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‘Ferramentas
- para exportar
em atualizacao

O evento “Portugal Exportador” tem como principal foco construir
pontes entre todos os players, bem como capacitar as empresas
portuguesas para terem o seu espaco, com dinamicas proprias,

potenciando a capacidade inovadora que as caracteriza.
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122 EDICAO DO PORTUGAL EXPORTADOR

Atualizar
as ferramentas da

internacionalizacao
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O Centro de Congressos de Lisboa, no proximo dia 22, sera palco
de um aprofundado debate sobre o rumo das exportacoes portuguesas.

SONIA BEXIGA
sbexiga@jornaleconomico.pt

Nesta 122 edi¢do, sob a organiza-
¢ao da Fundacao AIP, Novo Banco
e aicep Portugal Global, o Portugal
exportador sio esperados 10 Gabi-
netes de Consultoria e B2B, 34
embaixadas, 15 Camaras de Co-
mércio bilaterais, 13 associacoes
empresariais representadas nos
mais de 80 expositores. Sio mais
de 100 oradores que abordario as
vérias tematicas ligadas a exporta-
¢ao e internacionalizaciao das em-
presas portuguesas, nos 16
workshops e 32 cafés temdticos.

A sessio de abertura vai contar
com o ministro da Economia, Ma-
nuel Caldeira Cabral, e o encerra-
mento serd feito pelo Presidente da
Republica, Marcelo Rebelo de Sou-
sa e pelo Presidente da Reptblica de
Cabo Verde, José Carlos Fonseca.

Uma vez mais exclusivamente
dedicado as exportacdes, o Portu-
gal Exportador dara especial aten-
¢do aos novos setores e produtos
que nascem e se posicionam nas
esferas da internacionalizacio fa-
zendo alavancar o indice de expor-

tacdes do pais, como é o caso do
Desporto que hoje em dia se tra-
duz, também, em negécios. O
vice-presidente da Confederacio
do Desporto em Portugal, Ilidio
Trindade, o diretor de Marketing
do Comité Olimpico de Portugal,
Pedro Sequeira Ribeiro, e Alexan-
dre Andrade, da Deloitte, marca-
rio presenla no workshop “Des-
porto: um negdcio exportador”,
com testemunhos de empresirios
deste cluster. “Programas de Fi-
nanciamento e apoio ao Desenvol-
vimento da Industria do Despor-
to”, “Inddstria do Desporto: Desa-
fios para Portugal”, “Desporto e
Imagem de Portugal nos Mercados
Internacionais” apoiardo os parti-
cipantes a interiorizar este setor
emergente, nas suas mais variadas
vertentes, que, segundo dados do
INE no ambito da Conta Satélite
do Desporto, representou 1,2% do
VAB e 1,4% do emprego no trié-
nio - 2010 - 2012.

Outro dos pontos altos deste
evento serd o workshop “Geoes-
tratégia — As Grandes Questdes”,
que visa dar a conhecer, essencial-
mente as PME, novas ferramentas,
contribuindo para capacitar e re-

forcar as suas competéncias, num
mundo em permanente mudanga.
Neste encontro, entre os varios
oradores, estardao Luis Marques
Mendes e Luis Amado.

As mudancas politicas na Euro-
pa (Catalinha e Brexit) serdo alvo
de debate neste evento, mas tam-
bém a América Latina, destino em
que os empresarios portugueses
tém apostado em forca e que tam-
bém vive algumas mudancas. Pai-
ses como a Argentina, Chile, Mé-
xico, trazem ao Portugal Exporta-
dor visdes muito especificas, cul-
turais e politico-econdémicas, so-
bre os seus mercados, apoiando
pessoalmente, quem estd interes-
sado em continuar ou iniciar o
processo de internacionalizacdo
nestes paises.

Outro dos temas serd a aborda-
gem, diferencas e passos a dar para
a exportacdo em economias como
a Asia, com a China ou a América
do Norte, com os EUA ou o Cana-
da. Também Africa ndo podia ficar
de fora da conjuntura econdémica
global, com oportunidades favora-
veis aos empresdrios que arris-
quem, num continente tao vasto e
diverso. ®

ENTREVISTA JORGE ROCHA DE MATOS Presidente da Fundacéo AIP

Exportacoes precisam
de “mais densidade
e abrangéencia”

O apoio prestado aos empresarios no “Portugal
Exportador” tornou-se uma “missao” para a organizacao.

Quais as expectativas

para a edicdo do Portugal
Exportador deste ano?

Para nés, Fundacio AIP, as expecta-
tivas sdo, acima de tudo, que o Portu-
gal Exportador continue a ser um
bom veiculo de informacio e um es-
paco de interacio com todas as par-
tes interessadas no incremento das
exportacoes. Estamos certo que as
multiplas atividades e particular-
mente a informacao sobre os merca-
dos que aqui vao ser analisados e de-
batidos, serao um importante apoio
as empresas portuguesas e que, aci-
ma de tudo, os empresirios possam
conseguir perspetivar novas oportu-
nidades para fazer crescer os seus ne-
gocios, reforcando o posicionamen-
to nos mercados em que ji operam
ou que pretendem investir. O traba-
Iho que tem sido desenvolvido para
que as empresas saiam daqui com co-
nhecimento, parcerias e contactos,
de forma a fazer crescer os seus ne-
gocios, ndo sao uma expectativa para
a Fundag¢do AIP, mas uma missdo.

Com 12 anos de existéncia, como
evoluiu e para onde caminha?

O Portugal Exportador tem vindo a
crescer continuamente e a reforcar a
sua atratividade, afirmando-se hoje
como o grande evento e marca de re-
feréncia em matéria de iniciativas de
sucesso no dominio da internaciona-
lizagao. Alids, estd associado a um ci-
clo de crescimento quase permanen-
te das exportacdes que passaram dos
cerca de 30% para uma fasquia ligei-
ramente acima dos 40% do PIB neste
periodo. Tem exigido um esforco
muito grande por parte das empre-
sas, sendo certo que também houve
o contributo das politicas publicas. O
Portugal Exportador tem sido um
elemento catalisador de uma nova
cultura que vé na competitividade
das exportacdes a prioridade para a
economia portuguesa.

Que leitura faz do atual cenario
das exportacdes?

Como prevé a sua evolucio?

As exportacdes continuam a registar
uma boa dinamica mas é necessério
conferir-lhe mais densidade e abran-
géncia. E, isso é naturalmente um
trabalho coletivo que exige inteli-
géncia econdmica e estratégica, en-
volvendo a comunidade empresarial,
mas também as universidades e ou-
tros centros de saber, exigindo igual-
mente a continuacio de boas politi-

cas publicas em matéria de interna-
cionalizacio. Exportar e atrair inves-
timento direto estrangeiro terdo que
ser duas faces da mesma moeda. A
economia e em particular as PME
apresentam um portefélio de bens e
servicos com muita variedade e dife-
renciacao, mas € necessario atrair
grandes empresas e multinacionais
estrangeiras que dominam as cadeias
globais de valor, para alargar a escala
e o potencial de exportacio da eco-
nomia portuguesa. Significa também
que temos que aumentar significati-
vamente o niumero de exportadoras
que, apesar da dinamica atual ser po-
sitiva, ainda é restrito. E, isso passa
também por uma politica de diversi-
ficacdo de mercados tanto a nivel in-
traeuropeu como extraeuropeu. As
exportacdes estio ainda muito con-
centradas num numero reduzido de
mercados europeus, essencialmente
quatro. Os fortes investimentos que
tém sido feitos ao longo das dltimas
décadas em educacio, formacio,
ciéncia e tecnologia e, consequente-
mente, em inovagdo, comegam a re-
percutir-se no tecido empresarial e
naturalmente na cadeia de valor da
economia, enriquecendo o portefo-
lio de bens e servigos com que Portu-
gal se expde perante a globalizacio.
Temos que reforgar esse foco, por-
que reside ai a competitividade das
exportacdes e da economia portu-
guesa. ® SB
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Em termos de futuro,
o tecido empresarial
tera que ser proativo
em relacao aos
desafios da industria
4.0, isto e,

a digitalizacao
generalizada

da economia”
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Portugal Exportador.
Leve as suas

exportacoes
a bom porto.

Se as PME sdo uma referéncia para as exportagdes nacionais,

o NOVO BANCO & uma referéncia para as PME portuguesas.

Assim, e na qualidade de principal patrocinador do Portugal Exportador,
convidamo-lo a participar em mais uma edigdo do mais importante

evento dedicado a todos agueles que querem levar a sua empresa i
mais longe no competitivo mercado global. Ilﬁ
Venha conhecer as ferramentas disponiveis de apoio a intermacionalizagao “

e tudo o que ha a saber sobre os mercados estratégicos.
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ECONOMIA

Vendas
a0 exterior
puxam

de novo
pelo PIB

No terceiro trimestre, o contributo da procura
externa liquida para a variacdo em cadeia do PIB
passou de negativo a positivo.

I
JOAO MADEIRA
jmadeira@jornaleconomico.pt

O crescimento homoélogo de 2,5%
do Produto Interno Bruto (PIB) no
terceiro trimestre deste ano, reve-
lado esta terca-feira pelo Instituto
Nacional de Estatistica (INE), re-
presenta uma desaceleracdo face
ao desempenho dos trimestres an-
teriores. Contudo, os analistas
contactados pelo Jornal Econémi-
co desvalorizam este abrandamen-
to, tendo em conta os sinais positi-
vos revelados na evolucio em ca-
deia, sobretudo das exportacdes.
Se a andlise das contas nacio-
nais for feita tendo em a evolucao
em cadeia, e ndo a homéloga, o
quadro é risonho para as vendas
ao exterior. Em compara¢io com
o segundo trimestre de 2017, o
PIB aumentou 0,5%, mais 0,2

——

“0O aumento sucessivo
das exportacoes

€ uma condicao
essencial

para a reducao

do endividamento
da economia
portuguesa”, destaca
Rui Bernardes Serra,
economista-chefe

do Montepio

pontos percentuais do que no tri-
mestre anterior. “O contributo da
procura externa liquida para a va-
riacdo em cadeia do PIB passou de
negativo a positivo, observando-
-se um aumento das Exportacdes
de Bens e Servicos superior ao das
Importacdes de Bens e Servicos”,
indicou o INE.

Os analistas contactados pelo
jornal Econémico véem sinais en-
corajadores nos dados trimestrais
do PIB, em particular da compo-
nente externa. “E positivo que as
exportacdes liquidas tenham re-
gressado aos contributos positivos
para o crescimento do PIB, consti-
tuindo o aumento sucessivo das
exportacdes uma condicio essen-
cial para a reducio do endivida-
mento da economia portuguesa”,
considera Rui Bernardes Serra,
economista-chefe do Montepio.

Paula Gongalves Carvalho, di-
rectora da Unidade Estudos Eco-
némicos e Financeiros do BPI,
frisa também a evoluc¢do positiva
em cadeia. “Pela positiva, e apesar
da falta do detalhe mais completo,
destaco a performance continua-
mente robusta das exportacdes e
também o bom desempenho do
consumo privado, em recupera-
¢io moderada beneficiando da
melhoria observada no mercado
de trabalho”.

O economista-chefe do Millen-
nium BCP, José Maria Brandio de
Brito, considera “extremamente
positivo ver a economia portugue-
sa a consolidar a sua recuperacio,
ainda para mais de uma forma vir-
tuosa: mais investimento e expor-
tacoes e consumo solido, mas em
linha com a evolucio muito positi-
va do mercado de trabalho”. @

'

ENTREVISTA ANTONIO SARAIVA Presidente da CIP

“E preciso concentracao
e cooperacao
empresarial para ter

maior competitividade”

Antonio Saraiva diz que é preciso acautelar o futuro, para que seja possivel
manter o bom momento que vivem as exportacoes portuguesas.

RICARDO SANTOS FERREIRA

rsferreira@jornaleconomico.pt

O aumento das exportacdes tem
sido o motor do crescimento da
economia portuguesa, nos tltimos
anos. E nao estamos sé a falar de
turismo, mas também de merca-
dorias. A agéncia de notacao Stan-
dard & Poor’s apontou que o de-
sempenho das exportacdes portu-
guesas ultrapassou o dos paises vi-
zinhos e ganhou terreno a econo-
mias tradicionalmente exportado-

ras, como a alemi ou a espanhola.
Poderd este momento perpetuar-
-se? Em entrevista ao Jornal Eco-
némico, o presidente da CIP -
Confederacio Empresarial de Por-
tugal, Anténio Saraiva, diz que o
momento é positivo: o peso das
exportacdes no produto interno
bruto (PIB) tem aumentado, ven-
demos a mais paises de regides
geogriaficas diversas, temos ganho
quota de mercado e temos conse-
guido ser competitivos mesmo
com a valorizacao da moeda euro-
peia. Mas Anténio Saraiva tam-

bém diz que estamos a beneficiar
de uma conjuntura muito favora-
vel. Por isso, alerta, é preciso acau-
telar riscos e preparar o futuro. A
comecar pela necessidade de as
empresas se capitalizarem para
prosseguirem processos de inter-
nacionaliza¢io. “Um dos princi-
pais problemas das empresas por-
tuguesas é a dificuldade que tém
no acesso ao financiamento, difi-
culdade que, por sua vez, estd rela-
cionada com o facto de uma pro-
porcio significativa delas apresen-
tarem estruturas financeiras dese-
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quilibradas, com elevados niveis
de endividamento e uma excessiva

dependéncia de crédito bancirio
de curto prazo”, refere.

Como avalia o atual momento
das exportacdes portuguesas?
Avalio muito positivamente. E cer-
to que, a partir de meados deste
ano o ritmo de crescimento das ex-
portacdes de mercadorias abran-
dou um pouco relativamente aos
meses anteriores, mas esta desace-
leracdo deve-se, em grande parte, a
efeitos temporarios que empola-
ram os resultados dos primeiros
meses do ano.

Como analisa o crescimento
das exportacdes nos dltimos
anos, tendo em conta

o turismo e além deste?

De facto, tem sido destacado, com
justica, o grande contributo do tu-
rismo para o bom desempenho das
exporta¢des, sobretudo ao longo
deste ano. Mas o crescimento das
exportacdes de mercadorias tam-
bém se tem mostrado robusto.

Ha quatro aspetos que me parece
importante referir:

Primeiro, o aumento o peso das
exportacdes na economia: hd dez
anos estavam em 31%, presente-
mente estao em 42,5%. Esta evolu-
¢do é importante porque a reduzi-
da dimensdo do mercado nacional
faz com que o caminho do cresci-
mento tenha sempre que passar

Cristina Bernardo

por uma maior e melhor afirma-
¢ao nos mercados internacionais.
E certo que, para um pais com uma
dimensdo como Portugal, este ri-
cio deveria ser maior, mas a evolu-
¢do é significativa.

Em segundo lugar, salientaria a di-
versificacio geografica das nossas
exportagdes, que também tem evo-
luido favoravelmente. E importan-
te para evitarmos a excessiva de-
pendéncia de um reduzido nimero
de economias e para aproveitar-
mos as oportunidades que existem
em mercados onde a nossa presen-
¢a é ainda reduzida.

Em terceiro lugar, hd que destacar
a tendéncia de ganhos de quota de
mercado a que se tem vindo a assis-
tir desde 2016. Isto significa que
nio vamos apenas a reboque de
uma evolucido externa mais favora-
vel, mas que mostramos sinais de
capacidade para nos batermos com
0S NOSSOS concorrentes Nos merca-
dos globais.

Finalmente, é muito positivo que o
bom desempenho das exportacoes
se tenha mantido, mesmo no qua-
dro da apreciacio cambial que se
tem feito sentir desde o inicio deste
ano. E sinal da importancia dos fa-
tores de competitividade ndo-pre-
¢o no dinamismo das exportacdes
portuguesas.

Quais sao, atualmente,

os principais entraves

ao desenvolvimento

das empresas exportadoras?
Muitas empresas confrontam-se
com dificuldades decorrentes da
sua reduzida dimensio.

A grande fragmentacio do tecido
empresarial representa um handi-
cap, quando pensamos na dimen-
sdo critica necessdria para que uma
empresa possa dispor dos recursos
indispensaveis a internacionaliza-
¢do. H4, de facto, necessidade de
ganhos de escala para reduzir cus-
tos e aumentar a competitividade
nos mercados internacionais.

Dai a importancia do crescimento
e da concentracio e cooperacao
empresarial para atingir maiores
niveis de competitividade, sobre-
tudo tendo em conta as condicdes
exigentes que se colocam a interna-
cionaliza¢do das empresas.

Além disso, para aprofundarem a
sua internacionalizacio, para ino-
varem em termos de produtos e
processos, para aumentarem a sua
competitividade e a sua capacidade
produtiva, as empresas precisam
de investir.

Ora, para investirem, as empresas
precisam de financiamento.
Precisamente, um dos principais
problemas das empresas portugue-
sas é a dificuldade que tém no acesso
ao financiamento, dificuldade que,
por sua vez, estd relacionada com o
facto de uma propor¢io significati-
va delas apresentarem estruturas fi-
nanceiras desequilibradas, com ele-
vados niveis de endividamento e
uma excessiva dependéncia de cré-

dito bancdrio de curto prazo.

E esta a razdo da minha insisténcia
na necessidade de medidas que fa-
vorecam a recapitalizacio das em-
presas.

Como antevé a evolucao

das exportacoes?

Quais sao os principais riscos
para o desenvolvimento

das exportacdes portuguesas?

E preciso ter em conta que a evolu-
¢do positiva a que assistimos tem
beneficiado de uma envolvente
econémica particularmente favo-
ravel, havendo sinais de que esta
ndo se mantera indefinidamente.
Para além, evidentemente, dos ris-
cos politico-econémicos que
ameacam a economia europeia e
mundial, vejo com preocupacio a
evolucao cambial do euro, com
uma apreciacio face ao délar que se
cifra ja, desde o inicio do ano, em
mais de 12%.

Além disso, a previsivel reducio
dos estimulos monetirios do BCE
podera refletir-se, num prazo nio
muito distante, numa intensifica-
¢do da apreciacdo do euro, penali-
zando inevitavelmente a competi-
tividade da economia portuguesa.
E certo que esta tendéncia ainda
ndo se refletiu visivelmente no de-
sempenho das exporta¢des, mas

66

E muito positivo

que o bom
desempenho

das exportacoes

se tenha mantido,
mesmo no quadro

da apreciacao cambial
que se tem feito sentir
desde o inicio deste
ano. E sinal

da importancia

dos fatores

de competitividade
nao-preco

no dinamismo

das exportacoes
portuguesas

pergunto-me se, a persistir, serd
possivel que o setor exportador
continue a contrariar o impacto
desfavoravel da apreciacio do eu-
ro.

Ha alguns sinais indiciam que a re-
cente evolucio positiva das expor-
tacdes terd sido, em parte, conse-
guida através de uma reducio ex-
cessiva das margens, situagdo que
importa reverter, pois comprome-
te uma presenca sustentdvel nos
mercados exteriores e a prépria ca-
pacidade de investimento da em-
presa.

Esta situacao chama-nos a aten¢ao
para a necessidade de acautelar o
risco de um aumento dos custos
superior ao aumento da produtivi-
dade minar a rentabilidade das em-
presas exportadoras e a nossa com-
petitividade externa, com impactos
negativos nas exportacoes.

Considera possivel chegar

a um peso das exportacoes

de 50% do PIB, em 2021,

como esta previsto no PEC?

E possivel. Bastaria que o PIB e as
exportacdes evoluissem, em ter-
mos nominais, a0 mesmo ritmo
dos ultimos 12 meses para que
atingissemos esse objetivo no final
de 2020. Mas o futuro nao esta es-
crito, é preciso construi-lo. ®
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As empresas
exportadoras
portuguesas contam
com diversas entidades
instaladas

nos potenciais
mercados recetores
dos seus produtos,

ou servicos, para

as guiar no terreno.
Reconhecendo que

o tecido empresarial
nacional retine todas
as condicoes para
vencer no mais
competitivo dos
mercados, deixam
alertas para questoes
cruciais do ponto

de vista estratégico

e de gestao, mas
também de foro
cultural e que, se
foram negligenciadas,
podem ditar o fracasso
das suas operacoes.

Atualmente,

0 que condiciona
0 sucesso

das empresas
portuguesas

nos mercados
internacionais?

WOJCIECH BACZYNSKI
Diretor Geral
Polish-Portuguese Chamber
of Commerce (PPCC)

ESCRITORIOS E GESTAO
LOCAL PODEM FAZER
R DIFERENGA

A Polénia € um mercado grande e
complexo, caracterizado pela forte
concorréncia, grande sensibilidade
ao preco e descentralizagao
empresarial. Quem pretende dar os
primeiros passos na Polénia, cedo
percebera que sao necessarias
varias, e regulares, visitas a este
pais para atingir as primeiras vendas.
A condicao necessaria para ter
sucesso consiste em possuir um
produto diferenciado, mas a maior
diferenga sera atingida via “client
centering”. Segundo a PPCC, a
melhor estratégia para os primeiros
passos consiste em tornar-se
membro de associagcdes setoriais e
da nossa Camara para ter acesso ao
suporte local.

Sempre que possivel,
recomendamos as empresas
portuguesas que trabalhem com os
escritorios polacos dos seus clientes
internacionais. Consideramos que a
estrutura local devera ser gerida,
desde o inicio, por um manager
polaco que, certamente, possuira, e
entenderd bem, a cultura empresarial
portuguesa. A partir dai, a estrutura
local deve ser gradualmente
nacionalizada, bem como ser fluente
em polaco. Os melhores exemplos
de sucesso, sdo os casos de
sucesso da Biedronka e do Bank
Millennium, que se tornaram
negécios tao locais que poucas
pessoas se lembram que sao
empresas portuguesas.

CARLOS VINHAS PEREIRA
Presidente da Camara

de Comércio Franco-Portuguesa
(CCIFP)

DA RELAGHO
QUALIDADE/PREGO
A VOCAGAO INATA

As empresas portuguesas
apresentam pontos fortes que fazem
a diferenga nestes mercados: a
excelente relagao qualidade/preco
dos produtos, uma vocagao
exportadora quase inata, uma
capacidade das empresas em falar
linguas estrangeiras, uma 6tima
capacidade de resposta técnica as
normas e exigéncias dos
consumidores locais, uma forte
flexibilidade produtiva, um ensino
superior de qualidade e grande
qualificagao, reconhecido a nivel
mundial e uma propensao natural ao
desenvolvimento tecnoldgico das
nossas estruturas.

Hoje em dia, o preenchimento dos
padrdes de qualidade
internacionalmente aceites ja ndo
constitui um obstaculo para estas
PME. O “made in Portugal” ja ndo
significa baixa qualidade, muito pelo
contrério, alta qualidade de fabrico é
atualmente o ‘leitmotivo’ das
empresas portuguesas confrontadas
a concorréncia europeia e mundial.
Podemos também acrescentar os
fortes investimentos na area da
inovacéo, nas capacidades de
organizacao, no controlo dos canais
de distribuicao, no know how na
criagao e exploragao de marcas
préprias e no franchising. O grande
esforco realizado em marketing e
design permite também conquistar os
mercados alvos.

Do ponto de vista da CCIFP, sao
estes pontos fortes constatados que
estao a favorecer as numerosas
adjudicacoes vencidas por estas
PME portuguesas em Franga,
segundo pais importador de produtos
portugueses.

Ao nivel mundial, pensamos que esta
dindmica vai continuar e permitira
realgar ainda mais a produgao e os
servigos portugueses.

MARINA PREVOST-MURIER
Presidente da Camara de Comércio,
de Industria e de Servigos
Suica-Portugal - CISSP

0 PESO DOS
OBSTACULOS
GULTURAIS

O sucesso da internacionalizagao
depende de muitos fatores, mas
direcio 0 meu enfoque para os
obstaculos de natureza cultural, pouco
abordados, porém, de acordo com a
minha experiéncia como presidente
de uma Camara de Comércio, ndo
menos relevantes para uma
abordagem comercial bem-sucedida.
Pretendo assim esclarecer algumas
idiossincrasias do empresario suico
em particular, e do povo suico em
geral. Um primeiro exemplo é o do
nao cumprimento de todos os termos
assinados no contrato. Por vezes, o
empresario portugués nao cumpre as
datas de entrega acordadas (nem que
seja um atraso de 24horas). Esta
situagéo é geradora de desconfianga
em relagéo ao profissionalismo e boa
vontade levando a probabilidade de
cancelamento de contratos. Um
segundo exemplo é o da auséncia de
resposta a propostas ou pedidos
feitos por e-mail. Esta situagao &
frequente. Muitas vezes a solicitagéo
é feita em alemao, francés ou inglés
e, por falta de colaboradores
bilingues, ndo ha feedback. Um
terceiro exemplo é o da abordagem
profissional/pessoal. Para um
empresario suigo a simplicidade no
trato ndo é falta de consideracéo mas
sim de aproximagao. Deve admitir-se
que o contrario nao é verdade, ja que
a maioria dos empresarios
portugueses espera uma certa vénia
seguida de uma lista de titulos, que
francamente nao é desejavel numa
abordagem que se quer proficua. Dou
ainda o exemplo da brevidade da
resposta aquando da apresentacao
de um orgamento portugués. O
empresario suico da sempre feedback
de recegéo, no entanto, ha um tempo
de andlise e tomada de decisao que
exige o seu tempo. Muitas vezes, este

EXPORTADORAS TEM DE PREPARAR
ABORDAGENS AO PORMENOR

espaco de tempo € interpretado pelo
empresario portugués como recusa e,
por isso, envia novo orgamento, mas
agora, com valores mais baixos. Ora,
por questdes culturais, baixar o prego
para um sui¢o € o mesmo que baixar
a qualidade. Desconhecer factos
como este pode levar a mortalidade
de negdcios. Como ultimo exemplo
gostaria de salientar o valor crucial
que um contrato que respeita o codigo
laboral e inclua preocupagdes
ecoldgicas tem na hora de escolher o
novo parceiro/fornecedor. Tanto que
agora muitas empresas suicas estao
de volta a Europa porque, como
sabemos, a Asia (China) nao é
exemplar nestes critérios. Queria
ainda destacar que o mercado suico é
protecionista, ou seja, em primeiro
lugar vira sempre o produto suico,
mas isto nao deve ser um motivo de
desmotivagéo. A Suiga sera sempre
um mercado atraente, de eleicdo para
aqueles que gostam de trabalhar com
exigéncia e qualidade, e de ser
compensados.

ALBERTO CARVALHO NETO
Presidente da Associacao

de Jovens Empresarios Portugal -
China (AJEPC)

SUCESSO0 ASSENTE
NA LIGAO ESTUDADA
E AUTENTICIDADE

O sucesso das empresas portuguesas
passa por ter muita persisténcia nas
visitas ao mercado, espirito de parceria
e rigor, fazer um bom trabalho de casa,
com preparagao e compreensao dos
varios fatores envolvidos (logistica,
taxas, embargos, entre outros). Temos
de acreditar, ser-se auténtico, ser-se
portugués. Portanto, importa juntar
todas as mais-valias, de forma a
atravessar-se 0 oceano e a conseguir
“nao morrer na praia...” por falta de
preparacao. Outro dos aspetos
fundamentais é dar seguimento aos
contatos rapidamente, sendo que no
caso particular da China é crucial
trocar e fazer logo ‘scan wechat’, assim
como, convida-los a visitar a nossa
realidade e conhecer o bom que se faz
em Portugal.



ENTREVISTA LUISA VAL DE RA
Sales & Marketing Manager EUROFACTOR Portugal

EUROFACTOR
Portugal, a aliada
da economia portuguesa

O factoring pode ser visto como um
dos principais pilares do sucesso da
internacionalizacio das empresas
portuguesas?

Sem duvida que sim. A internacionali-
zacdo de uma empresa vai muito mais
além das exportacdes e a capacidade de
apoiar as empresas a vingarem em
mercados desconhecidos, com leis
muito proprias, é extremamente im-
portante.

Sou uma profunda otimista no que toca
ao futuro das empresas portuguesas, e
acredito que irdo existir cada vez mais
multinacionais nacionais a diferencia-
rem-se neste mercado global tdo com-
petitivo. No entanto, o desconheci-
mento das leis dos diferentes mercados
€, muitas vezes, um entrave a que se
abram mais portas fora de Portugal. E €
completamente natural! Neste “partir
pedra” dos novos mercados, a EURO-
FACTOR pretende ser a rede por baixo
do trapézio para que as empresas con-
tinuem a fazer o que melhor sabem fa-
zer, que € vender.

O facto de estarmos inseridos na maior
rede europeia de Factoring integrado
permite-nos ter uma oferta de solucoes
de factoring em inumeros paises do
mundo. Com um papel de lideranca no
factoring de exportacdo, a EUROFAC-
TOR estd a evoluir para a criacio de va-
lor acrescentado ao nivel da interna-
cionalizacdo, ou seja, temos a capaci-
dade de apoiar a internacionalizacio
das empresas portuguesas em diversos
paises da Europa, através da uniformi-
zacdo e simplificacdo de processos. O
apoio a internacionalizacio das empre-
sas, sempre com um servico especiali-
zado que espelhe as verdadeiras neces-
sidades das empresas, tem sido 0 nosso
foco estratégico.

Como se consegue um apoio
personalizado e uma simplificacdo de
processos de créditos em empresas
que se encontram em mercados tio
distintos?

A EUROFACTOR oferece um servico
unico no mercado de factoring, o Euro-
pean Pass, que atua exatamente nesta
area. Através do European Pass, a EU-
ROFACTOR consegue, com apenas um

e unico contrato de factoring, centrali-
zar os processos de tesouraria no pais
de origem (sede da empresa), dando
resposta as especificidades individuais
de cada pais onde a empresa tem pre-
senca (filiais). Este produto, através de
um financiamento global e centralizado
para todo o Grupo, confere uma cober-
tura de risco de crédito e uma eficiéncia
administrativa, financeira e de recur-
sos, passando a haver apenas um inter-
locutor dedicado ao grupo, indepen-
dentemente dos mercados europeus
onde a empresa estd presente.

Numa 6tica de economia de escala, a
concentracdo das operacdes permite a
otimizacdo de recursos e um “atalho”
nos processos, alicercada pelo know
how e experiéncia da EUROFACTOR
nos diversos mercados europeus. No
fundo, conseguimos oferecer um “cash
pooling” ao nivel do Factoring.

As empresas recorrem ao factoring
pela simplificacio e seguranca das
operacoes de gestao de créditos. Ora,
uma empresa portuguesa com filiais
em mais do que um mercado europeu,
em vez de ter contratos de factoring
distintos e particulares para cada uma
das suas filiais, consegue, com o Euro-
pean Pass, uma simplificacdo e agili-
zacdo de processos e de custos, através
de um unico contrato, um unico inter-
locutor e a partir de um s¢ territorio,
Portugal. Um s6 contrato permite
analisar as diferentes operacdes de
uma forma global, sem nunca esque-
cer as especificidades locais de cada
mercado.

Portugal é cada vez mais reconhecido
como um bom pais para viver. Este
reconhecimento internacional traz
vantagens competitivas também ao
nivel das exportagdes?

Portugal € o melhor pais do mundo
para viver! Estamos hoje nas bocas do
mundo, mas as nossas condi¢des natu-
rais, a nossa cultura e a nossa costa,
sempre estiveram cd. Temos muito boa
matéria-prima e ndo nos podemos es-
quecer que, felizmente, temos PME’s
que exportam hd ja bastante tempo e
que também contribuiram para que
Portugal seja hoje mais reconhecido

mundialmente. Hoje, sio cada vez
mais as empresas capazes de se promo-
ver fora de portas e as exportacdes
continuam a ser um dos motores da
economia nacional.

H4 cada vez mais startups e empresas
nacionais que nascem em Portugal jd
com olhos postos no mercado estran-
geiro, aproveitando a boa reputacio de
Portugal para poderem levar os seus
produtos e servicos além-fronteiras.
Como tal, o factoring de exportacio
continua a apresentar-se como um dos
maiores projetos da EUROFACTOR Por-
tugal. Por outro lado, o European Pass
tem tido uma procura cada vez maior
por parte das empresas, o que significa
um aumento crescente e uma consoli-
dacio das multinacionais na interna-
cionalizacio.

Como estd a correr o ano de 2017

para a EUROFACTOR?

Encerrdmos o exercicio de 2016 com
um crescimento nos resultados liquidos
de 12,9%, que representou 5,232 mi-
Ihoes de euros, com uma rentabilidade
dos capitais proprios (ROE) préxima
dos 16%. O factoring de exportacao re-
presentou 69,3% dos créditos tomados
no ano passado, o equivalente a uma
quota de mercado proxima dos 50%. O
mesmo ¢ dizer que, para além de con-
solidar a nossa posic¢ao de lideranca, a
nossa posicdo de parceiro da economia
real é reconhecida e um fator motiva-
dor para continuar a apoiar as empresas
portuguesas nos seus processos de in-
ternacionalizacdo.

2017 tem sido um ano muito positivo
para a EUROFACTOR Portugal. Come-
moramos o nosso 25° aniversdrio e
continuamos a crescer a dois digitos
(18%) em créditos tomados e prevé-se
que este ritmo de crescimento se man-

tenha até ao final do ano. Neste ano de
aniversdrio, asseguramos, com grande
entusiasmo, a nossa posicdo de lideran-
cado mercado.

E neste sentido que reconhecemos,
com grande veeméncia, que a EURO-
FACTOR tem tudo o que € necessdrio
para continuar a apoiar as empresas
portuguesas no seu esforco de interna-
cionalizacdo, com um servico total-
mente personalizado e a medida.

Em termos futuros, qual o papel

do factoring e quais os desafios

que podem surgir?

O Factoring ja é reconhecido como uma
fonte de financiamento muito credivel,
resiliente as crises e como uma boa al-
ternativa a outras fontes de financia-
mento mais tradicionais.

Num ambiente em constante mutacio,
€ obrigatdorio acompanhar a mudanca e
estar apto para os novos desafios e ne-
cessidades das empresas, nomeada-
mente quando decidem entrar em no-
vos mercados. Como tal, teremos a res-
ponsabilidade de continuar a propor-
cionar vantagem competitiva aos nos-
sos clientes através do apoio a interna-
cionalizacdo, com uma abordagem
cirurgica e totalmente especializada e
com servicos cada vez mais simplifica-
dos e que permitam que as empresas se
apoiem em parceiros especialistas que
consigam acompanhar o crescimento
do seu negécio.

D¢ EUROFACTOR

CREDIT AGRICOLE GROUP
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* Mercados EnanNgeros, desmilificodos,

No mundo de hoje, o negdcio ndo tem fronteiras.

Quer estejo o explorar noves mercodes ou a expandir o sua presengo nos olucis, o suo empresa
necessita de uma seguradora global que conhego os mercodos locois em pormenor

Com escritdrios por todo o mundo, o alcance global do AlG estende-se viduolmente o

fodos os locois onde os seus clienfes desenvolvem negécio.

Para nos conhecer malhor, visite www AIG. com.pt
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