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Perspetivas de crescimento

E UM DOS SETORES LOGISTICOS
MAIS EXIGENTES QUE PRESSUPOE
GRANDES NIVEIS DE QUALIDADE
A EVOLUCAO DAS EMPRESAS
DESTACADAS NESTE ESPECIAL
TEM SIDO NOTORIA COM

NIVEIS DE CRESCIMENTO E
VOLUMES DE FATURACAO MUITO
POSITIVOS TENDO EM CONTA OS
ATUAIS CONSTRANGIMENTOS
ECONOMICOS. SAO MUITAS AS
APOSTAS PARA 2014 POR PARTE
DA FRISSUL, DA STEF PORTUGAL,
DO GRUPO RANGEL, DA UNIVEG
E DA RETA QUE LHE DAMOS A
CONHECER NESTE ESPECIAL

O aumento significativo do prego da
eletricidade e do gaséleo trouxe alguns
constrangimentos aos operadores de lo-
gistica de frio, situacio essa que teve um
grande impacto nos custos das empre-
sas, quer a nivel de armazenagem, quer
a nivel de transportes. “De qualquer
forma, a maior oferta do nimero de lojas
por todo o pais, o aumento do niimero de
referéncias e um aumento da qualidade
tem permitido que este setor se mante-
nha bastante ativo e com crescimento
na maioria dos casos”, explica Afonso
Almeida, administrador da Frissul. A
empresa reforgou “a sua lideranca na ar-
mazenagem de congelados com a aquisi-
¢io da Frigomato no Porto”, passo mui-
to importante que marcou o inicio do
ano de 2013. “O erescimento da empresa
tem sido muito na drea dos transportes,
estando presente em todos os canais de
distribui¢do, nomeadamente, no Hore-
ca, quer em produto congelado, quer
em produto refrigerado”, acrescentou o
responsavel. No total, ambas as empre-
sas registaram uma faturacio no final
do ano transato a rondar “os 15 milhdes
de euros”,

Os anos tém sido, como sabemos, de
enorme pressao sobretudo sobre os cus-
tos. Hd que adotar estratégias focando-
-as em boas decisdes. Esta é a opi-
niao de Sérgio Soares, Diretor Geral
da STEF Portugal que considera que

os ultimos anos tém sido “de confirma-

¢do de vantagem competitiva associada
a um procedimento firme”. Ainda que
esta empresa tenha verificado um cres-
cimento de cerca de 5 por cento, num
total a rondar os 40 milhdes de euros,
o seu responsavel considera que, na ge-
neralidade, “os operadores logisticos
especializados no frio tém verificado as
chegadas e partidas de concorrentes do
seu mercado”, o que deixa transparecer
a atual exigéncia e diferenciacio deste
setor face a outros.

O mercado dos operadores logisticos
¢ exigente e tem elevados padroes de
qualidade, quer no respeita aos servigos,
quer ao nivel de infraestruturas. “Apesar
da concentracgio, pensamos que o consu-
midor tem beneficiado da livre concor-

réncia entre operadores nio sendo este
um mercado que apresente qualquer tipo
de ineficiéncias”, defende Vitor Figuei-
redo, administrador da Univeg. O maior
desafio para as empresas de logistica de
frio reside precisamente no clima eco-
némico que se vive em Portugal. Ainda
assim, a Univeg considera-se resiliente
comparativamente a outras empresas.
O seu administrador explica porqué: “O
mercado onde trabalhamos, o dos bens
alimentares pereciveis, nio foi onde se
verificou uma diminuicio mais acentu-
ada dos volumes transacionados pelo
facto de se tratarem de bens de primeira
necessidade.” Ainda assim, houve uma
alteracdo dos padrdes de consu-
mo e na pratica, os produtos com maior
valor unitirio por kg foram claramente

clara
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preteridos em relacdo a produtos mais
baratos”, sublinha. Esta realidade exer-
ceu grande pressdo sobre os operadores
mas Vitor Figueiredo consegue apon-
tar aspetos positivos da crise, como por
exemplo, o “grande incentivo para que
as empresas que tradicionalmente fazem
a sua logistica e transporte com meios
proprios optem pelo outsourcing™.

Os mimeros do Grupo Rangel deixam
também transparecer algum otimismo.
Sendo veja-se: “o Grupo Rangel registou,
em 2013, um volume de faturacdo de 130
milhdes de euros, um aumento de cerca
de 10 por cento face a 2012", refere o seu
administrador, Nuno Rangel. Apesar da
situagio econdémico-financeira que o pais
atravessa, a empresa espera manter-se
em contraciclo no decorrer de 2014.

Também a Univeg registou uma fatu-
racdo positiva, a rondar os 8,7 milhdes
de euros, representando um erescimento
de 20 por cento em relacio a 2012 apesar
de todos os condicionalismos macroeco-
nomicos, “Atribuimos este crescimento
nio s6 a consolidacio da imagem da
Univeg enquanto operador logistico de
referéncia no setor dos pereciveis mas
também a uma maior predisposicio por
parte dos clientes em optar pelo outsour-
cing da sua operacdo logistica”, refere
Vitor Figueiredo.

Apostas num ano de transicio

O Grupo Rangel foca-se bastante no seu
processo de internacionaliza¢do com o
objetivo de atingir 50 por cento da fa-
turagao total num prazo de cinco anos,
proveniente de mercados externos, “Um
dos objetivos da internacionalizacdo
¢ fazermos um tridngulo entre Portu-

gal, Brasil e .-"&[‘riva, com destaque para
Angola e Mogambique, para podermos
ajudar nas transacdes de empresas que
importam e exportam de e para este
paises”, justifica Nuno Rangel. O Grupo
estd neste momento a estudar potenciais
mercados, seja em Africa, seja na Amé-
rica Latina seguindo uma estratégia de
internacionaliza¢do, ndo sé6 através dos
paises com os quais Portugal mantém
boas rela¢oes mas também aqueles que
sdo “economicamente interessantes”.

Estratégia diferente é conduzida pela
Frissul. Neste caso, o empenho e a prio-
ridade passam muito pelo mercado na-
cional. “Continuamos a acreditar em
Portugal e para 2014, a nossa aposta
passa por crescer, quer na armazena-
gem, quer na area dos transportes”,
salienta Afonso Almeida. No que res-
peita & internacionalizacio, a empresa
pretende “colaborar com os clientes em
operagdes de transportes para exporta-
¢do e importagio de produtos de frio™
Outra das dreas a que a Frissul preten-
de dar atencdo passa pelo “transporte
internacional, quer em carro completo,
quer em grupagem” bem como os con-
tentores, quer de importaciao, quer de
exportacio para todo o mundo.

A Reta, enquanto prestador de servi-
¢os ao setor de transportes e logistica

de frio inica este ano “a comercializa-
c¢io dos novos semirreboques frigorifi-
cos da marca Lecitrailer. Trata-se de
um equipamento inovador que retine
todas as condi¢oes para atividade de
alimentos sob temperatura controlada
e que cumpre todas as exigéncias que
um operador logistico requer para a
sua atividade”, explica Paulo Caires,

Diretor de Marketing e de Vendas da
empresa. No que respeita a faturagio,
a Reta conta crescer “sem deixar de
investir no desenvolvimento de novas
dreas de negécio.” A internacionaliza-

¢do ndo faz ainda parte dos planos ape-
sar de a discussio se vale ou nio a pena
apostar neste objetivo ser frequente
na empresa. “Nio obstante, o cariter
limitado do mercado portugués, consi-
deramos que ainda ha muito a fazer. Os
operadores logisticos trabalham com
critérios de exigéncia elevadissimos e
neste contexto continuam a colocar-
-nos desafios que necessitam ainda de
algum amadurecimento e sendo assim
queremos consolidar a nossa posigio”,
avanca Paulo Caires, deixando claro
que a prioridade, para ji, é crescer
em Portugal e amadurecer o negocio
antes de avancar para outros mercados
fora do pais. Além de a empresa ter o
objetivo de aumentar a sua quota de
mercado, a Reta pretende “solidificar
o projeto de renting de semirreboques
frigorificos, quer da marca Lecitrai-
ler, quer ao nivel de outras marcas
comercializadas pela empresa. A par
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Langamos o desafio aos do seu servico e naamplitude da sua Grupo Rangel
entrevistados deste Especial. oferta ao setor alimentar. Nenhuma O investimento em Angola pela sua
Quisemos saber que aspetos outra companhia oferece um leque tao atratividade é urna das grandes diferen-
os diferenciam das empresas alargado de servigos a uma qualidade ciagoes apontadas pelo Grupo Rangel.
concorrentes e os torna tao com um standard tdo elevado susten- "Atualmente, dispomos de infraestru-

importantes no setor da logistica
de frio. Desafio aceite, conheca as

respostas.

Reta

Aempresa diferencia-se pelos mais de
20 anos de experiéncia no mercado
nacional. Considerando "a equipa pro-
fissional experiente, 0 Nosso negocio

é flexivel, completoeadaptadoas
necessidades dos clientes”, explica
Paulo Caires.

No que diz respeito aos equipamentos,
aempresa disponibiliza "uma gama de
semirreboques frigorificos multimarca
paravenda e um aluguer que se ajusta
as necessidades de cada cliente, indo
desde um dia até cinco anos.”

No que concerne aos servicos de ofici-
na, 0 conceito ‘one-stop shop” da Reta
oferece a gama "mais completa de
SErvigos de manutengao e reparacao
de tratores e semirreboques existente
no mercado nacional, uma mais valia
para os clientes que assim evitam
custos e perdas de tempo associados a
deslocagoes, pois encontram todos 0s
Servigos necessarios ao bom funciona-
mento das viaturas num s6 local, des-
de a venda de pecas até a reparacdo de
motores de frio”, remata o Diretor de
Marketing e de Vendas.

STEF Portugal

O mercadoda logistica de frio tem
hoje ofertas especializadas, reconhe-
cidas e profissionalmente executadas
pelos operadores. "A STEF € referente
nesse mercado pela sua perenidade,
manutencao do focus na qualidade

desta ambig¢do, temos também ji em
2014 a nossa representac¢do comercial
na zona Centro dos pais de forma a dar
um melhor e maior acompanhamento
profissional aos clientes desta regiio”,
explica Paulo Caires.

A importancia de comunicar bem
com os clientes e prestar servicos de
qualidade é a grande aposta deste ano
da STEF Portugal. “E também um

tadamente”, explica Sérgio Soares.

Univeg

Aestratégia em Portugal passa por

se tornar a primeira alternativa para
um cliente que esteja a procurar o
outsourcing de parte ou totalidade dos
processos da sua cadeia de abasteci-
mento.

“Posicionamo-nos essencialmente

na logistica de produtos alimentares
num contexto multi-temperatura,
multi-cliente e multi-fluxo (PBL, PBS).
A gestao de operagdes com fluxos
tensos é a nossa especialidade”, explica
Vitor Figueiredo. O facto de pertencer
aum grupo mundial com experiéncia
naimplementacao de “operacoes de
grandes dimensdes” oferece uma forte
garantia de "fiabilidade, qualidade e
know how’, segundo o seu administra-
dor. As vdrias empresas do grupo par-
tilham entre si conhecimento e boas
praticas. Vitor Figueiredo destacaa
localizagao estratégica da infraestru-
tura, ‘quer pela sua dimensao (17 mil
m?), quer pelo facto de oferecer uma
solucdo de qualidade em qualguer

tipo de temperatura desde -252C até

a temperatura ambiente passando
obviamente pelos diversos niveis de
temperaturas de frio positiva”,
Destaque ainda para meios tecno-
l6gicos de gestdo que permitem
monitorizar e controlar o trabalho
desenvolvido e no que a distribuicdo
diz respeito, a empresa orgulha-se de
“oferecer solugdes combinadas e flexi-
veis recorrendo a utilizagao de viaturas
bi-temperatura.”

ano importante de alargamento de ti-
pologia de servigcos, nomeadamente
aqueles ligados a dreas mais complexas
relacionadas com a gestdo do aprovi-
sionamento e os fluxos internacionais
de exportacdo consolidados”™, explica
Sérgio Soares.

A tdnica no cliente e a importancia de
saber quais as suas reais necessidades
dos clientes é uma preocupacio da Uni-

turas defriocomi.ooom*e7.000 m?
deambiente”, salienta Nuno Rangel. A
empresa dispde de uma frota propria
defrio destinada aofornecimento de
servicos de transporte e de distribui¢ao,
incluindo camides “de capacidade de

25 toneladas e viaturas ligeiras para
distribuicdo urbana”. Dado a elevada
procura de solucoes logisticas defrio, o
Grupo Rangel decidiu "aumentar para
4.500m*aareadefrio, eaqualtera
uma capacidade para 6.100 paletes

de congelados. Este projeto estara
concluido atéaofinal doana’, salienta
Nuno Rangel. Ainda nofinal desteano, a
aposta passara pela construcao de mais
um terminal logistico "para secos com
10.000 M para a mercadoria comum e
2,000 m? para frio negativo e positivo. O
projeto tem capacidade para armazenar
12 mil paletes e tratar 2.500 expedicoes
pordia’, foca Nuno Rangel.

Frissul

Aempresa considera que a diferen-
ciacao da concorréncia passa ‘pela
atitude e por uma flexibilidade virada
sempre para o nosso cliente’, afirma
Afonso Almeida. S3o estes os pontos
em que a empresa investe para mere-
cer o reconhecimento do mercado e
de um nimero crescente de clientes’,
acrescenta.

Umavez quea cada ano que passa 0s
precos sao cada vez mais competiti-
vos, o desafio é constante. "Oferecer
servicos de qualidade a precos cada
vez mais competitivos € uma oportu-
nidade para fazer a diferenca’, conclui
oadministrador.

veg que “ambiciona continuar a crescer”.
Vitor Figueiredo afirma que, “devido a
incerteza sobre os padrdes de consumo,
a logistica de congelados é uma das dreas
que revela maior potencial de erescimen-
to, o que se justifica pelo facto de estes
produtos terem um prazo de validade su-
perior e consequentemente apresentarem
desperdicio mais reduzido ao longo da
cadeia de abastecimento.” @
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