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Internacionalizacdo no Cluster da Agua
Casos de Estudo de Experiéncias de Empresas Nacionais

6 CASOS EM DIFERENTES AREAS E “ESTAGIOS”
DA CADEIA DE VALOR DA AGUA

M




¢ &
NARAN
=8>

9 oo AEP

CAMARA
DE COMERCIO
E INDUSTRIA

Disclaimer

Autoria: Filipa Newton

Trabalho desenvolvido para: Parceria Portuguesa para a Agua e AEP / Projeto Agua Global

Os casos de estudo apresentados foram preparados com base em pesquisa documental de
informagdo publicamente disponivel, complementada com entrevistas estruturadas com
responsdveis das empresas, cuja disponibilidade e apoio se reconhecidamente agradece.

As informagdes e pontos de vista vertidos neste documento sdo da responsabilidade do autor
e ndo vinculam ou reflectem a perspectiva oficial das empresas estudadas.




Internacionalizacdo no Cluster da Agua
Casos de Estudo de Experiéncias de Empresas Nacionais

Critérios de selecao

* Seis casos de estudo de experiéncias de internacionalizacao

* Empresas de meédia dimensao que integrem o cluster

Portugués da Agua e que:

— Representem diferentes componentes da cadeia de valor do setor da
agua

— Tenham atingido uma presenca sustentada, continua e relevante em
pelo menos um mercado internacional
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Internacionalizacdo no Setor da Agua
Casos de Estudo de Experiéncias de Empresas Nacionais

EXPERIENCIAS E “LICOES” COMUNS
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Internacionalizacdo no Cluster da Agua
Casos de Estudo de Experiéncias de Empresas Nacionais

ALGUMAS EXPERIENCIAS E “LICOES” COMUNS (resumo)

®
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O Setor da Agua é hoje porta de entrada em muitos mercados (paises em desenvolvimento)

A vantagem competitiva chave das empresas portuguesas é oferecer engenharia de muito alta
gualidade e mao-de-obra qualificada, a precos competitivos a nivel internacional

Apesar das competéncias nacionais, as empresas nao conseguem ser fortes nos mercados
internacionais sem um mercado nacional base que seja forte e estavel

E importante as empresas portuguesas concorrerem /d fora de uma forma mais integrada e colaborativa

A presenca de grandes empresas e grupos nacionais a atuar nos mercados internacionais € uma
importante via de alavancagem das empresas portuguesas do setor da agua

E importante assegurar a oferta de mais produtos transaciondveis no cluster Portugués da dgua
Na relagdao com parceiro locais e revendedores, a escolha é determinante: os “divércios” sao dificeis

Existem dois mercados com grande potencial atual, que requerem abordagens diferentes e, em ambos
0s casos, um cluster nacional forte: EUA e MENA (Middle East and North Africa)

No caso dos EUA, o potencial e dimensao justificam a criagao de um cluster de “integradores” de
competéncias nacionais especifico para este mercado: requer entendimento e légica de parceria entre
empresas Portuguesas
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Internacionalizacdo no Cluster da Agua
Casos de Estudo de Experiéncias de Empresas Nacionais

PRINCIPAIS DESAFIOS/OBSTACULOS (resumo)
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Entrada tardia em alguns mercados, principalmente em mercados “bons” (nomeadamente em
desenvolvimento mas independentes de financiamento internacional), gue hoje estao saturados, com
muita concorréncia (ex.2 Argélia)

Imagem de Portugal como pais intervencionado, que prejudica a afirmacao das empresas e impede o
acesso ao crédito (falta de financiamento a economia)

Apoios Europeus a projetos em paises em desenvolvimento, nomeadamente da nova adesao,
“reservados” a paises como Alemanha, Holanda, entre outros, onde nao se inclui Portugal

Falta de capacidade de financiamento que o Estado Portugués tem nos paises em desenvolvimento
(onde as empresas concorrem com outras de paises europeus com linhas de financiamento prdprias)

Dificuldade na obtencdo de vistos — casos de Angola e Mocambique em particular (um problema de
reciprocidade)

Processo burocratico de constituicao de empresas no estrangeiro, muito complicado em alguns paises
(caso da Colémbia)

Brasil — o mercado mais dificil: complicado, protecionista, com burocracia elevada (que obriga a
grandes investimentos e se torna “impossivel” em concursos publicos); cada acao comercial tem custos
muito elevados, nomeadamente ao nivel alfandegario (no entanto, o sistema alfandegario nao é
penalizador para os produtos e tecnologias que nao existem no pais — ai reside uma boa oportunidade)
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Internacionalizacdo no Cluster da Agua
Casos de Estudo de Experiéncias de Empresas Nacionais

ALGUMAS OPORTUNIDADES IDENTIFICADAS (resumo)

«  Setor da Agua como porta de entrada nos mercados internacionais:
— Diversas areas (homeadamente consultoria) no setor da agua estao com muita procura internacional
— As empresas/grupos empresariais com unidades de dgua tém hoje a entrada “facilitada” por essa via
— Nexus agua e energia com forte procura e grandes investimentos nos mercados internacionais

*  Estados Unidos da América — elevado potencial atual com grande vantagem:

— Financiamento das infraestruturas ndo pelos operadores mas através das “communities”, que dispdem
de um instrumento financeiro préprio (municipal bonds), garantido pela reserva federal, que financia a
construcao de infraestruturas — o operador so tem de garantir performance

— 52 sistemas de agua comunitarios com necessidades e financiamento em infraestruturas até 2030

— Investimento previsto de 380 mil milhdes de ddlares, entre 2011 e 2030, em infraestruturas de
abastecimento de dgua para consumo

* Paises em infraestruturagao: querem fazer “bem a primeira” e apostam na sustentabilidade das solu¢des
*  Colombia: mercado muito aberto (com excep¢ao da Zona da cidade de Medellin)

* Angola: grande ténica na area da energia e a crescer também nos aproveitamentos hidro-agricolas

*  Mog¢ambique: defesa contra cheias, abastecimento de dgua, regadio (s6 depois a energia)

* Regiao MENA: grande aposta e investimentos na eficiéncia e sustentabilidade no uso da agua
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Internacionalizacdo no Setor da Agua
Casos de Estudo de Experiéncias de Empresas Nacionais

CASO DE ESTUDO 1
GROVE ADVANCED CHEMICALS
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Setor e Sub-Setor

Principais actividades, servigos
e produtos

Ano de constituicao

Ano instalagao a nivel internacional

Crescimento

Volume de negocios internacional

Colaboradores

Mercados externos
onde a empresa esta implantada

Mercados de exportacao

Tratamento de aguas residuais urbanas,
aguas de processo industriais e aguas de consumo

Comercializagdo de coagulantes ecoldgicos de origem vegetal (alternativa a sais
inorganicos e compostos organicos sintéticos)

2009 (Primeiro ano de plena actividade)

2010 (Espanha)

2012: 30%
2013: 100% (previsao de crescimento)

2012: 80% do volume de negdcios global
2013: previsao de aumento da quota nacional

20 Colaboradores directamente ligados a Grove, baseados em Portugal;
Engenheiros Quimicos e do Ambiente

Espanha (2010) — Madrid e Barcelona

Grove Advanced Chemicals (Espafia) S.L.
Alemanha (2012) — Dortmund:

Grove Advanced Chemicals (Deutschland) GmbH

37 Mercados em 4 continentes: Europa, Asia, Africa, América do Sul
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Advanced Chemicals”

Internacionalizacdo no Cluster da Agua

Casos de Estudo de Experiéncias de Empresas Nacionais

Empresa

* Empresa portuguesa com bergo internacional:
Brasil (origem da ideia e produto)

* Produto de grande inovacao, baseado no
conceito/slogan “let nature take care of nature”

* Aplicacdo: tratamento fisico-quimico primario
de aguas residuais, de processo e de consumo

* Alvo: empresas areas alimentar, combustiveis,
aglomerados de madeira, papel, cortica,
farmacéutica, aguas para abastecimento,
aguas residuais urbanas, entre outros

Caracteristicas do produto:

- Ecoldgico e biodegradavel

- Nao perigoso e ndo poluente

- N3o altera o pH do efluente a tratar

- Nao contribui para o aumento da condutividade

- Atua numa ampla faixa de pH

- Gera menor volume lamas

- Remocao eficaz da carga organica, sélidos suspensos,
Oleos e gorduras e diversos metais
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Competitividade da empresa

* Forma de estar com o produto no mercado

» Afirmacdo e exposi¢cdo da marca Flox ®

* Desenvolvimento de um produto competitivo
na utilizacao: formulacao e diluicao

* Competitividade da matéria-prima

* Abordagem integrada: escoamento dos
restantes produtos do fornecedor -
reducao de custos da matéria-prima

* Gestao sustentavel: certificacao FSC de
gestao florestal sustentavel

* Relagdao com o fornecedor
* Destino de 80% da producao
* Parceria, apoio comercial
* Um Unico produto/matéria-prima:
* Tanino organico vegetal extraido da casca
da arvore da Acacia Negra

* |&D na origem (melhoria do produto base)

* |&D na formulacao (para mais aplicacdes e
melhoria dos resultados)
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Advanced Chemicals’ Casos de Estudo de Experiéncias de Empresas Nacionais

Internacionalizacdo no Cluster da Agua

Processo de internacionalizagao

®
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Praticamente desde a criacao da empresa

Abordagem inicial: crescer dentro da Europa
com escritorios locais e depois para o mundo

Portugal Espanha Alemanha

Seguimento de clientes para outros paises
2012: revisao radical da estratégia — revendas

Apos identificacdo de mercados ou primeira
instalacdo > procura de parceiro que
partilhe a filosofia da empresa

Mercados domésticos:

- 9 Paises Europeus

- Empresas em Portugal, Espanha (2), Alemanha
Outros mercados:

- Asia: 11 paises

- América do Sul: 8 paises

- Africa: 4 paises

Novos mercados / destinos desafio
- Estados Unidos da América

- Canada

para a Agua T

Abordagem aos mercados

Forte networking internacional

Diferentes formas de representacao — diversificacao
Clientes e revendedores como parceiros

Hoje: colaboradores internacionais

Logistica, implementacao e assisténcia técnica pos-
venda asseguradas pela Grove

Tipos de representantes
(1) Representantes da marca Flox: Agentes parceiros

(2) Revendedores independentes
(3) Revendedores da marca Flox (Novo)

Aspetos estratégicos

Comunicacado com credibilidade
“Estar entre os grandes”
Agressividade comercial

Boa preparagao comercial e internacional das equipas
Agilidade e flexibilidade (estrutura acionista)
Independéncia de apoios internacionais
Capitais proprios e Factoring sem retorno




~:’$ GROVE Internacionalizacdo no Cluster da Agua

Advanced Chemicals’ Casos de Estudo de Experiéncias de Empresas Nacionais

Resumo da estratégia de marketing internacional

v’ Diferenciag¢do: inovacdo, sustentabilidade, assisténcia técnica, qualidade do produto e equipa
técnica

Standardizacao vs. adaptagao: um produto, multiplas utilizacdes, adaptacdes personalizadas
Politicas de pre¢o: o mesmo preco em todos os mercados e setores

Origem do produto/empresa: assume ser Portugal (o que gera dificuldades acrescidas)

DN NN

Canais de distribuicao: venda directa, agentes e revendedores, sem exclusividade. Controlo cada
vez maior das operacoes, através da entrada nos capitais dos agentes ou outras vias de controlo

(\

Afirmacao da marca e notoriedade:
v' Acertar sempre a primeira
v’ Clientes e revendedores como parceiros
v' Networking proprio muito forte (clientes, universidades, institutos de investigacdo, outras empresas)

v' Comunicac¢io: aposta forte
v Criativo em permanéncia e exclusividade
v' Apoio a imagem e comunicacido dos agentes e revendedores
v' Comunicacdo através dos media locais; presenca em feiras

v' Equipas técnicas e forca de vendas: conhecimento e envolvimento nas atividades da empresa;
todos os colaboradores podem ser comerciais e remunerados por isso
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Internacionalizacdo no Setor da Agua
Casos de Estudo de Experiéncias de Empresas Nacionais

CASO DE ESTUDO 2
INDAQUA

M
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Setor e Sub-setor

Principais actividades, servigos
e produtos
Estrutura acionista

Ano de constituicao
Ano instalagao a nivel internacional

Volume de negdcios global
Volume de negocios internacional

Colaboradores

Mercados externos
onde a empresa esta implantada
(empresas participadas)

Outros mercados

Concessiondria de Servigos Publicos de Agua e Saneamento em Baixa
No estrangeiro ndao estao como concessionaria

Concessoes municipais e parcerias publico-privadas (PPP’s) na gestao do ciclo
da dgua, integrando captacdo e tratamento de dgua, transporte e distribuicao,
recolha e tratamento de aguas residuais

Mota-Engil (50,05%), Soares da Costa (28,57%),
Hidrante /Grupo Monteadriano (21,38%)

1994; Primeiro contrato de concessao: 1996 (Fafe)
2009 (Angola)

2011: 80 Milh&es euros

2012: 79 MilhGes euros

2013: 15% do volume de negdcios global (previsao)

42 Colaboradores em Portugal (holding); 420 no Total (com concessbdes):
10 Colaboradores dedicados aos mercados internacionais.

Angola (2009) — Vista Water (Prestacao de servigos)

Macau e China (2011) — Indaqua Macau (Prestacao de servicos)
Mogambique (em desenvolvimento) — Indaqua Mo¢cambique
Peru (em desenvolvimento) — Indaqua Peru

Brasil, Colémbia




INDAQUA

Internacionalizacdo no Cluster da Agua

Casos de Estudo de Experiéncias de Empresas Nacionais

Empresa

* Joint venture criada em 1994 entre a Severn Trent
Water International (STWI/STW), investidores
locais e municipios

* Em 2004, a Mota Engil e restantes parceiros
portugueses, compraram as acgoes (12,68%) da
STWI e STW Enterprises

* Hoje: empresa detida por acionistas portugueses

 Concessionaria de Servicos Publicos de Agua e
Saneamento em Baixa

* No universo de concessdes municipais de agua, é
0 maior operador privado em baixa portugués em
termos de populacdo servida (abastecimento):

— 7 ConcessOes municipais;

— 240.000 clientes num universo populacional de
700.000 habitantes

* Controlo direto das empresas concessionarias
(participacao social > 97%)

* Parceira dos Municipios nas empresas Municipais
(parcerias publico-privadas)

® |
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Motivagao da Internacionaliza¢ao

* Desenvolvimento e crescimento:
- Diversificacdo de mercados e de modelo de negdcio
- Sustentabilidade dos sistemas

- Qualidade das solugdes (aposta da empresa em ser um
integrador de solugcdes no setor da dgua e saneamento)

- Evolucdo do modelo organizacional (consequéncia da
adaptacao a estratégia)

Oferta da empresa nos mercados
internacionais

* Consultoria e assisténcia técnica as entidades gestoras

* Venda de competéncias técnicas que integram as
atividades da Indaqua como concessionaria

* Um “Integrador de competéncias”:
— Know-how interno

— Gestdo de parcerias com parceiros criticos que ajudam

no desenvolvimento e aumento da competitividade

— “Pacotes de servigos/produtos” até que os mercados
tenham enquadramento legal capaz de absorver a
integralidade de uma gestao delegada

— Aumento da sustentabilidade do sistema de agua,
desde a sua captacao a devolugdo a natureza




INDAQUA

Internacionalizacdo no Cluster da Agua

Casos de Estudo de Experiéncias de Empresas Nacionais

Processo de internacionalizagao

2009: Angola — Mota-Engil Ambiente e Servicos

definiu uma estratégia para a diversificacao

geografica das operagdes nas areas de servicos,

portos, RSU e dgua

Hoje: estratégia em implementacdo naquele pais

— Projetos de consultoria e assisténcia técnica as
entidades gestoras, coordenados pelo MINEA ou DNA,
contratos de Gestdo Delegada e Operagdo e
Manutencao

2011: Macau — contrato (5 anos) de operacao e

manutenc¢do da ETAR da peninsula de Macau

— Marcou a entrada do Grupo Mota-Engil na China

— Uma das maiores infra-estruturas do mundo com
biorreatores de membranas

Recentemente: oportunidade e operagdes de

internacionalizacdo em novos paises quando

Portugal foi intervencionado (Brasil)

Desafios: procura de mais um ou dois mercados
Objetivo: “nem um s6 mercado nem uma so cultura”

Mercados efetivos hoje:
- Macau e Angola

Outros mercados:
- Mogambique: a aguardar defini¢des do setor
- Paises onde estdo os acionistas: América do Sul

AEP
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Parceria Portuguesa
para a Agua

Abordagem aos mercados

As estruturas atras dos negdcios (vantagem de ter
acionistas ja internacionalizados)

Paises onde estdo os acionistas: tirar partido do que ja
esta montado

Instalacdo nos mercados externos s6 em caso de
contrato que o justifique — até |13, prospecao usando
como base a estrutura dos acionistas nos paises

|_ «

Questao fundamental: “quanto dinheiro é que posso
perder, sem que ponha em risco tudo que estd
estabelecido?” (e ndo “quanto posso ganhar?”)

Aspetos estratégicos (selecao)

* Matriz que garanta volume de negdcios e perenidade

* Focar (“desfoque é a receita certa do desastre”)

* Escolha dos mercados por condi¢cdes necessarias

— Match entre analise de competitividade (capacidade
empresa entrar e competir no mercado) e
caracteristicas do mercado (permissividade)

— Segmentos de mercado bem definidos
— Potenciais clientes identificados
— Conquista de espaco




INDAOUA Internacionalizacdo no Cluster da Agua

Casos de Estudo de Experiéncias de Empresas Nacionais

Resumo da estratégia de marketing internacional

v
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Diferenciacao: know-how interno no aumento da sustentabilidade do sistema de agua, desde a sua
captacao a devolugao a natureza, gestao de parcerias com parceiros criticos, que ajudam no
desenvolvimento e aumento da competitividade, oferta de “pacotes de servicos/produtos”, contratos de
performance e de gestao delegada

Standardizacao vs. adaptagao: os niveis de servico tém de ser contextualizados as regras e as restricdes do
pais. Vale sempre a pena quando quem detém o know-how sabe mais do que aquilo que o mercado exige

Motivac¢ao dos mercados: varidvel ao longo dos anos. Hoje: sustentabilidade dos sistemas (assegurar que
o que é feito funciona e se mantém a funcionar) e qualidade das solugdes. O preco influencia, mas o foco
dos clientes é em resolver o problema assegurando disponibilidade, regularidade e qualidade no
abastecimento de agua (Angola, Mocambique)

Politicas de preco: neste segmento ha concursos, nao preco — a sensibilidade ao preco nao é o fator
determinante, mas sim se a empresa tem capacidade de resolver o problema pelo preco que define
Origem do produto/empresa: Portugal — “branding” negativo devido a intervencdo do FMI; a marca
Portugal tem algumas deficiéncias de credibilidade e “liability of origin” — ndao temos uma grande marca
mundial associada ao pais
Comunicagao:

v Participacdo em feiras: ndo — a experiéncia ndo tem sido positiva
Equipa técnica e comercial: criagao de um modelo organizacional para conseguir levar as melhores
pessoas para a area internacional; o organigrama é por competéncias e organizado por projetos

Parceria Portuguesa AEP
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Internacionalizacdo no Setor da Agua
Casos de Estudo de Experiéncias de Empresas Nacionais

CASO DE ESTUDO 3
CENOR
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Setor e Sub-setor

Principais actividades, servicos
e produtos

Estrutura acionista
Ano de constituicao
Ano instalagao a nivel internacional

Volume de negdcios global

Volume de negocios internacional
Colaboradores

Mercados externos
onde a empresa estd implantada

Outros mercados — projetos/servicos

Estudos e Projectos de Engenharia e Gestdao de Empreendimentos

Desenvolve as principais actividades que cobrem o conjunto das especialidades
de engenharia civil. No setor da agua: aproveitamentos hidroeléctricos,
abastecimento de dgua, hidrdulica agricola, hidraulica urbana, hidrdulica fluvial,
defesa contra cheias e gestao de recursos hidricos

CENOR SGPS + grupo de sdcios a titulo individual

1980 (Grupo de empresas); Janeiro 2013 (consolidacdao numa Unica empresa)
2005 (Timor-Leste)

2011: 18,1 Milhoes euros

2012: 18,0 Milhoes euros

2013: 80% (40% Angola; 40% outros paises, dados de Janeiro a Outubro 2013)
180 Colaboradores no total; 75% em Portugal , 25% no exterior

Empresas Grupo CENOR

- Angola (2007) — CENOR, Consultores Angola, Lda. (Luanda)
- Argélia (2012) — CENOR, Argélia (Argel) — em constituicao
- Colombia (2012) — CENOR, Colémbia (Bogotd)

Empresas Participadas:

- Timor-Leste (2005) — DALAN (Dili)

- Mogambique (2011) — CENORVIA MZ (Maputo)

- Brasil (2012) — SCCONSULT (Belo Horizonte)

Cabo Verde (muitos projetos, através da Norvia, empresa parceira instalada no
pais), Venezuela, Macau, Emirados Arabes Unidos, Malawi, Peru, Iraque




YCENOR®

Consulting Engineers

Internacionalizacdo no Cluster da Agua

Casos de Estudo de Experiéncias de Empresas Nacionais

Empresa

Parceria Portuguesa
para a Agua

Empresa de engenharia com 33 anos

Projecto e Coordenacao/Fiscalizacdo de obras

2005 (25 anos): uma das empresas de
consultoria lider no mercado nacional, com
quase 200 colaboradores

Com base nos projectos de referéncia em
Portugal, em 2005 inicia internacionalizacao

Fruto da decisao de internacionalizagao,
concretiza a fusao das empresas participadas

em Portugal numa soé: Cenor Consultores S.A.

4 areas de negdcio de Estudos e Projetos,
incluindo “Hidraulica” e “Fiscalizacao”
3 Nucleos na area de negdcio “Hidraulica”:

1) Aproveitamentos Hidraulicos e Recursos
Hidricos

2) Hidraulica Urbana
3) Qualidade da Agua

AEP
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Competitividade da empresa

* Curriculo de grandes projetos nacionais e

hoje também internacionais

Especialidade em areas com grande
procura internacional:

— Fiscalizagdo da empresa com componente
de obras hidrdulicas muito forte (ex.2 EDIA)
— especialidade em fiscalizacao de obras de
barragens

— Ligacao entre agua e energia —
aproveitamentos hidroelétricos

— Barragens hidroagricolas — perimetros de
rega

Pré-qualificacdo da Bolsa de Consultores do
“Fundo de Adaptation” da Coldmbia, para
projetos estruturantes urgentes, com
financiamento e licenciamento
(fundamental, mas foi dificil e demorado)




YCENOR®

Consulting Engineers

Internacionalizacdo no Cluster da Agua

Casos de Estudo de Experiéncias de Empresas Nacionais

Processo de internacionalizagao

* Internacionalizacdo tardia, agora “frenética”

* Antes da crise era “incipiente” e limitada a
alguns paises de lingua oficial portuguesa

« Agua: n3o foi a drea (exclusivamente) que
puxou a empresa para a internacionalizagao,
mas hoje tem um peso importante

* Motivacao: rentabilidade (objetivo empresas)

* 2005: Timor-Leste — Plano hidroeléctrico
2006: Angola — na altura, taxas rentabilidade
muito elevadas. As mais valias conseguidas
permitem hoje investimentos sem apoios

Mercados internacionais:
- Angola

- Argélia

- Colombia

- Mocambique

- Brasil

- Timor Leste

Outros mercados:

- Cabo Verde, Venezuela, Macau, Emirados Arabes
Unidos, Malawi, Peru, Iraque (novo)

o |
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Abordagem aos mercados

Aproveitamento da proatividade dos grandes
empreiteiros portugueses — muito importante
para as consultoras nacionais (ex.2 Colémbia,
Iraque, Venezuela)

Posicionamento no mix dgua e energia — grande
procura de investimento internacional

* Novos projetos através de outras empresas

clientes e parceiras com quem ja trabalham

Angola: 40 pessoas (expatriados), com foco muito
grande no mercado das fiscalizacdes (dominante
para a unidade de fiscalizacao da empresa)

Presencga no exterior apenas com quadros ja
consolidados na empresa

Aspetos estratégicos

Evolucao e diversificacao rapidas em curso na
empresa (processo “revoluciondrio” em curso)

Empresa de engenheiros praticantes
Os projetos sao feitos em Portugal
Investimento: sempre com capitais proprios

Do lucro anual obtido, apenas parte é distribuida,
o restante é reinvestido (permite S
enfrentar o risco)




V CENORO Internacionalizacdo no Cluster da Agua

Consulting Engineers Casos de Estudo de Experiéncias de Empresas Nacionais

Resumo da estratégia de marketing internacional

v’ Diferenciacdo: Especialidade em dreas com grande e crescente procura internacional,
diferenciacao especifica em funcao de cada mercado (ex.2 pré-qualificacao da Bolsa de
Consultores do “Fundo de Adaptation” da Colombia)

v' Adaptacdo: Evolucdo rapida e forte diversificacdo (processo “revoluciondrio” em curso na
empresa)

v" Origem do produto/empresa: Portugal — ndo sentem dificuldade (“é Europa”)

v Afirmac3o da empresa e notoriedade:
v' Paises onde entraram cedo (ex.2 Angola): empresa ja reconhecida
v" Novos paises (ex.2 Colémbia, Iraque): afirmacdo e entrada através de empreiteiros portugueses
v Paises mais dificeis de entrar (ex.2 Brasil): passa por conseguir mais projetos junto de clientes ja

conquistados

v Equipas técnicas: empresa de engenheiros praticantes (todos)

6 Parceria Portuguesa AE
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V CENORO Internacionalizacdo no Cluster da Agua

Consulting Engineers Casos de Estudo de Experiéncias de Empresas Nacionais

Seleccao de projetos nos mercados internacionais

ANGOLA:
* Projeto de execug¢do do desvio dos rios Chicapa e Lué

* Estudos de Viabilidade dos Aproveitamentos Hidroelétricos de Camanenga e de Luapasso, no rio Luachimo, Lunda
Norte

* Projecto de Recuperacao da Barragem Hidroagricola do Calueque, no rio Cunene (em curso)
MALAWI

* Estudo de viabilidade do Aproveitamento Hidroelétrico de Kayelekera

TIMOR

* Componente Hidroelétrica do Plano de Eletrificacao de Timor Leste com Energias Renovaveis

coLOMBIA

* Anteprojeto de trés aproveitamentos hidroelétricos no rio Tatama

MOCAMBIQUE
* Projeto de um sistema de reforco do abastecimento de dgua a Maputo
* Projeto do abastecimento de dgua a Chitima, a partir da albufeira da Cahora Bassa

CABO VERDE:

* Projetos de Execucdo das barragens e dos sistemas de abastecimento das barragens hidroagricolas de Salineiro,
Saquinho, Faveta, Canto Cagarra, Figueira Gorda e Banca Furada

6 Parceria Portuguesa AE
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Internacionalizacdo no Setor da Agua
Casos de Estudo de Experiéncias de Empresas Nacionais

CASO DE ESTUDO 4
CONSULGAL

M
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Setor e Sub-setor

Principais actividades, servicos
e produtos

Estrutura acionista

Ano de constituicao

Ano instalagao a nivel internacional

Volume de negdcios global

Volume de negocios internacional
(Inversdo a partir de 2012)

Colaboradores

Mercados externos
onde a empresa esta implantada

Op:
Consultoria de engenharia, gestao de projetos, fiscalizacao e %
operacao/manutencdo (Sisaqua)

Estudos técnicos e econdmicos, projetos de arquitetura e engenharia, gestao,
planeamento, coordenacdo e fiscalizacdo de obras, operacdo/manutencdo de
agua e saneamento (Sisaqua)

50% Eng.2 Rogério Monteiro Nunes; 50% Grupo IPG

1983 (Consulgal SA.). Criacao posterior de empresas em areas de atividade
complementares, dando origem ao um grupo empresarial “GRUPO CONSULGAL”

1988 (Emirados Arabes Unidos) — Projeto de Amplia¢do para Construcdo Naval
da Dubai Dry Docks

2011: 28,8 M€ (Consulgal SA.); 47,6 M€ (Grupo Consulgal)
2012: 22,0 M€ (Consulgal SA.); 43,0 M€ (Grupo Consulgal)
2013: 21,0 M€ (Consulgal SA.); 44,0 M€ (Grupo Consulgal) — previsao

2011: 68% PT - 32% Int. (Consulgal SA.); 58% PT - 42% Int. (Grupo Consulgal)
2012: 42% PT - 58% Int. (Consulgal SA.); 35% PT - 65% Int. (Grupo Consulgal)
2013: 26% PT - 74% Int. (Consulgal SA.); 20% PT - 80% Int. (Grupo Consulgal)

440 Colaboradores (Consulgal, SA.); 720 Colaboradores (Grupo Consulgal)
60% em Portugal ; 40% no exterior (Consulgal, SA.)

Engenheiros (incluindo de Civil, Eletrotecnia, Mecanica, Quimica, Ambiente,
etc.), Gedlogos, Arquitectos

Europa Central e de Leste: Roménia, Hungria, Bulgaria, Sérvia
Africa: Angola, Mocambique, Cabo Verde, Libia, R.D. Congo
Médio e Extremo Oriente : Macau, China

América do Sul: Brasil Ver Esquema sequinte




Internacionalizacdo no Cluster da Agua
Casos de Estudo de Experiéncias de Empresas Nacionais

Mercados Externos (time line)
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Fonte: Consulgal, 2013
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% s GAL Internacionalizagdo no Cluster da Agua
Casos de Estudo de Experiéncias de Empresas Nacionais

Empresa Competitividade da empresa

* Grandes projetos internacionais (Dubai, Bahrein, * Criagao de empresas de raiz, sempre com
Arabia Saudita) estdo na génese da Consulgal capitais préprios

* Da experiéncia dos atuais gestores nestes « A empresa mie tem capacidade de suportar,
mercados surgiu a empresa com garantias bancdrias, as suas empresas

* % Volume de negocios do Setor das Aguas: internacionais para que estas possam recorrer
— Agua: 20% a financiamento local
— Ambiente: 30% « E 0o membro portugués da Europengineers

* Forte especialidade e reconhecimento, nacional - Tem um Networking internacional muito forte

e internacional, na area da fiscalizagao e de

gestio de projetos * Singularidade no setor da dgua: presenca nos

dois extremos da cadeia de valor (projeto e
operacao e manutencdo), o que a torna Unica
em termos de mercado

* Sisaqua: na area do saneamento é a empresa
com maior numero de populagao servida em PT
* Inversao recente no crescimento:

— A partir de 2012, mais de 50% do volume de
negocios foi internacional;

* Engenharia de muito alta qualidade e baixo
preco a nivel internacional (vantagem
competitiva do Setor nacional — “mas
necessdrio que o pais permita as empresas o
desenvolvimento destas vantagens
competitivas”)

— Em 2013, a expectativa é que essa percentagem
aumente significativamente = aumento do risco
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Internacionalizacdo no Cluster da Agua

Casos de Estudo de Experiéncias de Empresas Nacionais

Processo de internacionalizacao

6
o

Médio Oriente (Dubai, Bahrein): presenca desde 88

Final dos anos 90: perce¢ao de que nado se podia
cingir ao mercado nacional

Em 1998 ganhou um grande projeto — Mogambique
(Project Management do Centro Polana)

A partir dai, constituiu quase uma empresa por ano
em novos mercados

Em 2001 entrou no Brasil, como Project Manager
da Prolagos (Grupo AdP) —um bom modelo: grande
empresa (publica) que se internacionalizou
“levando” empresas nacionais

Nesta légica, no setor da agua, hoje a Consulgal é o
“motor” e leva consigo empresas nacionais para o0s
mercados internacionais

Mercados externos (35 paises de atuagao):

- Europa Central e de Leste: Roménia, Hungria, Bulgaria,,
Poldnia, Itdlia, Espanha, Chipre, Turquia, Maceddnia, Sérvia,
Croacia, Bésnia, Kosovo, Albania, Ucrania, Moldavia

- Africa: Angola, Mocambique, Cabo Verde, Sdo Tomé e Principe,

Libia, Argélia, R.D.Congo, Egipto, Nigéria

- Médio e Extremo Oriente : Macau, China, Timor, Om3,
Qatar, India

- América do Sul e Caraibas: Brasil, Peru, Argentina,
Rep.Dominicana

2
Parceria Portuguesa AEP

para a Agua

Abordagem aos mercados

» Oferta passa por procurar replicar o conjunto de
servicos que a empresa presta em Portugal

* Objetivo de estabilizacdo nos paises considerados
estratégicos — longo prazo

* Sele¢ao dos mercados

Brasil : maior pais de Lingua Portuguesa

PALOPS: entrada natural

Europa Central e de Leste: no inicio dos processos de
adesdo a UE, exportando a experiéncia nas candidaturas
e projetos

Hungria, Bulgaria, Roménia, Poldnia, Croacia, Maceddnia,
etc.: na rota dos fundos europeus (2013: Sérvia sera o
proximo)

Aspetos estratégicos

* Antevisao de que o mercado nacional era muito
pequeno para conseguir ter uma empresa com a
dimensao, competéncias técnicas e nivel de
consolidacao pretendidos

* Crescimento organico, criando empresas de raiz, com
parcerias (ndo por aquisicao)

* Entrada através da conquista de um contrato ancora,
para depois diversificar as outras areas de negécio

* Apds estabilizagdo num pais, entrada noutros palses

vizinhos (ex.2 Peru a partir do Brasil)




% s GAL Internacionalizagdo no Cluster da Agua
Casos de Estudo de Experiéncias de Empresas Nacionais

Resumo da estratégia de marketing internacional

v’ Diferenciagdo: atividades nos extremos da cadeia de valor — estudos e projetos, operagio e
manutencao (Sisaqua), com oferta também no “meio” — fiscalizacao e project management

(Consulgal)

v Origem do produto/empresa: apresentam-se como uma multinacional portuguesa presente em
cada pais (na abordagem comercial, os mercados sé encaram bem empresas dentro do seu pais)

v’ Parcerias: perfil comum dos parceiros locais — complementaridades, dimens3o diferente

v Afirmac3o da marca e notoriedade:

v' Todas as empresas do grupo nos mercados internacionais aparecem sob a marca Consulgal,
apesar da sua autonomia (ex.2 Sisaqua)

v Setor da 4gua — um dos setores onde fazem acdes comerciais especificas

v Equipas: equipas especializadas no exterior (40% dos colaboradores da empresa mie
encontram-se deslocados no estrangeiro), a base das equipas é engenharia

6 Parceria Portuguesa AE
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Internacionalizacdo no Setor da Agua
Casos de Estudo de Experiéncias de Empresas Nacionais

CASO DE ESTUDO 5
HENRIQUES & HENRIQUES, SA (H&H)

M
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Setor e Sub-setor

Principais actividades, servicos
e produtos

Ano de constituicao

Ano instalagao a nivel internacional

Volume de negdcios global

Volume de negdcios internacional

Colaboradores

Mercados externos
onde a empresa estd implantada

Mercados de exportacao

Setor Metalomecanico; concepcao e fabrico de reservatorios metalicos para
diversas areas

Reservatdrios hidropneumaticos com ou sem membrana, filtros para
tratamento de dguas, reservatoérios para ETARs compactas, silos, reservatoérios
para combustiveis, reservatorios para GPL

1980

2010 — ExportacOes para Argélia; 1998 — vendas para Cabo Verde (H&H, SA);
2004 — Ucrania — Petrometal Ucrania (Grupo Henriques); 2009 — Marrocos —
Ecodepur Marrocos (Grupo Henriques)

2012: 3,5 MilhGes euros — setor agua: 30% (H&H, SA)

2012: 15 Milhdes euros (Grupo Henriques)

2012: 23% do volume de negdcios — setor agua: 23% (H&H, SA)
2013: 40% do volume de negdcios (Grupo Henriques)

36 colaboradores; 5 colaboradores no exterior; 65% - 70% operarios (H&H, SA)
200 colaboradores; 50% nacional / 50% no exterior (Grupo Henriques)

Subsididrias da H&H SA. (apenas armazenamento combustiveis liquidos):
- Ucrénia (2005), Marrocos (2013), Nigéria (inicio atividade final 2013)
Subsididrias do Grupo Henriques (armazenamento combustiveis liquidos):
- Marrocos (H&H Magreb; Marrocos (Ecodepur Maroc)

Equipamentos no setor da agua:
Europa, Médio Oriente, Asia e Africa
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Internacionalizacdo no Cluster da Agua

Casos de Estudo de Experiéncias de Empresas Nacionais

Empresa

6
o

Atividade anterior a 1990
— Armazenamento de combustivel

— Silos construcao civil

Forte crescimento com a expansao registada no
armazenamento de combustiveis para estacdes
de servico

Com a evolugao do mercado: alargamento no
inicio do ano 2000, nomeadamente com
produtos para a agua

Com a constituicao da Ecodepur iniciaram o
desenvolvimento de reservatdrios para ETARs
compactas

Desde 2005 estao a tentar evoluir com maior
incidéncia nos produtos para aguas
(reservatdrios) = maior potencial nacional e
de exportacao

Hoje: produtos de dgua — 30% do vol. negdcios
(essencialmente dominado por reservatorios
para combustiveis, GPL, etc.).

Objetivo: inverter e passar a agua para 70%

AEP
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Parceria Portuguesa
para a Agua

Competitividade da empresa

Producdo de equipamentos especiais, que tém de
cumprir com normas europeias ou americanas

Poucos fabricantes (principais concorrentes: duas
empresas do mesmo grupo francés e uma
espanhola)

Concorrente nacional com pouco peso no setor
da dgua a nivel internacional

Paises da Africa, Médio Oriente: existem poucos
fabricantes locais, tém sempre de importar

Clientes sao grandes empreiteiros ou empresas
internacionais na drea da instalacao, que os
contactam depois para novos projetos

Nao necessitam de fazer assisténcia técnica:
guem faz é o instalador

Aplicacdes: estacOes elevatorias de aguas
residuais, estacOes tratamento aguas, estacdes de
bombagem de dgua potdvel (prevencdo do golpe
de ariete — sistemas sem e com membrana)

Desde 2010: fazem também dimensionamento do
reservatorio (concorrentes internacionais
também fazem, mas dos fabricantes em Portugal
sdo os unicos)
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Internacionalizacdo no Cluster da Agua

Casos de Estudo de Experiéncias de Empresas Nacionais

Processo de internacionalizagao

* Final dos anos 90: vendas residuais para Cabo
Verde

* 2000: exportacdo para Espanha (area do
armazenamento de combustiveis) — até ha 3
anos essa area representava 40% do volume de
vendas

* 2010: forte aposta na exportacao de produtos
do setor da dgua — filtros e reservatérios
hidropneumaticos (produtos de maior valor
acrescentado e menores custos de transporte)

Mercados de exportagao (setor da agua):
* Europa (7 paises)
* Médio Oriente (3 paises)

* Asia (1 pais)
* Africa (4 paises)

para a Agua Riparse roa

2
6 Parcerig Porfuguesa AEP
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Abordagem aos mercados

Criacao de marca para cada produto

Promocao das marcas com a participacao em feiras
internacionais e contactos diretos

Desde 2010: uma pessoa dedicada em exclusivo ao
desenvolvimento do mercado das exportacdes

Aspetos estratégicos

Mao-de-obra muito qualificada a precos
competitivos

Qualidade ao nivel de qualquer produtor
internacional

Tecnologia estabilizada, cédigos de fabrico,
certificacdo e cumprimento de requisitos e
exigéncias internacionais

Inovacao: a area de produtos atuais ndo tem
grande espaco de inovag¢dao, mas estao a
desenvolver outras areas, para diversificacao e
criacao de valor
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Casos de Estudo de Experiéncias de Empresas Nacionais

Resumo da estratégia de marketing internacional

v’ Diferenciagdo: Elevada qualidade a precos competitivos (m3o-de-obra muito qualificada a
precos mais baixos que os concorrentes)

v’ Standardizagdo vs. adaptagdo: produtos standard; servicos (dimensionamento)

v’ Politicas de pre¢o: mercados sdo sensiveis ao preco mas também muito sensiveis a qualidade

v Origem do produto/empresa: problema n3o é tanto o pais de origem mas o desconhecimento
da qualidade do produto, da marca, em comparacao com empresas implementadas ha mais anos

v’ Canais de distribui¢do: venda directa, agentes em alguns paises

v Afirmac3o da marca, notoriedade e comunicagdo:

v" Apoio através do Programa Move PME
v Criacdo de marca para cada produto
v" Promoc¢3do das marcas com a participacdo em feiras internacionais e contactos diretos

v Equipas técnicas e forca de vendas: uma pessoa exclusivamente dedicada aos mercados
internacionais (prospecao, contactos e comercializacdo) e a prépria direcao que acompanha e se
desloca aos paises; a equipa é essencialmente fabril (empresa produtiva) e equipa de
engenheiros (dimensionamento)
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Internacionalizacdo no Setor da Agua
Casos de Estudo de Experiéncias de Empresas Nacionais

CASO DE ESTUDO 6
ISA
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Intelligent Sensing
Anywhere
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Setor e Sub-setor

Principais actividades, servicos
e produtos

Ano de constituicao
Ano instalagao a nivel internacional
Volume de negocios global

Volume de negocios internacional

Colaboradores

Mercados externos
onde a empresa estd implantada
(Subsidiarias)

Outros mercados — projetos/servicos

Smart technologies, telemetria e gestao remota.
Setores principais (fundagao): gas e combustiveis.

Empresa de base tecnoldgica, que oferece e implementa solucdes e servigos de
telemetria e gestao remota

1990 (Primeiro ano de plena actividade)

1999/2000 (Francga); 2002 (Espanha)

2011: 7,6 Milhdes euros (aumento 26,3% face a 2010)

2011: 30% do volume de negocios global

120 Colaboradores (2012). Em 2000 eram 15 Colaboradores

100 Colaboradores em Portugal; Restantes distribuidos a nivel internacional

Espanha (2008) — ISA Espanha (Madrid)
Franga (2008) — ISA Franca (Paris)
Brasil (2008) — ISA Sul America (Sao Paulo)

Principais: Alemanha, EUA, UK, Holanda, Argentina, Peru, Chile, Canada,
Colémbia, Uruguai, Africa do Sul, Nigéria, Quénia, Suécia, Dinamarca, Austria,
Israel e Austrdlia
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Intelligent Sensing
Anywhere

Internacionalizacdo no Cluster da Agua

Casos de Estudo de Experiéncias de Empresas Nacionais

Empresa

®
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Empresa portuguesa tipicamente tecnoldgica
23 anos, que se dividem em dois periodos:
— Primeiros 10 anos da empresa

— Ultimos 13 anos, que coincidem com o processo de
internacionalizacdo (2000)

Viragem com um projeto de internacionalizacao

No inicio: atuacao projeto a projeto; atualmente:
evolucao para uma 6ptica de produto

Areas de atuacdo principais, nomeadamente no
inicio: energia e Qil&Gas

Recentemente, reorganizacao da empresa e aposta
internacional: area das dguas (interligada com a da
energia); Oil&Gas

Primeira empresa portuguesa a entrar no NYSE
Alternext, o mercado para as PMEs

— Mecanismo de financiamento da empresa (aumento
capital social)

— Para vantagens posteriores: facilita futuros
aumentos de capital, notoriedade, disciplina de
reporting (com o mercado, clientes e potenciais
investidores — mais transparéncia), ajuda a valorizar
a estrutura da ISA, nomeadamente a nivel
internacional (base mais sdlida)

AEP

AMARA
JE COMERGIO
INDUSTRIA
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para a Agua

Motivacao da Internacionalizacao

Necessidade: nicho de mercado com muito pouca
expressdao em Portugal —impossivel de viabilizar
num mercado tdo pequeno.

Existe risco mas também grande potencial

No gds (area de arranque do processo) existem 4
a 5 players que dominam o marcado mundial —
todos mais pequenos do que a ISA

Competitividade da empresa

Qualidade e nivel de desempenho tecnoldgico

Inovagao constante, com antecipagao das
necessidades do mercado

Departamento de desenvolvimento — perspectiva
de produto

Dos 120 colaboradores, 20 pessoas trabalham em
inovacao de médio, longo prazo

Tém uma configuracao relativamente Unica, o que
Ihes da vantagens

Tentam diferenciar-se, e conseguem, porque tém
uma boa relagdao entre dimensao e flexibilidade

Inovagao na gestao e apresentacdao no mercado
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Anywhere

Internacionalizacdo no Cluster da Agua
Casos de Estudo de Experiéncias de Empresas Nacionais

Processo de internacionalizacao

®

Parceria Portuguesa
para a Agua

2000: Inicio do processo de internacionalizacao
com um projeto para Franga

Franga acabou por ser um mercado natural e a
melhor op¢dao em termos de internacionalizacao
(Franca é o mercado de referéncia em termos de GPL)

Mercado nacional e europeu das aguas ¢é
conservador / tradicionalista — decisdes tomadas
com base em histdrico existente, hd dificuldade em
introduzir novas solucdes

Procura de novos mercados menos conservadores:

— Brasil: grande abertura, infra-estruturas incorporam
bastantes tecnologias feitas a medida. Problemas de
eficacia que lhes ddo muito mercado nas solugcdes
para o setor da 4gua

— Middle East: escassez de dgua, por isso mercado que
valoriza muito a 4gua, com disponibilidade para
investir mais em solucdes de eficiéncia

Mercados com empresa local:
- Espanha (2008)

- Franga (2008)
- Brasil (2008)

AEP
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Abordagem aos mercados

* Atualmente: a entrar na Alemanha (cloogy - utilities)

* Nos outros paises estdo com uma rede de parceiros
Brasil e Médio Oriente — mercados de maior interesse:
— Aposta mais forte no Brasil, com quadros mais

conhecedores do mercado

— Aposta nos EUA com parceria exclusiva
— Meédio Oriente — estao ainda a testar o mercado, a

desenvolver negdcio com parceiros internacionais

* Areforgar:
— Abordagem ao Consumidor final — doméstico ou

empresarial (usando a experiéncia nas utilities)

— Tém de ter sinergias quer de escala quer de ambito
— Solugoes utilizaveis em mais de 1 area (nas 3 areas)

Aspetos estratégicos

* Teste das solugdes no mercado nacional

* Validagdao do modelo de negdcios e tecnologia
* Depois internacionalizacdo das solugdes
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Intelligent Sensing en e . .
Anywhere Casos de Estudo de Experiéncias de Empresas Nacionais

Resumo da estratégia de marketing internacional

v Diferenciagdo: posicionamento ao nivel da eficiéncia — aplicacdo a mercados mais evoluidos; qualidade
ao mesmo nivel ou superior as empresas tecnoldgicas concorrentes

v Standardizagdo vs. adaptacdo: Existem muitos aspetos onde tem de haver adaptacdo em diferentes
mercados (Ex.2 EUA: a propria tecnologia é outra, que requer o desenvolvimento de produtos
especificos). Abordagem proativa constante dos produtos e servicos — estao a trabalhar em servicos
novos, que o mercado ainda ndao pede mas que antecipam que va pedir

v' Origem do produto/empresa: empresa Portuguesa — precisam mais de provar o que valem

v' Comercializa¢do/distribuicdo: venda directa, presenca nos mercados. Desde o inicio a atuacdo é
projeto a projeto. Estdo agora a evoluir para uma dptica de produto, para a aposta na oferta de bens
transacionaveis

v" Afirmac3o da marca e notoriedade:

v Escolha de parceiros certos

v" A nivel internacional — principais “parceiros” na abertura a novos mercados s3o os clientes. Os
mercados complexos exigem parcerias exclusivas com agentes locais (EUA, América do Sul, Austrdlia)

v' Comunicagdo:
v' Em Portugal tém muita visibilidade
v" Presenca em feiras —também como visitantes
v' Comunicac3o directa: revistas, meios comunicac¢do da especialidade — grandes clientes potenciais
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Internacionalizacdo no Cluster da Agua
Casos de Estudo de Experiéncias de Empresas Nacionais

6 CASOS EM DIFERENTES AREAS E “ESTAGIOS”
DA CADEIA DE VALOR DA AGUA
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VIDEO
Casos de estudo de internacionalizacao — Testemunhos empresariais

Disponivel em:
http://www.youtube.com/watch?v=2X0OjPbofERg&feature=youtu.be



http://www.youtube.com/watch?v=2XOjPbofERg&feature=youtu.be
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