
\

20 Quarta-feira. 5 de Julho de 2006 lP$rurm u raffin!
LEIRIA

GelprNnos - INoúsrRrA E Cortnncro DE PRoDLrlos ALrN,rtrNTr{RES CoNcnr-aoosA Gelpinhos foi
fundada em 1981
com capitais
totalmente
nacionais,
encontrando-se
sedeada na zona
Litoral Centro de
Portugal, êffi
Atouguia da
Baleia, Peniche.
Esta é uma das
empresas de
referência no
nosso País
quando se fala
de qualidade no
mercado dos
congelados em
Portugal. Em
entrevista a ((O
Primeiro de
Janeiro", Mário
Chagas, director

Um exemplo de qualidade

A Gelpinhos é uma empresa
tipicamente familiar, sendo esta
actualmentc, gerida por dois só-
cios, ambos portugueses. Mário
Chagas recorda como tudo come-

çou: 
nUm dos sócios é meu so-

grc e o que aconteceu foi que ele

sua aquisição por parte do grupo

permitiu a continuidade dos nove

postos de trabalho existentcs.

A mudança da Gelpinhos

para as actuais instalações acon-

teceu entre os anos de 1986 e

1987, ainda que nessa altura estas

nruitos pontos do rnundo, oque a

nós já foram vetadosn. A

Celpinh,rs impoltr tamhem pri-

xc  d ,  ÁL ica  do  Su l ,  nomeada-

mente as pescadas, a chamada

pescada branca do Cabo, bivalves

da Tàilândia, red fish e bacalhau

uma embaixadora do nosso

Paísn, dccÌara Nlário Chagas.

Tüdo isto faz conr que, actuaì-

nìcnlr,  csl i l  rmPr(siì  (xp{,f lc mai.

, ie 90 por ccrrto dl .ur I tru,Ìuçin.
Os serviços disponibjlizados

são o embalameÌrto em saco, tú-

nr l  d r  c , ,ngr l . r r ìo  c rn  l zo t r r  l r , lu i -

do ,  embaÌamcnto  en l  vácuo,

c m h l l a n r e r r t o  c r n  t l u p h  p c l c ,

calibração do pescado, filctagenr

e linha de dcmolha.

A enipresa trabalha enr qua-

tro áreas cspecíficas' as corÌlunr-

dades por tu€ luesas ,  jL ln to  de

agentes, o que faz com (Ìue csta

c\porte, hoje em c'lia, para cerca

cle uma dezena c meia de países,

cspalhados pela Europa e pelo

mundo. A Gelpinhos labora de-

pois onum mercado múto mais

exigente e mais específico: as

multinacionais. Somos fornece-

dores da Iglo para o mercado

nacional, trabalhamos ainda com

a Marks & Spenccr, ïbsco, en-
r,e algurnas ouü:as. Ïbda a gente

naisn, t'lefende.
()utro dos nrercildos da enr-

presa é mesrlo o intcrnacional.
oHoje em dia, a sardinha já co-

meça a ser apreciada por ouüos

povos para além do portrlguês'.

Cerca cle um rlilhão tle curos cla

fìctunçio tìr (ìe\rinh,rs provctÌr

da r.encla de outros procìutos tlue

niro o pcixe cortge lacìo. Sío exctu-

plo disso as rclcições prontas, os

doccs congeiat los) as nìassas oLì

l ,o ln r .  I ' . * t rs  I ' rodu lo r  : iu  r r , t t l c .  -

cionados por duas empresas far-
ceiras que uti Ì izarn as reclcs de

clistribuição da Ge$inhos para a

cornercialização dos seus protìu-

tos tracÌìcionalnlente portuguescs.

F,stes são colocados no mercado

com a marca Gelpinhos. NIário

Chagas explica o porquê desta

aposta: scomeçámos a comer-

cializálos porque estes produtos

nos foram soliciados pelos nos-
sos clicntes. Sempre fomos pio-
neiros nesta gama de soluções
dentno do mercado. Não estrmos

A empresa tem implementado o sistema HACCP

da Gelpinhos,



tala sobre esta
empresa, que
marca a
diferença no
mercado
português.

esteve ourantc mutos anos cmi-
grado na Alemanha. Quando
Fegressou a Portugal sentiu-se
um pouco perdido na decisão de
escolher a área em que iria tra-
balhar. Foi então que surgiu a
oportunidade de criar esb em-
presa com mais dois úcios. Ne-
nhum dos empresários tinha
qualquer tipo de experiência re-
lacionada com €ste ramo de ne-
gócio, no entanto, penso que eles
foram pioneiros, juntamente com
mais algumas empresas ü zona,
no comércio de pescado conge-
lado. NaqueÌa altura a empresa
compÌÍrra o peixe já congelado e
procedia à sua postagem e
consequente venda e funcionava
como uma espécie de sociedade
unipessoal sob a denominação de
Manuel Machado Chagas e
Outros". De retcrir rlue a (iel-

pinltos perttnee a unr conjunto dc
eÌÌrprcsas) on.le vale a pcna rlcsta-
car a existência cÌe unra enìÌ)resa
l ìgaJ,r  ao r í ìn t ( '  Je ( , )n: t ruçr i , )  \ ì -
Yil, unra outra, (lLre Ìabora no nrer-
cado da cornercialização do baca-
Ìhau, cm parceria coÌÌl r,lnÌa L'rn-
presa norucguesa, a LusoFìorde,
para além da Luso AÌentejo, Ìo-
calizada em F,lvas, que está agora
em processo de recuperação, uma
vez que que toi adquirida erÌr cs-
tado de falência. Esta empresa
labora na área do cash & carry e a

nAo tossem em nada similares

àqui1o que são hoje. linda hoje

continuamos a fazer a transfor-
rração do peixe que chega até nós
já congelado. Este produto pro-

vém dos navios ftbrica r€spon-
úveis pela captura em alto-mar.
Se assim não fosse, a nossa costa
não nos forneceria pcixe fresco
em quantidades súcientes para
que pudéssemos fazer face ao
nosso volume de encomendas.
Hoje em dia, os navios ftbrica
têm todas as condições de higie-
ne e salubridade necessárias para
efectuar este tipo de tzbúo. O
peixe é capturado e, desde logo,
preparado e congelado, para de-
pois ser comercializado. Estes
navios são c paT,es de ter uma
produção diária superior à pro-
dução mensal de uma fábrica
como esta. Além disso, a nossa
costa também não dispõe de
muitas das espécies que co-
mercializamos. Não nos pode-
mos esquecer que somos o País
do mundo que mais consome
pescado per capia. hr tudo isto,
fomos obrigados a encontrar al-
ternatiYas', explica o emprcsário.
Grande partc clo pescado corl o
clual a empresa trabalha provém
da r,'izinha Espanha. Os cspanhóis
possuem uma das ntaiorcs tiolas

piscatórias do mundo, o que lhes
permite contìnuar a pescar em

da Noruega, para além de mo-

luscus da Índia.

Tiabalhanr na empresa actu-

almente 52 pessoas, o que corres-

ponde a um volume de produção

instalada de 25 toneladas por dia.

A empresa ocupa unla ârea de

.1J00 mclros quadrados, acresci-

do de quatro armazéns frigirítìcos

com 7400 metros cúbicos, o que

se reflecte num volume de r.en-

das no ano trarìsacto (ìue asccn-

deu aos quatros rnilhoes de curos.

Todos os anos sho crportadas, em

média, I 700 toneladas dc protlu-

tos ( iclpinhos. A unidrcle fabri Ì

cla enrqrresa cÌlc.rÌìtra .c equipada

corl l:rÌroratírriLr prri|riri, afinr de

corìtroÌar e giÌranti f  , t  rqLraìidade

,los seus protìrrtos, rccorrcndo a

laboratorios otìciais srrrrpre rluc tal

st ' ja nccessárìrr.
uDe refeú que a empresa

se encontra tecnologicamente

bem equipada, com o que de

mais moderno e efrcaz eniste no

mercado", dr :rcrlrdo eoÌÌì o lìos-

so entrcvistarÌo.

A empresa labora com cerca

.le 60 diferentcs cspécies de pes-

cados ainda tluc grande partc da

sua produção estcja clestinada à

sardinha. uComo trabalhamos

muito com as comunidades por-

tuguesas espúadas pelo mun-

do, não nos podemos esquecer

que a sardinha é quase como que

sabe o quão altos são os nJveis de
o<igência quc estas marcas têm
para com os produtos que
comercializam. É por isso que
somos auditados firquentemen-
te, assim como também recebe-
mos inspecções constantes por
parte de representantes destas
marcasn.

Continuando ainLia a falar
das áreas de negócio da empresa,
esta possui também alguns clien-
tes em território nacional, ainda
qÌle murto poucos) unì ou outr-o
cÌientc rra atna de Lisïxra e \alc
cìo 

' l i ' j ,r. 
scndo que no Norte a

Cielpinlros não tem mercaclo. uOs

clientes nacionais funcionam
muito à base do preço, acabando
por não serem muito exigentes
com os níveis de qualidade. A
compra da Luso Alentejo foi fei-
ta tendo como objectivo a
rtvitalizxç1e do mercado nacio-
nal, além duma tentativa de con-
quista do mercado espanhol,
quase um prolongamento do
nosso, mas que, apesar disso, ain-
da não possuímos. Rnsamos que
agora, com esta empresa locali-
zada quase na fronteira, vamos
conseguir wolú nesta área, ape-
sar de tcrmos a consciência de
que, ao contrário dos portugue-
ses parz quem só o que vem de
fora é que é bom, os espanhóis
preservirm os produtos nacio-

preocupados com o prcço e é por
isso que se dizemoa que a emba-
lagem tem uma posta de baca-
lhau, ú teú mesmo a poste lá
dentro e úo algo similar e dis-
torcido, o mesmo se passa com o
bacalhau à Bús, por exemplo,
onde os nossos clientes conse-
guem enconlar verdadeiros pe-
daços de bacalhau. Esta escolha
faz com que não estejamos preo-
cupados com o pr€ço que estes
produtos terão no mercado, mas
sim com a sua qualidade. Nesta
empresa temos por máÀma: ttú
o qilc vcndêrnos tem quc ser bom".
. {  lgrr  r t :  , lc* tc '  I  ) r r  \ l  u i ,  ) :  (  \ t .  r  r : r ,  ,  nLl

rncrcar lo nacionr l  c  ìntcrnucionaÌ

nLtm pcríodo c l t  t lo ìs nrrses.  [ )e

: tcort l0 c, lnt  0 tntPrts l i r r i l ,  ts tc

i ì r 1 r l 6 1 Í ,  l u i  ì r c r r . l r r l ' ,  r . 1 , e . r l r r . r

r ì ìente para os crnignt i r tcs porr lut :

r  t  t r t i t . , : . l t lc .  r  i  t ' t t t t  : r 'z  i '  r l ' , '>  t  t  t . iu

1ur tcmpo para se dct ì ìe ur-u e ozr

l ì Ì Ì i ì ,  UÌ Ì ì : ì  \ reZ ( ÌL le CÌìegi l l Ì ì  i Ì  ! : Ì \ : l

cansados do t rabaÌho.  t tCom 
os

nossos produtos eles poderão
usufruir de uma verdadeira re-
feição portuguesa, podendo ma-
tar um pouco as saudades que

têm de casa".
Á errrpresa tem impÌcnre nta-

tlo o sistcrna HACCP c eÌìc()n-
tríÌ-se em Íàse final do seu proccs-
so dc ccrtif icação com basc n:r

norma ISO q{r0 l /2000.  *É por

isso que conseguimos scr impor-
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tantes fornecedores de inúmeras
multinacionú em hrtugal e no
est:angriro, sendo que o sucesso
que temos vindo a obter nos per-
mite encarar o futuro com opti-
mismo. O nosso obejctivo é cer-
tificar não só a emprcsa, como
também o nosso processo de
FIACCP', reitera.

Mário Cìhagas refere que,
apesar de não ser pessimistâ e ne-
gar a atitude derrotista que carac-
tcriza os portugueses, ao nível do
mercado externo, o único probÌe-
ma que a empresa enfrenta tcm a
ver com a extensão dos prazos de
pagamento. Alguns clientes co-
meçam a ter dificuldades, mesmo
em mercados como o alemão ou o
francês, tradicionalmente dinâmi-
cos e fortes. Ao nível do consu-
mo, o volume de vcndas tem vin-
do a subir, assim como o número
de clientes.

De acordo com o empresá-
rio, aquilo que a GeÌpinhos pre-
tende é que os seus clientes cres-

vas, ou se dedicam ao retalho,
com distribuição própria, uma
opção com custos substanciais
devido à complo<idade da sua
logística, ou os empresários op-
tam por nabalhar directamente
para as grandes superfícies
comercais. Eu teúo witado, ao
máximo, tomar essa decisão.
hra colocar a Ínarca Gelpinhos
nas grandes superftcies é ortre-
mamente complicado e acaÌÌeta
custos múto elevados. Se colo-
carmos a maÍca do próprio
hipermercado voltámos à guer-
ra do preço, com baixos níveis
de qualidade. fu empresas têm
que habalhar para poderem sub.
sisti4 sendo assim não concebo
que quem trabúe sejamos nós
e que quem ganhe o dinheiro
sejam elest, acusa o empresário,
que contina dizendo que, neste
tipo de mercado, as exigências são
muitas, os pagamentos efectuados
o mais tardiamente possível e os
custos são extremamente alulta-
dos, na medida em que tudo é
pago.

Segundo Mário Chagas,
muitas empresas que optaram
por esta solução acabaram por
entrar em processo de falência.

O empresário afirma tlue
tem orgulho no facto da empre-
sa trabalhar com as meÌhores ma-
térias-primas, que consegue en-
contrar no mundo para cada es-

; , ,pécte. F. óbvio que essa escolha
se reflecte depois na concorrên-

Em reiação ao futuro, Má-
rio Chagas afirma: "hmos ten-
tar desenvolver o mercado naci-
onal, anav6 de um:a maior apo-
ta na Lurc Álentejo, o que trGt
permitirá cÍ€scer Snto em hr-
tusal. como também em

durante todos estes anos, um
obrigdo pela confiança e pela
fidelidade. Espcro que saibam
que podem contar com a
Gelpinhos, para que consigam
atingir os seus objectivos, para
nue crescâm- cnmercie l izendo

os nossos produtos, tanto pam
as comunidades portuguesas,
como também píua os autócto-
nes que apreciam, cada vez
mais, a nossa cozinha e os sabe-
res e sabores traücionalmeute
nnrhtotcqecD
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Mário Chagas, da empresa



çam para que a empfea possa cres_
(cr juntamcrìte com eles. E por
isso que a Gelpinhos aposta em
dar aos seus agentes meios e pro-
.lutos qr"Ìe lhes pernritam evoluir
c prosperar no seu negócio. uG-

mos uma poìítica múto protec-
tora em relação a todos os nos-
sos clientes, independentemente
do seu tamanho e volume de
compras. Para nós são todos
iguais e respeitímoJos ao máxi-
mo. E por isso que não temos
dois clientes a comercializar o
mesmo produto na mesma área,
não queremos que façam concor-
Éncia um ao outro. Talvez seja
por isso que continuamos a pr€-
senar os nossos clientes iniciais,
quase nunca perdemos um, seja
porque razões fortt. Fìsta crnpre-
sa fàz tudo ao scu alcance pxru (ìuc
consiga cumprir totlos os scus
coÌnÌ)romlss()s] scjaur eÌes ao ní-
vcl do paganrcnto, scjam ao nível
tìos prazos dc entrega. tÁqui não
nos limitamos a vender peixe,
pr€stamos também um serviço.
Gosto de dientes oriçntes, que
venham aqui e nos coloquem
desafios, eles não podem é de-
pois quer discutir prcços abaixo
de determinado r,"alor".

Em reiação ao mercado na-
cional, nas coisas já estilo mais
complicadas. No nosso Iàís, as
esprtsas ú têm duas dternati-

O empresário entendeu que não
valia a pena correr este risco. S,
indiscutível que estas lojas têm
uma grznde capacidade de ven-
da, mas nós não podemos ficar
com toda a nossa produção de-
pendente de uma emprcsa ape-
nas, quando, de um momento
para o outo, eles podem rescin-
dir o contrato que têm
connosco, o que faz com que fi-
quemos com a ftbrica parada e
consequente prejuízo. Prefi ro
trabalhar com empresas que
querem q"rlidade, serviço e que
não se importam de pagar mais
por isso".

cia. uÉ daro que os pr€ços dos
produtos no mercado também
são distintos, a escolha teú que
ser do consumidor. O mais im-
portante é que as empresas se-
jam #ús e não coloquem uma
etiqueta no produto, quando
este é bem diferente. Muitos
destes produtos têm regras que
é preciso cumpú e medidas que
têm que ter, tanto ao nível do
comprimento, como da
gmmagem. Estas rcgras devem
ser sempre cumpridas paÌa que
os consumidores, que não estão
dentro deste assunto, não seiam
enganados'.

Espanha. Tenho ainda outros
projectos já pensados há múto
tempo que me falta concretizar,
nomeadamente a presença em
Á-&ica e o desenvolvimento de
uma linha de produtos para os
mais novos. ïàlvez assim conse-
guíssemos educar desde o início
as nossas crianças para que estas
passassem a comer e a aprreciar
mú o peixeo.

O çm| rssad l )  J f ro r '1 , i1 ;1  x i11-
da esta oportunidade para tìeixar
Lllna nlcnsage Ìn a todos os consu-
midores e clientes , "Quero dei-
xar uma mensagem de agrade-
cimento por acreditarem em nós

Pffi il mLJï#s üil rvïfi ffi t $ALÍãA#t $
Para alérn de dezenas de especies de peixes, moluscos
e marisco, a Gelpinhos comercializa ainda inúmeros
produtos pró-cozinhados, coúto é o caso dos rr*stéis cle
bacalhau, r issóis de camarào. .urn". pes.adn,
croquctes dc carne, elrnofadas t le carnc c dc aÍurn,
fòlhados mistos, ernpadas de galinha, fìletes de frango,
panadinhos de queijo e fianrbrr, Lìara alenÌ dc uma
completa gama de Ìlratos tradici()nais portugusss5, cl65
quais peflgm6s destacar o bacalhau dourado ou
bacaìhau à Brás, o caklo verde, a sopa de grão, o arroz
de pato, o bacalhau no forno, a sopa cle feijão branco,
Ìracalhau com grão, com hroa, à Zé do pipo, feijoada
de chocrrs, sopa de peixe, lulas e potas recheaclas conr
carne estufada ou târnaras enroladas em bacon.
A empresa conrerciaÌiza ainda massas lêvedas fòlhacias
e massas folhadas, legumes congelados (caÌclo verde,
favas, cnilhas, jarclineira, tèijã<; verde corfaclo,
espinafres, alho francês e cenoura), carnes diversas
(frango, bifanas, entrerneada, dobrada, unha ,Je porcr.r,
cozido à nortuguesa. mào de nor. i lho, costelcte, je

novilho e porco, rnoeÌas, miúdos tle fiango, codonri_
zes, Iombo limpo, coelho, cabrito, borrego e picanha)
bolos de sobremesa e bolo-rei {placa cje São Nlarcos,
bolode bolacha com e sem fios de ovos, placa
Tiramisú, pÌaca trufa, bolo de chocolate, bolo briga_
deìro, tartes de café, nìorangor ananás, manga, whiskv,
natas, arnêndoa, laranja, frutos do bosque, lanrpreia,
tronco de Natal, mini bolo-reì, massa de bolo-rei,
bolo-rei pré coziúado e tolo rainha), produros
pÌontos (queque de noz e mel, de amêndoa, laranja,
chocolare, bolo de arroz e donuts simples) e pão (pão
coni chouriço, de queijo e bacon, d'avó rcdondo, com
passzrs, de forma, de cachorro, para hambúrguer,
baguette, bola de mistur", cacete, chapata e rústico).


