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Do Maranhao vem a primeira marca de Oculos indigenista

ROBERTO HUNOFF/ESPECIAL/JC

No encontro do Rio Corda e
Mearim, no Maranh&o, nasceu a
marca Cattu, que tem na cultura
indigena a inspiracdo das suas
colecdes. No primeiro ano de exis-
téncia, em 2019, a empresa lancou
sete colecoes, duas delas como
piloto. A comercializacio efetiva,
no entanto, teve inicio em 2020,
em plena pandemia, por meio do
e-commerce. A familia de Wesley
Negreiros, diretor executivo da
Cattuy, trabalha ha 30 anos no seg-
mento, com laboratério e clinica.
“Agora temos marca e producdo
propria, com design autoral. Os
6culos sdo feitos artesanalmente
a partir de materiais organicos,
como acetato italiano de celulose
e lentes mineralizadas”, afirma.

O diretor destaca que Barra de
Corda, cidade onde a empresa tem
sede, é rodeada por comunidades
Guajajaras, com as quais houve o
vinculo para dar inicio a primei-
ra marca de 6culos indigenista do
Brasil. “A convivéncia foi esclare-
cedora para que a gente pudesse
montar um negécio com base na
cultura indigena’, relata.

Passada a pandemia, a empre-
sa evoluiu para a abertura de um
gate shop na capital Sdo Luis, o
que repercutiu no mercado, com a
demonstracao de interesse de va-

rios lojistas pelo produto. O meio
virtual, onde a marca desenvolve
forte trabalho de marketing, res-
ponde pela maior parte dos negd-
cios. Além de atuar em todo o pais,
tem clientes nos Estados Unidos.
“Temos um trabalho de divulga-
¢do da marca junto a alguns con-
sumidores. A facilidade logistica
também favorece”, explica.

Negreiros explica que a empre-
sa ndo fabrica a lente, que é feita
em parceria com a marca Zeiss.
A armacdo tem desenvolvimen-
to e producdo prépria. Segundo
ele, a diferenca ndo esta somen-
te no produto, mas na forma de
trabalho. “Feito manualmente, os
6culos tém encaixe e acabamento
interessantes, além de ser confor-
tavel, o que é basico para quem
faz o uso didrio”, relata.

O diretor destaca ainda o fato
de o cliente adquirir um produto
feito com base na cultura dos po-
vos originais. Também permite a
personalizacao, o que tem atraido
o interesse de vérios lojistas, que
propdem cores e design de suas
preferéncias, além de colecdes de
datas especificas, como o aniver-
sdrio da loja. “O lojista tem a opor-
tunidade de colocar a venda um
produto diferenciado’, assegura.

O desenvolvimento parte das

IRATILMAN EVEWERR

Cattu desenvolve cole¢des com matéria-prima organica

Empresa de software tera filial na Regiao das Horténsias

No mercado de desenvolvimen-
to de softwares ha 37 anos, a PWI
Sistemas, com sede em Sao Paulo,
prepara a instalagdo de uma filial
na Regido das Horténsias, com
prioridade para a localizacdo en-
tre as cidades de Gramado e Ca-
nela. O objetivo é que a unidade
inicie operagdes ainda neste ano
ou no maximo, em 2025, para
atender a forte expansdo de par-
ques tematicos na regiao.

O diretor Téssio Pereira esti-
ma investimento na casa de R$
1,5 milh&o e acréscimo de 20 va-
gas ao quadro, hoje formado por
150 pessoas empregadas na ma-
triz, em Sao Paulo, nimero 25%
superior ao da pré-pandemia.
“Acreditamos ser suficiente para
o primeiro momento”, projeta.

Além do atendimento aos par-
ques, hoje responsaveis por cerca
de 30% do faturamento, a empre-
sa acredita na evolucdo dos ne-
gbcios no segmento 6tico, atual-
mente seu principal negécio, com
cerca de 60%. “Com uma filial na
Regido das Horténsias, acredita-

mos ser possivel elevar a carteira
de clientes 6ticos no Rio Grande
do Sul e Santa Catarina’, explica.

O diretor pondera que no se-
tor 6tico os dois estados ainda
tém pouca representatividade no
faturamento da empresa. “Temos
uma boa carteira de clientes,
atendendo, basicamente, via re-
mota. Por isso, a presenca fisica
devera trazer incremento inte-
ressante’, estima.

De acordo com Pereira, a em-
presa desenvolve produtos pa-
drées, mas no caso dos parques
sdo sistemas customizados. Se-
gundo ele, a PWI virou especia-
lista nesta modalidade em fun-
¢do do conhecimento técnico e
de mercado adquirido ao longo
do tempo. Assinala que a nova
politica publica de conceder par-
ques a iniciativa privada aumen-
tou a demanda por sistemas.

Atualmente, sdo atendidos em
torno de 140 parques em todo
o pais, dos quais a metade esta
localizada no Rio Grande do Sul
e Santa Catarina. Os principais

produtos da empresa sdo volta-
dos a venda de ingressos e con-
trole de acesso. Dependendo do
porte da operagdo, hd também
sistemas para a gestao do espaco,
incluindo toda a parte financeira.

Pereira recorda que a pande-
mia sanitdria provocou queda
de 30% na receita da empresa,
basicamente pelo fechamento
dos parques temdticos. “Foi as-
sustador, mas conseguimos re-
sistir em funcdo da administra-
¢do solida e boa relacdo com os
clientes”, observou. Para ele, as
adequacdes e os incentivos dos
governos foram determinantes
para salvar o segmento.

O executivo lembra que, no
passado, o maior cliente da em-
presa foi o parque Beto Carreiro,
de Penha (SC). Com a evolucio
do parque, a PWI expandiu sua
atuacdo para o Rio Grande do
Sul, especialmente Gramado, e
Santa Catarina. “Comecou a sur-
gir uma variedade muito grande
de aplicacdes nessas atragdes’,
recorda.

tendéncias captadas junto a publi-
cos-alvo para cole¢des primavera-
-verdo e outono-inverno. Negrei-
ros destaca que sdo trabalhadas,
principalmente, as diferencas de
visagismo do rosto brasileiro, re-
sultando em uma curadoria de
design e de cores. “Sempre temos
um olhar para elementos da natu-
reza, para a cultura maranhense e
para conexdes com 0s povos Origi-
ndrios do Brasil”, observa.

A producdo dos éculos é feita
no Rio de Janeiro, com empresa
parceira, a partir do desenvolvi-
mento das cole¢bes em Sdo Luis.
De acordo com Negreiros, este
formato decorre, principalmente,
pela condicdo de o Nordeste ndo
ter a cultura de producéo de écu-
los e ser carente de méo de obra
qualificada.

A Expo Optica foi a estreia da
empresa em feiras, acdo que inte-
gra o plano de expansao da marca.
Também estao em formatacéo in-
vestimentos no B2B, inclusive para
ampliar as vendas fora do Brasil, e
abusca de novas parcerias com lo-
jistas. “A ideia de comecar a partici-
par de feiras é para que possamos
conhecer parceiros internacionais
e distribuidores, que nos ajudem a
levar a marca para o exterior com
mais forca’, projeta.
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Téassio Pereira projeta inicio das operagdes no mais tardar em 2025

* Roberto Hunoff é jornalista e correspondente do Jornal do Comércio em Caxias do Sul (RS)



