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O CAMINHO PARA O CRESCIMENTO

Na quarta-feira, 23 de novembro, tera lugar a edicdo de 2022 do Portugal Exportador. Nesta edicdo, o Jornal Econémico faz a antevisdo
deste evento dedicado as exportacdes e dedicado ao networking, com possibilidade de conhecer potenciais clientes e concretizar
novos negocios. Na proxima semana faremos o balanco.

ANALISE EN:I'REVlSTA . = . TEXTIL E VESTUARIO FORUM

O desafio Frsrion da A Gap e iy | Mais um ano De que precisam
de fazer crescer « . . =) de recordes, as empresas
exportacoes Pela primeira vez com vendas ao portuguesas

em contexto de vamos ultrapassar exterior de seis para serem mais
recessdo global=r.  0S 100 mil milhoes” =va B P mil milhdes = rs competitivas? = e




2 | 0 Jornal Econémico 18 novembro 2022

Especial

O grande
salto nas
exportacoes
portuguesas

Diretor

ma das transformacoes

l | mais significativas que
a economia portuguesa

sofreu nestas primeiras duas
décadas foi o aumento do va-
lor das exportacdes em per-
centagem do Produto Interno
Bruto (PIB). De acordo com os
dados compilados pela Porda-
ta, em 1996 as exportacdes va-
liam 26,6% do PIB. Em 2010,
representavam 30,28%, valor
este que subiu para 43,6% em
2021. E este ano devera ficar
muito perto dos 50%, no que
constitui um marco histérico
para as exportacdes nacionais.

O grande salto nas exporta-
¢des nacionais teve por isso
inicio hd doze anos, acentuan-
do-se no periodo da interven-
¢do da Troika, altura em que
muitas empresas portuguesas
foram obrigadas a olhar de ou-
tra forma para os mercados in-
ternacionais. A fasquia dos
40% do PIB foi ultrapassada
pela primeira vez em 2013 e
desde entdo tem estado quase
sempre acima desse valor, com
excecdo de 2020, um ano mar-
cado pela pandemia (e ainda
asssim com uns confortdveis
37,12%). A que se deve este de-
sempenho notdvel das expor-
tacdes portuguesas? Para além
do bom trabalho dos diferen-
tes governos, hd que destacar o
papel dinamizador do AICEP.
Mas deve-se, sobretudo, ao
bom trabalho das préprias em-
presas exportadoras, que em
muitos casos souberam refor-
car a sua competitividade.

As empresas do turismo, do
IT, automével, maquinaria,
petroquimica, entre outros,
tém desempenhado um papel
fundamental nesta era doura-
da das nossas exportacdes, de-
vido ao seu foco na competiti-
vidade. E é também de compe-
titividade que falamos quando
estd em causa a capacidade do
pais atrair investimento es-
trangeiro em sectores virados
para a exportacdo. Neste pon-
to hd ainda muito a fazer.
Além disso, se as exportacdes
estdo a crescer, as importacoes
também e agrava-se o desequi-
librio da nossa balanca comer-
cial (ver texto ao lado).

O desafio
de fazer crescer
exportacoes

em contexto de

recessao global

O sector exportador nacional tem-se afirmado cada vez mais, fruto
de uma resisténcia aos choques negativos assinalavel, mas 2023 trara
um cenario desfavoravel ao comércio internacional e desafiante.

jbarros@medianove.com

Depois do baldo de oxigénio dado
a economia portuguesa no pos-
troika, as exporta¢des assumiram-
se como uma componente deter-
minante do crescimento nacional
e um aspeto a explorar por varios
sectores, que procuram cada vez
mais afirmar a marca Portugal nos
mercados externos. A recuperacio
pés-pandemia tem sido positiva,
com recordes de crescimento em
vérios ramos, mas a balanca co-
mercial continua negativa, mos-
trando espaco para melhorias —
mas, num contexto de recessdo, o
grande desafio serd perceber
como.

Os dados de setembro quanto ao
comércio internacional portugués
revelam um aumento de 24,7% das
exportacdes face a igual més de
2021, quando a pandemia dava si-
nais de abrandamento, mas condi-
cionava ainda a atividade econé-
mica nacional e global. Em cadeia,
este crescimento foi de 18,8%, ao
passo que o terceiro trimestre re-
gistou um avanco homélogo das
vendas ao exterior de 28%.

Apesar de numeros animadores,
estes ficaram sempre abaixo das
importacdes, onde a componente
energética desempenha um papel
cada vez mais importante, dado o
efeito preco que representa a crise
energética. No terceiro trimestre,
as compras ao resto do mundo
cresceram 36,1%, enquanto setem-
bro registou um aumento de
29,6%, ambos homologos.

Para a totalidade deste ano, a As-
sociacdo Empresarial de Portugal
(AEP) destaca a expectativa de “ga-
nhos adicionais de quota” no mer-
cado externo, dado que as exporta-
cdes devem crescer “acima da pro-
cura externa’, refere Luis Miguel
Ribeiro, presidente da associacio.

Depois de acelerarem 18,6% na
primeira metade do ano, que se di-
videm em 10,2% nos bens e 41,0%
nos servicos, a projecio para o fi-
nal de 2022 é de 18% de crescimen-
to nas vendas ao exterior.

De destacar é a evolucao do tu-
rismo, onde as exportacdes “bene-
ficiaram do levantamento das res-
tricdes no contexto da pandemia e
da concretizacio de despesas adia-
das durante a crise pandémica”,
impulsionando o sector dos servi-
cos. Dada a importancia desta ati-
vidade na economia nacional, o
crescimento no terceiro trimestre
refletiu esta melhoria, ao registar
4,2% em termos homologos.

Luis Miguel Ribeiro sublinha
ainda os combustiveis e éleos mi-
nerais, cuja vendas ao resto do

Presidente da Associagéo
Empresarial de Portugal

mundo desde o inicio do ano até
setembro cresceram 84,7%, um
numero bastante destacado das
restantes principais categorias de
exportacao.

Ainda assim, é de mencionar
“outros bens industriais com dina-
micas muito interessantes’, como
os “quimicos, com 41,4%, a madei-
ra, cortica, pasta e papel, com
33,8%, os metais, que avancaram
26,4%, o calcado, com 23,1%, os
plasticos e borracha, que cresce-
ram 20,2%, o vestudrio, com
17,1%, os téxteis, com 18,1%, as
madquinas e aparelhos, com 15,9%,
ou ainda o material de transporte”,
que vendeu mais 13,7% para o ex-
terior.

Importacées também crescem
“Contudo, é preciso ndo esquecer
que, até setembro, as importacdes
de bens cresceram ainda mais em
termos nominais, 36,7%, com o
forte contributo do grupo de com-
bustiveis e 6leos minerais, de
123,6%, levando a uma deteriora-
¢do significativa da balan¢a comer-
cial de bens”, ressalva Luis Miguel
Ribeiro.

De facto, a componente energé-
tica tem encarecido substancial-
mente as compras de Portugal ao
exterior, dada a sua dependéncia
externa neste capitulo. A titulo de
exemplo, a leitura de setembro do
INE quanto aos dados do comércio
internacional mostra que, excluin-
do combustiveis e lubrificantes, se
registaram aumentos de 23,8% nas
exportacdes e 26,2% nas importa-
cdes, valores significativamente
abaixo da leitura nominal.

Em sentido inverso, nos servi-
cos verifica-se um ritmo de cres-
cimento desde janeiro das expor-
tacoes bastante acima do das im-
portacdes, com 79% nas vendas
face a 41,8% nas compras, o que
significa “que o excedente da ba-
lanca de servicos estd a aumentar,
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contrariando a evolucio desfavo-
rivel nos bens”, sublinha o presi-
dente da AEP.

Contexto recessivo

é um desafio

Em declaracdes ao JE, o presidente
da Agéncia para o Investimento e
Comércio Externo de Portugal
(AICEP) aponta a um aumento
que colocard as exportacdes nacio-
nais pela primeira vez acima dos
100 mil milhdes, um ndmero re-
dondo que espelha bem a evolugio
positiva deste indicador.

Luis Castro Henriques refere o
peso crescente das vendas ao resto
do mundo em funcio do produto
portugués, destacando que as ex-
portacdes chegaram a uma pro-
porcio de quase 50% do PIB no
primeiro semestre numa tendén-
cia clara de afirmaciao nos merca-
dos globais. Esta trajetéria, argu-
menta, n3o seria possivel sem a
grande resisténcia das empresas
nacionais face a choques externos
muito negativos, como a pande-
mia e a atual crise energética [ver
pégina 4].

O desafio para 2023 serd, por-
tanto, a continuacdo desta tendén-
cia num ambiente de recessio glo-
bal a quem nem a China, um baldo
de oxigénio para a Europa em cri-
ses recentes, escapard. Em particu-
lar, mercados tradicionais como o
alemdo e o britanico atravessardo
um ano complicado, ao passo que
os EUA, que tém subido na lista de
principais destinos das exporta-
¢des portuguesas até se cimenta-
rem no quarto lugar da lista, tam-
bém se debate com juros em alta e
a perspetiva de uma recessao.

Perante isto, a¢des de interna-
cionalizacio das empresas nacio-
nais tornam-se ainda mais rele-
vantes, defende Luis Miguel Ri-
beiro. O objetivo passard por
“prosseguir o reforco da diversi-
ficacio dos mercados de destino
das exportacdes portuguesas’,
procurando chegar a novas loca-
lizacdes geogréficas e economias
mais diversificadas, e, como tal,
“alcancar ganhos de escala em-
presarial adquirem uma impor-
tancia crescente”.

O desafio para 2023
sera, portanto, a
continuagao desta
tendéncia num
ambiente de recessao
global a que nem a
China, que tem sido um
bal3do de oxigénio para
a Europa, escapara

Edicao de 2022
apresenta
trés novidades

Espaco ‘Mundo’, ‘Digital Lab’ e Nursery Lab’
surgem com o objetivo de proporcionar novas
possibilidades de exportacao empresarial.

rreis@medianove.com

A 172 edicio do Portugal Exporta-
dor que se realiza no dia 23 de no-
vembro, no Centro de Congressos
de Lisboa, vai ter como principais
objetivos dotar as empresas de me-
lhores ferramentas, conhecimento
de mercado e redes internacionais;
atrair novas empresas potencial-
mente exportadoras e acelerar o
processo de transi¢do digital.

Para isso, conta com trés forma-
tos inovadores com objetivos e es-
tratégias definidas. A primeira no-
vidade é o ‘Nursery Lab’, que pre-
tende encontrar 100 empresas
com potencial de exportacdao. Ou
seja, empresas que pretendam dar
0s primeiros passos na exportacdo,
com temdticas proprias, apresen-
tacdo de case studies, empresas de
importa¢do e exportacio interes-
sadas em conhecer novos clientes,
bem como a realizacio dos dia-
gnosticos a exportacao.

No Centro de Congressos de
Lisboa estard criado um espaco es-
pecifico para que estas empresas
possam apresentar o seu modelo
de negocio. Desta forma serd pos-
sivel definir o perfil de cliente
do(s) mercado(s) onde a empresa
vai atuar bem como a calendariza-
¢do da entrada do(s) produto(s)
nesse(s) mesmos mercado(s), além
de ter em consideracio as particu-
laridades dos mercados-destino e
os obsticulos que poderio ser en-
frentados e por fim adaptar o pro-
duto ou servicos as singularidades
dos mercados alvo.

A segunda novidade é o ‘ Digital
Lab’, que terd como funcio acele-
rar a adopcio e incorporacio de
novas tecnologias e processos digi-
tais nas pequenas e médias empre-
sas (PMEs) equipando-as com as
ferramentas e conhecimentos de
forma a alavancar as exportacdes
nacionais. Através do ‘Digital Lab’,
o Portugal Exportador ird promo-
ver a utilizacdo de ferramentas
como o diagndstico de prontiddo
digital que compare as PMEs em
cinco dimensdes digitais (conecti-
vidade, comércio electrénico, big
data, pagamentos e seguranca),
identificar as solucdes mais adap-
tadas as necessidades das PMEs e
estar em contacto direto com po-
tenciais fornecedores de servicos
que as ajudariam a dar salto digital.

A terceira e dltima novidade é o
espaco ‘O Mundo’, que serd desti-
nado e a todas as associa¢des orga-

nizadoras de iniciativas conjuntas,
permitindo abordar as empresas
interessadas directamente, no-
meadamente através de pré agen-
damento de reunides (slots de 15
min) durante o dia 23 de novem-
bro, ou um contacto posterior
através da internet na plataforma
do Portugal Exportador durante
todo o ano.

De acordo com a organizacio do
evento que estd a cargo do Novo-
banco, Fundacao AIP e Agéncia
para o Investimento e Comércio
Externo de Portugal (AICEP), a
necessidade da criacio do espaco
‘O Mundo’ surgiu apés um inqué-
rito realizado efetuado as mais de
1.500 empresas exportadoras que
visitaram o ultimo evento e onde
uma das questdes mais vezes refe-
renciada foi a falta de informacao
sobre accdes conjuntas, nomeada-
mente participacdes em feiras in-
ternacionais ou missdes inversas
organizadas por associacdes e
apoiadas financeiramente.

As preocupacdes ambientais ge-
radas através das exportacdes nio
passam ao lado deste evento. As-
sim, o Portugal Exportador ir4 uti-
lizar materiais recicldveis na cons-
trucio de stands e mobilidrio de
apoio. Usar revestimentos natu-
rais e plantas decorativas com uti-
lizacdo posterior, reutilizar a sina-
lética e outros elementos graficos
em edicoes futuras do evento, bem
como privilegiar a luz natural e
utilizar audiovisuais de baixo con-
sumo de energia.

Este evento pretende também
alertar para a utilizacio dos meios
de transporte coletivo ou veiculos
de fontes de energia eléctrica, o
uso de embalagens de materiais
sustentdveis e a escolha de forne-
cedores locais.

Pelo Portugal Exportador j4 pas-
saram 4.787 empresas exportado-
ras, realizaram-se 91 cafés temati-
cos, 121 workshops, tendo passa-
do pelo evento 283 oradores, 293
expositores e agendados 354 busi-
ness to business.

CEO do Novobanco
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ENTREVISTA | LUIS CASTRO HENRIQUES | Presidente da AICEP

“Pela primeira vez vamos
ultrapassar os 100 mil milhoes”

As exportacOes portuguesas demonstraram ter um elevado grau de resiliéncia e suficiente musculo concorrencial para
terem uma posicao cada vez mais forte em termos da formacao do PIB. A barreira dos 50%b ainda pode ser ultrapassada.

ANTONIO FREITAS DE SOUSA
afsousa@medianove.com

Segmento fundamental do cresci-
mento do pais, as exportacdes pa-
recem ter ultrapassado com distin-
¢ao os tremendos desafios coloca-
dos em primeiro lugar pela pande-
mia e logo de seguida por um ciclo
em absoluto inesperado de forte
pressio inflacionista e de conse-
quente encolhimento do consumo.
Enquanto o desafio de 2023 nio
chega e permite ainda todos os ce-
nérios, é para ja tempo de celebrar
novos recordes.

Quais sio as expectativas

para o fecho das exportacdes
no final de 2022?

Os numeros das exportacdes sdo
muitissimo interessantes. Prova-
velmente iremos acabar 2022 ex-
portando mais de 70 mil milhdes
de euros em bens, mas o numero
redondo e mais interessante é que
pela primeira vez vamos ultrapas-
sar os 100 mil milhes. E um mar-
co muito relevante e digo-o com
algum conforto porque, mesmo se
pegarmos nas estimativas mais
prudentes, e eu percebo essa pru-
déncia porque o dltimo trimestre
ainda pode ter algumas surpresas,
ultrapassaremos esse valor. De-
monstra aquilo que a agéncia tem
dito nos dltimos anos: hd uma alte-
racdo do paradigma econémico do
pais — a proporcio das exportacdes
no PIB crescente. Tivemos o sola-
vanco do ano da Covid, mas a ver-
dade é que as exportacdes descola-
ram em 2021 e em 2022 conti-
nuam. O que vemos é que, sempre
que hd um choque transversal - a
Covid é um bom exemplo, os pre-
cos das energias, os custos das ma-
térias-primas sio outros — que afe-
ta todas as empresas europeias, as
empresas portuguesas mostram re-
siliéncia e continuam a ganhar
quota.

Quer dizer que, num quadro
em que as condicoes de
concorréncia nao se alteram,
as exportacoes mantém

um grau de intensidade
assinalavel?

E muita competitividade. Isso é
uma enorme vitoria do nosso teci-
do exportador, sobretudo se tiver-
mos a perspetiva histdérica de
olharmos ha dez, 12 anos. Foi algo
que comecou nessa altura e agora
os resultados estdo a vista. Como é
6bvio, estes fatores afetam muito a
atividade e os resultados das em-

presas, mas nao tenho duvida que
o caminho é continuar e manter

competitividade; e isso as nossas
exportadoras estdo a conseguir.

Os 100 milhdes comparam

com o qué no ano anterior

e que percentagem do PIB

é que agregam?

No ano passado, exportimos quase
90 mil milhdes. O que estamos a
assumir € que as exportacgdes irao
subir pelo menos 15%. H4 estimati-
vas que dizem que podem crescer
mais 30%. O dado que é importante
em termos de PIB é vermos que, no
primeiro semestre, atingimos uma
propor¢ao das exportacdes de cer-
ca de 49%, muito perto dos 50%. Se
vamos terminar o ano assim ou
nio, ainda nio sabemos. Mas o que
¢ mais importante é ver o que estd a
acontecer nos dltimos quatro, cin-
co anos. A tendéncia é manifesta-
mente crescente, vinhamos a ga-
nhar sistematicamente propor¢io
das exportacdes no PIB, depois ti-
vemos o solavanco da Covid e a re-
cuperacdo em 2021 mas mesmo as-
sim em propor¢do do PIB nio foi
suficiente, e 0 que vemos este ano é
que ja estaremos a ultrapassar os
44% que tinhamos em 2019.

Em termos de sectores,

quais s30 os que estio

na linha da frente?

Este ano, temos um problema de

escolha. Temos os sectores todos
a crescerem, a dois digitos. O tu-
rismo correu muito bem, feliz-
mente, mas hd outros servicos a
correrem muito bem, como o IT
e o software, que estdo a crescer
muito significativamente e hd
trés, quatro anos, quase nio fala-
vamos deles. Na drea dos bens,
destacaria o sector automoével, a
metalo-mecanica, toda a maqui-
naria e, como é 6bvio, a petroqui-
mica, os combustiveis — o enqua-
dramento internacional tem le-
vado para ai. Uma grande presta-
¢do da industria de precisdo, de
alto valor-acrescentado, da in-

O aumento muito
grande dos custos da
energia esta a afetar
diretamente as
margens. O aumento
da inflagdo conjugado
com o aumento dos
custos financeiros,
preocupa-me

dustria tecnologicamente exigen-
te. As vezes nio destacamos uma
coisa importante: 0s nossos prin-
cipais mercados exportadores sio
extremamente competitivos — es-
tamos a falar da Alemanha, de
Franca, do Reino Unido, dos Es-
tados Unidos. Estamos a compe-
tir em mercados complexos, exi-
gentes — e a ganhar.

Vé alguma pujanca

nos chamados sectores
tradicionais?

Também estdo a portar-se bem e
até destacaria algo que muitas
vezes ndo é visivel nos numeros:
todo o trabalho que estdo a fazer
na drea da sustentabilidade. Essa
¢ a maior aposta que estdo a fa-
zer para o futuro. E mais uma
vez exige-se sofisticacio, mas é
uma aposta que se estd a fazer
porque compreendemos que siao
dreas muito competitivas, muito
exigentes. Destaco muito os sec-
tores que tém crescido mais nos
altimos anos, mas os sectores
tradicionais — que de tradicional
nio tém nada — estdo a ter tam-
bém uma performance muito
boa. Ha outro lado importante:
cerca de 50% das empresas ex-
portadoras fi-lo para apenas
um mercado, o que nio é positi-
vo, mas no oposto da curva (as
que exportam para mais de cin-
co mercados) vemos que siste-

Cristina Bernardo

maticamente crescem em mais
mercados.

Ha alguma alteracdo na
geografia das exportacdoes?.

O nosso ‘top 5’ mantém-se. O que
destacaria sio trés prioridades: a
Europa; os mercados onde temos
acordos de comércio livre - e
aqui incluem-se o Canadd e os
Estados Unidos; e os paises da
CPLP. Destacaria o segundo pi-
lar: para além da Europa, merca-
dos onde o acesso é mais facil.

Que pode avancar em termos
de captacao de investimento
direto estrangeiro?

Os numeros sao muito bons. Este
ano ndo iremos anunciar dados
contratualizados uma vez que esta-
mos a mudar de quadro, do PT
2020 para o PT 2030. E um ano
onde nio vamos fazer contratuali-
zacdo relevante. Mas, em termos
de novos clientes - um dado que
pode ser analisado todos os anos —
ja batemos o recorde de 2021: ti-
nhamos 42 novos clientes a vir
para Portugal. H4 uma propor¢io
muito grande desses novos clien-
tes no sector dos servicos, sobretu-
do em centros de desenvolvimen-
to de software, centros de alto va-
lor-acrescentado e que depois se
refletem nas exportacdes de servi-
¢os. E isto sao os resultados a outu-
bro, vamos ver como ser até ao fi-
nal do ano.

Ha nuvens negras

no horizonte para 2023?

O aumento muito grande dos cus-
tos da energia estd a afetar direta-
mente as margens, sobretudo da
inddstria, e é uma preocupacio
porque afeta também a resiliéncia.
E a resiliéncia financeira, quando
conjugada com o aumento da infla-
¢do e com o aumento dos custos fi-
nanceiros, preocupa-me. Se os cus-
tos das energias se mantiverem
muito tempo, se os custos financei-
ros subirem muito depressa, tudo
isso afeta o balanco de muitas das
nossas exportadoras. E isso pode
levar a que tenhamos de equacio-
nar o que é que quUeremos exportar.

Foram nove anos a frente da
agéncia. Peco-lhe um balanco.
Numa perspetiva pessoal, de for-
ma muito satisfatéria. Quando
cheguei, o primeiro grande desa-
fio era ganhar o ciclo do investi-
mento. Utilizando dados objeti-
vos, este ciclo de investimento foi
ganho para o pais, foi ganho para
a AICEP. m
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Como sempre.

O novobanco, reconhecido como o Melhor Banco de Trade Finance em Portugal ", esta ao lado

das empresas exportadoras que levam o melhor de Portugal aos mercados internacionais e porisso
promove, mais uma vez, o Portugal Exportador, o mais importante evento realizado em Portugal,
de apoio a exportacao e a internacionalizacao.

Dia 23 de novembro, no Centro de Congressos de Lisboa, esperamos por si, onde tera oportunidade para:

- Conhecer as tendéncias internacionais, como o Mercado do Reino Unido, no comércio on-line,
e reunir com compradores internacionais;

- Contactar, através de reunides bilaterais, com todas as entidades facilitadoras das exportacdes;
- Participar em acbes de networking com empresas exportadoras e prestadoras de servigos.

) Este prémio é da exclusiva responsabilidade da revista internacional “Global Finance”.

~Umainiciativa de:

|V
‘ Eeusgésggge?ag!aomia, novo ba nco aicep Portugal Global
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Business
Roundtable
lanca ‘cowork’
internacionais

Grupo que junta as maiores empresas nacionais vai disponibilizar
espacos de ‘cowork’ no estrangeiro, para apoiar a internacionalizagao

das PME portuguesas.

Foto cedida

iamado@medianove.com

As empresas da Associacio Busi-
ness Roundtable Portugal (BRP)
vao disponibilizar espacos de
cowork em duas dezenas de paises
para pequenas e médias empresas,
como parte de um acordo que de-
termina a criacio de uma rede in-
ternacional de locais de acolhi-
mento.

A iniciativa integra um leque de
ideias que constam de um acordo
concertado na quarta-feira, dia 16,
pela BRP e a AICEP - Agéncia
para o Investimento e Comércio
Externo de Portugal, num evento
em que trés dessas medidas conhe-
ceram aluz do dia.

Com a ambicao de tornar Portu-
gal mais competitivo no mercado
global, o protocolo prevé a concre-
tizacdo de projetos e iniciativas
pragmadticas para apoiar, acelerar e
fortalecer as competéncias de in-
ternacionalizacio de profissionais
e das PME sediadas em territério
portugués.

“Vamos avancar ji com essas
trés, porque nio vale a pena mar-
car mais do que trés golos na pri-
meira parte”, disse Filipe de Bot-
ton, CEO da Logoplaste, membro
da BRP e, também, autor das ini-
ciativas.

Sobre os espacos de cowork no
exterior, a ideia visa, sobretudo,
promover a criacio de condicdes
de internacionaliza¢do. “Imagine
que uma empresa quer ir para os
EUA. A Logoplaste tem um escri-
tério em Chicago e pode ceder um
espaco para uma empresa por trés,
seis meses Ou mesmo um ano’, ex-
plicou.

Até ao momento, jd foram dis-
ponibilizados meia centena de es-
pacos em 20 paises.

“Nao é s6 um espaco onde vem
amanh3, instala-se e faz o seu tra-
balho. Nio é s6 uma secretdria. Se
precisar de saber como se inscreve
na Seguranca Social, os nossos re-
cursos humanos daquela localiza-
¢do pode ajudar. Se precisa de um
advogado, podemos dizer com
quem trabalhamos. Ou comprar
uma mdiquina fotocopiadora, po-
demos ajudar”, continuou o mes-
mo CEO.

O INOV-Contacto faz parte da
equacio, por meio da disponibili-
zacdo de 25 estigios internacionais
do programa financiado por fun-
dos comunitarios.

Apesar de a AICEP assegurar ja
outros 250 programas de estigio,
o0s 25 em questdo receberio finan-
ciamento de empresas da BRP,
nio obstante a selecio e gestdo do
programa ser da competéncia do
AICEP.

O CEO da Logoplaste adianta
que, até a0 momento, onze em-
presas da BRP ja se predispuse-
ram para aceitar os estagidrios in-
ternacionais.

“Por isso, vamos desde jé criar,
no minimo, 25 estdgios nas nos-
sas empresas. Juntando mais 10%
aos fundos comunitdrios que ja
aqui estdo aplicados” no INOV-
-Contacto.

Entre as novidades estd uma ini-
ciativa que visa a partilha de estra-

tégias entre lideres empresariais,
conforme explica Filipe de Botton
- as “Conversas CEO com CEO”.

No ambito do protocolo, os 42
diretores-executivos das empresas
da BRP comprometeram-se a dis-
ponibilizar anualmente entre duas
e trés horas para reunides com
CEO de pequenas e médias empre-
sas que pretendam seguir o cami-
nho da internacionalizacio ou ex-
portacdes, sempre ao nivel de
CEO.

“Servird para os CEO partilha-
rem estratégias, dificuldades, an-
gustias. E é meio caminho andado
para evitar erros que ja foram co-
metidos no passado, com dicas, su-
gestdes”, detalhou Filipe de Bot-
ton, esclarecendo que as PME que
queiram participar nas reunioes
deverdo por um filtro alinhavado
pela AICEP, baseado em critérios
que avaliam o propésito do encon-
tro ou para evitar incompatibilida-
des de concorréncia.

Ainda este ano, o projeto-piloto
ird dar os primeiros passos com 20
CEOs/Presidentes de Associados
do BRP, estando prevista a vigén-
cia do mesmo no préximo ano.

“Um matching de mercado”. Fo-
ram estas as palavras encontradas
por Luis Castro Henriques, presi-
dente do AICEP, para catalogar a
iniciativa. O dirigente ndo tem dud-
vidas de que o lugar de topo numa
empresa “é muito solitirio” e que,
nas PME, “ainda ha menos parcei-
ros para fazer estas conversas’, um
para um.

“Em Portugal, fazemos muitos
estudos, mas fazer acontecer fica
para segundo plano. E é mais facil
ter as ideias do que po-las em pra-
tica”, explicou Filipe de Botton na
apresentacdo do protocolo.

As medidas foram dadas a co-
nhecer numa altura em que os nu-
meros das exportacdes se revelam
muito animadores, conforme fez
saber Luis Castro Henriques - que
se encontra prestes a terminar o
seu mandato - durante a assinatura
do protocolo.

Ainda este ano, as exportacdes
portuguesas deverdo, pela primei-
ra vez, ultrapassar, e nas estimati-
vas mais conservadoras”, os 100
mil milhdes de euros, uma percen-
tagem do PIB acima dos 44%.

“Estd a correr bem, mas o desa-
fio aumenta. Se ja passamos dos
100 mil milhdes , entdo vamos
pensar nos 200 mil milhdes de eu-
ros”, afirmou, acrescentando que
“s6 as exportacdes de bens ficam
acima de 70 mil milhdes de euros”
este ano, quase o dobro face ao re-
gistado em 2010.

“E a estimativa do crescimento
global das exportacdes é de pelo
menos 15%. H4a nuimeros que
apontam para entre 15 e 30%.
Mesmo utilizando os 15% de cres-
cimento vai apontar para um valor
acima dos 45% do PIB”, continuou.

“Isto indica que, apesar da pan-
demia, da disrupc¢io das cadeias de
abastecimento e das circunstancias
atuais [a guerra na Ucrania], as
empresas portuguesas, que sofre-
rem um choque transversal, con-
seguem manter a sua competitivi-
dade. As exportadoras estdo de pa-
rabéns”, rematou Castro Henri-
ques.
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Sector deve fechar
0 ano com exportacoes
a rondar 22 mil milhoes

Com as vendas no exterior a registarem um crescimento de 16% até
outubro, este ano devera ser de um novo recorde de exportacdes na
metalurgia e metalomecanica. Ja 2023 é previsivelmente imprevisivel.

afsousa@medianove.com

O sector nacional da metalurgia e
metalomecanica deverd encerrar o
ano com as exportacdes a ronda-
rem os 22 mil milhdes de euros,
ultrapassando assim os valores re-
gistados no ano anterior, de 19,8
mil milhdes, disse ao JE Rafael
Campos Pereira, vice-presidente
executivo da associa¢io do sector,
a AIMMAP. “Até ao final de se-
tembro, os tltimos dados disponi-
veis, o crescimento face ao ano an-
terior é de 16%”, pelo que 2022 re-
gistard um novo recorde — batendo
o melhor ano de sempre até agora,
precisamente o de 2021.

Para Rafael Campos Pereira, o
crescimento das vendas no exte-
rior — que suportam mais de 66%
da producio total da metalurgia e
metalomecénica - deu-se princi-
palmente nos mercados europeus,
com mais 18% que no ano ante-
rior, mas com os mercados fora da
Europa a conhecerem também um
forte incremento da procura, de
mais 10%.

Para o vice-presidente da
AIMMAP, merece destaque o
caso dos Estados Unidos — que no
ano em curso conheceu um cresci-
mento da ordem dos 70%, “estan-
do agora no quinto lugar em ter-
mos do volume dos principais
mercados internacionais”. Um
crescimento importante, num
quadro em que o mercado tem

uma forte apeténcia pelos mate-
riais do sector.

Espanha, Alemanha, Franca e
Reino Unido continuam a ser, por
esta ordem, os principais merca-
dos das exportacdes nacionais de
produtos metalirgicos e metalo-
mecanicos.

Dificuldades na frente interna
Para Campos Pereira, é preciso
evidenciar que “nem tudo sao boas
noticias”. Desde logo na frente in-
terna, onde as vendas estio numa
fase menos positiva que no exte-
rior. Mas também ao nivel de al-
guns sub-sectores: “a construcio e
os produtos para a casa estao mais
aflitos” em termos da procura - o
que fica a dever-se aos fatores ex6-
genos que condicionam toda a ati-
vidade econémica: aumento do
custo das matérias-primas e das
energias, e a infla¢do.

Neste contexto, Rafael Campos
Pereira disse que espera que a Euro-
pa faca qualquer coisa. Nomeada-
mente que possa acordar a nao -tri-

Vice-presidente executivo da AIMMAP

butacio da importacio de matérias-
primas para o interior do espaco co-
mum, forma privilegiada de induzir
alguma esperanca no que tem a ver
com o negdcio no préximo ano.

“Para 2023, a inica coisa previsi-
vel é a imprevisibilidade”, referiu o
também presidente da CIP. De
qualquer modo, hé alguns fatores
que merecem ser levados em con-
sideracido por serem capazes de
afastar as nuvens mais densas que
se formaram no horizonte. “Espe-
ramos que se confirme a descida
do preco das energias, nomeada-
mente do preco do gés — até parece
que jd ha excesso de oferta no mer-
cado — e também das matérias-pri-
mas’, afirmou.

Portanto, para 2023, “ha alguma
inquietacdo”, mas as previsdes
apontam para a possibilidade de o
ano vir a ser menos mau que o que
se antecipava hd algum tempo. As
empresas mais afetadas deverio ser
mais uma vez as que trabalham
prioritariamente para o mercado
interno, onde a inflacio continuara
a ditar as suas regras.

A proposta é, por isso — como é
para toda a fileira industrial — a de
encontrar alternativas nos merca-
dos externos, sendo certo que a
concorréncia estd cada vez mais
viva: os paises de onde as matérias-
primas sio origindrias tém uma
vantagem competitiva que nio é fa-
cil de ultrapassar — mas se houver
uma aposta comum, como Rafael
Campos Pereira deixou claro, o fi-
nal de 2023 pode nio ser tragico.

Toru Hanai/Reuters

Mais um ano

de recordes, com
vendas ao exterior
de seis mil milhoes

O ano esta a correr bem, mas forneceu
indicadores negativos para 2023: a quebra
das encomendas esta a marcar o trimestre.

afsousa@medianove.com

As exportacdes do sector téxtil e
do vestudrio deverdo ficar muito
préximas dos seis mil milhdes de
euros no final de 2023 - que com-
param com os 5,4 mil milhdes (ja
de si um recorde) que foram atin-
gidos no fim do ano passado. “Es-
tamos a crescer a dois digitos, o
que nos faz prever que vamos ter o
melhor ano de sempre em termos
das exportacdes”, disse ao JE o pre-
sidente da Associacao Teéxtil e do
Vestuério de Portugal (ATP), Ma-
rio Jorge Machado.

Mas talvez estes nimeros sejam
uma espécie de espelho enviesado:
“hé que ter em aten¢@o que 0 ano est
claramente dividido em duas partes
distintas”, disse. Na primeira parte, as
exportacdes cresceram a bom ritmo,
tal como tinha sucedido no ano ante-
rior; mas, com a guerra e os fatores
desfavoraveis que ji se verificavam
antes — por exemplo o aumento do
preco das matérias-primas e dos
transportes — a segunda parte do ano
foi muito menos positiva.

“O crescimento manteve-se,
principalmente a partido do ter-
ceiro trimestre, muito a custa da
inflacdo e nao de novas encomen-
das”, o que aponta para um ano de
2023 que é tudo menos previsivel-
mente positivo, refere Mario Jorge
Machado. “Houve uma travagem a
fundo das encomendas” — que de-
veré continuar em 2023.

A explicacio é simples: o sector
estd fortemente exposto ao consu-
midor final - que, quando chega a
hora de cortar custos familiares,
opta por cortar no vestudrio.

“Estamos a crescer a
dois digitos, o que nos
faz prever que vamos
ter o melhor ano de
sempre em termos das
exportacoes”, disse
Mario Jorge Machado,
presidente da ATP

Para rodear este problema, a
ATP tem vindo a batalhar junto da
Unido Europeia — no seio da fede-
racio sectorial europeia, a Euratex
— por uma série de medidas que, se
aceites, podem minimizar os im-
pactos exdgenos da guerra e da su-
bida das taxas de juro. Desde logo
através do estabelecimento de um
teto maximo para o preco do gas.
A medida foi apresentada em Bru-
xelas, mas a Comissdo Europeia
nio parece disposta a aceitd-la.

Mas o tradicional sector téxtil
debate-se com outros problemas,
recordou Mairio Jorge Machado.
Desde logo, a falta de mao-de-
obra: as empresas téxteis estdo
muito expostas a proximidade da
idade da reforma dos seus traba-
lhadores e, com as dificuldades em
angariar jovens para a inddstria, o
problema tem vindo a agravar-se
consecutivamente todos os anos.

Produzir com
valor-acrescentado

A receita estd identificada: os téx-
teis nacionais precisam de apostar
cada vez mais na producio de alto
valor-acrescentado, diferenciado-
ra e sustentavel. Neste capitulo,
recordou o presidente da ATP, os
téxteis nacionais estio na linha da
frente: ao contrario do que se veri-
ficou ao longo de décadas, a pro-
ducio nacional é agora identifica-
da nos mercados externos como de
grande qualidade e assentando em
pressupostos de circularidade e de
sustentabilidade em relacao aos
quais Portugal é inclusivamente
pioneiro.

Para isso muito tem contribuido
o trabalho comum muito estreito
entre as empresas e alguns dos
mais importantes centros de in-
vestigacido do pais — entre eles o
CITIVE e o CeNTI - a que se cos-
tuma juntar a academia. Neste ca-
pitulo, o sector téxtil serd um dos
que em Portugal tem conseguido
fazer a sintese entre a teoria e a
pratica — o que tem contribuido
em larga escala para a criacdo de
produtos com alto valor-acrescen-
tado, a que os mercados externos
tém sido sensiveis.

Os principais mercados exter-
nos tém sido fundamentalmente
estdaveis: Espanha, o primeiro,
continua a perder quota em de-
trimento de Franca, o segundo. E
os Estados Unidos mantém-se
como o mercado alternativo mais
auspicioso.
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MOBILIARIO PARA O LAR

Sécarte aposta na
realidade virtual para
responder aos clientes

Sustentabilidade e transicao digital sao outros dos objetivos tracados
para 2023, numa altura em que os efeitos da guerra se fazem sentir
no aumento dos precos das matérias-primas utilizadas pela empresa.

RODOLFO ALEXANDRE REIS
rreis@medianove.com

De forma a dar continuidade a
qualidade do seu trabalho e exi-
géncias dos clientes, dando-lhes
assim um servico mais completo, a
Sécarte vai implementar a breve
prazo, a utilizagio de éculos de
realidade virtual para melhor pro-
mover os seus produtos. Sediada
em Viseu e fundada em 1972, a
empresa dedica-se a producio de
mobilidrio para cozinhas, roupei-
ros, closets, casas de banho e farma-
cias.

“O cliente final é agora mais in-
formado e exigente e por isso os
elevados niveis de qualidade tém
de ser assegurados, assim como
fornecer um servico personalizado
adaptado as necessidades e caracte-
risticas de cada um”, explica em
declaracdes ao Jornal Econémico
(JE), Eduardo Lopes, diretor geral
da Sécarte.

Outro dos objetivos para 2023
passa pela transicio digital da em-
presa, dado que a forma como se
comunica hoje em dia é totalmente
diferente de antigamente. “A pre-
senca digital é essencial, quer seja
por redes sociais e website, para
criar uma relacio mais proxima do
consumidor final e respectivos
fornecedores também. Permite
que haja uma exposiciao maior da
empresa e dos seus respectivos
produtos’, refere.

Tema incontorndvel na Sécarte
é também a sustentabilidade, cada-
vez mais importante na escolha
dos materiais, no modo em como
sdo utilizados em termos de res-
ponsabilidade e a sua pegada eco-
l6gica na producio de todo o mo-
bilidrio.

“As empresas tém a missio e o
desafio de aumentar a sua compe-
titividade com materiais cada vez
mais sustentdveis. Inicialmente o
mobilidrio era fabricado com ma-
deiras macicas o que fazia com que
a quantidade de recursos naturais
fosse maior”, afirma Eduardo Lo-
pes, acrescentando que atualmen-
te a Sécarte utiliza apenas mate-
riais eco-friendly, como por exem-
plo MDF [madeira de fibra de mé-
dia densidade] e aglomerado de
particulas para o interior dos mé-
veis e orlas de madeira e revesti-
mentos com pequenas partes de
madeira.

“Estas transformacdes fazem
com que o fabrico de méveis seja

Eduardo Lopes
Diretor geral da Sécarte

mais sustentdvel para o ambiente.
Aproveita-se todas as sobras de
mobilidrio para reciclagem, assim
como todo o lixo de producio.
Procura-se sempre arranjar solu-
¢Oes inovadoras e com um menor
impacto ecoldgico”, sublinha.

Para além disso, a empresa estd
também em processo de monta-
gem de painéis fotovoltaicos nas
suas instalacdes de forma a criar
um sistema auto-suficiente a nivel
energético.

Sobre o ano de 2022, Eduardo
Lopes, revela que o balanco é bas-
tante positivo. “Depois de toda a
crise sanitdria e humanitaria que o
mundo atravessou ao longo dos
ultimos anos a Sécarte manteve-se
consistente e sempre com um vo-
lume de trabalho considerdvel”,
salienta, alertando, no entanto
para os efeitos que continuam a fa-
zer-se sentir devido a guerra na
Ucrania.

“Neste ultimo ano houve consi-
derdveis aumentos dos precos das
matérias-primas que a Sécarte
transforma para o seu mobilidrio.
Talvez seja o maior desafio, pois a
subida tem sido constante, o que
faz com que se reflicta no consu-
midor final. No entanto, esta é
uma questdo transversal a todas as
empresas e que se reflecte nos ne-
gocios em 20227, realca, destacan-
do que a empresa procura captar e
integrar novos talentos, dado que
estes s30 os maiores ativos de uma
organizac¢io. W
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Empresas devem diversificar

e inovar para criarem mais valor

Especialistas defendem a necessidade de vender varios produtos a diversos mercados para que desta forma seja
possivel valorizarem cada vez mais as suas marcas a nivel internacional, ganhando desta forma uma escala maior.

De que precisam as empresas portuguesas para serem mais competitivas no exterior?

CEO da Agéncia para o Investimento e
Comércio Externo de Portugal (AICEP)

1. Dois temas claros. O primeiro é
continuar a rota da diversificagdo.
Comecem na Europa, é 0 nosso
mercado interno, é mais facil;
diversifiquem rapidamente na
Europa; mas, quando essa aposta
esta ganha, comecem a pensar na
diversificagéo para fora da Europa.
E um desafio que tem sido
debelado gradualmente sobretudo
nas grandes exportadoras, mas
temos de trazer isto a mais
empresas. O segundo aspeto, e
que acaba por estar ligado é
perceber que a internacionalizagdo
implica a certa altura ganhar
escala. A internacionalizaggo tem
de ser vista numa otica de ganhar
escala. Ha& neste aspeto um
desafio grande que é o de
trazermos as nossas PME e
principalmente as ME a serem
cada vez maiores. E isso trara
resiliéncia, potenciara a
diversificagdo - e depois, como
temos visto, também potencia
inovagédo. E cria outro ciclo
virtuoso: apoia cada vez mais PME
a entrarem neste jogo - quanto
maior for a nossa rede nos
mercados, maior sera o resultado.

CEO
do BNP Paribas Factor

1. Face ao contexto pandémico, o
tecido empresarial portugués
demonstrou uma forte resiliéncia, o
que permitiu um contributo
fundamental para a nossa balanca
de pagamentos externo. Contudo,
ficam ainda alguns desafios por
ultrapassar. A pandemia criou um
novo quadro econdémico e
concorrencial. Muitas incertezas
ainda estéo presentes no decorrer
da pandemia, como o problema da
liquidez das empresas portuguesas.
O conflito Russia / Ucrania, o
aumento do custo das matérias
primas, a crise energética, a
inflagdo e o aumento das taxas de
juro agravam ainda mais este
cenario de liquidez. Neste contexto,
estima-se que aproximadamente
16% dos créditos tomados do PIB,
ao qual se adiciona também o
PRR(Plano de Resiliéncia e de
Recuperagéo e Resiliéncia de
Portugal) ainda tém problemas de
liquidez(inclusive o prazo médio de
pagamento do setor empresarial do
Estado cresceu de 40 dias em
2019 para 65 em 2020). Face a
esse problema, uma das solugbes
de apoio as empresas portuguesas
passa pelo Factoring. A BNP
Paribas Factor permite solucionar
problemas de liquidez, garante uma
fonte de financiamento a
exportacdo, e age como garante do
risco de faléncia dos devedores. A
BNP Paribas Factor carateriza-se
pela sua flexibilidade, rapidez e
inovagdo, sendo uma das
principais fontes de financiamento
das PME nacionais, tornando-se
uma das principais impulsionadoras
do movimento de exportagdo para
fora do espacgo europeu (A BNP
Paribas Factor é responsavel por
25% desse financiamento). Além
de dar segurancga financeira as
empresas portuguesas, permite
também a estas Ultimas, fortificar a
sua posigdo no mercado exterior,
além de se tornarem mais
competitivas no mercado
internacional. Por outro lado, para
que a manutencdo da
competitividade seja assegurada,
as empresas deverdo apostar em
fatores como a capacidade de
inovagdo (n&o soé a nivel dos seus
produtos e servigos, mas também
nos seus processos de forma a
tornarem-se mais eficientes), na
customizagao, e na valorizacdo da
sua marca no mercado
internacional.

Responsavel de Negécio Internacional
do Santander Portugal

1. Apesar de termos atingido ha
poucos dias atrés o nimero de
habitantes na Terra de oito mil
milhGes, conseguido em grande
parte devido aos avangos da
ciéncia, cujo exemplo mais
recente foi o desenvolvimento de
uma vacina em tempo record para
controlar uma pandemia, o mundo
é cada vez mais “pequeno”, mas o
alcance das empresas tem que
ser cada vez maior. Conceber uma
empresa com um negdcio virado
apenas para o mercado doméstico
ndo faz sentido, a ndo ser que se
trate de alguns setores de nicho.
Nas duas Ultimas décadas as
exportagles foram um dos
maiores pilares do crescimento
econdmico portugués e tudo se
deve as empresas, aos seus
acionistas, aos seus lideres e a
sua visdo, aos seus colaboradores
e a resiliéncia, capacidade de
execugdo e de adaptacdo de
todos estes stakeholders. Assim
como numa carteira de
investimentos é preciso
diversificar, numa empresa
exportadora também é uma mais
valia vender varios produtos em
diferentes mercados. A pandemia
trouxe muitos maleficios para a
sociedade, mas também abriu
novas possibilidades de fazer
negocio: a digitalizacdo acelerada
de que fomos alvo permitiu-nos
perceber que muitas das feiras
realizadas e viagens de prospecao
podem ser substituidas e com
reducdo substancial de custos e
tempo, pelo recurso aos meios
digitais. O Santander disponibiliza
aos seus clientes uma plataforma
online, o Trade Club Alliance, que
Ihes permite aceder a informagédo
sobre clientes, fornecedores ou
distribuidores no estrangeiro e
que inclui dados
macroecondmicos, cambiais ou
ainda simulacgdes do célculo dos
custos totais associados a uma
exportagdo. Exportar envolve mais
riscos do que vender no mercado
doméstico, mas, na maior parte
das situagOes, também significa
mais oportunidades. Existem
riscos comerciais, politicos e
cambiais que podem ser
mitigados através de instrumentos
financeiros disponibilizados pelos
bancos para apoiarem o comércio
internacional. Na oferta de
produtos para apoio ao comércio
internacional do Santander, o

cliente exportador pode optar por
garantir os seus recebimentos
através da utilizacdo de créditos
documentérios que cobrem o
risco comercial ou politico. Se a
empresa exportar numa moeda
diferente da sua, também
disponibilizamos aos nossos
clientes instrumentos de
cobertura cambial como spots ou
forwards que permitem a
cobertura deste risco.

International Business Director, ETE
Logistica, Grupo ETE

1. Para a ETE Logistica, empresa
do GRUPO ETE, cuja atividade se
centra na disponibilizagdo de
solucgdes logisticas e de
transporte customizadas e de
valor acrescentado, assumimos a
logistica integrada como um fator
crucial para a competitividade das
empresas portuguesas no
exterior. O nosso know-how e
competéncias adquiridas ao longo
de muitos anos de experiéncia,
criando e desenvolvendo soluc¢des
inovadoras e flexiveis que
permitem assegurar com
exceléncia, de forma integrada e a
medida de cada cliente, um vasto
conjunto de servigos de
transporte e de logistica, permite-
nos afirmar a enorme relevancia
da logistica integrada enquanto
fator de competitividade das
empresas portuguesas do setor
dos bens transacionaveis no
mercado internacional. Com
efeito, a capacitacdo das
empresas portuguesas com uma
oferta de valor diferenciada e
customizada, assente numa visdo
360° da cadeia de distribuicdo e
da cadeia de valor logistica, com
monitorizagdo em real time,
permite-lhes atuar com rapidez e
eficacia nos mercados alvo. A
disponibilizacdo de ofertas
logisticas e de transporte
integradas, flexiveis, inovadoras e
customizadas as necessidades de
cada cliente por parte de
operadores logisticos
especializados, como é o caso da
ETE Logistica, permite ainda as
empresas portuguesas atuarem
do lado da otimizacdo dos seus
custos de estrutura, permitindo-
Ihes concentrar esforgos e
recursos no seu negocio core.
Adicionalmente, a atuacdo das
empresas portuguesas nos
mercados externos com uma
estrutura logistica robusta e fiavel
de suporte, permite as empresas

portuguesas assumirem-se nesses
mercados como parceiros e
agentes econdémicos fidedignos,
profissionais e com uma elevada
qualidade percecionada,
facilitando a sua penetragdo e
consolidagdo nos mercados
internacionais. Por Ultimo, importa
também referir a capacidade de
assumir riscos, enquanto fator
inerente a entrada de qualquer
empresa em novos mercados.
Para minimizar esses riscos é
fundamental ter um conhecimento
aprofundado dos mercados
externos em causa e isso passa
também por trabalhar as relagdes
institucionais com entidades e
organizagdes que possuam know-
how nesses mercados e que,
aliado a credibilidade das
empresas, facilite o seu processo
de penetracdo nessas geografias.
Mais uma vez, operadores
logisticos como a ETE Logistica
podem e devem atuar como
parceiros e trusted advisors das
empresas portuguesas nesses
processos de abertura de novos
mercados.
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