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PRIMEIRA LINHA ENTREVISTA

ANGELO RAMALHO PRESIDENTE EXECUTIVO DA EFACEC

“Notoriedade
de Isabel dos Santos

¢ uma mais-valia”

Angelo Ramalho afirma que a sua escolha para liderar a Efacec “teve na base um
processo absolutamente competitivo”. Antes disso sO conhecia Isabel dos Santos

“de nome”. Agora tem “muito boa impressao” da empresaria angolana.

CELSO FILIPE
cfilipe@negocios.pt
RUI NEVES
ruineves@negocios.pt

ngelo Ramalho é

presidente executivo

da Efacec desde No-

vembro de 2015, al-

tura em que a Win-
terfell, uma sociedade liderada por
Isabel dos Santos, concluiu a com-
prade 66% do capital da empresa.
Em entrevista ao Negdcios, a pri-
meira que concede desde que esta
no cargo, afirmaque aentrada do
novo accionista permite a Efacec
“olhar mais longe” na medida em
queestabilizouaempresadoponto
de vista financeiro.

Foi escolhido pelo novo accionis-
ta maioritario para o lugar de
CEO da empresa. Que ligacdo é
que tinha com Isabel dos Santos
e com Mario Leite da Silva (que
representa os negocios da em-
presaria angolana em Portugal)?
O convite que me fizeram foi
uma honra. E um desafio, paraum
profissional como eu nesta fase da
sua vida, ter a oportunidade de in-
tegrar um projecto tio desafiante
como é o da Efacec. E uma empre-
sa emblemadtica no pais, e nio so.
Sou um profissional conhecido, a
minha vida e 0 meu percurso sio
transparentes. Metade da minha
vida profissional foifeita em empre-
sas multinacionais no sector da
energia, trabalhei em empresas de
referéncia também lideres no sec-
tor da energia, portanto, facilmen-
te as pessoas me contactam e eues-
taria sempre disponivel para um

projecto desta magnitude.

Mas foi uma escolha pessoal?

Na Efacec os processos de re-
crutamento sio sempre competiti-
vos e eundosouaexcepciodregra.
Aminhavinda teve nabase um pro-
cesso absolutamente competitivo.

0 que é que Isabel dos Santos Ihe

disse quando tomou formalmen-

te posse como CEO da comissao
executiva da Efacec?

Disse-me aquilo que normal-
mente é dito as pessoas nestes mo-
mentos. Espera de mim um forte
compromisso com a companhia,
um foco nos objectivos que foram
tracados.

Jaa conhecia?

O processo foi competitivo. S6
conhecia a engenheira Isabel dos
Santos e o doutor Mario Leite da
Silva, como a maioria das pessoas,
de nome e enquanto figuras publi-
cas. Na minha vida profissional, as
minhas mudancas foram sempre
feitas em processo competitivo. E
este foi mais um.

Ficou entdo com boa impressiao

de Isabel dos Santos.

Muito boa impressio. Tenho
muito boa impressio na relacio
com os meus accionistas e todaaco-
missio executiva estd muito apoia-
da pelos seus accionistas paracon-
seguirmos alcangar os objectivos a
que nos propomos. Portanto, temos
todo o apoio que precisamos para
0s objectivos a que nos propuse-
mos. O plano de reflexiio estratégi-
ca foi amplamente participado por
toda a empresa e construimos ob-
jectivos ambiciosos que aempresa
sente que consegue alcangar. E os
accionistas foram também envol-
vidos na construgio deste designio.
E muito bom quando a ambicio é
construida desta forma.

A notoriedade publica de Isabel

dos Santos é uma mais-valia

para a empresa ou pode ter re-
flexos negativos?

Certamente que anotoriedade
dosnossosaccionistas é umamais-
-valia paraaempresae anossaobri-
gacio,enquanto comissio executi-
valideradapormim, é devolveraos

accionistasem linhacom asexpec-
tativas que eles tém. Os accionistas
perspectivam uma presenca nesta
actividade nolongo prazo e, portan-
to, procuram construir com a ges-
tdo bases sdlidas para que, a prazo
visivel, a Efacec seja ainda melhor
do que foi no passado.

Com a entrada da Winterfell, o

que é que a empresa ganhou?

Concluimos recentemente um
planoestratégico, que nos permitiu
avaliar,do pontode vistada organi-
zagio, do seu posicionamento, o que
éque podemos projectar num tem-
po visivel, que é o de 2020, que é
“amanha”,e mais umavez nos foire-
velado opotencial que aEfacec tem
comoempresade conhecimento,de
tecnologia capaz de desenvolver
produtos com valor acrescentado,
bens transaccionaveis competitivos
em qualquer parte do mundo.O que
€ que nos traz o novo accionista? A
possibilidade de pensarmos mais
longe. Desde logo porque nos per-
mitiu estabilizaraempresado pon-
to de vista financeiro. Hoje,aempre-
satem um balancosolido e niveis de
endividamento baixo, condigbes de
base para se projectar na ambigio
que pretende ter hoje e no futuro
Proximo.

Qual foi o impacto na divida da

Efacec?

Aempresahojetemumraciode
“net debt to equity” inferior a 2% e
isto dd umanogio claradanossa si-
tuacao. Hoje adividaliquidadaem-
presaédecercade58 milhdesdeeu-
ros [menos cerca de 100 milhdes
quando comparada com a de 2014],
Quando hojeumaempresaque tem
um balango solido e um récio de di-
vida liquido sobre “equity” inferior

a 2%, do ponto de vista financeira
néo pode ter melhorimpacto.

Um dos accionistas da Winterfell

éa ENDE, que é a empresa esta-

tal de electricidade de Angola.

Irdo existir planos conjuntos en-

tre as duas empresas?

Onde quer que opera, a Efacec
opera em ambiente fortemente
competitivo. E em Angola também
opera em ambiente fortemente
competitivo.

Mas tem a vantagem de ter um

accionista desse pais.

Um accionista que, em cada
momento,escolherdo melhorpara
os seus projectos. E o que eu dese-
jo,eéessaafunciodaequipaqueli-
dero, é que em cada momento sai-
bamos demonstrar a competitivi-
dade das nossas ofertas,

N&o reconhece que haumavan-
tagem no mercado quando se
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Pedro Trindade

i

tem como accionista uma

empresa que é responsavel

pela distribuicao de energia
em Angola?

Nio tenho diividas de que os
meus accionistas escolhem
sempre as solugdes mais com-
petitivas, E se as solucbes mais
competitivas forem da Efacec,a
Efacecficarisatisfeitacomisso.
Ninguém sobrevive, onde quer
que sejaem que mercado for, se
niotiversolugdes competitivas,
E o foco da Efacec sempre foi,
hoje mais do que nunca, a com-
petitividade — do ponto de vista
da vantagem tecnolégica dos
seus produtos e das suas solu-
cdes e, obviamente, da vanta-
gem do beneficio global que pos-
satrazer paraosnossos clientes.
Senao forassim, ndovale apena,
sejaem que mercado for, e ob-
viamente em Angola também.
Mas Angolaé apenas um peque-
nomercado da Efacec.®

-

|

-

-

“Pais tem de fazer
mais e melhor para
captar investimento”

Portugal niiose consegue entender
sobre uma estratégia para o sector
ferrovidrio “eissoé muito sintoma-
tico da forma como o pais ndo fun-
ciona”, afirma Angelo Ramalho.

Que ligdes tira da crise que Por-

tugal ainda atravessa?

Opais,se pretende tercomoum
dos pilares do seu crescimento a
atracgiio de investimento directo
estrangeiro, tem de fazermaise me-
lhores coisas do que tem feito até a
data. Aquilo que distingue ospaises,
entre muitos atributos, no fim do
dia, é a credibilidade com que eles

se apresentam aos mercados. Por-
tanto, tudooque possaser feito para
melhorar a credibilidade do pais é
bem-vindo. E todos beneficiam.
Umaempresacomoa Efacecbene-
ficia também, embora numa posi-
cdo diferente. Nos jd cd estamos, e
parands o pais é jdumaplataforma
de exportacio. E o que € que nos
precisamos? Que o pais tenhaboas
condigoes de base enquanto plata-
formade exportacio,dospontosde
vista fiscal, da regulaciio do traba-
lho,dodalogistica,daqualidade das
pessoas, ou dos recursos financei-
ros. Sdo estes atributos que fazema

.,

L

plataforma exportadora de Portu-
gal mais ou menos competitiva.

Que balanco faz das politicas

puiblicas que visam atrair inves-

timento estrangeiro e potenciar
as exportacoes?

O pais pode fazer muito mais,
tem de fazer mais, e, acimade tudo,
tem de deixar de dar sinais contra-
ditdrios como tem sucedido aolon-
go dos ultimos anos.

A que sinais contraditdrios se

refere?

O pais precisa de ganhar con-
sisténciaem termos de designio es-
tratégico. Ndao podemos ter um
pais naquilo que sio os pilaresbase
de uma estratégia de médio prazo
que variam, de forma sistematica,
conforme os governos se alternam
no poder. Isso é demolidor paraa
credibilidade do pais.

Esta a falar, por exemplo, do

PERFIL

Maratonas,
vela
e miniaturas

Corre 40 quilémetros por semana,
faz maratonas, pratica vela e tem
uma coleccdo de muitas centenas
de exemplares de carros em minia-
tura, que estdo espalhados por casa
em recantos autorizados pela mu-
Iher, muitos deles construidos pelo
préprio. “Gosto dos detalhes, mas
nao sou perfeccionista.” Ja “a cor-
rida funciona como um mecanismo
de autocontrolo, disciplina e foco”,
afirma Angelo Manuel da Cruz Ra-
malho, o novo presidente executi-
vo da Efacec. Por sua vez, a vela tem
outros atributos, que também aju-
dam na actividade profissional. “E
um desporto de equipa onde so-
mos obrigados a integrar muitas
competéncias”, explica o gestor de
52 anos, casado e pai de dois filhos.
Licenciado em Engenharia Mecani-
ca pela Faculdade de Engenhariada
Universidade do Porto, comecou a
sua actividade no inddstria no sec-
tor do “oil & gas”, primeiro na Shell
e depois na Galp. A Winterfell, a
nova accionista maioritaria da Efa-
cec, foi buscd-lo a multinacional
Alstom, daqual era o presidente em
Portugal. E adepto do FC Porto, mas
“pouco praticante”.

quadro fiscal?

Estamos a falar de eventos
como esse, no curto prazo, mas
houve no passado outros que con-
tribuiram no mesmo sentido.

0 recuo na baixa do IRC foi um

sinal negativo?

Niovoudiscutirnenhumame-
dida em particular, mas a nota que
vos estou a dar é no sentido de ha-
verum maiorentendimento entre
as principais politicas portuguesas
numa visdo do pais a médio prazo.
Porexemplo, no querespeita i mo-
bilidade, Portugal ndo é capaz de se
entender quanto auma estratégia
para o sector ferroviario. E isso é
muito sintomdtico daforma como
0 pais niio funciona. Em Espanha,
mesmo em condi¢oesdecrise, con-
tinuou-se ainvestirmilhdes de eu-
rosnodesenvolvimentodo seu sis-
tema ferroviario,enquanto em Por-
tugal temos um sistema insipido,
diria até obsoleto. B
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“As nossas exportacoes
vao aproximar-se dos 100%”

Angelo Ramalho diz que a empresa vai regressar aos lucros no préximo
ano e que as exportacdes se irdo aproximar dos 100% até 2020. A crescer

a dois digitos, as vendas podem chegar este ano aos 500 milhées.

CELSO FILIPE
cfilipe@negocios.pt
RUI NEVES
ruineves@negocios.pt

lider da Efacec diz que
hiamercados na Europa
que estio a ter um bom
comportamento, casos
de Franga, Espanha e Dinamarca.

AEfacec facturou 426 milhdes de
euros no ano passado. Quanto é
que vai crescer este ano?

O nosso objectivo este ano é
aproximarmo-nos dos 500 milhoes
de euros. Eum crescimento ambicio-
so e é um desafio que estd langado &
empresa.

Para quando o regresso aos lu-

cros?

Jdvamos tendo EBT (ganhos an-
tes de impostos) positivo e vamos fa-
zer todo o esforgo para que as coisas
assim continuem. Certamente que os
resultados positivos surgiriio, a mui-
to breve prazo.

A Efacec registou um prejuizo de
20,4 milhdes de euros em 2015.
Ird regressar aos lucros no proxi-
mo ano?

Sim, no proximo ano.

De que forma vai ser conseguido

este crescimento em 20162

Nos mercados em que estamos.
Himercados muito interessantes na
Europa como o Reino Unido. Outro
mereado do qual a Efacec esteve au-
sente durante muitos anos e que estd
aterum comportamentomuito bom
¢é o de Franga. Espanha estd a correr
bem este ano. E em paises comoa Di-
namarca estamos a entrarna areado
ambiente. Ha alguns meses, havia
uma certaideia de que as competén-
cias noambientejanioeram bemne-
cessdrias na Europadesenvolvida, se-

riam mais necessdrias nos paises
emergentes. Mas, afinal, ndo. Uma
empresa portuguesacomcompetén-
ciasresidentes em Portugal é compe-
titiva a fazer e a ganhar projectos na
Dinamarca.

A saida do Reino Unido da Unido

Europeia podera afectar a vossa

actividade?

Nio. As razbes que nos fazem
competitivos no Reino Unido hoje sdo
aquelas que nos fardo no futuro, ain-

daque obviamente atentos as varian-
tesdomercado, tanto do pontode vis-
ta das necessidades dos nossos clien-
tes, como do ponto de vista do com-
portamento dos nossos concorrentes.
Sempre atentos. A distracco € fatal.
AEfacecéumaempresade projectos,
normalmente de ciclolongo, e temos
de,emcadamomento, tomar boasde-
cisdes, porque elas projectam-se no
futuro, sendo que, se nio foremboas,
revelam coisas que nio sio agradaveis.
Esteé o exerciciopermanente da ges-
tio, a capacidade de vermos a 360
graus, a capacidade de fazermos um
bom diagndstico, a capacidade de de-
senharmosaboarespostae entregar-
mos em tempo Gtil. Por exemplo na
areadamobilidade eléctrica,a Efacec
élider mundial em sistemas de carre-
gamentos rapidos paraveiculos eléc-

Pedro Trindade

tricos, desde que o produto existe.

Quanto é que esta area vale no

volume de vendas da Efacec?

Maisde 20 milhdes de euros nofi-
nal deste ano.

Essaéumaareaque estd parada

no mercado nacional.

A Efacec projectada para o mer-
cado portugués nio évidvel. O merca-
do portugués nio é importante? E.
Porque é o nosso mercado residente,
éneste mercado que, em primeira li-
nha, percebemos quais siio as tendén-
ciaeéaquique desenvolvemos asnos-
sas solugdes e € a partir daqui que as
exportamos para o mundo. E isto é
muito importante. Mas enquanto
mercado destino, ¢ um mercado pe-
queno e serd tendencialmente cada
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vez mais pequeno. A Efacec crescera
no mundo, em Portugal fard sempre
oseumelhor, quererd manter a sua
quota de mercado, mas certamente
que nio € possivel crescermos em
Portugal aquilo que perspectivamos
crescer no mundo.

0 que é a Efacec hoje em termos

de oferta?

Temumadreade produtoseuma
dreade sistemas. Nadreade produtos,
temos transformadores de poténciae
transformadores de distribuicio; apa-
relhagem de média tensfio; uma drea
de automagcio desistemas deenergia;
uma drea de servigos de todas estas
areas de competéncia; e uma area de
mobilidade eléctrica Na drea dos sis-
temas, temos sistemas na drea da
energia, sistemas nadreado ambien-
te e sistemas na area dos transportes
ferroviarios. Sio estas asmuiltiplas va-
léncias da Efacec.

Nofinal deste ano,as exportacdes
jairdo valer mais de 80% da fac-
turagdo da Efacec. Quanto é que
prevéem que Portugal pese nas
vendas da empresa em 2020?
Teremos sempre dispersio em
termos de mercado. Naoteremos,em
termosde percentagem devolumede
negacios, nenhum mercado com ex-
cessivaexposicio, anfoser porrazoes
puramente conjunturais.

A meta é ultrapassar 0s 90% de

exportagbes?

Sim. Omercadonacional, pelasua
dimensio, tenderd, até 2020, paraum
pesoinferior a 10%. A Efacec é uma
empresa portuguesa fortemente ex-
portadora, 75% no ano passado, 80%
este ano, o “trend” vai continuar e
aproximar-se-ade umvalor proximo
dos 100%.

Neste momento, ser “made in”
Portugal € bem ou mal visto nos
mercados onde estdo?

Nio temos quaisquer complexos
por ser “made in” Portugal. Nanossa
drea de negocio, pela competitivida-
de que a Efacec tem vindo a relevar,
ser Portugal é um atributo distintivo
pela positiva. Ndo conheco casos que
tenham impactado até agora na Efa-
cecem que ordtulodo pais nos tenha
inibido. Mas obviamente que estamos
conscientes de sermos um pais peri-
férico,menos bem conhecidodo pon-
to de vista das suas capacidades em
matéria de produtos de tecnologia —
mas sendo esse o ponto de partida,
cabe-nos anosfazer relevar os nossos
atributos e temo-lo conseguido fazer.
Nesse sentido, Portugal é também
uma boa base para se desenvolver,
produzir e exportar. B

“Temos 2400 pessoas.

Nao ha mais despedimentos”

Efacec 2020. Este é o nome do plano que serve de guido a comissao executiva liderada
por Angelo Ramalho. O gestor sublinha que uma das vantagens da empresa é a de ter
uma “grande capacidade de se adaptar aos requisitos do cliente”. Depois de ter passado
por um profunda reestruturacdo, nio ha mais despedimentos. Palavra do CEO.

Qual é o caminho tracado no

Plano 2020 para a Efacec?

Primeiro, a Efacec é umamar-
cacom valor e temos de reforcaro
valor da marca. A Efacec oferece
hoje uma ampla gama de solugbes
para os sectores da energia, am-
biente e mobilidade e temos de re-
for¢aragama, tornando-acadavez
mais competitiva, cada vez mais
adaptada asnecessidades dosnos-
sos clientes, que muitas vezes re-
querem solucdes diferenciadas e
costumizadas. A Efacec tem de
desenvolver esta capacidade e ter
aflexibilidade deinterpretare res-
ponder em tempo 1itil aos desejos
dos nossos clientes; em mercados
onde os nossos atributos possam
ser relevantes, a Europa, as Amé-
ricase as Afrieas, subsarianaeaus-
tral.

A estratégia passa por a em-
presa se concentrar num con-
junto pequeno de mercados
ou a aposta é continuar numa
miriade de destinos?
NOI‘l‘ﬂﬂJmEﬂtE 08 NOSSOs mer-
cados-destinos andario por cerca
de 60 paises. Isto depende. A Efa-
cec tem duas dreas distintas do
ponto de vista da forma como or-
ganiza as suas competéncias, uma
dreade produtos e outra de siste-
mas. Adreade sistemas € umadrea
de projectos em que funcionamos
como integradores de competén-
ciasqueexistem oude outras com-
peténcias que aportamos de par-
ceiros nossos. Os produtos sio
bens transaccionaveis e, portanto,
sdo facilmente colocdveis em des-
tinos multiplos e distintos, Quan-
do falamos em projectos do ponto
devistadanossacapacidade dein-
tegraciio, ai temos de avaliaras con-

digoes pais a pais em que no local
temos capacidade para executar
esses projectos, porque se trata
normalmente de projectos de pra-
zo alargado.

Quais foram os grandes erros

ou indicadores menos eficien-

tes que detectou? No fundo,
como é que encontrou a em-
presa?

Tornou-se evidente que a em-
presa cresceu, eventualmente
além daquilo que asuacapacidade
financeirae enquanto organizagio
permitiria. E foi isso que foi corri-
gido antes da entrada do novo ac-
cionista.  ptiblico que se fez um
trabalhoimenso de reestruturaciio
daorganizagio paraque elapudes-
se ser aquilo que é hoje, posiciona-
da e projectada num futuro de
oportunidades.

Num mercado agressivo e
competitivo como este, quais
sao as vantagens da Efacecem
relacdo as suas concorrentes?
Rapidez, flexibilidade, grande
capacidade de se adaptar aos requi-
sitos docliente, siio estes os trés re-
quisitos maiores, e naturalmente,

aofimdodia, temos de entregarem
qualidade e ao prego justo, que é o
preco competitivo.

Quantos trabalhadores tem

actualmente a Efacec?

2.400, dos quais dois mil em
Portugal.

Vai haver mais despedimen-

tos na Efacec nos proximos

dois anos?

Com arealidade que conhece-
mos hoje, ndo.

Significa isso que, nesta area,

0 ajustamento que haveria a

fazer esta concluido?

O processo de reestruturacio
aconteceu antes desta nova com-
posicdo accionista, que ji encon-
trouuma Efacec reestruturada, re-
posicionada naquela que sempre
foiasuaactividade “core”, O traba-
lho nio esta todo feito, temos de
continuar aoptimizar.

Como éque se cresce e se di-
versifica mercados neste
ambiente adverso em que
existe uma retracgio do
crescimento da economia

quase a escala global?

Em 2016, a Efacec estd a cres-
cerrelativamente a 2015 e vai con-
tinuar assim, esperamos, no resto
doano, Evai continuaracrescerno
futuro. Vamos ao como: perceben-
do os mercados, percebendo os
nossos clientes, criando condicoes
de diferenciagio relativamente a
concorréncia, ganhando eficiéncia
nas suas operacoes, € assim que se
cresce. Os mercados nio sio todos
iguais, mas a vantagem de uma cer-
tadispersdode actividades da Efa-
cecéessa, adepodermos,em cada
momento, perceber qual € o mer-
cado onde somos mais competiti-
vos, onde temos uma vantagem
distintiva que nos possa fazer ga-
nhar a dianteira. E uns mercados
podem compensar outros. A diver-
sidade de portefdlio, a diversidade
de geografias, a diversidade de
clientes que temos dentro de limi-
tes, como € ficil de compreender,
sflo atributos desta Efacec. A Efa-
cec tem umadimensio que, sendo
relativamente grande em termos
nacionais, € pequena em termos
internacionais. Portanto, quando
falamos dos mercados internacio-
nais, onde cada um dos “major
players” discute uma percentagem
de mercado significativa, o nosso
papel é outro, é percebermos onde
somos distintivos, ¢ percebermos
onde ganhamos vantagem em cada
momento, tendo proximidade aos
nossos clientes, sabendo antecipar
assuas necessidades, sermos rdpi-
dos naresposta e fazé-lo competi-
tivo do ponto da vista da solugio,
sendo que asolugio tem uma van-
tagem tecnoldgica e umavantagem
preco, no final hd um “blending”
que avalia a competitividade das
nossas ofertas. B
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