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“Empresa com
projeccao
internacional”

® Tal como referido em
www.pecolpt, “a Pecol -
Sistemnas de Fixagdo, SA é uma
empresa com projecgdo inter-
nacional, que se dedica a

comerdializagio de sistemas,
solugdes de fixagdo e monta-
gem industrial, servindo todo
otipo de clientes profissionais
nas dreas da construgio,
mctalom:camm, carpinta-
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JOAO CRAVINA

DIRECTOR-GERAL DO GRUPQ PECOL

Missio
empresarial
da Pecol

rias, es,

3o, reparaco auto”|

® Segundo informagao veicu-
lada no site da empresa, a
Pecol tem como missdo pro-
mover a maxima eficiéncia
operacional, em todas as dreas

da empresa, assegurar a
miéxima satisfacio das neces-
sidades dos dientes, promo-
ver elevados padroes de con-
duta e responsabilidade social,
criar uma dinémica de inova-
¢ao e melhoria constante nos
produtos e no nivel de servigo
prestado aos dientes.

“Resposta
rapida
e eficaz”

M As instalagdes da Pecol tém
“mais de 30.000 metros qua-
drados de drea coberta. A
estratégia da empresa passa
pela resposta rapida e eficaz

as exigéncias dos clientes.
Para tal, dispde de um stock
médio que corresponde a
38.000 paletes de mercadoria,
armazenando 32.000 referen-
ciais. O prazo para o despacho
de uma encomenda ¢ de 24
horas”, refere o site da Pecol |
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Herza
adquirida
em 1997

W De acordo com informacdo
disponibilizada no site
www.pecol.pt, a Herza (foi
adquirida pela Pecol em 1997.
Até aaltura, a empresa do Pais

Basco era “a maior empresa
ibérica de fabrico de parafu-
sos" e “detinha o maior parque
de méaquinas da Peninsula
Ibérica”. Esta aquisicio per-
mitiu a Pecol “uma mudanga
assinaldvel no contexto com-
petitivo da empresa”l

Diversificaciao
da gamade
produtos

@ Dando inicio a uma estraté-
gia de diversificacio da gama
de produtos, a Pecol comegou
a partir de 1999 a alargar a
oferta com produtos de proxi-

ENTREVISTA

midade do “core business” da
empresa. Buchas, silicones,
vedantes, colas, sprays, abra-
sivos, brocas, ferramentas,
material de seguranca, solda-
dura e, ferragens para madei-
ra, sdo alguns dos produtos
que passaram, desde entdo, a
ser comercializados pela
Pecoll

“Temos saude financeira e vontade de crescer”

Apos a aqumcao da empresa italiana Tevi, a Pecol mantém-se atenta a novas oportunidades de
negécio. “Continuar a crescer é o grande desafio” da empresa de Agueda

A Pecol adquiriu a empresa italiana
Tevi. Que factores estiveram na ori-
gem desta deciso?

Antes de mais a oportunidade.
Visto que somos uma empresa
de escala europeia, estamos
muito atentos ao desenvolvi-
mento da indistria de parafusos
da Europa. Surgiu esta oportuni-
dade - a Tevi - que é uma empre-
sa historica, com uma imagem
fortissima em Itilia, com 176 anos
de actividade. Esta empresa atra-
vessava algumas dificuldades, o
que significou uma oportunida-
de para nés. Além disso, a aquisi-
¢ao da Tevi representava o enri-
quecimento do nosso “know-
how”, porque é uma empresa
especialista na estampagem a
frio de agos inoxidaveis, drea em
que tinhamos algum deficit de
“know-how”. Além da oportuni-
dade de enriquecer o nosso port-
folio de produtos e dlientes, a
compra da Tevi traz-nos “know-
how” no que diz respeito ao tra-
balho em inox. Com esta compra
Vamos incorporar nas nossas
instalagoes de Agueda nio s6 as
maquinas, como também os téc-
nicos da Tevi, que vio ser deslo-
cados para c4, de modo a que se
transferira todo o conhecimento
por eles adquirido. A terceira
razio que esteve na origem da
compra da empresa baseia-se na
possibilidade de podermos
entrar no mercado italiano.
Vamos nio s6 dar continuidade
a0 trabalho que a Tevi jd desen-
volvia, como também acrescen-
tar os produtos da nossa produ-
¢do. Portanto, vamos alargar a
oferta da Tevi Itilia, estabelecen-
do uma sinergia entre aquilo que
a Tevi ja fazia e aquilo que faze-
mos na Pecol. Os consumidores
transalpinos véo ficar a ganhar
com isso.

“NOS ditimos cinco anos duplicamos a facturagdo”, assegura Jodo Cravina

Depois da aquisicao, a Tevi conti-
nuaré a laborar em Italia?

Nio. Nio faz sentido. A partir de
Setembro, deixard de haver pro-
dugioem Itdlia e vamos integra-
la em Agueda. Vamos fazer
investimento em Portugal e
'Vamos criar mais emprego, por-
que s3o necessirias mais pes-
soas para trabalhar nas maqui-
nas que vém ai.

Quantos novos empregos serdo
criados?

Neste momento ainda nio con-
seguimos calcular esse mimero,
mas seguramente vamos preci-
sar de mais dez pessoas para tra-
balhar com o novo equipamento.

Que mais-valias podera esta com-
pra trazer para o Grupo Pecol?

Em primeiro lugar, comple-
mentamos a nossa oferta com
produtos em que tinhamos
alguma vulnerabilidade, no-

meadamente produtos em ago
inox. Temos grandes dificulda-
des em ser competitivos com a
gama de inox, que dentro do
mercado dos parafusos tem
vindo a registar um crescimento
muito grande nos tiltimos anos.
Estivamos a perceber que essa
lacuna estava a constituir um
grande problema para o nosso
desenvolvimento sustentado e,
porisso,aoportunidade dacom-
pra vem-nos resolver essa ques-
tdo. Além disso, a compra abre-
nos o mercado italiano. J4 expor-
tamos para Itilia, que é o nosso
segundo mercado no estrangei-
ro, mas acreditamos fortemente
quea Tevi vai receberum grande
impulso com todos os produtos
que vio ser lancados em Itilia
que ja eram fabricados pela
Pecol. Esta é a grande mais-valia
que vemnos nesta operacao e que
funciona nos dois sentidos:
melhorar a nossa competitivi-

dade no inox no mercado portu-

outra forma. Constituir uma
empresa portuguesa em Itilia
seria sempre dificil e através
desta aquisi¢ao tornamos as coi-
sas mais faceis. Ja temos o fundo
de comércio, a marca e a notorie-
dade. Agora, basta dar segui-
mento a0 processo.

Qual a capacidade de producéo da
fabrica adquirida?

ATevi produz 400 toneladas em
ago inox por més. A Pecol pro-
duz 1.200 toneladas de ago car-
bono por més. As nossas 1.200
toneladas de parafusos em ago
carbono vamos juntar as 400
toneladas de parafusos em ago
inox. E evidente que nio pode-
mos somar produtos tio distin-
tos, mas pode-se dizer que
vamos produzir 1.60o toneladas
de ago por més.

Qual o volume de facturacdo da
Tevi?

A empresa estava a atravessar
sérias dificuldades e estava pra-
ticamente inactiva. Penso que
estavam a facturar cerca de 400
mil euros ha cerca um ano.

Que investimento foi -
para esta aquisicao?

Foi necessdrio 1,5 milhdo de
€uros.

Esta operagdo permitird chegar
sobretudo ao mercado itaiano ou
hé outros mercados em vista?
Sobretudo o mercado italiano. A
Tevi também exportava e, por
isso, vamos tentar recuperar os
clientes que tinha em termos de
exportagdo. Do ponto de vista de
dimensdo, o mais importante é
aquilo que a Tevi vendia no
mercado italiano e que quere-
mos potenciar ainda mais com
os produtos que vamos acres-
centar, fruto da nossa fabrica-
¢d0. A Tevi tinha dientes impor-
tantes na Alemanha, Franga e,
sobretudo, na Escandindvia,
sobre os quais estamos ja a efec-
tuar um processo de recupera-
¢do, tentando que ndo se perca
nada com esta transferéncia de
propriedade.

ATevi era especialista em alguma
drea do mercado em particular?

Nio se pode dizer que tinham
uma especialidade. Vendiam de
uma forma genérica para a
industria e para a construgdo.
Sdo muito poucas as empresas
que foram capazes de realizar o
movimento estratégico de dei-
xarem de ser apenas uma
empresa industrial, para passa-
rem a ser uma empresa indus-
trial com mentalidade comer-
cial Normalmente, diz-se que

quando se ¢ boma produzir nio
se ¢ bom a vender. Estes dois
aspectos sdo dificeis de conciliar,
mas a Pecol foi capaz disso, ou
seja, manteve todas as suas
competéncias industriais, mas
num determinado momento
aprendeu a vender nio s6
produtos que fabrica, mas tam-
de serem acrescentados a gama,
para criar sinergias. Fizemos
esse movimento com muito
sucesso e foi esse 0 marco decisi-
vo do grande salto qualitativo e
quantitativo que esta empresa
teve desde ha nove anos.

Referiu que Itilia é 0 segundo mer-
cado de exportaco da Pecol. Qual
€ 0 primeiro?

E Espanha.

A exportagdo é canalizada sobre-
tudo para estes mercados? Que
outros mercados sdo relevantes
para a Pecol?

Por ordem de importancia, os
mercados que tém mais peso
para a Pecol sio a Espanha, a
Itilia, a Franca, a Alemanha,
Angola, os PALOP's e o
Magrebe. Temos uma empresa
em Barcelona, que adquirimos
em Outubro de 2008, nas mes-
mas circunstincias da Tevi,
mas neste caso ndo tinhamos
interesse nas mdquinas, nem
no “know-how”, porque essa
empresa espanhola produzia o
mesmo que nos. Apenas fica-
mos com o fundo de comércio.
Neste momento temos em
Barcelona uma empresa do
Grupo Pecol - a ADA Fasteners
-, que nos compra produtos,
para depois os vender la.
Temos uma empresa em
Angola eagora temos a Teviem
Italia, que comega a laborar a

partir de Setembro. Neste
momento temos trés empresas

no estrangeiro.

Ha novos projectos na calha no
que diz respeito a aquisigio de
empresas?

Ha. A situagio econdmica que
se vive a escala global é um
cendrio de crise, no entanto
vemos isso como uma grande
oportunidade. Temos satde
financeira e vontade de crescer,
portanto, neste momento exis-
tem alg oportunidades no

local. No caso da outra possivel
aquisico, trata-se de uma troca
de “know-how” e de clientes.
Em ambos os casos, o0 denomi-
nador comum é o fundo de
comércio.

Que investimento poderd implicar
estas aquisicies?

Ainda nio sabemos qual serd o
investimento necessirio para
as aquisicdes - depende da
oportunidade e da negociacio.
Nio estamos limitados pelo
do investimento que

mercado e nés estamos muito
activos nesse aspecto. Estamos,
agora mesmo, a perseguir dois
negocios em localizages geo-
grificas diferentes - um na
Europa e outro fora da Europa.
Dentro de dias pode haver uma
nova aquisi¢do, mas nao posso
revelar mais pormenores, por-
que trata-se de um negocio que
ndo estd fechado. Ambas as
empresas sdo fabricantes de
parafusos, que estio bem inse-
ridas em cada um dos merca-
dos. A eventual compra pela
Pecol vai permitir a entrada no
mercado e em cada um dos
casos efectuar a transferéncia
de “know-how". Na possivel

vamos fazer. Se a oportunidade
for boa temos capacidade de
financiamento para fazer o
investimento, dentro dos limi-
tes da nossa dimens3o. Trata-se
de detectar as oportunidades e,
caso existam e se encaixem den-
trodo nosso planeamento estra-
tégico, sem divida que vamos
em frente.

0 Grupo Pecol estd a ficar cada vez
mais alargado. Qual o objectivo
desta expanséo?

Oobjectivo é ser cada vez maior,
ganhar escala europeia e ser-
mos uma das maiores empresas
de produgdo de parafusos e
pesas padas a frio na

aquisi¢io fora da Europa fare-
mos a transferéncia de “know-
hcw"dcc:ipamla'emcvcnmal
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Europa. Em Portugal ja somos
lideres em parafusos, temos
uma quota de mercado muito
rel Q ser a

empresa europeia ¢ a
transferéncia de "know-hwf
sera feita nos dois sentidos. No
primeiro caso, trata-se de um
fabricante de parafusos com
muitas limitagdes, que nio tem
“know-how”, nem técnicos.
Com a nossa possivel aquisicao,
esta fabrica recebe um grande
“baldo de oxigénio”, porque
comega a receber pessoas que
tém experiéncia, investimen-
tos, maquinas novas, métodos
novos. Para esta empresa, se 0
mercado estiver em grande
expansio, trata-se de uma exce-
lente operagio para o mercado

maior :mpma de produtos de
fixagio em Portugal e estamos
quase a atingir essa meta.
Quando falo em produtos de
fixagdo refiro-me a gama com-
pleta. Em cada uma das catego-
rias que temos dentro dessa
actividade queremos ser os
melhores.

Qual é quota de mercado que a
Pecol detém em Portugal?

Estimamos que na drea dos
parafusos a nossa quota de mer-
cado seja de 35 por cento, em
Portugal, sendo que os restantes

65 sdo distribuidos por cerca de
100 empresas. O mercado estd
muito disperso. Com 35 por
cento de quota de mercado
somos, de longe, a empresa de
referéncia no mercado portu-
gués de parafusos. Além disso,
somos o uinico fabricante, por-
que as restantes empresas sio
apenas armazenistas. Somos a
tinica empresa no pais que tem
fabricagiio, controle de qualida-

Em que é que se diferencia o pro-
duto da Pecol?

Do ponto de vista comercial, a
nossa diferenciagio faz-se, fun-
damentalmente, através da qua-
lidade dos produtos eatravés do
nivel de servico que temos. Na
vertente industrial, trabalha-
mos para clientes exigentes, da
indistria automével e da cons-
trugdo, que requerem certifica-
dos de qualidade.

O OBJECTIVO E SER CADA VEZ MAIOR,
GANHAR ESCALA EUROPEIA E SERMOS
UMA DAS MAIORES EMPRESAS DE
PRODUCAO DE PARAFUSOS E PECAS
ESTAMPADAS A FRIO NA EUROPA

de (e que pode passar certifica-
dos de qualidade), tratamentos
de superficie e térmicos. Temos
a produgdo totalmente integra-
da e em Portugal nio existe
qualquer outra empresa que
faca 0o mesmo.

Essa é a vantagem competitiva da
empresa?

Essa éa grande vantagem com-
petitiva. Efectuamos o processo
completo, desde a compra do
ago a embalagem dos parafu-
sos. Fazemos tudo “in house”,
nomeadamente, a estampagem
dos parafusos, os tratamentos
térmico e de superficie, o con-
trole de qualidade e a embala-
gem. Nio existe nenhuma
empresa com esta dimensio,
em Portugal, que consiga fazer
0 mesmo. A grande maioria
dos nossos concorrentes no
pais sdo armazenistas que
importam produto do Oriente.
Portanto, tém alguma dificul-
dade em competir connosco,

Quantas empresas formam, hoje
em dia, 0 Grupo Pecol?

Trés empresas em Portugal: a
Pecol - Sistemas de Fixagdo,
que ¢ a empresa de marketing
e de vendas, a Pecol II -
Componentes  Industriais,

especialista na estampagem e
fabricagdo de parafusos ea

Diria que foi 0 grande momen-
to de viragem da Pecol. A his-
toria desta empresa estd muito
ligada 4 busca de competén-
cias e “know-how” junto de
outros fabricantes. A partir
desse momento, ganhamos
imensa competéncia e “know-
how" na fabricagio de parafu-
sos. As maquinas da Herza
foram enviadas para Agueda,
0 que nos obrigou a comprar
mais terrenos, e vieram técni-
cos da Herza para cé e desta
forma garantir que nio se per-
dia o conhecimento. Nessa
altura demos um grande salto
em frente enquanto fabricante
de parafusos.

Que outros momentos foram
importantes para a empresa?

O segundo grande momento da
Pecol foi no ano 2000, na altura
em que foi decidido pelo presi-
dente da empresa fazer uma
viragem na estratégia comer-
cial. Deixdmos de estar depen-

Retsacoat, especi da em
tratamentos de superficie e
térmicos.

Quantos funciondrios possui o
grupo, actualmente?

O grupo tem 350 colaboradores,
que se dividem entre a area
industrial e comercial.

Desde o inicio da constituicdo da
Pecol, que momentos e investi-
mentos foram mais marcantes
para a empresa?

Penso que o primeiro grande
momento da Pecol foi a com-
pra de uma fébrica em
Espanha - a Herza - em 1997
que, na altura, era dez vezes

porque ndo tém o mesmo nivel maior do que a Pecol e chegou
dequalidade,nemamesmafle- a ter 500 operirios.
xibilidade de servico para pro-  Entretanto, a dimensdo
dugdo personalizada. Eanossa  daquela empresa comegou a
grande vantageme éissoque o baixar e a Pecol, que era muito
mercado reconhece em nds. mais pequena, comprou-a.

www. divilux.pt

dentes apenas dos parafusos e
alargdmos a nossagama de pro-
dutos a outras categorias, que
nio fossem parafusos, mas que
tivessem um  utilizador
comum. Ou seja, quem utilizas-
se parafusos também poderia
aceder a outras gamas que fos-
sem complementares a essa

utilizagdo. Inicidmos, nesse
momento, a estratégia de diver-
sificagdo com o langamento de
silicones, brocas, discos abrasi-
vos, ferramenta manual, mate-
rial de soldadura, equipamento
de protecgdo e seguranga no
trabalho, maquinas eléctricas,
entre outros. Portanto, tem sido
um processo de permanente
inovagio e diversificagdo, de
maneira a que a nossa oferta ao
cliente original, que s6 compra-
va parafusos, seja cada vez
mais extensa e que, a partir dai,
possamos criar crescimento de
negocio e notoriedade de marca,
tornando-se a Pecol numa
empresa reconhecida por toda
a gente como um parceiro de
negbcio mais global. Penso que
estes dois momentos - a com-
pra da Herza e a decisio de
diversificar os produtos - sdo
determinantes na histéria da
empresa.

Qual foi 0 volume de negdcios atin-
gido pela empresa em 2008?

O volume de negdcios atingiu os
50 milhdes de euros, sendo que
25 por cento desse valor corres-
ponde a exportagdo.

Que fatia representam os parafu-
s0s no volume de negdcios total do
Grupo Pecol?

Os parafusos representam
cerca de 60 por cento do nosso
negocio, o que significa que
desde o inicio da diversificagio
de produtos, de 2000 a 2009,
continudmos a crescer na cate-
goria dos parafusos e consegui-
mos reduzir o peso especifico
destes no negocio. Aqui estd o
segredo do crescimento, ou
seja, continuar a desenvolver o
nosso “core business”, mas ir
acrescentando outros produ-
tos, sem correr o risco destes
canibalizarem a venda de para-
fusos, continuando a crescer de
forma sustentavel.



