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Juersi Lauck: a frente
da marca lider em conforto

“0 Vale do Sinos era um berco espléndido, a gente

Socio-fundador da Usaflex (Igreji-
nha/RS) e filho de agricultores de Nova
Hartz/RS, Juerst Lauck respira calgado
desde 0s 14 anos, quando comegou a cor-
tar e, em sequida, aprendeu a trabalhar
namodelagem. Com vocagdo empreende-
dora desde sempre, espelhava-se nos “pa-
troes” para, um dia, ter seu proprio nego-
cto. Ele vivenciou os “aureos tempos” da
industria. “De 1970 para 1980 erauma si-
tuagdo privilegiada porque o Vale do Si-
nos era um berco espléndido, a gente via
tudo crescer. Era um odsis de crescimen-
to.”, relembra ele.

O que chamava a atengdo de Lauck
eram as semelhancas entre os calcados

produzidos naquela época. “Todo mun-
do fazia sapato pmticamente tgual, com
raras excecoes. ", analisa ele. Com a “era
Sarney” (1985 a1990), 0 empresdrio sen-
tiu que era preciso se diferenciar. Ainda
mais diante da padronizagdo dos mode-
los, provocada pelas exportacoes. “A gente
Jfazia cinco ou seis modelos e se produzia
centenas de pares. Os americanos tra-
ziam calcados prontos para a gente pro-
duzir milhares de pares, sem espaco para
criatividade”, relembra ele.

Coma sazda dos grandes comprado-
res norte-americanos do Pais, era mudar
ou falir. “A gente ficou pensando no que

Jfazer. O brasileiro queria um produto di-

via tudo crescer. Era um oasis de crescimento. ”

(Juersi Lauck)

ferenciado”, acrescenta Lauck. Uma loja

quase imperceptivel, localizada no qua-
drilatero da moda, em Mil@o, espremida
entre as grandes grifes, chamou a atengdo
dele, durante wma viagem de pesquisa a
Europa. Lotada, vendiaum calcado “feio”
a primeira vista. “A gente comprou uma
sandalia e um sapato fechado. Quando a
gente chegou no Brasil, ainda exportan-
do algunsprodutos, meu cliente de Miami
trouxe mais dois, dentro dessa mesma li-
nha. Foi ai que eu desenvolvi dois sapatos
fechados e uma sandadlia, e depois mais
dois modelos. Isso foi a base da Usaflex.
Essas eram as meninas dos olhos, 0s ovos
de ouro que eu tinha na época”, diz ele.

Ser io Bocayuva:
olho no potencial do setor

“A tendéncia é que voce tenha a eliminacao do setor
multimarcas, a gente percebe isso claramente no

setor internacional” (Sergio Bocayuva)

O universo calcadista € relativamen-
te novo na vida do CEO da Usaflex (Igreji-
nha/RS), Sergio Bocayuva. Com mais de
trés décadas de experiéncia no varejo, ele
viunafabricante gatcha o modelo de nego-
cio perfeito parainvestir, em conjunto com
o fundo de private equity Axxon Group. “A
gente percebeu, desde o inicio, que a tese de
conforto, para as mulheres, é fundamen-
tal’, argumenta ele.

“Aregido de Novo Hamburgo e aregiao
do Vale do Paranhana tém uma caracte-
ristica muito propria, de ser o vetor onde
nasceu o setor calcadista brasileiro. Pa-
ra calcados fabricados em couro, que sdo
a nossa caracteristica, a mao de obra lo-
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cal é fundamental e traz wm nivel de qua-
lificacao muito diferenciado’, constata o
empresario.

A escolha por investir no mercado cal-
cadista, sequndo ele, vem da compreensao
de que o setor ainda é muito deficiente na
visdo de mercado. “Nao apenas na visao
industrial, como também na visdo comer-
cial. Percebemos claramente que existiam
grandes oportunidades’, avalia Bocayuva.
Em dois anos e meio a frente da Usaflex, a
equipe conseguiu reduzir quase 10 pontos
percentuais de custo de producdo, ao bus-
car eficiéncia logistica. Criagdo de novos
canais devenda, fortalecimento da presen-
cainternacional e projeto de franquias s@o

algumas das estratégias aplicadas ao nego-
cio que, mesmo com o mercado em reces-
sdo, tém apresentado 6timos resultados.
“Estamos conquistando um grande espaco
de crescimento por essa visao diferenciada
que a gente trouxe e agregou @ operacio’,
admite ele. Para o futuro do cal¢ado, Bo-
cayuva entende que o setor de multimar-
cas vai precisar se reinventar.

“A tendéncia é que vocé tenha a elimi-
nagao desse setor ao longo do tempo, a gen-
te ja percebe claramente este movimento
nomercado internacional’, projeta ele, pa-
ra quem cada vez mais a experiéncia mo-
nomarca vai se fortalecer, pelo servigo que
oferece e também pela variedade.



