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ENERGIA IBERICA

Na Linha de Partida

Na expectativa da deciséo politica que ponha em marcha
0 esperado MIBEL - Mercado Ibérico de Electricidade -, os
actores do sector energético preparam-se para a liberali-
zacdo completa do mercado. Tanto em Espanha como em
Portugal, os operadores dos sistemas da electricidade e
do gas, os industriais, os distribuidores e os fornecedores
de servigos multiplicam os seus investimentos.
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Carlos Costa
Administrador da Meci

Antonio Gonzélez-Adalid
Presidente da Enagas

Os ultimos meses foram particularmente ten-
S0s e ricos em acontecimentos para o conjunto
dos operadores de sector energético, tanto em
Espanha, como em Portugal.

Por um lado, a Espanha viveu um momento de
grandes expectativas e profundas mudancas. Entre
elas destacam-se a badalada OPA da catala Gas
Natural sobre a Endesa, ainda por resolver; a entrada
do Grupo ACS, controlado pelo presidente do Real
Madrid, Florentino Pérez, na capital da Union
Fenosa. Sem esquecer que o governo de José Luis
Rodriguez Zapatero programou, através do
Ministerio de Industria y Energia, uma importante
reforma do sector, sobretudo em matérias tarifarias,
acompanhada de um ambicioso plano de eficacia e
poupanca energética, comandado pelo IDAE -
Instituto para la diversificacion y ahorro de la energia.

Entrevista com
Rui Serodio

Presidente do MARL, SA

Mercado Abastecedor
da Regido de Lisboa

Quality Media Press: Quais as diferen-
¢as entre o que encontrou no inicio da sua
actividade no MARL e o que esperava
encontrar?

Rui Serodio: Eu entrei no final de Junho
como presidente. Muito rapidamente apercebi-
me de que existiam problemas de ordem finan-
ceira graves, fruto de uma evolucédo passada
ndo muito feliz, com alguns erros de gestéo.
Essencialmente o primeiro a atacar é o dese-
quilibrio financeiro das varias sociedades,
nomeadamente da holding e da MARL SA. As
outras, com as medidas que estamos a imple-
mentar, estdo equilibradas. O MARL é o ponto
a atacar. J& sabiamos que irfamos encontrar
este problema, mas encontramos igualmente
uma situacdo que n&o era muito dinamica.
Temos alguns espacos vagos, a ocupagdo ao
nivel comercial transmite uma forte componen-
te do equilibrio financeiro da empresa. Neste
momento estamos num processo fortissimo de
reestruturacdo, de contencdo de custos, de
reorganizacéo da estrutura a nivel de recursos
humanos. A empresa deve funcionar com
menos pessoas, aumentando a produtividade e
a polivaléncia.
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Por seu lado, Portugal também vive com inte-
resse os planos do executivo de José Socrates,
para desenhar um novo modelo para o sector
energético luso.

Este prevé, entre outras medidas, o reforco da
presenca da petrolifera Galp na producéo de elec-
tricidade face ao operador histérico nacional
EDP, assim como um ambicioso plano de fomen-
to das energias renovaveis, especialmente eéli-
cas. Advogando por uma maior transparéncia e
competitividade entre as empresas, este Plano
Energético inclui também a revisdo de alguns
licenciamentos para construir novas centrais
eléctricas de ciclo combinado, atribuidas pelo
anterior executivo tanto a corporacdes portugue-
sas como espanholas.

Consequéncia directa ou indirecta de tudo isto,
0 arranque previsto do Mibel no Veréo passado
foi de novo adiado. Quando entrar finalmente em
vigor, em toda a extensdo, conduzird a uma libe-
ralizacdo total do mercado e permitird a todos os
consumidores eleger livremente o seu fornecedor
de energia eléctrica, em toda a Peninsula, sem
entraves relacionados com o pais de origem do
fornecedor.

Apesar destas multiplas transformagdes finan-
ceiras e politicas, em ambos os paises, as empresas
afinam a sua estratégia para enfrentar os novos

OMP:  Quantos funcionéarios
estdo integrados neste momento?

RS: Estamos a falar de 80 pessoas,
entre os contratados efectivos e a
prazo, mais dois prestadores de servi-
¢cos de cardcter  permanente.
Calculamos que para o ano consiga-
mos reduzir a massa salarial em mais
de um milhdo de euros. Isto traduz
uma nova dinamica que queremos dar
ao projecto. A contencdo de custos é
um “chavao" da gestdo, num projecto com difi-
culdades financeiras sdo muito importantes
para n6és 0s nossos recursos humanos. Temos
que avancar rapidamente com esse processo de
reestruturacdo. Até ao fim do ano penso que
estara concluido. Ao mesmo tempo estamos a
dinamizar a actividade comercial junto dos
potenciais interessados, criando uma dinamica
de proximidade de toda a cadeia de valor, para
proporcionar trocas entre a cadeia de valores.
Claro que o mercado ndo esta tdo receptivo
como ja esteve e isso é fruto da crise que o pais
atravessa. Temos que lutar contra este contra-
tempo porque temos condicdes 6ptimas no sec-
tor agro-alimentar.

OMP: O factor financeiro é o principal
problema?

RS: Os dois grandes problemas traduzem-se
numa estrutura de custos que ndo é equilibrada.
Na generalidade, uma contencdo de custos e de
investimentos. Vamos efectuar uma reviséo de
todos os contratos, sobretudo dos grandes con-
tratos de prestacéo de servigos que fazem a ges-
tédo diaria do nosso mercado, reestruturacéo de
recursos humanos e aumento de proveitos, mais
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desafios. A ordem para ambos os lados da frontei-
ra é para investir, fazer aliancas e posicionar-se na
corrida para a conquista de novos mercados, libe-
ralizagdo completa e a futura concorréncia.

Trabalho feito

“Nao ha mercado ibérico sem mercado liberali-
zado" afirma Luis Atienza, presidente da Red
Eléctrica de Espafia. E acrescenta, "a esséncia do
Mibel é um mercado organizado, sem discrimina-
¢ao para os agentes de qualquer lado da fronteira”.

Uma parte fundamental deste mercado é a Red
Eléctrica de Espafia. Tal como a descreve o anti-
go ministro espanhol da Agricultura, "A Red
Eléctrica é o transportador e o operador do siste-
ma eléctrico espanhol, proprietario praticamente
da totalidade da rede de transporte”. Com efeito,

proximidade com os operadores, com preferén-
cia para os grandes operadores no sector.

OMP: Quais sd@o os pontos fortes do
MARL?

RS: O MARL é um projecto enorme e muito
importante para o pais. O que nos interessa
neste momento é posicionar o MARL como o
centro agro-alimentar de referéncia em
Portugal, é isso que estamos a transmitir nos
nossos contactos com os operadores e grandes
grupos econémicos.

OMP: O que falta ao MARL para que seja
considerado um centro de referéncia agro-
alimentar em Portugal?

RS: Os investimentos estdo praticamente
feitos. Neste momento falta dar a conhecer o
projecto, termos a aderéncia dos grandes opera-
dores neste projecto. Percebemos que o nosso
objectivo é ter um mercado abastecedor com
determinadas caracteristicas.

O que nos falta é ter mais operadores que nos
permitam ter esse conceito de interligacéo entre
as varias fases da cadeia de valor, o que é fun-
damental. Caminhar para uma légica de gros-
sista e ndo de pequeno retalhista e que as auto-
ridades intervenham com um pouco mais de fis-
calizacéo.

Estamos dotados com todas as caracteristicas
de um centro agro-alimentar de acordo com a
regulamentacdo comunitaria sobre higiene e
seguranca alimentar. Todas as prestacbes de
servicos conduzem ao atingimento desses
objectivos. Precisamos que tudo isto seja fisca-
lizado.

a Red Eléctrica ndo tem actividade na geracéo,
nem na distribuicdo e comercializacéo.

Encarando o Mibel, Luis Atienza mostra a sua
satisfagdo por grande parte do trabalho ja estar
feito, "revimos em alta o nosso plano de investi-
mentos para 0s proximos cinco anos, até 1.900
milhdes de euros. E quase duplicamos a capacida-
de de interligacdo com Portugal”.

Para ele, "o elemento fundamental para cons-
truir o mercado é a interligacéo fisica. Em 2004,
quase 20% da energia eléctrica portuguesa foi for-
necida por Espanha, e 1% da energia espanhola por
Portugal. O nivel de interligagdo permite ja um
funcionamento de mercado muito fluido, e os tra-
balhos técnicos da REN - Red Eléctrica Nacional,
0 seu equivalente luso - connosco estdo bastante
avancados”.

Os seus homdlogos portugueses poderiam sem

OMP: Que colaboracdo pode existir
entre Portugal e Espanha?

RS: Neste momento a colaboragéo é adequa-
da, pelo menos encontramo-nos 2 vezes por ano
NOS CONGressos anuais.

E importante dar a conhecer que o
MercaBarna foi a empresa que deu uma forca
acessoria e acompanhou o projecto do MARL.
O que foi aqui feito foi-o a imagem do que exis-
te em Barcelona, néo s6 a nivel de concessdo
como a nivel do espago. Neste momento é quase
um acompanhar do que se passa em Espanha.
Em precos, estamos competitivos, temos algu-
ma concorréncia aqui a volta, mas é uma ques-
téo histérica e a0 mesmo tempo saudavel porque
obriga-nos a ser competitivos.

OMP: Em que fase se encontra o projec-
to de privatizacdo do MARL?

RS: Este projecto € recente, remonta a nossa
entrada, em Junho. A viragem estratégica tem 4
meses, estamos a ser assessorados pela banca de
investimento, estamos na fase inicial do projec-
to de avaliagdo, de estudos, esta fase termina em
Dezembro. E do dominio publico que a partici-
pagdo do Estado nas sociedades esta a venda. E
importante que possamos gerir as empresas e
que as possamos tornar mais atractivas.

OMP: Quais os objectivos que gostaria
de atingir até ao final do seu mandato em
2007?

RS: Equilibrar a empresa a nivel financeiro,
atingir uma taxa de ocupacéo plena e contribuir
para que o MARL se afirme como o centro agro-
alimentar de Portugal.
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Adelino Silva Matos
Presidente da A. Silva Matos

Carlos Rocha
Presidente da Eurocabos

dlvida ratificar estas declaracbes, sem esquecer
que o sistema eléctrico portugués representa uma
quinta parte do sistema eléctrico espanhol, e o
impacto da criacdo do Mibel, serd obviamente
maior para Portugal.

Com o trabalho feito do ponto de vista das
infraestruturas, sé falta o empurrdo politico das
duas administrag@es, para que um mercado unifi-
cado de 55 milhdes de consumidores ibéricos seja
uma realidade.

Investimentos acelerados

Como no caso da electricidade, a existéncia de
uma rede eficiente para o transporte de gés é extre-
mamente importante na matriz energética ibérica.
Esta rede é o suporte fisico do mercado, sem a qual
0 mercado nao existe.

Em Espanha, este papel de gestor é assumido
pela Enagés. O seu presidente, Antonio Gonzélez-
Adalid, resume perfeitamente a sua missdo,
"somos um transportador de gas, portanto temos
instalagdes de transporte de gas e de armazena-
mento, em alguns casos séo plantas de regasifica-
¢éo, noutros grandes tubos. Pomos estas instala-
¢es a disposicéo dos nossos clientes, que sédo os
compradores e vendedores de gas".

Como explica o carismatico presidente da
Enagés, "o que se fez em Espanha nestes Gltimos
anos é um esforgo de criagdo de infraestruturas
muito importante. A Enagas esta sistematicamente
a investir 500 milhdes de euros, todos os anos".

"Com a energia hidraulica, se ndo ha agua, usa-
se gas; com a edlica, se ndo ha vento, usa-se gas e
quando falha uma central nuclear, usa-se gas tam-
bém", explica sem malicia Antonio Gonzalez-

Adalid. Daqui a sua importéancia para a continuida-
de do fornecimento eléctrico. Sdo argumentos difi-
cilmente rebativeis por parte dos poucos cépticos
face ao espectacular auge do gas natural em todo o
mundo nos dias de hoje.

Posto isto, ndo é de estranhar que se tenha um
compreensivel sentimento de orgulho quando mui-
tos visitantes estrangeiros da Enagés perguntam ao
seu executivo nimero um, como foram capazes de
lidar com uma procura que hoje é 50% maior que
ha trés anos? "E um esforco Unico no mundo,
quando comparado com outros paises europeus,
que nos olham com perplexidade”, afirma
Gonzélez-Adalid.

Se bem que ainda ndo se fale de um hipotético
equivalente do Mibel para o sector do gés, a Enagas
prova estar também preparada para qualquer even-
tualidade. "Para se fazer um mercado ibérico de gas
séo necessarias duas condices"”, resume Antonio
Gonzalez-Adalid, “a primeira é que haja suficientes
conexdes fisicas, e a segunda é que existam meca-
nismos de regulagdo mais ou menos homogéneos.
A primeira ha muito que estd cumprida. Até a
recente construcdo do novo terminal de Sines, todo
0 gas que Portugal consumia atravessava a
Espanha, vinha pelo gasoduto do Magreb, entrava
em Portugal por Badajoz e uma parte voltava pela
Galiza". Quanto ao cumprimento da segunda con-
digéo, “seria necessario que as leis fossem seme-
Ihantes, homogeneizar a regulagao”, conclui pru-
dentemente o presidente da Enagas.

Energias renovaveis

Do sector energético depende a actividade de
numerosas empresas, fornecedores de servicos,
industriais, etc. Nele, um sem fim de empresas,
muitas delas portuguesas, investem decididamente
para poder obter um pedaco do suculento bolo que
representa 0s mais de 55 milhdes de habitantes da
Peninsula e as suas crescentes necessidades ener-
géticas.

A sociedade portuguesa Meci simboliza perfei-
tamente este sdo apetite. Fundada em 1985, a Meci
teve origem na area das instalagdes eléctricas da
Ensul, uma empresa de construcéo civil. Hoje esta
presente em numerosos negécios: energia, agua,
comunicagcéo - instalacdo de redes fixas e méveis e
multimédia -, ferrovidria, sistemas de engenharia e
informagao geografica, etc.
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ENERGIA IBERICA

Carlos Francisco Diniz da Costa, Adminis-
trador-Delegado da Meci, explica "ainda que
actualmente a nossa forca principal esteja em
Portugal, jé estabelecemos algumas pontes com
empresas espanholas”.

Alguns éxitos recentes de empresas espanholas
foram para ele, sem duvida, uma fonte de inspi-
racdo. "H& alguns meses em Madrid", explica
Diniz da Costa, "pude comprovar durante um
encontro, que a energia edlica em Espanha havia
criado trinta mil empregos em mais de 400
empresas. Se juntarmos isto a questdo das neces-
sidades energéticas e a reducdo da energia prove-
niente de combustiveis fosseis, a energia eélica
seria uma solugdo muito interessante".

Até a data, no terreno energético, a Meci tinha-
se sobretudo afirmado como lider nos segmentos
da construcdo, gestdo e manutencéo de infraes-
truturas de gés natural, assim como uma empresa
especialista em obras para linhas aéreas e subter-
raneas de média, alta e muito alta tensdo.

Também presente na cogeneracdo, a Meci
embarcou num ambicioso plano de investimentos
em novas fontes de energias renovaveis: edlica,
hidraulica, biomassa e solar fotovoltaica.

Como confirma o seu Administrador-
Delegado, "o0s nossos esforgos actuais estéo cla-
ramente dirigidos para a energia eélica. Na ener-
gia hidraulica estamos a apostar em termos de
construcédo e de servigos, como desenvolver e
continuar o que ja vimos a fazer desde ha tempos
na area da conservacao".

Os nossos planos de fomento da energia eélica
em Portugal sdo, sem divida, um incentivo para
a Meci, como admite implicitamente Diniz da
Costa, "Ha que aproveitar o manancial de cresci-
mento que temos agora em Portugal e aproveitar
um novo espago de desenvolvimento local para
potenciar novos produtos, novas tecnologias,
métodos e projectos. Uma empresa como a nossa
pode ambicionar que a liberalizagdo do mercado
possa servir-lhe para ir mais além da prestacéo de
servicos, para intervir em areas de producéo ou
na area comercial.

O Administrador-Delegado da Meci reitera a
sua abertura para examinar potenciais negécios
com socios espanhois porque, "Hoje em dia,
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quando se fala de mercado regional, j& se consi-
dera a Peninsula Ibérica, e quando se fala de mer-
cado global, é o mercado mundial”.

Investigacao e desenvolvimento

Um industrial como Adelino Silva Matos, pre-
sidente do Conselho de Administracdo da A.
Silva Matos, S.A., ndo necessita de ninguém para
o convencer dos beneficios de uma maior expan-
sdo ibérica. Conseguiu muitos dos seus éxitos em
territério espanhol.

Fabricante e fornecedor de servigos, a A. Silva
Matos dedica-se principalmente ao mercado de
tanques para combustiveis GPL, GNL e outros
gases, assim como cisternas para camioes, expor-
tando para trinta paises.

“A nossa entrada em Espanha ocorreu ha cerca
de 15 anos", recorda Adelino Silva Matos, "Foi
um processo muito dificil, mas alcangdmos os
nossos objectivos ao fim de trés anos e meio.
Hoje somos vistos em Espanha como uma
empresa de qualidade e temos como clientes pra-
ticamente todas as companhias petroliferas insta-
ladas em Espanha.”

Além do éxito comercial, a sua empresa tem
também uma associagdo com uma firma espa-
nhola no segmento de venda de cisternas para
camides, exportadas para muitas antigas colénias
portuguesas.

O Grupo A. Silva Matos fez dos investimentos
em |+D uma prioridade e langou-se num projec-
to de construgdo de equipamentos para produgao
de hidrogénio. Associada exclusivamente a
investidores portugueses e alemaes, o grupo luso
assume sozinho o desenvolvimento de uma tec-
nologia de ponta muito complexa.

Desde Janeiro de 2005, participa também num
consorcio europeu de investigacdo e desenvolvi-
mento de um produto destinado a absorgdo de
hidrocarbonetos. Trata-se de uma prometedora téc-
nica com aplicacdes futuras, por exemplo para a
absorcdo de petréleo derramado no mar, ao nivel
industrial. E um projecto impulsionado pela
Comisséo Europeia que engloba oito pymes euro-
peias, entre as quais belgas, alemas e inglesas, e em
que o Grupo A.Silva Matos é a Unica portuguesa.
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Verdadeira alma do Grupo, Adelino Silva
Matos, engenheiro de formagéo, é um produto do
reconhecido espirito empreendedor do Norte de
Portugal. Na sua opinido, o futuro da A. Silva
Matos esta dependente do desenvolvimento do
sector energético, "dentro de dez anos, espero
que sejamos uma empresa conhecida no ramo
energeético, sem descuidar a componente metalo-
mecanica pura, onde estdo as nossas raizes.

A sua mensagem para Espanha é simples e

espontanea, "ha que criar sinergias entre os dois
paises para vencer desafios, que ndo séo apenas

Entrevista com

Enrique Valer Munilla

Director-Geral da

Schneider Electric Zona Ibérica

OMP: Em jeito de introducédo e apre-
sentagdo da Schneider Electric Zona
Ibérica, qual € o seu modelo de negécio
e quais sdo as suas principais areas de
actividade?

EVM: Na Schneider Electric, em todo o
mundo como em Espanha e em Portugal, defi-
nimo-nos como multiespecialistas nas areas
da distribuicdo eléctrica, controle de edifi-
cios, controle industrial e automatismos.
Operamos em quatro grandes mercados:
Residencial, Edificios, Industria e Energia -
infraestruturas através de determinadas acti-
vidades estratégicas: distribuicdo de energia
eléctrica em média e baixa tensdo, controle
industrial, automatismos programaveis, con-
trole de edificios e servicos relacionados com
estas actividades, por meio das nossas marcas
Merlin Gerin, Telemecanique, Himel, Tac,
Mesa e Eunea.

OMP: De que meios, materiais e huma-
nos, dispde o grupo na zona ibérica?

EVM: A zona ibérica conta, aproximada-
mente, com 3.200 pessoas e uns 100.000
metros quadrados destinados a producéo, com
oito complexos distribuidos pela geografia
espanhola. No ano de 2004 alcangdmos um
resultado de negdcios perto dos 800 milhdes de
euros.

A nossa sede estd situada em Barcelona. Para
prestar o melhor servico a todos os clientes,
contamos com sete direccdes regionais, 49
delegagdes comerciais e um centro logistico em
Sant Boi de Llobregat, Barcelona, a partir do
qual distribuimos todos os nossos produtos em
Espanha, Portugal, e em 35 paises situados na
América do Sul, Africa e Médio Oriente. Estes
paises sdo um exemplo da grande presenca da
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de Portugal e de Espanha, mas desafios ibéricos,
e assim poderemos defender-nos a nivel global®.

Mercados préximos

Face ao mercado espanhol, os empresarios
portugueses escolhem quase sempre uma expan-
sdo progressiva, avancando pouco a pouco nas
diferentes comunidades auténomas, com uma
predileccdo pela fronteirica Galiza, Madrid e,
frequentemente, a Catalunha, onde sentem maior
receptividade e afinidade.
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Schneider Electric no mundo, presente em mais
de 130 paises.

Quanto a Portugal, a sede é em Lishoa e
temos cinco delegagdes. Portugal tem uma
auténtica estrutura nacional, dirigida por José
Almeida Barreiros, e conta com 213 profissio-
nais.

OMP: Qual foi a sua trajectéria profis-
sional até chegar a dirigir a Schneider
Electric Zona Ibérica, e que representa
para si este repto?

EVM: Na qualidade de engenheiro indus-
trial, entrei na companhia em 86, integrado na
estrutura da Merlin Gerin, uma das associadas
que deram lugar a Schneider Electric. Durante
estes 19 anos desempenhei diversas funcoes
nas areas do Marketing, Industrial e Comercial;
nos Gltimos sete anos, fui o responsavel pela
divisdo de Energia e Infraestruturas, Média
Tenséo e Servicos, e ha ano e meio que tenho a
honra de dirigir os projectos da Schneider
Electric na Zona Ibérica.

QOMP: Por Gltimo, qual é a mensagem da
Schneider Electric para os empresérios e
as empresas do sector energético e indus-
triais? E para 0s nossos leitores?

EVM: Gostaria de transmitir uma mensa-
gem de optimismo a este mercado e, se for
pertinente, uma recomendacao: que estejamos
muito atentos ao que sucede a nossa volta, as
expectativas e necessidades dos nossos clien-
tes garantindo-lhes fiabilidade, qualidade e
eficiéncia, porque essa é a Unica maneira de
continuarem a ser nossos clientes de forma
permanente.

Com a sua confianca, e sendo merecedores dela,
continuaremos a desenvolver-nos com éxito.

> > > >
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A trajectéria da Eurocabos corresponde bas-
tante bem a este esquema. Lider do mercado dos
condutores eléctricos no segmento de instalagdes
eléctricas de baixa, média e alta tenséo e de tele-
comunicacbes, fornece uma extensa gama de
cabos eléctricos e rede de dados.

O seu presidente, Carlos Ferreira da Rocha, esti-
ma que "ha que crescer pouco a pouco, solidamen-
te e ndo bruscamente.” A sua estratégia “passa por
constituir um nucleo de pequenas empresas que
facam parte da empresa mae Eurocabos e cujo
crescimento futuro se fard em territério espanhol.”

Entrevista com
Ricardo Cunha Vaz

Director Geral da Tema

OMP: Como foi a sua entrada na
empresa? Encontrou algo de que néo
estava a espera?

RCV.: Antes de entrar para a empresa eu ja a
conhecia e indirectamente j4 trabalhava com ela.
Em 2000 juntaram-se 4 pessoas, formaram a
MBO e compraram esta empresa a casa-mae, a
Norema. Esta empresa fabricava tudo para o lar
excepto cozinhas. Aqui em Portugal tinha uma
delegacdo que fabricava méveis para a casa. A
MBO é controlada em 90% por 3 empresas insti-
tucionais. Em 2002 eu era Presidente do
Conselho de Administracdo n&o-executivo.
Muito recentemente foi necesséario substituir o
Director Geral da Empresa e fui eleito para o
cargo. Esta empresa ndo é muito grande, falamos
de uma facturagéo de 15 milhdes de euros. 90%
do nosso negdcio é para exportagéo. Esta € uma
situacdo ndo muito frequente em Portugal, que
tem uma economia pequena de pouca base indus-
trial. A grande vantagem desta empresa tem a ver
com a diversificacdo de clientes, esta presente
em muitos mercados diferentes. A diversificagédo
de mercados permite uma boa gestdo do risco
comercial.

OMP: Como se processou a adapta-
cdo da equipa para gerir este tipo de
nego6cio?

RCV.: O processo foi facil, ndo havia uma
interferéncia directa por parte dos accionistas. Os
accionistas estavam preocupados com a parte
financeira e com os resultados. Quando os resul-
tados séo satisfatérios torna-se tudo muito mais
facil de adaptar. Os produtos que TEMA comer-
cializa hoje em dia sdo por trabalhar em parceria
e muito ligada aos clientes.

OMP: Para que nichos de mercado tra-
balha a TEMA? O mercado ibérico € um
mercado em fase de crescimento?
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Presente com delegacdes em Barcelona,
Madrid, Corunha, Mélaga, Sevilha, Victéria,
Las Palmas na Gran Canaria e Palma de
Maiorca, a Eurocabos conseguiu construir uma
relacéo privilegiada com os operadores do sec-
tor da energia e das redes de dados. Como expli-
ca Carlos Ferreira da Rocha, "o ano passado
comprdmos um armazém em Madrid, onde
tinhamos varias oportunidades, e agora estamos
a crescer no mercado madrileno. Este ano fomos
as Canarias também para negociar a compra de
outro armazém®.

Diferente de outros sectores histéricos da
indUstria lusa, como os téxteis, hoje ameacados
pela concorréncia asiética, o fabricante de cabos
mostra-se sereno, "nos mercados onde penetra-
mos néo creio que os produtos que vém da China
possam fazer uma grande concorréncia. No seg-
mento dos cabos, a matéria prima utilizada é o
cobre e o aluminio, que séo cotados a nivel mun-
dial, e o transporte a partir da China tem um valor
muito elevado.”

Contudo, confessa que ainda que em Portugal a
sua empresa tenha "uma posicéo estavel, ha no
entanto muito que fazer, temos que antecipar-nos a
concorréncia".

Tal como muitos dos seus homdlogos da indus-
tria de materiais e componentes, a Eurocabos esta
a preparar-se para uma verdadeira liberalizagéo
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RCV.: No nosso caso creio que vai crescer
pela prépria estrutura de desenvolvimento.
Comegamos com Espanha através de um distri-
buidor. Com o passar do tempo chegadmos a con-
clus&o que ndo compensava continuar com o dis-
tribuidor, mas sim trabalhar no mercado directa-
mente. Este ano comecdmos com um represen-
tante que tem os seus proprios agentes locais e
esta experiéncia estd a correr muito bem.
Acredito verdadeiramente que este ano vai cres-
cer bastante no mercado espanhol. Em Espanha
comegamos numa situagéo um pouco complicada
em comparagdo com o resto da Europa, devido
ao acordo que tinhamos com PIDMA. PIDMA
foi durante muito tempo o nosso principal clien-
te e por isso também o protegemos. A determina-
da altura ndo estava a ser rentavel por muito
grande que fosse o volume de negécio com este
cliente e ai quebramos o acordo. Neste momento
continuamos a trabalhar com este cliente com
algumas linhas exclusivas para a sua distribuicéo.
O maior sucesso foi com La Oca, e neste momen-
to somos o seu principal fornecedor de méveis.

OMP: Qual o vosso sonho para o futuro?

RCV.: Daqui a 5 anos em termos de vendas,
gostaria que duplicassemos o volume de vendas.
Gostava de continuar a desenvolver produtos
atractivos para o mercado. Em termos de lideran-
ca, ver a nossa posicdo mais consolidada. Nos
EUA gostaria de ter um mercado mais sélido e
controlar directamente o mercado. Acho que
temos potencial para crescer no mercado. Espanha
€ um mercado onde ainda podemos crescer bas-
tante, aumentando o nGmero de clientes.
Conseguirmos que a TEMA seja uma marca de
referéncia do design de mobiliario na peninsula
ibérica. Gostava que as pessoas quando ouvissem
falar da TEMA associassem a moveis com design
moderno numa boa relacéo qualidade/preco.

esafios Ibéricos I.

Instalacdes do armazém central da Eurocabos, perto de Lisboa

do sector energético, com todas as oportunidades
comerciais que possam dai advir.

Os préximos anos vao ter uma importancia deci-
siva nos negdcios da energia. A sobrevivéncia de
muitas empresas face a concorréncia internacional,

Rua da Serra, 654 - Foigosa (Maia)

Apartado 1176 - 4446-909 Ermesinde

T: (+351) 229 699 200 - F: (+351) 229 681 421
Email: marketing@rangel.com

depende do incremento dos intercambios ibéricos.
Unidos de coracéo ou aliados pela razao, joga-se
nada mais, nada menos que o papel de toda a
Peninsula Ibérica como protagonista industrial e
como polo tecnoldgico de primeiro plano no pano-
rama internacional.
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ExportacOes: a hora dos novos Magalhdes da industria

M ais do que nunca, os industriais portugueses estdo dispostos a enfrentar a concorréncia internacional e a lutar para
conquistar novos mercados externos. O objectivo prioritario é a Europa e, para muitos, o primeiro passo é a Espanha,
a expanséo directa e natural do seu mercado, prova de fogo das suas ambi¢cdes externas.
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Pedro Sousa Pires
Director Geral
da Farame

Anténio Oliveira
Presidente
da Oliveira & Irméo

Longe de se lamentarem pelos efeitos da
recessdo nacional ou queixarem-se da reduzida
dimensdo do seu mercado, os industriais portu-
gueses estdo cada vez mais conscientes da
necessidade imperativa de aumentar as suas
exportacdes. Num mundo globalizado, véem a
sua presenca no exterior como a Unica via pos-
sivel de crescimento.

N&o se trata apenas de superar a excessiva
dependéncia da procura interna, com as limita-
¢des que um mercado de 11 milhdes de habitan-
tes impde, mas de tomar decisdes estratégicas,
melhorar a competitividade, aumentar a produ-
¢cdo e, consequentemente, as exportagdes.

Hoje, como antes, na época gloriosa dos des-

cobrimentos, os novos capitdes industriais vol-
tam a percorrer o mundo, voando de feiras e pro-
gramas europeus para camaras de comércio ame-
ricanas e orientais, em busca de novos clientes.
Nesta aventura, em que tém a primazia os paises
europeus e os de lingua portuguesa, a Espanha
ocupa um lugar especial.

Esquecendo as polémicas e os julgamentos a
priori, e guiados pela vontade de ganhar peso,
dimenséo e competitividade, os industriais lusos
véem de forma pragmatica como o mercado espa-
nhol, apesar da sua extrema competitividade e
por vezes exagerada agressividade, se pode con-
verter numa das suas primeiras metas dentro do
mercado europeu e o destino natural para os seus
produtos, para conseguir um sitio nos seus com-
plexos processos de globalizacdo. Independentes,
com associados locais ou através de aquisicoes,
todas as vias sdo exploradas de ambos os lados da
fronteira.

“Portugal precisa de investir mais em
Espanha..." declarou o Presidente da Republica,
Jorge Sampaio, num discurso proferido ha uns
meses no Instituto de Formagdo Empresarial
Avancada de Lishoa, acrescentando "sobretudo
através das pequenas e médias empresas, que
constituem a maioria do nosso tecido produtivo,
..., 1550 ajudaria a recuperar a Economia portu-
guesa."
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Palavras que alguns empresarios ja vém profe-
rindo nos Ultimos anos, em quase todos os secto-
res da industria. Especializados em sectores téo
diversos como os moldes de plastico, ceramica,
loigas sanitarias ou a indUstria metalomecanica,
s&o um vivo testemunho de que n&o se resignam
a uma hipotética desindustrializacdo de
Portugal.

Fornecedor global

O Grupo Bascol, baseado em Coimbra, consti-
tui um caso significativo. Esta empresa familiar,
transformada nos Gltimos anos num pequeno
império, abarca actividades em trés grandes sec-
tores: construgdo civil, imobiliaria e industria de
moldes, plasticos e electrénica. A Bascol nos ulti-
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mos anos apostou fortemente nas potencialidades
do mercado espanhol, como descreve Gabriel
Bastos, Administrador do Grupo Bascol, “em ter-
mos industriais, 0 Grupo Bascol tem um volume
global de mais de 100 milhdes de euros, preven-
do aumentar a facturacdo em cerca de 50% nos
proximos dois anos. Temos operacdes em
Espanha desde este ano no ramo da construcdo
civil, através de uma associagdo com uma multi-
nacional americana, lider em aparelhos de radio-
terapia.”

Acrescenta também, “trabalhamos muito na
area da imobiliéria, individualmente ou com o
Banco Privado Portugués - BPP -, de que somos
accionistas e que no ano passado realizou um
aumento de capital em Espanha. Através do BPP
procuramos oportunidades de investimentos imo-
biliarios em Espanha.”

No entanto, face as restantes actividades da
Bascol, o seu administrador ndo tem a menor
davida de que “a area industrial é a que mais vai
crescer". E explica "o mercado do plastico é um
mercado em que a concorréncia é muito grande,
em que a capacidade para baixar os precos €
enorme. A nossa ideia foi criar um conjunto de
vantagens que nos permitem obter um valor
acrescentado em diversas actividades, ao mesmo
tempo que proporcionamos aos nossos clientes

um evidente ganho nas suas compras, transfor-
mando-nos no Unico fornecedor de uma gama
completa de produtos.”

Dando detalhes da actividade industrial,
Gabriel Bastos explica, “temos um projecto que
se chama Global Source, uma holding que tem
uma grande afinidade com o mercado espanhol.
Hoje trabalhamos para aproximadamente 400
empresas espanholas.” Resume que “pretende-
mos ser um fornecedor global." Com efeito, a
Global Source, cujo lema é "Inovar, Integrar,
Industrializar”, dedica-se principalmente ao for-
necimento de moldes em todo o tipo e tamanhos,
componentes plasticos, metélicos e electrénicos,
e emprega mais de 300 trabalhadores. Ainda que,
segundo Gabriel Bastos, "o mercado espanhol
seja um mercado fechado, dificil e muito compe-
titivo", reconhece, "encontrei nos ultimos trés ou
quatro anos uma abertura muito diferente ao
longo do territério.” Optimista, acrescenta:
"Entendemos cada vez mais que o mercado ibéri-
co é um mercado natural para as empresas portu-
guesas e penso que estamos a iniciar uma fase de
relagdes estreitas entre os dois pafses que ird per-
mitir um crescimento muito acentuado as empre-
sas portuguesas.”

Com o lema do Grupo Bascol muito presente,
“rigor, qualidade e experiéncia”, a Gnica reco-

CACAROLA

U
NEM TODO O ARROZ E IGUAL

Foto: Bascol
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mendacdo do seu administrador aos seus homo-
logos é clara "existem nichos de mercado em
Espanha em que as empresas portuguesas podem
operar individualmente sem terem de se associar
ou fazer aquisicdes, mas penso que se devem
fazer sociedades com empresas locais" explican-
do que "uma das caracteristicas do Grupo Bascol
¢é a sua facilidade em fazer sociedades e através
delas realizar varios negdcios, a0 mesmo tempo
que diversifica o risco".

Adaptacao aos gostos

Como reconhecem muitos empresarios, é
necessario uma alteragdo nas mentalidades e no
pensamento para que as empresas portuguesas
pensem em actuar mais no mercado espanhol; do
mesmo modo, é necessario que 0s agentes econo-
micos espanhdis se abram mais e aprendam mais
com 0s seus vizinhos.

A prova deste empenho é a empresa Doming,
Industrias Ceramicas, S.A., criada ha 17 anos.
Num mercado tdo competitivo como é o da cera-
mica e em que a Espanha é um dos lideres mun-
diais, a Domind, como explica Carlos Pereira,
Director de Producéo e Vendas, lancou-se no
mercado espanhol com produtos inovadores e

mais elaborados, com uma colecgéo de modelos
diferentes do que é habitual ver nas fabricas
espanholas e que teve, de forma quase imediata,
resultados muito compensadores.”

Apesar de comecar com a producdo de pavi-
mentos de grés de pasta branca, hoje a Domind
oferece uma gama muito diversificada de solu-
¢Oes decorativas para interiores e exteriores, que
incluem os revestimentos de pasta branca e pavi-
mentos de porcelana vidrada.

N&o ha segredos, mas sim receitas, como
explica Carlos Pereira "fomos obrigados a desen-
volver produtos especificos para o mercado espa-
nhol e abordar a questéo logistica de forma dife-
rente. Actualmente temos cerca de 80 clientes
activos e trés pontos de apoio logistico."

Satisfeito explica: "Em 2004 a Espanha foi o
maior mercado de exportagdo para a Dominé e
representou aproximadamente 10% do valor da
facturacdo.” Estes resultados reforcaram a con-
vicgdo da Domind para continuar a avancar na
conquista do mercado vizinho, como assinala
Carlos Pereira, "pretendemos consolidar a posi-
¢ao obtida crescendo em zonas onde a implanta-
¢éo é mais fraca, por exemplo, na Catalunha. Nos
préximos cinco anos devemos duplicar os ndme-
ros que conseguimos em 2004."

Vocagao europeia

A empresa Oliveira & Irméo, baseada em
Aveiro, é igualmente um bom exemplo dos bene-
ficios de ser um grande exportador, no caso de
quebra da procura interna. Esta empresa, fundada
em 1954, hoje 50% controlada por accionistas
portugueses e italianos, tem como actividade
principal a produgdo de produtos sanitérios, e,
em particular, de mecanismos sanitérios de plés-
tico para a indUstria cerdmica e o sector da cons-

7

o
<
E
S
a
g
5
[id

trucdo civil, ainda que também produza outros
acessorios para cozinha e casas de banho, como
cabines de duche, mobiliarios e acessérios.

Como explica o seu presidente, Anténio
Oliveira, "exportamos 85% da nossa producédo
para a Europa." E embora lamente que "as
empresas portuguesas ndo estejam preparadas
para a concorréncia agressiva europeia, assim
como a desvantagem que é para Portugal a sua
distancia geografica em relacdo ao centro da
Europa e 0s consequentes custos de transporte",
revela alguns passos seguidos pela sua empresa
para ultrapassar estes obstaculos.

Fervoroso defensor de privilegiar acima de tudo
o investimento em I+D, Anténio Oliveira precisa
“uma boa relagéo qualidade/preco: o produto tem
de ter um prego adequado as expectativas do mer-
cado e uma 6ptima qualidade, temos de ser melho-
res que 0s nossos concorrentes." E acrescenta:
"temos que ter exceléncia a nivel da logistica de
servicos, porque temos fabricas de produtos sanita-
rios em varios pontos do mundo que dependem dos
nossos produtos para a sua produgéo.” Contudo,
para Anténio Oliveira, a importancia de aumentar
as exportacdes trata-se “de uma decisdo estratégi-
ca, ja que o mercado portugués é insuficiente para
a maioria das industrias. Nés produzimos quanti-
dades muito grandes, que o mercado portugués nao
tem capacidade para absorver. Portanto, 0 aumento
das exportagdes faz-se para aumentar a producéo.
Assim, somos 0 maior fabricante europeu de loigas
sanitarias."

Ainda que a Espanha ndo seja o seu principal
mercado, Anténio Oliveira reconhece que “as
exportagdes para o mercado espanhol estdo a
crescer. Dadas as suas caracteristicas proprias, a
solucdo para entrar em Espanha é comprar uma
empresa ou arranjar um soécio." Para Anténio
Oliveira "ndo ¢ viavel um industrial pensar ape-
nas no mercado portugués, tem também de pen-
sar no mercado europeu."”

Esforgo recompensado

O mercado europeu conhece muito bem Pedro
Sousa Pires, Director da Farame, Fabrica de
Artigos de Arame, S.A. A empresa, criada em
1983, é lider do sector da metalo-industria, fabri-
cante de produtos de arame, tubo, chapa e barra
de aco que se usam para fabricar, entre muitos
outros produtos, carrinhos de compras, contento-
res e expositores de venda.

A Farame tem hoje uma forte presenca a nivel
internacional com exportacdes para numerosos
paises europeus e outros como Marrocos,
Turquia, Israel... Ainda que a Franga continue a
ser o pais que absorve 59% das suas exportacoes,
o seu Director explica que "desde 2000-2001
estamos em contacto com clientes em Espanha.
Ha dois anos conseguimos entrar no mercado
espanhol, que entendemos como uma continua-
¢ao do mercado portugués. Fomos bem recebidos
neste mercado, ja que ao longo de dois anos ten-
tdmos entrar em Espanha de diversas formas,
tanto directa, como indirectamente.”

Sobre o futuro da relagdo das duas economias,
Pedro Sousa Pires confessa o seu optimismo “nédo
ha nenhuma possibilidade de ndo estarmos rela-
cionados. Portugal s6 tem a ganhar com esta rela-
¢do. A globalizacdo é um facto e se juntarmos
Portugal e a Espanha, somos muito mais fortes
para poder competir. Lamento que n&o haja uma
maior abertura por parte da Espanha para o mer-
cado portugués.”

Sobre o futuro da indUstria portuguesa, Pedro
Sousa Pires acha "que ha muitos exemplos de
industrias com éxito. Portugal deve ter uma base
industrial forte", e acrescenta, segundo o seu
ponto de vista, que "as indUstrias deveriam unir-
-se para deixarmos de ser pequenos e Sermos
mais competitivos, e o governo deveria deixar-
nos trabalhar mais e apoiar mais a industria e néo
tanto o turismo."
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A inovacao face a guerra dos precos

Entrevista com

mercado portugués comecava a sentir alguma

‘ : necessidade de um terceiro operador no trans-
Luis Rodeia porte de valores.
Quando o Grupo Espirito Santo abre o capi-
. . < . ~ . tal ial da E a CGD CTTé i-
O sector agroal~|mentar ibérico Iuta.para nlant.er a competitividade a base dainovacéao e Presidente sin?:r?tlg p.;a zzgg;rzegar aef:zoesr 0 tra?]spprg(r:tle
da especializagdo, sem esquecer a importancia das marcas e da qualidade. vetagri da Esegur de valores. Temos uma frota de 150 blindados

Rosinda Castanhas
Presidente
da Vetagri

Anténio Marques
Presidente
da Valente Marques

Em Portugal e em Espanha, os industriais
enfrentam desafios semelhantes. O sector agroali-
mentar é considerado um mercado maduro, de
crescimento moderado, no qual o auge das marcas
brancas obriga as empresas produtoras a um
maior esforco de diversificagdo com o objectivo
de oferecer aos consumidores, cada vez mais exi-
gentes, novos produtos com valor acrescentado.

Trata-se, portanto, primeiro, de consolidar as
posicdes de cada agente no seu mercado doméstico
e segundo, de lutar contra a concorréncia externa

produtos Cagcarola, foram a chave para enfrentar
as linhas brancas, como explica Marques: "“fomos
aprimeira empresa portuguesa a langar arroz aro-
matizado. Recentemente lancamos arroz selva-
gem e no segmento dos alimentos biolégicos
temos dois novos produtos, arroz biolégico inte-
gral e arroz branqueado." Anténio Marques atri-
bui também o éxito da Cacarola a "uma estratégia
de diversificagéo de produtos relacionados com o
mercado das massas e dos legumes secos." No
entanto, o arroz ainda representa quase 90% das
vendas.

Foto: Valente Marques

mesma maneira, varias empresas tentaram entrar
em Portugal e s6 0 conseguiram através da aquisi-
¢do de empresas portuguesas, como € o caso da
catala Gallo."

Dedicado a consolidar-se no seu proprio espaco,
o nimero um da Valente Marques espera que no
futuro, "gostariamos de nos transformar numa
empresa de outra dimensdo. A médio ou a longo
prazo, poderia haver algum crescimento para o
exterior, em associagdo com empresas estrangeiras
ou, inclusivamente, com a aquisicao de alguma
empresa.”

Agressividade portuguesa

Outras empresas portuguesas conseguiram tam-
bém manter o seu couto privado nacional e inclusi-
vamente saltar para o internacional, gracas a sua
forte especializacdo em nichos de mercado muito
especializados e competitivos.

E o caso de Vetagri Alimentar, S.A.. Fundada em
1983, comegou com 0 segmento da nutricao ani-
mal, especialmente a comercializacdo de matérias

Para esta entusiasta empresdria, "o maior cresci-
mento da empresa deu-se a partir de 1990, precisa-
mente quando dirigimos a expansdo das nossas
actividades para os mercados externos, especial-
mente para a Espanha, Franga e Holanda." “No
principio”, recorda, "“fabricavamos produtos para a
marca do cliente, e ap6s esta fase inicial, com a
nossa propria marca."

A alimentag&o animal e humana no segmento de
produtos relacionados com a saude é "um sector”,
explica Rosinda Castanhas, “cuja regulamentacéo
na qualidade dos produtos é extremamente exigen-
te." Dai a importancia de investir em tecnologia e
de encontrar um socio estratégico. No caso da
Vetagri, como disse a sua presidente, "temos uma
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QOMP: Como explica o crescimento da
empresa?

LR: A empresa Esegur nasce de um out-
sourcing do Grupo Espirito Santo. A Esegur
nasce no dia 1 de Marco de 1994 e em 1997
autonomizou-se do grupo. O primeiro ano foi
de arranque e depois comecou a crescer e
ainda ndo parou. Nos primeiros anos - até
haver outro accionista, no final de 2001 - a
Esegur tinha atras de si um nome sélido que é
o Grupo Espirito Santo, que ajudou a nossa
credibilidade.

Por outro lado, sempre tivemos uma grande
preocupagdo com 0s nossos clientes. O nosso
principal objectivo é sempre o cliente. Eu penso
que numa empresa de prestacdo de servigos é
sempre o cliente que prevalece em primeiro lugar
- deve ter-se o cliente sempre satisfeito.

No6s s6 comegamos a ter o transporte e trata-
mento de valores em 2002. Até esse ano noés
dedicdvamo-nos a vigilancia humana, electr6-
nica. O tratamento de valores surgiu depois. O

para a cobertura total do territério continental.
Neste momento trabalhamos para a CGD, BES,
BPI e BCP. Uma das nossas preocupagoes é o
contacto com 0s nossos gestores de clientes
para os manter informados, porque o cliente
gosta de saber o que se estd a passar com o
NoSso Servico.

OMP: Que importancia tem o departa-
mento dos recursos humanos?

LR: Desde o inicio que achamos que a com-
peténcia do nosso pessoal é muito importante.
Se nds dependemos dos nossos clientes, temos
de prestar um 6ptimo servico para que o clien-
te se sinta satisfeito. Desde o primeiro ano nés
sempre distribuimos lucros aos nossos empre-
gados.

Se eles estiverem satisfeitos o trabalho que
desempenham é muito melhor, e eles sdo a
nossa imagem.

OMP: Tendo em conta o tamanho da
empresa, o mercado espanhol esta den-
tro dos seus objectivos?

Foto: Esegur

LR: Esta no nosso horizonte partirmos para
esse desafio. N6s estamos a considerar a hip6-
tese de nos internacionalizarmos e, claro, ir
para Espanha. Pensamos que aqui ja ndo temos
hipétese de um grande crescimento. Ao inter-
nacionalizarmo-nos temos que nos adaptar as
realidades dos outros paises e estamos a prepa-
rar-nos para isso.

Para além da internacionalizagdo, n6s preci-
samos de diversificar a nossa actividade. Acho
que hoje em dia as empresas tém que diversifi-
car a actividade. Neste momento temos um
novo projecto onde vamos comecar uma activi-
dade nova, que é a gestdo documental e de
arquivo. Ja temos Optimas instalacbes e em
Janeiro de 2006 vamos iniciar este novo servi-
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¢o. Temos de ser competitivos e apostar nou-
tras areas de servico.

QMNP Qual o sonho da empresa para
os préximos 10 anos?

LR: Gostava que nos préximos 10 anos a
Esegur se aproximasse muito das empresas
lideres de mercado em Portugal. Hoje em dia
ndo estd muito longe de ser lider, mas ainda
temos que trabalhar um pouco mais. Outro
sonho que gostaria de ver realizado € a interna-
cionalizacdo da empresa. Para que a empresa
continue a crescer como tem crescido até ao
momento, espero gue continuemos a ter o
apoio dos nossos accionistas.

antes de conquistar novos mercados de exportagao. primas, aditivos e suplementos nutritivos como lei-  sociedade com uma empresa francesa, lider no seu Entrevista com QM Diz-se que o mercado espanhol é AGC: Creio que sim. Faz todo o sentido pen-
tes de substituicdo e correctores mineralo-vitamini-  pais, e trabalhamos conjuntamente em éreas de Avelino Gongalves muito proteccionista. Qual é a sua estraté- sar desse modo, até estamos a gizar a possibili-

. cos. Em 1990 criou uma segunda divisdo de nutri-  desenvolvimento de novos produtos e assisténcia do Carmo o gia para entrar nesse mercado? dade de considerar sermos uma “empresa euro-
Lider de mercado Fervoroso defensor da existéncia de um merca- ¢80 humana, dedicada a comercializagéo de ingre-  técnica.” § peia". Neste momento estamos a entrar no mer-
do aberto, o presidente da Valente Marques critica  dientes como produtos lacteos para a indUstria ali- % AGC: Temos conseguido encontrar as pessoas cado espanhol, sem esquecer de forma alguma a

Neste contexto, a empresa portuguesa Valente  “muitas cadeias que optam cada vez mais por sé ter ~ mentar. A senhora Castanhas defende, com toda a o s idéneas, com carteira de clientes. Somos competi- Europa e os paises africanos de lingua portu-
Marques S.A. parece ter encontrado a formula para ~ marcas brancas, sem deixar espago para colocar naturalidade, uma maior abertura ibérica, Presidente f tivos e temos conseguido superar a concorréncia guesa. Pensamos que em Portugal ndo havera
resolver esta dificil equagdo. Fundada em 1971, a  outros produtos. N&do estou de acordo com esta Dirigida por uma mulher activa, Rosinda  "actualmente o mercado espanhol representa do Gru po Navarra g existente, temos oferecido precos e produtos com- uma grande expanséo, se bem que esse ndo seja

Valente Marques S.A. dedica-se a transformagao e
comercializacdo de arroz, massas e legumes atra-
vés da marca Cacarola, familiar nas cozinhas dos
lares portugueses.

Como explica o seu Presidente, Anténio
Marques, “em Portugal somos o nimero um, pro-
duzindo mais de 50% do arroz que consumimos no
territério”. O que equivale a dizer, cerca de 60.000
toneladas de arroz branco em 2004.

A diversificagdo e uma maior inovacdo nos
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politica." Como explica, "ou bem que se faz uma
linha branca, ou se é lider, mas as segundas marcas
s&0o tdo importantes como as outras porque permi-
tem a concorréncia e fazem com que o mercado
seja mais aberto."

Em relagéo a potencial exportacao dos seus pro-
dutos para a Europa, e especialmente para
Espanha, diz-se aberto a qualquer oportunidade,
ainda que confesse "penso que sdo mercados muito
dificeis de penetrar, muito concentrados. Da

Solucées para habitacdo

Castanhas, caso ainda pouco frequente no panora-
ma luso, a Vetagri facturou 25 milhdes de euros em
2004. Fez de "pela sua satde" o seu lema e a chave
do seu éxito, entrando neste nicho especifico de
complementos.

Como explica a sua Presidente "a divisdo animal
representa hoje 50% do volume de negdcios, con-
siderando que 30% das vendas se realizam j& em
Espanha. Este ano", acrescenta, “prevemos um
crescimento da ordem dos 10 a 12%".

cerca de dez vezes o mercado portugués.”
Acrescenta ainda que "em Portugal as empresas
espanholas entram num mercado de dez milhdes
de habitantes, em contrapartida ndés entramos
num mercado de mais de quarenta milhdes de
habitantes, com um poder de compra superior.
Penso que ha mais vantagens para as empresas
portuguesas que consigam entrar no mercado
espanhol." Sdo argumentos suficientes que con-
vidam todos os industriais ibéricos a néo baixar
o0s bracos nem a guarda.

PAVICENTRO
“damos forma ao progresso”

DINAMISMO

RIGOR

INTEGRACAO

OMP: Quais sdo as perspectivas de futu-
ro do Grupo Navarra, especializado em pro-
dutos de aluminio?

AGC: Neste momento estamos a fazer um
importante investimento da ordem dos 5
milhdes de euros. Trata-se de uma maquinaria
que permitird incrementar a nossa produtividade
em cerca de 50%, e portanto sermos mais com-
petitivos. Para que possamos trabalhar para a
exportagdo, temos que ser muito mais competi-
tivos, € um mercado muito mais agressivo. S6
podemos defendermo-nos se produzirmos com
uma qualidade muito elevada.

O nosso grande objectivo, actualmente, é
entrar em forca na Europa, em particular nos
sitios onde temos agentes, como é o caso da
Holanda, Inglaterra, Franca, e temos também
dois colaboradores em Espanha, um na Galiza e
outro no pais Basco.

petitivos. Com o0s nossos dois colaboradores, 0s
resultados tém sido muito bons. A Espanha tem
uma economia muito melhor que a nossa, com uma
populagéo quatro vezes maior, mas estamos con-
vencidos que esta batalha seré ganha.

QNP Do volume de negécios da em-
presa, qual é a percentagem do territério
espanhol?

AGC: Neste momento, a percentagem das
exportagdes é de 8%, sendo 5% do mercado
espanhol. O nosso grande objectivo €, dentro de
um ou dois anos, chegar aos 20-25%. Creio que
atingiremos este objectivo pois contamos com
colaboradores idéneos a trabalhar connosco.

QMNP Que futuro vé no sector do alu-
minio e como afectara o Grupo Navarra?

AGC: Somos muito optimistas com a nossa
actividade, ja que o nosso sector duplicou nos

nanhos, adequando-se a
0 Naturocimento os
logia caminham de méaos

cimento.com

Ultimos seis anos e estamos a produzir o dobro.
Isto quer dizer que deixamos de importar tanto
aluminio. A estratégia que estamos a desenvol-
ver, nos novos mercados internacionais, esta a
conduzir-nos a outros segmentos de mercado,
como por exemplo do automével, robética,
automatizacéo, etc. Actualmente 0s nossos
objectivos sdo o sector industrial e a exportacéo.
Continuamos a trabalhar com os mercados das
ferragens, na ordem dos 65%, sendo os restan-
tes 35% de outros sectores.

QMP: Considera que no futuro a sua
empresa podera ser considerada como
uma empresa ibérica?

Cerca de 85.000 empregados em 130 paises.
13.000 pontos de venda, 197 fabricas e mais
de 10.000 M€ em resultados de vendas.

Schneider Electric ¢ a especialista mundial n{imero
um em “Power & Control”, associando duas actividades
complementares: a distribuicio eléctrica de média

e baba tensdo e o controlo industrial e automatismos.

Através das suas reconhecidas marcas Merlin Gerin
(produtos e sistemas de distribuicio ekécrica), Eunea
(material eléctrico de pequena dimensdo) e Telemecanique
(controlo e automatizago de processos industriais),
Schneider Electric oferece-Ihe uma quantidade infinita

de solugdes para 0s sectores industrial, terciario
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0 Nosso objectivo. A nossa intencéo é fazer uma
grande expanséo em Espanha.

OMP: Que mensagem particular gos-
taria de transmitir ao mercado espanhol
e a Portugal?

AGC: A nossa empresa ainda pode dar uma
grande contribuicdo no futuro. Estamos recém
instalados em Espanha, com uma actividade
variada. Comecamos a ter uma organizacdo
mais completa, que nos permite pensar em ins-
talarmo-nos em Espanha, néo na érea industrial
mas na da comercializagdo. Por isso criamos a
marca Navarro que ird englobar todas as empre-
sas do Grupo, pois pensamos ser uma mais valia
a empresa ter uma maior notoriedade.

Como empresa de capital nacional e familiar,
outro dos nossos grandes objectivos é ultrapas-
sar as duas empresas multinacionais que exis-
tem no mercado nacional.

Building a New Electric World
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Os operadores ibéricos
apostam nas aliancas

Ao contrario de outros sectores, o mercado imobiliario ibérico é ja
uma realidade concreta. Numerosas empresas portuguesas e espa-
nholas desenvolvem juntas projectos e promog¢des, sobretudo em
Portugal, um mercado menos saturado e mais aberto que o espanhol.
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Foto: Fibeira

Armando G. Martins
Presidente da Fibeira

Manuel Luis Rouxinol
Sécio-Gerente da Empril

O sector imobiliario estd ainda muito longe de
ter explorado todo o potencial de crescimento que
oferece a proximidade ibérica. Do mesmo modo, é
seguramente um dos sectores em que faz mais sen-
tido fazer sociedades entre empresas de ambos os
paises devido ao elevado nivel de investimento
necessario, as complexidades burocraticas e as
especificidades nacionais, que, no caso do mercado
espanhol, sdo também regionais.

Esta opinido é partilhada pela maioria dos
operadores, quando falam em estratégia de alian-
¢as para ganhar quotas de mercado e melhorar a
sua competitividade face aos demais players
estrangeiros.

Por um lado, ainda que se fale frequentemen-
te dos riscos de saturagdo do mercado espanhol e
de uma iminente, mas improvavel explosdo da
chamada bolha imobiliaria, muitas empresas
portuguesas, ao contrario, pensam que conti-
nuam a existir boas oportunidades de negdcio
em Espanha. Trata-se de, para muitas delas, dar
o salto definitivo para os mercados externos,
comegando pelo mais perto e, até, o mais dina-
mico da Europa: o mercado espanhol.

Por outro lado, o factor que suscita mais opti-
mismo, é, sem duvida, Portugal oferecer um
crescimento de excepcdo. Com pregos mais
acessiveis e uma oferta diferenciada de qualida-
de, € um mercado em mutacéo acelerada.

Por isso, Portugal tem muito a ganhar, em ter-
mos de criacdo de emprego, recuperagdo econo-
mica, aumento dos fluxos de investimento e
turisticos. Milhares de espanhdis, como euro-
peus, que procuram investimentos interessantes
para a sua segunda residéncia, olham cada vez
mais para o seu vizinho ocidental.

Foto: Guialmi

Agilidade e ambicé&o

Assim, a empresa Madrilisboa, cujo préprio
nome comercial é uma alegacédo a cooperagéo
ibérica, demonstra esta tendéncia para as asso-
ciacOes empresariais a nivel ibérico. Como
explica Fernando Andréz, o seu Administrador-
Delegado, "Madrilishoa surgiu ha cinco anos de
uma sociedade primeiro entre a sociedade portu-
guesa Worburn e o grupo espanhol Dico." Dico é
um dos principais construtores do El Corte
Inglés, para o qual realizou numerosos centros.
"Comecgamos a estudar varios projectos e decidi-
mos entrar juntos no Parque das Nagbes em
Lisboa, com trés projectos: Lua Rio, Lua Mar e
Portas do Tejo" explica Fernando Andréz. "Para

TR e

Foto: Madrilisboa
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cada projecto foi constituida uma sociedade em
que as accBes foram repartidas entre varios
accionistas e a prépria Madrilisboa.”

Madrilishoa actua no mercado residencial,
comercial e de escritérios e dispde de uma equi-
pe multidisciplinar para, acrescenta Fernando
Andréz, "desenvolver os projectos do principio
ao fim." Apds esta primeira experiéncia, também
firmaram acordos semelhantes com outras duas
empresas espanholas, o Grupo Azata, construtor
de numerosos hotéis para a cadeia hoteleira NH,
e o grupo Pinar, um dos gigantes espanhois.

Segundo Fernando Andréz, uma das principais
vantagens é que “desta forma Madrilisboa conti-
nua a crescer sem que seja necessario desembol-
sar todo o capital do investimento." Fortalecido
€OM 0s primeiros sucessos e com um nome que

Entrevista com
Jodo Hernani

Director Geral
da Guialmi

Foto: Guialmi

OMP: Como descreveria a situacdo
actual e as perspectivas para o futuro
da sua empresa?

JH: A Guialmi est4 entre as principais
empresas portuguesas de mobiliario metalico
para escritrio. Para caracterizar o seu modelo
de negécio, destacaria cinco vectores funda-
mentais pela importancia que lhes damos: efi-
ciéncia na producao, uma relacdo de fidelidade
com a rede de distribui¢éo, uma politica finan-
ceira conservadora, a procura sistematica do
servico, e uma politica de concepgao e desen-
volvimento particularmente atenta as tendén-
cias mais actuais.

De um modo geral, a Guialmi dispde dos
recursos internos necessarios, com excepgao
do trabalho desenvolvido no ambito da con-
cepcdo e desenvolvimento, para 0 que recorre
normalmente a designers de renome. Os ulti-
mos projectos foram desenvolvidos pelo desig-
ner espanhol Toni Flores e pelos italianos
Isabella Stefano e Paolo Favaretto.

Por fim, gostaria de destacar que a Guialmi
esta a trabalhar para o éxito do seu modelo de
internacionalizacéo. Neste contexto, a Espanha
constitui um mercado importante.

OMP.: Qual é a importancia da Es-
panha para o desenvolvimento da sua
actividade? Considera necesséarias as
aliancas estratégicas?

JH: Na Guialmi acreditamos na integracéo
progressiva das economias portuguesa e espa-
nhola. No que respeita ao sector mobiliario
metélico para escritério, existem excelentes
empresas espanholas, a quem respeitamos.
Diria, inclusivamente, que se encontram entre
as melhores da Europa.

Para a Guialmi o mercado espanhol €, natu-

grupo [4

ralmente, importante e consideramos que as
aliancas estratégicas serdo um factor a consi-
derar cada vez mais. Até agora, temos estabe-
lecido algumas aliancas interessantes no sector
da distribuicdo. Contudo, comecamos em
Espanha com a contratagao de servigos de con-
cepcdo e desenvolvimento de produtos e de
instrumentos de promoc&o.

Em todo o caso, gostaria de destacar que na
Guialmi ndo temos uma obsesséo especial pelo
mercado espanhol. Reconhecemos a sua
importancia mas entendemos que deve ser
enfrentado num ambito mais global, de ter uma
presenca digna e competitiva em diferentes
mercados.

OMP: Que papel desempenham o
design e a qualidade nos mercados do

século XXI? Qual é a estratégia da
Guialmi nesse campo?

JH: Consideramos que, no nosso sector, 0
design e a qualidade, tal como o servico, cons-
tituem factores diferenciadores. Entendemos a
importancia do design néo s6 do ponto de vista
estético, mas também relacionado com a fun-
cionalidade e a ergonomia. Contudo, ndo deve-
mos dissocia-lo de um prego adequado, dado o
aumento da presséo da concorréncia global.

Na Guialmi temos vindo a investir recursos
consideraveis para controlar estes factores,
dada a importancia que lhes conferimos. Por
outro lado, consideramos que esta atitude é a
principal responsavel pelo acesso da empresa a
outros mercados.

OMP: Como pode Portugal enfrentar
a nova concorréncia dos paises de
Leste?

JH: Quando abordamos este tema, somos
tentados a considerar os baixos salérios destes
paises como factor determinante de competivi-
dade. Se partimos desse principio, diria que,
tanto em Portugal como nos paises do Leste
com que competimos, os salarios tém vindo a a
aumentar, mas a vantagem manter-se-a por
alguns anos. A resposta passa, naturalmente,
por um aumento da competitividade do nosso
pais. Na Guialmi damos uma importancia
especial a melhoria da produtividade das nos-
sas fabricas.
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José Anténio Carmo
Presidente de Turiprojecto

Fernando Andréz
Administrador-Delegado
da Madrilisboa

comeca a soar com forca no mercado, afirma que
"0 propésito do Madrilisboa é desenvolver con-
juntamente projectos em Portugal, até a data
essencialmente em Lisboa, na zona do parque das
Nacdes e no centro de Lisboa, como também no
Algarve."

Do mesmo modo, os seus s6cios espanhéis
encontraram uma solucdo que lhes permitiu agi-
lizar a sua entrada em Portugal, pela méo de pro-
fissionais conhecedores dos meandros e da buro-
cracia lusa e das caracteristicas do mercado.

Quanto a expansdo internacional da
Madrilishoa, o seu Administrador-Delegado afir-
ma que "de momento estamos a estudar a possi-
bilidade de investir no Brasil, concretamente em

Foto: MadriLisboa

Fortaleza, com um projecto para 600 apartamen-
tos e um campo de golfe”. Quanto a Espanha,
reconhece, “estamos a estudar varios projectos
em Almeria, Valéncia e Huelva."

Fernando Andréz mostra-se satisfeito com esta
relagdo mutuamente benéfica e assegura que
“ndo vamos perder a oportunidade destes negé-
cios irem para Espanha, sobretudo nas zonas
turisticas, ja que ali séo maiores devido a dimen-
séo de Espanha, o apoio das regides e o desen-
volvimento do préprio pais.”

A ambigéo confessa de Madrilisboa é "ser capaz
de duplicar a nossa posicdo actual em cinco anos."
Sem complexos nem preconceitos, descreve a sua
experiéncia com os espanhdis, “tive varias surpre-
sas positivas. Portugal ¢ um pais hospitaleiro, tran-
quilo e trabalhador e a Espanha apercebeu-se de
que era um pais que esteve parado durante vinte
anos pela Revolugéo. Agora nota-se uma abertura
por parte dos grupos espanhdis para investir e criar
0 seu negdcio em Portugal, com as vantagens da
lingua, da moeda e da distancia, muito curta para a
rdpida deslocalizagéo.”

Sinais positivos

Da mesma forma que foram os primeiros a
sofrer os efeitos da crise, as empresas do sector
imobiliario sdo também as primeiras a detectar os
sinais de reactivacdo e aumento dos investimen-
tos espanhois.

Afirma-o Manuel Luis Rouxinol, Sécio-
Gerente da Empril Imobiliaria, que se apresenta
"como uma empresa de gestdo que centraliza a
comercializacdo de varias empresas promotoras
no sector imobiliario." "Creio", afirma Manuel
Luis Rouxinol, "que a crise est4 em vias de ser
superada e, com a penetracéo das empresas espa-
nholas, percebe-se que a economia esta a melho-
rar, que estamos numa fase de arranque.”

Com efeito, as suas Gltimas visitas a Espanha
foram bastante prometedoras, como ele préprio
admite, "a nossa presenca nas feiras em Espanha,
aproximou-nos das empresas espanholas na area
da mediacéo, da procura de terrenos e locais para
outros investimentos. J4 temos alguns projectos
de grande dimensédo em fase de concluséo.”
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Baseada no Porto, a Empril Imobiliaria desen-
volve todo o tipo de projectos imobiliarios, entre
eles uma inovadora residéncia chamada Cidade
Universitaria no Porto, destinada ao pessoal
docente, e varios projectos residenciais na zona
de Vila Nova de Gaia, no Norte.

Sobre estes Gltimos, Manuel Luis Rouxinol
explica, "sdo projectos que tém uma duracédo de
aproximadamente cinco-seis anos e gostaria de
poder desenvolver esta cidade em sociedade com
empresas espanholas, assim como concretizar
outros projectos que temos em carteira para

Foto: Empril

Foto: Empril

cimentar mais a empresa e criar mais postos de
trabalho."”

A Empril Imobiliaria estd aberta para receber
propostas do pais vizinho, "devido a nossa recep-
tividade, as empresas espanholas vao-se estender
para Portugal, procurando um mercado alternati-
vo, tém uma grande capacidade financeira e aca-
bar&o por ocupar algum espaco."

“Hoje podemos dizer", conclui Manuel Luis
Rouxinol, "que estamos num mercado global e as
duas economias ibéricas tém que prosperar. Penso
que ha um equilibrio, ja que a uns convém o desen-
volvimento e a outros a parte econémica.”

A contracorrente

Se bem que seja certo que, em caso de crise, 0
sector imobiliario, e em particular as areas indus-
triais e de escritérios, seja uma das primeiras
vitimas dos cortes de investimento das empresas,
algumas companhias lusas, gracas ao seu alto
grau de especializagdo, souberam remar contra a
corrente e crescer fortemente nos ltimos anos.

E o caso do Grupo Turiprojecto, nascido em
1990 a partir de uma empresa inicialmente espe-
cializada em engenharia e arquitectura. Como
explica José Anténio Carmo, o presidente do
Conselho de Administracéo, "a nossa cultura é
uma cultura de engenharia, com um grande
nimero de engenheiros. Nao nos consideramos
construtores, mas sim uma empresa de engenha-
ria. Sempre tivemos um grande nimero de enge-
nheiros e técnicos, ao contrario de outras empre-
sas maiores que a nossa. O Nosso corpo técnico
permite-nos resolver muitos problemas de com-
peténcia técnica.”

A Turiprojecto realizou cerca de 700 projectos,
totalizando mais de um milhdo de metros quadra-
dos em centros e unidades empresariais, platafor-
mas logisticas, edificios de escritérios e arma-
zéns. A forte especializagéo do grupo na area das
plataformas logisticas é, sem divida, o seu maior
valor, como reconhece José Anténio Carmo,
"quando ha dificuldades, as empresas tém que
rentabilizar os custos, reduzir os custos fixos
através da logistica." Por isso na Turiprojecto
“temos estado em contraciclo e o ano passado foi
muito bom."




Entrevista com
Gabriel Bastos

Administrador
do Grupo Bascol

OMP: Actualmente ha uma diferenca
acentuada nos comportamentos dos
mercados imobiliarios espanhol e por-
tugués. Cré que de futuro ambos os
mercados tendam a aproximar-se?

GB: O crescimento exponencial dos pregos
de venda do mercado imobiliario tem eventual-
mente tendéncia a estabilizar.

Em consequéncia do crescimento das econo-
mias por via da entrada na Unido Europeia, o
mercado imobiliario sofreu momentos de forte
especulacéo.

Creio que o mercado imobiliario sera cada
vez menos um mercado especulativo, passando
a ser um mercado profissionalizado, um mer-
cado que trabalhard como qualquer outra
indGstria com margens mais homogéneas ao
longo do tempo.

O mercado espanhol, na minha opinido, ndo
vai continuar a crescer, vai estabilizar. Entendo
que ja alcancou, especialmente em algumas
zonas, precos muito elevados, que inclusiva-
mente sdo perigosos para os operadores.
Portugal passou por essa fase ha quatro anos,
em grande medida devido ao aumento do con-
sumo interno e as facilidades de concesséo de
crédito as familias.

Neste momento os precos estdo estabiliza-
dos e o0 éxito da promocdo imobiliaria passa
principalmente pela profissionalizacdo e pela
forma como séo concebidas.

O mercado portugués esta a atingir um ele-
vado grau de maturidade, que ndo permite
resultados especulativos mas sim homogéneos.
O que estamos a tentar fazer, associando portu-
gueses e espanhdis, é criar formas de investi-
mento na Europa do Leste, principalmente nos
paises que acabam de entrar na Unido
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Europeia. Sem falar do sector resi-
dencial, ha sectores como o imobi-
lidrio industrial e comercial que véo
ser muito interessantes. Creio que
existem importantes possibilidades
de portugueses e espanhdis se enten-
derem nestes mercados e fazerem
grandes investimentos. Também
tenho notado, nos meus relaciona-
mentos com a Espanha, interesse em
investir no Brasil.

OMP: Como antevé o futuro do Grupo
Bascol? Qual é o seu sonho para o
grupo?

GB: O meu sonho é claramente desenvolver
o0 sector imobiliario, transformando a Bascol
num operador com grande conhecimento do
mercado ibérico, analisando sempre as oportu-
nidades do Brasil e aliancas para o mercado do
Leste.

Na construcao, interessa-nos o mercado ibé-
rico, queremos estar presentes tanto em
Portugal como em Espanha, com uma empresa
rentavel.

OMP: Como é a cultura corporativa
do Grupo Bascol?

GB: O nosso lema é Rigor, Qualidade e
Experiéncia. Rigor porque queremos ser rigo-
rosos em tudo o que fazemos, muito transpa-
rentes e sérios com os nossos clientes e o mer-
cado.

Qualidade porque todas as nossas empresas
estdo certificadas. Experiéncia porque esta
empresa foi fundada pelo meu pai, que é
conhecido no mercado como uma pessoa muito
honesta, muito rigorosa e que sempre promo-
veu uma cultura muito préxima duma cultura
familiar.

O nivel etario dos empregados das nossas
empresas ronda os 32/35 anos, em que todos se
sentem estreitamente ligados a empresa. A
empresa teve sempre boas instalacdes, boas
condicdes de trabalho. Por exemplo, aqui na
sede temos sala de fitness, sala de jogos, refei-
tério, etc.

Fazemos isto para fomentar o corporativis-
mo e o espirito de equipa.

GUIALMI

mobilidrio de escritdrio

Apartado 1

3754 - 908 Aguada de Cima
Portugal

00 351 234 660 600 (Tel.)
00 351 234 666 906 (Fax.)
guialmi@guialmi.pt
www.guialmi.pt

Melia Palacio da Lous& Boutique Hotel
restaurado pela Bascol Construgéo Civil

Quanto as oportunidades de negdcio que repre-
senta a entrada de capital espanhol em Portugal e
vice versa, o Presidente da Turiprojecto declara,
“penso que ndo faz sentido, numa peninsula como
a nossa, haver uma separacdo tao forte entre paises,
quando a economia espanhola pode ser comple-
mentar a portuguesa. Néo creio que haja perigo de
invasdo." E acrescenta, "temos varios negdcios
com clientes espanhdis e ja nos associamos com
uma empresa espanhola.” Embora reconheca que
“para entrar em Espanha as empresas tenham de ter
alguma dimensdo”, acredita que "nos préximos
anos teremos um escritério e varios negécios em
Espanha.”

Definitivamente, a grande maioria dos operado-
res imobiliarios lusos, estando ou ndo presentes no
mercado espanhol, tenham ou néo clientes e sécios
do outro lado da fronteira, mostram-se receptivos e
abertos, sempre com uma atitude proactiva.

. INDUSTRI

Foto: Grupo Bascol

Neste sentido, Armando G. Martins,
Presidente do Conselho de Administracao da
Fibeira, SGPS, S.A. traz-nos um Gltimo e inte-
ressante testemunho. Fundada em 1997, a sua
empresa tem o centro comercial e de negdcios
Atrium Saldanha em Lisboa, como um dos seus
projectos mais conhecidos e prestigiados. Para
Armando G. Martins "do ponto de vista empre-
sarial ibérico, a Espanha estd muito forte neste
momento, sendo possivel realizar negdcios ibé-
ricos através de associacdes, e se Portugal e a
Espanha se juntassem, transformar-se-iam numa
grande poténcia europeia. Ha que trabalhar neste
sentido.”

Com efeito, enquanto se declara aberto a qual-
quer solicitagdo de uma empresa espanhola neste
sentido, a Fibeira acaba de provar a sua capaci-
dade para fazer aliangas internacionais.
Associada a um sdcio suico, a Fibeira vai fazer o
complexo Cascade Resort em Lagos, perto da
Praia do Canavial.

Recentemente, foi o proprio Secretario de
Estado do Turismo de Portugal, Bernardo
Trindade, quem se encarregou de colocar a primei-
ra pedra no projecto, saudando os seus altos
padrdes em conformidade com o turismo sustenta-
vel. Este complexo de 14 hectares prevé acolher
uma vintena de residéncias com piscina e 148 pisos
em 11 blocos, além de albergar o primeiro hotel de
cinco estrelas da zona, o Cascade Resort com 86
quartos, todos com vista para 0 mar.

Um baldo de oxigénio para uma zona cujo bri-
lho havia esmorecido um pouco nos ultimos
anos devido a erros de gestdo e urbanismo. "O
que a Fibeira pretende”, assegura o seu presiden-
te, "é continuar a desenvolver projectos de qua-
lidade superior & média, em nichos de mercado
muito especificos, para consolidar o nosso patri-
ménio e especializarmo-nos cada vez mais na
imobiliéria hoteleira.”

Ha trinta anos podia dizer-se, sem exagero,
que o nivel do mercado imobiliario ibérico esta-
va préximo do zero. Desde entdo, o caminho
percorrido foi enorme, como reconhece um
empresario com um grande percurso como
Fernando Andréz, Administrador-Delegado da
Madrilishoa que resume todas estas transforma-
¢des com a simples férmula, “atingimos o nivel
8, numa escala de 0 a 10."

Pavimentos e
Revestimentos Ceramicos

Zona Industrial de (

CONSTRUCAO IBERICA

Materiais: concentracéo
e aliancas futuras no horizonte

Os fabricantes portugueses de materiais de construcao reco-
mendam mais investimento em I+ D, mais especializacdo e pre-
véem no futuro processos de concentragdo na Peninsula.

A primeira vista, 0 sector
da construcéo civil e das
obras pUblicas em Espanha,
apresenta-se como uma
fortaleza  intransponivel
para os operadores estran-
geiros. Dominado por um
& punhado de grandes gru-
& pos, muitos deles gigantes
mundiais, é um pilar da
economia espanhola e um
dos agentes do fabuloso
crescimento do pais nos
Gltimos dez anos.

Alberto Tomas Vieira
Administrador
da Pavicentro

Em muitas ocasides, gracas a sua dimensdo,
experiéncia, implantacdo geogréfica e influéncia
politica, as empresas espanholas sdo claramente
favoritas na adjudicagéo da maioria dos concursos
e ofertas publicas, ainda que isso nao signifique
que ndo haja oportunidades para outros agentes.
Efectivamente, a construcdo civil é seguramente o
sector que mais recorre as subempreitadas, repar-
tindo habitualmente as suas obras por inimeros
fornecedores.

E ai que muitas empresas portuguesas, espe-
cialmente os fabricantes de materiais de constru-
¢éo, fortes em experiéncia, tradi¢ao histérica e na
boa reputagao dos seus produtos, tém aproveitado
0 empurrdo espanhol para entrar no pais vizinho,
quer através da subcontratagdo, quer através de
sociedades.

Actualmente, tanto em Espanha, como em
Portugal, os empresérios do sector estéo de acor-
do que quanto mais inovadores, flexiveis e espe-
cializados forem, mais possibilidades tém de
entrar nos mercados externos.

Tecnologia e aliangas

Segundo Alberto Tomés Vieira, Administrador
da Pavicentro, empresa especializada em préfa-
bricados de betdo, com sede em Aveiro, "as
empresas portuguesas que pretendam entrar no
mercado ibérico, s6 o poderdo fazer se se alia-
rem a uma empresa espanhola. Teremos de
enfrentar o mercado ibérico e fazer associacdes
para o abordar.”

O sector de materiais para obras publicas
necessita de ganhar peso e massa critica para
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entrar nos mercados externos, que Alberto Tomas
Vieira justifica por “em Portugal existir um gran-
de nimero de empresas pequenas e esta realidade
ser muito fragilizante. Esta pulverizagdo em
pequenas empresas estd condenada num futuro
muito préximo."

Para o0 empresario aveirense e para outros
fabricantes lusos, ha que caminhar simultanea-
mente para a concentracéo, a inovagao e a espe-
cializagdo. O primeiro, como constata o adminis-
trador da Pavicentro, "ndo sendo a unido das
empresas nacionais uma cultura habitual, ha que
inverter a situagdo. E necessario criar movimen-
tos de concentragdo, tecnicamente bem concebi-
dos, que criem o musculo econdmico e financei-
ro necessario a competitividade." O segundo
passo necessario € uma maior especializacdo,
reforcada por investimentos em 1+D e em tecno-
logia. Alberto Tomas Vieira explica que na

Com mais de 20 anos de actividade, integrada desde 2000 no grupo
Caddie, a estratégia de desenvolvimento da Farame baseiase na

qualidade e flexibilidade. Para atingir 0s seus objectivos, a Farame
conta com um conjunto de equipamento avancado e com uma equipa

ame

fibrica de artigns de srame s.a.

de profissionais experiente possuindo grande capacidade de res-
olucdo de problemas e encontro de solucoes de acordo com as

necessidades de cada cliente.

Alto do Forte, Apartado 77, 2636-801 Rio de Mouro, Portugal

Telf: +351 21 926 61 20-Fax +391 21 826 61 21 - Email: fararr

arame pt - www fareme. pt
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Pavicentro, “em termos estratégicos, temos o
lema de criarmos nés préprios a nossa tecnolo-
gia" e acrescenta, “estamos organizados em ter-
mos de areas geograficas, com quatro empresas
que produzem préfabricados, trés delas préfabri-
cados de betdo e a outra novas tecnologias
G.F.R.C. - Glass Fiber Reinforced Concrete -, um
produto composto por uma massa de cimento
com fibra de vidro." A Pavicentro tem no seu
activo obras de betdo de alta preciséo e longa
duragdo para o Metro de Lishoa.

Consciente dos limites de um mercado muito
competitivo e ciclico, a Pavicentro dirigiu--se
para um ambicioso programa de diversificacéo no
segmento das Telecomunicaces. "Na minha opi-
nido", explica Alberto Tomas Vieira, “creio que a
médio prazo havera uma acentuada reducéo do
mercado das obras publicas em Portugal, quando
as principais infraestruturas, como as estradas,
estiverem concluidas.”

Sem se referir a pressuposta provavel reducéo
nas ligacbes de alta velocidade com a Espanha,
declara "pensamos que o ferroviario ndo tera o
impacto necessario para reanimar o sector das
obras publicas.” Por isso a Pavicentro estd a apos-
tar fortemente nas Telecomunicagdes. Fornecedor
da Portugal Telecom e da Vodafone, fabrica
monoblocos equipados para a instalacdo das
comunicacdes moveis e torres de suporte de ante-
nas, shelters semi-subterraneos, etc.

O administrador da Pavicentro, alias bastante
preocupado com as questdes do meio ambiente,
advoga sobretudo que a sua empresa “seja vista
numa optica de inovagdo, sempre atenta ao que
ocorre a sua volta." A sua mensagem é simples,
"obviamente que desejo fazer sociedades em
Espanha e conquistar outros mercados." Para ele
ndo se trata apenas do mercado ibérico, mas tam-
bém do Magreb, dos paises de Africa e do Leste da
Europa.”

Na sua opinido, "deveriamos desenvolver movi-
mentos que conduzam a formacéo de associacdes
para entrar nestes mercados, de forma a encontrar
razdes que importem a ambas as partes.”

Mdtuo descobrimento

Efectivamente, as ambi¢des ndo desaparecem
quando se passa a fronteira ou se atravessa o0 Rio
Minho. Os empresarios portugueses continuam a
avancar na descoberta da Espanha, esperando que
0s seus vizinhos facam também o mesmo esforco
de aproximagao, intercambio e dialogo.

Neste sentido, Manuel de Oliveira, Presidente do
Conselho de Administracdo da Cimianto -
Sociedade Técnica de Hidraulica, S.A., da-nos o seu
testemunho: “inicidmos as nossas relagdes com
Espanha ha mais de dez anos, lentamente, seguindo
uma clara estratégia que so teria sentido e seria via-

vel neste sector de actividade, por uma questdo de
dimensdo, se perspectivada numa légica ibérica."

Fundada em 1942, a Cimianto produz chapas e
acessorios para coberturas, revestimentos e tuba-
gem para o0 abastecimento de 4guas e saneamento.
Desde 2002 que comercializa produtos inovado-
res de polietileno para o segmento da limpeza.
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Por toda a Peninsula, milhares de casas particu-
lares e de edificios de todo o tipo estdo protegidos
contra as infiltragdes, gracas a alguns dos produ-
tos estrela da Cimianto.

Como explica Manuel de Oliveira, "actualmen-
te 0o mercado espanhol representa ja 30% da nossa
facturacdo e é um elemento vital para a nossa
sobrevivéncia. Esperamos atingir uma situacéo de
crescimento, em que 50% da nossa actividade seja
realizada em Portugal e 50%, em Espanha.”

O Presidente da Cimianto prop0s-se entrar pau-
latinamente em Espanha, "procurdvamos merca-
dos que tivessem mais afinidade connosco e
fomos encontréa-lo na Galiza, regido que nos inte-
ressava estrategicamente por razdes culturais e
questdes de mercado, de custo de transporte.”

Prudentemente, Manuel de Oliveira pensa que
a procura de uma dimenséo ibérica ndo pode ser
feita a qualquer preco, nem de qualquer maneira,
*'crescer por crescer ndo me interessa porque ha
que ter bom senso nestas questdes.” E explica
dando um exemplo concreto, “antigamente fazia-
mos fossas sépticas em fibrocimento, mas os tem-
pos mudam. Hoje o mercado tem as mesmas
necessidades mas exige produtos em moldes plas-
ticos. Para manter o nosso mercado, 0s nossos
clientes e dar-lIhes o que queriam, passamos a uti-
lizar o plastico.”

Para o lider da Cimianto, "a relacdo com
Espanha é um empurrdo para melhorar." Esta
grande reactividade, acompanhada de uma pro-
funda flexibilidade de accéo, é sem duvida o
melhor cartdo de visita de inimeras pequenas e
médias empresas lusas, principalmente no seg-
mento dos materiais de construgao.
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Grupo Cota: um caso
exemplar de reconversao

Rui Mascarenhas
Santos
Presidente do Grupo Cota

Foto: Grupo Cota

A histéria do Grupo Cota demonstra, como
poucos, que algumas medidas decisivas no pro-
cesso da construcéo europeia podem supor tanto
a sentenga de morte para algumas empresas,
€OMO a sua espantosa reconversao.

Neste caso concreto, a entrada em vigor do
euro foi 0 acontecimento decisivo. Lider desde
1991 do mercado portugués de cambios e trans-
feréncias, através da rede da Cotacambios, o
Grupo Cota, como recorda o seu presidente Rui
Mascarenhas Santos, “sofreu uma perca do
volume de negécios de cerca de 55% com a
entrada do euro em circulagéo.” Contudo, e con-
tra todas as previsdes, conseguiu em menos de
dois anos restabelecer as suas financas e espera
ja lucros este ano.

- Como é que esta dindmica holding lusa con-
seguiu 0 que muitos negdcios similares na
Europa, inclusivamente maiores, ndo consegui-
ram evitar?
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Por um lado, a Cota mantém a sua actividade
de cambios e transferéncias, impulsionada atra-
vés da associacdo estratégica que desde 2001
mantém com a Western Union, lider mundial de
transferéncias de dinheiro.

Por outro lado, acrescentou a sua actividade
cléssica, quatro actividades principais. As trés
primeiras compreendem uma agéncia de via-
gens, um servico de venda de bilhetes de espec-
taculos e outro de venda de telefones méveis.

A quarta, e mais importante, é a reconversao
de uma rede de estabelecimentos de venda de
lotaria e jogos de azar, com as quais 0 grupo
pretende concluir a sua reconversao. Apds a
aquisicao da Casa Viola, uma empresa que tinha
estabelecimentos de venda de jogo por todo o
pais, o Grupo Cota iniciou esta espectacular
volta nos seus negécios. Hoje emprega 300 tra-
balhadores em 70 estabelecimentos no pais.

Em colaboragdo com a Santa Casa da
Misericordia de Lisboa, titular do monopélio
dos jogos das Lotarias nacionais e europeias em
Portugal, a Casa Viola recebe as apostas de
milhdes de portugueses nos jogos da Lotaria,
Totoloto e do muito lucrativo Euromilhdes.

A ambicéo de Rui de Mascarenhas Santos, "é
reunir todas estas actividades no 'Espaco Cota'."
Trata-se de um conceito inovador e (nico na
Europa, de centros multi-servicos, a que, alias,

quer juntar a venda de medicamentos sem recei-

Foto: Grupo Cota

ta, caso as autoridades lusas aprovem o seu
pedido de licenca.

Fervoroso defensor da liberalizagdo do mer-
cado do jogo na Europa, o Presidente do Grupo
Cota declara que "o recente éxito do
Euromilhdes em Portugal prova que tem que se
mudar a legislacdo e criar jogos que tenham
prémios muito mais elevados, néo se justifican-
do haver duas lotarias em Portugal.”

Quanto a internacionaliza¢do do grupo, Rui
Mascarenhas Santos afirma confiante, que no
futuro “na questédo dos cambios e das transfe-
réncias, gostaria de conciliar a nossa posicao
em Portugal com a extensédo a outros paises,
porgue temos as competéncias necessarias para
o fazer."

Desafios Ibéricos

O Brasil e os paises africanos de lingua por-
tuguesa deverdo ser os mercados com maior
potencial.

Enguanto espera a inevitavel caida das ulti-
mas fortalezas monopolistas europeias, Rui
Mascarenhas Santos afirma “prepardmo-nos
para 0 mercado do jogo tendo sempre presente
uma visdo de futuro, para podermos acompa-
nhar as transformacdes."

Através da sua singular recuperacéo, o Grupo
Cota prova que a fatalidade ndo existe no
mundo dos negécios. E ao mesmo tempo per-
mite confirmar a Portugal que, apesar do seu
tamanho relativo, o pais também tem grandes
ideias e experiéncia para partilhar com os seus
vizinhos.

Foto: Grupo Cota

Fibeira:
Um Grupo Promotor Imobiliario e
Hoteleiro por Exceléncia
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Rangel traz a exceléncia logistica a Peninsula

Eduardo Rangel
Presidente do Grupo
Rangel
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Com o extraordinario aumento dos intercam-
bios comerciais desde a entrada de Portugal e da
Espanha na EU em 1986, o sector ibérico dos
transportes e da logistica conheceu uma trans-
formacéao espectacular.

O grupo portugués Rangel, especializado em
solucdes logisticas globais, foi criado ha 25 anos
para acompanhar esta transformacéo. Tendo tido
origem num simples negdcio aduaneiro, a Rangel
conta hoje com mais de 700 pessoas e da empre-
go a outras mil indirectamente. Eduardo Rangel,
o seu fundador, conta esta singular aventura
empresarial, "comecamos primeiro com o trans-
porte de camionagem na Europa, depois o mariti-
mo e aéreo, seguido do transporte doméstico, da
logistica e tudo o que tem a ver com stocks e
armazenamento. N&o se tratava apenas de inves-
tir em camides, porque isso é muito facil, mas de
ter uma base tecnolégica e um conceito."

Eduardo Rangel néo teve dlvidas em percor-
rer meio mundo na procura deste conceito,
“Fomos ver o que se fazia fora e havia muito
pouca actividade na Peninsula Ibérica, em rela-
¢do ao que vimos nos Estados Unidos e na
Alemanha."

“O nosso desejo era criar”, acrescenta Eduardo
Rangel, "uma empresa que integrasse todas as
componentes da logisticas das empresas, que se
ocupasse de todo o transporte tanto dentro, como
fora das empresas.”

Hoje lider nacional em servicos logisticos
integrados, o Grupo Rangel conserva, contudo,
uma flexibilidade surpreendente, chave do seu
sucesso. Especialista para Portugal e para os
arquipélagos da Madeira e dos Acores, 0s ramos
do transporte terrestre internacional e do trans-

porte aéreo e maritimo cobre os cinco continen-
tes. Ha ainda que acrescentar os servigos de dis-
tribuicdo e embalagem, a oferta de multiplos
servicos de logistica como armazéns e controlo
de stocks, outsourcing e servicos aduaneiros.

Através da Rangel Expresso, estd também
estrategicamente associada ao gigante america-
no Federal Express em Portugal. Uma alianca
que permite garantir as entregas urgentes em
215 paises, entre 24 e 48 horas.

Desde a experiéncia na Expo 98 em Lishoa, a
Rangel oferece também um servico Gnico de
transporte e logistica de mostruarios e stands
para feiras e eventos internacionais.

"Criamos este grupo para dar apoio em todas
as vertentes, ser o brago direito das empresas"”,
explica Eduardo Rangel, “queremos ser uma res-
posta para o mercado, independentemente da
forma de transporte.” O Presidente da Rangel
descreve esta aventura empresarial, indissocia-
vel do caracter do seu carismatico fundador,
como “ter montado o Grupo como um Lego."

Eduardo Rangel néo duvida do futuro promissor
deste conceito de logistica integral. "Alguns sec-
tores, como o automoével, tém cerca de 90% de
exceléncia na sua logistica, mas muitos outros
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ainda estdo muito longe desta visdo. Em
Portugal ha muitas pequenas e médias empresas
que tém dificuldade na abordagem destas pro-
bleméticas, sendo muito conservadoras. Ao
contrério do que se passa nos Estados Unidos,
em que os empresarios ndo fazem investimentos
imobiliarios preferindo investir em tecnologia,
marketing e design."” "Aqui", acrescenta, "pri-
meiro investe-se tudo na construcéo da fabrica

ou do armazém, acreditando que o bem imobi-
lidrio ¢ uma mais valia, e depois sobra pouco
para rentabilizar o negécio."

Convicto na sua accéo pedagdgica para modi-
ficar esta mentalidade, Eduardo Rangel fez da
tecnologia a sua prioridade, “investimos cerca
de 3% do volume de negdcios em tecnologia”. A
Rangel espera facturar a volta de 75 milhdes de
euros em 2005.

O presente e o futuro tém uma Unica direccéo:
"Hoje temos negdcios que desenvolvemos de
forma intercomunitaria, quer dizer, entre a
Franca e a Alemanha, a Franca e a Holanda, etc.
Queremos internacionalizarmo-nos mais."

Por isso declara-se um entusiasta adepto de
uma maior integracéo ibérica e reafirma a sua

Foto: Grupo Rangel

completa disponibilidade para firmar sélidas
aliancas estratégicas com empresas espanholas,
"Vamos alargar a nossa operagdo em Espanha
para aumentar o nosso mercado e estamos a
estudar um projecto de associacdo com uma
empresa espanhola. Queremos também abordar
a hipétese da nossa implantacdo em algumas das
ex-col6nias portuguesas, caso de Angola, onde
podemos representar a Federal Express."

O seu repto imediato é a safda de uma parte
do capital do Grupo Rangel, destinado a sua
cotacdo na Bolsa Euronext de Lisboa, prevista
para 2006 e 2007. Sera um novo salto qualitati-
VO, necessario para conseguir o financiamento
da sua expansdo, principalmente para Espanha e
para o Sul da Europa.

Consciente das necessidades do mundo
actual, em que a distribuicdo é um factor critico
para a competitividade, o presidente da Rangel
confirma as vantagens de "oferecer aos seus
clientes um Gnico interlocutor, um Unico parcei-
ro da logistica externa."

Formado numa escola comercial do Norte de
Portugal, Eduardo Rangel revela a vontade pré-
pria do homem que se fez a si mesmo e um fino
faro para o negdcio. Desde 0s primeiros passos
como um modesto agente transitario, até as
bodas de prata do Grupo, celebradas este ano, a
amplitude do seu trajecto denota um incontesta-
vel talento para antecipar os movimentos do
mercado e as necessidades dos clientes.
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Nunca um voo longo pareceu tao curto.
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ENTREVISTA

Entrevista com
Fernando Pinto

Administrador-Delegado
do Grupo TAP

Que gostaria de destacar na estra-
tégia da TAP a nivel de destinos, e da recu-
peracdo da empresa nos Gltimos 5 anos?

FP: E necessério comecar pela ligagio que
existe entre o Brasil e Portugal. Desde que come-
¢amos, ha 5 anos, duplicamos o nimero de voos
de Portugal para o Brasil, com 6ptimos resulta-
dos. O nordeste brasileiro teve um grande cresci-
mento devido a sua elevada procura turistica.
Também conseguimos transferir algum mercado
europeu para estes destinos. O Rio de Janeiro, e
principalmente Sdo Paulo, constituiram igual-
mente destinos importantes. O investimento por-
tugués no Brasil tem aumentado em todas as

areas. Hoje quase 30% do volume de negdcio da

TAP é constituido pelos voos para o Brasil.

A Africa também foi um mercado muito impor-

tante para nés, devido a comunidade portuguesa af

existente. A Europa representa cerca de 40% do
nosso volume de negdcios. Desde que entrdmos no
mercado do Brasil, fizemos um acordo com a
Varig para algumas rotas, onde tivemos um cresci-
mento muito forte. Assim, hoje disfrutamos de
voos com quase 90% de ocupacéo.

Entendemos desde o inicio que precisdvamos
de uma Varig forte e, se possivel, com um inves-
timento de baixo risco. Estudaram-se varias solu-
¢Oes e entramos agora numa fase inicial em que
se compraram duas empresas, a VEM e a
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VarigLog. Esta medida foi tomada para que a
Varig tivesse um adiamento face ao que estava
previsto e assim se resolvessem alguns proble-
mas do curto prazo.

Encara a possibilidade de ter
dois hubs de saida internacional da
Peninsula Ibérica para a América Latina?
H& espaco para dois centros de saida
com esta dimens&o?

FP: Acho que sim, porque esses traficos
aéreos estdo muito divididos. O Brasil por si s6
representa quase metade do trafico para a
América Latina. O restante € composto pela
América do Sul, América Central e a restante
América Latina. Sao dois pélos muito nitidos,
temos aqui o Brasil e a partir de Espanha comu-
nica-se com o resto da América Latina. E uma
ligacdo que é natural e que vai permanecer.

Desde 2002 que a TAP voltou a
ter lucro. Como espera terminar o ano
de 2005?

FP: Neste momento estamos com algumas re-
servas, devido ao elevado preco dos combustiveis.
O tréfico cresceu consideravelmente, porém os cus-
tos também aumentaram. O valor dos bilhetes cres-
ceu acima das expectativas, mas com um aumento
de custos de 270 milhdes de euros em combustivel,
¢é complicado apresentar resultados positivos.
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O projecto da construcéo do
novo aeroporto da Ota, perto de Lisboa,
pode beneficiar ou prejudicar o Grupo
TAP?

FP: A nossa prioridade é que se amplie a
capacidade do aeroporto actual num curto espa-
co de tempo, para que se possa esperar pelo
novo aeroporto. Chegara o dia em que este aero-
porto estard congestionado e ai sera evidente a
necessidade de outro. O governo tem planos
para a construcéo desse aeroporto, que espera-
mos esteja concluido em 2017.

Acredita num bom futuro para o
sector da aeronautica?

FP: As empresas aeronauticas fizeram bem o
trabalho de casa, como se costuma dizer. Hoje
em dia tém custos menores, operacdes mais efi-
cientes, voando para destinos que tém 6ptimos
resultados. Mas ainda ha muito por fazer em ter-
mos de ganho de eficiéncia. O preco do com-
bustivel ainda é um problema grave, encarecen-
do os custos dos voos. A parte isto, as empresas
estdo-se a desenvolver e a progredir muito
melhor.

Esta na presidéncia da TAP ha 5
anos e vai estar mais 3. De que se sente
mais orgulhoso?

FP: A grande descoberta da TAP é que com

esafios Ibéricos I.
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estabilidade pode ir-se muito longe. Nao podia
haver estabilidade com um novo presidente em
cada dois anos, no maximo, o que estava a pre-
judicar o negdcio. Quando um novo presidente
aprendia como funcionava a TAP, era substitui-
do. O que nds trouxemos foi estabilidade.
Foram os proprios trabalhadores, que sdo
excepcionais, que lutaram pela TAP, com uma
direcc@o que os ajudou a seguir no caminho
correcto.
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A SEGURANCA
E A ALMA DO NEGOCIO.

Mas, tal como almas, negécios ha muitos. E s6 uma vasta
experiéncia e conhecimento sobre cada um deles garantem
a seguranca mais adequada, A Esegur tem essa experiéncia,
e seja na banca, comércio ou industria, conhecemos cada
sector tao bem quanto o nosso. Por dentro e por fora.

N&o é por acaso gue somos a maior empresa portuguesa
de seguranca privada.

ESEGUR

Seguransa no seu negéeio




