Entrevista com Rui Januario Santos
Administrador
Rui Santos - Produtos Siderurgicos SA

Com quality media press para Expresso / El Economista

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
revisdo 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
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 da histéria da empresa?

R. - Eu trabalhava numa empresa do sector metallrgico muito
perto de Vila Nova de Famalicdo (Norte), formei-me em
engenharia, aos 38 anos resolvi dar este passo gigantesco.
Ndo foi um passo no escuro porque Jj& conhecia o sector
metalirgico em Portugal. Esta empresa tem 11 anos.
Comecamos com uma empresa muito pequena, com instalacdes
alugadas e as coisas foram desenvolvendo-se de uma forma
muito agradavel, falamos de 1998. A partir dai quando héa
alguma dedicacdo e alguma experiéncia ¢é mais facil quando
se conhece também o mercado espanhol e europeu no sector.
Nb6és tivemos sempre a partir de 1998 um crescimento de
facturacdo continuo. Em 2004 o ano correu muito bem e
decidi fazer as novas instalacdes. Comparamos © terreno e
fez-se o) investimento. Este armazém foi muito bem

conseguido, tem 3 pisos de escritdérios, primeiro porque o




ambiente de trabalho ¢é fundamental, ter uma equipa de

trabalho em condic¢des é importantissimo.

Q. — Qual o volume de facturacdo da empresa?

R. - O ano passado facturamos 10 milhdes e meio de euros.

Q. - Quantos empregados tem a empresa?

R. - Actualmente somos 15 pessoas. H& um rendimento per
capita muito elevado e 3 s&o guardas-nocturnos,

efectivamente sé somos 12 pessoas a produzir para a

empresa.

Q. - Em gue momento é que o mercado espanhol comecou a ter

importdncia na empresa?

R. - Desde muito cedo, sempre tive muitos bons negdbdcios com
o mercado espanhol. Espanha ¢é um pais que tem muitas
siderurgias, tem grandes empresas produtoras e
transformadoras de produtos sideruUrgicos. A proximidade ¢é
importante, o transporte ndo inviabiliza o negdbcio. 60% das
compras s&do de Espanha, cerca de 40% serd o mercado
estrangeiro (Itdlia) e tenho um leque muito pequeno de

compras em Portugal.

Q. - Na parte das vendas Como s&o distribuidas

geograficamente?



R. - Na parte das vendas temos dois periodos muito
importantes. Temos um periodo antes da crise e um periodo
apbds crise, ou seja esta empresa estd muito direccionada
para o sector da construcgdo civil. A empresa Rui Santos SA
comegcou com um pequeno armazém de tubo, qgue vendia para
algumas empresas que forneciam matérias para a construgéo
civil, a partir de determinada altura passamos a trabalhar
com empresas fabricantes de produtos de componentes
metdlicos ©para a construcdo civil. Neste sector tinha
muitos bons clientes em Espanha. Esta empresa seria em
Portugal a principal fornecedora de tubo furado para
escore. Tinhamos um contrato com uma empresa que trabalhava
em exclusivo para a Rui Santos SA. Nbés até aparecer a crise
gque todos atravessamos tinha um leque de facturacdo muito

agradavel em termos de facturacéo.

Q. — Como estd a situacdo actualmente?

R. - Apdbds crise, como ¢é conhecido Espanha atravessa uma
situacdo muito complicada, na minha opini&o mais grave do
gque a que vigora em Portugal. Isto deve-se a dois aspectos
muito importantes, Espanha estava com um crescimento
econémico muito elevado, completamente andmalo em relacdo a
EU na ordem dos 3%. Na realidade estédvamos a trabalhar com
um nivel especulativo muito alto, a construcdo civil e
Espanha funcionava de uma forma muito comercial, muito
acima do ponto de equilibrio. Assim que rebenta a crise nos
EUA o mercado desce drasticamente, o mercado perde de
imediato a confianca e Espanha sofre uma crise que ainda
hoje atravessa que me obrigou a ndo trabalhar com Espanha
porque Espanha deixou de comprar. Ficamos com uma quota

muito pequena ndo de empresas viradas directamente para a



construgdo civil mas fornecemos alguns armazéns pequenos em

Espanha.
Q. — Como se estd a desenvolver o mercado portugués?
R. - Portugal ndo atravessarda uma crise tdo grave como

Espanha por um simples motivo tem muitas parcerias com
Angola. Dentro dos paises investidores em Angola Portugal é
muito bem aceite. Da mesma forma que eu perdi uma fatia
muito importante da minha facturacdo, vendia também para
todas as empresas do sector da construcdo civil e essas
empresas perderam radicalmente os seus clientes porque
estavam voltadas para Espanha. As empresas portuguesas
viram-se repentinamente sem encomendas mas tinham uma
vantagem 7ja& estavam a entrar no mercado angolano. Neste
momento vao trabalhando para Angola com algumas
dificuldades porgue o mercado angolano apesar de ser muito
receptivo é um mercado que requer muito esforco. Por
motivos de abertura de mercado travei um pouco o negdcio
gque estava previsto fazer em Angola porque o mercado

nacional estd a abrir e hd muita coisa para fazer.

Q. — Acredita que o futuro da empresa é o mercado nacional?

R. - O mercado neste momento é muito limitado. H& na
realidade uma quebra de consumo muito grande, quase todos
0s paises europeus tem uma crise instalada por falta de
clientes. Nbébs numa fase complicada como esta temos que
tomar determinadas atitudes que podem fazer com que a

empresa sobreviva. Usamos os nossos pontos fortes para



ultrapassar esta crise. Esta empresa estd muito bem cotada
no mercado, uma das nossas caracteristicas é gque paga a
pronto a todos os nossos fornecedores. Pagar a pronto €& uma
mais valia para os meus fornecedores, mantemos a imagem que
tinhamos perante eles e wusufruir de duas mais wvalias.
Primeiro o desconto financeiro é para aproveitar. Ampliamos
o leque de cliente, largamos os clientes de risco. O
mercado de risco em Portugal e em Espanha é o sector
fabril, o sector automdével, o sector dos armazenistas néo
tem um risco muito elevado. Atacamos o sector imobilidrio

metdlico, teve muito risco mas actualmente reduziu.

Q. - Em gque momento prevé que o mercado volte a ser té&o

importante como ja foi?

R. - Ndo gquero ser muito pessimista mas prevejo qgue as
coisas relativamente a Espanha que ndo estejam muito perto
da viragem. H& na realidade um pessimismo instalado em
Espanha nas empresas. Prevejo que vou retomar Espanha
porque a crise ha-de passar. Em Espanha hoje j& se constrdi
mais do que acontecia had 2 anos atras. Portugal wvai sair

mais rapido da crise do gque Espanha também devido a sua

dimenséo.

Q. — Qual a sua previsdo do futuro da empresa-?

R. — Nbés temos gue pensar nas empresas Ccom uma perspectiva
de crescimento, n&o podemos pensar que atingimos

determinado patamar e vou ficar sempre aqui porgque acho que
chega, toda a empresa que tomar esta linha de accdo “morre”
a curto prazo. Ha duas etapas a seguir. Uma primeira de

arranque um pouco complicada mas que funcionou, uma segunda



no ano 2004 que ganhamos muito dinheiro e qgue investimos,
agora acho gque temos gque passar a uma terceira fase. O
primeiro semestre de 2008 fez com que muitas empresas com
os incentivos da EU rebentassem, investiram na pior altura.
Nessa altura os precos estavam muito altos, em gque ja se
notava uma quebra de consumo, Espanha estava com uma crise
instalada. Com certeza que o terreno que adquirimos com 24
mil m2 wvail ser o passo seguinte. Passo esse que terd que
ter alguma transformacdo dos produtos sidertrgicos, néo
poderd ser sb6 armazém. A empresa que se propde criar é uma
empresa que terd uma componente industrial virada para a
construcdo civil. E uma empresa que estd delineada e que so
assim é que o crescimento da Rui Santos poderd ter sentido.
Em termos de armazenista ja esgotei porque ndo ha& mercado,
o mercado espanhol como sabemos esta fechado, Itdlia fica-
nos longe, comeco a ter problemas de expedicdo por custos
adicionais o que 1inviabiliza o negdbcio. Neste momento
Itdlia tem precos fora do comum. O nosso problema é igual
ao da EU, estd tudo com excesso de producdo estd tudo a
querer reduzir a producdo. Italia que nunca este no mercado
nacional agora estéd, os lucros sdo muito baixos, estd numa
fase muito complicada gque agora as empresas atravessam e
tiveram que definir o que fazer. As empresas tiveram que
arranjar uma forma de ultrapassar esta crise e isso passa
por reduzir a producdo, despedir pessoal, reduzir turnos.
Neste momento imagino gque o sector siderlUrgico europeu

esteja muito mais perto de atingir o ponto de equilibrio.



