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MOBILIARIO

Sachi quer
relaxar mais
americanos
ao ar livre

A marca de mobilidrio exterior de Estarreja
esta a reconstruir uma ilha deserta na Grecia
e vai abrir um “show room” em Miami para
chegar a mais hotéis e milionarios em 2015.

ANTONIO LARGUESA
alarguesa@negocios.pt

os 10 anos, Hugo Lou-
renco decidiu que seria
engenheiro. Ignorou os
testes psicotécnicos,
que apontavam para Arquitectura,
licenciou-se em Engenharia de Ma-
teriais, pds-graduou-se em Engenha-
ria Industrial e em 2004 foi trabalhar
na Grohe, grupo aleméao que produz
torneiras em Albergaria-a-Velha. O
“gosto grande pelobom design e pela
boa arquitectura”, no entanto, nun-
case perdeu. Foi sempre ele que pe-
gou no lapis para desenhar o mobi-
liario em casa; no desenvolvimento
dasbancadas na fabricada multina-
cional alema cuidava do design do
posto de trabalho, do ponto de vista
funcional e também estético. Mas foi
numa viagem de férias que viu mo-
biliario de exterior feito em perfis de
aluminio e pensou: “Fogo’, isto é
uma coisa tdo basica, eu podia fazer
isto até com muito mais design!”.
Nao demorou a trocar o tempo
verbal, do condicional parao presen-
te,aproveitando o espirito empreen-
dedorebases de gestdo adquiridasna
firma que criaraem 2005 paramon-
tar torneiras paraaGrohe. Equelhe
tinha ensinado “a facilidade ou difi-
culdade de criarumaempresa”. Alu-
gou um armazém em Albergaria-a-
Velha, mas num diaem que o senho-

rio nio abriu a porta percorreu a es-
tradanacional A procurade outro es-
paco. Encontrou-ono concelhovizi-
nho de Estarreja, onde a Sachi fabri-
camobilidrio de exterior “premium”
paratodo o mundo.

Aexportacio estano sangue des-
deagénese funcional, assinaladaem
Fevereirode 2010. Quatromeses de-
pois entregava em Espanha as me-
sas, cadeiras, sofas e ‘puffs’ para a
area “lounge” do Carabela Beach
Club. Era a primeira grande enco-
menda, avaliada em entéo relevan-
tes 30 mil euros. Quase cinco anos
depois, esta acaminho do milhdo de
euros de facturacio e exporta 90%
daproducdo. Em 2014, 0 pais vizinho
ultrapassou Angola como principal
mercado emvalor, mas Francalide-
ra em volume e potencial, avalia o
gestor, 34 anos. A marca que mobi-
lou o restaurante Gull (Porto), o Ti-
voli Sky Bar (Lisboa) ou o resort Vale
do Lobo (Algarve), inclui no portefd-
lio internacional a Brasserie do M6-

A jovem empresa
de Estarreja, que
nasceu numa
viagem de férias,
exporta 90% da
producao e vende
quase um milhao.

Paulo Duarte

A esplanada do restaurante Gull, com vista para o rio Douro, é uma das obras da empresa criada por Hugo Lourenco, 34 anos.

naco, o Hotel Fiesta Bavaro (Repu-
blica Dominicana), o Salinas Sea
(Cabo Verde) ou o classico Hotel
Trdpico, em Angola.

O maior projecto em curso é na
Grécia,onde um cliente comprou 50
casasnumailhadeserta,onde ndoha
electricidade nem agua canalizada, e
estd aremodela-las com a ajuda do
sistema de pérolas da Sachi, contor-
nando assim as regras ambientais
que proibem acrescentos as casas.
Porém, o maior sonho - “ou suici-
dio”, brinca Hugo Lourenco - é o

mercado norte-americano. No final
do més abrird um “show room”, em
Miami, em parceria com uma fabri-
cante de cozinhas de luxo em alumi-
nio, e um portugués criou a Sachi
USA, que faraaimportacio e o segui-
mento comercial. Apds vendas espo-
radicas para um resort na Disney
World, Orlando, e paraacasado pre-
sidente da Pepsi e de um Nobel da
Medicina, Lourenco quer aproveitar
adimensaodomercado e a “sensibi-
lidade para o design e novos produ-
tos” nos Estados Unidos. ®
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HUGO LOURENCO

Presidente da Sachi - Premium
Outdoor Furniture

“A logistica é o principal
problema em Portugal”

Um transporte de Estarreja paraa
Grécia custa quatro mil euros, en-
quanto o concorrente de Barcelo-
na paga metade, lamenta o gestor.

O facto de serem portugueses é
ou ja foi um obstaculo nos mer-
cados externos?

E um grande obstaculo em todos
os aspectos. Primeiro, pela fama. Os
primeiros catdlogos fazia-os com
uma vertente patriética muito gran-
de - escrevia ‘made in’ Portugal e
isso tudo -, mas comecamos a veri-
ficar que s6 afama é uma grande di-
ficuldade.

Porqué?

Tem a ver com a prépria imagem
do Pais. Nao pela qualidade dos pro-
dutos - quem esta dentro dos nego-
cios tem a nocdo de que em Portu-
gal se fabrica bem e o preco ndo é
caro -, mas também tem a nocao de
um pais fraco do ponto de vista de
potencial econémico. E isso da sem-
pre a ideia, a quem esta do outro
lado, de que somos inferiores por al-
gum motivo.

Quais sdo os outros entraves?

Estamos na cauda da Europa.
Quando se fala que Portugal tem um
potencial grande, por exemplo com
o0 mar, arealidade para quem vende
para o mercado europeu é que é um

Ser portugués
é “um grande
obstaculo” em
varios aspectos.
A comecar pela
“fama” do Pais.

grande ‘handicap’. Por exemplo, es-
tamos a fazer um projecto na Grécia
e um transporte de Estarreja parala
custa quatro mil euros; de Barcelo-
na custa dois mil. S6 ai sdo 50% [de
diferencal. E ha a dificuldade opera-
cional de lidar com os transportes,
seja nos custos, nos ‘timings’ ou na
qualidade de servico.

0 que é preciso fazer?

Precisamos que as empresas de
transporte tenham uma postura di-
ferente. Nos vendemos mobilidrio de
luxo e, mesmo assim, por vezes nao
justifica os transportes. Imagine para
quem vende mobilidrio de mais bai-
X0 preco. Temos custos de transpor-
te a rondar 20% do preco final. Se
compro uma cadeira de 500 euros,
que ja é cara, e ainda tenho de pagar
mais 50 ou 100 euros de transporte,
é muito... O principal problema que
temos em Portugal é logistico. B
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Margem para incorporac¢ao nacional

FORNECEDORES

REJEITAM SERIES CURTAS
Uma empresa pequena assenta algu-
mas fases de produ¢do em subcontra-
tacdo e, “infelizmente” a Sachi faz mui-
to “sourcing” em Espanha porque 0s
fornecedores nacionais rejeitam mui-
tas vezes encomendas mais pequenas.

MATERIA-PRIMA MAIS
CARA E DEMORADA

0 mesmo aplica-se ao aluminio, que
comprava a Extrusal até comecar a per-
der encomendas, pois a empresa avei-
rense demorava seis semanas a entre-
gar. No Norte de Espanha, a matéria-pri-
ma chega numa semana e mais barata.
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Os prémios Exportacao & Internacionalizacao, fruto da parceria
entre o NOVO BANCO e o Jornal de Negdcios e com o apoio
da Ignios e a McKinsey & Company, distinguem empresas
com melhor performance exportadora e premeiam 0s Casos
de sucesso na internacionalizagao.
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