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Tratamento corporativo de
aguas e efluentes no foco
de 1vestimentos no RS
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O Grupo Opersan, que presta
servico de tratamento de aguas e
efluentes para o mercado corpora-
tivo, vé um grande espaco para a
expansdo dessas solucdes no Rio
Grande do Sul. Além de vislumbrar
uma demanda reprimida em re-
gides industriais, como nos polos
de Caxias do Sul e Vale dos Sinos,
a empresa projeta uma expansao
do desenvolvimento de solugdes
urbanas, principalmente em sho-
pping centers, grandes condomi-
nios, clubes e aeroportos.

O Rio Grande do Sul, diferente
de outras regides, ndo enfrenta
caréncia de recursos hidricos.
Porém, tem um dos indices mais
baixos de acesso a coleta de esgo-
to do Brasil. Estima-se que mais
de 60% da populacido gatcha nao
tenha sistema de coleta de esgoto,
comenta o diretor de Negécios do
Grupo Opersan, Diogo Taranto .

“E muita gente. Isso realmente
mostra que o Estado tem um pro-
blema”, pontua Taranto. Por isso,
um dos planos da empresa, uma
das maiores de sua atividade no
Pais, é ganhar espaco no cenério
gaticho. Consolidada em 10 es-
tados das cinco regides do Pais,
o grupo tem 80 operagoes espa-
lhadas pelo territério nacional e
atende mais de mil clientes com
solucdes OnSite, dentro da empre-
sa, e OffSite, modalidade em que
as préprias plantas de tratamento
recebem efluentes das industrias
do entorno via caminhdes ou tu-
bulacéo.

Empresas & Negocios - Como
funciona o servico de tratamen-
to de dgua e efluentes dentro das
empresas privadas?

Diogo Taranto - Temos duas
solucgdes ofertadas aos clientes. Na
modalidade OnSite é instalado o
sistema de tratamento de afluen-
tes ou reaproveitamento de dgua
dentro das inddstrias ou de am-
bientes urbanos. A outra solucgao é
a OffSite, em que a prépria Oper-
san constroi as proprias plantas de

tratamento que funcionam como
uma concessiondria privada. Além
de poder comprar, a Opersan tam-
bém fecha contratos no modelo
BOT (Build, Operate and Transfer),
em que nos mesmos investimos,
construimos o sistema de trata-
mento e a empresa é remunerada
s6 a partir do momento em que o
sistema esta pronto. H4 uma tarifa
por metro cuibico em um contrato
de longo prazo. Isso permite que o
cliente realmente tenha garantida
a performance porque, se ndo tem
performance, nés também nao so-
mos remunerados.

E&N - Trata-se de uma parceria
entre a sua empresa e o cliente?

Taranto - Sim, a Opersan faz o
projeto e instala o sistema com ca-
pital préprio. Investu e constréi o
sistema de tratamento. O contrato
é de longo prazo e comeca a contar
apenas a partir do momento em
que a performance do sistema de
tratamento comegca. Esse tipo de
contrato é muito bom para indus-
tria porque ela fica focada no seu
core business e coloca seu capital
na producdo e ndo no sistema de
tratamento. Além disso, tira o risco

Nao adianta

ter abundancia
hidrica se o esgoto
nao ¢ tratado,
sendo despejado
diretamente no rio
no qual a agua é
captada

da de um investimento grande em
um sistema que ndo performa.

E&N - Vocé fala bastante na in-
ddstria. Esse setor ainda é o prin-
cipal cliente de vocés?

Taranto - A inddstria é o prin-
cipal foco da Opersan, responsavel
por cerca de 80% da nossa receita.
Mas o mercado urbano também
estd em franco crescimento, por-
que os shoppings, principalmente,
que sdo consumidores de dgua

para o sistema de refrigeracdo e
etc. Eles tém uma tarifa muito alta
as vezes da concessiondria ptiblica
e 0 reuso é uma alternativa extre-
mamente econdmica para redugio
de custo deste empreendimento.
Entdo, questdes de grandes con-
dominios, clubes, shoppings, ae-
roportos, isso tudo que td além
do mercado urbano e é realmente
um driver grande de crescimento
que esses empreendimentos estao
buscando a sustentabilidade, es-
tdo buscando sistemas de reuso e,
acima de tudo e todo ano, buscam
uma reducédo de custo. Mas a in-
dustria continua sendo o principal
setor.

E&N - A Opersan ja tem opera-
¢ao no RS?

Taranto - O Rio Grande do Sul
€ 0 Unico estado da regido em que
ndo temos operacdo ainda. Porém,
temos grande interesse e vemos
que ha espaco a ser explorado. O
estado, diferentemente de outros,
possui um 6rgdo regulador exce-
lente: a Fepam. Essa formalizagao
do mercado € interesse e propicia
que industrias de grande valor
ambiental prestem bem o servico.
Porém, o estado, assim como todo
o Sul do Brasil, tem uma cultura
um pouco bairrista e mais con-
servadora e isso as vezes dificulta
a entrada de negdcios arrojados.
Na discussao de alguns contratos
percebemos, por exemplo, que 0s
clientes optaram por comprar o
sistema de tratamento ao invés da
modalidade da Opersan de instalar
0 sistema com capital préprio. A
pessoa ainda gosta de ser dona do
sistema de tratamento. Esse é um
paradigma a ser quebrado. Estive
na Fiema (feira de negdcios e tec-
nologia em residuos, aguas, efluen-
tes e energia, realizada em Bento
Gongalves bienalmente), em 2018
e deu para prospectar clientes,
mas a pandemia no inicio de 2020
colocou investimentos em standby.

E&N - Onde estariam as opor-
tunidades no territério gaticho?

Taranto - Ao contrario de Sao
Paulo e Nordeste, 0 RS nédo tem
uma grave escassez hidrica. Ape-
nas 13,6% dos gadchos ndo tém
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Novo marco do saneamento deve alavancar mercado, diz o executivo

acesso a dgua. Porém, 68% da po-
pulacdo ndo tem coleta de esgoto.
E muita gente. E ndo adianta ter
abundancia hidrica se o esgoto ndo
¢ tratado e estd indo todo direta-
mente para o rio da onde é captada
a dgua. A média do Brasil é 47%,
entdo o RS esta 20 pontos percen-
tuais acima. Sao nimeros que de-
monstram um problema, mas, por
outro lado, enxergamos uma opor-
tunidade de negécios.

E&N - O novo marco regula-
torio do saneamento basico, san-
cionado em julho de 2020, abre
um novo leque de oportunidades
para empresas como a Opersan,
voltada ao setor corporativo?

Taranto - O marco permite a
terceirizacdo dos servicos das con-
cessdes publicas de saneamento.
Essa é uma boa diretriz e a Oper-
san pode ser parceira de empresas
interessadas em disputar editais,
embora ndés ndo tenhamos ex-
pertise ou interesse nisso em um
primeiro momento. Eu trago esses
ndmeros porque nés percebemos
que quando a inddstria estd insta-
lada dentro de uma regido em que
ndo hd formalizacdo, as pessoas
€ as empresas acostumam com a
informalidade. Se a inddstria que
estd instalada dentro de uma re-
gido que também ndo tem uma co-
leta de esgoto, ela se questiona por
que vai se preocupar com o des-

carte correto se representa apenas
cerca de 5% do esgoto que é gerado
naquela cidade. O tratamento é um
custo a mais para a empresa e se
o Estado ndo se importa muitos se
fazem esse tipo de questionamen-
to. O maior concorrente da Oper-
san é o ralo, porque diferente do
residuo sélido que vocé nédo conse-
gue tirar da sua inddstria e escon-
der, o liquido é jogado para o rio e
ninguém ve.

E&N - O novo marco legal nes-
sa area pode, inclusive, contribuir
para mudar esse paradigma?

Taranto - Sem ddvida. A partir
do momento em que o marco do
saneamento avangar vai comecar
a funcionar melhor o mecanismo
de formalizacdo do setor publico
inspirando a e formalizacdo do
mercado industrial.

E&N - Quais sdo as perspecti-
vas para 2021?

Taranto - Entramos em 2021
menos otimistas do que quase
entramos em 2020. Todo mundo
imaginou que 2020 seria um ano
de exploséo industrial e de PIB em
torno de 7%. Isso nao se consoli-
dou, mas a partir de agosto assis-
timos a um comeco de retomada,
0 que nos levar a acreditar em um
primeiro semestre de 2021 com
contratos saindo da gaveta. Até
o final do ano, o crescimento da
Opersan deve chegar a 15%.



