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APRESENTAÇÃO

A inovação como diferencial competitivo

A inovação nas micro e pequenas empresas é mais que 
promover melhorias de gestão, necessárias e fundamentais 

para a boa engrenagem do mundo corporativo. É, sobretudo, um 
diferencial competitivo, que, muitas vezes, define o sucesso de um 
empreendimento. 

Nos dias de hoje, inovar ainda é um desafio para os pequenos 
negócios, uma barreira a novos mercados. Para os empreendedores 
e empresários de micro e pequenas empresas, é um processo que 
exige altos investimentos, o que não é uma verdade absoluta.

O Projeto Agentes Locais de Inovação, uma iniciativa do SEBRAE 
Nacional, pilotada no Paraná e no Distrito Federal e que atualmente 
serve de modelo para 22 estados brasileiros, é um exemplo concreto 
de que a inovação pode ser algo simples e bastante efetivo.

A dificuldade de fazer o processo inovador chegar à pequena 
empresa começa com a conceituação do que se entende por inovação. 
No ambiente dos pequenos negócios, em especial, inovação deve 
ser entendida dentro de um amplo espectro, no qual se incluem, 
além das inovações tecnológicas propriamente ditas, as inovações 
incrementais em processos e em gestão. Entretanto, a atuação dos 
agentes locais de inovação tem buscado se concentrar na inovação 
efetiva, que agregue diferencial competitivo efetivo a partir de 
tecnologia, uma aposta acertada e que está criando diferenciais 
significativos nas empresas atendidas pelo projeto.

Mais de 12 mil micro e pequenas empresas já foram sensibilizadas 
por agentes locais de inovação em 13 estados brasileiros, que 
executam o Projeto integralmente. No Paraná, foram quase 3 mil 
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pequenos negócios que absorveram conceitos de inovação e novos 
conhecimentos.

Os agentes locais têm o papel de propor e implementar a 
inovação, de acordo com as necessidades e as características de cada 
empreendimento. Os profissionais são orientados a desmistificar 
o processo de inovação, e a sensibilizar os empresários sobre a 
importância de inovar, traduzindo a teoria em prática concreta.

Inovar é algo também que não se restringe à vida empresarial. 
Comprovadamente, indivíduos inovadores o são em sua vida 
profissional, pessoal e em todos os momentos. A inovação está 
associada à atitude. Por trás de cada autêntica inovação, está uma 
atitude pró-ativa, que se percebe numa natural inconformidade com 
o estado atual das coisas, na busca incessante por fazer melhor e 
diferente e, sobretudo, na capacidade das pessoas, que no fundo são 
o grande elemento impulsionador da inovação, transformar ideias 
em realidade.

A partir do momento que a inovação passa a fazer parte do DNA 
da empresa, os resultados são extraordinários e as percepções dos 
empreendedores e empresários mudam. Os momentos de crise 
não são mais encarados como obstáculos intransponíveis, mas 
desafios a serem vencidos.  E os momentos de vitalidade econômica, 
oportunidades para ganhar mercado.

Os conceitos da inovação passam a estar entremeados no tecido 
da organização, e, a partir do momento em que isso acontece, todo 
o processo torna-se natural. Ninguém precisa, por exemplo, ser 
sensibilizado para respirar. Quando a cultura da inovação entra no 
dia a dia da empresa, acontece a mesma coisa: inovar torna-se um 
ato natural!
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Que os casos de sucesso selecionados nesta publicação sirvam de 
inspiração, para os empresários que já investem na inovação como 
diferencial competitivo e que buscam novos mercados e também 
para os agentes locais de inovação que, incansavelmente, levam 
conhecimento aos pequenos negócios.

Allan Marcelo de Campos Costa
Diretor-Superintendente do SEBRAE/PR
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APRESENTAÇÃO

O Projeto Agentes Locais de Inovação – ALI, cujos resultados são 
aqui apresentados, decorre  de parceria realizada entre o SEBRAE 
e a Fundação Araucária de Apoio ao Desenvolvimento Científico 
e Tecnológico do Paraná. A ação estratégica da referida  Fundação 
Araucária está pautada em três grandes linhas a seguir sintetizadas:

Fomento à Produção Científica e Tecnológicaa)	 , visando ampliar e 
consolidar a capacidade de produção do conhecimento e de 
inovações tecnológicas no Estado do Paraná, mediante apoio 
a projetos de pesquisa básica e aplicada desenvolvidos pelas 
universidades e institutos de pesquisas;

Verticalização do Ensino Superior e Formação de Pesquisadoresb)	 , para 
ampliar a qualificação de recursos humanos para atuação em 
CT&I, com ênfase na expansão e consolidação dos programas 
de pós-graduação acadêmicos oferecidos pelas instituições 
de ensino superior, sediadas e atuantes no Paraná, em nível 
de Mestrado e/ou Doutorado, estimular a produção científica, 
por meio da concessão de bolsas de pós-doutoramento 
e de produtividade em pesquisa e incentivar a vocação de 
estudantes através da iniciação científica e

Disseminação Científica e  Tecnológicac)	  com a finalidade de apoiar 
a participação de eventos científicos e a divulgação dos 
resultados em publicações periódicas, além da difusão dos 
avanços em C&T para a sociedade paranaense.

O projeto Agentes Locais de Inovação – ALI, na ótica da 
Fundação Araucária, situa-se  no contexto destas linhas 
estratégicas de ação, mais especificamente da que se diz 
respeito à Disseminação Científica e Tecnológica.
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Foi concebido com a finalidade de identificar oportunidades 
de inovação para micro e pequenas empresas, com o objetivo de 
aproximar as necessidades das empresas às soluções das instituições 
de ensino e pesquisa. Pretende-se desta forma, elevar o poder 
de competitividade das micro e pequenas empresas por meio de 
atuação de agentes locais de inovação.

O trabalho qualificado destes agentes, realizado com o suporte 
de metodologia que delineou com clareza o percurso da ação 
desenvolvida, sensibilizou os empresários para a importância 
estratégica da inovação dos seus produtos, processos produtivos, 
técnicas de marketing e revisões organizacionais.

Os depoimentos colhidos junto aos agentes e empresários 
enfatizam a relevância da inclusão destas ações nas políticas públicas, 
do acesso ao conhecimento e interação das micro e pequenas 
empresas com as instituições de ensino e pesquisa, bem como, da 
inserção das mesmas em novos mercados.

Os resultados serão detalhados mais amplamente na publicação 
que  agora se apresenta ao público envolvido e interessado nesta 
temática. Entretanto, o aqui exposto já é um indicativo que caracteriza 
esta iniciativa em um caso de sucesso.

Prof. Dr. Zeferino Perin
Presidente da Fundação Araucária de Apoio ao

Desenvolvimento Científico e Tecnológico do Paraná
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Inovar independe do porte da empresa

O Sistema SEBRAE tem como meta mobilizadora, em 2010, 
atender mais de 17 mil micro e pequenas empresas com soluções de 
inovação, porque entendemos que a inovação independe do porte 
da empresa. 

Desmistificar inovação e levar esse tema para a realidade das 
pequenas empresas, na sua gestão, são nossos grandes desafios. 
Foi dentro desse contexto que, em outubro de 2007, convidamos 
o SEBRAE/PR e o SEBRAE/DF para construírem junto conosco essa 
metodologia. 

Como todo projeto-piloto, não tínhamos todas as respostas, mas, 
também,  não tínhamos medo das perguntas. Além de termos muitas 
dúvidas sobre a forma de abordagem junto ao nosso cliente, como ter 
empresas inovadoras, e se conseguiríamos levar a cultura da inovação 
como um processo sistemático dentro da pequena empresa, como 
se daria o aproveitamento desses profissionais, já que o investimento 
é significativo, e teríamos que pensar num retorno. 

Tínhamos, no entanto, a certeza que os resultados seriam 
significativos, não somente para o Sistema SEBRAE, mas para os 
clientes, para os próprios agentes locais de inovação. Além disso, 
tínhamos a consciência que estávamos propondo uma mudança de 
paradigma para o próprio atendimento do Sistema SEBRAE, onde 
estávamos invertendo a lógica do reativo para o pró-ativo, deixar 
de esperar que o cliente venha ao SEBRAE, para ir até o cliente. Só 
isso, já nos trazia muita preocupação, sem falar na complexidade de 
gerir um programa com segmentos distintos em vários territórios e 
distantes. 

Inicialmente, fizemos uma capacitação intensiva com mais de 200 
horas falando sobre o que é a micro e pequena empresa, como agem 
os empreendedores dessas empresas, suas dificuldades e como 
abordarmos esses clientes. Por outro lado, expusemos o Sistema 
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SEBRAE, seus projetos, suas soluções e ferramentas. Os agentes locais 
foram instruídos sobre inovação como processo. 

Abordamos criatividade, gestão da inovação, como pesquisar e 
identificar as instituições, potenciais parcerias na busca de soluções 
inovadoras paras as pequenas empresas. Demonstramos as possíveis 
fontes de financiamento dessas inovações e como as empresas 
podem ter acesso a recursos financeiros. Para completar a formação 
desses jovens agentes locais, contamos com o conhecimento de 
consultores especialistas que denominamos consultores seniores e, 
sem dúvida, com a experiência e atuação dos técnicos do próprio 
Sistema SEBRAE que geriram o programa em seus territórios. 

Com o SEBRAE/PR, desenvolvemos, em parceria, uma metodologia 
para avaliar o estágio de inovação das micro e pequenas empresas, 
ferramenta esta que permite identificar em que estágio de inovação 
encontra-se a empresa. Desenvolvemos, juntamente com a ANPEI - 
Associação Nacional de Pesquisa e Desenvolvimento das Empresas 
Inovadoras, o Kit i9 para permitir que o agente local levasse a inovação 
como processo e estímulo à criatividade. 

Com o SEBRAE/DF, desenvolvemos o sistema de monitoramento e 
gestão, que nos permite ter uma ampla visão do estágio do projeto. 
No inicio de junho de 2008, tínhamos 60 agentes locais, melhor, 
guerreiros da inovação em campo, levando essa bandeira para os 
pequenos negócios e, no final de julho do mesmo ano, 1.168 empresas 
já tinham sido sensibilizadas. Em novembro de 2008, tínhamos a 
primeira versão dos manuais de recrutamento e de seleção e o de 
implementação.

O projeto-piloto realizado no Distrito Federal e no Paraná nos 
permitiu acreditar que podemos atingir um número muito maior de 
pequenas empresas e, atualmente, estendemos a proposta para mais 
24 estados da federação. 

Desde o início do projeto-piloto, tínhamos em mente que uma 
forma de medir o sucesso do programa era identificar claramente 
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as empresas que tiveram sucesso durante os dois anos de 
acompanhamento dos agentes locais de inovação. Portanto, este 
livro é a materialização de uma pequena parte do trabalho executado 
no Paraná, mas que contribui significativamente como exemplo 
para os demais estados, porque auxilia e estimula os agentes locais 
a continuarem levando a inovação como diferencial competitivo 
para as micro e pequenas empresas. Dois indicadores norteiam o 
Programa. 

O primeiro, ligado às soluções de inovação, ou seja, número de 
empresas que implantaram soluções de inovações em suas atividades 
ou que tiveram produtos ou serviços inovadores. Esse indicador está 
diretamente ligado a resultados de curto prazo, mas ainda não torna 
a empresa inovadora. O segundo indicador está ligado ao número de 
empresas que inovam sistematicamente. Esse indicador está ligado à 
perenidade da empresa. Essa é a nossa busca, a empresa inovadora.

A nossa expectativa é que este livro estimule os agentes de outros 
estados na busca de empresas de sucesso e empresas que ainda não 
participam do projeto busquem o SEBRAE local, para aderir. Já que 
de alguma forma as empresas com resultados são homenageadas, os 
agentes podem materializar o seu trabalho, registrar a participação 
efetiva do SEBRAE e dos parceiros. É a evidência da nossa fala dos 
4Fs, isso é, Fazer fazer, Fazer acontecer, Fazer crer e Fazer diferente, com 
muito desejo de acertar, com muita vontade de ter resultados e com 
muita inspiração para inovar.

A metodologia desenvolvida para escrever estes casos de 
sucesso permite, numa linguagem acessível, demonstrar o perfil 
do empreendedor inovador, portanto, aglutinando características 
empreendedoras conectadas à inovação e, de forma prática, 
desmistifica a inovação que muitas vezes vem descrita em frases de 
efeito ou de difícil compreensão nos manuais elaborados, muitas 
vezes pela academia sem a praticidade do dia a dia.  Este livro não 
é um livro de receitas, nem de conceitos, nem uma dissertação. São 
histórias de sucesso de quem empreende e busca inovar todo dia e, 
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com certeza, pode ajudar os agentes locais, os técnicos do Sistema 
SEBRAE, pode auxiliar a academia na formação de seus alunos nesse 
entendimento sobre inovação. 

Claro que é possível melhorar sempre, tanto nas histórias de 
sucesso, quanto no programa especificamente. É assim que as 
coisas evoluem, se inovam e, com certeza, nos próximos livros 
identificaremos essas alterações. 

Para finalizar, porém não menos importante, hoje temos agentes 
locais de inovação que são nossos colegas dentro do Sistema SEBRAE, 
outros são nossos credenciados e outros já foram absorvidos pelo 
mercado. Isso significa que contribuímos também para melhor 
formação de profissionais para o mercado e criando uma nova 
profissão. Aos agentes locais, que tiveram uma atuação brilhante, o 
meu muito obrigado. Vocês praticaram os 4Fs. Para os colegas Olavio, 
do SEBRAE/PR, e Flavia e Ricardo, do SEBRAE/DF, também os meus 
agradecimentos. Foi e está sendo uma grande parceria, porque agora 
um novo ciclo se inicia.

Quem sabe, em breve, teremos livros de outros estados e, dessa 
forma, vamos construindo e fortalecendo uma geração de empresas 
de pequeno porte inovadora, contribuindo para um País mais 
competitivo e socialmente justo.

Boa leitura.

Edson Fermann 
Gerente da Unidade de Acesso à Inovação e Tecnologia do SEBRAE Nacional



caso de sucesso
QUEIJOS VENETTO
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DE QUEIJO EM QUEIJO – O SABOR DA ITÁLIA 
MAIS PERTO 

Marta Beatriz Horm Schumacher
Kely Priscila de Lima - ALI

A Região Sudoeste do Paraná possui uma cultura de desenvolvimento 
em seu povo. As oportunidades nascem e não são desperdiçadas. 

Foi assim que o empresário Edinei Dapont Osório, 29 anos, e sua família, 
em Linha Itaíba, comunidade do município de Marmeleiro, investiram 
com determinação na fabricação de queijos especiais. A comunidade, 
em 2003 recebeu um grupo de italianos que vieram conhecer a região 
e trazer o conhecimento na fabricação de queijos aos produtores 
de leite. Participando de um curso por eles ministrado, Edinei logo 
despertou o interesse e muita facilidade no aprendizado das técnicas 
que estavam sendo compartilhadas. Logo após o curso, a família de 
Edinei providenciou alguns poucos equipamentos, o básico para iniciar 
a produção de queijos. Pouco tempo depois da visita, Edinei recebeu 
um convite da Itália para passar um período em estágio naquele País. 
Passou três meses entre os italianos, conheceu as receitas e aprendeu 
o ofício de queijeiro. 

Hoje a família é proprietária da Latteria D'Itália que processa 
500 litros de leite/dia e produz mensalmente mais de 400 quilos do 
refinado queijo: cacciota e asiago. 

Mas chegar nesse ponto não foi tão simples quanto parece. Intro-
duzir uma marca de queijo nova no mercado, atender às exigências 
da legislação vigente e aumentar a capacidade produtiva foram os 
grandes desafios. Conheça esta história da família Dapont. 
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MARMELEIRO-PR – A PASSARELA DO SUDOESTE

O nome “Marmeleiro” teve início primeiramente ao Rio que corta 
o município e, como era abundante em árvores nativas da espécie 
Marmeleiro em toda a sua costa, foi dado primeiramente o nome 
ao Rio Marmeleiro, e posteriormente ao povoado que era passagem 
obrigatória para o município de Francisco Beltrão.

O processo de colonização de Marmeleiro começou por volta de 
1887. Muitos colonos tentavam chegar até as proximidades de Marme-
leiro, mas desistiram por serem repelidos pelos índios tupis-guaranis. 
Outros abandonaram a área devido à inexistência de caminhos. Havia 
milhares de imensos pinheiros. As primeiras famílias chegaram por vol-
ta de 1915. Um documento histórico aponta que o primeiro habitante, 
Francisco José Siqueira, teria chegado em 1887. 

A agricultura e a pecuária movimentaram a economia do vilarejo. 
As matas foram derrubadas para o plantio de milho, feijão, trigo, 
mandioca e arroz. Havia criações de galinhas, porcos e bois. A 
existência de grandes extensões de pinheirais motivou a vinda de 
mais famílias de migrantes, que instalaram as primeiras serrarias 
de extração e beneficiamento de madeira. As primeiras empresas 
surgiram na década de 1940. A primeira venda pertencia a Antônio 
Nicolau Brandão, que instalou um moinho colonial. Seguiram-se a 
criação de uma serraria, usina hidroelétrica e tornearia. 

Em decorrência do crescimento do vilarejo e da economia, uma 
comissão de pioneiros decidiu em 1958 reivindicar a emancipação 
de Marmeleiro. O projeto foi apresentado em 1959 pelo deputado 
Cândido de Oliveira, na Assembleia Legislativa recebendo aprovação. 
Dia 25 de Julho de 1960, o governador Moisés Lupion assinou a Lei 
Estadual 4245/60, criando o Município. No mês seguinte, Telmo 
Octávio Muler foi nomeado administrador municipal. A instalação 
oficial ocorreu em 25 de novembro de 1961.
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Marmeleiro tem importante localização ao ser um dos principais 
acessos aos Países que integram o Mercosul, como Argentina e 
Paraguai.

EM MARMELEIRO SE PRODUZ QUEIJO – E NÃO É 
QUALQUER QUEIJO

No início dos anos noventa devido ao baixo retorno econômico 
líquido recebido pelos produtos agrícolas, surgiram algumas iniciati-
vas de transformação artesanal de produtos como de suínos, leite e 
hortifrutigranjeiros.

Mais tarde, no ano de 1998, houve incentivos financeiros por par-
te da União, do Estado e do Município em que foi incrementada a 
agroindustrialização até então realizada de forma artesanal e em bai-
xa escala.

Com os incentivos financeiros e apoio intenso às organizações, às 
associações e às cooperativas, a atividade agroindustrial teve grande 
impulso e começou a ser vista como uma forma de agregação de 
valor aos produtos agropecuários e para geração de emprego no 
meio rural.

Para facilitar a comercialização da produção gerada pelos produ-
tores e pelas agroindústrias do município, foi inaugurado no ano de 
2002 o mercado do produtor situado ao lado da PR 280, local estraté-
gico e de grande fluxo de veículos e pessoas, servindo de vitrine para 
turistas, comerciantes e compradores da região e do País interessa-
dos em adquirir os produtos ali oferecidos. O mercado do produtor é 
administrado pela CEAMAR – Central de Associações de Marmeleiro.

Com produtos a preços acessíveis sem os chamados “atravessa-
dores”, os agropecuaristas de Marmeleiro estão vendendo sua pro-
dução.
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Para estimular a venda dos produtos, constantemente são feitas 
promoções e feiras, como a feira Arte-Sabor de Marmeleiro. Essa 
feira é realizada anualmente em parceria com CEAMAR / Mercado 
do Produtor, Prefeitura Municipal, ACIMAR, Associação de Artesão e 
demais Atividades.

No município de Marmeleiro existem oito agroindústrias produ-
zindo diversos produtos de origem vegetal e animal como: açúcar 
mascavo, conservas, doces, queijos, salames, frango diferenciado, 
bolachas, etc.

A Agroindústria de queijos Venetto se destaca dentre elas. O quei-
jo Venetto é reconhecido pela sua qualidade e pelo seu sabor dife-
renciado. A pequena empresa rural é fruto de muita dedicação e tra-
balho da agricultura familiar da região. 

Hoje, dos 42 municípios do Sudoeste do Paraná, Marmeleiro é o 
11.º em arrecadação de ICMS e na classificação Estadual para 2007 é 
o 104.º colocado. 

QUEIJOS VENETTO – O SABOR DA ITÁLIA MAIS 
PERTO DE VOCÊ

Empresa altamente inovadora, a Venetto produz queijos do tipo 
asiago e cacciota (italianos) e outro de formulação própria, para o 
qual está em busca da patente.

O queijo asiago é um produto semi-árido feito apenas a partir do 
leite de vaca. Já o cacciota utiliza o leite de ovelha ou vaca, ou os 
dois.

O queijo Venetto é produzido por Edinei Dapont Osório, 29 
anos, e sua família, em Linha Itaíba, comunidade do município de 
Marmeleiro. O início da produção é recente. Edinei conta que há três 
anos estudava agroecologia em Dois Vizinhos (PR) quando surgiu o 
convite para um curso de mestre-queijeiro na Itália. Ele foi, passou 
três meses na região do Vêneto (Itália), e lá aprendeu a técnica de 
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produção do apreciado queijo tipo asiago, muito conhecido pela 
qualidade e pelo sabor diferenciado. A demanda pelo queijo asiago 
tem sido grande, tanto que o Brasil o importa. Basta prová-lo uma 
vez para que se fique cativo, tal seu sabor, que nada fica a dever aos 
grandes queijos franceses à venda nos grandes mercados.

“Não deu tempo de viajar, mas valeu a pena”, conta Edinei. Com 
R$ 18 mil obtidos no PRONAF, a família Osório adquiriu os ma-
quinários iniciais para o controle do leite e para o processo de fa-
bricação. Hoje, sua Latteria D’Itália compra, de seis famílias, 500 
litros de leite por dia e produz mensalmente mais de 400 quilos 
do refinado queijo. Atualmente, eles investem na diversificação e 
começam a produzir queijos com 60 dias de maturação, além dos 
tradicionais, com 20 dias.

A HISTÓRIA DA LATTERIA D’ITALIA 

 Em 2003, a convite da Cooperiguaçu (Cooperativa de Prestação de 
Serviços), um grupo de produtores italianos visitou o Sudoeste do Paraná 
e realizou diversos cursos para agricultores familiares sobre a fabricação 
de queijos nobres na Itália. Um dos cursos ocorreu na comunidade da 
Linha Itaíba. Foi quando o jovem Edinei Dapont Osório demonstrou 
interesse em se especializar na fabricação do produto diferenciado, 
e a facilidade com que ele aprendeu o processo chamou também a 
atenção dos visitantes estrangeiros. Por conta disso, em 2005, Edinei 
foi convidado a participar de estágio nas indústrias do grupo Latterie 
Vicentine, na região do Vêneto – Norte da Itália. Ficou por lá do dia 7 
de junho de 2005 a 27 de agosto de 2005.  Durante o estágio, o jovem 
agricultor de Marmeleiro acompanhou a transformação de 180 mil litros 
de leite por dia em peças de queijo que variam de 8 a 16 quilos. 

A produção de queijo começou logo após o curso que Edinei fez 
em Marmeleiro, na ocasião da visita dos italianos.  “Compramos alguns 
equipamentos e começamos a processar cerca de 60 litros de leite  no 
porão da nossa casa a título de experiência”, conta Edinei.
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Desde o curso, a família passou a produzir uma peça de 8 quilos 
diariamente e o processo foi se aperfeiçoando com o retorno do filho 
da Itália. No início, eram apenas 10 clientes. Hoje, a empresa ainda 
mantém a venda direta ao consumidor final, com um número bem 
mais significativo de pessoas, embora, a venda também seja realizada 
em alguns mercados da capital Curitiba e na região Sudoeste e Oeste 
do Paraná. 

Hoje, a agroindústria Latteria D’Italia, que tem uma estrutura física 
de 200 metros quadrados, transforma cerca de 800 litros de leite por 
dia, o que equivale a uma produção de 1. 600 Kg de queijo/mês. A 
intenção é de expandir essa produção para manipular 5 mil litros de 
leite diariamente, adquiridos em parceria com a Cooperativa de Leite 
da Agricultura Familiar (Claf) de Marmeleiro. Isso vai possibilitar a 
fabricação de 625 quilos diariamente, em peças de 8 quilos cada.

A Latteria d’Itália emprega hoje 4 pessoas diretas e 14 indiretas. 
Nela trabalham os irmãos Edinei e Douglas e as primas deles, Vanessa 
e Camila. Edinei enfatizou o apoio que recebeu de uma ONG da Itália 
e do engenheiro Chistophe de Lannoy para estagiar na região de 
Vêneto, na Itália.

FÁCIL NÃO FOI, MAS foi GRATIFICANTE

Apesar de a família ter aprendido a técnica de fazer queijo de 
forma rápida, outras dificuldades não faltaram. A produção logo se 
tornou realidade, e com ela os problemas logo apareceram. Uma das 
dificuldades foi em relação à inspeção. “Os órgãos que regulamentam as 
agroindústrias não diferenciam uma grande empresa de uma pequena”, 
conta Edinei. “Então, para se adaptar às normas e às exigências, para 
quem está começando, se torna uma dor de cabeça”. 

Além disso, introduzir uma nova marca no mercado também não 
foi nada simples. “Podíamos observar que o consumidor era fiel a outras 
marcas de queijo mais conhecidas”.  Sem contar com a concorrência 
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desleal entre uma marca e outra. Para seguir todas as regras de 
produção, armazenamento e distribuição conforme a legislação, 
Edinei assegura: “Isso exige investimentos e onera o preço de custo do 
produto. Se o concorrente não tem esse cuidado, acaba conseguindo 
preços melhores e toma boa parte do mercado, pois ainda existem 
muitos consumidores que escolhem seus produtos de consumo pelo 
preço e não pela qualidade”.

Inspeção

A Coopafi (Cooperativas de Comercialização da Agricultura 
Familiar Integrada) Marmeleiro, responsável pela comercialização 
local do queijo Venetto, é ligada a outras 11 unidades cooperativas 
na região Sudoeste. Ela vem depositando confiança na proposta do 
governo federal de criação de um sistema único de inspeção sanitária 
e sanidade animal, que possibilite, no futuro, a comercialização 
do queijo diferenciado de Marmeleiro para outros municípios da 
região, dentro do estado e para fora. “Com a criação de normas 
e o cumprimento dessas regras, será possível unificar os selos de 
qualidade municipal, estadual e federal. 

A Latteria d’Italia é credenciada ao SIP/POA (Serviço de inspeção 
do Paraná/Produtos de Origem Animal) selo estadual. Um produto 
que é bom pra ser consumido no município, respeitadas as condições 
de transporte e de armazenamento, pode também ser bom para 
ser consumido na localidade vizinha, na região Sudoeste, em todo 
o Paraná e o Brasil. Por isso a preocupação dos proprietários em se 
manter na legislação vigente. 

Para a produção dos queijos Venetto, existe um rastreamento na 
aquisição de leite, sendo este adquirido de produtores que devem 
atender às especificações da empresa em higiene, durante ordenha 
e transporte, além de comprar o leite pela qualidade.
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Fruto de um processo diferenciado, na Venetto só se utiliza leite 
de qualidade comprovada, a partir de um manejo que valoriza o cui-
dado com a sanidade animal, o trato diferenciado e uma alimentação 
natural, o que resulta em um produto sem a acidez do queijo tradi-
cional. O leite é pasteurizado antes da fabricação do queijo e parte 
dos ingredientes utilizados na transformação é importada da Itália, 
como o próprio fermento láctico. O Venetto é mais consistente, cre-
moso e tem um sabor mais adocicado. O processo em si de fabrica-
ção do queijo é o segredo da família Osório. Os produtores adiantam 
apenas que o queijo Venetto passa por 20 dias de maturação antes 
de ser consumido.

Durante o lançamento da marca, no dia 22/07, a agroindústria de 
Marmeleiro, a Coopafi e a Latteria d’Italia colocarão à venda mais de 
500 quilos do queijo Venetto.

A empresa se destaca por possuir queijos diferenciados dos 
existentes na região, tendo somente uma empresa da região de 
Curitiba que fabrica alguns desses tipos de queijos.

AS PARCERIAS

Muitas entidades apostaram na capacidade empreendedora dos 
proprietários da Latteria D’Italia: SEBRAE, Emater Reginal, SEAB e 
tantas outras entidades. 

Através do Projeto ALI (Agentes Locais de Inovação) do SEBRAE, 
a empresa realizou seu Planejamento Estratégico e recebeu 
consultorias em Marketing, Finanças, Comércio Brasil e apostou 
em Inovação. Desenvolveu um plano de ação para dar sequência 
na evolução da empresa e torná-la sólida. Entre as ações que 
foram definidas e realizadas, estão: nova rotulagem do produto, 
novo fôlder e site de divulgação, criação de novos produtos (como 
queijo colonial e ricota).  Também foi adquirida uma sede própria 
específica para a produção, houve aumento de vendas com abertura 
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de novos pontos no Oeste e no Sudoeste do Paraná, bem como em 
Curitiba. A empresa também fez contratação de pessoal para a área 
de produção e vendas, realizou a descrição de cargos e salários, 
implantou sistemas de controle e rastreamento de produção de 
todo o mix de produtos, adquiriu equipamentos laboratoriais e de 
produção e reestruturou suas instalações. Estabeleceu parceria com 
os produtores de leite para manter a qualidade da matéria-prima. 
Todos possuem acompanhamento de um veterinário. 

Para o futuro bem próximo, a empresa pretende adquirir um fur-
gão climatizado para o transporte da produção até os pontos de 
venda. 

PARA QUEM DESEJA EMPREENDER

Edinei Dapont Osório, o “casiaro” (queijeiro), sempre trabalhou 
intensamente na sua empresa. Ele conta que não faltou amor pelo 
que faz. No início, muitas vezes trabalhou sem ter lucro, mas nunca 
desistiu porque sabia que era necessário toda essa dedicação para o 
laticínio se tornar um negócio viável. 

Ele garante que, em primeiro lugar, quem deseja empreender pre-
cisa, com certeza, de estudar o mercado para averiguar viabilidade do 
negócio que sonha ter. Às vezes, trabalhar de forma artesanal pode ser 
mais lucrativo que industrializar o processo. Quem nos dá essa certeza 
é o mercado. É o cliente que define o que quer, como quer e se quer.

“Dificuldades, elas existem, são reais. Mas, se a pessoa tem um sonho, 
nunca deve desistir. Deve ir em busca daquilo que sonha e deseja. Ainda 
que as pedras do caminho sejam grandes, sempre haverá alguém que 
possa dar força, apoiar e acompanhar. E, com uma multidão apostando e 
apoiando, as dificuldades passam, a perseverança permanece e a pessoa 
só prospera e cresce. O meu sonho atual é conseguir atingir as metas de 
produção e vendas que estabeleci e prosperar. Quem sonha, com trabalho 
sério e bem feito, chega lá”, diz Edinei, com toda segurança.
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QUESTÕES PARA DISCUSSÃO 

	Deixando o campo dos sonhos e partindo em definitivo para a 1.	
realidade, quais são as informações de margem razoável neces-
sárias para tornar o negócio um empreendimento de sucesso? 

	“Um plano estratégico de negócio não termina logo após a 2.	
abertura da empresa, mas perdura por toda a sua existência, pois as 
análises e simulações de novas oportunidades são continuidades 
obrigatórias para a evolução da empresa e de suas relações 
mercadológicas”.  Justifique essa afirmação: 

	De que maneira a empresa pode se fortalecer e crescer se tiver 3.	
parcerias?
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CURITIBA

Marta Beatriz Horm Schumacher
Michelle Karoline Barbosa Gazabin Servian - ALI

Curitiba é a capital do Paraná, um dos três Estados que compõem 
a Região Sul do Brasil. Sua fundação oficial data de 29 de março 

de 1693, quando foi criada a Câmara. Possui uma área de 430 Km² e 
tem seu território quase totalmente ocupado, o que leva a Prefeitura 
a planejar e a implantar ações sob um enfoque metropolitano, com 
o objetivo de manter e ampliar o padrão de qualidade de vida já 
conquistado. 

Possui uma população estimada, segundo IBGE/2004, de 1.727.010 
habitantes, distribuídos em 75 bairros e interior. Curitiba é conhecida 
como a cidade verde, com uma área verde de 51m² por habitante. O 
clima é temperado e varia de 21ºC média no verão e 13ºC temperatura 
média no inverno.

A capital do Estado do Paraná, formada num altiplano 934 metros 
acima do nível do mar, carente de marcos de paisagem oferecidos 
pela natureza, acabou criando suas principais referências pela ciência 
e pela mão humana. 

No século XX, no cenário da cidade planejada, a indústria se 
agregou com força ao perfil econômico antes embasado nas 
atividades comerciais e do setor de serviços. A cidade enfrentou, 
especialmente nos anos 1970, a urbanização acelerada, em grande 
parte provocada pelas migrações do campo, oriundas da substituição 
da mão de obra agrícola pelas máquinas.

DE OLHO NESSE MERCADO

Hoje com 27 anos, a designer de moda Karla Pereira, proprietária 
da marca Hype, se orgulha de sua trajetória.
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Sua história com a moda, pode se dizer, tem raízes na infância. 
Karla adorava as aulas de artística quando podia desenhar. 

Aos 18 anos foi trabalhar como estilista na loja Cit Tecidos, após 
fazer um curso básico de estilismo no SESC. Aos 21 anos (2003) 
ingressou na Universidade Tuiuti do Paraná no Curso Design de Moda. 
Trabalhou em ateliers de festa, fez estágio em uma fábrica de bolsas e 
retornou para lojas de tecidos em meados de 2005 (Javanesa Tecidos), 
onde trabalhou por volta de 1 ano. Ingressou na empresa DPR, sendo 
designer da marca Skype por 2 anos, fazendo todo o desenvolvimento 
de produtos e planejamento dessa marca, desde roupas masculinas 
as femininas e também criação de artes para estampas das roupas. 
Nesse período começou a confeccionar algumas peças, a partir de 
um pequeno estoque de tecidos que foi comprando e estocando ao 
longo do tempo. Resolveu então sair da empresa DPR e arriscar tudo 
montando sua própria loja. Tomada essa decisão levando em conta os 
resultados obtidos em bazares que participava (Mega Bazar Lúdica, 
por exemplo) e obtendo um bom resultado em vendas, conseguiu 
despertar um grande interesse da clientela que desejava saber onde 
eram comercializados os seus produtos. Perguntavam se existia loja 
própria para a confecção deles. E foi assim que Karla despertou para 
trabalhar com produtos inusitados e exclusivos. 

Está no mercado da moda, portanto, há aproximadamente 10 
anos, criando gosto e trabalhando com a criação de diversas marcas 
da região. Com essa experiência, além de conhecer fornecedores, 
parceiros e o mercado de moda, Karla identificou um público carente 
em Curitiba. Esse público alternativo sinalizou para Karla um nicho 
de mercado. Jovens que gostam de ser diferentes e de chamar 
atenção, prezam por comprar em marcas pequenas, para fugir dos 
grandes magazines, exigentes por exclusividade e design, esse grupo 
de pessoas se mantém “antenado” a novas tendências, porém possui 
forte apelo por décadas passadas. Curitiba possui esse grande público 
alternativo, diversos grupos de pessoas que se reúnem em bares e 
festas noturnas, para conversar, trocar ideias, e até mesmo consumir 
produtos, dos chamados bazares.
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Em 2008, a empresária decidiu formalizar a empresa, inaugurou a 
HYPE BAZAAR, uma loja de comércio de artigos para vestuário, além 
de atelier que ajusta as peças para o cliente e desenvolvimento de 
produtos sob media. Manteve sua marca UMBIGO, e firmou parcerias 
com demais estilistas que conheceu nos bazares. A loja, de comércio 
varejista, bem decorada e instalada em uma casa de estilo antigo, 
precisou de muito trabalho de divulgação para engrenar. Em uma 
área não comum a lojas de rua, Karla precisou chamar o público para 
bazares e eventos na loja. Mesmo com tanto esforço, a empresária 
sofria pelo baixo fluxo de vendas na loja.

As dificuldades começaram a surgir, a falta de planejamento 
formal, controles básicos, capital de giro e principalmente o gargalo 
por trabalhar sozinha, fizeram com que a empresária diminuísse a 
produção da marca própria.

Mesmo com a loja, a empresária não deixou de participar de 
bazares, e sua maior produção da marca era para eles, focando o 
desenvolvimento para minicoleções voltadas para o público do 
bazar.

Em fevereiro de 2009, a empresária passou a participar do Programa 
ALI (Agentes Locais de Inovação). Ainda cheia de expectativas e 
com sede de desenvolver a empresa, Karla aceitou o auxílio do 
SEBRAE. Através do programa foram realizados diagnósticos e estes 
confirmaram que a empresa de Karla estava sem planejamento e 
faltava organização; dois fatores que atrapalhavam os resultados da 
empresa. Além disso, Karla não conseguia desenvolver produtos para 
a marca própria. Não conseguia administrar as múltiplas funções e 
dedicar seu tempo para isso. 

As dificuldades financeiras atrapalhavam. Ela não podia contratar 
uma consultoria especializada para lhe ajudar, não sabia como buscar 
soluções, até chegar o ALI ao seu conhecimento. 

Realizado o diagnóstico, foi possível definir o primeiro plano de 
ação. Uma das ações foi a criação de um site para a marca, visando 
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maior aproximação com o público da internet, facilitando cadastro 
de clientes, envio de mensagens, e MKT para a marca. O site foi 
desenvolvido prontamente por amigos e parceiros da empresária. 
Outra ideia que nasceu a partir do diagnóstico foi a de vincular o 
nome HYPE à marca de moda, assim reduziria custos na divulgação 
da loja e também da marca, e o nome HYPE seria fortalecido, na loja 
e na marca própria. 

Karla contratou um estagiário na área de moda, o que a liberou 
um pouco da parte operacional e a possibilitou pensar mais 
estrategicamente, cuidar melhor da empresa, estudar tendências e 
principalmente, pensar o negócio. 

Quando tudo transcorria positivamente e Karla sentia que o 
universo conspirava a seu favor, foi surpreendida por uma experiência 
nova. Em agosto de 2009 sofreu uma série de arrombamentos e 
roubos em seu estabelecimento comercial. Os prejuízos foram 
significativos e não dá para negar que o desânimo bateu à sua porta, 
conta a empresária. Por isso, Karla decidiu fechar a loja e retomar as 
vendas somente nos bazares.

Mas hoje a empresa está com um ano e meio de vida e Karla 
demonstra ser uma batalhadora. Passados apenas dois meses dos 
prejuízos provocados pelos roubos, sentiu que bons ventos voltaram 
a soprar. Animou-se novamente e em outubro de 2009 reinaugurou 
a nova loja HYPE BAZAAR, em um novo endereço, loja de rua, 
com maior visibilidade e fluxo. Novo ambiente, novas parcerias, e 
consequentemente, novos trabalhos começaram a surgir. A loja 
fica na Rua Visconde de Nacar, 468, Loja 2. Com força de vontade e 
animação, a empresária desenvolve pequenas coleções mensais para 
ter giro de produtos na loja. Utiliza o nome HYPE em seus produtos, 
possui site, e utiliza e-mails e sites de relacionamento para divulgar seus 
produtos. Aumentou as parcerias, abriu espaço para a marca TRINCA 
Z do designer Cacá Brainta, uma marca que garimpa peças vintage e 
as revende. Com essa parceria, as vendas na loja aumentaram, além 
de promover e divulgar o nome da loja ao disponibilizar peças para 
produções e editoriais de revistas locais.
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Em 2009 a empresária passou também a atender a produção e o 
figurino para uma banda de rock da região. 

Karla terceiriza a mão de obra da costura e cuida ela mesma da 
gestão e da comercialização.

As maiores dificuldades que a estilista empresária percebe na 
sua empresa hoje estão relacionadas à falta de planejamento e 
falta de capital de giro. Quanto à primeira, ela já iniciou o ano de 
2010 de maneira diferente. “Estamos criando a 1ª. coleção planejada 
(a empresa iniciou fazendo alguns modelos aleatórios e sem muito 
planejamento)”, conta ela. “Será realizada também uma reformulação 
no site e na identidade visual da marca, por conta de um estudo feito 
no meu próprio TCC”, diz a empresária. “A loja também passará por uma 
pequena reforma para melhorar a iluminação do ambiente. Além disso, 
outras medidas estão sendo tomadas e organizadas para melhorar os 
resultados”. 

Muitos são os desafios, mas Karla não se intimida. Pretende 
desenvolver coleções com temáticas e pré-lançamentos que 
movimentem e promovam a empresa. Trabalha muitas horas por dia, 
mas afirma que isso não é nenhum sacrifício. Faz o que gosta e faz 
com prazer. E isso é só o começo...

Karla está cursando pós-graduação na área de Moda e Gestão, no 
SENAI. Mas conta que os maiores aprendizados obteve na vivência 
do dia a dia. Erros primários, como ela cita, de comprar matéria-prima 
(tecido) sem planejar, sem saber quanto ia gastar, falta de graduação 
das peças e outros. Hoje, os mesmos erros não podem mais acontecer, 
pois a empresa já não é mais um “bico” e sim uma atividade que 
deseja e precisa que dê lucro. Quer garantir o seu salário e encantar 
os clientes com suas coleções especialmente criadas. 

VISÃO DE FUTURO

Deixando a modéstia de lado, Karla pretende criar muito. Ser 
reconhecida como estilista de renome. Deseja ainda consolidar a 
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Hypee Baazar como uma empresa de Moda, bem profissional, com 
visão estratégica. “Queremos recriar a nossa imagem. De uma ‘marca 
alternativa’; queremos ter uma marca, um conceito e não apenas ‘vender 
umas roupinhas’. Para que isso aconteça, tudo está sendo pensado e 
planejado”, externa Karla com segurança. “A ideia de futuro é ter um 
reconhecimento como marca, como sinônimo de produto diferenciado, 
para crescer cada vez mais, e poder fazer o que realmente desejo: 
CRIAÇÃO, num nível mais desenvolvido e ser uma estilista de sucesso”.

O QUE DIRIA KARLA PARA QUEM ABRE UMA 
EMPRESA AGORA?

Tenha a certeza do que você realmente deseja, e estude bem o 
tipo de negócio que deseja abrir, Planeje muito... SEMPRE. 

QUESTÕES PARA DISCUSSÃO

“Um Nicho de Mercado é um segmento de mercado cujo público 1.	
tem necessidades de consumo muito particulares, mas ainda 
pouco ou nada exploradas por empreendedores. Esse tipo de 
público, na maioria das vazes, é numericamente pequeno e não 
desperta o interesse das grandes empresas; no entanto, pode 
proporcionar uma excelente oportunidade de negócio para os 
pequenos empreendedores”. O que contribui para identificar um 
nicho de mercado e como isso é possível?

O que mobiliza as pessoas a investir tempo e dinheiro para 2.	
construir um futuro?

O que é o posicionamento estratégico de uma empresa?3.	
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caso de sucesso
apomel
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AO MODELO DA COLMEia, PRODUTORES SE 
ORGANIZAM

Marta Beatriz Horm Schumacher
Mônica Kuraoka - ALI

O município de Ortigueira, situado na região centro oriental 
paranaense, é o oitavo produtor de mel no ranking nacional 

dos 20 municípios brasileiros com maiores produções. De 
acordo com alguns especialistas de clima, a região de Ortigueira 
possui uma vegetação que influencia a produção de mel com 
boa qualidade. Assim denominado por ser um mel claro, que é 
apreciado no mercado internacional. É lá que nasceu a APOMEL – 
ASSOCIAÇÃO DOS PRODUTORES DE MEL de ORTIGUEIRA. O grupo 
foi criado por uma necessidade de cooperação para melhoria dos 
resultados dos produtores. O mel de Ortigueira já havia chegado 
à fase de exportação. Porém, quando menos esperavam, a União 
Europeia, um dos principais mercados consumidores do mel, 
decidiu embargar o mel brasileiro. Dessa maneira, era preciso fazer 
algo para garantir a atividade econômica. Uma das saídas para a 
crise foi organizar-se coletivamente. Será que organizados, esses 
produtores conseguiram tornar a atividade novamente rentável? 

BRASIL APÍCOLA

A biodiversidade e a riqueza natural do Brasil estão refletidas na 
apicultura nacional, traduzindo-se em produtos únicos e diferencia-
dos. O mel brasileiro é mais um dos produtos do agronegócio na-
cional que vem conquistando o gosto do consumidor internacional. 
De janeiro a outubro de 2009, foram exportados 22,86 mil toneladas 
do produto, o que corresponde a uma receita de US$ 57,1 milhões. 
De acordo com dados da Rede de Apicultura Integrada Sustentável 
(Rede Apis) e da Secretaria de Comércio Exterior do Ministério do De-
senvolvimento, Indústria e Comércio (Mdic), o valor alcançado nesse 



38

AO MODELO DA COLMEia PRODUTORES SE ORGANIZAM – sebrae AO MODELO DA COLMEia PRODUTORES SE ORGANIZAM – sebrae

período já superou o total exportado em 2008, com US$ 43,57 mi-
lhões, e bateu o recorde do ano de 2003, quando a receita das expor-
tações do setor chegou a US$ 45,57 milhões. 

As perspectivas do mel brasileiro nos mercados nacional e 
internacional apontam de maneira muito positiva, definida para 
entendidos da área como “doce”. Pesquisas apontam o mercado 
apícola brasileiro com alto potencial de crescimento e em fase de 
ascensão. Entre os pontos fortes para isso estão as características 
especiais da flora.  Seis grandes biomas definem toda a fonte 
dessa riqueza: Amazônia, Caatinga, Pantanal, Pampa Gaúcho, Mata 
Atlântica e Cerrado. Cada um representa um ecossistema distinto, 
que nos permite produzir nos 365 dias do ano. Além disso, o clima 
favorece e o fato de a maioria dos apiários trabalharem com abelhas 
africanizadas, mais resistentes às pragas do que as europeias, somos 
ainda os únicos a produzir mel sem o uso de medicamentos. Um ponto 
fraco é a informalidade no setor e o baixo nível de organização.

A produção apícola nacional triplicou nos últimos anos e hoje, 
com 40.000 toneladas anuais, o Brasil é o 11º. produtor no ranking 
mundial. A cadeia produtiva envolve mais de 350 mil apicultores, 
além de gerar 450 mil ocupações no campo e 16 mil empregos 
diretos no setor industrial. O País também conquistou posição de 
destaque no mercado externo. Já é o 5º. maior exportador, passando 
de 269 toneladas de mel exportadas em 2000, para 21 mil toneladas 
em 2005. 

O cenário é promissor e descortina um mundo de oportunidades 
para a apicultura brasileira. Há ainda um grande potencial a ser ex-
plorado e descoberto, favorecido especialmente pelas características 
naturais da nossa terra. Enfim o Brasil é um país apícola por natureza 
e por vocação.  Consciente dessa riqueza, a CBA visualiza a apicultura 
não apenas a partir do que ela hoje é, mas, sim, concretizando tudo 
aquilo que ela pode ser. Uma de suas diretrizes é aproximar cada vez 
mais a entidade do apicultor, e para isso está sempre em campo co-
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nhecendo a realidade da atividade em cada região do País, e levan-
tando demandas para transformá-las em projetos e soluções.

O MUNICÍPIO DE ORTIGUEIRA-PARANÁ – DE 
OLHO NESSE “DOCE MERCADO”

O município que abriga uma das associações de apicultores que é 
destaque nacional e internacional, pela qualidade do mel que produz, 
é Ortigueira no Paraná. É lá que se encontra a APOMEL (Associação 
de Produtores de Mel de Ortigueira).

O nome do município não é tão doce quanto o mel que lá se 
produz.  

Ortigueira, deriva-se da planta urtiga, cujas hastes e folhas pro-
duzem prurido ardor na pele, uma erupção cutânea urticante. Por 
ocasião das queimadas, quando derrubadas as matas para plantios e 
construções de moradias, se detectou a fertilidade boa do solo para 
essa planta, tornando-se nativa em abundância. Por isso, colonizado-
res e políticos da época deram ao município o nome de “Ortigueira”. 

A elevação de Ortigueira a município aconteceu pelo Decreto 
Estadual nº. 790 de 14/11/1951, com territórios desmembrados 
do município de Tibagi e parte do município de Reserva, ficando 
Ortigueira como o terceiro em extensão territorial do Paraná.

O município de Ortigueira, de acordo com alguns especialistas 
de clima, possui uma vegetação que influencia a produção de mel 
com boa qualidade. Assim denominado por ser um mel claro, que é 
apreciado no mercado internacional, afirmam os produtores. 

A Apicultura é uma das principais atividades do Município de 
Ortigueira, mesmo não sendo o maior gerador de PIB do município, 
essa atividade envolve muitas famílias, e é um grande gerador de 
inclusão e fixação do homem no campo. No município é possível 
encontrar famílias de apicultores que têm desde 50 até 3 mil 
colmeias.
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Há estudos que mostram que a cada R$ 1,00 investido na apicul-
tura, gera cerca de R$ 7,00 para outras atividades complementares à 
atividade apícola. Nesse contexto os projetos na área de apicultura 
existentes no município vem investindo no desenvolvimento sus-
tentável de toda a cadeia apícola, iniciando no manejo de colmeias, 
passando por qualidade de produção e industrialização e chegando 
a comercialização de produto com maior valor agregado.

Além de se destacar em produção de mel, Ortigueira é o terceiro 
maior município do Estado do Paraná em extensão territorial. Rica em 
belezas naturais, seus pontos turísticos encantam tanto  a população 
ortigueirense quanto aos seus visitantes. 

ASSOCIAÇÃO DE APICULTORES DE ORTIGUEIRA 
– APOMEL 

MOVIMENTO PELO DOCE DAS ABELHAS DO 
INTERIOR DO PARANÁ

A região onde fica o município de Ortigueira possibilita a criação 
de abelhas produtoras de mel. O clima e a vegetação são propícios 
e os pequenos agricultores perceberam isso já alguns anos. Embora 
muito informalmente, muitos desses pequenos agricultores já 
investem nessa atividade há muito tempo. Surgiu um produtor de 
mel aqui, outro acolá e aos poucos um grande número de famílias 
passou a agregar valor à sua propriedade com a produção de mel 
com algumas poucas caixas de abelha. Poderia se dizer que era 
uma atividade de subsistência. Aos poucos, a produção foi sendo 
melhorada, um excedente da produção passou a ser comercializado 
e a comunidade percebeu que a atividade era potencialmente 
viável para o município e principalmente aos pequenos agricultores 
familiares. 

Sendo assim e de olho no mercado consumidor de mel, os produtores 
de Ortigueira decidiram trabalhar juntos. Fundaram a Associação dos 
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Apicultores de Ortigueira (APOMEL) em 21 de dezembro de 1984, com 
29 associados. O grupo passou por diversas e grandes dificuldades, 
como acontece com a maioria dos grupos, de qualquer atividade 
produtiva. A falta de experiência na técnica de produção, dificuldade 
na coleta do mel e processamento para a venda, falta de espaço e 
de equipamentos adequados, dificuldade de comercialização, bem 
como o próprio convívio em grupo, combinaram com uma associação 
com muitos altos e baixos. A associação passou por períodos de pura 
letargia, sem que houvesse uma ação se quer. A falta de perspectivas 
desanimou a vários produtores que abandonaram a associação e até 
mesmo a atividade de produzir o mel. Houve um tempo em que o 
grupo até conseguiu uma casa do mel, ou seja, um espaço próprio 
para tratar e envazar o mel produzido, comercializar e armazenar. 
Porém, em uma determinada gestão pública do município, a tal casa 
do mel foi doada para a EMATER da cidade e até hoje está nas mãos 
do governo do estado. A atual presidente da Associação, a Sra. Ana 
Mozuski Kutz se pergunta o que deve ter acontecido na época, pois 
não entende como um direito adquirido dos produtores passou a ser 
novamente do governo. Por outro lado, a atual presidente da APOMEL 
admite que os associados não souberam se organizar devidamente e 
os gestores passados não foram firmes e empreendedores o suficiente 
para fazer a entidade crescer e render resultados. Faltava confiança, 
visão de futuro, planejamento, objetivos claros e não havia trabalho e 
dedicação suficiente para tirar a associação do seu estado de letargia. 
Mas o que foi muito positivo é que alguns produtores não desistiram. 
Apesar de a chama de muitos ter se apagado, alguns mantiveram-se 
como brasas acessas e trabalharam muito com o objetivo de ampliar 
a estrutura do grupo e, com a colaboração de todos, desenvolver 
o segmento apícola de Ortigueira. Mesmo com sérias dificuldades, 
o mel era reconhecidamente um mel saboroso e bem aceito pelos 
consumidores. Apesar de não ter uma estrutura adequada, a APOMEL 
chegou a exportar o mel de Ortigueira para a Europa. 

Em março de 2006, a União Europeia decidiu suspender a impor-
tação de mel produzido no Brasil sob a alegação de que o País não 
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tem equivalência com o bloco no que se refere às diretivas para con-
trole de resíduos e qualidade do produto. Esse fato fez o Ministério da 
Agricultura Pecuária e Abastecimento (MAPA) se reestruturar e apri-
morar o seu sistema de fiscalização e controle de resíduos, incluindo 
o mel no Plano Nacional de Controle de Resíduos em Produtos de 
Origem Animal (PNCR) .

No dia 12 de março de 2008 a UE resolveu suspender o embargo 
ao mel brasileiro reconhecendo que o Brasil adotou a equivalência 
de seus padrões no controle de resíduos e contaminantes do mel, 
mas os apicultores brasileiros deviam adaptar a atividade às novas 
exigências de qualidade determinadas pelo mercado europeu, e a 
principal exigência era a de que os produtores obtivessem o Selo de 
Inspeção Federal de Apiário Relacionada ao MAPA, o SIF-ER.

Para a obtenção do SIF-ER os apicultores devem ter uma instalação 
adequada, usar ferramentas e equipamentos feitos de aço inox 
e também deve qualificar a mão de obra, com cursos de Higiene 
e Manipulação de Alimentos, e implantar manuais e planilhas de 
controle de produção como os Procedimentos Operacionais Padrão 
(POP), Análise de Perigo e Pontos Críticos de Controle (APPCC), entre 
outros.

Diante disso, os apicultores de Ortigueira, vendo a distância se 
estabelecendo entre eles e um dos mais importantes mercados para 
o mel que produziam, começaram a pensar em formas de solucionar 
o problema. Depois de muito discutir, perceberam que entre as 
alternativas, uma das melhores para qualificar os produtores e voltar 
a exportar o Mel para o mercado europeu, era a revitalização e a 
reestruturação da Associação. Foi então que, oportunamente, iniciou-
se em julho de 2008 o Programa “Agentes Locais de Inovação” (ALI) 
junto ao Grupo do Projeto de Mel. O SEBRAE através do seu escritório 
de Ivaiporã auxiliou os apicultores na organização dos apicultores 
enquanto grupo.

Através do programa ALI, a Associação de apicultores recebeu aju-
da de um consultor que realizou um diagnóstico sobre Apicultura do 
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Município. Esse diagnóstico foi apresentado aos apicultores no dia 
17 de fevereiro de 2009, e a partir dele pôde-se constatar que um dos 
maiores entraves da apicultura de Ortigueira era a falta de assistência 
técnica em nível de campo e também de orientação técnica na Casa 
de Mel.

De acordo com a Pesquisa Pecuária Municipal (PPM) 2007, divulgada 
pelo Instituto Brasileiro de Geografia e Estatística (IBGE), o município 
de Ortigueira é o oitavo produtor de mel no ranking nacional dos 20 
municípios brasileiros com maiores produções. Em 2007, Ortigueira 
produziu 300 toneladas de mel. Na pesquisa anterior, com dados de 
2006, Ortigueira liderava o ranking nacional como principal produtor 
de mel no Brasil, quando a produção anual atingiu 560 toneladas. 

Já o Paraná, segundo dados da pesquisa, produziu 4.632 toneladas 
de mel, em 2007. O resultado representa uma participação de 13,3% 
na produção nacional que atingiu 34.747 toneladas de mel produzidas 
no País. Os números apontam a importância de investir em ações que 
fortaleçam a produção, a comercialização e o reconhecimento de 
Ortigueira como município produtor de mel de qualidade.

Atualmente, Ortigueira produz em torno de 300 toneladas de mel 
por ano.

SUPERANDO OS DESAFIOS PARA ATENDER UM 
MERCADO PROMISSOR – SEMPRE DE OLHO NO 
DOCE FUTURO

Ao mesmo tempo em que a apicultura aponta como uma grande 
saída para aumentar a renda e assegurar o homem no campo, ela 
ainda é uma atividade complementar. A cadeia produtiva apícola 
precisa se preparar internamente e se estruturar para enfrentar as 
adversidades conjunturais do mercado externo. Sendo assim, os 
apicultores de Ortigueira iniciaram algumas ações para a melhoria 
da qualidade do produto a ser ofertado e a buscar conhecimentos 
com outros produtores da mesma área.



44

AO MODELO DA COLMEia PRODUTORES SE ORGANIZAM – sebrae AO MODELO DA COLMEia PRODUTORES SE ORGANIZAM – sebrae

Algumas ações que o grupo se empenhou em desenvolver:         

Curso de APPCC (Análise de Perigos e Pontos Críticos de Controle) 
com o objetivo de qualificar a mão de obra:

Foi realizado curso pelo SENAI, com objetivo de capacitar os 
apicultores na Manipulação do mel e seus coprodutos dentro das 
casas de mel (pós-campo).

O curso foi realizado em duas etapas e foram abordados temas 
como higiene pessoal, higienização de equipamentos, Boas Práticas 
de Fabricação (BPF), Análise de Perigos e Pontos Críticos de Controle 
(APPCC), formalização dos Procedimentos Operacionais Padrão (POP), 
entre outros assuntos necessários para a fabricação e manipulação 
de alimentos.

Em 17 de fevereiro de 2009, foi realizada Missão Técnica com o 
objetivo de conhecer uma empresa de referência em qualidade no 
segmento apícola.

A empresa visitada foi a Breyer, situada no município de União 
da Vitória, (PR) onde 11 apicultores puderam conhecer e vivenciar 
a rotina da primeira indústria de produtos apícolas a receber a 
certificação de estabelecimento relacionado ao MAPA (SIF-ER) e 
também participaram de palestras sobre a importância do bom 
manejo de apiário para garantir a qualidade do seu produto, bem 
como conhecer vantagens da produção de Mel Orgânico. (site da 
empresa visitada: http://www.breyer.ind.br)

Em 22 de maio de 2009 foi realizado o Seminário Regional de 
Apicultura no dia do Apicultor. O Seminário proporcionou um 
ambiente de troca de conhecimentos técnicos, práticos e teóricos em 
apicultura para os produtores da região do município de Ortigueira, 
com foco em agregar valor à cadeia produtiva apícola e possibilitar 
a integração dos produtores, entidades e empresários do segmento 
no evento.
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Eleição da nova diretoria:

Na mesma época acontece a eleição da nova diretoria da 
Associação, um marco, pois foi neste momento que os apicultores se 
uniram para melhorar a realidade da Apicultura de Ortigueira. A nova 
diretoria composta por pequenos, médios e grandes apicultores foi 
eleita por unanimidade. Foi então que assumiu a atual presidente da 
entidade, a Sra. Ana Mozuski Kutz. 

O Planejamento Estratégico foi realizado nos dias 10 e 11 de julho 
de 2009, com o apoio de consultores do SEBRAE. Esse Planejamento 
Estratégico foi feito para definir as atividades de 2010, e contou 
com mais de 30 associados. Todos os associados participantes na 
elaboração do Planejamento ficaram responsáveis por pelo menos 
uma das atividades propostas.

Além dessas ações, o grupo realizou, em setembro de 2009, reunião 
para formar uma rede de governança local que ficou responsável 
pela gestão e implementação dos planos operacionais e estratégicos 
da entidade. 

Entre os apoiadores, o Banco do Brasil, o Instituto Paranaense de 
Assistência Técnica e Extensão Rural (Emater) e Secretaria Municipal 
de Agricultura e Abastecimento são as primeiras entidades a integrar 
a Governança Local da Apomel. Cada parceiro atua, dentro da sua 
especialidade, no estímulo do desenvolvimento técnico, profissional, 
econômico e social dos associados. 

Segundo um dos consultores do SEBRAE que acompanha o projeto, 
a governança foi criada para alavancar a cadeia produtiva de mel na 
região. O grupo aprendeu com os parceiros e visualizou o quanto 
são importantes. Por isso, a APOMEL está aberta para a recepção de 
sempre mais novas parcerias.  Os integrantes dessa governança é 
que decidem o que pode ser feito para potencializar a apicultura em 
Ortigueira.  Embora haja parcerias externas, o grupo tem o cuidado 
de ter na governança, a maioria formada por apicultores, para que a 
visão dos próprios produtores prevaleça sobre a atividade.  
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Para os membros da governança e integrantes no grupo como 
parceiros, a união das entidades facilita e muito a cadeira produtora de 
mel em Ortigueira. A Emater, por exemplo, prepara um novo modelo 
de assistência técnica para melhorar ainda mais o atendimento 
aos apicultores. O Banco do Brasil vem elaborando um estudo 
aprofundado sobre a cadeia apícola de Ortigueira e, para isso, apoia-
se em informações apuradas por um diagnóstico feito pelo Sebrae/
PR. A partir da conclusão do estudo, o banco pode determinar as 
melhores estratégias para apoio do setor. A governança tem um 
importante papel em conscientizar o produtor de que por meio da 
apicultura ele pode mudar sua realidade.

O Sebrae/PR atua como grande articulador desse processo, 
oferecendo suporte para a formação e o andamento da governança, 
além de orientações sobre a metodologia de planejamento e outras 
ferramentas para excelência da gestão e competitividade dos 
negócios. 

No mais, os apicultores de Ortigueira garantem que não há mel 
mais saboroso do que o produzido lá. E prometem, ainda em 2010, 
recuperar o posto de maior cidade produtora do alimento no Brasil, 
perdido na década de 80. E com direito a exportar para mercados 
como os Emirados Árabes. A meta é da Associação de Produtores de 
Mel de Ortigueira (Apomel), que lidera o movimento pelo doce das 
abelhas do interior do Paraná. 

A APOMEL hoje não possui uma Casa do Mel como sede própria. 
Todo o trabalho de manejo, coleta e armazenamento é realizado nas 
propriedades dos apicultores. Não existe uma Unidade de extração 
do Mel para atender a associação. Mas a atual presidente garante: “ 
Num curto prazo de tempo teremos a nossa sede própria”. 

Uma Usina Hidrelétrica será construída no Rio Tibagi nos muni-
cípios de Telêmaco Borba e Ortigueira. A construção e operação da 
usina estão a cargo do Consórcio Energético Cruzeiro do Sul, uma 
parceria entre a Copel — com 51% de participação — e a estatal fe-
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deral Eletrosul.  A Usina Mauá, como é chamada, é um dos empre-
endimentos energéticos previstos no Plano de Aceleração do Cresci-
mento (PAC) do Governo Federal. 

Devido a essa construção, muitas terras produtivas serão alagadas. 
Entre elas, de muitos produtores de mel, apicultores. Porém, segundo 
consta, o Consórcio Energético Cruzeiro do Sul (Copel e Eletrosul) já 
iniciou o pagamento das indenizações aos atingidos da Usina Mauá. 
Até agora, foram acordados os valores de indenização relativos a 
aproximadamente 80 propriedades que serão alagadas total ou 
parcialmente com o enchimento do reservatório da hidrelétrica, 
previsto para novembro de 2010.

 As regras para indenização foram definidas em um Termo de 
Acordo para Indenização aos Atingidos pela Usina Hidrelétrica Mauá, 
assinado em 1º. de setembro de 2009, após a realização de diversas 
reuniões com a participação dos ribeirinhos.

Segundo o acordo, os proprietários e possuidores de áreas 
atingidas têm direito à indenização em dinheiro pela perda das 
terras e benfeitorias que possuem. Também serão indenizados os 
arrendatários de terras a serem alagadas que desenvolvam atividades 
agropecuárias de subsistência na área. O consórcio vai indenizar a 
perda da produção, as benfeitorias fixas pertencentes ao arrendatário 
e o transporte de animais e benfeitorias móveis para outra área. 

Dessa forma, os apicultores cadastrados na área atingida que 
tiverem a atividade inviabilizada serão indenizados pela perda da 
produção e das benfeitorias fixas, sendo que a retirada e transporte 
das benfeitorias móveis serão subsidiadas pelo empreendedor.

Além das indenizações, ao longo de 2009 começaram a ser 
implementados diversos programas socioambientais para redução 
e compensação de impactos da Usina, bem como ações para 
potencializar os benefícios da obra na região. As propostas estão 
reunidas no Projeto Básico Ambiental da hidrelétrica, que prevê 
ações de promoção social, capacitação profissional, conservação do 
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patrimônio natural, cultural e paisagístico. Ao todo, são 30 iniciativas 
orçadas em mais de R$ 120 milhões. 

Nesse sentido, apesar de muitas críticas pela construção da 
Usina, por outro lado, traz esperança e aumenta a expectativa dos 
apicultores da região de Ortigueira de possuírem sua sede própria 
e seus equipamentos, a sua Casa do Mel. Segundo a presidente, as 
negociações estão bem adiantadas e os papéis assinados. “Muito em 
breve teremos nossa Casa do Mel”, reafirma Sra. Ana M. Kutz. 

Hoje, todo o mel de Ortigueira que é exportado para a União 
Europeia ainda passa pelo entreposto de Breyer, do município de 
União da Vitória (PR) parceria firmada em visita técnica no ano de 
2009, com o intuito de atender às exigências impostas pela UE aos 
produtores. Passando pela empresa Breyer, os produtos da APOMEL 
recebem a certificação do MAPA (SIFER).  Ao todo são 48 produtores 
que fazem parte da Associação (APOMEL) atualmente e produzem o 
equivalente a 300 toneladas/ano de mel. Além disso, hoje exportam o 
própolis e a cera de abelha, já reconhecidos também como produtos 
orgânicos. Porém, está em fase de conclusão o Selo do mel orgânico 
e dos demais produtos, projeto desenvolvido em parceria com o 
TECPAR (Instituto de Tecnologia do Paraná). 

“Está prevista uma verba de R$ 170 mil para esse trabalho, que será 
executado em 2010 e em 2011”, explica o consultor do Sebrae/PR e 
gestor do projeto do mel do município de Ortigueira.

“Sempre soubemos que o nosso mel é o melhor do Brasil. A diferença 
é que agora teremos isso comprovado e escrito”, diz a presidente da 
Apomel, Ana Mozuski Kutz.  Ela mesma uma defensora do doce, que 
consome todos os dias no café da manhã, de preferência com pão.  
“Queremos chegar a 150 apicultores ainda em 2010”, diz.

No futuro, o plano é transformar a APOMEL numa cooperativa, o que 
também seria um estímulo às exportações. Segundo Ana, os principais 
clientes externos da APOMEL são a Alemanha, a Inglaterra, os Estados 
Unidos e a França. Possíveis compradores árabes são bem-vindos. 
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“Temos interesse demais em fechar negócio com esses países”, afirma 
a presidente. 

No que depender da Prefeitura de Ortigueira, o objetivo de Ana 
não está muito longe de ser alcançado. Ainda em 2010, uma missão 
comercial com representantes do município rumo à China fará uma 
escala nos Emirados Árabes só para fazer contatos e tentar fechar 
negócios. “Também estamos de olho em parcerias com empresários da 
Síria”, explica o secretário de Indústria e Comércio da cidade, Geraldo 
Magela Fraga do Nascimento.

COMO A APOMEL PRETENDE CHEGAR LÁ?

Reforçando missões comerciais nos mercados interno e externo e 
investindo numa pesquisa de análise da qualidade do mel ortiguei-
rense. O estudo será desenvolvido pela Secretaria da Ciência, Tecno-
logia e Ensino Superior do Paraná, com a participação do Sebrae/PR, 
Insituto Agronômico do Paraná (Iapar) e Universidade Tecnológica 
Federal do Paraná. O objetivo é mapear o produto, especificando ca-
racterísticas como a cor e o teor mineral, por exemplo.

No mês de maio de 2010, um grupo de 20 apicultores de Ortigueira 
estará participando de um Congresso Apícola em Cuiabá - MT. Nesse 
congresso será lançada uma campanha de incentivo ao consumo 
de mel visando aumentar a possibilidade de maior produção e 
comercialização do produto. 

PROJETO DO MEL DE ORTIGUEIRA É CASO DE 
SUCESSO NO AgroEX 

Essa colmeia vai longe

Londrina foi a primeira cidade a sediar o AgroEx em 2010. Desde 
2006, foram promovidas 30 edições do Seminário, reunindo mais de 
10 mil participantes.
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Com o intuito de levar conhecimento sobre exportações aos agen-
tes do agronegócio brasileiro, a Secretaria de Relações Internacionais 
do Agronegócio do Ministério da Agricultura, Pecuária e Abasteci-
mento (MAPA) promoveu em Londrina, norte do Paraná, no dia 5 de 
março de 2010, o 31º. Seminário do Agronegócio para Exportação 
(AgroEx).

A programação do AgroEx dividiu-se em dois momentos. No 
período da manhã, representantes do MAPA apresentaram painéis 
sobre as estratégias do agronegócio para exportação e, à tarde, foram 
debatidas ferramentas para exportar produtos agropecuários.

Dos quatro casos de sucesso mostrados no AgroEx, dois foram 
projetos apoiados pelo Sebrae/PR: o Programa Cafés Especiais do 
Norte do Paraná e o Projeto do Mel de Ortigueira. 

A Apomel reúne cerca de 50 associados. É responsável por cerca 
de 90% da produção total de mel em Ortigueira, 6% no Paraná e  0,6% 
no Brasil.

A presidente da Associação de Produtores de Mel de Ortigueira 
(Apomel), Ana Mozuski Kutz fez a apresentação das atividades da 
APOMEL. Na sua apresentação, falou sobre a atividade de produção 
do mel, sua participação na associação de produtores de mel e sua 
experiência no Sindicato dos Trabalhadores Rurais de Ortigueira. 
“Iniciamos na apicultura em 1984, com 50 colmeias. Em 1987, expandimos 
o apiário e, em 1992, a fim de exportar a produção, construímos a 
primeira Unidade de Extração de Mel do Paraná nos padrões sanitários 
exigidos pelos órgãos competentes”, afirmou a presidente.

Ana Mozuski Kutz destacou que uma das mais importantes ações 
do Projeto de Mel de Ortigueira é o processo de identificação físico- 
-química, sensorial e microbiológica do mel produzido em Ortiguei-
ra, uma parceria entre Sebrae/PR, Instituto Agronômico do Paraná 
(IAPAR), Universidade Tecnológica Federal do Paraná (UTFPR) e Se-
cretaria da Ciência, Tecnologia e Ensino Superior do Paraná (Seti).
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“O projeto vai permitir que os apicultores conheçam o produto 
produzido de maneira técnica. A caracterização dos atributos do mel 
produzido na região vai possibilitar identificar se um produto é do 
município de Ortigueira ou não. Tudo isso vai agregar mais valor ao 
nosso produto”, frisou Ana Mozuski Kutz.

Outra conquista para mais de 30 apicultores de Ortigueira é a ob-
tenção do selo de mel orgânico, certificação que atende determina-
das normas europeias. “A APOMEL tem por meta a construção de pon-
tos de venda para comercialização dos produtos e subprodutos do mel 
produzidos pelos associados. Outro objetivo é a constituição de uma co-
operativa para facilitar o comércio interno e externo do mel”, adiantou 
a presidente da Associação. 

O consultor do Sebrae/PR em Ivaiporã, Fabrício Pires Bianchi, 
explica que fatores climáticos e de manejo têm reduzido a produção 
de mel em Ortigueira nos últimos anos e que a mudança dessa 
realidade é o objetivo de um programa de fomento à atividade 
iniciado no município neste ano.

“Fortes chuvas, granizo e pouca atenção com questões de melhora-
mento genético têm causado uma baixa na produção média por col-
meia no município. Esses fatores são pontuais e o Programa de Fomento 
à Apicultura em Ortigueira está trabalhando essas questões para que a 
média de produção das colmeias salte de 25 ou 35 quilos para até 100 
quilos. Além disso, há todo um esforço sendo feito para incentivar a me-
lhoria dos subprodutos do mel. Estimamos que o investimento para o 
desenvolvimento da apicultura na localidade ultrapasse R$ 1,3 milhão”, 
explicou o consultor.

EFEITO MULTIPLICADOR E SUSTENTABILIDADE 
DA ATIVIDADE

Já é sabido, a Apicultura é uma das atividades que mais preservam 
o meio ambiente e que ajuda na inclusão do homem do campo. E, para 
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a economia local de Ortigueira, a apicultura significa uma fonte de 
renda a mais, principalmente para a agricultura familiar. É nessa ótica 
que a APOMEL vem trabalhando para conseguir novos sócios, com 
a previsão de no futuro transformar a associação em Cooperativa de 
Mel com selos de Inspeção para a melhor comercialização do produto 
aumentando a renda dos apicultores do município e região.

Diante de todas essas ações, os apicultores envolvidos no 
projeto estão se conscientizando cada vez mais da necessidade de 
se profissionalizar e conhecer melhor o segmento. Mas também é 
do conhecimento de todos que há muito trabalho pela frente, que 
muitas dificuldades ainda virão, porém, que para quem sonha, o 
sonho só será possível para os que estiverem dispostos a transpor 
toda e qualquer dificuldade com muito trabalho e investimento em 
inovação.

Hoje, com as exigências do mercado consumidor, a profissionalização 
da produção apícola é o único caminho a ser seguido, e esse mesmo 
mercado reconhece os investimentos, principalmente em qualidade 
do produto e está disposto a pagar mais por um produto com a 
qualidade comprovada. Nesse sentido, o projeto de apicultura no 
município de Ortigueira está a passos largos visando à capacitação e 
à sustentabilidade do segmento apícola. 
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Questões para discussão

Em que medida a suspensão do mel pela União Europeia favoreceu 1.	
o sucesso da APOMEL? 

Quais as vantagens do trabalho associativo em relação ao trabalho 2.	
individual?

Que benefícios tem o município de Ortigueira com o fortalecimento 3.	
da APOMEL?

Qual a vantagem de se ter um grupo de Governança que inclui 4.	
parceiros que não sejam somente apicultores? 

Quais os elementos que contribuem para que um grupo associativo 5.	
alcance resultados de sucesso?
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Kasale Móveis
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SÃO JOSÉ DOS PINHAIS – BERÇO  
DA KASALE MÓVEIS 

Marta Beatriz Horm Schumacher
Iuri Coutinho de Alencar - ALI

São José dos Pinhais é uma cidade média, a segunda mais 
populosa da mesorregião, e a população vem aumentando 

muito em pouco tempo: em 2000 eram aproximadamente 196 mil 
habitantes; em 2008 o número é superior a 280 mil habitantes. São 
José dos Pinhais é o município com a quinta maior área da Região 
Metropolitana de Curitiba.

São José dos Pinhais possui uma economia em franco desenvolvimen-
to, notadamente devido à presença do Aeroporto Internacional Afonso 
Pena, e de grandes fábricas de auto-peças, que vieram juntamente com 
a instalação de multinacionais como Audi e Renault, bem como suas 
fornecedoras. A cidade também é sede da famosa rede de perfumes e 
cosméticos O Boticário e da empresa de alimentos Nutrimental.

O comércio de São José dos Pinhais é autônomo em relação à 
capital, distante do centro da cidade apenas 10km, com grandes 
supermercados e enorme variedade de lojas, que concentra-se 
especialmente nas mediações da rua XV de Novembro, desde a ampla 
Praça da Matriz até encontrar-se com a BR376.

Possui dois terminais de ônibus: o “Central”, no início da Rua XV, 
e outro “Afonso Pena”, na Avenida Rui Barbosa, principal artéria de 
ligação entre as duas grandes rodovias (BR-376 e BR-277) que dividem 
o município em 3 regiões. 

Possui ainda diversas instituições de ensino, notadamente a 
PUC – campus 2, a Usina do Conhecimento – que é uma Biblioteca-
piloto, e destaca-se na cultura paranaense pelas suas marionetes 
e mamulengos gigantes. O museu municipal guarda relíquias da 
colonização e diversas peças curiosas.
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A Kasale Móveis e Decorações, desde 1986 no mercado, faz parte 
da economia do município de São José dos Pinhais. Oferece móveis 
residenciais e comerciais sob medida e estofados, tudo produzido na 
própria empresa. 

A empresa conta com 20 anos de experiência e garante um ótimo 
aproveitamento dos espaços projetados, prima pela qualidade, 
design diferenciado, praticidade, conforto e durabilidade.

PANORAMA DA INDÚSTRIA MOVELEIRA NO 
BRASIL

A indústria moveleira mantém um perfil marcado pelo predomínio 
de empresas de pequeno e médio porte e, apesar da crescente 
concentração industrial da economia, a estrutura do setor no Brasil 
se caracteriza pela natureza fragmentada do mercado de móveis, 
refletindo na existência de diferentes nichos de produtos com 
elevado grau de diferenciação. 

Dentre os principais fatores que condicionam a estrutura 
industrial desse setor destacam-se:

o predomínio de empresas de pequeno e médio porte operando ••
em diferentes nichos de mercado;

a existência de poucas barreiras de entrada, como a proteção ••
limitada de patentes e a ausência de economia de escala na 
produção;

o uso intensivo de mão de obra associada à produção de ••
móveis, apesar da crescente automatização da produção em 
alguns segmentos específicos como o de móveis de madeira 
retilíneos;

A crescente importância do design como fator de competitivi-••
dade e de agregação de valor à produção.
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Existem cerca de 16.000 empresas formais que produzem móveis 
no Brasil, e somadas às empresas informais, esse número sobe para 
50.000 empresas moveleiras.

Ao longo das duas últimas décadas, o setor de móveis brasileiro 
vem buscando se adequar ao novo contexto de competição mar-
cado pelo papel central da inovação tecnológica. Nesse aspecto, 
destaca-se, em particular, a crescente incorporação de tecnologias 
mais avançadas nos métodos de produção com a crescente utiliza-
ção de equipamentos eletroeletrônicos e computadorizados, bem 
como ao uso de novos tipos de matéria-prima e novas combinações 
que vêm ocorrendo no setor desde a década de 90. Os painéis de 
madeira reconstituída ou laminada, formados a partir de madeiras 
das espécies eucalipto e pínus vêm gradativamente substituindo a 
utilização de madeira maciça principalmente nas partes externas 
dos produtos, em acabamentos dos produtos finais.

A diversidade que marca a origem e desenvolvimento da indústria 
do mobiliário nacional tornou possível a existência de padrões de 
especialização regionais que contemplam os diferentes segmentos da 
indústria de móveis. Assim, verifica-se uma diferenciação acentuada 
entre esses polos regionais tanto com relação aos tipos de móveis 
fabricados e nichos de mercado quanto aos níveis de capacitação 
produtiva e de inovação.

Os polos moveleiros que mais se destacam no cenário nacional 
estão localizados nos estados de São Paulo, Santa Catarina, Rio 
Grande do Sul, Paraná e Minas Gerais. Além disso, destaca-se, mais 
recentemente, o surgimento de importantes polos moveleiros nas 
regiões Centro-Oeste, Norte e Noroeste, que nos próximos anos 
poderão desempenhar um papel importante no cenário nacional e 
internacional da indústria do mobiliário.
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HISTÓRIA DA KASALE

Isolete Bittencourt Corrêa, 54 anos, iniciou sua vida nos negócios 
ainda muito cedo. Começou a trabalhar aos 9 anos em um baleiro de 
cinema. Foi a sua primeira experiência em vendas. Porém, sua maior 
inspiração para ser a profissional empresária no ramo de móveis que é 
hoje, nasceu da admiração que tinha e tem pelo seu pai. Considera-o 
um verdadeiro ídolo, pela garra, determinação, pelo respeito que 
tratava as pessoas e pelo capricho com que sempre desempenhou 
sua profissão de marceneiro. Ele tinha uma pequena marcenaria 
artesanal em sua casa. Observar como seu pai transformava a madeira 
rústica num fino móvel foi a sementinha que ficou plantada em seu 
coração desde pequena. Lá ficou adormecida por um bom tempo...

Dos 16 aos 18 anos, Isolete trabalhou como auxiliar administrativa 
na Construtora Sul Paraná. Aos 18 casou-se e ao completar 19 foi mãe 
de um casal de gêmeos. O casamento lhe trouxe alegrias e tristezas. 
A alegria dos filhos, mas também a falta de liberdade de ser o que 
sonhava ser. O marido de Isolete a proibia de trabalhar fora de casa, 
seguir uma profissão.  Sabia da sua vontade de fabricar móveis, de 
seguir a profissão do pai. Porém, não recebeu apoio. Foi proibida de 
trabalhar fora de casa em qualquer outra profissão. O máximo que 
conseguiu, foi trabalhar ao lado do marido num açougue que não 
lhe dava prazer ou satisfação alguma. O esposo até que tentou ele 
mesmo tocar uma marcenaria em parceria com outro sócio. Mas ele 
não conseguiu fazer com que isso desse certo. 

O tempo foi passando e aos 25 anos foi mãe novamente. 

Com a frustração da marcenaria que o marido e o sócio haviam 
tentando, nasceu a ideia e a coragem de solicitar as máquinas que 
ficaram obsoletas,  para ela se experimentar na fabricação das 
primeiras peças. O marido, segundo a Isolete, foi sempre muito 
machista, e mesmo desacreditado, admitiu que ela ficasse com elas. 
“Ele concordou, mas tinha a certeza de que eu não conseguiria”, 
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conta a proprietária da Kasale.  “Queria obrigar-me a assumir apenas 
o papel de mãe e dona de casa. Tenho certeza que ele pensou que 
me deixaria fazer o que pretendia para ver a minha derrota e dizer 
que meu lugar era cuidando da casa e dos filhos e sendo a esposa 
que ele queria”, reforça a empresária. “Havia muita cobrança e o 
trabalho foi árduo”.

Foi aí a largada inicial. A Kasale Móveis começava a nascer. Isolete 
foi ao SENAI participar de um curso de marcenaria. Aprendeu várias 
técnicas e relembrando o ofício artesanal de seu pai, começou a criar 
as primeiras peças. 

“ Realizar aquele curso no SENAI não foi fácil. Para começar, foi 
necessário convencer o diretor da entidade a deixar que eu fizesse 
o curso no período diurno com a turma de adolescentes. Havia 
turma noturna para adultos. Mas como poderia participar, mãe de 
filhos ainda pequenos, sem apoio do marido, não havia maneira de 
frequentar o curso a noite. Enfim, o diretor concordou.  Eu era a única 
mulher num grupo de adolescentes. Fui discriminada pelos colegas 
mais jovens. Muitas vezes me senti humilhada. Muitas vezes chorei...

Mas, nem tudo foi ruim. Tive um ótimo professor que sempre me 
incentivou e acabou trabalhando comigo depois que se aposentou 
da profissão de mestre” – relembra a empresária. 

Em 1986, aos 30 anos, decidiu então empreender e abrir o próprio 
negócio. Foi quando nasceu a Kasale Móveis. Montada numa garagem 
alugada em São José dos Pinhais. No início, Isolete trabalhava em 
parceria com o Sr. Hélcio, seu professor no SENAI e apoiador do 
empreendimento. Pôde contar também com seu irmão, o Sr. Hilário, 
que sempre lhe auxiliou desenvolvendo e criando os projetos que 
seriam fabricados e também com auxílio financeiro quando precisou. 

Isolete fazia de tudo na pequena empresa: vendia, comprava, 
fabricava, lixava, pintava, montava e cuidava das finanças. 
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“Foi um início muito complicado, tendo 3 filhos, morando em 
Curitiba, a fábrica com endereço em São José dos Pinhais e sendo 
recriminada pelo meu marido” , relata a empresária. 

Isolete se diz crente em Deus, e através dele sempre buscou força. 
Derramou muitas lágrimas e aos poucos o sofrimento foi dando 
espaço para as alegrias. 

Algum tempo depois se mudou para São José dos Pinhais onde 
fica a fábrica. Desde pequenos, seus filhos gêmeos também a apoia-
ram e a auxiliaram nos afazeres da casa e da empresa. Hoje, adultos, 
são o seus braços direito e esquerdo na empresa, transformando a 
Kasale numa sólida empresa familiar com 24 anos de mercado.

Com o passar dos anos, mais fortalecida, foi ampliando a empresa, 
aumentando o quadro de funcionários, até conseguir comprar o 
primeiro terreno e montar um barracão. Hoje a empresa fica na Rua 
Joinville, 3724 no Bairro São Pedro, em São José dos Pinhais. 

A kasale tem uma equipe composta de 16 pessoas. Isolete e a filha, 
Márcia, cuidam das vendas dos móveis e dos projetos, a filha Camila 
da administração da empresa, o filho Marcos gerencia a produção e 
a família conta com mais 2 colaboradores projetistas e 12 pessoas na 
área de produção. 

“Com a Kasale tive a minha independência como mulher, como 
profissional, pude proporcionar uma vida melhor aos meus filhos e 
hoje tenho uma vida estável”, afirma a proprietária da Kasale Móveis.

FOI PRECISO MAIS...

Com as mudanças de mercado,  houve a necessidade de novas 
ações, foi preciso se atualizar e enfrentar novos concorrentes e as 
novas posturas do consumidor.

Isolete foi procurar o SEBRAE. Na primeira visita procurou auxílio 
para fazer um planejamento e para ampliação de sua atividade com re-
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cursos do PROGER (PROGRAMA DE GERAÇÃO DE EMPREGO E RENDA). 
O PROGER é um conjunto de linhas especiais de crédito para financiar 
quem quer iniciar ou investir no crescimento de seu próprio negócio, 
tendo por objetivo gerar e manter emprego e renda. Além de consti-
tuir instrumento de geração e/ou manutenção de postos de trabalho. 
E desse primeiro contato criou o hábito de procurar a instituição para 
adquirir conhecimento e buscar apoio para a atividade.

Mais tarde, conseguiu, em parceria com o SEBRAE, levar para a 
empresa o projeto ALI (AGENTES LOCAIS DE DESENVOLVIMENTO), 
que consiste em receber a ajuda de um consultor para a realização de 
diagnóstico empresarial e um plano de ação. E foi assim que algumas 
mudanças começaram novamente a acontecer. 

A empresária afirma que a comunicação com sua equipe de 
colaboradores melhorou muito após algumas mudanças que realizou 
na empresa. Com a aquisição de novos máquinários e a reorganização 
do layout da empresa, melhorou os processos produtivos e aumentou 
sua produtividade. Com isso, consegue atender melhor aos seus 
clientes. 

Participou também do Programa PROSPERAR oferecido pelo 
SEBRAE, apontado como uma ferramenta importante pelo diag-
nóstico que estimula a realizar. Após utilizar a ferramenta do 
diagnóstico novamente, adquiriu mais confiança para realizar um 
novo PROGER para aquisição de outras máquinas e introduzir um 
programa de reciclagem de resíduos na empresa. 

Isolete e seus filhos tem por hábito ouvir a sua equipe. Ouvindo 
puderam identificar diferentes necessidades. Fruto das conversas com 
a equipe adesivaram os veículos, adquiriram um novo computador 
com ferramentas para desenho dos móveis e ambientes que até 
então eram realizados manualmente. 

Os clientes da Kasale são resultado da qualidade dos produtos, dos 
projetos customizados e do bom atendimento. Os clientes chegam 
através da indicação de outros clientes que já compraram produtos 
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e serviços da empresa. Segundo Isolete, a capacidade de produção 
está praticamente toda utilizada, não há como aumentar muito a 
produção. Os projetos que desenvolvem exigem acompanhamento 
e supervisão de instalação, pois não são modulados e sim produzidos 
com exclusividade para cada cliente que procura a empresa. A 
maioria dos clientes são de São José dos Pinhais e de Curitiba, mas 
também atendem toda a região metropolitana, litoral do Paraná e 
Santa Catarina. 

Muita coisa mudou desde a época que iniciou a empresa, conta 
a empresária. Maquinários, materiais, acessórios...uma imensa 
variedade  de materiais e acessórios que facilitam todo o trabalho.  
“No início utilizávamos madeira maciça, nobre. Hoje não se pode 
mais, é proibido. Utilizamos o MDF Melamínico que também é bem 
mais fácil de manusear. É uma madeira que já vem tratada e que vem 
com possibilidade de cores diferentes. As máquinas facilitaram todo 
o trabalho. Hoje conseguimos uma infinidade de acessórios, como 
puxadores, corrediças, dobradiças, aramados, puxadores, portas em 
alumínio, lâminas, etc. que dão maior funcionalidade e melhoram o 
designer dos móveis que produzimos”, relata Isolete.   

Isolete também está preparando os filhos para assumirem os 
negócios. Para que a sucessão aconteça com maturidade, eles 
participam no Curso de Gestão da Inovação. “Sabem e já entenderam 
que a empresa passa por um novo momento e precisa estar preparada 
para continuar desempenhando sua missão”, afirma a gestora da 
Kasale. 

A Kasale é reconhecida na comunidade. Foi destaque no jornal 
Voz do Meio Ambiente em 2005 por serviços realizados na área de 
educação e preservação ambiental.
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SONHO DE QUEM SONHOU

“Como nossa empresa é familiar, minha expectativa é que meus 
filhos deem continuidade a essa linda profissão que permitiu 
qualidade de vida a todos nós  e que realiza tantos sonhos além da 
funcionalidade que possui.”

(Isolete Bittencourt Corrêa, 54 anos, empresária da Kasale Móveis)

PENSA EM EMPREENDER? NUNCA DESISTA...

Isolete tem uma certeza: para empreender, precisa persistir. 

Muitos são os desafios para quem quer se lançar no mercado. 
“Acreditar no seu sonho, ter persistência, coragem, respeito ao cliente 
e trabalhar muito, essa é a base para se iniciar qualquer negócio”, 
declara a empresária.

QUESTÕES PARA DISCUSSÃO

Quais seriam as características marcantes e decisivas para o 1.	
sucesso empresarial de Isolete? 

Que tipos de conflitos podem surgir com uma constituição familiar 2.	
na empresa, e como lidar com esses conflitos?

Qual a importância de uma empresa apresentar um diferencial 3.	
para se manter no mercado? Quais podem ser esses diferenciais?
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REFERêNCIAs 

Entrevista com a empresária realizada pelo Agente Local de Inovação 
(mapeamento).

Contato através de e-mail e telefone.

E pesquisa nos sites: 

Disponível em: <http://www.sjp.pr.gov.br/portal/conteudo>.

Disponível em: 
<http://www.fiepr.org.br/sindicatos/simov/News3294content73420.
shtml>.

Disponível em: <http://www.grandebrasil.com.br/Brasil/PR_Parana/
Cidade>.





caso de sucesso
LORIELLA 
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DE OLHO NO MERCADO – O PÃO DE ALHO 
VIROU NEGÓCIO

Marta Beatriz Horm Schumacher
Fabiano Sabino Vila Real - ALI

OEvandro Quaglia, 46 anos, e Vera Lúcia da Costa Quaglia, 43 anos, são 
os proprietários da Loriella. Alimentavam um sonho, ter mais tempo 

para ficar com a família. Fecharam a antiga padaria e foram pesquisar o 
mercado.  Que espaços teria o mercado? O que os clientes estão buscando 
e não encontram? O que seria um produto de interesse?

Diante de tais questionamentos, e experientes na área de 
panificação, identificaram que o mercado oferecia um produto ainda 
muito novo e pouco conhecido: o pão de alho pré-assado. Com a 
pequena reserva financeira que guardavam fruto do negócio anterior, 
dedicaram-se a pesquisar e conhecer como se fabricava esse produto 
e iniciaram a nova atividade. O pouco conhecimento na produção 
desse novo produto, a abertura de mercado, a consolidação da marca, 
as melhorias constantes dos processos produtivos, a capacitação de 
mão de obra, foram os principais desafios enfrentados pelo casal. 

Apesar de tudo, a marca Loriella se tornou conhecida e pode ser 
encontrada em diversos estabelecimentos comerciais da região e 
entorno. 

MARINGÁ – BERÇO DA LORIELLA 

O povoamento da área compreendida pelo atual município de 
Maringá, iniciou-se por volta de 1938, mas foi apenas a partir dos pri-
meiros anos da década de 40 que começaram a ser erguidas as pri-
meiras edificações propriamente urbanas, na localidade conhecida 
mais tarde por Maringá Velho. Eram umas poucas e bastante rústicas 
construções de madeira de cunho provisório. Destinavam-se funda-
mentalmente a organizar na região um polo mínimo para o assenta-



68

DE OLHO NO MERCADO - O PÃO DE ALHO VIROU NEGÓCIO – sebrae DE OLHO NO MERCADO - O PÃO DE ALHO VIROU NEGÓCIO – sebrae

mento dos numerosos migrantes que afluíam para essa nova terra. 
Nossos pioneiros, chegavam em caravanas procedentes de vários 
estados do Brasil, organizadas pela CMNP- Companhia Melhoramen-
tos Norte do Paraná, em sua maioria colonos paulistas, mineiros e 
nordestinos. Os anos de 1947 e 1949 foram os que mais chegaram 
famílias. No pequeno núcleo urbano que surgia, concentravam-se as 
atividades de compra e venda de terras, as negociações entre pro-
prietários, hospedagem de colonos recém-chegados e algumas prá-
ticas ínfimas de comércio varejista. 

O local funcionava também como pousada para aqueles que se 
embrenhavam mato adentro, no rumo desconhecido das barrancas 
do Rio Ivaí. A CMNP – Companhia Melhoramentos Norte do Paraná, 
responsabilizou-se pela venda das terras e lotes, além da construção 
de estradas e implantação de núcleos urbanos. O traçado urbanístico 
da pequena aldeia refletia os elementos de provisoriedade do 
assentamento. Eram logradouros irregulares, sem infraestrutura e 
escoamento, iluminação ou água corrente. Deve-se observar que 
desde muito cedo aquele centro pioneiro multiplicou suas funções 
conforme avançava a ocupação da região. Maringá foi fundada em 
10 de maio de 1947 como Distrito de Mandaguari, em 1948 passou à 
categoria de Vila, elevada a município através da Lei nº. 790 de 14/11/
l951, tendo como Distritos Iguatemi, Floriano e Ivatuba.

A categoria de COMARCA foi elevada em 1954. A partir de 1998, 
tornou-se sede da Região Metropolitana, integrada, além de Maringá, 
pelos municípios de Sarandi, Paiçandu, Mandaguaçu, Marialva, 
Mandaguari, Iguaraçu e Ângulo.

 Surgida no período de ouro do ciclo do café, Maringá hoje, 
apresenta diversificada produção agrícola, composta de soja, algodão, 
milho, cana-de-açúcar, trigo, sendo também grande produtora do 
bicho-da-seda.

Os setores industriais de mais destaque são: alimentação, confec-
ção, agroindústria, metal-mecânico e outros. 
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Seu progresso acontece harmoniosamente sem perder as carac-
terísticas de cidade planejada, onde a consciência pela preservação 
da natureza se impõe, como se pode notar, pela sua farta arboriza-
ção, que proporciona um festival de cores todos os meses do ano. 
São 40m² de área verde por habitante (sendo 27m², correspondente 
a arborização de ruas e praças e 13m² reservas e parques, no períme-
tro urbano (Fonte: Secretaria de Serviços Públicos e Meio Ambiente 
– maio de 2003).

É nessa cidade que nasceu a Loriella Fabricação de Pão de alho 
pré-assado e farofa. 

COMO TUDO COMEÇOU?

Evandro Quaglia, 46 anos, e Vera Lúcia da Costa Quaglia, 43 anos, 
são os proprietários da Loriella. Tinham um sonho, ter mais tempo 
para ficar com a família.

Antes de empreender na fabricação de pães de alho pré-assados, 
a família possuía uma padaria num bairro de Maringá. Cansados 
do estilo de vida que esse negócio proporcionava, decidiram, por 
insistência, principalmente da esposa, fechar a padaria e iniciar uma 
nova atividade. 

A família vendeu a padaria e alçou um voo livre na confiança de 
que muito em breve algo novo estaria para acontecer. Não tinha 
nenhuma ideia preestabelecida de novo negócio. Sabiam apenas 
que não queriam seguir fazendo a antiga atividade. Após a venda 
passaram durante 30 dias pensando qual seria o melhor caminho a 
ser tomado. Tinham uma certeza, deveria ser uma atividade no ramo 
de pães, pois era disso que entendiam. 

Foi assim que passaram a realizar uma pesquisa de mercado, 
olhar com mais precisão e tecnicamente, para encontrar algum 
nicho de mercado, uma oportunidade de novo negócio. Foi através 
da pesquisa que identificaram que o pão de alho pré-assado era um 
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produto novo no mercado e com muito boa aceitação, porém, com 
poucas marcas disponíveis. 

Evandro e Vera Lúcia nem sonhavam como se fazia o tal pão de alho pré-
assado. Procuraram então informações junto ao SEBRAE , no qual, segundo 
eles, foram muito bem atendidos. Uma pequena reserva financeira de R$ 
10.000,00 era tudo o que tinham para iniciar a nova atividade. Evandro 
foi fazer as primeiras contas e percebeu que para começar certamente 
precisaria de mais recursos, ou ficaria no prejuízo logo de saída. 

Mas isso não os intimidou. Ele e Vera Lúcia começaram imediata-
mente a trabalhar. Como não conheciam o novo negócio, o jeito foi 
buscar conhecer, conversar, pesquisar e estudar muito para aprender. 
E aprenderam. Aos poucos, os segredos de fabricação foram sendo 
descobertos.

PÃO DE ALHO “PRÁ” ASSAR E CABEÇA “PRÁ” 
FUNCIONAR

Como todo começo numa atividade desconhecida, não são 
poucos os desafios diários. Muitas dificuldades apareceram. Foram 
desde problemas financeiros até a luta para entrar nas grandes redes 
de supermercados e conquistar o público-cliente.

 Não teve jeito. Para conseguir alavancar o negócio Evandro e a 
esposa precisavam de dinheiro. Decidiram fazer um empréstimo. 
Conseguiram R$ 20.000. Com essa grana, foi possível pagar contas 
atrasadas, cobrir o cheque especial que já estava além do limite e 
também comprar matéria-prima a preço melhor e baixar o custo do 
produto. Foi possível trabalhar com um pouco mais de folga e reverter 
à margem de lucro em ganho para a empresa. 

”No início fazíamos tudo. Comprar, vender, produzir, limpar e admi-
nistrar. Começamos trabalhando em 4 pessoas (2 funcionários, eu e mi-
nha esposa ). Também o espaço físico era muito menor. Iniciamos nossa 
empresa num espaço de 35m², aumentamos para 60m² e atualmente já 
contamos com 350m²”, conta Evandro.
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A empresa fica localizada na Avenida Pioneiro Mauricio Mariani, 
395. Parque Itaipu em Maringá.

O pão de alho foi ganhando mercado. O espaço físico não 
comportou mais o aumento da produção. Por isso, o desafio do casal 
hoje, é encontrar um espaço maior que possibilite uma produção 
condizente com as vendas. “O ideal seria mudarmos para um espaço 
físico de 800m²”, afirma o proprietário da Loriella. 

Muitas foram as horas trabalhadas para chegar nesse estágio. “Houve 
dias em que trabalhamos até 16 horas por dia para dar conta de tudo e 
aperfeiçoar o produto”, conta Evandro. “Eu fazia o trabalho de visitar os 
clientes, contactar os novos, fazer as vendas. Minha esposa Vera ajudava 
na produção dos pães e cuidava da parte financeira da empresa”. 

No início, a Loriella vendia os produtos em pequenos açougues de 
bairros e mercados da região, e aos poucos a confiança foi aumentando 
e a coragem os levou a apresentar os novos produtos na área central da 
cidade. Contratavam os “kombeiros” (motoristas de Kombi) de plantão 
e que sem preparação e treinamento nenhum, faziam do jeito que 
achavam que deveria ser e a distribuição e a entrega acontecia. 

O casal relembra que passaram até mesmo necessidades pessoais. 
“Foi um ano difícil o primeiro”, relembra Evandro.  Durante os primeiros 
meses, tudo o que era produzido precisava ser reinvestido na empresa. 
E as despesas da família ficavam em segundo e terceiro plano.  O 
lazer ficou de lado. A maior parte do tempo ficavam na empresa, 
envolvidos nas atividades e dando toda a energia na produção e na 
venda do pães de alho.  Muitos foram os domingos trabalhados para 
atender aos novos clientes e com estes fazer render a atividade e 
conquistar um pouco de conforto e qualidade de vida. 

Evandro e Vera Lúcia sabiam que assim era necessário, e nunca 
desistiram. Se a produção fosse baixa, nem reposição de matéria-
prima e outras despesas de fabricação seriam possíveis de custear, 
tampouco uma vida melhor. 
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No início, a perda de produtos era muito grande. Clientes recla-
mavam constantemente. A falta de pessoas capacitadas, preparadas, 
comprometia os resultados.  Por ser o pão de alho um produto pere-
cível, quando não bem acondicionado e somado à demora de entre-
ga, facilmente estragava e isso significava prejuízo.   

Os novos empresários tinham muito para aprender. Entre os alhos 
e as massas, aprendizados foram acontecendo, dia após dia.

O PODER DO ALHO

O alho é originário do Sul da Ásia, chegou à Europa através da 
China, Índia e do Oriente onde os romanos batizaram-no com 
seu nome: ALIUM. Desde então, em todos os países mediterrâne-
os, tem uma grande popularidade. Ele sempre ocupou um lugar 
destacado nas cozinhas dos países onde as pessoas chegam a 
idades avançadas.   As principais zonas de cultivo encontram-se 
na Itália, França e na Espanha.

Benefícios do consumo de alho na quantidade de 8 gramas por dia:

Aumenta a longevidade.••

Reduz os riscos de infarto.••

Favorece o bom funcionamento do sistema imunológico.••

Reduz a glicose sanguínea.••

Reduz o colesterol LDL (ruim).••

Aumenta o colesterol HDL (bom).••

Combate bactérias e vírus.••

Previne a aterosclerose.••

Previne o câncer.••

Melhora a qualidade de vida.••
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COM A MÃO NA MASSA, O DIA A DIA SE 
TORNOU UMA ESCOLA 

O pão de alho passou a fazer parte da culinária de muitos 
consumidores. “Não dá para dispensar assar um pão de alho que 
acompanhe a picanha ou outro Assado”, diz um cliente da Loriella.  
O consumidor aposta nessa nova ideia e aos poucos se acostuma e 
torna-se um hábito levar o pão de alho pré-assado para casa, junto 
com as demais compras do supermercado.  

LORIELLA foi uma escola para os empresários Evandro e Vera Lúcia. 
“Aprendemos muito com o novo negócio”, comenta Vera Lúcia. 

Hoje a empresa já emprega 20 funcionários . Na área da vendas 
trabalham 2 pessoas, na produção 14 e no controle financeiro  são 4 
pessoas. 

“Aprendemos a ter um bom relacionamento com os funcionários, 
vendedores e clientes e a contratar pessoas selecionadas e melhor 
preparadas para atividade de venda e entregas. No início pegávamos 
qualquer ‘Kombeiro’ (motorista de Kombi) para vender o nosso pão 
de alho. Levamos vários prejuízos , mas precisávamos que o produto 
fosse aparecendo no mercado , mesmo sabendo que haveria perdas. 
Aos poucos, melhoramos e treinamos o pessoal. Passamos a escolher 
com mais critério as pessoas para realizar as entregas. Hoje também só 
vendemos mediante consulta e os primeiros pagamentos são à vista . 
Mudamos as normas para nossa maior segurança e evitamos assim os 
prejuízos futuros”, relata Evandro. 

Atualmente os produtos da Loriella podem ser encontrados em 
grandes redes de supermercados , nos melhores açougues  da região 
de Maringá, embora a empresa ainda mantenham alguns clientes 
iniciais. Os produtos são constantemente elogiados e são muito 
apreciados pelos consumidores. 

A Loriella teve muito parceiros, entre eles, o SEBRAE  é lembrado 
por Evandro:  “Com o apoio do SEBRAE, dos nossos fornecedores que 
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nos ajudaram com prazos maiores para a compra de insumos para a 
produção dos pães, com o apoio dos clientes que acreditaram no nosso 
trabalho, e dos consumidores que são hoje nosso maior patrimônio, nós 
conseguimos superar todas as dificuldades, aprender muito e alavancar 
o negócio”, declara o empresário. 

LORIELLA – Contemplada com o ALI

A Loriella, no mercado há quatro anos, recebe o acompanhamento 
de um agente de inovação desde setembro de 2008. O ALI, (Agentes 
Locais de Inovação) é um programa gratuito do Serviço de Apoio às 
Micro e Pequenas Empresas (Sebrae), em ação desde o ano passado, 
com programas-piloto, no Distrito Federal e no Paraná. O objetivo é 
levar informações sobre inovação para as pequenas companhias.

O método é simples e feito de porta em porta. Os agentes visitam 
a empresa e elaboram um diagnóstico corporativo. No documento, 
são listadas as principais dificuldades do dia a dia do negócio e o 
que pode ser melhorado. A partir dessa análise, é traçado um plano 
de ação com sugestões para incrementar resultados, práticas de 
gestão e produção. Ao mesmo tempo, os especialistas acompanham 
a implantação das mudanças e a evolução dos números do 
empreendimento.

Na Loriella, o foco dos agentes foi a implantação de boas práticas 
de fabricação: os funcionários foram orientados sobre ações de 
higienização e cuidados com a embalagem dos pães. O empresário 
criou um cargo de gerente de produção e a perda de 15% da produção 
mensal de 60 mil pacotes caiu para 8%.

A empresa conseguiu um avanço significativo, minimizando a 
perda de produtos. “Por ser um pão com muita umidade, o fungo 
aparecia antes de vencer o prazo de validade e havia muita devolução”, 
diz o empresário Evandro Quaglia.

A empresa Loriella valoriza a mão de obra local, pois contrata as 
pessoas da própria localidade, gerando emprego e renda. 
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A empresa hoje está com seu faturamento aumentando ano a 
ano e sempre a frente de seus concorrentes. Um grande fator que 
impulsionou a empresa foi a persistência, a coragem, a inteligência, 
confiança em seus produtos e a liderança que o empresário possui. 
Hoje a inovação virou rotina dentro da empresa. 

A procura do empresário por novos métodos e novas estratégias 
de trabalho é constante para alavancar ainda mais a empresa. Essa 
postura que garante a continuidade do negócio e potencializa os 
resultados. “O importante é buscar por novos produtos para estar 
sempre a frente no mercado; dar continuidade aos programas já 
iniciados e buscar constantes melhorias na qualidade do produto”, 
são os desafios diários, garante o empresário Quaglia. 

A empresa optou pela implantação do Programa 5S, usando-o 
como ferramenta para otimizar o sistema produtivo e aumentar 
a produtividade da empresa, assim como, melhorar a qualidade 
do produto através da melhoria do processo produtivo, visando 
à diminuição da carga microbiológica existente, e levando até 
os colaboradores a importância de uma boa higienização para a 
manipulação do produto com a implantação de Boas Práticas de 
Fabricação (BPF). 

Constantemente a equipe está atenta para o desenvolvimento 
de novas versões dos produtos. Lançamentos com novos recheios 
são criados com o intuito de atingir o maior número possível de 
clientes e consequentemente agradá-los e melhorar o faturamento 
da empresa. 

O empresário Evandro é pessoa aberta e predisposta a atender 
o Agente Local de Inovação para avaliar os métodos de trabalho 
que foram implantados e que ainda estão sendo experimentados 
e melhorados constantemente. O importante é encontrar a melhor 
forma de organizar a produção e que venha ao encontro com 
o que a equipe identifica como importante para a melhoria da 
produtividade. 
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O QUE DIRIA AOS NOVOS EMPRESÁRIOS? 

Evandro respirou fundo e com firmeza anunciou: “Força, coragem, 
não desanimar nas primeiras dificuldades que surgirem no primeiro 
ano de atividade, principalmente. Ter criatividade e crédito para o 
desenvolvimento comercial. Todo esforço que você der ao seu negócio 
vai ser compensado ao passar dos anos. A “maior alegria é ter satisfação 
pessoal e financeira, por isso, cada um deve fazer o que  realmente 
gosta”.

QUESTÕES PARA DISCUSSÃO

Um nicho de mercado de determinados segmentos demonstra 1.	
que, em poucos anos, pode deixar a condição de quase inexplorado 
para transformar em grandes mercados. Você concorda com essa 
afirmação? Comente: 

Qual(ais) é(são) a(s) característica(s) empreendedora(s) que 2.	
contribui(e) para o alcance dos resultados num novo negócio? 

O que é inovação em processos produtivos? 3.	

REFERÊNCIAS

Disponível em: <www.maringa.pr.gov.br>

Disponível em: <www.paodealho.com.br/curiosidades>

Disponível em: <www.maringa.pr.gov.br/cidade/cidade.php> 

Disponível em: <www.tudomaringa.com/.../home_historico.htm>
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CASO DE SUCESSO  
KOMAR EMBUTIDOS E DEFUMADOS


