CAMPOSOL

- O Esplendor da Relva

Entrevista ao Administrador da Camposol

Eng.° Peter Knight

Conduzida pelo Eng.° Manuel Soares

Presidente da APH

APH - A empresa que fundou e di-
rige tornou-se conhecida do grande
publico pela instalacdo de relvado
do Real Madrid ha trés anos atras,
facto que foi muito mediatizado.
Conte-nos como surgiu este projec-
to e como tem evoluido até aos anos
de hoje?

Camposol — Sem divida que o facto de
a Camposol vender relva para o Real
Madrid impulsionou a sua venda e tor-
nou-nos conhecidos a nivel nacional.
Na realidade, a Camposol ja fornece
relva para o mercado nacional e espa-
nhol ha 10 anos. Comegamos com 2
ha e sempre fizemos diversas misturas

das quais uma é especifica para cam-
pos de futebol.

Soubemos que o Real Madrid pre-
tendia substituir os seus campos de fu-
tebol e, juntamente com uma empresa
inglesa de nome Support in Sport apre-
sentdmos uma proposta que foi aceite
devido a qualidade do produto que es-
tavamos a oferecer. Dado o mediatis-
mo comegamos a ser contactados pe-
los clubes de futebol portugueses. Por
vezes, para que tenhamos valor em
Portugal é necessario que alguém de
fora reconhecga 0 nosso trabalho.

Em termos de éarea vendida, os
campos de futebol representam uma
minoria no nosso negdécio mas em con-

trapartida, séo imbativeis em termos de
publicidade.

Neste momento estamos a produzir
180 ha de relva e na variedade de des-
porto temos em stock o equivalente a 5
campos de futebol.

APH - Onde adquiriu o “know how”
para se dedicar a esta actividade.
Tem alguma formacao especifica
nas areas agronomica e de gestao?

Camposol — Sou formado em biologia,
agronomia e economia mas, €COmo
sempre, comecamos a aprender mais
assim que saimos da universidade.
Fundei a Camposol em conjunto
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com um agricultor inglés, Peter Waring,
que ja produzia em Inglaterra muitas
das culturas que comeg¢amos a produ-
zir em Portugal, das quais a relva tam-
bém fazia parte. O seu know-how foi
uma mais-valia.

APH — Quais as razbes porque esco-
lheu o Sudoeste Alentejano e mais
concretamente o concelho de Ode-
mira para investir na horticultura
em geral e na ornamental em parti-
cular. Foi por mero acaso, ou foram
as condicoes especiais desta regiao
que determinaram a sua decisao?

Camposol - Foi quando fundei a empre-
sa Iberian Salads (Vitacress) que fiquei
a conhecer esta zona e resolvi investir.
Ha 16 anos fundei a Camposol pelas
mesmas razdes que levaram a Iberian
a escolher esta regido: microclima, ter-
ras arenosas com abundancia de agua
e a mdo-de-obra barata.

APH - Quais sao as grandes van-
tagens que encontrou nesta area
de negécio (relvados) comparativa-
mente com outras culturas hortico-
las e como é que estas actividades
se interligam e complementam na
empresa?

Camposol - A grande vantagem da
venda de relvado tem a ver com o facto
de ser uma cultura vendavel todo o ano
€ que nos ajuda em termos de tesou-
raria. Todas as outras culturas por nés
produzidas sdo sazonais. Estas cultu-
ras estdo sujeitas a diversas normas
maioritariamente impostas pelos super-
mercados que tornam a sua producéo
mais dispendiosa. Isto ndo acontece
com a relva.

Também em termos de rotatividade
dos campos, a relva provou ser uma
mais-valia uma vez que nos permite
melhorar a estrutura do solo.

APH - Qual é a area dedicada a pro-
ducao de relvados e quais sdo os
seus principais clientes para além
dos Clubes de Futebol?

Camposol - A Camposol tem neste mo-
mento cerca de 180 ha de terreno dos
seus 600 ha dedicados a producgéo de
relva sendo os seus principais clientes,
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0s construtores de jardins e os centros
de jardinagem.

APH - Para além da relva, quais sao
as outras culturas horticolas a que
também se dedica e qual a sua area e
0 seu peso no ambito da empresa?

Camposol -Para além da relva produzi-
mos cenoura, nabo, espinafre, rabane-
te, beterraba de mesa e abodbora que
representam 420 ha de terra e cerca de
65% do nosso volume de vendas.

APH - Qual é o volume de negdcios
do conjunto de actividades que ex-
plora, e qual o peso da exportacao

neste conjunto?
Camposol -Este ano, o nosso volume
de negécios ascendeu aos 10 milhdes
de euros e exportamos cerca de 2/3 do
que produzimos.

APH - Quais sao actualmente os
principais mercados para a expor-
tacao dos vossos produtos, e que
perspectivas antevéem para crescer
no futuro?

Camposol - Neste momento trabalha-
mos essencialmente com Inglaterra
mas estamos a exportar cada vez mais
para outros paises europeus tais como
a Espanha, Franca e Escandinavia.

APH - O mercado interno é impor-
tante? Como é que fazem a comer-
cializacao directamente através das
grandes cadeias, ou utilizam outros
canais de escoamento?

Camposol - Sim, para nés o mercado
interno é cada vez mais importante e
0 nosso método é o mesmo que utili-
zamos na comercializacdo dos nossos
produtos no estrangeiro. Contactamos
0s embaladores que fornecem o0s su-




permercados e com eles estabele-
cemos um plano de fornecimento de-
pendendo do produto, encaixando-nos
assim na cadeia de fornecimento.

APH - Que tipo de infraestruturas
possuem para fazer a refrigeracao,
lavagem e calibragem embalagem e
armazenamento dos produtos, antes
de chegar ao mercado. E que meios
de transporte utilizam?

Camposol - O nosso armazém de em-
balamento esta devidamente equipado
com todas as maquinas de lavagem e
calibragem necessarias. Possuimos
dois grandes hidrocoolers que servem
para arrefecer a cenoura e o nabo, e
para o espinafre, por exemplo, temos
camaras frigorificas com humidade
controlada.

A maior parte do transporte é feito
através de camibes frigorificos mas
estamos a optar cada vez mais pelo
transporte em contentores maritimos
no intuito de evitar as diversas ac¢bes
de paralisagéo que se tém feito sentir.

APH - Acha que a decisao da Co-
missao Europeia de permitir a venda

de alguns produtos descalibrados
pode ajudar a combater o desperdi-
cio, ou a apresentacao de produtos
normalizados, continuara a ser uma
exigéncia dos mercados e do consu-
midor em geral?

Camposol — Efectivamente penso que
sim, mas também penso que tudo ira
depender do preco. Quem ira controlar
esta oferta, em meu entender, serdo os
supermercados em si e nao a Comis-
séo Europeia.

APH - Os vossos produtos sao ven-
didos com a marca propria ou essa
situacédo é variavel em funcao dos
interesses dos retalhistas?

Camposol -As duas coisas. Em alguns
casos 0s nossos produtos ja apresen-
tam a nossa marca, ou entram directa-
mente na cadeia dos retalhistas e ai a
nossa marca nao aparece.

APH - O facto de estar instalado numa
Area Protegida, com um regulamento
muito restritivo em termos de praticas
culturais e outras, tem constituido al-
gum obstaculo para o desenvolvimen-

to da vossa actividade?

Camposol - Até agora temos manti-
do excelentes relagbes com o Parque
Natural e esperamos no futuro que o
facto de estarmos inseridos numa area
de paisagem protegida seja uma mais-
valia, uma vez que estamos a trabalhar
no sentido de conseguir uma marca
através da Associagéo de Horticulto-
res do Sudoeste Alentejano mediante a
elaboracgéo de diversos protocolos.

APH - Em termos de seguranca para
o consumidor recorrem a técnicas
de producao proteccao/integrada, e
acham que esta pratica deveria es-
tar mais generalizada, sobretudo na
producao de produtos frescos?

Camposol - A recorréncia a técnicas de
producéo /protecgéo integrada é uma
pratica do senso comum quer para pro-
dutores quer para consumidores e o
facto de trabalharmos essencialmente
com Inglaterra, um dos mercados mais
exigentes da Europa, faz com que seja-
mos peritos neste assunto. As certifica-
¢cOes obtidas (Globalgap, BRC, Tesco
Natures Choice, Agricultura Biologica
e Grupo de Produtores Sonae) confir-
mam iSSo mesmo.

APH - A falta de fitofarmacos homo-
logados em Portugal para algumas
culturas — problema que ainda nao
esta resolvido — e a reducao do nu-
mero substancias activas tém criado
alguns problemas para assegurar
uma boa proteccao sanitaria das
culturas, sem criar riscos?

Camposol - Por enquanto n&do. Temos
conseguido da Direccao Geral de Agri-
cultura e Desenvolvimento Rural as au-
torizacdes necessarias de alargamento
de espectro para usos menores, mas
se a proposta da Comissdo Europeia
seguir em frente, muitas empresas te-
réo que fechar as suas portas.

APH — A vossa producao é toda feita
no ar livre, ou tem também alguma
parte com recurso a sistemas de for-

cagem e semi-forcagem?

Camposol — A nossa producgéo ¢ feita
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ao ar livre, com excepgao da producéao
de palmeiras que é feita em estufa. O
nabo é tapado com uma rede para evi-
tar o ataque da mosca da couve.

APH — Tém alguma cultura em modo
de producao biolégico, ou este é um
segmento de mercado para o qual
nao se sentem vocacionados, por
exigir mais mao de obra e comportar
maiores riscos?

Camposol -— Ha 5 anos atras tinhamos
67ha de terra dedicados a produgao
biolégica. Neste momento temos ape-
nas 9ha onde produzimos aboébora. O
custo desta producédo faz com que o
preco do produto seja maior quando
comparado com igual produto ndo bio-
I6gico e como jé& referi, com a crise que
estamos a atravessar, faz com que a
maioria das pessoas optem pelos pro-
dutos mais baratos.

APH - Para além das questoes am-
bientais, existem outros condiciona-
lismos para o desenvolvimento da
horticultura intensiva como a mao-
de-obra. Este problema tem sido su-
perado com recurso a imigracao, ou
os empresarios da regiao continuam
a enfrentar dificuldades nesta area?

Camposol -Continuamos a enfrentar al-
guns problemas. No entanto, a politica
da Camposol é mecanizar sempre que
possivel as colheitas no campo. Exis-
tem diversas empresas, em particular
os produtores de pequenos frutos, que,
na nossa zona, ndo tém esta opcao.
Sem dlvida que para elas o factor
mao-de-obra é um factor limitante ao
seu crescimento devido a burocracia
que se enfrenta sempre que se preten-
de empregar imigrantes.

APH - Que numero de trabalhadores
permanentes e sazonais tem a em-
presa ao longo do ano, e quantos é
que tém formacao média ou univer-
sitaria?

Camposol — Efectivos somos 58 e mais de
100 empregados sazonais. Destes 18 pos-

suem formag&o média ou universitaria.

APH - Quais sao os seus planos para
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o futuro, acha que ja tem a dimensao
ideal, ou existe ainda potencial para
continuar a crescer?

Camposol - No meu entender a Campo-
sol ainda tem potencial para continuar a
crescer. Estamos a simplificar a nossa
oferta de mercado e a investir dinheiro
em acg¢des que nos tornem mais eficien-
tes nas culturas por nés escolhidas em
termos de reducéo de custos e eficacia
das producdes. A ideia é escolher os
clientes certos apresentando um pro-
duto de qualidade que nos permita es-
tabelecer uma parceria vantajosa para
ambas as partes no intuito de manter a
nossa liquidez nestes tempos dificeis.

APH - Ainda existe na regidao boa
disponibilidade de terrenos com ap-
tidao agricola e regadio para a insta-
lacao de novas empresas?

Camposol - Depende muito da drena-
gem e do novo plano sectorial do Mira.
Todas as terras bem drenadas ja foram
ocupadas pelas empresas existentes.
Ainda existem muitas mais que poderao
ser facilmente drenadas mas tem que
haver verba e vontade para o fazer.

APH - Acha que Portugal tem con-
dicbes para se tornar competitivo
nessa area, e que existem apoios
suficientes no &mbito do QREN para
os novos investidores?

Camposol - Portugal tem todas as con-
dicbes para ser competitivo; tem terra,
clima e agua. Como é evidente, todo o
apoio € sempre bem-vindo mas no meu
entender, qualquer projecto que se faca
tem que se manter autbnomo caso néo
consiga quaisquer ajudas.

APH - O aeroporto de Beja pode ter
algum interesse para o desenvolvi-
mento da horticultura no Alentejo
voltada para a exportacdo ou o seu
impacto podera limitar-se apenas a
floricultura e a alguns primores?

Camposol - Para a Camposol, o aero-
porto de Beja s6 vai ser importante no
seu projecto de turismo.

O problema em exportar produtos
agricolas por avidao tem a ver com a

falta de controlo na temperatura. Os
produtos tém que ser enviados a de-
terminadas temperaturas e isso € mui-
to dificil de garantir. Hoje em dia, um
camido conduzido por dois motoristas
de uma forma alternada, faz com que
possamos entregar os nossos produtos
na Inglaterra em 36 horas. O controlo
de temperatura num camiéo compensa
em muito o tempo que ganharia se os
mesmos viajassem de aviao.

APH - Que conselho daria aos jo-
vens que gostariam de se tornar em-
presarios nesta actividade?

Camposol — Em primeiro lugar néo te-
rem medo de experimentar diferentes
culturas e diferentes métodos. Deverdo
comegar com uma empresa pequena
com objectivos delineados e claros e
ir crescendo a medida que vao concre-
tizando esses objectivos. Outro factor
determinante para o sucesso de uma
empresa é sem duvida os recursos hu-
manos, as pessoas que formam a equi-
pa que trabalha connosco. Quando en-
trarem num ciclo repetitivo, ai sim vao
comecar a ganhar dinheiro e nunca se
esquecam que “cash is king” — venda a
dinheiro sempre!!!

APH - Obrigado Eng. Peter Knight
por nos ter concedido esta interes-
sante entrevista, que deu a conhecer
aos nossos leitores uma empresa
inovadora que tem apostado com
sucesso na diversificacdo das suas
actividades horticolas, e que pode
servir de exemplo e inspiracao para
todos, sobretudo para os jovens em-
preendedores com formacao profis-
sional, que queiram abracar novos
desafios nesta area.



