90 lugares.
Na Expo Optica 2024 foram rea-
lizadas 32 capacitacdes em um
espaco com capacidade para 140
pessoas. Ao final, o espago teve a
presenca de cerca de 2.608 parti-
cipantes, mais de 10% do publico
total presente ao evento. “Essa
quantidade mostra o quanto os
lojistas se interessam por adqui-
rir conhecimento, pois a cada ano,
quanto mais informacéo disponi-
bilizarmos, mais interessados te-
mos’, explica.
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EXPO OPTICA/DIVULGAGAO/JC

Expo Optica recebeu perto de 20 mil visitantes durante quatro dias e promoveu jornadas de capacitacio

Empresa pioneira soma mais de um século no mercado do segmento o6tico

Préxima de completar 112 anos
de existéncia, a gaicha Martinato é
pioneira no segmento optico no Bra-
sil, com atuacdo em toda a cadeia
por meio maquinas e acessorios
para surfacagem e montagem de
6culos, além de equipamentos para
exames de refraco que visam iden-
tificar possiveis doencas de visao.
Esta linha, introduzida em 2009,
¢ testada e aprovada pela Agéncia
Nacional de Vigilancia Sanitaria
(Anvisa) e certificada pelo Instituto
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Nacional de Metrologia (Inmetro).
A empresa tem o Brasil como seu
principal mercado, oferecendo pro-
dutos desenvolvidos internamente
e parcela significativa de importa-
dos, que sdo montados na estrutura
de 4 mil m? em Caxias do Sul.

Julia Martinato, diretora de mar-
keting e produto, argumenta que a
importacdo é mais representativa
em funcdo das poucas alternativas
no mercado nacional e pelo custo
de producao interna. Exemplificou

que estudo feito junto a parceiros
europeus para viabilizar a produ-
¢ao localmente revelou que, muitas
vezes, importar traz mais custos do
que beneficios. “A gente traz compo-
nentes e ajusta o que € preciso aos
padrdes nacionais e de qualidade
Martinato’, explica. Além de sua
gama de produtos, também repre-
senta marcas de diferentes naciona-
lidades, como alema, francesa, nor-
te-americana, espanhola e asiaticas.
O desenvolvimento préprio tem

MARTINATO MAQUINAS/DIVULGAGAO/JC

Empresa caxiense atua em toda a cadeia por meio maquinas e acessorios para manufatura de lentes e armagdes

como principal referéncia a par-
ticipacdo em feiras para entender
as tendéncias de mercado e pros-
pectar possibilidades. Julia define
como complexo o mercado na in-
dustrializacdo, que exige avaliacdo
constante e compra de equipamen-
tos de fornecedor confidvel. “Temos
valores alocados para manutencdo
de desenvolvimentos permanentes’,
observa. Sem planos de expansdo
da fabrica no momento, o principal
investimento da Martinato tem sido
na atualizacdo de equipamentos e
no treinamento de funciondrios de
forma a reter um quadro qualifica-
do e técnico.

A empresa também tem pequena
atuacdo externa, atendendo clientes
no Uruguai, Argentina e Paraguai.
Uma das razdes € o fato de as ven-
das externas serem complexas em
funcéo de legislacdo e de custos.
“Com as taxas aplicadas sobre as
exportacdes, o produto nacional
perde competitividade diante de
outros potenciais concorrentes,
como a China’, explica. Além disso,
afirma que o mercado nacional tem
apresentado muitas oportunidades
de crescimento e desafios.

A integrante da quarta geracdo
da empresa familiar salienta que o
mercado nacional é acirrado e exi-
ge atencao especial. Explica que um
dos problemas mais criticos estd no
comportamento do cliente, que rara-
mente frequenta uma 6tica com as-
siduidade. “Normalmente é uma s6
compra anual. E boa parte do varejo

tem dificuldade de administrar este
ciclo de venda longo, o que leva ao fe-
chamento de muitas lojas. De outro
lado, também é grande a chegada de
novas operagdes’, avalia. O mercado
de refracao passa por situacdo seme-
lhante, com a chegada de novos pro-
fissionais e abertura de consultérios.

De acordo com a executiva, mes-
mo nao tendo fechamento completo
durante a pandemia da covid-19,
o setor Optico sofreu muito com
queda significativa de receita para
toda a cadeia. Segundo ela, € dificil
fazer estimativas para o mercado.
Primeiro, o varejo sofre com a bai-
xa frequéncia anual do cliente. J&
o mercado de maquinas e equipa-
mentos, que tem menor expressao
no faturamento do setor, enfrenta
o desafio da vida longa do produto.

O fundador da empresa é Gueri-
no Martinato, que abriu uma dtica e
joalheria na cidade de Rio Grande.
O filho Aldo estudou éptica e opto-
metria na Franga, tornando-se pio-
neiro em ambas as dreas no Brasil.
Atuou como presidente da empresa,
onde dividia seu tempo com via-
gens para lecionar e dar palestras.
Atualmente, o diretor executivo é
Miguel, da terceira geracdo da fami-
lia. Formado em engenharia, traba-
lha na empresa ha mais de 40 anos,
sendo responsével pelo projeto de
méquinas cilindricas e pela abertu-
ra de novos mercados.
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