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EM PAUTA

Perereka’s projeta investimentos de

R$ 25 milhoes nos préximos cinco anos
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Empresa da Serra
Gaucha tem linha com
11 produtos vendidos
nos trés estados

do Sul do Pais

Mauro Belo Schneider
mauro.belo@jornaldocomercio.com.br

Com um nome peculiar, a
Perereka’s, que atua hd mais
de 20 anos no Rio Grande do
Sul no ramo de salgadinhos e
pipocas, alcanca a producgéo
de 80 mil pacotes por dia. Ao
mirar a entrada em grandes
redes do varejo, o negécio
projeta expansao.

Atualmente, a empresa
tem duas fabricas em Caxias
do Sul, onde foi fundada, e
uma em Sapucaia do Sul. Um
novo terreno, préximo a ERS-
118, também em Sapucaia,
foi adquirido neste ano para
o plano de expansdo dos pré-
ximos cinco anos, o que vai
agregar 18 mil metros quadra-
dos de espaco produtivo.

A projecdo é que sejam
aportados R$ 25 milhdes no
local ao longo do periodo,

Empresaaiwegécios

caso o mercado responda
como os empreendedores es-
peram e a produgdo chegue
a 100 mil pacotes por dia. Em
margo deste ano, foi conclui-
do um ciclo de investimento
de R$ 1,8 milhdo, que incluiu
a compra de maquindrio. H3,
ainda, o objetivo de construir
uma planta em Cascavel, no
Parand, mais a longo prazo.

A Perereka’s atende, atual-
mente, os trés estados do Sul:
Rio Grande do Sul, Santa Ca-
tarina e Parana. Inicialmente
famosa pelas pipocas doces
coloridas (sabores natural,
chocolate, morango e tutti
frutti), a marca expandiu para
uma grande variedade de sal-
gadinhos de milho e trigo.

Os sabores mais conheci-
dos incluem queijo, parme-
sdo, requeijdo, cebola e sal-
sa, churrasco, pizza e bacon.
Hoje a linha contempla 11
itens, e o pré6ximo langamento
serd a pipoca amanteigada.

Os pacotes da Perereka’s
sdo figurinhas carimbadas em
grandes redes de supermer-
cados, atacadistas e no co-
mércio de bairro, mas opera

PEREREKA'S/DIVULGAGAO/JC
-~ A\

&

)

IndUstria, que ja tem presenca forte no Sul do Brasil, produz 80 mil pacotes de salgadinhos por dia e quer chegar a 100 mil pacotes diérios

também com vendas diretas
e entregas em feiras locais.
A empresa é reconhecida na
sua comunidade local por
agdes de cunho social, sendo
parceira em projetos que dis-
tribuem alimentos para crian-
¢as em datas comemorativas
como Natal, P4scoa e Dia das
Criancgas.

O nome da empresa nao
surgiu de forma aleatéria,
como conta o sécio-fundador
do negécio Adamir Anderle,
que toca a companhia ao lado
do irméao Adair. “Pensamos em
botar um nome que atraisse a
crianca e, ao mesmo tempo, 0
adulto. A palavra e a imagem
das pererecas veio a calhar.
Tinha que ser um nome de
impacto, e que a pessoa nao
esquecesse. Deu muito certo
porque fica aquela sacana-
gem para o adulto e a brinca-
deira para a crianga”, afirma.

Ap6s duas décadas de mer-
cado, a Perereka’s gera 40 em-
pregos diretos e um “néimero
incontavel” de indiretos, diz
Anderle. Crescer em Sapucaia
do Sul, conforme o empresa-
rio, acompanha, também, o

ritmo da cidade.

A InBetta, que redne mar-
cas como a Bettanin, Atlas e
Sanremo, anunciou, em 2025,
um Centro de Distribuig¢do na
regido. “Tem um monte de
empresas que estd vindo para
ca. Esse futuro aqui esta pro-
missor”, avalia.

No ramo em que atua, a
Perereka’s se define como
lider de mercado, perdendo
apenas para a multinacional
Elma Chips. Para Anderle, o
segredo para esse resultado
é investir em qualidade cons-
tantemente.

Segundo ele, os produtos
sdo selecionados de forma
minuciosa: a matéria-prima,
como o milho, vem de Goiés,
e a gordura, do Para. A pro-
dugdo, por enquanto, ndo é
exportada para outros paises,
mas isso estd nos planos.

“Temosaintengdo, mas pre-
cisamos crescer. A gente nao
consegue dar o suporte aqui
ainda, sé construindo uma
nova linha”, expde, citando a
importancia da aquisicdo do
novo terreno em Sapucaia do
Sul.
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m Empresa: A. Anderle Produtos
Alimenticios

m Ano de fundagao: 2000

m Cidade de origem: Caxias do
Sul

m Area de atuagao: IndUstria de
produtos alimenticios.

m Diferenciais competitivos:
Qualidade dos produtos e excelén-
cia no atendimento aos clientes.

® Principais clientes ou seg-
mentos atendidos: Mercados,
supermercados e demais estabe-
lecimentos do setor alimenticio.

® Principais desafios atuais do
setor: Manter a competitividade,
acompanhar as mudancas do
mercado e do comportamento do
consumidor, além de enfrentar as
oscilagbes dos custos de produ-
cao.

m Novos produtos ou langamen-
tos previstos: Desenvolvimento
continuo de novos produtos e am-
pliagdo do portfdlio para atender
as demandas do mercado.

m Estratégia para crescimento
sustentavel: Crescer de forma
planejada, investindo na qualidade
dos produtos, na inovagao, na am-
pliagdo da capacidade produtiva

e no fortalecimento do relaciona-
mento com os clientes.

m Onde a empresa quer estar em
cinco anos: Consolidada entre as
principais industrias do segmento,
com uma nova unidade em opera-
¢ao, maior capacidade produtiva e
presenga ampliada no mercado.
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“0 segredo para
concorrer com
multinacionais, sendo
uma empresa local,

é o contato direto

com o setor varejista,
buscando parcerias para
impulsionar produtos, e
empenho na qualidade.”

Adamir Anderle,
socio-fundador
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