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Quality Media Press - quais os principais sectores de actividade do Grupo FTM?

R. - O Grupo FTM é uma holding familiar, detida a 100% pela minha familia. Esta holding tem
varias empresas em varios campos. Nomeadamente no campo dos refractarios a empresa
Forter tinha uma actividade internacional muito importante, com uma projeccao internacional
forte. A indUstria de refractarios em Portugal tem uma aplicacdo muito modesta, temos uma
indUstria “pesada” em Portugal. Quando eu criei a Forter em 1989 foi com um espirito de
exportacao. A Forter depois de ter acabado as obras de Sines ficou com uma “aurea” muito
boa, com equipas muito boas e bem formadas a custos muito interessantes a nivel
internacional, isto permitiu-nos fazer uma expansao europeia forte. Escolhemos uma
estratégia comercial muito consciente. A primeira regra que foi considerada foi que nao
poderiamos ir para outros mercados fazer frente as empresas da concorréncia local mas sim
associarmo-nos a eles. Como nesses mercados a mao-de-obra comecava a ser escassa e cara.
Os meus mercados iniciais foram a Franca, a Alemanha, a Italia, onde a mao-de-obra ja era
bastante elevada. Fizemos uma projeccao e comecamos inclusivamente a trabalhar fora da
Europa, como por exemplo em Taiwan, Egipto, Mocambique. Entretanto Portugal entrou na
Comunidade europeia e comecou a ser mais facil fazer contratos dentro da Comunidade
europeia. A partir deste momento comecamos a utilizar duas estratégias diferentes, uma para
dentro da Comunidade europeia e outra para fora da Comunidade. Na Forter tive a mocao de
que deveria ser sempre uma empresa de montagem e nao uma empresa de engenharia. Se
quisesse ser uma empresa de engenharia, eu iria concorrer com os meus clientes e para nao
trair a sua confianca a minha matéria-prima era a mao-de-obra econdémica e de qualidade. A
ligacao da engenharia dessas empresas e com a mao-de-obra que a Forter tinha que fizemos

muitas associacoes bastante produtivas.

Q. - Qual o nivel de facturacdo da Forter?

R. - Em 2005 facturou na ordem dos 25 milhées de euros e que tem cerca de 800

trabalhadores.



Q. - Qual a importdncia da Forter dentro do Grupo FTM e qual o volume de facturacdo do

Grupo?

R. - A empresa nimero um na Europa e no mundo no sector dos refractarios era uma empresa
alema chamada Carrera. Esta empresa tem quase um século de existéncia, sendo muito solida.
Por vicissitudes econdmicas do mercado esta empresa teve de ser posta a venda. Foi um amigo
meu espanhol que teve a capacidade de se perfilar e comprar a maioria dessa empresa, tendo
como objectivo criar uma empresa em Espanha com o now how da experiéncia alema aplica-lo
em Espanha. O meu amigo, o Sr. Fernando Lamelas quando decidiu comprar os 60% da empresa
Carrera associou-se a um grupo financeiro espanhol o INCEC em 1991. Nessa altura o Sr.
Fernando falou comigo para fazermos uma associacdao, chegamos a acordo rapidamente.
Passados 2 ou 3 anos decidi retirar o Forter do Grupo FTM e junta-la ao grupo de Fernando e
ficando com 10% do Grupo Geral. Com o passar dos anos o negocio desenvolveu-se e decidimos
comprar uma série de empresas. Actualmente somos o Grupo numero um do sector de
refractarios a nivel mundial. Temos um volume de facturacao global de cerca de 300 milhdes
de euros anualmente. Estamos espalhados pelo mundo inteiro. Existe uma sinergia de grupo
que se juntou em que a Forter tem um papel muito importante porque gere a orientacao dos
estaleiros, todas as outras empresas tem uma componente tecnolodgica. Nos hoje temos uma
gama vastissima e tratamos no mundo inteiro, estamos no mercado global. Ao colocar a Forter
neste Grupo criamos uma sinergia de funcionamento, que nos a partir da Peninsula Ibérica
conseguimos ir buscar empresas em muitas zonas do globo. Nés somos lideres mundiais na
construcao de chaminés, revestimentos refractarios na industria pesada, nas quimicas, nas
siderurgias, na incineracao, nas cimenteiras. Temos algumas coisas que nao sao refractarios
que herdamos da Carrera, somos o terceiro fabricante da ormigoneras sobre camiao, temos
também uma parte imobiliaria forte e somos hoje um Grupo lider. Somos uma parceria em que

estamos espalhados a nivel mundial.

Q. - Todo o resto do Grupo se tem desenvolvido da mesma forma que a Forter?

R. - Eu coloquei a Forter neste Grupo porque era muito importante para mim. A Forter tornou-
se uma empresa demasiado importante para estar sozinha, poderia ser um risco para todas
estas empresas, porque tinha mao-de-obra barata e uma actividade forte. Hoje na economia
global temos que formar equipas, interesses fortes para nos podermos defender das
concorréncias e estar no mercado de uma maneira consistente. Se a Forter continuasse sozinha
estaria completamente isolada. Para consolidar algo que tinha conquistado e era demasiado
rentavel sO poderia ser com uma associacao. Ao mesmo tempo que assegurava o futuro da
Forter ficava com mais espaco de manobra para continuar com as outras empresas e foi assim
que entramos na metalomecanica. A metalomecanica tem uma grande ligacdo com os

refractarios, isto porque os fornos sao metalicos e s6 depois é que sao revestidos. Através da



empresa metalomecanica existe uma série de interesses de ambas as partes. A
metalomecanica em Portugal se degradou os precos comecaram a subir imenso, porque nao
existia economia de escala por exemplo. Nés comecamos a sentir dificuldades no mercado de
fornos, ai fomos comprar a Compromada para termos um grande apoio nesta area. Quando
comprei a Compromada apercebi-me que o fabricante em Sines afinal era uma empresa de
manutencao, porque foi criada com o espirito de apoiar o pélo industrial de Sines, nem sequer
estava equipada para tal. Nessa altura apareceu uma oportunidade de manutencao da empresa
hoje designada por Repsol, mas com a condicdao de que nés teriamos de absorver 45 dos
trabalhadores. Com estas condicées eu nao me atrevia entrar num mercado global, eram
grandes responsabilidades. Para poder entrar no mercado global fui-me associar a maior

empresa de manutencao espanhola, a Amaza, com 40% do capital.

Q. - No sector da metalomecénica qual o volume de facturacdo? Quantos trabalhadores tém

actualmente?

R. - Neste momento temos 500 trabalhadores. A facturacao prevista para este ano é de 18

milhoes de euros.

Q. - Futuramente pensa que vai entrar em mais algum sector de actividade ou fica pelo

metalomecanico e os refractdrios?

R. - Estou neste momento a entrar na industria do ambiente, com uma empresa a Seturgest
Ambiente. Os nossos parceiros sao varias empresas de engenharia espanhola com quem nos
temos ligacdes, mas ainda ndo conseguimos dar-nos bem, é uma industria muito dificil em
Portugal. A indUstria ambiental tem tido muitos problemas de afirmacdo. Nds temos uma
divisdo muito boa que é a hidraulica, onde estamos a trabalhar muito no Alqueva, no plano de
rega. Aqui funcionamos bem porque utilizamos a metalomecanica e a hidraulica. Nos queremos
entrar nas instalacdes de tratamento de agua, ainda nao ha uma afirmacao. Esta industria
ainda esta sob a influéncia das grandes construtoras. No6s temos uma visdo de grupo que nao
nos permite estar “debaixo” das construtoras, temos a nossa propria tecnologia. Aos poucos
estamos a tentar afirmarmo-nos para podermos fazer as nossas proprias coisas. Nos ao
estarmos ligados aos grupos espanhdis temos dimensao para ndao depender das grandes
construtoras. Em Portugal existe uma figura juridica muito importante que se chama Alvara. O
Alvara é uma licenca que as empresas tém para fazer obras publicas. As Unicas empresas que
tem condicdes neste momento para ter um Alvara sao as construtoras, numa empresa como a
nossa que ainda esta em fase de afirmacao nao tem capacidade para ter esse Alvara que é
exigido. A Seturgest saiu para Angola e para o Brasil, onde temos empresas que estao a

funcionar muito bem. No Brasil estamos no sector do ambiente, temos um excelente mercado.



Em Angola estamos a fornecer duas cimenteiras, estou ligado a alguns projectos de
telecomunicacdes e imobiliario. Tenho alguma confianca no mercado angolano porque estou a

fazer as coisas de uma maneira solida.

Q. - Dentro de 5 anos qual a previsdo para o Grupo? Onde gostaria de chegar?

R. - No ano de 2011 a parte de refractarios vejo-a com muito optimismo porque as economias
emergentes estao neste momento em grande desenvolvimento. Eu tenho-me perfilado
fortemente na economia global devido aos meus conhecimentos. Por exemplo neste momento
eu adquiri interesses fortes na Arabia Saudita na area da metalomecanica. Eu ndo posso fazer
grandes investimentos em Portugal porque € um pequeno pais, eu preciso de uma economia de
escala. A Forter sempre facturou 95% do seu volume de negocio da exportacdo. Na parte dos
refractarios as economias emergentes estao a investir na industria de la (Arabia) e a industria
de la esta a apostar em paises desenvolvidos. Nos como temos uma estratégia global estamos
presentes nesses paises com uma componente tecnolégica muito boa. Dentro do nosso grupo
criamos uma sinergia muito grande e estamos representados a nivel mundial. Nos outros dois
sectores de actividade estamos em mercados mais localizados. Estou neste momento a
negociar uma metalomecanica muito grande que esta parada em Sines. Ao adquiri-la ficamos
com uma capacidade enorme para trabalhar ndo s6 em Portugal mas também na Europa. Estou
muito confiante porque vou globalizar a indUstria metalica. A induUstria tem que ser
globalizada, globalizando os nossos interesses. Se tiver uma parceria seria e honesta, se
estivermos todos no mesmo barco, nés temos mercado e alargamos a dimensao desse mercado.
O passo que dei nos refractarios com a Forter, este ano estou a da-lo na metalomecanica.
Tenho a certeza que em 2001 estarei a funcionar em pleno. Na parte do ambiente estou
convencido que terei uma expressao maior nos paises emergentes (Brasil) do que terei em
Portugal. Nao estou disposto a entrar nesta guerra pequenina quando tenho estes mercados
alargados. Através desta nossa expansao nos vamos detectando os mercados. Estou convicto
que estando globalmente nos mercados como nos estamos a salvo do problema da queda de
trabalho, etc. Temos que perceber o seguinte, temos que trabalhar com mao-de-obra local

sempre, temos que a formar. Sabemos que houve uma alteracao qualitativa brutal no mundo.

Q. - Qual a grande licdo que aprendeu ao longo destes anos de experiéncia com as parcerias

ibéricas?

R. - Considero a Espanha um dos paises mais fortes, mais conscientes e mais consolidados da
Europa. Sendo a Espanha uma patria de regides, no seu todo € um pais fortissimo, com um brio
e com um sentido do seu valor que realmente me encanta. Sinto que Portugal esta um pouco

perdido. Eu sou um empresario duro, mais parecido com os espanhdis que com a maioria dos



portugueses. Eu ndo vendo as minhas empresas, sou um empresario nao um homem de
negocios. O dinheiro nao me motiva muito, a adrenalina para mim é a motivacao, a equipa.
Choca-me imenso este liberalismo em que o sucesso é despedir pessoal, se hoje tenho este
grupo foi devido a equipa que formei. Como empresario, penso que é formando as equipas é
que podemos atingir os nossos objectivos. Eu aprecio imenso a organizacao espanhola, nao ha

duvida nenhuma que em Espanha temos a economia mais forte.

Q. - Tem alguma mensagem em especial para os nossos leitores?

R. - A economia portuguesa, quer queiramos quer nao, tem que estar intimamente ligada a
Espanha. Também tenho a certeza que podemos ter projectos com Espanha. Eu sei que por
vezes nao é facil trabalhar com Espanha, porque por vezes os espanhois sao muito afirmativos
e dificeis de lidar. Os espanhois sdo muito idénticos aos alemaes, sdo muito afirmativos. Esta

ligacao entre Portugal e Espanha é uma realidade.



