“O problema é o preco

a que os

chegam

a Europa”

A concorréncia entre fabricas de recauchutagem sempre
existiu e, porisso, Carlos Marques, CEO da Recauchutagem 31,
lamenta que as autoridades continuem a permitir que “os
chineses continuem a colocar os seus pneus na Europa sem
qualquer restricdo e a fazer dumping de precgo”.

CLAUDIO DELICADO

ma das areas de maior influéncia no

negocio dos pesados € a dos pneus

que, com a diminuicao dos quilome-

tros percorridos, viu o consumo per-
der algum fulgor. Carlos Marques, CEO da Re-
cauchutagem 31, fala do estado atual do
mercado, mas também do investimento que
fezna suafabrica. Oresponsavel por umadas
marcas com mais tradicdo em Portugal, a Fe-
dima Tyres, orgulha-se de ter a oferta mais
diversificada do mundo em pneus recauchu-
tados. O problema € que ndo consegue vender
0s seus pneus para todo o mundo, apesar das
constantes solicitacdes. A concorréncia des-
leal e as leis de protecao em varios mercados
prejudicam o negocio. Desde 1969 ja foram
produzidos mais de 25 milhdes de pneus em
Alcobaca.

Que relacdo tem com as transportadores e as
frotas?

Os pesados sdao uma parte muito importante
do nosso negocio. Mas ao longo da nossa his-
toria fizemos sempre uma distinc¢do entre
postos de pneus e consumidor final. A nossa
empresa tem dado preferéncia aos postos de
pneus, com os quais trabalhamos de forma
muito proxima. Ao fazer esta distincdo néo
queremos entrar em conflito com os nossos
postosendopodemosir diretamente visitar os
seusclientes.Eumaopcao quefizemos.Porém,
o mercado tornou-se demasiado agressivo e
praticamente ja nao ha um distincao entre o
que é consumidor final e o que é agente. Todos

34 LLERYAIY PESADOS

tentam vender a quem quer comprar e esse &
um dos problemas do mercado.

Isso é uma consequéncia da reducéo de con-
sumo de pneus?

Nos camifes ha menos trabalho em toda a
Europa, porque ha menos quilémetros percor-
ridoseasempresasestaoatentarredimensio-
nar-se para se adaptarem ao mercado que
existeatualmente.Jafizemos55% de exporta-
cdo ehojehauma concorréncia muito grande,
em especial com os pneus chineses, que con-
tinuam a entrar com dumping visivel, porque
colocam no mercado pneus novos a um preco
mais baixo do que um pneu recauchutado.
Neste momento o problema no setor néo € a
concorréncia entre fabricas de recauchuta-
gem, porque sempre existiu. O nosso grande
problema é a facilidade com que entram os
pneuschineses,comprecosabaixodecustode
producao. Himuitosanos quenos entregamos
aos paises asiaticos em termos econdmicos e
comissoestamosadestruir otecidoempresa-
rial e riqueza das empresas europeias. E um
erro estratégico, com consequéncias endovai
acabar bem. Insisto que € importante haver
algumas barreiras alfandegarias na Europa,
porquendssofremoscomissonosentidoopos-
to.Por exemplo, recebi uma propostada Africa
do Sul, mas parala eunéo posso vender. Para
Africa,empaisescomoMarrocose Argéliando
podemosvender,mas eles podem vender para
a Europa. Ndo temos protecdo nenhuma do
nossomercado.
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A pressdo incorreta
Nnos pneus e acarga
excessiva continuam
a ser problemas
neste setor



Hoje um pneu novo
chinés consegue
ser mais barato do
que um recauchutado e
isso e desleal eirreal

Issofezcomavossafatia de exportacao dimi-
nuisse?

Hojeestamoscomcercade50% de exportacao,
com o primeiro mercado em Franca, onde te-
mos um armazem com 2500 m? e onde esta-
mos ha 15 anos. E um mercado muito impor-
tante para nos. Em segundo, Espanha (com
dois camides a fazer distribuicado direta), e
depois a Alemanha, essencialmente com
pneus de competicéo.

Que garantias dao estes pneus chineses que
chegam ao mercado europeu?

Tudo tem um preco. Se quisermos qualidade o
preco tem que ser diferente. E a grande dife-
renca estana qualidade da borracha, queleva
aum desgastemuitorapido dos pneus. Come-
camaaparecer pneuschinesescomqualidade
mas jando custam o mesmo prego que 0s ou-
tros. Mas se for uma empresa organizada nao
anda com pneus chineses porque verifica que
ospneuseuropeusdetopo, maiscarosnacom-
pra, no fim da sua vida, tém um custo por qui-
lémetro mais barato. As empresas com mais
dificuldades s se preocupam com o momento
e se podem comprar um pneu por 200 euros,
nao vao comprar por 350 ou 400 euros. Estas
estdo sempre a protelar e compram produtos
maisbaratos, mas comresultados piores.

Se ndo existissem tantas barreiras o negécio
seria muito diferente?

Teriamos um volume de negocio muito maior,
porque sem essas barreiras, os contactos que
temos dos mais variados paises do mundo
seriamtransformados em vendas. Por exem-
plo, no caso do Brasil, temos solicitacdes mas
ndo conseguimos vender para l3a, mas eles
colocam ca produtos na Europa sem proble-
mas.

MERCADO

Como esta o mercado dos pesados em Portu-
gal?

Um dos problemas € que a area da construcéo
civil praticamente parou. Hoje temos manu-
tencdo e obraspontuaisno pais,maso grande
boom da construcéo civil ficou no passado.
Temosquenosadaptaraummercado europeu
onde existe quase tudo feito, o que diminui
substancialmente as obras. Nas mercadorias,
estamos numa Europa em crise, porque o po-
der de compra dos paises tem baixado e a
restricao do consumo faz com que se trans-
portem menos mercadorias. Isso faz com que
acurvadeconsumodepneusemPortugalseja
descendente nos ultimos anos. Isso faz tam-
bém com que, por exemplo, numa altura de
forte crise cheguem ao mercado os grandes
distribuidores espanhois a procura de saidas,
quesetornaramibéricos,masndohamercado
paratantaoferta.

Como € que uma empresa como a Recauchu-
tagem 31,numa épocadecrise,comumacapa-
cidadeinstalada que tem, equilibraonegocio?
Fizemos o que qualquer empresa faria: redu-
cdo de custos. Nao ha outra hipétese. Fomos
obrigados a baixar de trés para dois turnos e,
consequentemente, tivemos que dispensar
algumas pessoas. Mas este ano, contraria-
menteaoqueseesperaria,investimosnaarea
de pesados. Compramos umanova extrusora
e um autoclave para pneus industriais, onde
estamos a trabalhar bem com um produto de
muita qualidade.

Acabamos por estar muito bem nos varios
nichosdemercado que trabalhamos,oquenos
ajuda a colmatar a descida na venda de pneus
paracamiao.
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Prevé que o mercado va crescer e consiga
rentabilizar esse investimento?

Felizmente temos capacidade financeira para
o fazer e entendemos que tem que haver uma
melhoria no parque de equipamentos que te-
mos. Nao podemos parar o investimento e
deixar envelhecer a fabrica. Procuramos
tambem ter umaboamisturaentre trabalha-
dores com experiéncia ejovens.

Quem séo os fornecedores da vossa fabrica?

Nospisostrabalhamosde formadiversificada
devido aos varios nichos de mercado em que
operamos. Temos a producao mais variada do
mundo em recauchutagem, fazemos de uma
jante 10 ate 49 polegadas. Trabalhamos com
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Continuamos
arespeitar a cadeia
de distribuicdo
€ SO vamos aos
postos de pneus

borrachasnacionais,comborrachadaAlema-
nha, de Italia e do Peru e, esporadicamente,
com pisos da India. Procuramos sempre a re-
lacdo preco/qualidade.

E nas borrachas, é importante para si conti-
nuar atrabalhar com empresas portuguesas?
Muitoimportante, assim elas tenham capaci-
dade de sobreviver no mercado. Hoje também
as empresas portuguesas tém varios proble-
mas porque sao confrontadas compregos que
sdo muito baixos, por exemplo, na India. Eu
tenho problemas coma Chinano produtoaca-
bado, mas os meus fornecedores tém um
confronto de preco nas matérias-primas com
alndia, por exemplo.

OFERTA PARA CAMIAO

Como se divide a vossa oferta de camiao?
Fazemos molde e pré-moldado. Dentro do
molde usamos as borrachas standard e as
super-quilometragem para diferenciar a ne-
cessidade de se ter um produto que faca uma
performancemaior.Nos pré-moldados €idén-
tico,temososprodutosstandard, quesdouma
respostadepreco, e depois temos produtos de
qualidade para longa quilometragem para
outro tipo de clientes.

Quem procura cada tipo de produtos?
Aspropriasmarcasdetopoentraramdeforma
diretanomercado de frotas e ainos temos al-
guma dificuldade, ja que uma Michelin, uma
Bridgestone,uma Goodyear ouuma Continen-
tal vao diretamente as grandes frotas e con-
seguem fazer uma gestéo de custo por quilo-
metro de pneus novos e recauchutados, onde
orecauchutador néo consegue entrar. E ven-
didocomoum pacote.Entramos comparcerias
com essas empresas, em determinadas areas
de negocio. Neste momento esta em estudo
uma parceria com uma das empresas de topo
para fornecermos um produto economico. A
nivel global somos fornecedores diretos da
Euromaster em Portugal (65 centros) e Espa-
nha (310 postos). Com estas marcas procura-
mos sempre uma oportunidade para entrar
com outras linhas mais economicas. O cami-
nhopassapor ter um produto econémico eum
produto de topo.

Continuaaresistir emir diretamenteaos vos-
sos clientes finais?
Porenquantoaindandotomamosessadecisdo
deir diretamente as frotas. Temos também os
nossos trés postos de assisténcia. O que faze-
mos € venda diretamente atraveés dos nossos
postos para algumas frotas, mas estamos a
apostar em postos moveis nos nossos pontos
de assisténcia parair diretamente ter com os
transportadores para lhes dar assisténcia. Ja
temos a nivel ade Alcobaca e vamos avancar
paraoPorto.



Alguma vez pensou em vender pneus novos?
N&o é um caminho para nés neste momento.
Temos os nossos postos que vendem alguns
pneus novos mas atualmente, pela forma
como esta o mercado, ndo pensamos nessa
possibilidade e ndo vamos pelo caminho de
oferecer um pacote completo as frotas.

Como evoluiu a qualidade da recauchutagem
aolongo do tempo?

O pneu recauchutado € hoje muito diferente
porque os equipamentos também vieram al-
terar tudo. H410 anos ndo tinhamos umama-
quina de xerografia. Os equipamentos eram
essencialmente manuais e hoje todos séo
eminentemente automaticos. Os equipamen-
tos que temos permitem-nos apresentar um
produto também para a maior exigéncia das
estradas e dos proprios camioes, que tiveram
uma grande evolucdo. Mas para essa exigén-
cia é importante a qualidade das carcacas e
quando havia s¢ carcacas europeias e de topo
eramuitomaisfaciltrabalhar porqueagaran-
tia de qualidade do produto recauchutado era
superior. Hoje temos que distinguir o que é
uma carcaca parafazerlonga quilometragem
e temos que ter uma selecéo muito criteriosa
das carcacas dentro da fabrica e distinguir
umaparalongaquilometragem,umaregional
euma carcaca de obras.

Asempresashojefazemascontasaocustodos
pneus?

As empresas organizadas sdo absorvidas
pelas grandes marcas que apresentam o pro-
cessodecustoporquilometroeaisdoosfabri-

cantes de pneus novos que fazem a gestdo.
Mas isso ja ndo acontece com uma pequena e
meédia empresa. As contastém que ser feitasa
um ano e ameédio-prazo para saber se se esta
acomprar bem.

Hoje s6 conseguem chegar as pequenas e mé-
dias empresas...

Sim, s6 pode ser assim. N&o temos capacidade
para concorrer com as grandes empresas
porque eles tém esse mercado praticamente
blindado. Até porque hoje todos osfabricantes
detopo estdoaquerer estenegocio, mesmo os
quendo tinham grande oferta.

Opneurecauchutado hoje geramaiorrentabi-
lidade do que gerava ha uns anos?

E indiscutivel, embora tenhamos que ter em
atencdo uma coisa: sem ovos ndo se fazem
omeletes. Se temos uma boa carcaca fazemos
um bom trabalho, mas senos faltam carcacas
de qualidade temos mais dificuldade.

Essa triagem é fundamental para o sucesso e
imagem da vossa empresa...

Hoje as nossas empresas séo certificadas, os
pneusentramanualmente emlaboratorios de
teste para ver a suaresisténcia e temos audi-
torias. Pela forma como esta hoje o mercado
ndo podem haver falhas. Mas quando vemos
um pneu descolado na berma da estrada é
preciso ver que ndo se pode analisar s¢ a car-
caca e arecauchutagem, porque depois a em-
presaéresponsavel pela utilizacdo e pelo tipo
de servico a que sujeita esse pneu. Nem sem-
pre o problema esta dolado do pneu.

Quais os principais erros no uso dos pneus
pelos transportadores?
Umdeleséapressdoerrada, sejapneunovoou
recauchutado, dai ser muito importante a
questdodosistemade controlodapressaodos
pneus. Outra é as cargas, e ha setores onde se
exagera.

Como é que o mercado olha hoje para os pneus
recauchutados?

Arecauchutagem de pneu de camido tem um
peso significativo em Portugal e sempre teve.
Hoje estamos reduzidos a 20/25 empresas no
mercado que fazem camido.

Acredita que algumas destas empresas de
recauchutagempodemembrevecomecarelas
proprias aimportar pneus novos chineses?
Ao fazerem isso estdo a recauchutar menos
pneus.Eumaformadenegdcio, mas enquanto
somos recauchutadores temos que tentar
contrariar essa venda de pneu barato, porque
se compramos uma carcaca de pneu barato €
um produto que nado nos da confianca para a
recauchutagem.

0O que é que o mercado pode espera da Recau-
chutagem 31 em 2016?

ARecauchutagem3lestapreparadaparauma
producao maior e podemos fazer 1000 pneus
pordia,dosquais200de camido.Hoje estamos
afazer praticamente metade. Estamos prepa-
rados para, em qualquer altura, duplicar a
producao. A capacidade estainstalada, o equi-
pamentoéomaismodernoevamos continuar
aapostarnaqualidade dosnossosprodutos. O
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