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Mercado Digital, contelidos
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acessar, aponte a camera do seu
celular para 0 QR Code.
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‘Criamos uma ferramenta a prova de futuro’

Nascida de uma experiéncia
pioneira em inovacao ainda nos
anos 1980 e consolidada ao lon-
go de décadas como uma das re-
feréncias brasileiras em ERP, a Ci-
gam iniciou um novo ciclo, desde
que foi adquirida pela Sénior Sis-
temas. Depois de analisar diver-
sas propostas, o alinhamento de
propositos pesou na decisao, re-
vela o CEO da Cigam, Robinson
Oscar Klein. As duas empresas
atuam em segmentos complemen-
tares do mercado de ERP e a unido
deve impulsionar um faturamento
de RS 5 bilhdes até 2032 da Sénior.

Em entrevista ao podcast Bet-
ter Future, do Jornal do Comér-
cio, Klein revisita a origem da
Cigam, detalha as escolhas tecno-
légicas que ajudaram a sustentar
sua competitividade e explica por
que a aproximacao com a Sénior
foi entendida como uma forma
de garantir escala e continuidade
das operacoes.

Mercado Digital - O ano de
2026 comecou diferente para a
Cigam, agora parte da Sénior,
que pretende faturar RS 5 bi-
Ihoes até 2032? Como tem sido
esse momento?

Robinson Oscar Klein - A
gente ja trabalhou junto muito
tempo atras. Entre 1988 e 1990,
tinhamos um ERP muito peque-
no ainda e éramos parceiros da
Sénior quando a empresa atuava
s6 com RH. Depois, 1a pelos anos
2000, a Sénior entrou no mundo
de ERP e acabamos nos afastan-
do porque nao fazia mais sentido.
Agora, quando houve a aproxi-
macao, sentimos essa conexao: a
gente praticamente nao concorria
com eles no mercado porque eles
atuam em segmentos diferentes de
ERP e, por exemplo, nao tinhamos
solucoes de RH, nado atendiamos
construcao civil e transportado-
ras (areas em que eles sio muito
fortes). Casou tudo. A Sénior que-
ria ter um grande ERP para con-
correr também no nosso mercado
de atuacao e nds precisavamos ter
aquelas solucoes.

Nao foi s6 uma decisao finan-
ceira, foi uma decisao estratégica.
E uma empresa que nos garantia
a continuidade tanto dos gestores
participando como sdcios da Sé-
nior, como a manutencao da nos-
sa equipe e dos nossos canais,
porque para nds isso era muito
importante. Foi uma construcao

com pessoas que nos ajudaram a
fazer tudo que nos fez chegar aqui
e queriamos que eles pudessem
dar continuidade.

A Sénior enxerga isso com
bons olhos e tem uma grande mis-
$30: quer crescer cinco vezes em
sete anos, atingindo RS 5 bilhoes
até 2032 e a gente faz parte dessa
estratégia de crescimento.

Mercado Digital - A Cigam
é uma referéncia no merca-
do, com uma histéria longeva.
Como comecou essa jornada?

Robinson Oscar Klein - A
nossa histéria comecou de uma
inovacao ainda na época da esco-
la técnica. Eu e dois colegas (en-
tre eles, o Rogério Dupont, que
continua sendo meu sdcio) desen-
volvemos um software que re-
conhecia comandos vocais. Isso
era 1985, quando a maior parte
das empresas nao tinha compu-
tador e as pessoas nem sabiam o
que era software. Criamos uma
“mini Alexa”, que reconhecia co-
mandos vocais e ligava som, 1am-
pada, ventilador, quando ainda
nao se falava nisso com a inten-
sidade que a gente fala hoje des-
sas automatizacoes.

O computador estava nascen-
do e, naquela época, tinha 16 KB
de memdria. As pessoas nem sa-
bem o que é kbits hoje. Nao cabe
um e-mail, uma foto. O software
era limitado, porque a quantida-
de de palavras que ele reconhecia
era baixa pela memoria do com-

Robinson Oscar Klein detalha as escol

putador. Esse era o gargalo.
Mercado Digital - Como é
seguir uma conviccao em um
mercado que muda tao rapido?
Klein - Muita gente acaba
desistindo no meio do caminho.
E nos, varias vezes, tentamos de-
sistir. O mercado acaba nao sen-
do muito receptivo a inovacao
por duas questoes: uma é a nossa
condicdo humana de resisténcia a
mudanca; a outra é que o merca-
do, muitas vezes, ainda nao esta
pronto para aquela ideia que vocé
esta lancando. Por isso, tem que
ter persisténcia, nao tem outro
jeito. Foi isso que acabou criando
uma cultura na nossa empresa.

A Sénior queria ter

um grande ERP para
concorrer também

no nosso mercado

de atuacao e nods
precisavamos ter
aquelas solugdes. Nao
foi s6 uma decisao
financeira, foi uma
decisao estratégica”
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Mercado Digital - O que
guiou as decisoes tecnoldgicas
mais estratégicas da empresa?

Klein - A gente tinha umas
premissas muito claras: precisa-
va ser uma ferramenta que fos-
se mais produtiva e tinha que ser
uma ferramenta a prova de futu-
ro. Porque o futuro da tecnologia
estava muito incerto. Era a fase do
DOS ainda, estavam surgindo ne-
gdcios chamados Linux e Windo-
Ws, que ninguém sabia se iria dar
certo ou ndo. Era um monte de
coisa e nos tinhamos que garan-
tir que nossa solucao fosse a pro-
va de futuro, para nunca perder
essa historia da empresa, que no
caso era so de quatro anos, mas
era importante. E, de fato, a gen-
te nunca mais teve que reescre-
ver codigo.

Todos os nossos concorrentes
tiveram que reescrever cddigo e
penaram muito, porque perderam
a sua historia; outros tentaram,
mas nao conseguiram, e, hoje, es-
tdao remando para continuar sen-
do competitivos com tecnologias
muito velhas. Foram decisGes es-
tratégicas que tomamos pensando
em Como CONCorrer com gigantes
e chegar la. A nossa estratégia deu
certo: nos ultimos quatro anos,
conseguimos o prémio de melhor
ERP do mercado. Isso chamou
atencdo dos concorrentes e a gente
vinha sendo assediado por empre-
sas ja ha muitos anos.

Mercado Digital - Como foi

Nossa meta era ser

uma das cinco maiores
empresas do Brasil.
Levamos 10 anos para
alcancar esse objetivo.
Quando chegamos |3,
percebemos que as
quatro empresas da
frente sao muito maiores,
multinacionais. Entao,
decidimos trabalhar com
o foco de sera melhor
solucao”

a escalada no mercado?

Klein - A Cigam foi evoluin-
do, mas quando a gente come-
cou a crescer com software, rapi-
damente nos tornamos uma das
maiores empresas de Novo Ham-
burgo, que é a nossa cidade. De-
pois a gente comecou a ser uma
referéncia no Rio Grande do Sul e
ai nos criamos uma visao que era:
ser uma das cinco maiores em-
presas do Brasil. Levamos 10 anos
para alcancar esse objetivo.

Quando a gente chegou la,
percebemos que as quatro em-
presas da frente sao muito maio-
res, sao multinacionais e era mui-
to longe para a gente chegar la
- para isso esses concorrentes te-
riam que parar (nao é uma coisa
plausivel). Entdo, resolvemos mu-
dar o nosso proposito e decidimos
trabalhar com o foco de ser a me-
lhor solucao.

E o que é a melhor solucao?
Mensurar isso era um desafio
para nods. Definimos que seria
criar uma solucao mais facil de
usar e escolher. Esse era o nosso
propasito, porque a gente entendia
muito claramente que a grande di-
ficuldade das empresas para usar
mais a tecnologia era que o usua-
rio sentisse que fosse mais facil do
que ele usar uma planilha, do que
ele fazia no papel. Ele tinha que
querer utilizar. Isso era a nossa
referéncia de ser uma ferramenta
melhor. E comecamos a trabalhar
muito forte nisso.



