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“0 aperto do crédito esta a
inviabilizar a nossa expansao”

Pedro Lima

presidente do conselho
de administragdo da Solidal

“0 peso do mercado externo
nas nossas vendas tem aumen-
tado sistematicamente, desde
a década passada, dado

o crescimento em Portugal

ser muito limitado, em volume
e gama de produtos”
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Segundo Pedro Lima, as restri¢cdes de crédito que
a Solidal enfrenta estdo a obrigar a empresa a
prescindir de algumas oportunidades de
celebragao de novos contratos de fornecimento
com clientes estrangeiros, colocando em causa o
potencial exportador deste grupo, numa altura
em que ja se prevé a contragcao do sector da

construcao no Pais

Pedro Cristino
pcristino@construirworkmedia.pt

m entrevista ao semandrio

Sol, o primeiro-ministro
Pedro Passos Coelho refere que a
estratégia de exportacdo de Portu-
gal podera ser colocada em causa
perante a “restricdo de crédito
muito activa” que as empresas ex-
portadoras enfrentam. A Solidal, a
operar no limite da sua capacidade
produtiva, é um bom exemplo
dessa situacio e Pedro Lima, presi-
dente do conselho de administra-
¢do da empresa, revelou, em
entrevista ao Construir, qual serd a
estratégia do grupo para o futuro
préximo

Em 2011 registaram um cres-
cimento de mais de 35%, o que
elevou o volume de negécios
para os 110 milhdes de euros. A
que se devem estes resultados?

O crescimento de vendas em
2011 foi viabilizado pela plena dis-
ponibilidade da nova capacidade
produtiva cuja instalagdo se con-
cluiu em meados de 2010, parte de
um programa de investimento de
13 milhoes de euros finalizado
nesse ano. Foi também obtido
dando continuidade a penetragédo
comercial nos clientes institucio-
nais sediados nos paises europeus
mais préximos da Peninsula Ibé-
rica que vimos a desenvolver e alar-
gar desde 2004.

Consideram que esta factura-
¢do evolui a contra-ciclo actual-
mente? O que tem contribuido
para resultados positivos perante
esta conjuntura econémica?

O sector eléctrico encontra-se ja

em recessdo na Peninsula Ibérica e
na Irlanda, que é um pouco com-
pensada por algum dinamismo do
investimento dos operadores no
Reino Unido e em Franga, em par-
ticular nos segmentos mais in-
fluenciados pelo esforco de
diversifica¢do das fontes de energia
eléctrica, com maior énfase nas re-
novaveis. A SOLIDAL tem consis-
tentemente conquistado quotas de
mercado e alargado a sua presenca
no arco Sudoeste Europeu a mercé
de um maior enfoque nas solu¢des
de transporte e distribui¢ao de elec-
tricidade, em detrimento de outras
aplicacoes, e de um permanente es-
forco de inovagao, viabilizando fa-
bricos de maior valor acrescentado
e maior complexidade tecnoldgica
de produtos e processos.

Como descrevem/caracterizam
o mercado nacional, no seg-
mento em que estdo inseridos,
em termos de concorréncia e de
dimensao?

O mercado nacional de cabos e
condutores de energia eléctrica , no
segmento de transporte e distribui-
¢do, representa um volume de negé-
cios anual de, aproximadamente, 80
milhdes de euros. Em Portugal ope-
ram, para além da SOLIDAL, um
concorrente nacional e cinco inter-
nacionais, tendo trés deles actividade
industrial em Portugal e os restantes
trés apenas actividade comercial.

O peso do mercado nacional
na vossa actividade é de 30% ac-
tualmente. A vossa estratégia
visa aumentar o peso do mer-
cado externo? Que previsdes tém
quanto a isso?

O peso do mercado externo nas
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nossas vendas tem aumentado sis-
tematicamente, desde a década
passada, dado o crescimento em
Portugal ser muito limitado, em
volume e gama de produtos. O
crescimento na exportacio é uma
consequéncia da necessidade de
atingirmos uma dimens3o mais
competitiva, usufruindo de econo-
mias de escala que 0 nosso mer-
cado doméstico ndo pode, por
natureza, proporcionar. A quota de
Portugal nas nossas vendas em
2011 é artificialmente elevada, por
incluir um fornecimento pluria-
nual pontual de grandes propor-
¢cdes, adjudicado em concurso
publico langado pela REN ha mais
de dois anos, que tera continuidade
ainda em 2012 e 2013. As nossas
vendas no mercado interno conti-
nuado cafram, em 2011, para 18%
do total, e as expectativas para o
biénio seguinte sdo de quebra
ainda mais acentuada, vide os cor-
tes muito significativos ja anuncia-
dos no programa de investimentos
da REN. Idéntica tendéncia se de-
vera esperar nas empresas de dis-
tribuicdo, na sequéncia dos
processos de privatiza¢do, nuns
casos, e dos programas de austeri-
dade dos Governos das Regides Au-
tonomas, nos outros. A
persisténcia da depressao do sector
de construcio civil fara o resto.

Tém sentido, de alguma
forma, os impactos negativos da
situacdo econémica global que
se vive hoje?

A situacé@o recessiva, principal-
mente a que se verifica em Espa-
nha, tem provocado uma redugio,
sem precedentes, das margens de
comercializacdo dos nossos produ-
tos. Por outro lado, a falta de reso-
lugéo da situagio de confrangedora
fragilidade que corréi o sistema
bancario portugués, associada a au-
séncia de fomento de alternativas
eficazes de financiamento do inves-
timento produtivo (por exemplo, na
area dos fundos comunitarios),
conduz a um fortissimo aperto de
crédito que inviabiliza, para j4, a
continuidade da nossa expanséo,
obrigando a SOLIDAL a prescindir
de algumas oportunidades de cele-
bracdo de novos contratos de for-
necimento  importantes  com
clientes estrangeiros de referéncia.

No vosso segmento, o que po-
derdo fazer as empresas para
minimizarem os impactos nega-
tivos desta conjuntura?

As grandes multinacionais do
sector competird promover as fu-
soes e aquisi¢des e os abates de ca-
pacidade  necessirios  para
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0O mercado nacional
de cabos e condutores

de energia eléctrica, no
segmento de transporte e
distribuicdo, representa um
volume de negdcios anual
de, aproximadamente,

80 milhdes de euros.

reestruturar o sector, readequando
a oferta de produtos a um nivel de
procura mais reduzido nos proxi-
mos anos. A escala da SOLIDAL, as
empresas deverao procurar operar
com menor risco financeiro (pre-
cos dos inputs, taxas de juro e de
cambio, concessao de crédito), re-
duzir custos operacionais, com
maior énfase nos varidaveis (maior
eficiéncia), e procurar nichos de
mercado (segmentos e paises) em
que o impacto da degradacdo dos
precos de venda nio se fez ainda
sentir com tanta acuidade.

Em Portugal ainda tém pro-
cura para OS VOSSOS Servicos?
Sentem que o mercado reco-
nhece o vosso valor?

Creio poder afirmar, sem falsa
modéstia, que a SOLIDAL e Quin-
tas & Quintas sdo ha muito reco-
nhecidas como referéncias no
sector, dentro e fora de Portugal.
Editamos regularmente um Guia
Técnico que é oficialmente adop-
tado como instrumento didactico
nalgumas prestigiadas Faculdades
de Engenharia nacionais. Colabo-
radores nossos publicam frequen-
temente trabalhos em revistas
técnicas de prestigio, nacionais e
estrangeiras e sdo assiduamente
convidados a participar, como ora-
dores, em f6runs internacionais do
sector eléctrico.

Qual o principal papel do La-

boratério da Solidal? A Investi-
gacdo e Desenvolvimento as-
sume um papel preponderante
na vossa actividade? De que
forma?

Os nossos laboratérios (fundi-
¢ao, metrologia, cabos nus, cabos
isolados, média tensdo e alta /
muito alta tensdo) servem, essen-
cialmente, dois propdsitos: sdo a
foz do nosso sistema de controlo de
qualidade, assegurando a inspec¢io
final e teste de rotina dos produtos
que fabricamos, mas também séo
utilizados para desenvolvimento e
certificacdo de novos produtos. A
actividade de I & D é dirigida pela
nossa equipa de Tecnologia, que
pode recorrer quer aos nossos la-
boratérios quer a meios externos
(universidades, laboratérios inter-
nacionais, consultores, etc.). Esta
actividade é absolutamente indis-
pensavel para assegurar que os nos-
sos produtos correspondem as
especificagoes dos clientes e para
nos permitir sugerir a esses clientes
novas especificagdes, envolvendo,
por exemplo, melhorias de desem-
penho ou reducdes de custo.

O Laboratdrio representa, de
alguma forma, o “selo de quali-
dade” da empresa?

A garantia de qualidade que pro-
porcionamos aos nossos clientes é
bastante mais abrangente, envol-
vendo toda a empresa. Quanto aos
produtos, o sistema de controlo de
qualidade funciona em todas as li-
nhas de producio e engloba testes
em todas as fases de fabrico. Os la-
boratérios sdo o “checkpoint” final.

Com a excepc¢do do Reino
Unido e de Franca, os vossos
clientes estdo distribuidos por
paises que também se encon-
tram “permedveis” a crise eco-
némica. Isto tem afectado a
vossa actividade internacional?
De que forma?

Os desempenhos econémicos di-
ferenciados dos varios paises do
Sudoeste Europeu e o diferente
grau de maturidade / saturagéo da

nossa penetracdo comercial em
cada um deles acabaram por deter-
minar uma evolugao positiva, con-
duzindo a uma maior
uniformidade na reparticdo geo-
grafica das nossas vendas.

A qualidade das empresas por-
tuguesas, no vosso ramo, é reco-
nhecida internacionalmente, de
uma forma geral?

Se o reconhecimento da quali-
dade das empresas nacionais puder
ser aferido pela sua aceitagdo por
clientes internacionais de referén-
cia, a resposta €, claramente, sim.

Qual é a vossa estratégia e o
objectivo para este ano?

Nzo podemos ambicionar man-
ter a tendéncia de crescimento das
vendas, dado estarmos a laborar
préximo da capacidade util insta-
lada e néo ser possivel expandi-la a
curto prazo, dada a situacéo de in-
capacidade de financiamento de
investimento produtivo em que o
Pais se encontra. Resta-nos maxi-
mizar as margens de contribui¢do
dos produtos que fabricamos, me-
diante rigorosa racionalizag¢do dos
custos operacionais, com particu-
lar énfase nos custos de energia, de
transporte e do trabalho extraordi-
nario, minimizacdo de desperdf-
cios, redu¢do da incidéncia de
producéo defeituosa, redugido das
tolerancias de incorporacdo de ma-
teriais nos produtos, etc. Espera-
mos, na segunda metade de 2012,
comegar a colher os frutos da es-
tratégia comercial de desvio de
vendas para segmentos de clientes
e espagos geograficos onde os pre-
¢os e as margens ainda nio se de-
gradaram desde a eclosio da crise
econdémica,cuja prospecg¢ao ini-
ciamos em finais de 2010.

Que resultados prevéem
obter em termos de volume
de negécios para o final de
2012?

Pelas razdes apontadas, o vo-
lume de negécios em 2012 de-
verd estagnar face a 2011.m

“A garantia de qualidade que proporcionamos aos
nossos clientes é bastante mais abrangente, envol-
vendo toda a empresa. Quanto aos produtos, o sistema
de controlo de qualidade funciona em todas as linhas
de producéao e engloba testes em todas as fases

de fabrico. Os laboratérios sao o ‘checkpoint’ final”
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