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Quality Media Press — Qual o motivo para que em 1995 a empresa
decidisse apostar num conceito pouco usual, na altura, que

¢ o mercado ibérico?

R. - O crescimento para Espanha é um crescimento natural,
Espanha estd aqui ao nosso lado, isso tem um grande peso
quando se decide crescer. O nosso crescimento natural deu-
se com a compra de una empresa espanhola, que concluiu a
gama dos parafusos da altura. Na altura faziamos parafusos
pequenos e essa fabrica sé fazia parafusos grandes, viemos
complementar a gama que ficou a 100%, isso foi o que pesou
mais na nossa decisdo. Por outro lado, era uma altura de
grande crescimento e ndo havia grande disponibilidade de
produtos no mercado, foi uma forma de ndbs termos logo
acesso ao produto. Na altura era mais barato comprar na
Itdlia do que comprar na china. Juntaram-se varios factores
muito importantes para que nds decidissemos investir na
altura. Hoje em dia a conjuntura é completamente diferente.
Nessa altura vendiamos muitos parafusos standard e que
gradualmente foram deslocalizados para paises mais

econbémicos, e comegcamos a evoluir para produtos mais




técnicos e com mais tecnologia e com mais rigor por parte

dos clientes.

Q. — O mercado ibérico é uma realidade neste sector?

R. - Penso que neste sector se pode falar num mercado
ibérico, os produtos que se consomem em Espanha sé&o
basicamente os que se consomem em Portugal. Pode existir
variacdo na quantidade de produtos e uma variacdo por
questdes de moda e dai que sejam diferentes, mas
basicamente pode-se dizer que é tudo igual. Ao longo destes
anos todos houve uma evolucdo de mercado. Houve muitas
empresas que fecharam devido had crise instalada em Espanha
entre 1993 vy 1996. A empresa qgue compramos Jja foi uma
empresa reestruturada de uma crise. Aqui em Portugal também
houve essa crise e algumas empresas também fecharam, em
Portugal também passamos pelos mesmos problemas que se
passaram em Espanha. Nbés aparecemos numa nova geracgdo onde
as fabricas ndo tem a mesma dimensdo, hoje em dia a
tendéncia é para ter fébricas com 200/300 pessoas
consideradas grandes fabricas, as medias 100 pessoa e as
pequenas 20/40 pessoas, Ja& ndo hé& féabricas com 400/500
pessoas. Com a crise houve a reducdo da dimensdo das
fabricas, ndés entramos nesta altura e desenvolvemos esta
unidade, ¢é uma unidade de ©pecas técnicas, tornamo-nos
independentes, c¢riamos uma empresa certificada pela ISO
preparada para fornecer a industria autombével e todas as

outras industrias.

R. - (Jodo Cravina) Nos anos 90 da-se aqui um conflito que
era O seguinte, qguem dominava a oferta eram grandes
fabricas com grandes estruturas, no momento em que se da a

desfocalizacéao dos produtos de valor reduzido para



economias emergentes, essas fabricas perdem o mercado
natural deles, como tinham essa estrutura muito pesada néo
foram capazes de se adaptar as novas realidades de mercado
e vitimados pela estrutura acabaram por ir a faléncia. Nobs
nessa altura ndo éramos grandes, éramos pequenos e
estdvamos a crescer, tivemos a capacidade de nos adaptarmos
imediatamente a nova realidade do mercado e dimensionamos a
empresa nado para fazer produtos standard mas de vwvalor
acrescentado. Tivemos o privilégio de estar na crista da

onda no momento certo.

R. - Nessa altura quem comecou a fazer os produtos standard
foram os paises de leste, depois comecou a china que

actualmente tem muita forca.

Q. — Quais os factores chave para o sucesso da empresa-?

R. - Os factores chave foram a nossa adaptacdo completa ao
novo mercado. Os produtos que sdo standard compramos e
vendemos, o0s produtos com mais exigéncia estamos a produzi-
los. Em termos da distribuicdo, comecamos a fazer uma
distribuicdo nova. Uma distribuicdo através de grandes
vendedores que tem um contacto muito préximo com os
clientes, onde temos o controle total mesmo a nivel de
recebimento. Criaram-se algumas redes de distribuicdo na
Europa com este negdbdcio. Em Espanha esta distribuicéo
também apareceu e criou-se uma nova forca de distribuicéo
através deste tipo de negbdcio em detrimento dos negdcios
tradicionais. Este foi o nosso segredo que permite que
através da forca de vendas ndo baixam as gquantidades porque
somos muitos e existe mercado e ganhamos mais margem. Tudo
isto permitiu que fizéssemos este percurso que fizemos ate

hoje. Também houve a questdo da segmentacdo interna do



negbcio, a separacdo de competéncia também contribui para

que a Pecol?2 evoluisse.

Q. - O mercado espanhol apresenta oportunidades de

crescimento para a empresa?

R. - Nbés temos uma empresa em Barcelona em que fazemos a
distribuicdo para o mercado espanhol para os clientes mais

pequenos, os clientes maiores fazemos directamente daqui.

Q. - Acredita qgue pode continuar a crescer no mercado

espanhol nos préximos anos?

R. - Sim, eu penso qgque o mercado espanhol estd a ter
algumas movimentacgdes, nesta altura estd a cair muito e
isso vai criar algumas oportunidades nomeadamente empresas
que estdo a venda. Temos que olhar para a crise numa optica
de oportunidade, ©penso que podemos aproveitar algumas

oportunidades para reforcar a nossa cota de mercado.

R. - (Jodo Cravina) Nés ainda ndo sentimos a crise de uma
forma tdo grande quanto o0s nossos congéneres. Em Portugal a
crise ndo foil tdo acentuada como na Europa. A crise tem que
se dividir um pouco por sectores e o sector agricola né&o
sofreu com a crise porgque era um sector estidvel e mantém-se

estavel.

Q. — A localizacdo geografica da empresa é uma mais valia,

é competitiva?



R. - Normalmente numa empresa ¢é muito importante a sua
localizacéo, neste sector em concreto ndo ha muitas
empresas de parafusos em Portugal. Nbés temos a vantagem e a
desvantagem de estar sozinha agqui no mercado. A vantagem de
estarmos sozinhos aqui no mercado é o privilégio de
estarmos sozinhos, segundo obriga-nos a termos tudo dentro
de portas (producdo integrada). Pecol ¢é uma empresa
integrada como h& poucas na Europa que tem este tipo de
projecto, aqui como estamos deslocalizados obrigou-nos a
investir em tudo. A desvantagem é gque ndo temos tradicéao,
ndo hé& concorrentes onde nds possamos trocar ideias. A
parte disto Agueda ¢é uma zona industrial de grande
concentracdo de industrias de ferragens, acabamos por estar
inseridos numa =zona boa. Esta regido tem um peso muito
forte na indistria metaltrgica logo a producdo de parafusos
para esta indGstria tem sempre principios comuns. E certo

qgue esta zona ndo é forte em nada mas tem um pouco de tudo.

Q. — Portugal pode ser considerado um pais de servicos?

R. - Eu penso que Portugal tem que ser um pais que tenha de
tudo um pouco, porque se formos apostar em Portugal como
sendo sé6 um pais de servico é muito complicado porgue néo
vejo Portugal como um pais a 100% de servigos, devido a sua
localizacéo, a sua tradicdo histdérica. Eu penso que
Portugal tem que ter um pouco de tudo, <claro que ha
sectores onde tem um peso maior, facturar muito dinheiro em
servigcos ndo é facil. As grandes facturacdes também tem que
vir das indastrias e por 1isso Portugal deve apostar no
servigco mas ndo pode esquecer a indUstria sendo passamos a
ser um pais que sb6 compramos e depois onde vamos buscar o
dinheiro. Eu penso que temos dgque ter servicos mas também

temos que ter uma base industrial.



R. - (Jod&o Cravina) O grande problema da indistria em
Portugal comeca logo pela massa critica do pais. Sempre que
se colagca a ideia de se criar industria a primeira barreira
¢ a massa critica do pais que sdo sb6 10 milh®es de
habitantes. A ideia passa pela criacdo de indGstria mas
exportadora e nesse aspecto Portugal j& deu mostras em que
se especializa e que é bom. No nosso caso concreto tem
know-how, tem equipamento industrial, tem massa critica de

producdo e olha para o mercado exportador.

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

R. — Em termos de Pecol sé tem um, é associamo-nos a outras
empresas ou comprarmos outras empresas para manter O nosso
crescimento. Para crescermos temos que apanhar a cota de

outros.

R. - (Jodo Cravina) Temos duas grandes linhas de
desenvolvimento aqui em Portugal, tentar crescer mas sempre
através da conquista de cotas de mercado, o segredo é este.
Na exportacdo e sobretudo no mercado natural para nds que é
Espanha, nés temos um modelo de negbdcio qgue esté
perfeitamente a funcionar e que J& deu provas dJue tem
condigdes para ter sucesso, O nNOSSO percurso recente
demonstra i1isso. Quando temos um modelo de negocio, ou
dominamos todos os paradametros do negocio e levamo-lo ao
sucesso ou ndo. Nb6s levamos este modelo ao sucesso, através
das aquisicdes podemos planear para Espanha e trata-se pura
e simplesmente de aplicar o nosso modelo de negdcio, os
dois mercados ndo sdo assim tdo diferentes, tem muitos

pontos em comum.



