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Ainda que seja uma empresa entrante no setor de 6leo e gas, a

brasileira Lupatech pretende atuar com a mesma energia que a levou

a fazer nada menos que 15 aquisi¢des em apenas dois anos e

Investimentos da ordem de R$ 250 milhdes. Na realidade, com animo

redobrado pela aprovagao, em maio, de uma linha de financiamento

do Banco Nacional de Desenvolvimento Econdmico e Social (BNDES)

no valor de R$ 441 milhdes.

ESTES RECURSOS SERAO utiliza-
dos na otimizacao da estrutura de
dividas da empresa, na ampliagdo da
capacidade produtiva e na moder-
nizagdo de unidades. “O acesso ao
capital faz sim uma grande diferen-
ca e é, na maioria das vezes, o cal-
canhar-de-aquiles da empresa na-
cional”, afianga o presidente da
Lupatech, Nestor Perini. Nesta en-
trevista exclusiva a TN Petréleo, na
qual fala dos planos da empresa, que
hoje tem 21 unidades industriais (15
no Brasil e seis na Argentina) e fe-
chou 2008 com uma receita liquida
de mais de R$ 700 milhdes. E afir-
ma que o aumento da participagao
no capital da empresa por parte da
Petros - fundo de pensao dos fun-
cionérios da Petrobras -, que agora
é de 10,03%, demonstra que a
Lupatech é um ativo de alto poten-
cial de retorno.
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TN Petréleo - Qual o segredo do
sucesso da Lupatech, com 29 anos
de atuagdo e alcangando, nos dois
Gltimos anos, forte expansdo?

Nestor Perini - A Lupatech é
uma empresa relativamente jovem,
mas para a média das companhias
brasileiras ja é ‘de certa idade’. Pen-
sando no setor, somos praticamen-
te uma entrante, uma empresa rela-
tivamente nova no mercado de pe-
tréleo e gas. Com o processo de
abertura de capital e a possibilidade
que se abriu com a captagao de re-
cursos, pés IPO (Initial Public
Offering que significa a abertura do
capital de uma empresa no merca-
do acionario) nos mercados inter-
nacionais, isso nos deu a condicao
de implementarmos nosso plano
estratégico de uma forma mais rapi-
da, fazendo um numero de aquisi-
¢des importantes.

Quantas aquisigdes, no total?

De 2006 a 2008 fizemos 15
aquisi¢des e, ao mesmo tempo, nes-
se periodo, 0 nosso Capex (Capital
Expenditure, capital utilizado para
adquirir ou melhorar os bens fisi-
cos de uma empresa, tais como equi-
pamentos, propriedades e iméveis)
chegou a R$ 250 milhées. O que
possibilitou a empresa ganhar maior
porte e dispor de um portfélio de
produtos e de servigos que nos co-
loca como um importante player na-
cional, de capital 100% brasileiro.
Obviamente temos ainda uma ex-
pectativa de crescimento muito for-
te e muito acelerada.

Chamou a atengdo o ndmero de aqui-
si¢cdes dos ultimos anos. Qual foi o cri-
tério para a aquisi¢do das empresas?

Temos dois focos bem definidos:
sermos, no mercado de vélvulas in-
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dustriais, uma empresa lider no Bra-
sil e na Argentina, e sermos uma
empresa brasileira com produtos e
servigos focados em petréleo e gas,
ndo apenas valvulas. Sabiamos cla-
ramente por onde tinhamos de co-
megar, quais eram os targets e as
empresas que nos interessavam
para manter essa estratégia. Nenhu-
ma empresa foi comprada aleatoria-
mente e sim dentro de um critério
de seguirmos uma linha muito dis-
ciplinada, sobretudo do ponto de
vista do tipo da aquisigéo, do perfil,
da tecnologia e dos talentos das
empresas e que estavam vindo para
a companhia. Nada foi casuistico.
Temos um projeto para a Lupatech
e que estad apenas no comego, con-
cluindo uma primeira fase com es-
sas aquisi¢des. E que vai continuar
tendo aquisigbes cada vez mais
focadas, importantes e sinérgicas.

Como é administrar as aquisi¢des de
tecnologias, paises, culturas e pro-
cessos diferentes?

Temos como regra basica manter
os gestores, trazé-los, obviamente,
para um processo de integragdo e
para isso estamos desenvolvendo um
trabalho multidisciplinar que envolve
gestores e diretores de todas as
unidades, organizando, em oito fren-
tes (manufatura, mercado, inovagao,
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NOSSOS CLIENTES SAQ AS
OIL MAJORS E OS EPECIS-
TAS. SABEMOS ONDE ES-
TAO AS OPORTUNIDADES
QUE PODEM SURGIR NO
CURTO E MEDIO PRAZO E
AQUILO QUE PODE SER IN-
CORPORADO A EMPRESA.

controladoria etc.), nossa atuagao.
Temos certeza de que, no futuro,
essa estratégia ird render excelen-
tes resultados para a companhia.

A empresa pretende ampliar ainda
mais seu portfélio?

Nossos clientes sdo as oil majors
e os epecistas. Sabemos onde es-
tdo as oportunidades que podem
surgir no curto e médio prazo e
aquilo que pode ser incorporado a
empresa. Mas estamos sempre
focando o setor de dleo e géas e as
grandes demandas futuras do Brasil
e do mercado internacional. As em-
presas estdo orientadas para a pro-
dugdo de petréleo e o desenvolvi-
mento dos ativos da area de E&P.
Sabemos qual o leque de tecno-
logias, de produtos e servigos que
temos e quais devemos buscar. Este
é um setor que tem um espectro
enorme, mas a Lupatech sabe o que
quer, sabe os limites de sua atuagao.

Qual a meta/previsdo para este ou
para os préximos cinco anos em
termos de faturamento?

Encerramos 2008 com mais de
trés mil colaboradores, consideran-
do as 21 unidades industriais (15 no
Brasil e seis na Argentina). E com
uma receita liquida de mais de R$
700 milhdes. E com uma margem
de EBTDA com uma média superior,
se considerarmos os players do mer-
cado em que atuamos. Olhando his-
toricamente a empresa, fizemos um
trabalho importante. Criamos uma
base de produtos e operagdes in-
dustriais, modernas, preparadas para
uma demanda, especialmente do
setor de petréleo e gas, para os pro-
ximos anos. E com capacidade para,
daqui para a frente, avangar e cres-
cer em percentuais muito agressi-
vos. E em linha com aquilo que nés
imaginamos que o setor ir4 deman-
dar em termos de produtos e servi-
Gos.

Quais os grandes diferenciais das so-
lugdes Lupatech em relagdo aos con-
correntes, tanto nacionais como es-
trangeiros? S3o solugdes de ponta?

O principal diferencial competi-
tivo da Lupatech é o management.
Temos uma equipe com experién-
cia tanto de manufatura, de tecno-
logia, quanto de mercado, e isso é
um grande diferencial. Em segundo
lugar, temos, fruto das aquisi¢des e
do Capex, plantas industriais e de
bases de servigos absolutamente
modernas, preparadas para uma de-
manda forte nos préximos anos.
Terceiro, temos uma boa expertise,
uma experiéncia de sucesso, e re-
lativa competéncia em aquisigdes e
formagdo de parcerias e joint
ventures. E em quarto lugar, temos
acesso a capital. Sdo referenciais
importantes que podem ser melho-
res ou piores, dependendo de com
guem nos comparamos... mas para
uma empresa brasileira, sédo diferen-
ciais extremamente competitivos. E,
como companhia brasileira, temos o
grande diferencial que é o Centro
de Tecnologia em Caxias, que, his-



toricamente tem sido apoiado pela
Financiadora de Estudos e Projetos
(Finep) e que conta com um grupo
de engenheiros focados em melho-
rar os atuais produtos e processos
industriais e inovar.

O centro foi criado quando?

O conceito de tecnologia vem
sendo trabalhado individualmente
pelas unidades ha bastante tempo,
mas ele se construiu como um cen-
tro ha trés anos. E abrange as ativi-
dades da Lupatech como um todo,
em um trabalho sinérgico com to-
das as unidades.

Em sua opinido, qual o calcanhar-
de-aquiles das empresas brasileiras
dentro do setor de 6leo e gas?

O ponto mais sensivel e critico
é 0 acesso ao capital, porque pe-
tréleo e gas é um negdcio que exi-
ge estrutura de capital e de investi-
mentos. Ndo sé para o Capex, mas

para o capital de giro. Sem isso nao
se sai do chdo. Até mesmo para
competir com as empresas estran-
geiras que estdo aqui.

M3ao-de-obra é um problema?

As empresas que compramos,
todas elas eram compostas de equi-
pes muito experientes, ja testadas
e com uma histéria importante e bem
desenvolvidas. Com a excecado de
alguns poucos negécios que eram
start-ups ou quase, especialmente
aqueles que compramos no Rio e
em Macaé. Mas embora fossem
start-ups, as pessoas que estavam
nesses negdcios ja tinham grande
experiéncia e vinham de outras em-
presas. A experiéncia das pessoas
é sempre um fator critico, mas te-
mos equipes bem experientes para
tocar os negocios.

Qual o volume de exportagdes e os
principais produtos/servigos expor-

capital é fundamental

tados? Qual o peso das exportagdes
no faturamento?

Ainda somos, no mercado inter-
nacional, um player muito pequeno,
de participagdo pequena das expor-
tagdes no conjunto do faturamento
da companhia - cerca de 15%. Mas
o mercado internacional é estraté-
gico para nés e a companhia quer
se internacionalizar e esta se pre-
parando, buscando parcerias e se
estruturando para ser um importan-
te fornecedor para o setor de pe-
tréleo e gas no Brasil, mas também
ser um importante player no merca-
do internacional. Exportamos espe-
cialmente pegas e partes de fundi-
¢do de precisdo para a Europa e
valvulas para petréleo para os EUA.
As exportagdes representam qua-
se 15% do faturamento.

O que representou, para a Lupatech,
a linha de financiamento do BNDES
no valor de R$ 441 milhges?
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O BNDES tem uma participagao
relevante na companhia desde 2001,
como debendurista, e a partir de
2003, como sécio. Agora aprovou a
operacgdo de R$ 441 milhdes, dos quais
R$ 121 milhdes, para pagamento em
até cinco anos, sdo para repor o Capex
do ano passado e R$ 320, de debén-
tures conversiveis com vencimento
final em 2018, para a otimizagéo da
estrutura de dividas da empresa e a
ampliagdo da capacidade produtiva e
modernizacdo de unidades. A conclu-
sdo dessas duas transagdes ira me-
lhorar a posigédo de liquidez da
Lupatech, com custos e prazos que
aprimoram a estrutura de capital da
empresa. Além das operagdes nor-
mais de finangas e de uma primeira
operagao de debéntures em 2001, de
R$ 7 milhdes, que foi convertida em
agdes em 2003, essa é a primeira
grande operagdo com o BNDES.

A Petros, em janeiro, aumentou para
10,003% a participagdo no capital
da Lupatech. O que isso represen-
ta para a empresa?

E importante, porque é um inves-
tidor com uma vis&o de longo prazo e
com um profundo conhecimento do
setor de 6leo e gés, e, portanto, de-
monstra, para o mercado, que eles
veem a Lupatech como um ativo de
alto potencial de retorno.
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SABEMOS QUE EXISTEM
OUTROS MERCADOS QUE
ESTAO CRESCENDO, MAS
HOJE O BRASIL SE DESTA-
CA PELO SEU POTENCIAL
DE NEGOCIOS E RESERVAS
DE PETROLEO E GAS. QUE
BOM QUE ESTAMOS NO
BRASIL E TEMOS NOSSAS
BASES INDUSTRIAIS PRO-
XIMAS AS DEMANDAS.

O NOSSO DIFERENCIAL
COMPETITIVO E O MANA-
GEMENT. TEMOS AINDA
EXPERTISE, PLANTAS IN-
DUSTRIAIS E DE BASES DE
SERVICOS MODERNAS,
PREPARADAS PARA UMA
DEMANDA FORTE NOS
PROXIMOS ANOS.

A Lupatech informou, em maio, um
prejuizo R$ 12,159 milhdes no pri-
meiro trimestre de 2009, ante uma
perda de R$ 4,421 milhGes no mes-
mo periodo do ano anterior. Qual a
causa disso?

A Lupatech foi precificada pelo
mercado. Com a crise, tivemos uma
queda nos padrdes. Mas estamos
em um trabalho de recuperagao
desse prego como também os bons
ativos, ou seja, aqueles que tém
fundamento.

Qual a sua avaliagdo do cenario de
6leo e gas no Brasil e no mundo
hoje? Com o pré-sal o panorama é
mais positivo?

Brasil, Golfo do México e Costa da
Africa sdo os trés mercados em que
a companhia vé o maior potencial de
negocios, associado as maiores re-
servas de petréleo e gas. O Brasil é
um grande mercado em petréleo e
gas e tem um programa sélido de
investimentos pela Petrobras e pe-
las demais oil majors que estdo aqui
e, portanto, temos um cenario dife-
renciado se comparado com o resto
do mundo. Sabemos que existem
outros mercados que estdo cres-
cendo, como Costa da Africa e Gol-
fo do México, mas hoje o Brasil se
destaca. Que bom que estamos no
Brasil e que bom que temos nossas
bases industriais préximas as de-
mandas.

Sera que a crise financeira tera im-
pacto no setor de 6leo e gas, o qual,
até agora, ndo tem dado sinais de
recessio?

O Brasil tem um papel diferencia-
do e esta sofrendo um pouco com a
crise. Todos os negdcios no Brasil
de alguma forma estdo sendo
impactados pela crise internacional,
mas acho que no ano que vem cer-
tamente o pais vai ter um ano muito
melhor. Passei por muitos planos e
muitas crises, e sei que todas elas
tém um comportamento, um perio-
do de recuperagado sempre leva al-
gum tempo. Nenhuma crise deixa
reflexos por menos de um ano, en-
tre seu inicio e sua retomada. Em
2010, certamente vamos retomar o
ritmo dos ultimos anos.
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EM EXPANSAO

COM SEDE EM CAXIAS do Sul (RS),
as operagdes da Lupatech tiveram ini-
cio em 1980, com a Microinox
Microfus&do de Agos Ltda, produtora de
pegas para o setor de valvulas.

Em 1984, foi criada, para produzir
valvulas de esfera com operagdo ma-
nual, a Valmicro Industria e Comércio
de Valvulas Ltda. Em 1993, as duas
empresas foram incorporadas como
divisdes na denominagdo social
Lupatech S/A. No mesmo ano, foi cria-
da a divisdo Steelinject - pioneira na
América Latina na introdug&o do pro-
cesso de moldagem por injegao de pos
metalicos e ceramicos.

Em 2000, a Lupatech adquiriu o
controle da Metalldrgica Nova Ameri-
cana Ltda. (MNA), tradicional fabricante
de valvulas industriais direcionadas
para os setores de petréleo e gas, qui-
mico, petroquimico, papel e celulose.

Em 2002, foi constituida a Lupatech
North America, com sede em Houston
(EUA), que opera comercialmente com
todas as linhas de valvulas produzidas
pela Valmicro e pela MNA.

Em 2005, a empresa obteve o con-
trole acionéario da Carbonox Fundigao
de Precisao Ltda., fabricante de pegas
microfundidas em ago carbono e ago
inox, localizada em Veranépolis (RS).

Em 2006, as agdes da empresa
passaram a ser negociadas na Bolsa
de Valores de Sao Paulo (Bovespa) sob
o cdédigo LUPA3. A oferta publica teve
valor total de R$ 429,3 milhées. Em 26
de agosto, a agdo Lupatech ON fechou
o pregdo da Bovespa a R$ 54,50, uma
valorizagdo de quase 150% em pouco
mais de dois anos.

No mesmo ano, a Lupatech obteve
o controle da Metaldrgica Ipé Ltda
(Mipel), fabricante de vélvulas locali-
zada em Jacarei (SP). A ltasa/Industria
y Tecnologia en Aceros S/A, localiza-
da em Parana-Entre Rios (Argentina),
também foi adquirida através da MNA.

Ainda em 2006, a Lupatech inaugu-
rou, em Veranopolis, a Mipel/Industria

Com aquisi¢des no Brasil e na Argentina,
empresa brasileira ganha musculatura para

atuar no mercado de 6leo e gas

e

Leandro Haach, Erick Schmidt e Eduardo Costa,
presentes na OTC 2009, em Houston. Abaixo:
estande da Lupatech na Brasil Offshore, Macaé.

e Comércio de Véalvulas Ltda (Mipel Sul)
e adquiriu mais duas empresas: a Val-
vulas Worcester de Argentina S/A e a
Esferomatic S/A, ambas na Argentina.

A empresa seguiu com seu progra-
ma de aquisigdes de novas empresas e,
em abril de 2007, anunciou a aquisigao
da Petroima Equipamentos para Petro-
leo Ltda, ativos da Zmach Tecnologia
Ltda. Juntamente com e empresa, ad-

quiriu know-how para a fabricagdo de
ferramentas para petréleo e gés, que
deram inicio a uma nova atividade de-
nominada Lupatech Oil Tools, com uni-
dades industriais em Simdes Filho (BA),
e em Caxias do Sul (RS).

No mesmo més, foi concluida a tran-
sagdo de compra da Cordoaria Séo
Leopoldo S/A (CSL Offshore). Com a
fabricagdo de cabos para ancoragem de
plataformas, ampliou-se a linha de pro-
dutos voltados para aplicagdes em
aguas profundas. Em julho, mais duas
empresas, ambas com sede em Macaé
(RJ), foram adquiridas: a Gasoil e a K&S.

Em 2007, a companhia concluiu a
compra da Jefferson Sudamericana S/A,
localizada em Buenos Aires (Argenti-
na), entrando, assim, no mercado de
valvulas solendide (equipamentos para
bloqueio de fluidos ativados eletromag-
neticamente). A Ultima aquisigdo do ano
foi a Aspro, lider mundial em equipa-
mentos e sistemas para compressao
de Gas Natural Veicular (GNV), sediada
em Buenos Aires, com unidades tam-
bém no Brasil. Wl
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