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A medicina genérica estabelece pontes ibéricas

A industria farmacéutica encontrou nos medicamentos genéricos um
caminho para desenvolver a sua comprovada capacidade de inovar e

regenerar um mercado tdo maturo como competitivo. Os tltimos cinco
anos foram testemunha desse fendmeno singular

pesar das diversas normativas e
AIegislagéesquefizeramdeEspanha

e Portugal dreas independentes
relativamente aos negécios relacionados
com a salde, o caso dos genéricos tem
especial relevancia por apresentar vdrios
pontos comuns que tornam esta activida-
de especialmente atractiva do ponto de
vista empresarial.

Estratégia de Comunicacao

Generis a, empresa lider no sector em
Portugal, ocupa a sua actual posi¢do por
ter detectado a oportunidade de negécio
antes de outros concorrentes e ter rea-
lizado grandes esforcos numa darea que
frequentemente ndo se tem em conside-
racdo, quando se trata de medicamentos
genéricos: a comunicagdo.

"0 sector farmacéutico é, em geral, muito
conservador”, comenta Paulo Paiva dos
Santos, CEO da Generis. “Quando nos lan-
¢dmos nesta mudanca na forma de comu-
nicar, de apresentar uma nova imagem,
de aproximagdo a classe médica, fomos
criticados, o que penso ter mais a ver com
o facto de as empresas portuguesas serem
muito conservadoras e estarem um pouco
adormecidas”, explica.

Esta filosofia, contrdria a corrente geral,
deu os seus frutos sob a forma de mais
negdcios no mercado e reconhecimento.
De tal modo que, no inicio deste ano, a
Generis admitiu a entrada de novos sdcios
accionistas. O Fundo Ibérico de Capital de
Risco, fundado pelo ex-conselheiro do SCH
Angel Corcéstegui com um capital de cerca
de 900 milhdes de Euros, concretizou em
Janeiro a aquisicdao de 80% da empresa
e das suas filiais em Espanha, bem como
das restantes empresas do grupo - Farma
- APS, Mer, Biogeneris, Inventis e Clintex-
por 200 milhdes de Euros. Apds a assi-
natura deste acordo a familia Paiva dos
Santos, proprietdria da empresa, mantém-
se como accionista, com uma presenca
que ronda 20% das ac¢des.

Ser pequeno é complicado num negdcio
como o das farmacéuticas. E ndo produzir
0s seus proprios medicamentos é ainda
mais dificil, sequndo Paiva dos Santos. A
férmula da Generis para criar uma procura
forte de genéricos no mercado luso, con-
sistiu em dirigir-se tanto aos consumidores
como aos prescritores de medicamentos. O
desafio era convencer os primeiros de que
o uso de farmacos genéricos é uma ques-
tdo pratica constatada anteriormente por
cidaddos de outros paises europeus onde
0 seu consumo é maior. Para os segundos,

0 argumento mais importante foi falar em
termos de terapias bem ensaiadas para
além dos pregos que apresentam.

Em muitos paises, se uma empresa desen-
volve um novo fdrmaco concede-se-lhe
uma patente sé para o préprio farmaco,
para o seu processo de fabricagdao ou para
a sua utilizagdo. As patentes garantem a
empresa os direitos exclusivos do farmaco
durante um determinado nimero de anos.

Se a patente expira, outras empresas
podem vender uma versdo genérica do
fdrmaco a um preco muito menor que o da
marca original, sempre na condigao de que
o organismo oficial competente a aprove.

Por razdes legais, um fdrmaco genérico
difere do seu homdélogo com nome comer-
cial, no tamanho, cor e forma. Em geral,
a bioequivaléncia das diferentes versdes
de um farmaco pode variar até 20% sem
que se produzam diferencas significativas
na eficacia. No caso dos que se admi-
nistram por via oral, as diferencas reais
entre os fdrmacos genéricos aprovados
pelo organismo competente e os farmacos
com nome comercial sdo muito inferiores
a 20%. As variagdes observadas sdo de
apenas 3,5% na generalidade e ndo exce-
dem os 10% em qualquer estudo de caso,
segundo Merck Sharp & Dohme.

"0 medicamento genérico oferece uma
grande eficacia garantida por todo o tipo
de estudos clinicos a pregos 35% mais
acessiveis. Disponibilizamos essa infor-
magdo aos clientes e transmitimos con-
fianca aos médicos, que conhecem as
nossas duas fdbricas e o nosso sistema
de produgdo, sendo I6gico que as pessoas
comecem a perceber as vantagens dos
medicamentos genéricos”, afirma Paiva
dos Santos.

O mercado dos medicamentos genéricos
gerou no ano passado um volume de negé-
cio de 622 milhdes de Euros em Portugal,
registando uma quota de mercado proxi-
ma de 20% numa actividade que conta
com um valor de 3.300 milhdes de Euros,
segundo dados da Autoridade Nacional
do Medicamento e Produtos de Saude,
Infarmed. A taxa de crescimento neste sec-
tor foi de 6,1% em valor e 16% em volume,
com a venda de 34,2 milhdes de produtos
face aos 29,5 milhGes do ano anterior.

Enquanto isso em Espanha consumiram-
se mais de 190 milhGes de embalagens de
medicamentos genéricos, 21,81% do total
dos farmacos facturados, e cujo valor

Fotos: Generis

representou 9,2% do total da factura-
¢do farmacéutica com receita. Segundo o
Ministério da Saude, desde 2004 a 2008
praticamente duplicou o nimero de emba-
lagens de genéricos consumidos, passan-
do de 12,03% relativamente ao total em
2004 para 21,81% em 2008.

Com uma taxa de consumo semelhan-
te, Portugal continua a ser um mercado
mais atractivo para este tipo de farmacos
do que Espanha. E novamente a legisla-
¢do é o factor que marca as diferencas.
“Aqui temos a possibilidade de desen-
volver medicamentos genéricos durante
o periodo da patente, isto é, no primeiro
dia depois de terminada uma patente, o
genérico pode estar no mercado e isto
torna um pais mais atractivo. Tanto em
Portugal como na Peninsula Ibérica ha
uma boa oportunidade para as empresas
farmacéuticas de genéricos se instalarem
com as suas unidades de produgao”, afir-
ma Paiva dos Santos.

Duplicidade de mercados

Mas o “boom" dos genéricos tem outros
efeitos ndo menos importantes para a
industria, pelo menos em Portugal. O pro-
cesso de consolidagdo que daria lugar a
empresas mais fortes evitando as conse-
guéncias de um sector fragmentado é um
deles, segundo sugere o Director Geral
da Jaba Recordati, José Alexandrino. “A
crise actual obrigard as empresas a gerar
diferentes economias, sinergias e pou-
pancas, sobretudo de tipo fiscal. Neste
sentido, a realidade portuguesa tem em

contra o fenémeno dos genéricos, que ha
guatro anos representava apenas 2% das
vendas e actualmente representa 20%",
explica.

Alexandrino sabe do que fala porque a
Jaba Recordati é o resultado da aquisicdo
da Jaba Farmacéutica pelo Grupo lItaliano
Recordati em 2006. O atractivo da empre-
sa lusa era a sua ampla carteira de pro-
dutos, marcas e instalagdes. “Somos uma
empresa equilibrada que segue a linha que
tinha tracado no passado a prépria Jaba.
Originalmente, esta empresa apareceu em
Portugal como uma empresa que produzia
e vendia o que produzia, de modo que viu
na primeira pessoa até onde podia expan-
dir a sua gama de produtos. Em 2002,
depois de uma profunda andlise estraté-
gica do negécio, decidiu-se que as activi-
dades deviam estar separadas: genéricos
por um lado e marcas por outro”, recorda
o Director da empresa.

A opinido de Alexandrino sobre as possi-
bilidades que tem o desenvolvimento de
um mercado ibérico para o sector farma-
céutico coaduna-se com esta perspectiva.
"“Creio que asrealidades sao completamen-
te diferentes. Os mercados de Espanha e
Portugal sdo regulados por leis diferentes
no que se refere a farmacos genéricos. Em
relacdo as marcas, efectivamente have-
rd mais tendéncia para a globalizacdo e
assistiremos com frequéncia a alteragdes,
estudos e investigagdes mais racionais.
Fard mais sentido que ndo exista espaco
para uma duplicidade de mercados como
a actual e com essa racionaliza¢do todos
podemos ganhar"”, sugere.

Dadas as circunstancias econémicas actu-
ais, as aspiracdes desta empresa passam
por melhorar ligeiramente o que represen-
ta hoje no mercado portugués através de
um crescimento consolidado. A estratégia
passa por basear-se numa lista de produ-
tos muito equilibrada que abranja areas
como a cardiologia e a urologia, dois dos
mercados mais interessantes do ponto de
vista terapéutico.

Rumos diferentes

Outros segmentos que representam
importantes oportunidades para as farma-
céuticas portuguesas, sdo os medicamen-
tos relacionados com o sistema nervoso
e com o tratamento de dores em geral.
A concorréncia obriga cada vez mais as
empresas a procurar produtos para nichos
nos quais possa introduzir as suas marcas
com forca. Ao mesmo tempo, ainda que
todo o sector observe de perto a evolugdo
do mercado dos genéricos, poucos sdo 0s
que se atrevem a deixar de lado o negé-
cio baseado nas marcas, e todos tém em
conta a possibilidade de fazer parte de um
grupo maior para tirar melhor proveito
desta realidade, uma das melhores op¢&es
para sobreviver.
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José Alexandrino

Director Geral
Jaba Recordati

O Grupo de origem italiana Italfarma, rea-
lizou em Janeiro de 2008 uma fusao com
duas empresas lusas, com o objectivo de
reforcar a sua presenca tanto nos genéri-
cos como nas marcas. No caso dos primei-
ros, a ltalfarma oferece actualmente seis
produtos e, no caso dos segundos, outros
13 que se centram em dreas como a mulher,
a dor, e o sistema nervoso. “Houve uma
altura na qual a proporcdo entre genéricos
e marcas se situava nos 50%. Hoje, situa-se
mais ou menos entre 40%-60%", explica
Ana Girbal, Directora geral da empresa. A
actividade da Italfarma teve inicio em 1999
através de uma sociedade com o Grupo
Iberfar. Uma parceria que comecou pratica-
mente do zero, e tudo o resto se construiu
a partir ai. Em 2003, a Italfarma acabou por
comprar a totalidade do capital, de forma
que hoje Portugal reporta as suas activida-
des a filial espanhola, que por sua vez faz o
mesmo com a matriz italiana.

Por esta razdo, a Italfarma tem de alguma
forma os trabalhos adiantados em caso de
se verificar uma progressiva aproximagao
aos mercados portugués e espanhol. Em
qualquer dos casos, enquadramentos legais
a parte, existem outras consideracGes que
na opinido de Ana Girbal tornam complica-

da essa possibilidade. A maior diferenca e
gue ndo é possivel superar com facilidade,
é a da dimensdo gue condiciona claramente
algumas apostas e estratégias, como por
exemplo, a configuragdo de um negdcio
baseado no volume, através da boa qualida-
de e baixos precos. Por esta razdo, algo que
funciona em Espanha é possivel que ndo
faga tanto sentido em Portugal”, assegura
a Directora geral da Italfarma. Ana Girbal
acrescenta que estas diferencas fazem com
gue o mercado luso, e 0 espanhol, cheguem
a um ponto no qual devem tomar rumos
diferentes novamente. “Portugal deve pro-
curar o caminho da inovagdo para se desta-
car como mercado”, sustenta convicta.

Decisdes para o Crescimento

Mas o desenvolvimento do negécio através de
associagGes, fusdes e aquisicdes de laboraté-
rios, também é comum a outras dreas do sec-
tor da salde, como é o caso dos diagnésticos
clinicos, por exemplo. Seis em cada 10 Euros
do negécio do Grupo Joaquim Chaves, provém
desta actividade e a facturagdo ascendeu a 51
milhdes de Euros o ano passado.

A empresa de caracter familiar comemora,
em breve, este ano, meio século de exis-
téncia. Possui na clinica Quadrantes um

Foto: Jaba recordati

Joaquim José Chaves

Administrador

Grupo Joaquim Chaves

dos seus activos mais valiosos. Surgiu por
iniciativa do pai do actual Administrador,
Joaquim José Chaves que decidiu alar-
gar as actividades do seu negdcio. Deste
modo, o projecto Quadrantes tinha inicial-
mente a inten¢do de ser uma clinica de
consultas, na qual se realizariam alguns
exames complementares de diagndstico,
para depois se expandir a drea da ima-
gem com técnicas como TAC, RM, RX, ou
ecografias.

“E um projecto relativamente pequeno,
lancado hd 12 anos, quando a clinica pri-
vada de diagndéstico ambulatério ndo tinha
nada a ver com aquilo em que se conver-
teu hoje"”, assegura Joaquim José Chaves.

O administrador do Grupo explica que a
aposta se traduziu em fortes investimen-
tos para a compra de equipamentos de
alta gama em medicina nuclear, e com o
objectivo de se introduzir na drea terapéu-
tica, também explorou a possibilidade da
radioterapia. Actualmente a Quadrantes
é a empresa privada que mais pacientes
trata em Portugal.

Africa é dos mercados que mais interes-
sam ao Grupo fora de Portugal para além

de Espanha cuja presenca ja é permanente
no mercado luso. Nos Ultimos trés anos
as visitas de outras entidades espanholas
e europeias, ao Grupo Joaquim Chaves
foram uma constante, segundo o seu
Administrador. Devido a dimensdo do seu
mercado, as empresas espanholas estdo
habilitadas a fazer numerosas aquisi¢cdes
em Portugal e a crescer assim a grande
velocidade. “Assim sendo - afirma Joaquim
Chaves - se existe tanto interesse em nés,
nés também queremos alguma reciproci-
dade para entrar em Espanha, que é um
mercado apetecivel. E uma decisdo muito
dificil de tomar para uma empresa familiar
com 50 anos.

Optimista apesar das incertezas eco-
némicas actuais, o Grupo continua em
busca de crescimento, tal como resume
Joaquim José Chaves: “Em cinco anos,
quereria consolidar tudo o que temos
feito até agora, gostaria de poder falar
de uma maior distribuicdo geogréfica do
Grupo. Gostaria de ser parceiro do Estado
Portugués, e de consequir duplicar a sua
facturagdo. Também gostaria que entrds-
semos nha cirurgia de ambulatério, e por
Ultimo quereria que 0 nosso processo de
internacionalizacdo se concretizasse".
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Uma proteccao contra as dificuldades
chamada internacionalizacao

Correm tempos dificeis para a inddstria ibérica de ambos os lados da fron-
teira. Em Espanha, o volume de negdcios da industria e as encomendas

voltaram a registar em Fevereiro quedas historicas, superiores a 30% em
ambos os casos, reflectindo os efeitos da crise sobre um sector que pre-
tendia ser o substituto da construcdo enquanto motor econdmico

a realidade, segundo os dados
N tornados publicos no passa-

do més de Abril pelo Instituto
Nacional de Estatistica (INE) espanhol,
a facturacdo da industria caiu 30,8%
em Fevereiro relativamente ao mesmo
més do ano anterior, a segunda maior
descida de toda a série histdrica, iniciada
em Janeiro de 2003. Por outro lado, as
encomendas experimentaram um retro-
cesso de 31,9% em Fevereiro, sendo esta
também a descida mais acentuada de que
ha registo.

A facturagdo da inddstria caiu em Janeiro
pelo quinto més consecutivo e as enco-
mendas diminuiram pelo sétimo més sequi-
do na avaliacdo inter-anual. Nos primeiros
dois meses do ano, o volume de negdcios
da industria e as encomendas acumulam
uma descida de 30,9% e de 31,7%, respec-
tivamente.

Do bom trigo
fazemos a melhor farinha!
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Entretanto em Portugal a crise também
se faz notar, mas menos. Na realidade a
industria lusa foi das poucas que conseguiu
aumentar a sua actividade relativamente a
periodos anteriores. Segundo dados do
Gabinete de Estatistica da Unido Europeia
(Eurostat) recolhidos no passado més de
Abril, apenas Portugal, a Grécia e a Polénia
registaram crescimentos positivos.

Talvez uma das razdes para este compor-
tamento seja que a industria portuguesa
actual sobreviveu a outras crises ante-
riores e estd, portanto, mais preparada
para enfrentar as dificuldades presentes.
“Uma das chaves para a nossa internacio-
nalizacdo tem a ver com as dificuldades
gue vivemos no nosso préprio mercado,
gue com a desindustrializagdo que sofreu
nos anos 70 e 80 nos obrigou a procurar
outros mercados”, explica Jorge Delgado
Alves, Director da Lizmontagens.

rca « Portugal
t = www.granelmoagem.pt

Sector competitivo

Juntamente com a internacionalizacdo,
outro dos grandes escudos contra crises
anteriores foi a especializacdo, tendéncia
gue seguiu, por exemplo, o sector dos
Moldes e da Injeccdo de pldstico com
empresas como a Dexprom.

“Os moldes que fabricamos tém valor
acrescentado por serem produtos impor-
tantes para a industria automdvel. Desde
0s anos 90 que este tipo de produto entrou
no nosso negdcio, e actualmente tornou-se
o seu pilar principal. Mas até sermos reco-
nhecidos como fornecedores de referéncia
tivemos que lutar muito e agora temos
algumas portas abertas”, explica Carlos
Ferreira, Director Geral da Dexprom.

Geralmente, o elevado nivel de especiali-
zacdo é um dos atributos mais reconheci-
dos das empresas de moldes portuguesas,
gue trabalham na injec¢do de pldstico, na
producdo de bases, ou na de polimentos
para assim reforgar a sua competitivida-
de. A boa relagdo qualidade prego é outra
das virtudes do sector, o que torna esta
indudstria um dos principais suportes de
actividades locais como a produgdo de
automéveis, por exemplo.

Regra geral, as empresas de moldes sdo
de peqguena ou média dimensdo, com uma
média de 30 trabalhadores por empresa, o
que aliado a cultura de colaboracdo entre
diferentes negécios, ao desenvolvimento
tecnolégico e a continua formacdo pro-
fissional dos empregados, faz com que
este sector seja forte e competitivo. “Uma
empresa espanhola que queira introduzir-
se neste mercado necessitard de conse-
guir um elevado nivel de especializacdo,
uma grande qualidade, precos ajustados
e competitivos, e um valor acrescentado
e diferenciagdao suficientes para poder
competir com as empresas portuguesas”,
indica um recente estudo sectorial do
Instituto de Comércio Exterior (ICEX).

A Dexprom é uma das empresas referi-
das neste estudo, com uma facturacdo
de 6 milhdes de Euros, quase totalmente
dedicada ao sector automdvel, com uma
carteira de clientes espalhada por varios
paises, especialmente em Francga.

“Se, a Industria dos moldes em Espanha
é forte e é um facto que aqui, na regido
de Leiria e Marinha Grande, se fabricam
muitos moldes para o mercado espanhol,
parece uma conseguéncia natural que devi-
do a qualidade e ao prego da mdo de obra,
Portugal tenha aumentado a sua presenca
em Espanha”, comenta Carlos Ferreira.

Por esta razdo e devido a necessidade do
sector consolidar estruturas econdmicas
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Carlos Ferreira
Director Geral
Dexprom

Foto: Dexprom

para reforgar a sua competitividade, Carlos
Ferreira considera que existem actualmente
oportunidades para desenvolver o mercado
ibérico. “Neste momento, quando se fala de
produtividade e novas tecnologias, penso
gue se pode melhorar na inovagao, proces-
sos, formacdo... E no que respeita ao sector
dos moldes é muito provével que se estabe-
lecam parcerias com empresas espanholas”,
afirma o Director Geral da Dexprom. Na
drea de injec¢do de plasticos hd um grande
interesse em optimizar os gastos internos
e dedicar recursos a outras areas. Dada a
distancia de Portugal a maior parte dos seus
clientes e o crescente processo de globaliza-
¢do, fazem sentido aliangas que assegurem
a chegada atempada dos competitivos pro-
dutos lusos aos mercados.

Crescimento em contraciclo

Dos sectores onde se observa maior dina-
mismo entre Espanha e Portugal desta-
cam-se os veiculos e componentes, 0s
plasticos e derivados, a maquinaria, os
contentores e embalagens, e os produtos
de fundicdo. Os petroguimicos também
estdo a ter um crescimento significativo,
ainda que se deva fundamentalmente a
subida internacional dos precos dos com-
bustiveis.

Etodaestaactividade beneficia dreas como
a manuteng¢do e montagem industrial, uma
actividade que desenvolvem empresas
como a Industrial Modem - Prestagdo
de Servigos, Outsourcing, Montagem e
Manutencdes Industriais. “Existe um mer-
cado ibérico para este negdcio. Tivemos
reunides em Madrid para discutir um novo
projecto de trabalho em comum em Franca
e normalmente estas coisas resultam bem
com empresas espanholas”, afirma o seu
responsavel, Luis Casaca.

A Industrial Modem ¢é sobretudo uma
empresa de apoio a industria. E neste
momento conta com projectos associa-
dos a empresas como a Compelmada
Internacional e Masa, na zona industrial
de Sines na Petrogal - filial da Galp - e
Repsol.

O que parece interessante em empresas
como a Industrial Modem em tempo de
crise como o actual é que se trata de
sectores cujo negécio é anticiclico. “Os
Governos necessitam de criar emprego
nas actuais circunstancias e existem gran-
des projectos para impulsionar a econo-

mia, alguns deles serdo desenvolvidos em
Sines e estdo relacionados com o sector
petroguimico espanhol. Funcionamos ao
contrdrio do ciclo econémico, guando exis-
tem recessbes é quando mais trabalha-
mos", assegura Luis Casaca.

E uma realidade bem conhecida pelo dono
da Industrial Modem, Arménio Miranda.
Este empresdrio tem outros negdcios
de construgdo civil que ndo podem fazer
face a crise com as mesmas expectati-
vas. Neste sector, a situagdo econdmica
ndo conta com o apoio da administra-
¢do, antes pelo contrario. “As Camaras
Municipais atrasam a safda da crise ao
reter os projectos, o que na construcdo
civil incentiva ao investimento fora de
Portugal, defende.

No entanto, o ambito deste tipo de negdécio
ultrapassa Portugal e o Mercado Ibérico. A
Industrial Modem pensa a escala europeia,
porgue a sua experiéncia passa por pro-
jectos e trabalhos na Bélgica ou Alemanha
gue, apesar de mais pequenos, ja estavam
relacionados com a montagem e manuten-
¢do industrial.

“Gostariamos de ver crescer a Industrial
Modem tanto a nivel nacional como euro-
peu. Trabalhamos numa actividade muito
especifica com empregados especializa-
dos em dreas como a soldadura, por exem-
plo e existem outros mercados como o
angolano onde sé poderiamos entrar com
sécios locais ou empresas portuguesas ou
europeias. De qualguer modo, espero que
no prazo de cinco anos 0s N0ssos Negdcios
se dupliguem”, afirma Lufs Casaca.

Novos mercados

A internacionalizagdo e a especializagao
sdo fulcrais para manter outros negdcios
daindustria em actividade, apesar da crise.
Respol Resinas é um fabricante de resinas
para tintas que compra quase todas as
suas matérias-primas no estrangeiro, o
gue confere actualmente a sua actividade
um forte caracter internacional. Com um
volume de negécios de 35 milhGes de
Euros, a empresa foi crescendo e consoli-
dando a sua actividade cada vez mais fora
de Portugal, e hoje possui uma carteira de
clientes espalhada praticamente por toda
a Europa: Espanha, Franca, Reino Unido,
Alemanha e Holanda, entre outros. Todos
eles compram a producdo da Respol para
elaborar tintas de impressao.

“A Espanha assemelha-se a outros mer-
cados em termos de proteccionismo.
Trabalhamos & com uma fdbrica inglesa
e consideramos que é um mercado impor-
tante, mas o facto é que a Espanha repre-
senta uma pequena parte em comparagao
com outros paises”, comenta o Presidente
da Respol, Manuel B. Costa.

A vocacdo internacional da empresa é
forte, o que tem permitido que o seu cres-
cimento ndo parasse desde a construgdo
da sua fabrica em 1973. Para além de que,
tem muito presente a importancia de ter
em consideragdo os avangos tecnolégicos
mais recentes, ponto em que, segundo o
seu Presidente, estdo ao mais alto nivel
europeu. “Estamos sempre a procura de
novos mercados. Recentemente, entra-
mos na Africa do Sul”, sublinha Manuel
B. Costa.

Manuel B. Costa
Presidente de
Respol Resinas

Mais do que com a possivel concorrén-
cia, Manuel B. Costa mostra preocupagao
relativamente a debilidade do mercado
causada pela crise. Apesar da existéncia
de contratos anuais, os clientes alemaes
estdo a exigir a sua adaptacdo a evolucdo
trimestral do negécio. “E ainda assim, ndo
nos podemos queixar”, afirma. A fdbrica
da Respol tem capacidade para a produ-
¢ao de 40 mil toneladas, e actualmen-
te utiliza pouco mais de metade dessa
capacidade, pelo que ainda tem muita
margem para crescer. “Temos uma fdbrica
modelo e devemos ser, actualmente, das

maiores do mundo, pelo que é necesséario
dispor de desenvolvimento e procura, e
trabalhar arduamente para se manter no
topo, porque aspiramos a um futuro com
maior volume de negécios, mais clientes e
maior rentabilidade”, refere o Presidente
da empresa.

Deste modo, com ou sem crise, o sector
industrial portugués encontrou na interna-
cionalizagdo, que comecgou ha alguns anos,
a tdbua de salvacdo para ndo depender
apenas do mercado local. A decisdo mos-
trou-se acertada, embora se considerem
fortemente ligados ao pais.

Para Jodo de Brito, Presidente da AMR/
Lizmontagens, empresa dedicada a cons-
trucdo de fornos para a producdo de
vidro, Portugal é um mercado residual
dentro do negdcio do grupo, que regista
um volume de negdécios de aproximada-
mente 120 milhdes de Euros. “Ndo ten-
tamos esconder que o nosso pais de ori-
gem é Portugal e defendemo-lo sempre
e apesar da forte vocacdo internacional,
ndo perderemos as ligagdes ao mercado
nacional”, afirma.

Para este poderoso grupo industrial, a
consolidagdo de empresas no sector acres-
centou dimensdo e interesse ao merca-
do ibérico. A AMR/Lizmontagens acredita
gue, uma vez atravessada a sua fronteira,
estard no mercado global e, na verda-
de, concretizou mais negdcios em paises
como a Franga, do que na Espanha. “Desde
ha um ano que acorddmos efectuar com-
pras directamente em Espanha. A préxima
etapa serd passar da industria do vidro
para outras. Este ano facturaremos entre
4 e 5 milhdes de Euros em Espanha, onde
o volume total de negécios deve andar
entre 80 e 100 milhdes de Euros”, explica
J. Brito. Chama-se internalizagao

Industrial Modem - Com um grupo de pro-
fissionais especializados em areas especificas
de actividade e uma extensa e completa base
de dados para proporcionar aos nossos clien-

tes as vantagens competitivas da flexibilidade e
da inovacao na prestacao de servicos.

Industrial Modem
Rua Dr. Henrigue Constantino 92 - Ric
10-054 Setibal - Portugal

Tel: +351 265 729 830 [ Fax: +351 729 811
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Inovacao o melhor investimento para o futuro

A contencdo de gastos das familias desencadeada pela crise, no sector

da alimentacdo, provocou grandes mudancas nas empresas portugue-
sas e espanholas mas as bases continuam ai

ortugal e Espanha sdao mercados
Pmaduros e muito abertos, nos

quais estdo presentes os princi-
pais agentes econdémicos do sector, tanto
a escala mundial, como europeia ou regio-
nal. A forte concorréncia, intensa em
todos os segmentos, exige grandes esfor-
gos para diferenciar tanto os produtos
que ja estdo presentes no mercado, como
aqueles que querem encontrar o seu lugar
no circuito de distribuicdo.

Nos Ultimos anos, ambos os paises desen-
volveram novas tendéncias decorrentes de
alteragdes nos padrdes de consumo, pro-
curando a mais alta qualidade a um prego
competitivo. A concorréncia e a necessi-
dade de se adaptar a estas mudangas foi
tdo rdpida que para as empresas espa-
nholas que pretendam expandir-se para o
pais vizinho, os especialistas recomendam
esforcos em toda a cadeia de produgdo e
comercializagdo, uma vez que o risco de
ficar aguém das exigéncias dos consumi-
dores lusos, representa a substituicdo por
empresas provenientes de outros paises.

Novos produtos

Mais de meio século de existéncia no
mercado mostra o que vale um nome
no Mercado, o que, aliado a qualidade, é
o factor essencial para a sobrevivéncia
num sector como o agro-alimentar. A
Novalisboa assiste desde entdo a transfor-
macdo profunda que sofreu esta inddstria

em Portugal e lidera desde os anos 60 o
comércio com mercados internacionais,
como os Estados Unidos e o Canada.

Tal como em Espanha, a industria alimentar
encontra nas conservas uma actividade com
grande tradicdo, consequéncia da apreciagdo
dos produtos de produgdo local. Esta tradi-
¢do foi mantida, sem prejuizo da evolugdo
levada a cabo pelas empresas conserveiras e
as distribuidoras nos ultimos anos.

Foto: Nova Lisboa

Grande parte dessa mudanga deve-se aos
novos habitos alimentares da populagdo
gue, como nos outros paises ocidentais,
sdo imputdaveis a inclusdo das mulheres no
mercado de trabalho ou ao maior ndmero
de pessoas que vivem sozinhas. E também
porque nos segmentos mais jovens da
populacdo se encontra uma atitude mais
aberta face a inovacdo deste género de
produtos.
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Diogo Abreu
Teixeira e José
Manuel Figueiredo
Administradores
Granel S.A.

A melhoria verificada a nivel da qualidade
geral, também tem influenciado a expan-
sdo do negécio e pode ser observada com
facilidade na apresentacdo de embalagens
mais atraentes, recorrendo a utilizagdo de
materiais mais caros. O resultado é que
empresas de diferentes dreas tém apro-
veitado o vento favoravel para alcancar
uma posicdo consolidada.

A concorréncia obriga, no entanto, a man-
ter uma imagem credivel no mercado e,
ao mesmo tempo, a explorar novos pro-
dutos. O Gerente da Novalisboa, Francisco
Santos Costa, explica que o seu Grupo
todos os anos langca novos produtos que
se comercializam sob marcas proéprias.

A empresa possui uma fdbrica em
Santarém, com 21.000 metros quadrados e
um armazém de 3.000 metros quadrados

que, desde 1992, é a plataforma que asse-
gura a presenca do grupo no pais. A oferta
da Novalisboa consiste em trés marcas
préprias que comercializam doces, frutas
em conserva, mel, frutos secos ou legumes,
como pimentdo, também em conserva.

Além disso, a carteira de negdcios da
empresa é complementada por produtos
importados procedentes de paises como
a ltélia, Africa do Sul, Tailandia, Estados
Unidos ... e, claro, Espanha. Entre as mar-
cas espanholas com que a Novalisboa tem
ligagdo figuram as Conservas Cidacos,
que tiveram origem na La Rioja, e também
a Funes (Navarra), Puebla de Montalbdn
(Toledo) e Coria (Caceres). “O mercado
ibérico é hoje uma realidade. Temos a
favor a proximidade geogréfica e facili-
dade de compreensdo linguistica”, afirma
Santos Costa.

Sector estavel

O cardcter internacional das empresas
portuguesas do sector agro-alimentar
aumenta significativamente quando se
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Cristina de Sousa
Presidente de
Raporal

considera uma matéria-prima como o
trigo, e um produto como a farinha. A pri-
meira vista, este é um sector tanto maturo
guanto pouco flexivel do ponto de vista da
procura. O pdo é, de facto, um exemplo
emblemdtico de rigidez dos pregos do
mercado e numa situagdo de crise, como a
actual, o Ultimo sector a sofrer um ataque
de panico seria o das farinha de trigo.

“Estamos convencidos de que seremos
uma das industrias menos afectadas. Ndo
tivemos nenhuma dificuldade em ven-
der os nossos produtos e, na realidade,
estamos a aumentar a facturagdo em
5% comparativamente ao ano passado.
Trabalhamos num sector tdo pouco flexi-
vel, que quando a economia estd bem ndo
vendemos mais farinha, e quando esta
pior ndo hd quebra nas vendas”, explica
o Presidente da Granel - Moagem de
Cereais, Diogo Abreu Teixeira.

A maturidade do sector ndo representou
nenhuma dificuldade para os varios sécios
que em 1999, fundaram esta empresa
com o objectivo de, apoiados na tecnolo-
gia para produzir os melhores produtos
ao menor custo, conseguir tornar-se a
empresa mais competitiva de Portugal.

A empresa pode agora orgulhar-se de
ter cumprido uma grande parte dos seus
objectivos. “Moemos mais de 100.000
toneladas anuais, o que representa cerca
de 10% do consumo do mercado por-
tugués. Nos Ultimos anos tivemos uma
taxa de crescimento anual de 8% e sé
abranddmos nos ultimos dois anos por
uma decisdo estratégica relacionada com
problemas com clientes e os atrasos nos
pagamentos, de modo que afindmos a car-
teira de clientes com vendas mais selecti-
vas “, explica Abreu Teixeira.

O destino potencial dos produtos da
Granel é tdo vasto quantas as utilidades
da farinha no mercado da alimentacdo. No
que diz respeito a Portugal, por exemplo,
as mudancas sociais verificadas nos ulti-
mos anos tiveram um efeito semelhante
a experiéncia da Novalisboa no mercado
dos doces e conservas.

Um relatério do Instituto Espanhol de
Comércio Exterior (ICEX), sobre a indus-
tria lusa de panificacdo e pastelaria assi-
nala que a produgdo industrial desses
produtos conheceu uma modernizagao
notdvel, nos ultimos anos, para se adequa-
rem aos novos estilos de vida.

“Uma das caracteristicas que mais chama
a atencdo neste segmento é a enorme
variedade de produtos especificos, sabo-
res, tamanhos e embalagens que existem.
O facto de muitos deles se dirigirem aos
consumidores mais jovens da familia leva
as empresas a fazer investimentos sig-
nificativos em matéria de inovagdo na
sua preparacgado, ingredientes e apresenta-
¢do", diz o relatério.

O Administrador José Manuel Figueiredo
comentou que a Granel facturou 35
milhdes de Euros, dos quais 5% corres-
pondem ao mercado espanhol. A nivel
ibérico, os clientes da empresa sdo portu-
gueses e espanhdis, e também empresas
lusas sedeadas em Espanha. A carteira
de clientes expande-se a outros paises,
uma vez que muitos deles sdo empresas
multinacionais.

"0 mercado vive actualmente grandes
mudancgas, todos os meses registam-se
algumas nas empresas mais pequenas. A
nossa empresa abastece cada vez mais
as grandes multinacionais, que sao muito
exigentes e confirmam se os seus for-
necedores sao certificados e cumprem
a legislagdo em vigor", assegura Manuel
Figueiredo.

A Granel tem todos os certificados nacio-
nais e internacionais. No pais existem
apenas duas grandes empresas de moa-
gem convidadas a apresentar propostas
de fornecimento multinacional, embora
existam cerca de 12 empresas com uma
dimensdo significativa.

Este facto suscitainteresse por parte das
empresas espanholas em explorar possi-
veis aquisi¢cdes em Portugal, sequndo o
Presidente da Granel. "Querem comprar
uma empresa ja existente, porque a
indUstria padece de excesso de capaci-
dade instalada. Somos a empresa com
maior capacidade e ndo aumentamos
a producgdo, porque ainda nao temos a
solidez comercial de outros concorren-
tes mais antigos. Mas estamos préximo

dos principais, com uma diferenga de
apenas 10 mil toneladas por ano”, expli-
cou Abreu Teixeira. O edificio foi cons-
truido para duplicar a sua capacidade
de producdo e passar de 500 para 1.000
toneladas por dia. A situagdo da empre-
sa permite-lhe dar resposta a algumas
das propostas de compra de pequenos
concorrentes que surgem todos os anos.
“Mas agora seria um mau negécio, embo-
ra possamos fazé-lo a qualquer momen-
to", diz este executivo, que em qualquer
caso espera que dentro de cinco anos a
empresa atinja uma producdo anual de
135.000 toneladas.

Integracdo Vertical

A inovagdo em processos de produgdo
é uma forca de gue empresas de outros
sectores também podem beneficiar. Os
tradicionais problemas de producdo na
indUstria de carnes portuguesa, possibi-
litam oportunidades a novos actores que
conhecem bem o mercado e estdo con-
vencidos da necessidade de desenvolver
novos métodos para encontrar lugar no
mercado.

E o caso da Raporal, empresa produtora
de ragdes, engorda e venda de carne de
porco. “E uma das empresas que melhor
representa o que acreditamos ser o futuro
da industria, porque integra varias areas
de negdcio como a produgdo de ragdes, o
matadouro e o centro de transformacao e
comercializagdo de carne de porco, 0 que
representa cerca de 80% da nossa produ-
¢ao", afirma Cristina de Sousa, Presidente
da empresa.

H& apenas um ano e meio, a Raporal ndo
passava pela sua melhor fase. Foi entdo
que a actual Direcgdo foi eleita e apre-
sentou um plano de negdcios aos seus
accionistas.
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Mario Guarda, Administrador, salienta
gue a empresa tinha potencial para asse-
gurar ndo s6 o mercado nacional, mas
também sair para os mercados externos.
"Propusemos aos accionistas aumentar
no prazo de um ano, em mais 100% a pro-
ducdo pecudria e em mais 40% os alimen-
tos e passado esse prazo, tinhamos mais
500% de producdo de carne e mais 100%
nos alimentos, e o nimero de abates tinha
aumentado 600%", recorda.

Com estas novas directrizes a politica
passou a ser mais empreendedora com 0s
clientes, e a empresa entrou no sector da
grande distribuicdo ao nivel da Sonae ou
Jerdnimo Martins. Também se diversifica-
ram actividades e servicos, como o mata-
douro, que hoje lidera o abate de bovinos.
O volume de negécios, que hd dois anos
atrds se situava entre 28 e 30 milhdes de
Euros, atingiu os 60 milhdes de Euros e 0s
mercados externos mais importantes sdo
Espanha, Franca e Alemanha.

“Tudo o que prometemos no plano cum-
primos”, diz com satisfacdo Cristina de
Sousa. “Agora falta-nos valorizar o nosso
produto final e que isso nos permita obter
resultados compensadores, que satisfa-
gam os accionistas"”, reflecte Cristina
de Sousa. Outros Administradores da
Raporal como Pedro Lagoa de Sousa e
Nuno Lagoa Ramalho estdo convictos de
gue os esforcos da nova Direcgdo coloca-
ram a empresa no caminho certo e que
esta progride com uma eficiéncia que
ninguém esperava.

"Vamos apostar em forga nas parcerias
e novos produtos. A nossa empresa tem
capacidade para ser lider no mercado.
Estamos no mercado nacional e queremos
garantir quotas de produgdo mais eleva-
das no exterior”, explica Mdrio Guarda.

www.grupometalicom
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O momento da Industria

Desde que a crise se instalou nas economias ocidentais ha mais de 18
meses, que as referéncias a importancia da industria, enquanto sector

que devera conduzir a economia para fora do tanel, sdo unanimes. E isto
porque ndo ha ddvida que esta actividade representa em todas as suas
ramificacdes o verdadeiro tecido produtivo dos paises desenvolvidos

m exemplo é o sector metaldrgi-
U co. No caso da Espanha, carac-

teriza-se por ser formado por
um elevado ndmero de pequenas empre-
sas, com nove em cada 10 empresas a
empregar menos de 20 trabalhadores. E,
portanto, um sector altamente fragmen-
tado, constituido por muitas empresas
de peqguenas dimensdes, dgeis e flexiveis
a adaptar-se as necessidades dos seus
grandes clientes.

Sem sair da Peninsula Ibérica, a radio-
grafia do sector seria semelhante, em
Portugal, a siderurgia e metalurgia man-
tiveram uma grande importancia nos
Ultimos anos, num periodo em que a
economia lusa conheceu uma realidade
muito diferente do “boom" espanhol. No
entanto, as exportacdes desta inddstria
ndo deixaram de crescer e em 2007 che-
garam a representar um tergo do total,
cerca de 11.000 milhdes de Euros, segun-
do dados da Associacdo dos Industriais

Metallrgicos, Metalomecanicos e Afins de
Portugal (AIMMAP).

Assim, as melhores empresas do sec-
tor em Portugal tém sido capazes de
aprender a olhar nos olhos para a
crise e decidir a forma de resolver a
situacdo. Na sua experiéncia, hd licdes
para recomendar a internacionalizagao
do negécio, sacrificando tentadoras
operacdes e formas de fazer negdcio,
de forma a manterem-se fieis aos seus
clientes e a salde da empresa a longo
prazo.

Oferta Diversificada

Estas consideracdes e muitas outras leva-
ram o Ministério Portugués da Economia
a atribuir o prémio de lider PME a uma
empresa como a Apametal, pertencente
ao Grupo Metal, localizado no concelho
de Sintra, Distrito de Lisboa. Com este
prémio, Portugal incentiva estratégias
empresariais mais concertadas com as

Valores que partilhamos com os nossos Clientes.
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suas politicas econdémicas e visa consoli-
dar liderancgas sectoriais.

A Apametal facturou 12 milhdes de Euros
no ano passado, mais 20% do que havia
registado em 2007. Esta empresa, dedi-
cada hd mais de 25 anos a fabricacdo de
letreiros luminosos que representam a
imagem de grandes companhias de segu-
ros e famosas operadoras telefénicas, e
de outras empresas menos conhecidas,
deu origem ao grupo Metal. A Tectometal,
Totalmetal e Worldmetal sdo as filiais
desta empresa. Todas elas nasceram pos-
teriormente, a partir da relagdo que foi
estabelecendo com os seus clientes e as
necessidades que apresentavam.

Esta estratégia, baseada na confianca
e no prestigio conquistado, é o que o
Grupo Metal pretende manter em situ-
acGes dificeis como a actual. Assim a
Apametal, que estuda a possibilidade de
estabelecer parceria com uma empre-
sa catald e consolidou uma carteira
de clientes em paises luséfonos como
Angola ou Mogambique, decidiu que
este ano o seu plano de negdcios ird
sacrificar o crescimento da sua factu-
racdo em beneficio da promogdo da sua
guota no mercado.

Adriano Lourenco, Presidente do Grupo
Metal, garante que consolidar a activida-
de da empresa passa também por diversi-
ficar a sua oferta. “Se nos concentramos

exclusivamente num Unico produto, a
nossa quota de mercado serd menor.
E importante ter uma visdo mais alar-
gada. Devemos avaliar as necessidades
dos nossos clientes para que eles nao
se sintam obrigados a contratar dois ou
trés fornecedores. Actualmente, somos
capazes de oferecer tudo o que 0s N0ssos
clientes necessitam”, afirma.

Neste sentido, Adriano Lourencgo referiu
gue uma das suas aspiragdes, para os
préximos anos, é que a Apametal, bem
como todo o Grupo Metal, continue a tra-
digdo de ndo registar uma descida na taxa
anual de facturagdo, o que gera empregos
e rigueza para economia portuguesa.

A modernizacdo das instalagdes, a for-
macdo profissional e a atencdo as neces-
sidades dos clientes sdo os trés elemen-
tos chave para a competitividade desta
empresa. “Existe uma enorme oferta de
produtos, mas ndo tanto um bom servico,
e para nés o contacto directo com o clien-
te é uma prioridade. Se o fornecedor ndo
for capaz de se adaptar a estas condigOes
é excluido do mercado, uma vez que é
muito facil fazer um novo cliente, sendo
muito mais dificil manté-lo a longo prazo.
Os nossos jd sdo clientes hd décadas”,
assegura A. Lourencgo.

Crescimento Sustentavel
A experiéncia do Grupo Amal, outro nome
de referéncia deste sector em Portugal,

FAZEMOS A PONTE NOS SEUS NEGOCIOS COM O ORIENTE
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zes de nos manter. Conseguimos crescer
mais”, explica o responsdvel executivo,
Samuel Mendes Pacheco.

Entrevista com
José Barroso
Gerente da Transporte Rodoviarios J. Barroso, Lda.

apresenta um volume de negdcios de
aproximadamente 100 milhdes de Euros,
e leva a acreditar que a internacionali-
zagdo das suas actividades tem sido a
chave para o seu sucesso.

“Comecdmos a constatar que o nosso
pais ndo permitiria assequrar o cresci-
mento da empresa a longo prazo, o que
acreditdvamos garantir a sua sustenta-
bilidade. Existem picos na economia e se
nesses momentos ndo tivéssemos cresci-
do mais, depois ndo teriamos sido capa-
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Actualmente, as instalagBes deste Grupo
perfazem 123.000 metros quadrados, dos
guais 45.000 sdo de drea coberta. Com
trés fabricas em Portugal - Moita, Setubal
e Sines, e uma em Angola, e com sucursais
na Franga, Bélgica, Alemanha, Eslovdquia
e Canada, os seus clientes, abrangem uma
gama que vai desde refinarias, petroqui-
micas, produtores de papel, empresas
de obras publicas, cimenteiras, etc. ..
encontram-se, no entanto, em 4reas mais
vastas do que as contiguas aos centros
de producdo. Estas inddstrias procuram
desde projectos para a instalacdo de
depdsitos de armazenamento ou de redes
de gasodutos, e exigem os materiais mais
modernos e com maior reconhecimento
nos mercados emergentes.

"0 nosso principal objectivo é instalar a
empresa no Norte de Africa e no Brasil
em 2009/2010 e também no Canada.
A partir dessas localizagBes poderemos
actuar no mercado europeu, na América
Latina e na América do Norte”, explica
Mendes Pacheco.

Trabalho Reconhecido

Segundo Hernani Fernandes, adminis-
trador da fdbrica de estruturas meta-
licas e tubagens industriais Clarcon,
um dos grandes activos da empresa,
é o recente acesso ao mercado espa-
nhol. “Comeg¢dmos o ano passado. H3 ja
muito tempo que trabalhdvamos com a
Alemanha. O reconhecimento do nosso
trabalho fez surgir uma proposta para
colaborar numa mina que se criard a par-
tir do zero. A nossa tarefa consiste em
revestir as galerias e até agora estamos
satisfeitos com o trabalho”, explica.

A grande concorréncia que existe actual-
mente no sector e as limitagdes impostas
pela dimensdo da empresa, exigem que
se mantenha alguma aten¢do ao mercado
luso. “Esperamos que surjam projectos
em Portugal, porque continuamos a ser
uma empresa pequena e sem dimensdo
para todos os tipos de trabalho"”, conclui.
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P.- Fale-nos um pouco da histéria da
empresa.

J.B.- Comecdmos a nossa actividade
em 1989. Estou ligado a drea dos trans-
portes desde 1975. Na altura assumia
fung¢des de Direc¢do numa empresa de
transportes de mercadorias e passa-
geiros, que foi nacionalizada em 1975.
Mantive o desempenho de fungdes
de Direccdo na Rodovidria Nacional
desde 1975 até 1979. Entretanto,
adquiri com outro sécio uma peque-
na quota de uma das empresas, que
actualmente faz parte da J. Barroso.
Em 1989, os Transportes J. Barroso
iniciaram a sua actividade com 4 via-
turas. Actualmente, temos a empresa
Transportes Rodovidrias J. Barroso,
Lda., que é a “empresa-mde” e temos,
complementarmente, outras empre-
sas de menor dimensdo: Transportes
Amaral & Frias, Transportes J. Barroso
Espanha e Transportes J. Barroso
Madeira.

P.- Quando comecou a perceber que o
mercado ibérico seria importante?
J.B.- Em meados da década de 90, por
volta de 1995/96, quando come¢dmos a
transportar com uma intensidade razo-
dvel gds propano, de Barcelona para
Portugal. Nessa altura, percebemos que
a nossa actividade teria necessariamen-
te de ser pensada em termos ibéricos.
Para alguns dos clientes que temos,
comeg¢dmos também a fazer transpor-
tes de produtos quimicos de Espanha
para Portugal e vice-versa.

H& 3 anos, cridmos a nossa prdpria
empresa em Espanha, a J. Barroso
Espanha, com sede em Badajoz. A
nossa drea de actuagdo é, basicamente,
na zona da Estremadura e Andaluzia.
Decidimos criar a empresa porque era
importante em termos de estratégia e,
recentemente, tornou-se mais real, com
a nova legislagcdo sobre a cabotagem.

P.- Qual a percentagem de facturacao
da actividade ibérica?

J.B.- O trdfego ibérico de GPL, gases
industriais e quimicos representam
cerca de 10% das nossas vendas. Temos
a nossa actividade em todo o territério
nacional, com instala¢des no Carregado,
na Azambuja, na Trofa, em Boliqueime,
no Algarve e na Madeira. Abastecemos
parte do Algarve a partir de Espanha.

P.- Actualmente prevéem-se outros
tipos de transporte?

J.B.- Estamos, basicamente, ligados ao
transporte de combustiveis liquidos e
gasosos (GPL e GNL), quimicos, gases
industriais e explosivos. Somos a uUnica
transportadora portuguesa de gds
natural a actuar em Portugal e temos
outros transportes complementares,
de menor relevdncia. Toda a nossa
politica e préticas estdo direccionadas
para este mercado.

P.- Vao continuar a abastecer este
tipo de mercados?

J.B.- Sim, porque nos outros mercados
de carga geral e transporte internacio-
nal é necessdrio ter um complemento
logistico. O facto de ser transportador
apenas por ser ndo nos desafia e temos
consciéncia que em Portugal ja existe
uma rede logistica significativa. A idade
média da frota é de 5 anos e, para ser
mantida esta média, temos que investir
3 milhGes de euros por ano.
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Os negdcios verdes nao temem a crise

Empresa e meio ambiente passaram de termos sem relacao entre si
para constituirem uma das principais apostas para a saida da actual
crise econdmica. Se ha apenas alguns anos, a sustentabilidade quase
ndo passava de um compromisso bem intencionado, a transformacao

do sistema econdmico numa realidade ligada a uma utilizacdo menos
especulativa e mais racional dos recursos naturais € uma ideia que
actualmente ganha forca ao ser promovida pelos Governos dos paises

mais desenvolvidos

om 0 massivo apoio social e medi-
Cético qgue conheceram as Ultimas

elei¢cbes presidenciais nos Estados
Unidos, Barack Obama ndo deixou escapar
a oportunidade de sublinhar a questdo das
energias alternativas no seu discurso inau-
gural. Um percurso que apenas hd algumas
semanas atrds, outra grande poténcia eco-
némica mundial, o Reino Unido, se compro-
meteu a seguir. O Primeiro-ministro Gordon
Brown, apresentou um plano para pér fim
a crise gue se propde a transformar o pais
num dos maiores produtores de veiculos
eléctricos e, em maior escala, a relancar a
sua economia transformando-a ao ponto
de fazer do meio ambiente um dos seus
pilares.

Obtém deste modo um reconhecimento
efectivo, uma tendéncia a que Espanha de
forma mais modesta, se associou recen-
temente, e que Portugal tentou promover
durante o periodo em que assumiu a pre-
sidéncia da Unido Europeia, entre Julho e
Dezembro de 2007. Nessa fase, renova-
ram-se os acordos da Agenda de Lisboa de
2005 para reforgar a utilizagdo de recursos
renovaveis, reafirmando a obrigagdo de agir
sem comprometer as geragdes futuras.

Em concordancia com esse esforgo, a
Comissdo Europeia adoptou em Maio do ano
passado um plano de acgdo relativo a pro-
dugdo e consumo, e a uma politica industrial
sustentdveis com uma lista de obrigacgdes:
estandardizacdo de design ecoldgico para
uma vasta lista de produtos, incentivos a
uma producdo que respeite o meio ambien-
te, apoio a inovacdo ecoldgica, etc...

Transpostos para a realidade empresarial,
estes novos incentivos destinam-se a apoiar
actividades, ja cldssicas, mas em constante
evolugdo, como as empresa de reciclagem
ou outros mais recente, como a energia
edlica e os biocombustiveis. Neste sentido,
tudo o que apresente uma etiqueta verde
representa uma forte possibilidade para
escapar a crise, uma possibilidade que como
acontece em qualquer outro negécio envol-
ve riscos, naturalmente.

Crescimento sustentavel

“A drea do meio ambiente é um sector em
crescimento. Ao longo dos Ultimos 10 anos
assistimos a mudancas profundas como
resultado dos planos estratégicos da Unido
Europeia e de outros acordos mundiais que

devem ser cumpridos. E uma actividade
em crescimento, que precisard de novos
produtos, equipamentos e solugdes”, expde
Inés Janz Rodrigues, Administradora da
Resopre, empresa que aspira a ocupar um
lugar de referéncia em Portugal no ambito
deste sector.

Tendo como actividade principal a comer-
cializacdo de contadores de dgua, a Resopre
comecou a explorar nos Ultimos anos a drea
do meio ambiente. Habituada a trabalhar
com clientes como a Administragdo Publica,
a empresa introduziu-se no mercado comer-
cializando contentores de polietileno para a
gestdo de residuos urbanos.

Inés Janz Rodrigues
Administradora
Resopre

"0 nosso objectivo é manter o prestigio ja
alcancado e, evidentemente, crescer nas
dreas do mercado do meio ambiente gue
puderem crescer nos préximos anos, entre
14 e 15 milh8es de Euros, e muito mais em
nichos de mercado que ndao dominamos,”
afirma Inés Rodrigues.

Perante esta expectativa de um forte cresci-
mento, a prioridade desta empresa serd pre-
servar a sua quota de mercado em Portugal,
onde é mais sélida. Mas, uma vez que o meio
ambiente representa uma oportunidade de
negécio que floresce a nivel mundial, ndo
exclui a possibilidade de estabelecer parce-
rias para se introduzir noutros paises como
Angola e Mocambique, ou Espanha, onde a
relagdo com empresas como a Plasticom é
constante e pode conduzir a parcerias para
a implementagdao de novos produtos, tais
como recipientes para armazenamento de
6leos de origem vegetal.

Efeito Multiplicador

As novidades tecnoldgicas sdo acompanha-
das de perto por empresas como o Grupo
Carmona, que desde hd 30 anos, iniciou as
suas operagdes no dominio da reciclagem
de 6leos usados. Com o passar do tempo,
a empresa centrou-se no tratamento de
residuos com fins energéticos, desenvolveu
uma experiéncia importante através da sua

Vitor Carmona
Administrador
Grupon Carmona

associagcdo com grupos alemdes e, actual-
mente dispde de um Departamento dedica-
do a limpeza, outro para residuos perigosos,
e ainda outro dedicado aos transportes para
uso proprio. Detém também uma filial na
Espanha criada recentemente e denomina-
da Buranda Recycling.

Vitor Carmona, Administrador do Grupo
Carmona, comenta gue Portugal é um pais
pequeno, sendo deste modo muito dificil
gue uma empresa especializada como a que
dirige tenha perspectivas de crescimento.

“Enquanto em Espanha as empresas espe-
cializadas tém muito por onde se expan-
dir, em Portugal o mesmo ndo acontece.
Portanto, diversificdmo-nos muito e actual-
mente tratamos hidrocarbonetos, efectua-
mos limpezas industriais até 1.200 Kilos de
pressdo, e transladamos residuos perigosos.
Além disso, acreditamos que em Espanha
ndo exista nenhuma empresa que opere
em tantas areas de negdcio como nés, por
isso, quando lidamos com um cliente que

prefere trabalhar com uma Unica empresa
gue assegure todas as suas necessidades,
nés oferecemos-lhe uma gestdo global”,
explica.

A sua presencga no negdécio da reciclagem
veio reforcar a competitividade do Grupo
Carmona. Os investimentos necessdrios
para trabalhar neste sector e, por exemplo,
reciclar 6leos usados devem ser calculados
em funcdo da dimensdo do mercado. Em
Portugal, por exemplo, o Grupo Carmona
estima que devem ser produzidas 30.000
toneladas anuais. “Em Espanha, o efeito é
multiplicador precisamente pela sua dimen-
sdo"”, assequra.

Uma empresa como o Grupo Carmona tem
o futuro suficientemente em aberto para
poder definir quais as principais actividades
gue desenvolvera no futuro. A relagdo entre
a reciclagem de residuos e a produgdo de
energias alternativas é uma das mais atrac-
tivas. “Temos varios projectos em carteira
para o biodiesel, cimenteiras e outros de
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producdo de combustiveis e julgo que em
2013 estaremos em mais paises para além
de Espanha”, acrescentou Vitor Carmona.

Concorréncia Fiscal

Se existe um denominador comum a todos
0s empresarios que tém apostado em acti-
vidades relacionadas com o meio ambiente,
esse é antecipar o caminho que ird sequir o
mercado. Também, porque ndo, um esforgo
para provar que as coisas ndo mudam por si
sé, mas que havera gue concretizar projec-
tos para tornd-las realidade.

Jodo A. J. Rodrigues
Administrador
Iberol

Algo semelhante aconteceu a Jodo A. J.
Rodrigues, Presidente da Iberol, em 1998.
Nesse ano, enquanto se dedicava ao comér-
cio de farinhas oleaginosas e a producdo de
farinha de soja, assistiu a um semindrio sobre
um estudo publico que defendia ndo ser
possivel Portugal produzir biodiesel porque
a industria agricola ndo estava preparada, e
também por o pais ser demasiado pequeno.

“Foram precisamente essas as razdes que
me incentivaram a entrar”, afirma Jodo A.
J. Rodrigues. Este empresdrio conhecia em
primeira mao as possibilidades de produgado
de biodiesel em Portugal, e lancou-se na
compra de uma fabrica apercebendo-se que
a burocracia era um problema acrescido a
dificuldade de produzir e vender esse com-
bustivel de forma rentavel. Até 2006, ndo
foi ultrapassada a directiva que regulava a
actividade e definia o enquadramento legal,
pelo que se perdeu um periodo precioso

e conduziu a diferentes interpretagdes da
Lei que levaram a queixas nos tribunais e
confusdes nas alfandegas.

O volume de negécios da Iberol ascende
actualmente aos 150 milhdes de Euros. E
mais uma vez, a interpretagao da directiva
comunitdria que requla a actividade gera
diferencas, desta vez entre mercados que
naturalmente deveriam estar unidos, como
é o0 caso de Espanha e Portugal. Os sistemas
fiscais marcam vdrias diferencas. “Sempre
que se trata de impostos, existe concorrén-
cia fiscal e Espanha costuma estar em van-
tagem. Na realidade, nesta matéria Espanha
jad conquistou o mercado 50 km dentro de
Portugal “, explica Jodo A. J. Rodrigues.

A propodsito das quotas de produgdo de bio-
diesel para 2009, recentemente aprovadas
pelo Governo Portugués, a reaccdo de Jodo
Rodrigues é ambivalente, uma vez que:
“H4 algumas imprecisdes na legislacdo, que
ainda estdo por esclarecer. A quantidade
autorizada no caso da Iberol é relativa-
mente pequena em comparag¢do com o que
estdvamos a produzir. No entanto, vamos
aumentar a actividade de extracgao de
6leos para a produgdo de biodiesel, e no que
se refere a refinagdo estard a funcionar na
sua capacidade mdxima.

Nos préximos anos, Jodo Rodrigues espera
gue o enquadramento legal para os biocom-
bustiveis se harmonize entre os varios pai-
ses. "As coisas vao mudar e 0 nosso bene-
ficio fiscal serd maior, porque se baseia na
reducdo das emissdes de CO2 e na contri-
bui¢do para o desenvolvimento dos paises.
Além disso, espero que nos préximos trés
anos ndo aumentemos a nossa produgdo,
gue se manterd nos 150 milhGes de litros, e
haverd um maior equilibrio entre os interes-
ses das grandes corporagdes petroliferas e
as de biodiesel ", concluiu Jodo Rodrigues.

Entrevista com
Antdénio Orvalho

quality media press

Presidente de MJO - Manuel Joaquim Orvalho SA

P.- O que representa a MJO no seu sec-
tor de actividade, a cortica?

A.O. - A nossa empresa foi fundada ha
mais de 50 anos. Estivemos sediados em
Alcochete, préximo de Lisboa, durante
52 anos e depois mudamos para Vendas
Novas onde estamos hd cerca de 3 anos,
actuando sempre no sector da cortica. A
empresa em 2007 facturou cerca do 14
milhdes de euros.

P.- Compram a cortica s6 em Portugal?
A.0. - NOs também compramos em
Espanha, junto a fronteira, compramos a
matéria-prima e transformamos aqui em
Portugal.

P.- Que transformacao fazem

da matéria-prima?

A.O. - Principalmente granulados que depois
aglomeramos com colas e seguidamente
sdo laminado para vdrias finalidades.

P.- Qual o motivo da mudanca de local?

A.O. - A producdo. Nés queriamos aumen-
tar a producdo e ndo tinhamos espaco. A
fabrica situava-se junto a vila de Alcochete,
ou seja, a sul tinhamos o Rio Tejo, a norte
a vila e ndo havia espaco para aumentar a
nossa produggo.

P. - Em que mercados estdo a trabalhar
neste momento?

A.O. - Nés estamos praticamente em todos
os continentes. Exportamos para a Nova
Zelandia, Austrdlia, Japdo, China, Russia,
Europa central, EUA e Canada.

P.- Em Espanha acredita que a situagao
da cortica é diferente?

A.O. - Tenho conhecimento que a Espanha
tem plantacdes de sobreiros novos e neste
aspecto estd mais avancada do que nds.
Na minha opinido a Espanha dentro de 30
anos é possivel que tenha mais matéria-
prima do que Portugal. Em Portugal tém-
se secado muitos sobreiros, por falta de
acompanhamento.

P.- Onde se localizam

as oportunidades?

A.O. - Actualmente creio que seja nos EUA
e Canada. O futuro da cortica é a rolha. A
rolha é a base de tudo, o resto sdo des-
perdicios. Hd um potencial de crescimento
enorme.

P. - Em Portugal o sector da cortica
esta a ser apoiado convenientemente?
A.O. - Ndo estd a ser apoiado devida-
mente. Existiam duas associa¢des que
hd pouco tempo se uniram. A situacdo
ndo estd famosa. A rolha de cortica estd
a ser substituida pela de pldstico nas
gamas mais baixas no engarrafamento
do vinho.

P. - Quais as oportunidades de negécio
para os préximos anos?

A.O.- A nossa aposta é crescer com pro-
dutos novos. Temos mercados, iremos
mais a feiras e para paises emergentes.
Recentemente tivemos contactos com a
Turquia e a India. A nossa grande apos-
ta é a internacionalizacdo, ja temos uma
empresa distribuidora na Alemanha, ha
cerca de 20 anos.

P.- Quais os objectivos para a empresa
para os préximos 5 anos?

A.O. - Gostaria que os produtos novos
fossem bem aceites no mercado e que a
empresa estivesse melhor, com mais valor
acrescentado e volume de facturagao.
Gostaria que os governos olhassem mais
por este sector e pela floresta.
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Portugal quer equilibrar a balanca

r

Transformar a crise numa oportunidade de negdcio é o tipo de estra-

tégia que ocupa hoje a mente dos empresarios de todos os paises
desenvolvidos independentemente de qual seja a sua actividade

a drea da prestagdo de servigos
N em empresas, a dificuldade estd

no facto de a grande maioria dos
clientes estabelecer como prioridade da
sua lista reduzir os custos operacionais
e isso pode significar assegurar tarefas
para as quais anteriormente se permitiam
contratar, como é o caso da contabilidade,
da higiene e seguranca no trabalho, dos
recursos humanos...

A oportunidade deve decorrer da solu-
¢do desse problema e de mostrar aos
empresarios que o custo econémico da
contratacdo dessas tarefas serd infe-
rior ao que perderia a empresa por
dedicar o seu esforgo a algo que nao
tem directamente a ver com a sua acti-
vidade, como procurar os seus préprio
clientes e gerar o seu préprio negdcio.
Demonstrar-lhes que ser pratico é uma
necessidade sobretudo nos tempos que
correm.

O desenvolvimento do sector de presta-
¢do de servicos em empresas foi muito
diferente em Portugal e em Espanha nos
dltimos anos. A semelhanca de outras acti-
vidades, a legislagao e os enquadramentos
legais sdo decisivos. A grande diferenca
nas dimensdes dos dois mercados tam-
bém foi determinante para que exista
uma maior representagdo de empresas
espanholas em Portugal do que portugue-
sas em Espanha. No entanto, ainda pare-
ce precoce falar de um mercado Ibérico
como uma realidade.

Legisla¢des diferentes

O Grupo VivaMais, que ambiciona tornar-
se numa referéncia no sector da presta-
¢do de servigos empresariais em Portugal
em poucos anos, ambiciona abrir cami-
nho no mercado espanhol. O seu negdécio

Gilberto Pedrosa
Administrador de
VivaMais

-,

il A

baseia-se em servigos relacionados com a
salde na empresa, em vertentes como a
higiene e seguranga no trabalho, preven-
¢do de riscos e infecgBes... Trata-se de
um mercado que gera cerca de 15 milh&es
de Euros de facturagdao anual para esta
empresa e, até ao momento ndo sentiu
a ameaca da concorréncia das empresas
espanholas.

“A nossa drea de negdécios ndo é muito
comum, é mais um nicho de mercado
muito especifico. Ndo faz sentido que um
técnico de higiene e seguranca no tra-
balho tenha competéncias diferentes em
Espanha e Portugal, conteddos programd-
ticos de formacdo que déem lugar a profis-
sionais diferentes nas suas praticas e que
acabem por se transformar em obstdculos
a livre circulacdo destes especialistas na
peninsula Ibérica. Mas o certo é que estas
barreiras nos tém defendido um pouco
até ao momento, da invasdo espanhola”,
explica Gilberto Pedrosa Administrador
da VivaMais.

No que se refere a medicina e a salde
no trabalho, a diferenga entre Espanha e
Portugal estd no facto de o primeiro pais
contar com mais médicos que o sequndo
e este facto condiciona grande parte do
mercado. Para além disso, relativamen-
te a higiene e seguranca no trabalho, o
enquadramento legal espanhol revela uma
maior preocupacdo e sensibilidade que o
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portugués, mais concentrado nas grandes
empresas, segundo este dindmico empre-
sario portugués.

Mas esta protecgdo que oferecem as
barreiras legislativas ndo leva Gilberto
Pedrosa a acreditar que a empresa ndo se
deva mover fora do seu ambito natural.
J4d no ano passado a VivaMais, funda-
da hd uma década, analisou o mercado
espanhol para identificar possiveis sécios
e oportunidades de negécio. A iniciativa
deu resultados que até ao momento se
mantém. Ninguém se pode considerar
imune a crise mas é muito provdvel que a
empresa aproveite alguma oportunidade
este ano.

Ndo foi a primeira vez que os administra-
dores desta empresa souberam mudar de
ritmo a tempo. H& trés anos perceberam
a velocidade com que o mercado amadu-
recia, impondo-se a necessidade de fide-
lizar clientes e oferecer mais-valias nos
seus servicos. “A ideia era ter uma rede
nacional, e depois de abranger todo o pais
estamos mais vacinados contra os dife-
rentes riscos e conhecemos mais a fundo
as necessidades dos cliente para lhes ofe-
recer servicos complementares a nossa
oferta de base", explica o Administrador
da VivaMais.

Maior Concorréncia

A diferenca no desenvolvimento dos
enquadramentos legais foi decisiva no
campo dos recursos humanos e dos ser-
vigos de contratacdo tempordria. Com a
vantagem acrescida do seu tamanho e
leis mais avancadas, as empresas espa-
nholas encontraram maiores facilidades
na entrada em Portugal do que o inverso.
E outro caso de assimetria no mercado
Ibérico.

Anténio Luz Rodrigues, Administrador
da New Time, é um grande conhecedor
deste sector em paises de todo o mundo
tais como a Holanda, Russia ou Angola.
“O mercado Ibérico existe e a influéncia
espanhola comeca a ser notéria aqui, mas
a portuguesa em Espanha ndo porque
Portugal ndo tem a capacidade econdémica
gue tém os espanhdis, na verdade nés
temos mais apoios dos bancos espanhdis
do que dos portugueses”, asseqgura.

Na opinido de Anténio Luz Rodrigues o
governo portugués fica atrds do espa-
nhol no que se refere a regulacdo do
mercado. O Administrador da New Time
considera que o governo luso deve “dei-
xar-se de demagogias"” e seguir os exem-
plos de outros governos europeus como
o espanhol.
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Anténio Luz
Rodrigues
Administrador
de New Time

As criticas deste empresdrio dirigem-se
sobretudo a ideia que se cria, do ponto
vista legal, sobre o trabalho temporario
no nosso pais uma ideia afastada da rea-
lidade. “A maior parte dos trabalhadores
nesta modalidade de emprego preferem
ter tempo livre quando o desejam do
gue uma carreira profissional efectiva. Ha
muitas pessoas que trabalham segundo
a maxima que diz que hd que trabalhar
para viver e ndo viver para trabalhar”,
acrescenta.

A razdo de ser da New Time, até hd pouco
tempo Lusocede, partiu da ideia de que o
mercado de trabalho entrou numa fase
na qual sofrerd mudancas constantes
nos seus niveis de produtividade pelo
que contratar permanentemente profis-
sionais para as suas equipas pode ndo
vantajoso.

Deste modo, esta empresa propde aos
seus clientes o trabalho tempordrio como
um beneficio, ao rentabilizar os custos
que habitualmente supdem os recursos
humanos. As areas de actividade em que
esta férmula pode ser aplicada sdo quase
tantas como as que existem no mercado,
mas a New Time movimenta habitual-
mente uma dezena entre as quais estao
a industria, a logistica, a administracdo, a

construcgdo civil, os eventos, a agricultura,
os portos...

No entanto, Anténio Luz Rodrigues cons-
tata também grandes diferencas entre os
empresdrios espanhdis e os portugueses
que trabalham neste sector. A base des-
tas diferencas, sugere, estd no facto de
gue em Espanha existe uma concorréncia
muito maior entre empresas do que em
Portugal, o que dé origem a profissionais
melhor preparados e uma oferta de maior
qualidade.

Ferramenta de Gestdo

A semelhanca do que acontece com os
recursos humanos, outro departamento
universal numa empresa como é o caso
da contabilidade, também conhece novos
tempos no sector da prestacdo de servi-
¢OS a empresas.

Apesar de ter mais de trinta anos na
prestacdo de servicos em Portugal e con-
tar com uma carteira de cerca de 1700
clientes a Nucase depara-se actualmente
perante uma nova oportunidade que passa
por aproveitar as tecnologias de informa-
¢do para implementar novos modelos de
negécio baseados nos mesmos servigos
de contabilidade, consultoria de gestdo,
fiscal, laboral...

“Creio que este fendmeno evoluird muito
favoravelmente. Tanto as empresas como
0s empresdrios reconhecem de igual
modo que a contabilidade é por si sé uma
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Anténio de
Jesis Nunes
Presidente de
Nucase

ferramenta de grande utilidade. Os nossos
cliente vdo poder experimentar agora o
lado prético de dispor da sua contabilida-
de online para tomar decisdes"”, assegura
o Presidente da empresa José Anténio de
Jesus Nunes.

Em tempos dificeis como os actuais,
cada vez mais empresas come¢am a
reconhecer a contabilidade como uma
ferramenta de gestdo e ndo sé uma
matéria obrigatdria, para garantir algu-
ma ordem e pagar as diferentes entida-
des. A Nucase pretende agora colocar
todos os seus clientes em rede por
forma a que toda a informacdo e dados
gerados nas empresas, sejam transferi-
dos para a sua contabilidade.

Este processo e a crise econémica actual
sdao compreendidos pela Nucase como
uma oportunidade para crescer e con-
quistar mercado em Portugal, em regides
onde ainda se podem desenvolver, em
Angola, onde ja& estdo instalados, e tam-
bém em Espanha.

“Temos sido contactados por empresas
de menor dimensdao no sentido de for-
mar parceria uma vez que ndo poderdo
sobreviver de forma isolada. Creio que
as oportunidades sdo inUmeras e que
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é preciso estar atento e com energia
suficiente para sequir em frente”, afirma
José Nunes. O director geral da empresa,
Miguel Nogueira, completa a sua afirma-
¢do reforcando que a Nucase facturara
aproximadamente 7 milhdes de Euros e
assegurard aos seus clientes todos os
servigos de gestao.

Extensdo Natural

No campo da segurancga, outra das areas
de servigos empresariais que mais se
desenvolveram nos Ultimos anos, as
empresas espanholas conquistaram um
lugar em Portugal. Quem o diz é Fernando
André, CEO da Charon, uma das maiores
empresas portuguesas do sector.

A complexidade que oferece a descen-
tralizagdo administrativa espanhola é um
obstdculo para esta empresa que pre-
tende também instalar-se em Espanha.
“Tem de ser uma estratégia segmentada
e muito bem dirigida para ndo criar pro-
blemas em termos de mercado ibérico,
gue é a nossa extensdo natural. Para
nés o mercado espanhol é importantissi-
mo e observamo-lo com muito interesse.
Na verdade estamos a analisar empre-
sas espanholas para comprar”, afirma
Fernando André.

A Charon facturard 60 milhdes de Euros
este ano entre os seus dois departa-
mentos mais importantes, a de vigilancia
humana e a electrénica. E nem sé a
Espanha é alternativa ao mercado por-
tugués. As oportunidades que oferece
Angola e Mogcambique, especialmente no
dominio da electrénica levam Fernando
André a considerar que a Charon encon-
tra nesses mercados uma ancora contra
a tempestade econdmica que provoca a
crise.

"0 objectivo da Charon deve ser aumen-
tar a qualidade do servigo prestado aos
clientes ao mesmo tempo que remunera
os accionistas. O objectivo é que clien-
tes, accionistas e colaboradores se sin-
tam satisfeitos. Desta forma é bastante
mais simples encontrar estratégias que
se reflictam na progressdao da empresa”,
conclui Fernando André.
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Os “traders” nao baixam os bracos perante a crise

0 preocupante numa crise como a actual é o seu cardcter global e
financeiro que ndo deixou quase nenhum sector intacto. Um dos mais
considerdveis, sdao os precos das matérias primas e produtos indus-

triais como o aco e o cimento. 0 comércio internacional deste tipo
de produtos é uma actividade muito sofisticada devido as constantes
mudancas relativamente a oferta e a procura, e a variacdo de precos
a nivel mundial

expansdo de paises e regides emer-
Agentes como a India, a China ou

a Europa de Leste, tem permitido
grande prosperidade neste negdcio, e de
certo modo travou um pouco a queda pro-
vocada pelo abrandamento no consumo
nas economias mais desenvolvidas. Mas no
sector do trading, a concorréncia ndo per-
mite muitos erros e exige adaptacdo as cir-
cunstancias criadas pela crise para sair dela
fortalecido, e ndo abalado por ela.

Peritos em comércio

Ter uma histéria fortemente ligada ao
comércio internacional é sem didvida uma
vantagem para alcangé-lo. O trading encon-
tra no transporte maritimo um dos segredos
do negdcio tanto em Portugal como em
Espanha, tém uma forte tradicdo a esse
nivel quer pelo seu passado colonial, quer
pelos séculos de actividade comercial com a
América, Africa e Asia.

A Garca Capital é uma sociedade de comér-
cio internacional, que conta com sdcios
portugueses e espanhdis, com grande
conhecimento do mercado asidtico. Serve
de intermedidria e assessora a empresas
que por dificuldades com a lingua, ou com o
funcionamento real dos mercados querem
garantir bons precos de abastecimento em
regides como a Europa de Leste, o Norte de
Africa ou a China.

Com uma facturacdo de mais de 50 milhdes
de Euros, Lisboa é a sede central de vérios
escritérios espalhados por vdrias partes do
mundo. Porqué? Desde hd quatro ou cinco
anos, que no comércio internacional uma

parte muito significativa depende do preco
final do produto. Estes precos dependiam
20% do preco do transporte e 80% da
cotizagcdo do produto. Mas ha uns anos esta
situagdo alterou-se radicalmente e o custo
do produto passou a depender 70% do
preco do transporte.

“Cheguei a conclusdo de que precisdvamos
de uma boa equipa de profissionais, conhe-
cedores do transporte maritimo e é ai que
entra Portugal, porque sempre que surgiam
problemas era através de profissionais
deste pais que se podiam resolver. Aqui
estdo alguns dos melhores especialistas
do mundo em comércio maritimo, capazes
de tomar decisdes que envolvem milhdes
de ddlares as duas da manha... “, refere
Anténio Lépez Bafios, sécio espanhol da
Garca Capital.

Esta empresa é especializada no comércio
de cimento e clinquer. No total, transporta
aproximadamente 3 milhdes de toneladas
desses materiais entre o sudeste da Asia, o
Médio Oriente, a Europa e o Norte de Africa.
E naturalmente actua no mercado ibérico.
Mas tem os horizontes mais alargados. Os
clientes e os mercados estdo para além do
gue acontece noutras actividades, por exem-
plo, as importacBes de cimento e materiais
para a produgdo deste produto encontram
na regido do Mediterraneo, uma das dreas
mais exploradas pela Garga Capital.

A crise no sector da construgdo abalou
fortemente o consumo de cimento em todo
o mundo e o negdcio ressentiu-se. Talvez a
reaccdo dos Governos dinamizando grandes
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Ricardo Mella e Antonio Lopez Bafios / Socios de Garca Capital

projectos de obras publicas e infra-estrutu-
ras, reactive o mercado, mas esta empresa
ndo se deixa enganar, na medida em que
dificilmente as coisas serao como antes.

"0 sentimento que existia, hd pouco mais de
um ano, de gue a economia mundial aguen-
tava tudo desapareceu e aqui estd o resulta-
do"”, afirma Ricardo Mella, sécio portugués
de Garga Capital. "A crise vai piorar.”

A apreciacdo de Ricardo Mella é critica
para com os bancos, que estdo na origem
da crise na maioria dos paises do mundo,
e que certamente serdo os primeiros a sair
dela. “Estavam concentrados em explorar
a especulagdo imobilidria e descuidaram o
investimento industrial ... Mas em qualquer
€aso, 0 que me preocupa é gue as linhas de
crédito foram praticamente anuladas, e isso
afectou muito os mercados de matérias-pri-
mas ", sublinha.

A semelhanca da “bolha” imobilidria que
desencadeou a crise financeira, uma
“bolha" idéntica nos transportes maritimos
acabou por desencadear a crise no comér-
cio internacional. “Os fretes chegaram a
descer 90% nos Ultimos meses"”, afirma
Lépez Bafios.

Iberista convicta

Ao longo dos Ultimos anos, o dinamismo das
economias emergentes e em transicdo, e a
elevada procura dos servigos de transporte
maritimo contribuiram para um aumento
dos custos de transporte internacional de
produtos bdsicos até maximos sem prece-
dentes. O pico foi alcancado no primeiro
trimestre de 2008, mas ja em Novembro
os pregos do transporte tinham perdido
mais de 11 vezes o seu valor, alargando a
crise ao comércio internacional. “Uma dimi-
nuicdo drastica na procura de servigos de
transporte maritimo acentua o impacto da
crise financeira sobre a procura global de
mercadorias, o que afectara negativamente
muitas economias em desenvolvimento”,
adverte um relatério recente da ONU sobre
este assunto.

Na drea dos petroguimicos, que é a especia-
lidade da Peninsula Trading, a sua Directora,
Elvira Diniz, salienta que houve especulagdo
por parte dos armadores. “Os fretes dos
contentores de mercadorias entre a Asia e
Portugal aumentaram 100% entre 2007 e
2008, e o frete é uma parte importantissi-
ma no custo do produto. Sé podem fazer-se
negécios entre continentes, se a diferenca
de preco for escassa, porque para o trading,
o transporte é o mais importante “, explica.

A Peninsula Trading destina actualmente a
maior parte do seu negécio aos mercados
asidticos. A sua actividade no mercado de
produtos petroguimicos atinge um volume
mensal entre 15 e 20 mil toneladas, com
precos médios entre 500 e 1000 ddlares
por tonelada.

Elvira Diniz tem uma vasta experiéncia na
sua drea. Em 1980 comecou a trabalhar na
Petrogal - actual Galp - e foi das primeiras
mulheres a abrir caminho numa éarea pro-
fissional até entdo reservada a homens.
Os seus primeiros contactos internacionais
dirigiram-se ao mercado espanhol, uma
experiéncia que convenceu esta executiva
de que Portugal e Espanha viviam de costas
voltadas, uma realidade que se acentuava
relativamente as empresas petroquimicas, e
gue no seu entender ndo fazia sentido. Esta
experiéncia suscitou o seu interesse pelo
trading internacional global. A mudanca de
ramo profissional aconteceu no inicio dos
anos 90, quando Elvira Diniz se desvinculou
e fundou sua prépria empresa.

"“Comecei entdo a observar os mercados do
Extremo Oriente, América do Sul e Estados
Unidos. Inicialmente éramos apenas trés
pessoas”, comenta. Desde 2000, a Peninsula
Trading conheceu fases com rendimentos
espectaculares, e graves crises como a deri-
vada da turbuléncia nos mercados asiaticos.
"Os bancos portugueses ndo concediam
créditos e houve que recorrer a entidades
suicas”, recorda com pesar. A recuperagdo
veio apds a ajuda de uma estratégia de cola-
boracdo com outros agentes do sector.

Foto: Garca Capital
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De qualquer modo, a experiéncia serviu para
observar a chegada desta nova crise a par-
tir de outro angulo. Para superar os maus
momentos, uma atitude positiva é essencial.

Elvira Diniz
Directora Geral
Peninsula Trading

“Devemos estar atentos a todos os aconte-
cimentos politicos, geopoliticos, econdémicos
e mesmo sociais em todo o mundo, e a
cada momento pressentir as oportunidades,
ainda antes de se comecarem a notar. Passa
por estar ao telefone e computador cons-
tantemente, por ler, e perceber qual o ponto
do mundo que comeca a despertar para a
actividade, como acontece neste momento
na China e na (ndia. A Europa estd muito
parada, em coma relativamente aos negé-
cios, e apesar de se encontrarem em crise,
os paises do Extremo Oriente ja estdo mais
activos novamente e comegaram a importar
e sair da crise, ajudando assim a Europa e
os Estados Unidos cujos mercados internos,
pelo menos nos préximos seis trimestres,
ndo vao sentir uma recuperacdo significati-
va ", reflecte Elvira Diniz.

A fundadora da Peninsula Trading é uma
iberista convicta e acredita que a crise
actual poderia servir de licdo para que os
Governos programem a utilizagdo dos seus
recursos e investimentos de forma racional.
A Peninsula Ibérica deveria manter as suas
culturas e linguas, mas acabar com muitas
fronteiras, sugere.

Mercados africanos

"0 mercado ibérico serd um mercado
comum mas para as empresas portugue-
sas tem muito pouco potencial”, afirma
o Administrador da Larangeira Rodrigues
Lda., Manuel Larangeira. Este grupo dedi-
ca-se ao comércio internacional de aco e
tem um volume de negdcios anual de 35
milhdes de Euros. Manuel Larangeira con-
sidera que a falta de potencial de Portugal

em Espanha se deve em parte a dimensdo
das empresas lusas e a outros factores, tais
como o facto de geralmente se tratarem de
negécios familiares habituados a mercados
com pouca concorréncia.

A Larangeira Rodrigues Lda. tem as suas
actividades repartida entre o mercado
nacional e Africa. J4 desde a década de
90, que o desenvolvimento da industria
automovel atraiu concorrentes espanhdis,
sector no qual este empresdrio acredita que
os espanhdis, pela sua dimensdo e compe-
titividade comercial, véem Portugal como
uma oportunidade.

A outro nivel, os empresdrios portugueses
também aproveitam as suas vantagens nos
mercados Africanos. “A falta de redes de
distribuicdo faz com que a Unica possibi-
lidade que existe para esses paises terem
acesso a produtos como o ago ou materiais
para a construcdo civil, seja a importagdo,
criando um mercado muito significativo para
os traders. A Unica possibilidade que nos
restava era transformarmo-nos em expor-
tadores para o mercado Africano”, afirma
Manuel Larangeira.

Riscos e conhecimento de mercado a parte, a
rentabilidade de trabalhar em Africa comeca
na inexisténcia de obrigatoriedade em contar
com uma estrutura prépria para fazer negé-
cios, e a Unica preocupacdo serem os custos
varidveis de cada operagdo. “Os custos sdo
muito baixos quando comparados com o0s
gue teria uma estrutura local”, acrescenta.

No final, com ou sem crise, com mais ou
menos crédito, o mundo ndo para para os
empresarios activos do drea do trading. Os
30 anos de experiéncia na drea do comércio
internacional acumulados pelos parceiros da
Garga Capital permitem compreender, por
exemplo, que se deve acompanhar de perto
a evolucdo dos mercados internacionais.
“Tudo isto gera oportunidades de negécio
porque hd menos concorréncia e criar novas
oportunidades em lugares que pelos custos
de transporte estavam eliminados e agora
estdo acessiveis, como é o caso do sul e do
interior de Africa. Quem sobreviver a esta
crise, saira dela muito fortalecido”, comenta
Ricardo Mella.

A PENSAR EM SI

Entrevista com
Armando Poco Pires

Presidente do Conselho de Administracdao de Multicare

P.- Como nasceu a Multicare?

A.P. - A constituicdo da Multicare -
Seguros de Saude, S.A., obedeceu a um
objectivo de especializacdo na drea do
seguro de salde a nivel do Grupo Caixa
Geral de Depdsitos. A dimensdo da cartei-
ra de sequros de saude do Grupo é consi-
derdvel, sendo lider destacado com cerca
de 35% de quota de mercado. O segundo
player tem cerca de 21% e esta ligado ao
Grupo Fortis/BCP. Tendo uma posicdo
dominante no mercado, estando inserido
num Grupo de capitais publicos, fazia todo
o sentido a constituicdo de uma segura-
dora especializada na drea dos seguros
de salde, identificada como drea estraté-
gica e de grande desenvolvimento futuro.
A criacdo juridica da Multicare data de
2007, actuando como resseguradora das
carteiras de seguro directo da “Fidelidade
Mundial” e da “Império Bonancga”, lideres
de mercado, quer no Ramo Vida quer nos
Ramos Nao Vida.

P.- Acredita que dentro de alguns anos
possamos falar em mercado ibérico?

A.P. - Penso que sim, e hd algumas ini-
ciativas concretas de aproximacdo e de
utilizagdo conjunta de redes e de recur-
sos a nivel ibérico, quer do Grupo Caixa
Geral de Depdsitos quer de outros Grupos
relevantes na drea da saude. Actualmente
existe uma parceria entre os Hospitais
Privados de Portugal, unidade hospitalar
do Grupo Caixa Geral de Depdsitos e a
USP espanhola, traduzida numa parti-
cipacdo cruzada de capital, que aponta

claramente nesse sentido. As unidades
hospitalares da USP integram a rede de
prestadores da Multicare, em Espanha,
constituindo uma extensdo da rede exis-
tente em Portugal, que é constituida por
mais de oito mil prestadores, entre médi-
cos, laboratérios, hospitais, clinicas, etc.

P.- Qual a vossa estratégia para
aumentar a lideranca em Portugal?
A.P. - A estratégia da Multicare vai orien-
tar-se seqgundo trés vectores prioritdrios:
o primeiro estd focado no cliente, através
da apresentacdo de solucbes e produtos
mais adequados as suas necessidades. Na
actual conjuntura justifica-se, cada vez
mais, a disponibilizacdo de produtos ade-
guados ndo s6é a segmentos especificos
(segmentos mais jovens que pretendem
cobrir situagbes de risco potencial), mas
também produtos tendencialmente mais
econémicos do que aqueles que estdo dis-
poniveis no mercado. O segundo vector
assenta na disponibiliza¢do de coberturas
mais amplas e capitais mais elevados. A
oferta Multicare posiciona-se no mercado
como a mais diversificada e completa,
com coberturas e capitais susceptiveis de
acolher os riscos mais criticos. O terceiro
vector estratégico passa pelo desenvol-
vimento de novas solu¢des de “pricing”,
ajustado a riscos especificos, através de
estudos actuariais e estatisticos, utilizan-
do a experiéncia e a base de dados da
Multicare, que é a mais ampla existente
no mercado.

P.- O facto de pertencer ao Grupo Caixa
Geral de Depésitos é uma vantagem?
A.P. - Sem duvida. A semelhanca do que
se verifica nos seguros de vida, na compo-
nente de aforro e de risco, a Caixa Geral
de Depdsitos e a sua rede de distribuicdo
aportam um capital de credibilidade e de
confianga que constitui uma vantagem
competitiva na comercializa¢ao dos segu-
ros de saude Multicare.

www.italfarmaco.pt

DO CAMPO PARA A MESA....
NATURALMENTE.
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A oportunidade dos grande projectos ibéricos

La deslocalizacién y la globalizacién han obligado al sector
auxiliar del automovil ibérico a centrarse en sus ventajas com-

petitivas: calidad y cercania. Las empresas que han sobrevivi-
do se encuentran mds preparadas que nunca para crecer

s primeiras vitimas da crise econé-
Amica e financeira desencadeada no

Verdo de 2008 foram os constru-
tores e os promotores imobilidrios. A ndo
concessdo de empréstimos por parte dos
bancos que querem sanear os seus balangos
e evitar os riscos da morosidade teve um efei-
to devastador sobre os negdcios que muito
recentemente eram, em Espanha, sinénimo
de prosperidade e enriqguecimento sem limi-
tes. A construcdo e venda imobilidria também
estd paralisada em Portugal, onde o sector
representa aproximadamente 6,5% do PIB

Em Janeiro deste ano, o Governo espanhol
gastou pouco mais de 3.000 milhdes de
Euros em obras publicas, face aos 3.800
milhdes de Euros do mesmo més no ano
passado. Aragdo e as ilhas Canarias foram
0s que mais reduziram os seus gastos
numa actividade que, no que se refere
ao volume orcamental é liderado pela
Catalunha, Madrid e Andaluzia. A principal
fonte de obras publicas em Espanha este
ano serd do Ministério de Fomento, que
dispde de mais de 19.000 milhdes de Euros
para os seus projectos de infra-estruturas,
principalmente a constru¢do do TGV e de
estradas (5.600 milhdes de Euros cada).

A aceleracdo no ritmo de licitacdo de obras
para sair da crise, é algo em que Portugal
estd em vantagem comparativamente a
Espanha. Se no primeiro trimestre deste
ano a produgdo do sector registou uma
guebra de 20%, o nimero de adjudicagbes
cresceu 57% para 1.576 milhdes de Euros,
na sua maioria relativos a trabalhos de
construcdo civil e de edificios publicos.
“No entanto, este crescimento continua
insuficiente para dinamizar o sector, tendo
em conta a situa¢do da construgao de habi-
tacdo, o segmento que mais pesa no sector

da construcdo”, de acordo com a andlise
da Federacdo Portuguesa da IndUstria da
Construcdo e Obras Publicas - Fepicop.

Grandes projectos

Ainda que ndo possa sustentar todo o
sector, existem empresas favorecidas por
este esforco publico e, especialmente, na
drea da engenharia civil, como é o caso
da Geocontrol, um projecto que nasceu
em 1975 pela mdo de 6 pessoas e que hoje
conta com 100 trabalhadores e uma factu-
racdo de 10 milhGes de Euros.

H4 aproximadamente 7 anos a empresa
tomou a decisdo de diversificar a sua activi-
dade, e uma das dreas que explorou foi a da
geotecnia, dado que dispunha de recursos
técnicos e humanos para trabalhar no terreno
e desenhar fundagdes cimentacfes especiais
para estruturas tais como edificios, pontes,
centrais hidroeléctricas... Trabalhar com fun-
dagdes especiais e ser contratado para obras
como a ancoragem em terrenos era algo
gue encaixava na estrutura da Geocontrol.
Actualmente este negdcio representa cerca
de 35% da sua facturacao.

Na verdade, J. José Beird, presidente da
empresa, considera que no que se refere
a drea geotécnica, a sua empresa captou
uma boa parte do desenvolvimento alcan-
¢cado no mercado portugués. “A Geocontrol
participou na maioria das grandes obras
realizadas neste Pais. Para este ano prevé-
se o inicio da nova ponte sobre o Tejo, e
estamos presentes na constru¢do do novo
Aeroporto de Alcochete (Lisboa) e também
noutros grandes projectos como o TGV
(comboio de alta velocidade)”, explica.

Numa situagdo como a actual muitas
sdo as empresas que apontam a cons-

J. José Beird
Presidente de
Geocontrole

trugdo civil como solucdo para a crise.
Na realidade, o excesso de concorréncia
é uma das principais dificuldades das
empresas do sector, que também se
gueixam na demora para receber os
pagamentos.

Nestas circunstancias, a presenca de
empresas espanholas podia ser mal vista,
algo que a Geocontrol descarta. “Ndo
vemos as empresas espanholas como con-
correntes pelo facto de ndo serem portu-
guesas. Tudo isso terminou com a globa-
lizagdo e as coisas podem ser focadas do
ponto de vista da associacdo. E possivel
chegar a acordos e criar parcerias que
sejam vantajosas para ambas as partes”
comenta J. José Beird.

E esta mentalidade que leva a empresa a
procurar projectos fora de Portugal, no
norte de Africa e nos denominados PALOP
(paises africanos de lingua oficial portu-
guesa). “Temos alguma dificuldade em
entrar sozinhos nestes mercados por isso
planeamos estabelecer parcerias que pos-
sam garantir-nos forca e valor. Estamos
conscientes de que é dificil uma empresa
pequena ganhar estes concursos mas se
se unirem duas ou trés formam uma socie-
dade de média ou grandes dimensses”,

I

assegura J. José Beird. Angola é, por
exemplo, um dos paises com maior poten-
cial para a Geocontrol. “Esta tudo por con-
cretizar e ainda que existam alguns riscos
julgamos que é um mercado que merece
toda a nossa atencdo”.

Mercado Interno

A diversificagdo de mercados e activida-
des é também um dos pontos fortes da
gestora de projectos Cinclus, adquirida
em 2007 por um grupo de executivos ao
grupo portugués Sonae, que se manteve
sécio detentor de 25% do capital.

Miguel Braga da Cruz, Administrador
da empresa explica que em temos de
negécio, a operacdo consistiu em com-
prar aproximadamente 80% da empresa.
“Depois fizemos um esfor¢o significativo
para angariar novos clientes com o objec-
tivo de diversificar a nossa carteira de
clientes. O primeiro ano de actividade cen-
trou-se fundamentalmente nas operagdes
em Portugal. Apesar de no momento da
compra, j& termos como objectivo a inter-
nacionalizacdo, a prioridade foi empenhar-
mo-nos no desenvolvimento nacional”.

Neste momento a actividade da Cinclus
distribui-se por diferentes areas tais como
a construgdo de escritérios, residéncias,
hospitais... Também concorre a adjudi-
cacdo de contratos para a construgdo
de estradas e vias férreas para além de
empreendimentos industriais.

Manuel Joaquim Orvalho, 5.A.
Parque Industrial de Vendas Novas Lote
T1/74 - T080-341 Veendas Movas
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Miguel Braga

da Cruz
Administrador de
Cinclus

Com a chegada da nova geréncia a Cinclus
tinha uma maior tendéncia para o mercado
privado do que para o publico. Havia que
mudar. Sem perder o contacto com a cons-
trugdo privada, comecou a exploracdo de
outras dreas. “Estrategicamente ndo tinha-
mos duvidas de que era importante aumen-
tar a nossa participacdo nas obras publicas.
Fizemos também alteragdes muito signi-
ficativas em termos de organizagdo inter-
na", explica Miguel Braga da Cruz.

Por exemplo, do ponto de vista comercial,
remodelou-se totalmente a maneira como
os clientes recebiam as propostas da empre-
sa de modo que se ganhou em flexibilidade
e compreensdo da informagdo. Por outro
lado, realizaram-se mudangas significativas
na actualizagdo tecnoldgica da empresa.
“Tudo se reconsidera no sentido de que a
perspectiva seja manter a qualidade dos
servigos e fazé-lo com a maior eficiéncia

na perspectiva dos recursos dispendidos”
afirma o Presidente da Cinclus.

Com a empresa completamente envolvida
nesta nova etapa a saida para mercados
exteriores é o passo seguinte. Os objec-
tivos sdo mercados com fortes investi-
mentos na construgdo. Entre eles encon-
tram-se pafses do norte de Africa como
a Argélia ou Marrocos, os de expressdo
portuguesa como Angola e os da Europa
de Leste como a Roménia e, a Espanha
naturalmente. “Quando se trata de cons-
trucdo privada nés acompanhamos sem-
pre 0s nossos clientes, e ao nivel publico a
nossa entrada seria com certeza através
de parcerias com empresas locais", defen-
de Miguel Braga da Cruz.

Investimento Rentavel

E provavel que a Opway tenha servido de
exemplo a empresas como a Cinclus no
momento de conceber o seu plano de negé-
cios. A Opway - resultado da fusdo da Opca e
Sopol - participou em todos os negdcios com
éxito e lancou-se internacionalmente em
Angola, Mogambique, Argélia, México e Brasil,

A solucdo para m
os seus Moldes

X prom.com

Foto: Cinclus

ao ponto de Espanha ja fazer parte do seu
mercado interno. “Compramos uma empresa
Espanhola - Sarrién - onde detemos 72% do
capital. A sede é em Toledo e estamos muito
satisfeitos com o investimento porque é uma
empresa que factura pelo menos 100 milhdes
de Euros anuais e tem uma boa rentabilidade.
Através desta empresa entrdmos também na
drea das concessdes, um negdcio que nos
correu muito bem"”, salienta o Presidente
Jorge Grade Mendes.

O percurso da internacionalizagdo sé tem
um sentido, de ida, depois ndo hd retorno.
Quando se conhecem outros mercados e a
forma de trabalhar com eles tudo o resto
passa a parecer pequeno. Em Espanha ndo
hd proteccionismo contra os portugueses,
sugere Jorge Grade Mendes, mas sim
regras de jogo diferentes.

"0 grande segredo do mercado Espanhol
é ser regulado e o que hd a fazer é equi-
librar a oferta e a procura. Em Portugal é
diferente e todas as empresas querem 13
entrar, porque é um mercado sem regula-
¢do, selvagem. As administragfes Publicas
nunca se preocuparam em resolver esta
situagdo”, afirma.

A consolidacdo do mercado Ibérico atra-
vés de fusBes e aquisicdes pode ser uma
das consequéncias da crise actual. Assim
pensa o Presidente da Opway e sup8e que
se trate de um fenémeno positivo para as
empresas ganharem peso internacional.
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Nova Procura

Enquanto isso, a estratégia de outras
empresas como o Grupo Arnaldo Dias é
fortalecer a sua representatividade no
mercado portugués, onde inclusivamente
nas circunstancias actuais o negdcio se
encontra suficientemente sélido para fac-
turar 40 milhdes de Euros. “Dedicdmo-nos
a 100% ao mercado luso, o que ndo quer
dizer que no futuro ndo estejamos em
Espanha, apesar de presentemente ndo
estar nos objectivos da nossa empresa”.
Comenta o administrador do Grupo, Jorge
Pires.

Nascido da drea da construcdo civil,
actualmente o Grupo Arnaldo Dias é
constituido por 15 empresas que detém
assim numerosos projectos urbanisticos.
Pessoalmente, Jorge Pires, administra-
dor do Grupo, considera os arredores
de Lisboa uma zona com futuro e mais
concretamente Salvaterra de Magos, em
Benavente, onde o desenvolvimento de
infra-estruturas deixou a capital a apenas
10 minutos.

No prazo de 8 anos a transformacdo foi
tdo grande que o que inicialmente estava
pensado para clientes que trabalhavam
fora da cidade passou a ser um projecto
do Grupo Arnaldo Dias para outro tipo de
procura. O que obrigou a mudar radical-
mente a filosofia do produto, tanto como o
facto de estarem muito préximos do novo
aeroporto.
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Grandes ideias contra a crise que crescem no campo

Empresas Espanholas e Portuguesas: Socias ou Rivais? Sdcias sem
divida, responde Pedro Pulido Valente, Administrador do Horto do

Campo Grande, uma das maiores empresas de jardinagem de espacos
verdes, tanto exteriores como interiores, em Portugal

Horto do Campo Grande (HCG) é

uma empresa que, desde a sua

fundacdo em 1979, ndo deixou de
conceber o negécio enguanto ser vivo que
é necessdrio cuidar para que ganhe cada
vez mais forga para enfrentar situacdes
dificeis como a actual. Assim, para grupos
empresariais de outros sectores é ainda
uma meta por alcancar, para HCG esta é
jd uma realidade. Falar do negécio Ibérico
é algo que Pulido Valente pode fazer com
base na experiéncia que lhe proporcionam
duas empresas de jardinagem do grupo:
SYP (Sementes e Planta¢des) em Madrid e
Hidroplansa (Hidrosementes e Plantacdes)
em Valladolid. “Num curto espago de
tempo poderemos oferecer em Espanha
0S Mesmos servigos que ja oferecemos em
Portugal”, adianta.

Estes servigos abrangem desde enfeites
urbanos que muitas povoagdes instalam
no Natal, até aos que criam ambiente para
qualquer tipo de povoagdes publica ou pri-
vada, a construgdo e manutengdo de jar-
dins em centros comerciais e edificios de
escritérios... No total a equipa da empresa é
composta por mais de 150 profissionais de
dominios como a arquitectura, a engenha-
ria, a decoracdo e claro estd, a jardinagem.

Chegar a este ponto foi uma tarefa longa,
baseada numa estratégia muito ponderada
gue se resume a maxima que afirma: “o
mercado ndo se conquista, satisfaz-se".

Certo é que HCG aproveitou o mais possi-
vel o periodo favordvel que conheceu na
década de 80. Aproveitando a conjuntu-
ra de estabilidade econémica, um grande
nimero de empresarios iniciavam novos
projectos para os quais criavam escritérios
e instalagdes. Apesar de ndo disporem de
liquidez imediata, o HCG oferecia servicos
inovadores na manutencdo de plantas de
interior, que foi um enorme sucesso, porque
sem exigir grandes desembolsos permitia a
estas empresas contar com uma decoracdo
de alta de qualidade no espago de trabalho
pagando apenas uma pequena quota fixa
mensalmente.

"Aperceberam-se que as plantas de interior
sdo um dos elementos decorativos mais
acessiveis do ponto de vista econémico, e
gue tém ainda a vantagem de humanizar
0 ambiente de trabalho”, explica Pulido
Valente.

O sucesso deste tipo de iniciativas permitiu
gue na década de 90 a empresa se langasse
na aquisi¢cdo de outras empresas que abran-
giam diferentes nichos de mercado e permi-

tiram aumentar o nimero de clientes, desde
entidades a particulares, em todo o Pais.

Apesar da crise ndo ter atingido em cheio
a empresa, para estes préximos anos, as
prioridades do Horto do Campo Grande
passam em primeiro lugar por consolidar o
sistema de gestdo integrado que melhore
a qualidade dos servicos ao cliente, e ao
mesmo tempo reduza custos e optimize os
recursos. Em segundo lugar, o objectivo é a
abertura de novas lojas no Pais como a do
Centro Comercial Colombo - Lisboa - que
contard com 3.000 m? e a do Freeport, em
Alcochete, com 5.000 m2.

Abrindo Caminho

Para a Frupor, fundada em 1987, os arran-
jos florais e a decoragdo, sdo um linha de
negdcio a sequir de perto devido ao grande
desenvolvimento que alcangaram nos Ulti-
mos anos. Contudo, o eixo principal desta
empresa que factura 7,5 milhdes de Euros
anuais, sdo os produtos hortofruticolas
como as cenouras, ou com maior destaque,
a couve chinesa.

Este vegetal é muito consumido nos paises
do norte da Europa e cada vez mais em
Espanha. Com a preocupac¢do que causam
no Ocidente os problemas de saude deri-
vados de habitos como o sedentarismo ou
uma nutricdo hipercaldrica, verduras como
0s brécolos ou a couve chinesa apresentam
uma etiqueta de alimento saudavel que as
torna grandes produtos de consumo. No
caso desta Ultima, trata-se de um alimento
idéntico a alface romana, muito rico em
vitaminas, fibras e minerais, e baixo em
calorias. Tendo como vantagem adicional
o seu extenso periodo de conservagdo, que
representa um beneficio para os clientes no
momento do consumo.

Com um ciclo de até 90 dias, a couve chi-
nesa é um dos principais cultivos da Frupor,
que planta cerca de 146 hectares deste
vegetal que se destinam principalmente
ao mercado inglés, noruegués, sueco e
finlandés.

"Quando comecdmos ha trinta anos exis-
tiam muitos factores de risco"”, recorda
o Director da empresa, Ole Martin Siem.
“No Alentejo ndo existia nada: nem infra-
estruturas, nem negdcios como 0 nosso,
tivemos dificuldades burocraticas, porgue
nem sequer a autarquia local sabia com
clareza quais eram as nossas intencdes,
nem as nossas necessidades. Também ndo
existia uma industria que prestasse apoio
ao negdcio de embalamento, equipamen-
tos especiais...” Com o passar do tempo a

Paulo Soares
Director Geral
Agriloja

Frupor, conta com uma forte infra-estrutu-
ra no sudoeste de Portugal que Ihe permite
tracar novos planos para o futuro, planos
esses gue incluem o mercado espanhol.

Ole Martin Siem ja projecta o desenvolvi-
mento de novos produtos que permitam
expandir o negdcio sem sair da agricultura.
Para além da couve chinesa, existe o poten-
cial de mini-verduras como as cenouras,
e o projecto de chegar directamente ao
cliente através de lojas proéprias onde se
disponibilizam plantas decorativas e para
alimentacdo.

"Recentemente fizemos uma aquisicdao em
Espanha que serd dirigida pelo meu filho e
que se dedicard a comercializagdo e expor-
tacdo dos nossos produtos. Produziremos
mini-cenouras de trés tipos diferentes serdo
para o mercado espanhol, que é maior e
mais variado que o portugués”, comenta.

Conhecimento do Mercado

Para a Agriloja, empresa de distribuicdo de
produtos agricolas e pecudrios do oeste
do Pais, o negécio da distribui¢do é preci-
samente o que melhor conhece e que pre-
tende expandir sensivelmente por Portugal
inteiro. O ano passado, a sua facturagdo
ascendeu a 25 milhdes de Euros, mas com
os projectos actuais, as vendas poderiam
elevar-se a 75 milhdes de Euros a médio
prazo.

A base para este forte plano de crescimen-
to estd no reconhecimento da marca para
a abertura de novos locais, e na crescente
tendéncia social para associar qualidade de
vida ao meio rural. A Agriloja faria a ponte
entre este mundo e o urbano, estabele-
cendo contactos com clientes de ambas as
dreas propondo-lhes uma oferta que hoje
conta com 23.000 referéncias em areas
como a agricultura, a pecudria, o cuida-
do de animais de estimacdo, a bricolage...
Segundo explica Paulo Soares, Director

Fotos: Agriloja

geral desta empresa, o que se estd a pon-
derar é uma reestruturagdo dos métodos
de distribuigdo e produgdo deste sector no
Pais, e isso, abre uma grande oportunidade
de negécio. E uma estratégia que deixa
temporariamente de parte iniciativas do
outro lado da fronteira, no sentido de traba-
Ihar a partir de uma perspectiva Ibérica.

“Este é um mercado dominado por peque-
nos negdcios agricolas, e no passado pelas
cooperativas, que deixaram de existir
por ndo serem vidveis economicamente.
Presentemente surge uma oportunidade
de negdcio para qualguer empresa gue pro-
ponha um projecto semelhante ao nosso”,
afirma Paulo Soares.

Claro que a questdo é mais complexa do
gue parece e a maior vantagem da Agriloja
o profundo conhecimento que detém sobre
o mercado portugués, para além de tomar
iniciativa neste processo de mudanga.
“Existem caracteristicas muito diferentes
a sul do rio Tejo onde o campo é dividido
em latifundios, da zona a norte do rio,
onde encontramos minifiindios e pessoas
que para completar os baixos saldrios que
obtém na industria, vendem as suas pré-
prias produces agricolas no mercado. Nés
vamos ao encontro dos pequenos e médios
produtores”, explica.

NA VANGUARDA DOS
BIOCOMBLUSTIVEIS
EM PORTUGAL
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Entrevista com

Samuel Duarte Director Geral da Multiplacas e
Jorge Duarte Director Comercial da Multiplacas

Entrevista com
Humberto Caneira

Sdécio-Gerente da Granitrans - Transformacdo de Granitos, Lda.

P.- Como define a Multiplacas?

S.D. - A nivel de clientes a empresa é
conhecida no mercado por vender os
produtos, contraplacados e madeiras e
0s seus derivados, do mercado finlan-
dés e também por ter uns produtos de
padrdo sempre igual. Como privilegiamos
e desenvolvemos parcerias com os for-
necedores, as pessoas, quando procuram
0S nossos produtos sabem que produto
vdo buscar, ndo andamos a procura do
produto mais barato. Nés temos produtos
de topo de gama e produtos mais baratos
mas que continuam a ter qualidade.

P.- Qual a vossa experiéncia

com o mercado espanhol?

S.D. - O mercado espanhol tem que ser
encarado como uma extensdo do mercado
portugués. Ndo é encarado como tal pela
maioria das empresas portuguesas, mas
é-0 pelas empresas espanholas. Numa
situacdo de crise em Espanha nota-se que
cada vez hd mais empresas espanholas a
vir para o mercado portugués.

P.- Como comegou a abordar

o mercado espanhol?

S.D. - Comecamos a vender para o mer-
cado espanhol através de alguns clien-
tes pontuais. E nossa ambicdo ampliar
o nuimero de clientes em Espanha, mas
terd de ser ampliado de uma forma
segura e consistente.

P.- Que diferencas encontram entre
os dois mercados?

S.D. - No mercado espanhol é mais facil
negociar com os clientes. O empresario
espanhol é directo, responde com objec-
tividade. O mercado espanhol é mais
exigente, quando procura preco sé vé os
precos, quando procura qualidade paga
o valor da qualidade.

P.- E mais facil entrarem empresas
espanholas em Portugal do que o
contrario. Como explica este facto?
S.D. - E uma questdo de mentalida-
de. Hoje em dia o portugués dd muita
importancia a poder importar, isso favo-
rece um pouco a relagdo com Espanha,
o espanhol ja ndo é tanto assim. Os
mercados espanhdis privilegiam o pro-
duto interno. O portugués ndo d4 tanta
importdncia ao produto interno, por
vezes vai buscar 1& fora quando em
Portugal tem o mesmo produto com
uma qualidade superior.

J.D.- A mentalidade espanhola é muito
mais aberta, tem uma forma de estar
e de viver diferente da dos portugue-
ses. Embora existam muitas seme-
lhancas Espanha tem uma sociedade
mais expansiva. Espanha é competitiva
comercialmente, como qualquer empre-
sa tem que ser competitiva.

P.- Quais os objectivos

para a empresa nos préximos anos?
S.D. - A Multiplacas adquiriu um terreno
este ano numa zona industrial perto do
Porto e vai construir um novo arma-
zém. Vai-nos dar uma maior capacidade
de armazenagem, maior capacidade de
distribuicdo e também é intencdo da
empresa alargar a sua estrutura comer-
cial. Pretendemos aumentar o leque de
clientes e ao mesmo tempo visitd-los
mais assiduamente. No caso da inter-
nacionalizagdo, o mercado natural é
Espanha. E assim sendo, é um mercado
gue temos de conseguir. Estamos a
pensar num vendedor local e comecard
pelos produtos que nds importamos. A
via da expansdo é pelos produtos que
nds estamos jd a comecgar a vender com
a nossa marca. E nossa pretensdo ser
uma empresa ibérica no futuro.

P.- Fale-nos um pouco da histéria

da empresa.

H.C. - A empresa tem 20 anos. Comegou
guando o “Boom" do granito em Portugal
se iniciou. Estdvamos de alguma forma
ligados ao sector dos transportes, o meu
pai tinha uma pequena pedreira, e a partir
dai fomos subindo degrau a degrau e che-
gdmos onde estamos hoje. Este ano vamos
fechar com 10 milhdes de facturacao.

P.- O granito portugués é competitivo
a nivel internacional?

H.C. - Hd uma mdxima que nds os grani-
teiros portugueses costumamos utilizar
“somos ricos em granitos pobres”, ndo
temos granitos muito nobres em Portugal.
Existem jazidas com alguma dimensdo em
cinzento, mas ndo em negro ou rosa como
se pode encontrar na Africa do Sul.

P.- A nivel comercial quais

os objectivos da empresa?

H.C. - A empresa teve um grande cres-
cimento desde ha alguns anos atrds,
essencialmente no mercado nacional. Os
granitos em Portugal ndo tém grande
expressdo, vendemos mais para Franca e
Espanha. As empresas portuguesas nunca
serdo um grande exportador de granito.

P.- Qual a marca que é utilizada nos
vossos produtos?

H.C. - Temos a nossa marca Granitrans.
A empresa tem uma vertente comercial
muito forte porque temos um produto de
uma empresa espanhola - somos o distri-
buidor da marca Compac em Portugal.

P.- O mercado portugués é um bom
mercado para os granitos?

H.C. - O granito comecgou por ser uma
pedra que era muito utilizada no norte
de Portugal. Quando inicidamos, 65%
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dos nossos clientes eram do norte de
Portugal e com o decorrer dos anos estd
no pafis todo. Portugal, como quase toda
a Europa estd num periodo de recessdo.
O negdcio das imobilidrias e empresas
de construgdo registou uma quebra bas-
tante acentuada, e o negdcio do granito
estd associado a construgdo.

P.- Qual a chave do vosso sucesso?

H.C. - A chave foi mudar a estratégia
da empresa, deixdmos de ter somen-
te uma vertente industrial e passdmos
a contar com uma vertente comercial.
Paralelamente abrimos armazéns, actu-
almente temos cinco. Transformdmos
a empresa apostando numa verten-
te comercial forte - abrimos pontos de
venda por vdrias zonas do pais. Tudo isto
levou a subida do volume de facturagdo,
este ano vamos crescer um pouco mais.

P.- Como gostaria de ver a empresa
dentro de cinco anos?

H.C. - Vamos consolidar o mercado inter-
no e vamos pensar em internacionalizar a
empresa. Angola e Mocambique ndo tém
condicBes para que possamos entrar nes-
ses mercados, o mercado ndo é constante.
O mercado portugués esta ligado ao espa-
nhol e vai sentir a sua recessdo. Em 2009
vamos ter mais dificuldades em Portugal
porque Espanha estd a entrar em recesséo.

TEMA / ENTREVISTA
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Determinacdo e muito trabalho para evitar
a crise econdémica

Se existe um sector que atravessa uma grave crise ano a nivel mun-
dial, este é o sector automdvel. A dificuldade na atribuicdo de créditos

bancarios, reduziu para niveis minimos a actividade de uma inddstria
que emprega milhdes de trabalhadores em toda a Europa, com um peso
muito significativo na economias da Peninsula Ibérica

a Espanha, o quinto maior mercado
N automobilistico europeu e o ter-

ceiro maior produtor de veiculos,
a crise é considerada a pior dos ultimos 15
anos. A atribuicdo de matriculas retrocedeu
para niveis registados em 1993 e a fabrica-
¢do nas linhas de Valladolid, Valencia, Vigo,
Barcelona... s6 se mantém com o0s apoios
que os diferentes Governos europeus esta-
beleceram na compra de veiculos no seu
pais.

Do ponto de vista da distribui¢do a situagao
ndo é melhor. Desde que a atribuicdo de
matriculas comecou a decrescer, de hd um
ano para cd, perderam-se mais de 10.000
postos de trabalho e os concessiondrios
solicitaram reiteradamente ao Governo,
incentivos directos a compra de veiculos
novos, em troca do abate dos velhos.

Em Portugal a situagcdo ndo estd melhor.
Nos ultimos 10 anos as empresas do sec-
tor deixaram de atribuir 420.000 matri-
culas por ano, passando a registar ape-
nas 270.000. Associagdo Nacional das
Empresas do Comércio e da Reparacdo
Automovel (ANECRA) que representa 3.850
empresas, solicitou, hd umas semanas ao
Governo luso, um maior esfor¢o para apoiar
o sector, aumentando assim para 1.200
Euros as ajudas relativas ao abate de veicu-
los com idades compreendidas entre os 12 e
0s 14 anos, e aumentando para 1.500 Euros
no caso de idades superiores.

Aposta interna

Em qualquer caso, nem todos saem a perder
numa situacdo de crise. Quem sabe tomar
decisGes acertadas ganha. Em 2002 com

o mercado portugués ja em recessdo, o
distribuidor M. Coutinho apresentava um
volume de negécios de 115 milhdes de Euros,
seis anos depois, ainda antes da crise que
afecta o sector automdével no nosso pais ser
anunciada, facturou 251 milhdes de Euros
na venda de 13.000 veiculos.

"Em 2002 decidimos iniciar um processo
de reflexdo interna sobre o nosso modelo
de negdcio, as margens que conseguimos,
os clientes... Foi nesse momento que decidi-
mos que antes de nos internacionalizarmos,
deveriamos adaptar o negdcio a realida-
de de Portugal”, explica Anténio Coutinho,
Presidente do grupo distribuidor de auto-
moveis.

Decidiu-se criar negdcios independentes
para as dreas de pecgas e de reparacdo.
Analisou-se inclusive a legislagdo sobre
automdveis para estudar possiveis vanta-
gens. “Com as alteragdes, crescemos quase
30%. Foi uma aposta interna para depois
pensar na Espanha, um mercado que nos
interessa pelo grande volume que tem com-
parado com Portugal. No entanto, antes
de atravessar a fronteira decidimos ir a
Africa”, explica Anténio Coutinho.

O grupo portugués estd em Angola desde
2005, um mercado muito diferente do
ponto de vista cultural, mas que conta com
a grande vantagem de ser falada a lingua
portuguesa. A actividade incide sobre a
importacdo de veiculos novos trazidos da
América, Asia, Dubai e Europa. No mercado
angolano ndo se pode fazer muito mais,
porque em dreas como a repara¢do ndo
hd formacgdo. As mdquinas agricolas, sim,

Anténio Coutinho
Presidente de
MCoutinho

poderiam representar uma oportunidade,
uma das apostas de Anténio Coutinho.

Mas a grande oportunidade do grupo por-
tugués para sair fortalecido da crise, é a de
criar em Espanha um negécio semelhante
ao que tem no seu pais de origem. O plano
de MCoutinho para o sector automdvel,
consiste na criacdo de um concessionario
de venda de veiculos novos e usados, com
escritdrio e oficina de reparacdo, para além
de um negdcio auténomo de venda de
pecas.

Trabalho arduo

Rita Alves, Gerente da distribuidora de auto-
moveis STA, faz também uma aprecia¢do
positiva de situacdes como a actual. “Neste
sector ndo se consegue muito com pouco
trabalho, pois é uma actividade de gran-
de dimensdo e muito exigente. O sucesso
depende do trabalho, e das boas solugdes
oferecidas aos clientes. Em Portugal tem-
se exagerado na utilizagdo da palavra crise,
porgue a ma situacdo ndo é generalizada a
todos os sectores. E verdade que existem

incertezas, mas se se trabalhar bem pode-
se progredir”, sugere.

0 negdcio da STA atinge actualmente cerca
de 70 milhdes de Euros, com a venda de
veiculos novos e também com o aluguer de
automoveis. Admitir as dificuldades econé-
micas actuais para alcangar valores eleva-
dos de crescimento implica, apenas, estar
atento a novas oportunidades.

O grupo tem uma forte posi¢do de mercado
na zona centro de Portugal, préxima do
litoral, onde se encontra a populagdo com
maior poder de compra. De qualguer modo,
a estabilidade resulta dos investimentos
e planos tracados no passado. Como o
negécio da venda de veiculos novos esteja
hoje concentrada na marca Peugeot, a STA
teve de se libertar de outras grandes mar-
cas como a Renault, Honda e Alfa Romeo
para chegar a situagdo em gue se encontra
actualmente.

"Existe maior probabilidade de parcerias
com Espanha do que com a Franga ou com
a Itdlia. Ndo temos muita experiéncia inter-
nacional, mas penso que, para empreender
negécios vidveis seria com Espanha”, con-
clui Rita Alves.

PROGURANDE:
NOVOS
HOBIZONIES

AL CAFANTIF Ul EFECTIVO
piESCENTADO
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Entrevista com
Administrador de Caleiraeterna

P. - Como foram os primeiros anos de
desenvolvimento da empresa?

R. - A empresa comecou com uma
ideia muito simples: tinhamos que
proteger as casas da chuva. Para a
sua proteccdo jad existiam sistemas
de recuperagdo da dgua da chuva. No
entanto, o material que era utilizado
para esse fim era o zinco, que tinha
muitas desvantagens, estragando-se
com o tempo e ndo resistindo a cor-
rosdo. A Caleiraeterna propde um
sistema inovador que permite aos
instaladores produzir caleiras de alu-
minio a medida de cada casa, com
claras vantagens ao nivel dos cus-
tos, da possibilidade de escolha das
cores harmonizdveis com as casas,
evitando o desgaste rdpido com a
corrosdo, ou seja, sem necessidade
de manutenc¢do. A empresa no infcio
fazia a prescricdo, comercializagdo
e a instalagdo, mas, pouco a pouco,
foi abandonando a instalacdo para
se centralizar na producdo, tendo o
objectivo de tornar-se Iider no mer-
cado, através da oferta de produtos
de alta qualidade.

Fotos: Caleira Eterna
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um elevado sentido estético a sua casa.
Finalmente, os nossos produtos sdo
100% reciclaveis.

P. - Qual é o posicionamento da
empresa no mercado portugués?

R. - A empresa comecou com 3 ou 4
empregados, sendo que, actualmen-
te, assegura o aprovisionamento da
maior parte do mercado portugués.
Nés comecamos agora com a expor-
tacdo para paises membros da Unido
Europeia.

Tel: +351 236 200 880
Fax: +351 236 200 889
geral®@caleiraeterna.pt

P. - Ainda é possivel o crescimento no
mercado portugués?

R. - Sim. Gostaria de sublinhar que a
Caleiraeterna é uma fdbrica de com-
ponentes para caleiras em aluminio
lacado. Fabricamos todos os acessdrios
para caleiras e possuimos um stock
importante de bobines de aluminio de
vdrias dimens8es e 24 cores, com dis-
ponibilidade imediata. Vendemos per-
filadoras e mdquinas multicurvas adap-
tdveis as necessidades dos clientes e,
ainda, quinadeiras/viradeiras manuais
para diversos servigos de quinagem. As
nossas caleiras adaptam-se a qualquer
tipo de construgdo, tanto pela varie-
dade de cores, como pelas mdltiplas
solu¢bes de montagem, dando assim

* Moradias Individuais ®* Moradias Geminadas

* Moradias em Banda ¢ Apartamentos

Salvaterra de Magos

www,gjc-pt

iQuando o tema é saude,
so confio nos melhores

realizadores.”
Pedro Lima - Actar

N Grupe
* Joaquim Chaves

0 Grupe Joaguim Chaves comemara 50 anos como wm dos principals actores do sector da sadde em
Portugal. Especializado em dreas essenciais da medicing, como as anélises clinicas, o diagnéstico pela
imagem, os tratamentos ancoldgicas & o acompanhaments psiquistrico, o Grupo garants uma intervencio
diferenciada e de qualidade nas mais diversas dreas da medicina moderna atraviés do Laboralério de
Anilises Clinicas Dr. Joaquim Chaves, da Clinica Quadrantes e da Casa de Sadde de Carnaxide

Analises Clinicas  Especialidades Médicas
Tel; 214 124 300 Ted.: 214 124 200

Oncologia | Internamenta Psiquldtrico
Tel: 214 251 200
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Entrevista com
Rangel Gomes
Director Geral da Tecniquitel

Entrevista com
Afonso Matos Viola
Presidente de Atena T

N
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P.- Quais as origens da empresa?
R.G. - A empresa foi fundada ha 32 anos,
em 1977, tendo surgido no seguimento de
uma outra que existia em Mocambique,
onde os sdcios fundadores se encon-
travam radicados. No seu regresso a
Portugal, apds a independéncia daquele
Pais, decidiram constituir uma empresa
na drea da seguranca industrial, a qual
veio a adoptar como designa¢do social
Tecniquitel.

Em 2006 a empresa transferiu as suas
instalacbes, antes em Lisboa, para a
Abrunheira, em Sintra. O projecto origi-
nal foi mantido e concentrdmo-nos desde
sempre na drea da seguranca industrial,
actualmente, e como é ébvio, com dife-
rentes valéncias e competéncias.

P.- Como tem evoluido a area da
seguranca em Portugal?

R.G. - Tem passado por mutagdes subs-
tanciais em termos qualitativos e quan-
titativos. Desde logo pela adop¢ao de um
novo quadro legislativo apds a adesdo
de Portugal & Unido Europeia, o qual
veio impor novas regras no ambiente
laboral em matéria de proteccdo das
pessoas, do ambiente e dos bens. As
mudancas foram particularmente for-
tes. Hoje a seguranca é jad entendida
como um investimento e ndo um custo
e como condicdo indispensdvel para o
desenvolvimento sustentado do tecido
econémico. A Tecniquitel desenvolveu
basicamente 4 grandes dreas no dmbito
da segurancga industrial, sendo que uma
delas se dedica ao projecto e instalagdo
de sistemas fixos para a protec¢do contra
incéndios, uma segunda esta orientada
aos Servicos de Emergéncia, suprindo as
necessidades das Entidades com com-
peténcias no socorro publico, como seja
as Forcas Armadas, as Forcas Policiais e
as Corporacgbes de Bombeiros, a tercei-
ra estd orientada para o fornecimento

Foto: Te-cniquite\

de solugbes no dmbito da protec¢do e
salde ocupacional e a quarta dedica-se
a formacdo nas especialidades a que nos
dedicamos.

P.- Qual é a estratégia da Empresa
para o seu desenvolvimento futuro?
R.G. - Assenta no desenvolvimento e con-
solidacdo de novas valéncias no dmbito
da segurancga industrial, nomeadamen-
te na Formagao e na Engenharia, apro-
veitando para o efeito alguns fundos
europeus disponiveis para a formacdo
profissional, e nos investimentos indus-
triais previstos fazer no Pafs. Para isso
cridmos uma Academia de Treino, onde
damos formacgdo na drea da seguranca
industrial aos nossos clientes e desenvol-
vemos um Nucleo de Engenharia, que se
dedica ao que designamos por Negdcios
Contratuais.

P.- Dentro de cinco anos onde gostaria
de ver posicionada a empresa?

R.G. - Obviamente na drea da Engenharia
de Seguranca, em Portugal e em Angola,
mercados onde pretendemos constituir-
nos como prestadores de servicos na drea
de projecto, da instalacao de sistemas e
ainda na formacdo profissional ligada a
seguranca industrial. A nossa tendéncia
futura serd actuarmos na qualidade de
projectistas de seguranga, na dptica da
engenharia. Este é o projecto existente,
que serd implementado no corrente ano
e que entrard certamente em velocidade
de cruzeiro no dentro de dois anos.

P.- Fale-nos um pouco da histéria da
empresa. Os objectivos iniciais sdo
0Ss mesmos?

A.M.V. - O sonho original era de facto
um sonho, diferente da realidade actual.
NOs viviamos numa época em que a
sociedade caminhava mais lentamen-
te. Inicialmente considerdvamos que o
negdécio a médio e longo prazo seria
imutdvel, nada mudaria.

Acontece que essa ideia estava com-
pletamente ultrapassada, notamos isso
dois anos tarde. A partir de 1999 o
ritmo comegou a acelerar, foi preciso
repensar o futuro e tivemos que nos
adaptar a realidade. Nesta nova rea-
lidade as margens de lucro baixaram,
exigindo maior produtividade e mais
trabalho.

Na sequéncia de novas exigéncias, bai-
xdmos o0s precos acordados com o0s
nossos clientes, sendo necessdrio de
aumentar a produgdo para ter o mesmo
proveito. De hd cinco anos a esta parte,
essas exigéncia tém aumentado no que
se refere a qualidade da prestacdo de
servigos.

A qualidade ndo é um custo para nds,
é um investimento muito significativo
para assegurar posicionamento no mer-
cado. Hoje, a semelhan¢a da qualidade,
comecga a existir uma forte preocupagdo
com a seguranga. A qualidade e a sequ-
rancga sdo duas componentes nas quais

estamos a investir.

P.- Quando verificaram que havia
necessidade de incrementar outras
linhas de negécio?

A.M.V. - Apercebemo-nos que era cada
vez mais dificil competir, surgiram
novos concorrentes no mercado, com
custos mais reduzidos, ideias novas,
em suma, mais competitivos do que

nds. Tivemos que fazer algumas adap-
tacbes internas e comeg¢dmos a con-
siderar que deviamos enveredar por
outras dreas, algumas que nada tinham
a ver com as telecomunicagbes, mas
das quais gostdavamos, como é o caso
do Ambiente.

Duas empresas do Grupo Visabeira
estdo connosco a construir a sequnda
fabrica de wood pallets. As dificuldade
com o financiamento tiveram origem
no desconhecimento deste produto em
Portugal, embora jé existisse wood pal-
lets noutros paises, do norte da Europa.
Alids existem fdbricas de wood pallets
em todo mundo.

P.- Em gque momento pensaram na
internacionalizagdo?

A.M.V. - H3 cerca de dois anos entra-
mos no mercado Angolano. Apds dois
anos de negociac¢les, vendemos telefo-
nes publicos & Angola Telecom. Assim,
chegardo este ano os primeiros telefo-
nes publicos a Angola.

P.- Qual o volume de facturagdao em
Angola?

A.M.V. - Estamos a falar de um negécio
que este ano representa pelo menos
um milhdo de ddlares e que fard chegar
a Angola entre 10 e 15 mil telefones. A
Angola Telecom quer dotar o pais de
telefones publicos para assim prestar
um servico as populacbes mais desfa-
vorecidas. Isto é um negdcio para 5 a
6 anos.
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Entrevista com
Bruno Marques
Sécio - Gerente da HYFAS

Entrevista com
Stephan Morais
CEO da TemaHome

P.- Qual o segredo do sucesso da
TemaHome?

S.M. - Quando entrei na empresa em
meados de 2006, esta deparava-se com
um grande desafio decorrente da entra-
da da China na Organizagdo Mundial do
Comércio e da entrada dos Paises de
Leste na Unido Europeia, que trouxe
uma competitividade acrescida a este
sector. Essencialmente, foi o efeito da
globalizagdo que se sentiu em todo o
mundo e em vdrios sectores, nomea-
damente pelo efeito China. Portanto a
Tema tinha duas escolhas, ou conseguia
precos que fossem muito competitivos
com esse tipo de economias, ou entdo
tinha que aumentar a qualidade, apostar
mais na inovagdo e no design e tornar-
se competitiva noutro escaldo: foi esse
o caminho que nds escolhemos. Esta
escolha deveu-se ao facto de a competi-
tividade em termos de precgos ser quase
impossivel naquela altura. A partir de
2006/2007 o que comecdmos a fazer,
foi criar de base uma equipa de design
muito forte que fosse referéncia em
Portugal e que tivesse qualidade inter-
nacional e depois eventualmente langar
a nossa marca. Foi o que aconteceu
guando lancamos em 2007 um catélo-
go novo, algo que jé ndo acontecia na
empresa ha 3 anos. E isso foi um factor
distintivo do re-arranque da empresa e
de conquista de mercado, passamos de
30 para 44 pafses.

P.- Como tém corrido estes ultimos
anos?

S.M. - O que se sente é que conse-
guimos atrair clientes de maior valor
acrescentado, abrir muitos mais pontos
de venda, colocar colec¢bes mais inte-
ressantes e competitivas num escaldo
mais alto dirigido para a classe media
alta. Ndo somos imunes & crise, mas se
ndo tivéssemos feito o que fizemos, a
empresa ndo teria tido continuidade.

Foto: TemaHome

P.- Como esta a decorrer o mercado
espanhol?

S.M. - Em Espanha, quando entrdmos em
2006, tinha havido no ano anterior o ini-
cio de uma rede de agentes que ndo tinha
corrido muito bem porque ndo havia a
qualidade ou variedade de produtos que o
mercado espanhol queria. O que fizemos
nos ultimos 2 anos foi adaptar o produto
e langar mais produtos que ja correspon-
dem aos requisitos que o mercado pre-
tende. O que tivemos que fazer mais uma
vez foi reestruturar a rede de agentes,
contratar pessoas especializadas e nesta
fase jd@ estamos outra vez a trabalhar
com uma rede de agentes a nivel nacional
para entrar em forca ainda este ano com
0s novos catdlogos. Actualmente estamos
em Espanha com cerca de 100 pontos de
venda, mas a desenvolver um trabalho
comercial muito intenso, de implantagdo
da marca e dos produtos e principalmente
de galerias TemaHome, ou seja na loja do
cliente implantar uma drea atribuida a
TemaHome. Acreditamos que as Galerias
vdo gerar um aumento das vendas do
produto por m2.

P.- De que forma a marca é importante?
S.M. - E cada vez mais importante, e
é algo que, em geral, tem sido muito
negligenciado neste sector. As pessoas
ndo associam muito as marcas a méveis,
o0 que também acontecia no sector da
roupa hd 30 ou 40 anos atrds. Esta
alteracdo estd a notar-se muito rapida-
mente no sector do design.
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P.- Qual foi a ideia que levou

ao nascimento da empresa?

B.M. - Sim, em 2001 inicidmos a nossa
actividade em estreito relacionamento
com os melhores parceiros SAP do mer-
cado nacional, e com eles aprendemos
e crescemos. Desde entdo que a nossa
estratégia é fornecer SAP a medida das
PMEs. A ideia foi pegar neste produto
de renome com provas dadas em todos
0s sectores e adaptd-lo ao tamanho e as
necessidades especificas dos negdcios
portugueses - na sua larga maioria PMEs.

Os nossos clientes tipo facturam entre
15 e 30 milhdes de euros por ano, tém
uma equipa de cerca de 40 pessoas e
no desempenho da sua actividade tém
de realizar o processamento de gran-
des quantidades de documentos ou de
cumprir indmeros requisitos burocraticos.
A esséncia da HYFAS é precisamente
encontrar a melhor solu¢ao para aqilizar,
automatizar e optimizar a sua actividade
(HYFAS = Helping You Find a Solution).

A implementacdo de projectos SAP sempre
foi e continuard a ser o nucleo da activida-
de da HYFAS. Desde a sua fundagdo que a
HYFAS trabalha com SAP e a crescente rela-
¢do entre as duas empresas formalizou-se em
2004 quando a HYFAS se tornou parceira ofi-
cial SAP, reforgou-se em 2005 ao ser nome-
ada Value Added Reseller e atingiu o estatuto
mdximo em 2006 como Gold Partner, que
mantém desde entdo. Os indmeros prémios
de reconhecimento atribuidos pela multina-
cional, os crescentes casos de sucesso, a
capacidade técnica e o know-how de negdcio
da equipa ja permitem afirmar que, hoje em
dia, falar de projectos SAP é falar da HYFAS.

Hoje somos uma equipa de 50 colaborado-
res, altamente habilitados, e temos mais de
30 clientes activos. O volume de negdcios
atingiu em 2008 os 2,6 milhdes de Euros,
um crescimento de 60% face a 2007.

P.- Quais as ferramentas que a empresa
tem para consequir o seu sucesso?

B.M. - Os nossos colaboradores sdo sem
duvida o nosso maior activo e a base para

Foto: HYFAS

0 sucesso da empresa. Transformar um
grupo de consultores numa equipa de
consultoria é o nosso desafio permanente.
Acompanhamos constantemente a evo-
lucdo do mercado, as ferramentas e as
melhores préticas profissionais. Por outro
lado, estamos no mercado ndo para criar
uma relacdo de cliente/fornecedor mas
sim para sermos o parceiro de negdcio
gue acompanha sempre o crescimento do
cliente. A HYFAS aposta numa abordagem
Unica onde o Return on Investment do
cliente comeca logo no primeiro contac-
to. A diferenciacdo estd na agilidade de
adaptacdo as necessidades dos clientes,
competéncia de implementacdo de solu-
¢Oes, abordagem com solucbes pré-confi-
guradas e pelo envolvimento que a HYFAS
assume no negdcio dos seus clientes, con-
siderando-os como parte integrante da
sua cadeia de valor, onde o servi¢co de
pds-venda e o relacionamento continuado,
é um objectivo primordial, criando assim
valor mdtuo.

P.- Quais os projectos que gostaria de
ver concretizados dentro de 3 anos?
B.M. - Esperamos dizer que consoli-
ddmos a nossa posicdo. Interessa-nos
estar no top, mas nao necessariamente
sermos o primeiro. O dificil ndo é chegar
mas sim mantermo-nos 1d. Em 2012 a
ideia é continuar a ser um dos prin-
cipais parceiros SAP em Portugal, ter
outros parceiros de referéncia, e manter
sempre a diferenciacdo pela qualidade.
Queremos entrar noutros segmentos,
mas mantendo o SAP como core. Ja
temos toda a estrutura base que nos per-
mite crescer em oferta, equipa, sectores
e mercados externos.
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