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O desempenho das exportacdes
portuguesas em setembro — com
um crescimento de 32% — é uma
boa noticia, nio sé pelo que re-
presenta no més em si, mas pelo
que pode augurar para o futuro,
ap6s o fim — sim, porque ndo ha
mal que sempre dure — da pande-
mia de Covid-19.

Este crescimento no més de se-
tembro teve lugar numa altura de
relativa acalmia da pandemia e de
desconfinamento nos paises que
sS40 0s Nnossos principais parcei-
ros comerciais. A segunda vaga
da pandemia, que vai continuar a
fazer-se sentir durante os meses
de inverno, devera ter impacto
negativo nas exportacoes, mas
existem razdes para esperar uma
retoma do consumo um pouco
por todo o mundo, assim que a
Covid-19 estiver sob controlo.

Depois de longos meses de
confinamento e de limitacdes
diversas, largos milhdes de pes-
soas em todo o mundo quererdo
voltar a consumir e, gradual-
mente, viajar. Esta explosio de
procura reprimida serd possivel
devido as taxas de juro baixas e
aos elevados niveis de poupanca
que existem em muitos paises
industrializados.

Os menos otimistas dirdo que
este é o cendrio mais positivo e
que as coisas poderdo correr de
forma diferente. E verdade, mas
onde as coisas podem verdadei-
ramente correr mal para os por-
tugueses nao é a nivel do dos
mercados externos. E antes no
facto de, para muitas empresas
portuguesas, ser cada vez menos
provavel a sua sobrevivéncia até
ao final da pandemia. Quem con-
seguir chegar até a primavera
terd a seu favor um mundo de
oportunidades. Mas, para isso, é
necessario que o Estado seja mais
rapido a apoiar e a criar condi-
¢Oes para que as empresas portu-
guesas possam sobreviver ao in-
verno rigoroso, frio e escuro que
se aproxima.

ANALISE

Exportacoes
portuguesas
disparam 32%
em setembro

Os exportadores nacionais tiveram um desempenho notavel em setembro.
Mesmo assim, no acumulado dos nove primeiros meses, ainda perdem 12,7%.

jferreira@jornaleconomico.pt

Setembro surpreendeu quem esta-
va a espera de uma reacio lenta
das empresas exportadoras, te-
mendo que permanecessem en-
torpecidas pela crise da pandemia
de Covid-19. Mas o crescimento
das exportacdes em setembro evi-
dencia a resposta imediata dos ex-
portadores portugueses, com um
disparo notério por parte dos pro-
dutores de componentes automo-
veis, dos produtos agroalimenta-
res, e de setores de muito alta tec-
nologia, embora em valores acu-
mulados, de janeiro a setembro,
inferiores aos do periodo homolo-
go do ano passado.

E neste contexto que avancard
na préoxima semana mais uma edi-
¢do do certame “Portugal Expor-
tador” (ver pégina 4). Elencando
as “estrelas” das exportacdes em
setembro, destaca-se o bom de-
sempenho dos produtos farma-
céuticos — neste caso, ja era aguar-
dado -, que levou estas exporta-
cOes a crescerem 10% em termos
homodlogos, aumentando 80,8 mi-
lhoes de euros em valor, com o
que passaram para 887,7 milhdes
de euros, segundo dados da Aicep
Portugal Global, que reportam
valores do INE.

As bebidas e produtos alcodlicos
cresceram 0,4% em termos homo-
logos e as exportacdes de frutas
cresceram 13%, também em ter-
mos homédlogos nos nove primei-
ros meses de 2020. Os artefactos
téxteis aumentaram 17,4%; os
produtos horticolas aumentaram
6,2%; os peixes e crustdceos 10,9%;
as carnes e miudezas aumentaram
16,7% (destacando-se os produtos
exportados para a China); os acu-
cares cresceram 43,3%; os quimi-
cos aumentaram 19,3%; as semen-

tes, graos e frutos diversos regis-
tam um crescimento de exporta-
¢oes de 29,7% no acumulado de ja-
neiro a setembro, embora o total
das exportacdes de produtos reali-
zadas nos nove primeiros meses
de 2020, registe uma reducio ho-
mologa de -12,7%, que, note-se, é
inferior a viarias previsdes feitas
por economistas e organizacdes
empresariais.

Cluster dos componentes
automoveis cresce 9,4%
No caso especifico do cluster da
AFIA - Associacdo de Fabricantes
para a Industria Automével, a va-
riacio homoéloga mensal das ex-
portacdes de componentes para
automoveis registada em setembro
foi positiva, crescendo 9,4%, sendo
este o terceiro més consecutivo de
subida, depois de ter aumentado
3,1% em agosto e 1,4% em julho,
segundo dados referidos ao JE.
Esta evolucao evidencia um
grande contraste com as quebras
de -76,4% registadas em abril, ou
0s -57% de maio e os -8,4% de ju-
nho. Mais: a AFIA refere que o
valor total de componentes auto-

moveis exportado em setembro
de 2020, que ascendeu a 947 mi-
lhoes de euros, é mesmo o mais
elevado de sempre para o nono
més do ano, bastante acima dos
866 milhdes de euros exportados
em setembro de 2019, ou dos 801
milhdes de euros exportados em
2018.

E certo que no acumulado de ja-
neiro a setembro de 2020, as ex-
portacdes de componentes auto-
moveis ficaram-se pelos 6,1 mil
milhdes de euros, o que, segundo a
AFIA, representa uma diminui¢do
de -16,3% face ao periodo homolo-
go de 2019, o que significa que nos
nove primeiros meses deste ano as
vendas ao exterior diminuiram
cerca de 1,2 mil milhoes de euros,
face a 2019, quando ja totalizavam
7,26 mil milhoes de euros.

Espanha reforca lideranca

Espanha é o maior mercado de
destino das exportacdes de com-
ponentes automoveis de janeiro a
setembro de 2020, com 1,8 mil mi-
Ihdes de euros (menos 5,2% que
em igual periodo de 2019), seguin-
do-se a Alemanha com 1,3 mil mi-
lhées de euros (menos 14,5%), a
Franca com 719 milhoes de euros
(menos 30,3%) e o Reino Unido,
com 419 milhdes de euros (menos
34,1% em termos homoélogos).

Segundo dados da Aicep Portu-
gal Global, de janeiro a setembro
de 2020, um total de 71,6% das ex-
portacdes portuguesas tiveram
como destino a Unido Europeia.
Apenas 28,4% foram para fora da
Unido Europeia (em igual periodo
de 2019 as exportacdes para fora
da UE eram superiores, captando
29,1% do total).

Espanha reforca a primeira po-
sicio nos mercados de destino das
exportacdes portuguesas, receben-
do 25,3% dos nossos produtos (nos
nove primeiros meses de 2019 re-

cebera 24,6% do total exportado).
Franca estd em segundo lugar,
com 13,7% do total exportado, a
Alemanha em terceiro com 12,1%,
o Reino Unido em quarto lugar
com 5,5%, os EUA em quinto lu-
gar com 5,1%, a Itilia em sexto
(4,3%), os paises baixos em sétimo
(3,8%), a Bélgica em oitavo (2,4%),
Angola em nono (1,7%) e a Polé-
nia em décimo lugar (1,3% das ex-
portacdes portuguesas).

Aicep aplaude exportadores

A répida capacidade de resposta
dos exportadores portugueses foi
aplaudida pelo presidente da Aicep
Portugal Global, Luis Castro Hen-
riques, que explicou ao JE (ver pa-
ginas 6 e 7), em entrevista ao pro-
grama “Primeira Pessoa”, da plata-
forma JE TV, os tltimos dados das
exportacdes portuguesas, referen-
tes a setembro.

“Temos de olhar sempre para
dois nimeros. H4 um nimero
imediato, que reflete a evolucio
em cadeia, e que mostra que as ex-
portacdes cresceram 32%, mas,
como ¢é ébvio, isso é um valor que
s6 mostra que hd quem esteja a
conseguir vender mais para re-
gressar ao normal’, refere o presi-
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dente da Aicep. Porque, diz, “este é
um ano em que estamos sempre a
combater o embate que tivemos
no segundo trimestre”.

Mas, em termos agregados, “que
¢ o primeiro dado que nos suscita
sempre atencdo, e que reflete o que
aconteceu de janeiro a setembro,
neste periodo, as exportacdes es-
tdo a cair 12,7%”, adianta Castro
Henriques [no total das saidas ‘fob
— free on board’, embora as exporta-
cdes fob, para paises terceiros, te-
nham registado uma queda de
14,7% em termos homélogos de
janeiro a setembro].

“Isto significa que a curva das
exportacdes estd a comecar a cair
em linha com o que se prevé para o
final do ano ao nivel da queda do
PIB”, considera o presidente da
agéncia Aicep, sublinhando que
“as exportacdes s3o uma série mais
volatil do que a série do PIB”.

Brilhante Dias esta otimista

Também para o secretirio de Esta-
do da Internacionalizacdo, Eurico
Brilhante Dias — que detalha a evo-
lucio das exportagdes de janeiro a
setembro de 2020 na edi¢io do JE
da proxima semana, no Especial
Portugal Exportador -, faz uma

leitura otimista sobre os dados de
setembro.

Brilhante Dias explica que “a es-
tratégia do Governo foi desde o
inicio procurar limitar o efeito
conjuntural nos elementos mais
estruturais do setor exportador,
portanto o objetivo nuclear da po-
litica do Governo é fazer com que
o setor exportador ultrapasse este
momento e que esteja preparado
para a reativacio da atividade eco-
ndémica, assim que ela se dé¢”.

“Aquilo que aconteceu em mar-
co, abril e maio foi particularmen-
te negativo porque o confinamen-
to gerou uma diminuicio brutal
muito acentuada da procura. Por-
tanto, todas as medidas que o Go-
verno tem vindo a tomar sio me-
didas de protecio do setor expor-
tador, aquilo que nos apraz regis-
tar — fazendo ja aqui uma diferenca
para o setor dos servicos, falando
essencialmente do turismo e do
transporte aéreo, ambos afetados
pela incerteza existente junto das
populacdes que fazem turismo e
que habitualmente viajam —, a ver-
dade é que o setor de bens conse-
guiu retomar a sua atividade logo a
partir de junho, aproximando-se
ao periodo homélogo”, diz.

“Em setembro foi possivel veri-
ficar que no conjunto das exporta-
¢des de bens temos do ponto de
vista global um ligeiro decréscimo
de 0,4% mas se excluirmos os com-
bustiveis, a verdade é que as ex-
portacdes estavam a aumentar li-
geiramente 0,2% em setembro
2020, em termos homdlogos”, re-
fere o secretdrio de Estado.

“E evidente que o acumulado do
ano continua a ter um decréscimo
em torno dos 14%, mas que é um
decréscimo que tem vindo a ser
mitigado e que estd muito associa-
do aqueles meses em que o decrés-
cimo das exportacdes foi da ordem
dos 40%, portanto temos vindo a
recuperar do periodo de confina-
mento’, refere Brilhante Dias.

“Aquilo que para nds é muito im-
portante, é perceber que quando a
procura regressa a alguma normali-
dade, ainda que fortemente condi-
cionada pelas medidas de confina-
mento e de diminui¢io da mobili-
dade, as nossas exportacdes de bens
conseguiram reagir bem e reagiram
para patamares equivalentes aque-
les que tinham o ano passado, no
caso de setembro, sendo que em
agosto a diminuicio das exporta-
¢des ja tinha sido muito ligeira —

comparando agosto 20 com agosto
19, a diminuicdo das exportacdes ja
tinha sido de -1,4%, portanto, o va-
lor ja era bastante aproximado”, co-
menta Eurico Brilhante Dias.

No entanto, o secretirio de Estado
lanca um alerta em relacio aos novos
dados da Covid-19 e as medidas de
combate a pandemia que tém vindo
a ser tomadas, “que fazem com que as
exportacdes possam Vvir a sofrer mais
porque as medidas de confinamento
que vamos conhecendo em toda a
Europa sio medidas que, nio regres-
sando ao confinamento geral que vi-
vemos em marco e abril, sio medidas
que se vém traduzindo em diminui-
¢3o da mobilidade e é normal que
isso se repercuta na evolucio das ex-
portacdes”.

Governo aprova 750 milhoes
de euros para o setor exportador
Nesse sentido, Brilhante Dias refe-
re que “o Governo ji avancou ji
com outros instrumentos: na sema-
na passada, em particular no qua-
dro do ultimo Conselho de Minis-
tros, foi aprovada uma linha de 750
milhdes de euros especificamente
para o setor exportador”.

Sobre datas de retoma pés-Co-
vid, o secretdrio de Estado da Inter-

o] et e ¥ g

nacionalizacio refere que “grande
parte da atual incerteza diz respeito
ao facto das pessoas nao terem um
nivel de certeza minimo quanto a
normalidade da sua vida. Isso afeta
muito a mobilidade, o transporte e
o turismo. Estamos a falar de segu-
ranca e da mobilidade das pessoas.
Acho que continuamos muito cola-
dos a confianca de termos uma va-
cina ou um medicamento. Quanto
a vacina, temos tido boas noticias
esta semana. Acreditamos que 2021
pode ser um momento em que po-
demos comecar a ter uma vacina e
que pelo menos essa vacina chegue
a popula¢io mais vulneravel. Para o
turismo e para o transporte aéreo
isso é um elemento central. Portu-
gal, para continuar a crescer nas ex-
portacdes de bens e de servicos e no
PIB, precisa do regresso do turis-
mo. Nessa medida, penso que 2021,
se for um ano com boas noticias
quanto a vacina, é seguramente um
ano que também podera ser impor-
tante para a retoma progressiva do
turismo. Se assim for, creio que
2022 e 2023 poderdo ser anos me-
lhores, sendo j4 2021 um ano de re-
cuperacdo, mas evidentemente
continuamos fortemente a depen-
der da vacina”.
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Portugal Exportador
reinventa-se com
formato hibrido

e aposta digital

Evento, que se realiza a 18 de novembro, adiciona formato digital
a presenca fisica, encurtada devido as normas de seguranca da Covid.

Foto cedida

ALMERINDA ROMEIRA
aromeira@jornaleconomico.pt

O Portugal Exportador regressa na
proéxima quarta-feira, 18 de no-
vembro, mas o PT Meeting Cen-
ter, FIL — Feira Internacional de
Lisboa, ndo serd o seu unico palco.
“Evoluimos para uma solucio hi-
brida do evento que, para além do
espaco fisico, terd igualmente uma
forte vertente digital, permitindo
que se reforcem as componentes
de ‘networking’ entre as empresas
participantes e visitantes e que o
seu potencial de alcance seja ainda
mais reforcado”, explica Ana
Quartin, das Rela¢des Internacio-
nais da Fundacio AIP e gestora do
Portugal Exportador, ao Jornal
Econémico.

A iniciativa da Fundacao AIP,
desenvolvida em parceria com o
Novo Banco e a AICEP Portugal
Global, dirige-se essencialmente as
pequenas e médias empresas que
estdo a dar os primeiros passos na
exportacio ou pretendem diversi-
ficar os mercados onde atuam. A
15.2 edicao tem como media
partner o Jornal Econémico e reali-
za-se num contexto de Covid-19.
No PT Meeting Center, FIL - Fei-
ra Internacional de Lisboa havera
mascara, gel e distanciamento so-
cial e nao mais de 200 participan-
tes, de forma a serem cumpridas as
regras em vigor relativas a pande-
mia. Em circunstancias normais, o
numero tem rondado 1.200 visi-
tantes profissionais. Em compen-
sacdo, através da plataforma digital
lancada este ano, espera-se “atingir
um universo de empresas que até a
data, por algum motivo, nio tive-
ram oportunidade de marcar pre-
senca na FIL, quer no ambito na-
cional como internacional”.

Jorge Rocha de Matos e Anténio
Ramalho, respetivamente, presi-
dentes da Fundacido AIP e do Novo
Banco, e Jodo Dias, administrador
da Aicep Portugal Global, presi-
dem a sessdo de abertura, na qual
participa como orador convidado
Frank Heemskerk, secretdrio geral
da European Round Table for In-
dustry (ERT) que, entre outros te-
mas, vai falar do futuro da Europa
e do seu papel no mundo (Chi-
na/EUA) e do lugar que um pais
como Portugal poderd ter na estra-
tégia comum de reindustrializacdo
do continente.

“Este ano, mais do que merca-
dos, apostamos em temas atuais’,
adianta Ana Quartin ao JE. Neste
campo, o dia promete ser longo,
rico e informado. O workshop
“Passos para a Exportacdo”, por
exemplo, tem como proposito aju-
dar as empresas que pretendem
comecar processos de exportacio e
internacionalizacio, debatendo te-
mas como prospecio de mercado e
auto diagndstico, aspetos legais a
considerar no acto de exportar e
como superar barreiras. “Exportar

é uma decisio que marca o rumo
de uma empresa, mas para além da
decisio de exportar e da escolha do
produto ou servico certos, é fun-
damental saber como o fazer”, sa-
lienta a gestora do Portugal Expor-
tador. Quem exporta e se quer
aventurar para novos destinos en-
contra acolhimento em “Missdo:
exportar e diversificar”. Neste f6-
rum serdo abordados mercados tdo
distantes como o Senegal e Singa-
pura, bem como partilhadas expe-
riéncias por parte de empresas que
neles operam.

No “Risk assessment na exporta-
¢d0”, os participantes ficardo a sa-
ber como se estdo as empresas a
preparar para enfrentar contin-
géncias futuras, como a atual se-
gunda vaga da Covid-19, ou outra
crise pandémica, greves, catdstro-
fes naturais, interrupcio de ca-
deias de abastecimento, alteracdes
legislativas estruturais ou a desace-
leracao das economias.

Na mesa do debate estario igual-
mente temas como “Logistica: se-
tor em mudanca”, “Comércio in-
ternacional. Saiba o que estd a mu-
dar” e “Online. Mercados e secto-
res com maior potencial’. A mesa
redonda “Turismo: motor das ex-
portacdes?”, setor que alavanca as
exportacdes nacionais, ajudara a
perceber como grupos de hotéis
nacionais se tornaram em verda-
deiros embaixadores dos produtos
portugueses no exterior.

“Em todos os workshops e me-
sas redondas contaremos com ora-
dores de renome, profissionais ex-
perientes que irdo partilhar a sua
experiéncia com as empresas Vvisi-
tantes”, salienta Ana Quartin.

A iniciativa é também um palco
de dinamizacio de cafés tematicos,
B2B com Business Angels, Ventu-
re capitalists, bem como o progra-
ma de Webbyers. Ou seja, além
dos debates, o Portugal Exporta-
dor também promove a partilha de
informacao e a concretizacio efeti-
va de negdcios. @

No PT Meeting Center,
na Feira Internacional
de Lisboa, havera
mascara, gel e
distanciamento

social, e nao mais

de 200 participantes,
de forma a serem
cumpridas as regras
de seguranca
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em Portugal”

Ha mais “dois projetos” do setor aeroespacial bem encaminhados
para arrancarem no inicio de 2021, admitou ao JE o presidente da Aicep.

jferreira@jornaleconomico.pt

Luis Castro Henriques, presidente
da agéncia para o investimento e
comércio externo Aicep Portugal
Global confirmou ao JE que as em-
presas de constru¢do aerondutica
ndo vio desistir das fébricas recen-
temente criadas em Portugal, admi-
tindo que a Aicep estd a negociar
mais “dois projetos neste setor”.

Como é que a Aicep interpreta

o desempenho das exportacoes
portuguesas no mes

de setembro?

Confirmam aquilo que ji tinhamos
visto também em agosto, que as
empresas portuguesas exportadoras
tém tido um comportamento resi-
liente, tém-se adaptado e em alguns
casos também desenvolvem a ino-
vacdo. Quando hd uma abertura aos
mercados para os quais vendemos,
as empresas respondem rapidamen-
te e da melhor forma possivel. Na
Aicep Portugal Global cridmos um
painel com 250 empresas, desde que
comecou o confinamento, que va-
mos atualizando semanalmente, ou
quinzenalmente ou mensalmente.
As a indicacio que temos desde o
inicio é que as empresas portugue-
sas tém querido manter-se a expor-
tar. Tém desejo de claramente man-
ter a sua operacdo, respeitando as
regras que tém de ser implementa-
das nos dias de hoje e tém consegui-
do produzir o melhor possivel.
Como ¢é 6bvio, este vai ser um ano
em que N30 vVamos conseguir au-
mentar as exportacdes como um
todo, mas mesmo assim vemos que
de facto nos meses de julho, agosto e
setembro os exportadores respon-
deram rapidamente e isso permitiu
encurtar a quebra que estava previs-
taatéai.

Qual foi a variacio

das exportacdes em setembro?
Temos de olhar sempre para dois
numeros. H4 um nimero imediato,
que reflete a evolugio e cadeia, que
mostra que as exportacdes cresce-

ram 32%. Em termos agregados, de
janeiro a setembro, as exportacdes
estdo a cair -12,7%. A curva de ex-
portacdes estd a comecar a cair em
linha com o que se prevé para o final
do ano ao nivel da queda do PIB.

Os setores automovel,

da industria aeroespacial

e do calcado continuam

a ser trés grandes Ancoras

de Portugal nos mercados
estrangeiros. Isso é verdade?

E. Mas temos de perceber que o se-
tor automével é o setor perfeito
para se descreverem cadeias de va-
lor complexas. Portanto, este é um
setor que nunca pode arrancar sozi-
nho. Tem de arrancar em sintonia
com os outros e depois temos de as-
segurar que a sua cadeia de forneci-
mento também arrancou em sinto-
nia porque pode ter um arranque,
mas depois abranda porque houve
fornecedores de componentes cuja
producio nio chegou a tempo.

Temos potenciais
clientes que nunca
abandonaram projetos
e sei que neste
momento estao a
ponderar vir para
Portugal, mas ainda é
muito cedo para me
pronunciar sobre isso

Nos anos de 2017 a 2019,

o crescimento das exportacdes
foi muito acentuado. Agora,
numa retoma pés-Covid, a base
de que partimos nio tem nada a
ver com as exportac¢des de 2003,
porque estamos num patamar
muito elevado e mais maduro.
Por essa razao, a capacidade

de resposta sera sempre
imediata e rapida. Concorda?
Concordo. Mas vamos voltar ao
que eu disse a 1 de janeiro. Na nossa
expectativa para 2020, em que ndo
antecipivamos pandemia, ndo a ti-
nhamos no nosso radar, diziamos
que 2020 ia ser um ano de cresci-
mento, famos continuar a aumentar
as exportacdes, mas a uma taxa bas-
tante mais pequena. Porqué? Por-
que tinhamos uma série de investi-
mentos que estavam a entrar, inves-
timentos de natureza extremamen-
te inovadora e produtiva, no pais,
que estavam a ser concretizados e
que até final de 2021 iam ser imple-
mentados. Portanto, estimdvamos
que voltdssemos a uma taxa de cres-
cimento das exportacdes maior ou-
tra vez a partir de final de 2021. Esse
seria o ciclo natural dentro de uma
tendéncia longa de crescimento.
Temos de reconhecer que na tltima
década a nossa industria exportado-
ra ganhou skills, ganhou valéncias.
Ficou mais adaptada e tornou-se
mais inovadora. Reagiram bem em
agosto e setembro, porque estdo
preparados para isso. Porque sdo
competitivos. Mas serd que estamos
a chegar a um nivel assintdtico das
exportacdes? A nossa expectativa
era que de facto poderiamos estar a
aproximarmo-nos do limite de ca-
pacidade de producio em 2020 - e
isto sem sabermos da pandemia - e
que iria ser quebrado por um novo
limite a partir do final de 2021, que
agora foi obviamente adiado. Al-
guns projetos estdo a ter um adia-
mento perfeitamente natural — as
empresas estdo a reorganizar-se e a
reponderar objetivos, mas a verda-
de é que essa capacidade produtiva
estava a ser instalada. No entanto, a
larga maioria dos projetos que te-
mos a correr em 2020 tem-se man-
tido, com alguns atrasos, por causa
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da pandemia, algumas mdaquinas
chegam atrasadas, alguns servigos
nio conseguem avancar logo no
momento previsto, mas diria que
tudo continua a trabalhar para que a
partir de 2022 possamos voltar a
empurrar esta barreira de forma es-
trutural, porque de qualquer forma
irfamos continuar a crescer.

O hiato que a Aicep

admite neste processo

é essencialmente de um ano.

O que era previsto arrancar

em 2021 passa para 2022?

O que era previsto para o final de
2021. Portanto, para arrancar em
janeiro de 2022, e que agora passara
para janeiro de 2023. Nesta fase,
com o que tivemos até agora, as coi-
sas estdo a sofrer um atraso de trés a
seis meses, que é o que as empresas
nos vao mandando nas suas estima-
tivas de revisdo.

O investimento contratualizado
pela Aicep para 2019 ficou

em 1.172 milhées de euros.

Para 2020 ja ha algum valor

que se possa dar como provavel
para encerrar o ano?

Acho que ainda nio estd fechado.
Vai ser um ano pior. Isso é garanti-
do. Mesmo assim, estamos conven-
cidos que vamos conseguir fechar
uma série de contratos relevantes
para termos um ano razoavel, em
média melhor que um ano médio
do QREN. Também falamos recen-
temente de projetos em pipeline, que
sdo projetos que ainda nio estio
contratualizados e nem todos care-
cem de contratualizacio.

A Aicep viabilizou a criacio

de 7.245 novos postos

de trabalho em 2019.

Este ano provavelmente

nio chegaremos a metade...
Muito provavelmente. Infelizmen-
te. As empresas que ja tinham os
seus projetos estabelecidos, de facto
nio mudaram muito os seus proje-
tos. Fizeram alteracdes de calenda-
rizacdo, mas nada de extraordind-
rio. Houve outras empresas que ti-
verem de reponderar e essas neste
momento estamos a adid-las para
2021. Se conseguirmos criar metade
desses postos de trabalho, jd ndo era
mau. Porque os 7245 foram um nd-
mero absolutamente extraordina-
rio, num ano excecional, quando a
média anda a rondar os 3000 a 4000
postos de trabalho criados.

Dados da Aicep mostram

que em 2019 houve 177 projetos
de I&DT, o que contrasta com

os 76 de 2018. Este crescimento

€ mais que geométrico...

E hiperbélico. Tenho de admitir
que sim. Essa é uma tendéncia que
se mantém. E interessante ver que
estes 177 projetos sio mais do que
cinco vezes maiores do que na ante-
rior média do QREN. As empresas
quando estdo a escolher a localiza-
¢do destes projetos, tipicamente po-

dem escolher qualquer pais do
mundo. S3o apostas de muito mais
longo prazo do que as de uma fébri-
ca, por estranho que possa parecer,
mas é a realidade. Estes centros de
ID s@o centros virtuosos de conhe-
cimento. Nio s6 assentam sobre a
capacidade base do nosso talento,
mas também potenciam esse co-
nhecimento. Lancam 4ncoras na
economia nacional. E um exemplo
excelente do melhor que se faz em
Portugal, onde conseguimos con-
correr com os melhores do mundo e
conseguimos ganhar.

O setor da construcao
aeronautica atravessa uma
grave crise, mas parece manter
o interesse em Portugal

e nos projetos que instalou

no nosso pais. Confirma que as
empresas estio comprometidas
em continuar?

A data de hoje confirmo essa infor-
macio. Esse setor tem uma tracio
sélida no pais. A pandemia vai ter
impacto sobretudo a nivel da calen-
dariza¢io dos projetos, mas em ge-
ral vemos que os investidores tém
mantido os seus investimentos,
mesmo o investimento mais recen-
te da Airbus, que tem ligeiros atra-
sos, mas mantém-se e continuam a
recrutar pessoas, portanto confir-
mo isso.

Os grupos deste setor

estio a despedir, mas

nos projetos que tém

em Portugal estdo a contratar...
Também estamos perante opera-
cdes de outra escala. Em Portugal
estao muito no inicio. Os que estao
a arrancar as operacdes, felizmente
nio pararam. Um cliente europeu
explicou uma coisa interessante. Di-
rigiu-se a nés para renegociar os
prazos do contrato e os objetivos
que estavam definidos. J4 me co-
nhece hd muitos anos e disse-me as-
sim: “ando neste negdcio ha umas
décadas e a maior crise que tinha
enfrentado foi o 11 de setembro, em
que os avides pararam trés dias. Esta
situacio de termos os avides para-
dos trés meses, nés nunca tinhamos
visto. Nao percebemos o que é isto,
nem estamos a entender”. Para além
disso vemos que as previsdes da [A-
TA mostram que sé em final de
2024, inicio de 2025 é que a aviagdo
civil voltard ao mesmo nivel em que
estava em 2019. O impacto no setor
é devastador. Mas os projetos que
estdo em Portugal tém um perfil
inovador, competitivo e portanto
mantém-se. Mas como é ébvio tém
de ser recalendarizados e adaptados
tendo em conta o impacto que esta
pandemia est4 a ter no setor.

Consta que a Aicep esta a tratar

de dois novos projetos

de unidades produtivas do setor
aeronautico-aeroespacial...
Posso dizer que estamos a acompa-
nhar outros clientes. Mas nds sé fa-
lamos depois das empresas. Vamos
ver o que se consegue concretizar
até ao final do ano e se se consegue
concretizar também no préximo
ano. H4 clientes que ainda no estdo
em Portugal no setor, mas tém
mantido contacto connosco. Va-
mos ver quando é que os investi-
mentos se podem concretizar.

Sem referir empresas,

é possivel dar como garantido
que até ao final do primeiro
trimestre de 2021 haja mais dois
projetos a arrancar nesta area?
Diria que garantir é uma palavra
muito forte. Se me perguntam se
hd mais dois projetos bem encami-
nhados para arrancarem no inicio
de 2021, eu diria que sim. Mas lan-
¢o muito uma reserva porque é 6b-
vio que o setor estd a ter um ano
muito dificil. Portanto, todas as de-
cisdes tém de ser ponderadas uma,
duas e trés vezes. Temos um grupo
de potenciais clientes que nunca
abandonaram os projetos e eu sei
que neste momento estdo de facto a
ponderar vir para Portugal, mas
ainda é muito cedo para me pro-

nunciar sobre isso. @
PUB

B VICTORIA W

Uma empresa do Grupo Segurador SMA

Continue a acreditar,

a expandir o seu negocio,

a exportar.

Um especialista ao seu lado
pode fazer toda a diferenca.

Fale connosco.

A contribuir para que
se sinta mais seguro.

nos

www.victoria-seguros.pt
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Lisboa Portugal | Telf. 21 313 41 00 - Fax 21 313 47 00. Nao dispensa a consulta da informacdo
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Primeiro ‘marketplace’
100% nacional
quer ajudar PME a

internacionalizarem-se

Ainda antes da Covid-19 obrigar grande parte das operacoes a digitalizar-se,
uma empresa preparava-se para ser o primeiro ‘marketplace’ unicamente
dedicado a produtos e servicos nacionais e a projeta-los para o exterior.

jbarros@jornaleconomico.pt

“Em Portugal o produto tem muita
qualidade, temos muito bons pro-
dutos; mas hd uma barreira, que é
nio haver muita exportacdao. O
produto portugués ‘made in Por-
tugal’ ndo é tao conhecido nem va-
lorizado como o ‘made in Spain’ ou
o ‘made in Italy’.” Quem o diz é Ar-
manda Letra, uma das fundadoras
do 4arca, o primeiro marketplace
Unica e exclusivamente dedicado a
divulgacio e comercializacio de
produtos portugueses.

Numa economia em que as ex-
portacdes se revelaram chave na
recuperacio experienciada nos tl-
timos anos, mas cujo tecido em-
presarial é composto maioritaria-
mente de pequenas empresas com
um alcance internacional muito li-
mitado, todas as ferramentas que
ajudem na projecio do produto
portugués no resto do mundo sio
bem-vindas. Este desafio, o da in-
ternacionalizacio das empresas
portuguesas, foi de resto identifi-
cado pelo ministro dos Negdcios
Estrangeiros, Augusto Santos Sil-
va, no dltimo certame do Portugal
Exportador, em 2019.

Foi esta a ldgica por detrds da
constituicdo desta start-up, a de
colmatar esta “lacuna muito gran-
de em relacio ao produto portu-
gués no estrangeiro”, como des-
creve Armanda Letra. O projeto,
que comecou a ser delineado jun-
tamente com Carla Almeida em
dezembro de 2019 - e, portanto,
antes da pandemia e da aceleracio
do digital que esta trouxe —, tem a
sua plataforma online hd pouco
mais de um més e conta ja com

Istock

mais de 30 empresas confirmadas,
sendo que a previsdo para daqui a
um ano é “para cima de 200”. “O
nosso objetivo é ser lider de ven-
das de produtos nacionais para o
mercado externo”, aponta.

A plataforma, que opera nas
vertentes de B2B, B2C e servicos,
tem encontrado da parte dos ven-
dedores “muito entusiasmo”. “To-
das as empresas com que falamos
congratulam o projeto, conside-
ram-no 6timo, dizem que deveria
haver mais do género.” Ainda as-
sim, hd uma certa resisténcia e re-
ticéncia de alguns empresarios,
uma questio, em parte, cultural.

“Os empresdrios em Portugal li-
dam com o que é novo preferindo
primeiro ver e, depois, se correr
bem, entram. Ha esta cultura que
impede um pouco que a inddstria e
o comércio se elevem ao nivel eu-
ropeu”, argumenta a cofundadora
do projeto, cujos 28 anos fora do
pais deram uma perspetiva dife-
rente da cultura organizacional
nacional.

Se hd aspeto positivo que podera
surgir da pandemia de Covid-19 e
das restri¢des que esta gerou foi o
salto tecnoldgico a que obrigou e,
nesse aspeto, Portugal até recupe-
rou algum tempo perdido para os
restantes paises europeus, onde o
comércio digital e plataformas tipo
marketplace sdo uma realidade hd
ja varios anos. Para Armanda Le-
tra, o avanco foi como “um em-
purrio de cinco anos” neste género
de praiticas e a tendéncia parece ser
de uma afirmacio definitiva dos
canais eletrénicos no comércio.

Sublinhando que todo o projeto
tem sido conduzido sem qualquer
tipo de incentivo ou apoio finan-
ceiro, a responsavel pelo 4arca
mostra-se confiante na obtencio
do seu objetivo. “Temos o desejo
de ajudar a economia portuguesa a
quebrar barreiras, a ir mais longe,
ao dar a possibilidade a pequenas e
médias empresas portuguesas de
darem o seu produto a conhecer 14
fora”, conclui.

Tecnologia pode

ser “alavanca” as
exportacoes, mas
aliada a inovacao

Portugal é ainda deficitario em imagem de marca.
Inovacao e tecnologia podem ser chave como
elemento diferenciador nas exportacoes lusas.

A importancia da internacionaliza-
¢io é cada vez mais reconhecida
pela maioria das empresas portu-
guesas, depois da boa experiéncia
exportadora nacional que permitiu
ao pais uma recuperacdo econémi-
ca nos dltimos anos, mas, em mui-
tos casos, falta ainda capacidade de
projecao internacional.

Neste sentido, e num mundo
cada vez mais digital e com uma
transicio cada vez mais célere para
este novo paradigma, a tecnologia
serd crucial nestes esforcos. Isso
mesmo ji comegaram a identificar
as empresas portuguesas, que, se-

gundo o estudo da Associacio Eco-
nomia Digital (ACEPI) sobre eco-
nomia digital em Portugal, repor-
tam em 75% dos casos ter j4 uma es-
tratégia de transformacio digital
planeada ou em curso.

Contudo, e segundo 0 mesmo re-
latério, apenas 52% das grandes
empresas portuguesas vende onli-
ne, sendo que a percentagem baixa
para os 27% considerando o total
do tecido empresarial. Por aqui se
constata que hd ainda muito espaco
para desenvolvimento.

Para Luis Fernandes, fundador
da Decskill, a tecnologia terd de
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funcionar ao longo de trés eixos:
atracdo, conquista e fidelizacdo dos
clientes. O primeiro aspeto, explica,
prende-se com a exposicdo. “A tec-
nologia permite, hoje em dia, che-
gar a0 nosso destinatirio da melhor
forma possivel. Conseguimos ter
uma relagdo de maior proximidade
com os potenciais clientes para os
atrair, para verem os nossos produ-
tos”, explica.

De seguida, o processo de con-
quista beneficia da possibilidade de
fornecer experiéncias diferenciadas
aos clientes, com a tecnologia a
aprimorar esta vertente, ao “trans-
formar as experiéncias de venda
como se fosse numa loja real”, con-
tinua Luis Fernandes.

E todo o processo devera culmi-
nar na fidelizacio deste cliente, em
que se torna chave “criar processos
e procedimentos de relacio com o
cliente o mais préximo possivel”,
algo que a tecnologia facilita, espe-
cialmente na parte de apoio ao
cliente ou logistica.

O mesmo defende José Ramos, o
presidente executivo da Portugal
Export, que acrescenta a importin-
cia da inovacdo. Para um dos fun-
dadores desta plataforma online de
exportacdo, a inovacao aliada a tec-
nologia é determinante para as em-
presas nacionais conseguirem “fu-
gir ao passado da mo de obra e re-
cursos baratos”.

“A tecnologia aliada a inovagio
podera ser a grande alavanca em
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termos de exportacdes sustenta-
veis”, afirma José Ramos. “Quando
conseguimos criar mais valias tec-
noldgicas, de inovacio e de imagem
criamos exportacdes sustentadas.”
E é precisamente na imagem e pro-
jecdo da marca que, para o empre-
sirio, as empresas portuguesas
mais falham.

“Portugal, ao longo dos anos,
permitiu que paises que nio produ-

zem, N30 acrescentam mais-valias a
nio ser a marca e imagem, conse-
guissem ganhar o mercado. Temos
produtos bons, com qualidade, mas
nalgumas dreas nao nos consegui-
mos afirmar no mercado. Portugal
¢ ainda muito deficitirio em ima-
gem de marca”, conclui.

Ainda assim, sdo varios os seto-
res que ja dao cartas 14 fora, com a
ajuda das novas tecnologias. Nuno
Sanfins Milagres, vice-presidente
da ACEPI, destaca vérias vertentes
da inddstria nacional, como a “de
materiais, automével, téxtil e moda
e de equipamentos’.

“A intensidade tecnolodgica é
maior na inddstria automével,
onde a producio dos materiais,
componentes para o setor e a pro-
pria montagem dos veiculos é ne-
cessariamente tecnoldgica (infor-
madtica e robética), dado que estas
industrias competem no cendario
internacional, onde preco e quali-
dade exigem processos muito oti-
mizados que s6 com o recurso a tec-
nologia é possivel atingir”, subli-
nha.

Mas hé dreas onde é possivel
crescer. Desde logo, o setor agroali-
mentar, mas também a construcio
e comércio, como identifica o vice-
-presidente da ACEPI. Especial-
mente “no caso da construcio, o
desenvolvimento prevé-se expo-
nencial uma vez que os processos
produtivos s3o ainda muito artesa-
nais e com recurso a mio de obra
intensiva, j4 hoje podemos assistir
a0 crescente recurso 4 pré-fabrica-
¢do e até a impressdo 3D de edifi-
cios completos”, explica.

Um dos bons exemplos de uma
internacionalizacdo forte vem da
Spotfokus, empresa de desenvolvi-
mento de software e aplicacdes mo-
veis. Como narra Miguel Braga da
Costa, a empresa conseguiu expan-
dir-se e assegurar contas em meios
tdo diversos como os tixis no Lu-
xemburgo, para quem desenvolveu
uma solucio onboard de publicida-
de, ou pela solucio para a gestdo de
provas de canoagem que os levou a
trabalhar com o Campeonato Eu-
ropeu da modalidade.

“A tecnologia permite-nos pro-
var que somos bons sem termos
qualquer barreira territorial. Pode-
mos exportar sem grandes compli-
cacdes de transporte ou logistica”,
destaca um dos fundadores da em-
presa, que realca ainda que “em
Portugal somos muito competentes
a desenvolver software”.

Outro fator animador para o fu-
turo vem da ACEPI, que salienta
que trés quartos das 35 mil empre-
sas exportadoras nacionais operam
em dreas onde a Covid-19 teve um
impacto “médio ou baixo”. Assim, e
aliando esta visdo internacional as
diretrizes e apoios da Comissdo Eu-
ropeia para a transicio digital, a
tecnologia e a inovacao tero de ser,
para o tecido empresarial portu-
gués, o grande motor da sua proje-
¢do internacional. ® /B

A bebida certa

para o seu
rejuvenescimento

Imagine poder deliciar-se com uma bebida gelada, um
agradavel sabor a péssego branco, e ao mesmo tempo
estar a cuidar e hidratar a sua pele. Pode parecer
estranho mas é verdade! Sunlover Collagen é uma bebida
nutri cosmética, sem efeitos colaterais.

E na combinag&o da sua dosagem de colagénio marinho
e vitamina C que esta o segredo da bebida certa para o
seu rejuvenescimento. O consumo regular desta agua
vitaminada tem efeitos comprovados na regeneragao
celular, melhoria da elasticidade e aumento da firmeza
cutanea (efeito lifting), afetando positivamente as
articulagdes de quem pratica desporto.

Cada embalagem contém 2,5mg de colagénio marinho,
40mg de vitamina C e Zero Kcal, um efeito poderoso que
produz uma rapida e eficaz absorgéo pelo corpo humano
destes nutrientes.

A medida que vamos envelhecendo, a produgio de
colagénio vai diminuindo. Saiba que o colagénio é uma
proteina abundante no corpo humano e a principal
responsavel por fornecer forga e elasticidade a pele e ao
mesmo tempo ajuda a substituir células mortas.

O conselho é que tome 1 Sunlover Collagen por dia, pelo
menos durante 8 semanas para comprovar os efeitos
pretendidos.

Sunlover Collagen esta a venda na loja on-line Dott,
nas lojas Wells e Go Natural, além dos principais
hipermercados e supermercados em Portugal.
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0 DESAFIO DE RELANGAR RS EXPOBTAQﬁES

A tecnologia deve desempenhar um papel fundamental no relancamento da economia e das exportacoes nacionais,

a partir do proximo ano, defendem os especialistas consultados pelo Jornal Economico. Por Jodo Barros

DE QUE FORMAS
PODEM AS EMPRESAS
EXPORTADORAS
COMBATER

0S EFEITOS ADVERSOS
DA PANDEMIA?

Vice-Presidente
da ACEPI

Desde a crise da divida de 2011 que
as empresas portuguesas
aumentaram a sua vocagao
exportadora. Assim, hoje, temos
empresas exportadoras em todas as
dimensodes e em quase todos os
sectores de atividade em que os

mercados comunitarios sao o
principal destino dos bens e paises
de expressao portuguesa com maior
relevancia na venda de servigos.
Assim a transformacéo digital onde a
desmaterializagdo de processos de
angariacao de clientes (vendas),
producéo e gestao da qualidade,
integracao com a logistica sao
incontornaveis para o sucesso das
empresas — competitividade e
retorno do investimento.

A cultura das viagens de negécios,
com almogos e outros eventos
sociais foram substituidas por
formatos digitais, com reunides
online com agenda e duragao
estabelecida, tornando a utilizagao
de recursos mais eficaz e as
atividades de negécio — pré-vendas,
vendas, parcerias — menos
dispendiosas, mas simultaneamente
uma mudanga cultural virada para
eficacia da comunicagao e de maior
transparéncia.

E importante sublinhar que se
compra agora mais em lojas online
portuguesas e menos em sites
estrangeiros. Nas categorias de
compra online destacam-se as
refeicoes entregues ao domicilio, que
anteriormente ndo tinham expressao
e que representam a adaptagao do
setor da restauragdo a pandemia.
Criou-se o contexto para que 0s
comerciantes portugueses
aumentem a sua presenca online no
formato transacional sendo que se
verifica que o nimero de empresas
com presenga na internet € agora de
60% contra 40% do estudo anterior.
Embora muitas empresas ainda
encarem a presencga online como
institucional, ter a possibilidade de
efetuar vendas e a participagéo em
Marketplace sao formas de minorar
os impactos da pandemia no
comeércio e, dependendo dos
produtos e servigos em causa, abrir
portas para a exportagao.

O investimento em sistemas de
suporte a esta estratégia pode ser
progressivo e nao necessariamente
dispendioso, existem programas de
apoio como o comerciodigital.pt da
ACEPI que ajudam na aquisicéo e
competéncias basicas, dominio, site,
email. Muitas das plataformas e
servigos tecnoldgicos existem em
modelo software as a servisse, 0 que
permite que o custo seja proporcional
a dimensao de cada projecto. E os
marketplaces e gateways funcionam
sobretudo a base de
comissionamento das transacoes.

E critico entender o que os clientes
valorizam para ter sucesso: a
experiéncia/usabilidade dos sites, as
modalidades de pagamento (com o
Multibanco no top das preferéncias
nacionais), o conteudo e a
transparéncia da informagao, os
métodos e os prazos de entrega e
processamento de reclamagdes e/ou
devolugobes.
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LUIS FERNANDES
Fundador e sécio
gerente da Decskill

Ja ha muitos centros de
competéncias em Portugal a
prestar servigos fora de fronteiras,
como noés, que ja exportamos
servigos para os EUA, por
exemplo. Na pratica, ndo existem
fronteiras. A internet permite-nos
olhar para o mapa e levar os
nossos produtos e servigos para o
mundo inteiro. Por vezes é preciso
quebrar o elo que existe entre o
modelo tradicional de venda, que
obriga a uma maior presenca
fisica, ndo para o substituir, mas
sim para o complementar. Quanto
mais conseguir complementar o
processo fisico com o digital, mais
valor consigo acrescentar.

PAULO ANDRE
Managing Partner
na Baker Tilly

Os desafios variam dependendo
do setor de atividade. O atual
contexto de pandemia esta a
favorecer certos setores (por
exemplo, a industria das bicicletas
esta a crescer a ritmos
fantésticos), enquanto outros o
contrario (por exemplo, setor
automovel).

A transformagao digital é critica
para a maior parte das empresas,
porque no mercado global s se
atinge com a digitalizagao. A
digitalizagdo também democratiza
determinadas fungdes (marketing,
relacionamento com clientes,
gestao de RH, flexibilidade de
custos).

A gestao de tesouraria é critica
nas empresas mais afetadas pela
crise (ha mercados muito
penalizadores na liquidez, como
os PALOPs ou Brasil). Outro
mercado a acompanhar é o
processo Brexit: pode justificar a
busca de mercados alternativos.
A gestao de RH faz-se com novas
necessidades e desafios
(informaticos, especialistas em
digital), novas metodologias
(teletrabalho e mobilidade), mas
também novas oportunidades: o
trabalho digital /teletrabalho facilita
a internacionalizagao e
massificagao de negdécios e pode
reforgar o papel de Portugal como
centro de exceléncia de call
centers, servicos partilhados,
tecnologias de informagéo, data

analytics e muitos outros negécios.

Um mercado global e de
exportacdo exige criatividade,
concegao de produto, produgao
eficiente, logistica agil. Sem
dimenséo, ndo é possivel estar no
mercado exportador/mundial. H&
que promover processos de
concentragao, M&A, compras e
vendas, fusoes.

E preciso saber atrair investidores.
O recente crescimento dos indices
bolsitas € um bom indicador de
que a confianga esta a voltar aos
mercados e que 0s principais
operadores tém muita liquidez
para investir.

Por fim, é fulcral manter o foco no
crescimento das vendas e novos
mercados e negdcios — 0s
primeiros a levantar voo vao ter
muita publicidade, vao apanhar os
primeiros contratos e ganhar
vantagem competitiva face a
concorréncia (lanterna que vai a
frente, alumia duas vezes).
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