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Com quality media press para LA VANGUARDIA

Esta transcricao reproduz fiel e integralmente a entrevista. As respostas que aqui figuram em
linguagem coloquial nao serao editadas como tal na nossa reportagem. Elas serao alvo de uma
revisao gramatical, sintactica e ortografica. Certas frases serdo extraidas e inseridas sob a
forma de citacdes no seio do artigo dedicado a vossa empresa, instituicao ou sector de
actividade.

Primeiro gostariamos de lhe colocar algumas perguntas enquanto Presidente da
PMH e depois entrar mais em detalhe noutros pontos. Se nos esquecermos de

referir alguns, por favor lembre-nos no final da entrevista.

Quality Media Press - Fale-nos um pouco do historial da empresa.

R. - PMH comecou como uma empresa comercial, a distribuir
na altura luvas cirurgicas fabricadas em Espanha por uma
empresa chamada Prolax. Evoluimos de uma forma rapida. A
empresa era pequena, apenas eu e uma secretaria. Eu vendia,
distribuia, pagava, enfim fazia de tudo. Fomos crescendo e

ganhando dimensé&o.

Em 1993 j& com alguns resultados visiveis, na moeda antiga
tinhamos cerca de 100 mil “contos” de lucros acumulados e
resolvi fazer a fabrica. Comecamos por fazer sistemas de
soros, comprando todas as pecas em Italia e apenas
montadvamos e esterilizdvamos aqgqui. Fomos tendo algum
sucesso, 0s produtos tinham qualidade, evoluimos. A partir
de 1999 resolvemos investir com resultados disponiveis no

alargamento da fabrica e comecamos a fazer o nosso préprio




sistema de soros. Sempre com a mesma filosofia, cada vez
com mais segurangca e com menos riscos para o ambiente.
Comecamos também a automatizar o mais possivel. Os
investimentos foram sempre provenientes de capitais
proprios. Em 1999 j& faziamos alguma exportacdo mas muito
pouco. No ano de 2000 atingimos a capacidade méxima da
fdbrica em Samora Correia e surge a possibilidade desta

empresa.

Aqui j& existia uma fabrica deste sector (de um concorrente
nosso) onde inicialmente alugamos um espaco e em 2001

acabamos por comprar as instalacdes.

Q. — Qual o volume de facturacdo da empresa?

R. - Temos um volume de facturacdo de 17 milhdes de euros.

Este ano esperamos atingir os 20 milh&es de euros.

Q. - Quando comecou o mercado internacional?

R. - Comecamos o mercado internacional em 1995, muito
timidamente com a situacgd&o de Franca. A PMH participava no
capital da empresa francesa que foi criada de raiz. O
mercado francés é muito conservador e de muito dificil
introducdo. A nossa aposta foli exactamente essa, comecgar
por um mercado que seja mais dificil de entrar. Iniciamos
com algum sucesso, mas com poucos clientes a confiar numa
empresa portuguesa. Demos passos progressivos com a
qualidade com a criacdo e neste momento somos lideres em

Franca.



Em Espanha comecamos um anos depois com um distribuidor e
depois acabamos por adquirir 67% do capital dessa empresa
que ¢é a nossa distribuidora. Em 1999 comecamos com a
Irlanda, em 2003 com a Bélgica. Nbés ndo nos lancamos na
Europa global temos vindo a c¢rescer pais a pais
gradualmente e sem conflitos para 1ir conquistando o

mercado.

Q. - A experiéncia no mercado espanhol é diferente dos

outros mercados?

R. - O mercado espanhol e o mercado portugués em termos de
concepcdo s&o muito parecidos. E um mercado em que o preco
é fundamental. Ndo somos lideres em Espanha, mas temos uma
boa quota de mercado, somos a segunda maior empresa em
Espanha. A grande diferenca do mercado espanhol em relacéo
ao portugués é a sua dimensdo. Ao contrario de Franca em

Espanha ndo sentimos qualquer tipo de rejeicédo.

Q. — Acha que o mercado espanhol é muito proteccionista?

R. - Nbés nédo sentimos isso. Primeiro porque apresentamos um
produto tecnicamente diferente do que existe embora para o
mesmo fim mas que ¢é fabricado em Espanha. Como nds
prestamos um bom servico e ndo sentimos qualquer tipo de

restricéo.

Q. — Neste sector o mercado ibérico é uma realidade?



R. - Sim, ndés em qualquer desenvolvimento de um produto né&o
pensamos no mercado portugués mas sim no mercado europeu,
onde Espanha estd incluida e que faz parte da filosofia da
empresa. O grande passo para fazer bons produtos é saber o

que cada cliente necessita.

Q. — Qual a importédncia do sector de desenvolvimento de

novos produtos na empresa?

R. — Nbés neste momento temos dois constrangimentos. Um sé&o
0os chineses com um preco muito baixo e que infelizmente
para ndés sem qualidade. Nbés investimos em produtos de
qualidade muito superior com um preco moderado. A ideia que
vendemos é a qualidade de um produto e a sua seguranca. Na
filosofia da empresa inclui produtos de boa gqualidade com
seguranca e que podemos confiar, tem as melhores matérias-
primas e por fim com um preco médio. O mais importante é
fornecer atempadamente, ter um produto com qualidade e o
cliente tem que entender que o nosso produto é mais caro

porque ndés fazemos mais e melhor.

Q. — Quais os objectivos para os prdéximos 5 anos?

R. — Neste momento estamos numa crise econdmica, a empresa
tem os seus pontos fortes e os seus pontos fracos. O
problema actual da empresa é gue somos uma media empresa
mas que ndo tem a dimensdo necessaria ainda para suportar
algumas agressdes de multinacionais. A dimensdo para termos
uma empresa estavel seria com 1000 trabalhadores em vez dos
400 gue temos actualmente, e ter trés vezes mais de

facturacdo do que a actual. Neste momento estamos numa fase



de crescimento como temos vindo até aqui, vamos devagar mas

sustentado.

Este ano vamos investir novamente na fabrica. Ja temos 2
robots encomendados para comecarem a trabalhar em Fevereiro
do prdéximo ano estd previsto mais um esterilizador e sé&o
admitidas mais 70 ou 80 pessocas ainda este ano. Para 2010
pretendemos tem 600 empregados e o dobro da facturacéo.
Vamos continuar a desenvolver outros produtos para alargar
a gama e para gue a empresa ndo fique fragilizada com uma
linha de produtos. Imaginemos que se descobre uma inovacéo
qgque ndo é necessario administrar mais soros aos doentes,
seria um problema para a empresa. Neste momento estamos a
diversificar para termos outros produtos para que a empresa
se possa manter até se adaptar a uma nova realidade. A
ideia da empresa foi sempre efectuar um mix de tal forma a
que exista estabilidade para dentro da empresa e para fora

da empresa.

Em 2015 gostaria J& de estar com 1000 empregados. Ainda né&o
estamos no mercado americano porque as quantidades podem
ser muito grandes e depois ndo podemos entrega-las. Penso
que a empresa com a postura gque tem tido vai ser uma

empresa que se val enfrentar as multinacionais.

Q. - Existe alguma mensagem que gostaria de deixar para os

nossos leitores?

R. — Acho gque o0s governos europeus estdo a esquecer-se de
alguns pontos importantes, nomeadamente o0 apoio as empresas
gue sejam nacionais. Os governos tentaram apoiar

multinacionais que se viessem c& 1instalar e esquecem as



nacionais. Uma multinacional tem uma filosofia
completamente diferente de uma empresa nacional. Tanto o
governo portugués como o espanhol durante um largo periodo
apoiavam a internacionalizacdo. Portugal estd a passar por
uma crise e um dos motivos é exactamente devido ao apoio
qgque se deu a empresas qgue vieram para Portugal e ndo a
empresas nacionais. S&d0 as empresas nacionais que mais

podem contribuir para gerar empresa no pais.

Este ano vamos atingir 62% de facturacdo proveniente de

exportacdo, a parte fabril vai atingir os 90%.



