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Equipamentos. No segmento de maquinas, expectativa é vender até 40% a mais que no ano passado

Feira exibe rochas exoticas ’
de mais de 400 expositores

Apex-Brasil e
Abirochas assinam
hoje um convénio
que vai beneficiar 18
empresas no Estado

RACHEL SILVA
rsilva@redegazeta.com.br

mm Entre asnovidades da252 edi-
cao da Feira Internacional do
Maérmore e Granito (Vitoria Sto-
ne Fair), que comega hoje no Par-
que de ExposicGes de Carapina,
na Serra, esta a assinatura de um
convénio que vai beneficiar dire-
tamente 18 empresas capixabas,
além de destinar recursos para
alavancar as exportagdes do se-
tor de rochas ornamentais. Uma
das a¢Oes previstas no convénio
jaestdemandamento:éapresen-
ca de 14 jornalistas estrangeiros,
convidados paradivulgarafeirae
os produtos capixabas nos seus
paises de origem.

O convénio ser4 assinado ho-
je a tarde pelo presidente da
AgeénciaBrasileira de PromogZo
de ExportacGes e Investimentos
(Apex-Brasil), Alessandro Tei-
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VARIEDADE. Os granitos exéticos, com diferentes nuances de cor, sdo a grande atracao da feira
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RUTH CLARKE

Professora da Nova Southeastern University

‘“Temos que
ter coragem
de buscar
novos
mercados”

No primeirodiadaVitoéria
Stone Fair, a pesquisadora e
professora de Negoécios In-
ternacionais da Escola de
Administracio e Empreen-
dedorismo da Nova Sou-
theastern University, na F16-
rida (Estados Unidos), Ruth
Clarke, apresentara aos em-
presérios do setor a sua vi-
sdo sobre os desafios e opor-
tunidades do mercado inter-
nacional, com énfase na es-
tratégia de comercializacao
no mercado norte-america-
no - destino de 90% das ex-
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como fazer diferente.

Namaior parte do tempo, as
empresas estdo preocupadas
com a producio ou com 0s
clientes. O que elas precisam
saber é quem sdo osn3o-clien-
tes (clientes em potencial) e
onde eles estio. E preciso ter
mais foco no mercado, na es-
tratégia de mercado. Temos
queser mais criativos, teraco-
ragem de buscar novos mer-
cados. Posso dizer que 90%
dos clientes em potencial sdo
desconhecidos. E preciso sa-
ber quem sdo e onde est3o. Pa-
ra isso, é preciso viajar para
outros paises e ver como fun-
ciona. Também é preciso falar
inglés e chinés.

# = Na sua opinido, quais os
principais entraves ao
desenvolvimento do setor de
rochas ornamentais no
Brasil?

A infra-estrutura ou, me-
lhor dizendo, a falta de in-
fra-estrutura: estradas, ferro-
vias, malha aérea e portos. Es-
sarede nio esti crescendo ra-
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xeira, e pelo presidente da Asso-
ciacio Brasileira da Inddstria de
Rochas Ornamentais (Abiro-
chas), Sérgio Azeredo.

Na feira propriamente dita,
que tera o numero recorde de
400 expositores, os visitantes
vao encontrar uma grande va-
riedade de granitos exdticos -
pedras que se distinguem pela
coloracao diferenciada, que
torna cada chapa tnica.

“Os granitos chamados ba-
sicos sdo praticamente mono-
cromaticos, uniformes. Ja os
granitos exéticos se diferen-
ciam pelo movimento, por
mudangas na  composi¢io
geolégica da rocha. Sio os
mais caros e realmente cha-
mam a atenc¢ao”, explica o em-
presario Jonas Zucchi, dire-
tor-presidente da Granitos
Zucchi, de Jacaraipe (Serra).

A Zucchi tem mais de 60 ti-
pos de materiais exéticos, entre
granitos e quartzitos, entre eles
0 Amazonia (quartzito em tons
de verde), o Delicatus (granito
mesclando as cores branco e
creme), Delirium (nuances de
verde, azul e negro) e Abstract
(tons de vermelho).

MAQUINAS
No segmento de mAquinas, o
forte sera o lancamento de equi-
pamentos pesados, como esca-
vadeiras e pas-carregadeiras. A
expectativa das empresas co-
merciantes é vender entre 20% a
40% a mais que no ano passado.
A marca Case oferece um
consdrcio como opgdo de fi-
nanciamento, com maior faci-
lidade na aprovacio do crédi-
to e juros mais baixos, com ta-
xa de administracio de 9%.
Além disso, o cliente pode
comprar cotas e decidir de-
pois qual maquina vai retirar.
As micro e pequenas em-
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Cifras .

milhdes

u® E 0 volume de exportacdes
capixabas de marmore e
granito, s6 no ano passado. A
indlstria de rochas, que
representa 7% do PIB do
Estado, gerou mais de 22 mil
novos postos de trabalho.
Cerca de 90% da producao do

Estado teve como destino o
mercado norte-americano.

30%
de expansao

= E o crescimento projetado
para o setor até 2011. No
Estado, existem
aproximadamente 1.250
empresas no setor, com um
nimero de 25 mil empregos
diretos, 105 mil empregos
indiretos e 57% dos teares
instalados no Brasil.

presas terao participagao ga-
rantida no estande do Sebrae,
que vai reunir firmas do Espi-
rito Santo, de Minas Gerais, do
Rio de Janeiro e da Bahia -
principais Estados exporta-
dores de rochas.

A Feira do Mérmore sera
oficialmente aberta hoje as
17h e vai até o dia 22 (sexta-fei-
ra), funcionando das 10h as
18h. A entrada é somente para
profissionais do setor, me-
diante convite ou pagamento
deR$50,00.E proibidaaentra-
da de menores de 14 anos,
mesmo acompanhados.

ws SOTREQ. Exibe como no-
vidades as pas-carregadeiras

320 Caterpillar, de rodas
966H, esteira 966H, e 962H
graniteira, para grandes pe-
dreiras. A expectativa é ven-
der 40% a mais que no ano
passado.

wu PIANNA. A concessiondria
New Holland (com atuacéo no ES
e RJ) ira expor a pa-carregadeira
W190B e as escavadeiras E385B
e E215ME Granito.

ux CASE CONSTRUCTION. Re-
presentada pela empresa

Brasif, a marca lanca a pa-car-
regadeira 821 série E Versao
Granito, que acaba de chegar
ao mercado.

wu SEBRAE. Participacdo de
micro e pequenas empre-
sas do Espirito Santo, Mi-
nas Gerais, Rio de Janeiro e

mm [EL-ES. Apresentara aos
empresarios o Certificado de
Origem, dado pelo Centro In-
ternacional de Negécios
(CIN). Além de garantir que o
produto é produzido no Brasil,
o documento auxilia o impor-
tador na liberacdo da carga,
nos paises em que existe
acordo comercial.

ww SESI-ES., Oferece as em-
presas do setor de rochas pro-
gramas de satide e seguranca
no trabalho, com temas como
protecdo ambiental e respi-
ratdria, exposicdo ocupacio-
nal ao benzeno, doencas ocu-
pacionais etc.

uum SENAI-ES. Vai apresen-
tar aos industriais os cur-
sos técnicos voltados para
o setor de rochas ornamen-
tais, com énfase no aten-
dimento aos pdlos de Ca-

Bahia, principais Estados | choeiro de Itapemirim, Ser-
brasileiros exportadores | raeRegido Noroeste do Es-
de rochas. pirito Santo.
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x 252 Feira do
Mérmore e Granito

DATA:
DE 19 A 22 DE FEVEREIRO
LOCAL:

PARQUE DE EXPOSICOES DE
CARAPINA (SERRA)

HORARIO:

DAS 10H AS 18H
(EXCEPCIONALMENTE HOJE,
ABERTURA OFICIAL AS 17H)
AREA DE EXPOSICAO: 35 MIL

METROS QUADRADOS
EXPOSITORES:

MAIS DE 400, INCLUINDO
EMPRESAS ESTRANGEIRAS (EGITO,
TURQUIA, CHINA, PORTUGAL, ITALIA,
PERU)

ENTRADA:

SOMENTE PARA PROFISSIONAIS DO
SETOR. PROIBIDA A ENTRADA DE
MENORES DE 14 ANOS, MESMO
ACOMPANHADOS.

INFORMACOES ADICIONAIS:
WWW.FEIRADOMARMORE.COM.BR

portacdes capixabas de ro-
chas ornamentais.
# ® Que ferramentas as
pequenas empresas
brasileiras - especialmente
as do Estado - podem usar
para conseguir exportar?
Minha pesquisa é sobre co-
mo a network (redes de rela-
cionamento, em uma tradu-
cdo livre) pode facilitar essa
tarefa. Nos Estados Unidos, a
maioria dos novos empregos
estd nos pequenos e médios
negdcios. No Brasil, as empre-
sas estio mudando, tornan-
do-se mais conscientes do
mercado global. Entre os de-
safios, estdo o desenvolvi-
mento de marcas brasileiras,
com implicacGes em termos
de qualidade.

== Como a crise do mercado
imobiliario norte-americano
pode afetar o mercado de
rochas ornamentais?

Este ano seria um ano difi-
cil, de muita volatilidade. As
pessoas estio preocupadas
e, por isso, ndo fazem inves-
timentos, nao compram coi-
sas. J4 2009 promete ser um
ano melhor. E importante
para as pessoas nessa indus-
tria (de rochas) correr al-
gum risco e fazer diferente.

wu E como é que se fazisso?
Eu ndo tenho a resposta.
Ninguém de fora pode chegar
aqui e dizer o que deve ser fei-
to. Os empresérios do setor
conhecem o negdcio melhor
que ninguém. O encontro de
amanhi (hoje) é uma chance
para fazer networking e isso é
muito importante. Network é
a chave para tudo.
wu Cite um exemplo de

pido o suficiente. Se vocé quer
vender alguma coisano Brasil,
como vocé pode chegar até
onde seu cliente est4? O Brasil
¢ um grande mercado por si
s, tem potencial para isso, as-
sim como a China est4 se tor-
nando um grande mercado
para seus proprios produtos,
como aumento do poder aqui-
sitivo da populag3o.

wu O fato de possuir muitas
jazidas de rochas
ornamentais nos da alguma
vantagem em relacdo a
outros paises exportadores?

Possuir recursos naturais
é importante, mas estamos
falando de conhecimento.
Uma chave paraisso é a edu-
cacao, que nio se resume a
saber falar inglés mas tam-
bémincluiserbomnousode
tecnologias. Quando se tem
conhecimento e dinheiro, é
muito facil comprar recur-
sos naturais.

smEoquefaza China, que
compra granito brasileiro,
beneficia e vende mais barato
do que nés conseguimos.

O Brasil hoje tem que
competir com a China em
termos de custos e comaIn-
dia, que tem boa tecnologia.
E possivel levar vantagem
quando se tem uma boa tec-
nologia, em vez de trabalho
intensivo. N3o é s6 exportar
um bloco de granito.

# u Qual a perspectiva do
setor para os préximos anos?

E possivel crescer rapida-
mente. E saber onde as opor-
tunidades estio. Os mercados
emergentes estido enfrentan-
do os mesmos problemas: en-
contrar mercados.
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