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UMA FONTE

COM MUITA VIDA

Comegou com 50 mdquinas importadas dos EUA, e com 50 clientes. Hoje, o Grupo
Aquajet tem 60 mil mdquinas instaladas, entre Portugal e Espanha, recdlamando
para si a lideranca ibérica. Depois das dguas entrou nos cafés e sumos. E, conquis-
tado o mercado empresarial, chegou a vez do doméstico. Uma mudanga espelhada

na alteragiio da imagem corporativa

POR M.2 JOAO VIEIRA PINTO
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uando  Miguel Ribeiro
Ferreira comegou a bater 2
porta dc empresas e a distri-
buir, sozinho, no seu pro-
prio carro, alguns garrafoes
de dgua, dificilmente pensaria que alguns
anos mais tarde chegaria a lider no negécio de
coolers, na Peninsula Ibérica. Hoje, a Fonte
Viva € segunda em Portugal, a seguir 2 Nestl¢,
que responde com a Bebdgua; em Espanha, a
Acquajet é a segunda maior empresa no
negdécio dos “water coolers”, atrds da Danone.
Somados os dois mercados, o grupo portu-
gués controlado por Miguel Ribeiro Ferreira
¢ pela Compal/Nutrinveste € lider num mer-
cado, que — entre Portugal ¢ Espanha — vale
100 milhdes de euros e que pode facilmente
chegar aos 150 milhoes, depois de conquista-
do o segmento doméstico.

Por més, e s6 em Portugal, a Fonte Viva
distribui 100 mil garrafdes, qualquer coisa co-
mo um milhio e duzentos mil por ano, que se
traduz em 2 milhoes de litros de dgua. Depois
da dgua, j4 entrou nos cafés ¢ sumos, estando a
distribuigio de outros produtos na forja.

A odisseia protagonizada por Migucl Ri-
beiro Ferreira comegou ainda na sua fase de
estigio de pds-gradugao, que aconteceria em
Miami, onde se encontraria com os amigos
Jorge Espirito Santo ¢ Pedro Chaves. E onde
comegaria a pensar num conceito de negdcio a
importar para Portugal.

A ideia inicial chegou mesmo a passar por
um supermercado de animais, mas nao demo-
rou muito até decidirem que seria nos coolers

—um negéeio jd bem implementado nos EUA
¢ completamente desconhecido no mercado
portugués — onde iriam mvestir. Formada a so-
ciedade (cntre os trés), com um capital inicial
de 5 mil contos, o espago emprestado de uma
garagem no Estoril, um fax ¢ um teletone, era
avez de comegar a procurar um fornecedor de
dgua. Ultrapassada a barreira inicial de explica-
¢do do conceito, Miguel Ribeiro Ferreira anga-
ria 0s primeiros 50 clientes — entre os quais
empresas como a JCDecaux ou AXA - ¢ man-
da vir as primeiras 50 maquinas dos EUA. Tin-
ha nascido a Bebdgua. cra o inicio de um tra-
Jecto sempre €1 crescimento.

De Lisboa alarga ao Algarve, Porto, Alente-
Jjo. Estava-se em 1998. Os clientes iniciais, es-

ses tinham, em apenas dois anos, multiplicado
vérias vezes, chegando ja aos 6 mil. Aumenta-
do o capital, e apds a entrada de novos accio-
nistas na empresa, a op¢io recai sobre a com-
pra do préprio fornecedor de dgua, a ABBA.
Depois, nao tardaria muito, mais precisamente
dois anos, até que a Bebdgua fosse, ela prépria,
vendida 3 Nestlé.

Interditado de trabathar no mesmo negé-
cio durante dois anos, no mercado portu-
gués, Migucl Ribeiro Ferreira nio cruza os
bragos. Atravessa a fronteira ¢ assenta de
malas e bagagens em Sevilha. Com redobra-
dos conhecimentos do negécio, compée a
equipa, ¢ com a ajuda de Miguel Caldeira
Cabral parte 4 conquista de Sevilha, Milaga,
Miuircia e Badajoz.

A ideia que se segue envolve a compra de
uma empresa pequena espanhola, a Aquajet.
Um investimento de 4 milhdes de euros, fi-
nanciado pelo BES. Ao fim de dois anos, a
Aquajet afirmava-se como a maior empresa
espanhola do sector. Em 2002, entra em Ma-
drid e Barcelona e abre delegagdes no Norte
(Astdrias). Dois anos mais tarde tinha o terri-
tério espanhol praticamente coberto.

Com tal ritmo de crescimento, é chegada a
vez da Nutrinveste entrar no capital da em-
presa, comprando 40%. J4 em 2005, o Grupo
Aquajet compra a portuguesa Fonte Viva e
passa a afirmar-se como o maior de water co-
olers da Peninsula Ibérica, com mais de 60 mil
miquinas instaladas.

Em Espanha, a marca mantém-se a do
Grupo, Aquajet. Em Portugal, a op¢io recai na
manutengio de Fonte Viva.

Ainda em Mar¢o do ano passado, Miguel
Ribeiro Ferreira regressa a Portugal, assegu-
rando uma gestio repartida entre os dois
mercados. Renova a estrutura, aposta num
novo conceito de comunicagio e posiciona-
mento — “Momentos de frescura” — e reorga-
niza a equipa.

Depois das dguas, entrou na distribuigio
de cafés apés uma associagio 3 Nicola. «O ne-
gdcio nio é mais que um canal de distribui-
¢ion, explica. A provi-lo estd a colocagio de
trés mil maquinas/ano, entre Portugal e Es-
partha. Com um crescimento de 15 mil novos
clientes por ano — 85% dos clientes Fonte Viva
sio Pequenas e Médias Empresas —, uma das

Depois das aguas, a Fonte Viva entrou na distribui¢ao de cafés apés uma associacio a Nicola,
e nos sumos. «0 negdcio ndo é mais que um canal de distribui¢do», explica Miguel Ribeiro
Ferreira. A expectativa, para este ano, é crescer 30%
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ﬁpoios e patrocinios

Ao todo, sao 70 mil euros que a empresa investe:

de Basquete;
* apoio a Federacdo Portuguesa de Ténis;

* apoia o PGA European Tour;
* patrocinio das Ligas Universitdrias;

Em vez de investir em publicidade de massa, a Fonte Viva tem canalizado verbas e produtos para apoios
e patrocinios, em especial de actividades desportivas de equipa. Além da imagem da marca, consegue
presenca assegurada dos produtos, aumentando o nivel de experimentaggo.

* na equipa de rdguebi do CDUL, enquanto patrocinadora;
* sponsor das férias desportivas da Academia de Alcochete;

* apoiante de todos os campeonatos nacionais de surf, e dos internacionais que decorrem em Portugal;
* patrocinador do Campeonato da Europa de Sub-20, no dmbito do acordo com a Federagiio Portuguesa

* co-pafrocina o Team Galp/TT Express dos irmdos Mello Breyner, no prémio GT Espanha;

* e apoio de vdrias institui¢oes sem fins lucrativos, como é o caso do Banco Alimentar Contra a Fome. )

~

ideias recentes passa por levar novas referén-
cias e produtos aos clientes... como, por exem-
plo, sumos.

Clientes esses que deixaram de estar ape-
nas e s6 concentrados no mercado empresa-
rial, sendo a aposta mais recente a conquista

te: 707 290 000

do mercado doméstico, com diferentes pro- pontos percentuais. No entanto, o presidente
dutos, e diferentes tarifirios, para clientes daFonte Vivaacredita existir «ainda grande ca-
também eles diferentes. pacidade de crescimento». Senio, veja-se 0s
A expectativa, para este ano, é, segundo dados: em Portugal, existe uma média de cin-
Miguel Ribeiro Ferreira, conquistar mais 30 co coolers por mil habitantes, enquanto em
Inglaterra esse nimero sobe para 12 e nos

Com a entrada no mercado doméstico e a distribui¢do de novos produtos, entenderam
os responsaveis da Fonte Viva que sé fazia sentido mudar a imagem corporativa. Interessava
transmitir um posicionamento mais humano, mais proximo do cliente
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EUA para 30. E a conquista do mercado do-
méstico ainda s6 agora comegou (de qualquer
forma, os clientes residenciais sio cerca de mil,
divididos maioritariamente por Lisboa, Porto,
Algarve e Alentejo).

Paraj4, o Grupo Aquajet conta com 500 co-
laboradores, trabathando 350 no mercado es-
panhol e 150 no portugués. Estd ainda presente
na Madeira, onde cobre 95% do mercado local,
e conta com alguns distribuidores nos Agores.

Mudan¢a de posicionamento
redefine imagem

Com a entrada no mercado doméstico e a
distribuigio de novos produtos, cntenderam os
responsiveis da Fonte Viva que s6 fazia sentido
mudara imagem corporativa. O primeiro passo,
no fundo, para afirmar e reforcar a marca.

Interessava transmitir um posicionamento
mais humano, mais préximo do cliente. E foi
exactamente isso que a BMS -~ Brand Mind and
Strategy conseguiu com © seu trabalho: onde
antes se via o nome da marca acompanhado de
ondas sobre fundo azul, surgem agora diferen-
tes imagens, virios momentos de vida. «Através
do recurso a imagens reais do quotidiano das
pessoas, evidenciando momentos de lazer e de
trabalho, a “nova” Fonte Viva enaltece os atri-
butos que distingiicm os seus produtos e o
conceito de servigo: bem-estar, comodidade ¢
proximidader, explica Miguel Ribeiro Fetreira.

Aimagem grifica procurou acompanhara
crescente personalizagio do servigo Fonte Vi-

va. Por isso, também alterada foi a assinatura
que deixa de estar apenas ¢ s6 associada 3
dgua. De "momentos de frescura”, a Fonte
Viva passou a dizer “em todos os momentos”.

«Seja em diferentes locais (casa ou no es-
critério), diferentes situagdes (sé ou acompa-
nhado), diferentes momentos (no Inverno ou
no Verio), ou pela sausfacio de diferentes ne-
cessidades (dgua, cafés ou sumos), a Fonte Vi-
va apresenta-se enquanto fornecedor de exce-
léncia de produtos de qualidade, para todo o
mercado nacional», explica o presidente da
empresa, Miguel Ribeiro Ferreira. No fundo,
trata-se de querer estar onde estd o cliente.

O arrojo da imagem - ¢ em particular o
abondono da assoctagio A dgua — é algo inédito
nas empresas do sector.

Jd com alguns carros, garrafdes ¢ miqui-
nas alterados, a mudanca total deverd aconte-
cer em Scetembro. Ao todo, a Fonte Viva in-
vestiu neste projecto qualquer coisa como 300
mil curos.

Ainda desenvolvidas toram algumas ac¢des
de sampling — nomeadamente nos postos da
Galp e em alguns centros comerciais — ¢ de
convite 2 experimentagio. Porque como o
mercado doméstico é um dos mais recentes al-
vos da marca, a Fonte Viva estd a permitir a co-
locagio de uma méiquina e garrafoes durante
urna semana, a custo zero, para pura ¢ simples
experimentagio. Fundamental ¢ passar o
conceito, a mensagent. Depois de Portugal,
seguir-se-4 0 mercado espanhol. @
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ider ibérico de sistemas
c refrigeracio de agua
vira-se para mercado interno

Com 60 mil maquinas instaladas e 500 trabalhadores, a Acquajet quer impor-se como
canal de distribuicdo aos consumidores portugueses e estuda mercados externos

ANABELA CAMPOS

A portuguesa Acquadet é a
lider ibérica do mercado de
sistemas de refrigeracdo de
agua, os chamados watercoo-
lers, popularizados nos Gltimos
anos em empresas eescritorios
em Portugal, e quer afirmar-se
como um novo canal de distri-
buicio aos consumidores.

O crescimento do negécio,
que atingiu os 18 milhdes de
euros em 2005, tem-se feito ao
ritmo de dois digitos ao ano,
patamar que o grupo pretende
manter nos préximos anos.
Hoje, a Acquajet tem 60 mil
maquinas, 500 trabalhadores
e delegacdes em 24 cidades
portuguesas e espanholas.

Os principais concorrentes
da Acqualet, detida em parce-
riapor Miguel Ribeiro Ferreira
e aNutriveste, sio a Nestlé em
Portugal e a Danone em Espa-
nha, e embora ambas liderem

0s respectivos mercados, é a
empresa portuguesa que glo-
balmente detém a maior fatia
de watercoolers na Peninsula
Ibérica. E é assim que Ribeiro
Ferreira, com experiéncia de
onze anos no sector, espera
que a situacéo se mantenha,
como adiantou em entrevista
ao PUBLICO.

Mas a ambicfo do empresé-
rio ndo se fica pelo mercado
ibérico e pelos watercoolers, o
grupo, o quarto maior a nivel
europe, jadiversificouo nego-
ciopara um novosegmentode
produtos, como a distribuicdo
de café, sumos e néctares, eesta
a procura de novos mercados.
Marrocos e o Canada sdo dois
dos mercados actualmente em

Em Portugal, o grupo tem
170 trabalhadores e opera
através da marca Fonte Viva,
contando actualmente com 25

Ribeiro Ferreira comegou a diversificar negocios

PRESENCA EM
ESPANHA...
Evolugéo do niimera de
maéquinas instaladas
am Partugal e Espanha

Valorss em unidadss
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Acquadet 35,000
Espanha

25000

Fonte Vira
Portugal
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Quota do mercado da water
coolers na Peninsula |bérica
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mil maguinas activas, 90 por
cento instaladas no mercado
empresarial e 10 por cento
no doméstico. “E um merca-
do muito dindmico. Temos
desisténcias de 200 maquinas
por més, porque hd muitas
empresas a abrir e a fechar,
mas acrescentamos ao nosso
parque quase mil maquinas
por més”.

Este ano, a empresa decidiu
apostar forte no mercado do-
méstico, onde s6 em 2006 ja con-
quistou mil novos clientes, que
se somam aos 1500 angariados
nosanteriorescinco anos. Para
j&, opera sobretudo em Lisboa
e no Porto, embora tenha
também clientes no Alentejoe
no Algarve, mas o objectivo é
alargar a algumas das outras
grandes cidades portuguesas.
“Por 25 euros por més, ofere-
cemos as pessoas um pacote
que inclui 60 litros de dgua,

a maquina, manutencio da
mesma, entregas e servigo”,
adianta. “Estamos a desen-
volver um projecto que passa
pela criagdo de um novo canal
de distribuicéo, cujo objectivo
é fazer a ponte directa entre o
consumidor e o produtor. Ga-
nha o consumidor em preco e
servico, e nés em margem, uma
vez que salta fora um interme-
diario”, afirma.

Em Espanha o mercado do-
meéstico é menos atractivo, re-
Ppresenta apenas um por cento
da carteira, o que se explica por
um estilode vida diferente. “Os
espanhéis andam maisnarua,
e gastam mais fora de casa”.

Madrid dita insucesso dos
portugueses em Espanha
Com 35 anos, Miguel Ribeiro
Ferreiraé umdos mais jovens
empresarios portugueses em
Espanha, pais onde comegou a
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construir o que é hoje o grupo
Acquadet. Espanha, salienta,
é um mercado acessivel desde
que haja uma estratégia bem
definida e se encare o pais
regifo a regifo. “Nao se pode
ir para Espanha, acreditando
que é uma continuidade de
Portugal”, afirma.

Foi assim que Ribeiro Fer-
reira comecgou, e actualmente
naoduvida: “aentradanomer-
cado espanhol por Madrid é a
razio por que os empresarios
portugueses ndo tém sucesso
em Espanha”. Um dos segre-
dos do sucesso da Acquadet
foi ter comegado pela periferia,
admite.

O grupo sé avangou para Ma-
drid depoisde ter consolidadoa
sua posicdo em outras regides.
Ou seja, dois anos depois de se
ter estabelecido em Sevilha e
ter alargado a actividade para
outras regides. Quando, em

2000, Ribeiro Ferreira vende &
Watson Water a Bebagua—em-
presa com que se iniciou no
negécio dos watercoolers em
1995 —, assinou uma clausula
que o impedia de actuar no
negécio em Portugal durante
trés anos, mas ndo lhe vedava
o investimento em Espanha,
onde ja tinha uma pequena
empresa em Badajoz.

“Depois de vender em Portu-
gal fui com a toda a for¢a para
Espanha. Estuddmos o mer-
cado, e decidimos instalar-nos
em Sevilha. VerificAmos que
Madrid é um mercado muito
competitivo, muito duro, e com
muitas barreiras a entrada.
Além disso, é dificil encontrar
trabalhadores, e 0s que se ar-
ranjam sio complicados, e,em
geral, no gostam de trabalhar
para empresas estrangeiras”,
defende. m
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Portugal versus Espanha

Portugal e Espanha sio mercados com caracteristi-
cas completamente diferentes, desde logo a comecar
pela dimensao, talvez o factor mais relevante e o
que mais conta a favor de Madrid, considera Ri-

beiro Ferreira. Espanha marca pontos também no
associativismo e na cooperagao entre as empresas
do sector, afirma. “Em Espanha, os empresarios
unem-se, trabalham em conjunto, nio ha tantos
conflitos. Aqui os empresarios sdo individualistas
e nao ha trabalho de grupo. E uma falha. Quando
ha uma associagéo, os bancos apoiam mais e o
mercado desenvolve-se melhor.” Em Portugal, o

Manchete, 1996-2006 | Manchete e Netpress sdo marcas registadas da Manchete, SA

empresario elogia a qualidade dos trabalhadores,
considerando que sdo melhores que os espanhéis.
“0s nossos trabalhadores sao mais dinamicos, ves-
tem mais a camisola, seguem mais o lider”, afirma.
“0 pior em Portugal sdo as leis de trabalho, que por
serem muito rigidas acabam por ser um entrave ao
desenvolvimento”, lamenta.
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Jochen Michalski tanto investe
ha internet como em vinhos e aguas

asceu em Bremen, na Alemanha,

mas aos 5 anos, em 1961, veio com

a familia para Portugal. Depois de
terminar o 9¢ ano na Escola Alem3, com 15
anos foi continuar os estudos para a Suica,
voltando a Portugal logo apés o 25 de Abril
de 1974. Fol nesta altura que se envolveu
no negdbcio das rolhas, ao trabalhar para
a Vasconcelos & Lyncke, empresa que veio
depois a ser comprada pelo Grupo Amo-
rim. Em 1981 achou que tinha chegado o
momento de criar o seu préprio negdcio e
os Estados Unidos, que estavam a posicio -
nar-se como grande produtor de vinhos,
pareciam ser o local ideal para langar a
empresa. Jochen Michalski e sua mulher,
Sofia Lobo de Vasconcelos, tinham-se ca-

sado um ano antes, e a primeira filha, Ka-
tharina, tinha apenas trés meses. Depois
de reunir um conjunto de accionistas, que
funcionam como silent partners, Michal-
ski ocupou uma garagem, montou o equi -
pamento necessario e comegou a visitar as
adegas. Na primeira noite que passou em
S3o Francisco ainda teve algumas reticén-
cias. A téctica foi dormir, e no dia seguinte
comecar a trabalhar. “A minha filha pas-
sava o dia no escritério, e quando estava a
chorar tinha de sair para eu atender o te-
lefone”, conta Michalski. Enquanto viveu
nos Estados Unidos nasceram mais dois fi-
lhos, Monika e Nicholas, mas hd sete anos
o empresdrio achou que era 0o momento de
regressar a Portugal. Apreciador de vinhos,
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o seu passatempo preferido é o golfe, que
pratica na Penha Longa, perto de Sintra.
Confessa que foi entre tacadas que con-
seguiu fazer muitos dos seus negdcios na
Austrélia e nos Estados Unidos.

Site de viagens e Ribatejo

“As pessoas é que fazem os negdcios, € 0
que € preciso apostar em boas pessoas e
nas equipas”, sublinha o empresario. Foio
que fez quando apostou em Duarte d’Orey,
quando este langou a sociedade financeira
First Portuguese. Acompanhou-o quan-
do comprou a Orey Antunes, onde detém
2,7%. Estd com Miguel Ribeiro Ferreira,
desde 1995, tinha este 25 anos, quando es-
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Michalski

diz que o mais
importante é
as pessoas

e as equipas
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te com mais dois sécios langou, através da
Bebdgua, o negdcio de maquinas de dgua
para escritdrios e lares. A empresa foi ven-
dida cinco anos depois, e hoje pertence ao
portefélio da Nestlé. Investiram em Espa-
nha, e trés anos depois, em 2005, voltaram
a Portugal, através de uma alianga, onde
tém 60%, com a Nutrinveste e da aquisi-
¢do da Fonte Viva. Hoje tem cerca de 20%
de quota de mercado total ibérico, avaliado
em cerca de 100 milhdes de euros.

Apostou em Michel Bendixen, ex-director
de marketing da Mercedes Portugal, e em
Beatriz Stucky, que criaram o sitio de re-
servas Secretplaces, focando-se no turismo
rural e de charme, essencialmente de fé -

rias. Vocacionado para a classe média/alta,
a empresa, sediada no Estoril, jd expandiu
as opera¢des para Espanha, Itédlia, Franca
e Marrocos. Tem uma participa¢io na Ri-
batagus Carros, que representa a Honda
em Santarém. As ligacdes a familia de sua
mulher, uma das proprietdrias da Quinta
do Casal Branco, produtora de vinhos co-
mo o Falcoaria, levaram-no a ser um dos
accionistas da Ribatagus Vinhos. A estra-
tégia é simples: hd muito vinho no Riba-
tejo, e poucas marcas. A empresa compra
o produto avulso, engarrafa e exporta os
vinhos Globus e Terracota para a Finlandia,
Reino Unido e Suécia, onde hd uma boa

relacio entre qualidade e prego. r

Manchete, 1996-2006 | Manchete e Netpress sdo marcas registadas da Manchete, SA




