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Problemas e soluções | Diplomacia, economia e gestão estiveram reunidas no painel de oradores dos Prémios Internacionalização.

M ESA REDON DA

Precisa-se de um
novo período de
Descobrimentos,
agora com
negócios na mala

Mudar de paradigma e transformar o
conhecimento, adiplomacia e a cultura
em lucros económicos. Esta pode
a via para dar o verde às exportações

JOÃO CARLOS MALTA
joaomalta@negocios.pt

Olhar para os indicadores das ex-
portações é dos poucos números
que não proporcionarão desloca-
mentos de retinaaos governantes
e aos economistas nacionais. Ain-
daassim,AlbertoCastronãoentra
emeuforia,ealertaparaocaminho
queaindaháafazer. Portugalcon-
tinua a comparar mal neste item,
compaíses damesmadimensão.

Duranteamesaredonda,nace-
rimónia de entrega dos prémios
Internacionalização do BES e do
Negócios, o economista, Alberto
Castro,alertouparaque“devíamos
exportarmais”. “Temosmuitasex-
portações que são quantitativa-
mente importantes, mas trazem
pouco valor acrescentado. Há
grandes empresas exportadoras
que não acrescentam muito ao
PIB”, acrescentou o membro do
júri.

Aindaassim,oprofessordaUni-
versidadeCatólicadeixaumamen-
sagemdeesperançacomreminis-
cências do passado. “Se olharmos

para a história, os empresários
quandosãoconfrontadoscomde-
safios,sãocapazesderompercom
umainérciaalimentadapeloEsta-
do e pela sua omnipresença, e fa-
zer-se ao mundo”!, lembrou. E o
presente,trazaindamaisumavan-
tagem competitiva. “Hoje as em-
presas têmgente mais qualificada
e mais nova, que tem um visão
mais cosmopolita”, identificou.

Também o embaixador brasi-
leiro,MárioVilalva,reforçouaim-
portância de instalar uma cultura
exportadora em Portugal, e acre-
dita que as relações bilaterais vi-
vemummomentodetransforma-
ção histórica. “Finalmente vamos
transformaro capital que acumu-
lamos durante séculos, em que a
língua,aculturaeapolíticatinham
camposdeconvergência”,eviden-
ciouo diplomata.

Em épocade ataque às privati-
zações, Vilalva diz que o país não
tempreferências.“Nãoháumsec-
tor estratégico que o Brasil esteja
especificamenteinteressado.Está
interessadoemtrazerinvestimen-
tos que tragam dinheiro”, dando

como exemplo aEmbraer que ca-
talogoude “investimentodecate-
goriamundial”.

As dificuldades de criar emprego 
No painel de oradores estavam os
presidentesdeduasempresasque
venceram a primeira edição do
prémio internacionalização. José
Manuel Fernandes, líder da Fre-
zite,afirmouqueesteano,emcon-
traciclo, foi de “crescimento”.
“Criámos 25 postos de trabalho,
metade dos quais são engenhei-
ros”, enunciou. No entanto, mes-
mo numaalturaem que o desem-
prego galopa a uma velocidade
nunca vista, há um paradoxo evi-
dente.

“Temosmaisgentepararecru-
tar. Neste momento preciso de
pessoas qualificadas, e o meu país
não consegue prepará-las e não
está interessado em responder a
essa necessidade”, evidenciou o
empresário. Para o industrial da
Trofaneméprecisoserrevolucio-
nário. “Não precisamos de inven-
tar nada. Precisamos é de fazer
‘benchmarkting’comaAlemanha,

porque eles adoptaram soluções
que nós estamos a ensaiar”, enfa-
tizou.

JáopresidentedaCotesi,Pedro
ViolasSá,referiuquealturaédeser
“audaz”,referindoqueacrisesees-
creve com diferentes entoações.
“Está mais difícil, o que não quer
dizerquenãosecresça.Nãoháre-
grasgeraisparatodasasempresas.
Estamosmaisdependentedospaí-
sesemqueestamos,enãoemPor-
tugal”, disse o empresário.

Futebol, PIB, “eurobonds” 
Desafiadosaidentificarosdesejos
para o próximo ano, Alberto Cas-
tropediuaoslídereseuropeuspara
tomarmedidasdecontrolodosis-
temafinanceiroepromoveracria-
ção de “eurobonds”. Vilalva quer
queoacordodelivrecomércioen-
treoMercosuleaUniãoEuropeia
sejaumarealidade, e o presidente
da Frezite, José Manuel Fernan-
des deseja um país com um PIB a
passar o limiar do zero. Por fim, o
líderdaCotesiesperaquePortugal
ganhe o Euro de futebol, para os
portugueses poremo país arolar.

Prémios Internacionalização

Criámos 25
postos de
trabalho, metade
dos quais são
engenheiros.
JOSÉ MANUEL FERNANDES
Presidente da Frezite

Temos muitas
exportações que
são importantes,
mas trazem
pouco valor
acrescentado.
ALBERTO CASTRO
Economista
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pa. Olhamos a Europa como uma
fonte de criatividade e de soluções
paraestacrise. O Brasil também já
passou por umacrise deste género
nosanos80,ea Europatemosins-
trumentos para a ultrapassar ago-
ra.Pensoqueéapenasumaquestão
de tempo, e das soluções aparece-
rem.

Há progressos nas empresas que con-
correm? 
Nitidamente.Osresultadosdes-

te ano são muito importantes e es-
timulantes.Sãoresultadosmerece-
dores do conjunto das empresas
que estão aesforçar-se paraexpor-
tar mais e os resultados estão aí.
Portugal está a exportar mais este
ano, e são resultados que dão alen-
to. Portanto, eu vejo que o resulta-
dodesteano[dasempresasquepar-
ticiparam no prémio organizado
pelo Negócios e o Banco Espírito
Santo], corresponde aos esforços
que o país estáafazer.

O que falta a Portugal para ter uma real 
cultura exportadora?
O país precisa de acreditar nele

mesmo. No Brasil faltava um pou-
coisso.Éimportantequeosempre-
sários se consciencializemque não
basta actuarem no mercado inter-
no.NoBrasilconseguimosisso.Tí-
nhamos um mercado interno bas-
tantegrande,ehaviaumacertaaco-
modação emvenderparao merca-
do externo, umavez que as empre-
sas podiam fazer lucros no merca-
dointerno.EmPortugal,tambémé
precisoqueosempresáriosdeixem
de estar acomodados em apenas
venderemparao mercadointerno,
ou mesmo somente para o merca-
doeuropeu.Portugaltemessapos-
sibilidade, até mais do que outros
países europeus, porque tem uma
visãoecuménica.Vêomundoapar-
tir do Brasil, da Índia, da China, do
Japão, ou de África. É muito mais
fácilparaosempresáriosportugue-
sesaventurarem-seemoutrosmer-
cados,quenãosomenteomercado
interno e o mercado europeu.

Fala-se hoje mais do investimento do 
Brasil em Portugal através das privati-
zações, do que o contrário. Mas há ain-
da sectores em que o investimento por-
tuguês seja atractivo para o vosso país? 
Portugalinvestiumuito no Bra-

silnosúltimos20anos.O“stock”do
investimento português no Brasil
jáascendea25biliões[milmilhões]
de euros. Não é pouco. Mas depois
dos governos de Fernando Henri-
que Cardoso e Lula da Silva houve
um grande estímulo para que os
empresáriosbrasileirosseinterna-
cionalizassem.Hojetemosinvesti-
mentos na Europa, na China, e te-
mosmuitosinteressesnospaísesvi-
zinhosdaAméricadoSul.Mastam-
bém já estamos em Portugal, e a
crescer em Portugal, com três bi-
liões [mil milhões] de euros inves-
tidos. Estou em crerque estamos a

viver um momento mágico nas re-
lações entre os dois países. Em re-
laçãoanovosinvestimentosportu-
guesesnoBrasil,consideroqueain-
da há muito espaço. A economia
brasileira é suficientemente gran-
de e suficientemente diversificada
para abrigar investimentos de paí-
ses amigos, como Portugal. Na ca-
deia produtiva, as PME são extre-
mamente importantes e o Brasil
temprocuradoestimularoinvesti-
mento português através de mis-
sões empresariais.

Destaca algum sector mais apelativo 
para o investimento português? 
Penso que podemos destacaros

sectores estratégicos como o da
energia, e dentro deste sector há
umamultiplicidadedeáreasemque
Portugaltemvantagenscompetiti-
vas, como no caso das energias re-
nováveis.Enaconstruçãocivilonde
hámuitoespaço,tendoemcontaos
grandes eventos que vão ser reali-
zados no Brasil no próximos anos.
Sugiroqueosempresáriosinteres-
sados e que queiram investir, visi-
temaEmbaixada.

Os números das exportações são encorajadores, mas é preciso saber ler nas entrelinhas.

Miguel Baltazar

Qual é o balanço que faz da sua parti-
cipação como júri do prémio PME Inter-
nacionalização? 
Estajáé aminhasegundaparti-

cipação, porque já fui júri no ano

passadoegosteimuitodaexperiên-
cia. Fez-me lembraros tempos em
que o Brasil procurava também
criar uma cultura exportadora nas
empresasdopaís.Issoaconteceuno
fim da década de 90 e no início da
presente década, em que o Brasil
chegouaos100biliões[milmilhões]
de dólares. Actualmente, deu um
salto e chegou aos 500 biliões [mil
milhões] de dólares. Portanto, esta
experiêncianojúrifez-melembrar
osmomentosemquetambém atra-
vésdestesmecanismosprocuráva-
mosestimularasempresasaterem

pelo menos 30% dafacturação nos
mercados exteriores.

Portugal vive um momento economi-
camente complicado. Como é que os 
brasileiros vêem Portugal?
Os brasileiros têm acompanha-

do o que se passa na Europa como
umtodo, não apenas Portugal. Nós
olhamos para esta situação com
preocupação, a Europa é um gran-
de parceiro do Brasil com 20% do
comércio externo que realizamos.
Mas também 20% do investimen-
to feito no nosso país vemdaEuro-

“Ainda há muito espaço
para investimentos
portugueses no Brasil”

É muito mais fácil
para os
empresários
portugueses
aventurarem-se
em outros
mercados, que
não somente o
mercado interno
e o mercado
europeu.

O Brasil tem
procurado
estimular
o investimento
português através
de missões
empresariais.

O embaixador
do Brasil, Mário
Vilalva, abre
a porta às
empresas
de energia
e construção.

JOÃO CARLOS MALTA
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SAI R DE PORTU G AL

Exportadoras têm alcançado resultados assinaláveis,
mas ainda não suficientes para a economia nacional

O destino dos países raramente se
joga na dialéctica do tudo ou nada,
no entanto há momentos mais de-
cisivos do que outros. Foi precisa-
mente isso que os organizadores
dos prémios internacionalização e
exportação frisaram na cerimónia
quedistingiuasempresas vencedo-
ras.Asportasdesaídaparaaexpor-
taçãoeinternacionalização têmde
seescancarar,paraporaípassarem
o maiornúmero de empresas.

O administrador do BES, Antó-

nioSouto,começouporreferirque
o “crescimentodependedacapaci-
dade das nossas empresas de se in-
ternacionalizemedeinternaciona-
lizaremos seus produtos”.

Ogestorelogiouocaminhoper-
corrido até ao momento, mas sub-
linhouqueomesmonãoésuficien-
te.Asexportaçõesportuguesascon-
tinuamacrescer, e nos últimos da-
dos conhecidos subiram 9,7% face
ao período homólogo do ano ante-
rior. No entanto, no primeiro tri-

mestre,nãovalerammaisde 37,4%
doPIB. Hámaisdoispontosarever:
primeiro, o parco número de em-
presasqueexporta,apenas5,6%do
total,eemseguida, oexcessivopeso
de poucas empresas nas vendas
paraoexterior, 80%dovalorexpor-
tado concentra-se num pequeno
grupo de empresas

“Portugal tem de conseguir que
asexportações ultrapassemos40%
do PIB, brevemente, e aumentar o
número de empresas que expor-

Prémios Internacionalização

António Souto | O administrador do BES referiu que é urgente que as exportações

     Porque tomaram a decisão de se inter-
nacionalizarem? 

Tínhamosnecessidadedeexer-
cerumamaiorinfluêncianosmer-
cados onde queríamos chegar. A
primeira internacionalização foi
Marrocos porque queríamos atin-
girtodo o mercado do Magrebe.

Já estão em Marrocos há vários anos? 
Já. O mercado marroquino é

muito indisciplinado. Não podía-
mos alinharporesse esquemae ti-
vemos dificuldades em garantir a
sustentabilidade do investimento.

Marques SA
“Tínhamos necessida
maior influência nos

Como é que Portugal é visto lá fora?
A nossaactividade tem sido em

torno do controlo automático de
fronteirasedasegurançaelectróni-
ca, umaáreamuito complicadaem
termos internacionais. Requer a
confiança dos clientes, o reconhe-
cimentodo“know-how”,datecno-
logiae dacapacidade de conduzire
delevarabomportoprojectoscom-
plexos em áreas tecnologicamente
avançadas, nas quais Portugal não
éreconhecidointernacionalmente.

Internacionalizar era uma obrigação?

Na nossa área, se não se cresce,
morre-se. Mas não é possível cres-
cer em Portugal a partir de um de-
terminadolimite,daíqueainterna-
cionalização sejaasaídanatural.

Que desafios encontrou quando foi 
para fora?
Não é muito difícil desde que

hajaconvicção,conhecimentoeal-
gumaarrogânciaparaassumirque
osoutrosnãosãomelhoresquenós.
Depoisdosprimeiroseventosecon-
tactos, as portas começam a abrir-
se.

Vision Box
“Internacionalizar exige convicção,
conhecimento e alguma arrogância”

A partir
de determinado
limite não
é possível crescer
em Portugal.
BENTO CORREIA
CEO Vision Box

Que balanço faz do processo de inter-
nacionalização da Amorim?
Éumbalançoextremamentepo-

sitivo. Temos, ao longo dos anos,
conseguidoconsolidarumalideran-
ça mundial, com 32% do mercado
mundial de cortiça e 22% do mer-
cado de vedantes. Continuamos a
pensarque aindavamos aumentar
anossaquotade mercado.

Que desafios esperam ter pela frente e 
que mercados esperam atingir? 
Temososnossosrivaisdoplásti-

co e do alumínio a quem temos de

continuaraganharquotademerca-
do e temos de consolidaranossali-
derançacontraessesrivais. Espera-
mosconsolidarposiçõesnosmerca-
dosdemaiorcrescimentocomoChi-
naeRússia,nuncaesquecendoare-
levânciadosmercadostradicionais.

São mercados distantes. Tiveram difi-
culdades nesses países? 
NaChina,temosaAmorimCork

Beijinghámaisde20anosenaRús-
siatambémestamoshámuitosanos.
São países que, de início, exigiram
umapersistênciaatodaaprova.

Amorim & Irmãos
“Esperamos consolidar posições
nos mercados de maior crescimento”

China e Rússia,
de início, exigiram
uma persistência
a toda a prova.
VÍTOR RIBEIRO
CEO Amorim & Irmãos

JOÃO CARLOS MALTA E ANA LARANJEIRO

“Temos de aumentar
a dimensão das
empresas portuguesas”
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tam”,formulouoadministradordo
BES.Aliás,paraAntónio Soutoéab-
solutamenteimperiosoque“asem-
presas portuguesas aumentem a
sua dimensão”, recorrendo à capi-
talização, neste momento mais
complicada, ou através do criação
de parcerias.

O responsável do banco referiu
aindaque,actualmente,“oPIB po-
tencial é diminuto em Portugal”.
“Precisamosdemaiorinvestimen-
to das empresas, e maior produti-
vidade”, rematou.

Para Portugal não se adiar 
Jápara o administrador daCofina
Media, Luís Santana, a afirmação
da economia nacional “passa pelo
incrementodasexportaçõesedaca-
pacidade de internacionalização”.
“ParaquePortugalnãoseja umpro-
jecto irremediavelmente adiado,
este é um momento único para
criar,ousar,exportareparaacredi-
tarnascapacidadesdasempresase
empresários nacionais”, acrescen-
touSantana.

O administrador do grupo que
detémo Negóciosaproveitouainda
para tecer elogios aos empresários
que participaram neste prémio, e
que “servem de modelo e inspira-
ção para outros ”. Luís Santana re-
forçouopesodopresente.“´Éomo-
mento em que se jogao futuro das
próximas gerações”, rematou.portuguesas passem a valer mais de 40% do PIB.

Miguel Baltazar

Como é ser uma empresa portuguesa 
a trabalhar em tantas geografias?
A nossa história vinha de uma

multinacional onde nós fazíamos
um bocadinho isto, ou seja, desen-
volver soluções avançadas parain-
dústriasmuitocomplexasportodo
o mundo. Foi perfeitamente nor-
mal entrarmos nestes países onde
estávamos já a trabalhar e onde há
indústria mais complexa, mais
avançada.

Que desafios encontraram? 
Há questões culturais que é ne-

cessário ultrapassar. Não há outra
formadeultrapassarestasquestões
que não seja através de parcerias
com pessoas e com instituições lo-
cais.Nestetipodesegmento,temos
de sercredíveis.

Que desafios se seguem? 
Nós, em vez de estarmos num

processodeinternacionalização,es-
tamosnumprocessodetentativade
ganharmosomercadoportuguês.É
uma coisa que pode parecer estra-
nha,masparanóséextremamente
importante.

Critical Manufactoring
“Estamos num processo de tentativa
de ganharmos o mercado português”

Neste tipo
de segmento,
temos de ser
credíveis.
FRANCISCO ALMADA-LOBO
CEO Critical Manufactoring

Há quantos anos estão fora e porque 
tomaram essa decisão? 
O primeiro processo deu-se em

2005.Anecessidadedeinternacio-
nalizartevecomobaseapercepção
que era impossível em Portugal
manter um nível de crescimento
comosevinhaaverificar.Tínhamos
presente que os fundos de apoio ao
desenvolvimento das infra-estru-
turas do País teriam tendência a,
gradualmente,acabarparaosector
daconstrução.Nesteprevisívelen-
quadramento recessivo, o futuro

das empresas resumir-se-ia a três
possíveiscenários:desaparecimen-
to,redimensionamentoouinterna-
cionalização.

Foi difícil entrar nesses mercados? 
Aabordagemanovos mercados

ésempredifícil,querpelasdiferen-
ças culturais, problemas logísticos,
diferentesrealidadeslegais,protec-
cionismo,cargafiscal,entremuitos
outros. Não existempaíses iguais e
cada um requer uma estratégia e
abordagemdiferentes.

Cândido José Rodrigues
“Cada país requer uma estratégia
e abordagem diferentes”

Era impossível
em Portugal
manter o nível
de crescimento.
RUI RODRIGUES
Administrador da Cândido José
Rodrigues

A empresa desde cedo que está nos 
mercados externos, nomeadamente 
fora da Europa. Que balanço faz? 
Sempre foi muito forte aaposta

na América Latina, sendo que o
principal país hoje, em termos de
facturação,éoBrasil.ForadaEuro-
pa,énaAméricaLatinaeemÁfrica
que a empresa aposta forte e que
temamaiorparte dos resultados.

Como é que reagem os clientes quan-
do descobrem que é portuguesa? 
Não pensamos que somos uma

empresaportuguesa.Desdeoinício

que se pensou em grande e se pen-
souqueéramosumaempresainter-
nacional.

A TIMWE há um ano tinha o objectivo 
de entrar para o Nasdaq. Em que fase 
está esse processo? 
Esse processo, por limitação le-

gal, não posso falarsobre ele.

Mas mantêm o objectivo?
Mantemos a ideia de abrir o ca-
pital da empresa, ver-se-á em
que condições, quando e onde
também.

TIMWE
“Fora da Europa, é na América
Latina e em África que apostamos”

Mantemos
a ideia de abrir
o capital
da empresa.
MARTIM MENEZES
Administrador TIMWE

Estão apenas em Marrocos? 
Não, a seguir fomos para a Chi-

na porque sofremos o ataque dos
produtoschinesesdebaixopreçoe
queeramincorporadosnasnossas
fechaduras.

Em Marrocos não estão habituados aos 
portugueses? 
São sociáveis e aceitam bem [os

portugueses].Nãotenhomuitoque
me queixar. Tenho mais que me
queixar do Brasil. O proteccionis-
mofazpartedamentalidadebrasi-
leira.

ade de exercer
mercados”

O mercado
marroquino
é muito
indisciplinado.
MANUEL RODRIGUES
Presidente Marques SA
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Prémios Internacionalização

O S VE N CE D O RE S

Foram entregues na semana passada, no hotel Ritz em Lisboa, os Prémios Internacionalização, uma iniciativa
conjunta do Negócios e do Banco Espírito Santo, numa cerimónia que contou com centenas de convidados
e distingiu seis empresas nos três prémios em jogo. Na edição deste ano, participaram 102 concorrentes.

Premiar o mérito|
Centenas de pessoas
estiveram presentes na
entrega dos prémios que
permitiu também a troca
de experiências entre os
empresários e os outros
convidados do evento.

MIGUEL BALTAZAR Fotografia
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A Critical Manufactoring ganhou o Prémio Revelação. O CEO Francisco
Almada-Lobo recebeu o galardão do economista Alberto de Castro.

A TIMWE, representada por Francisco Catalão, recebeu o Prémio Grande
Empresa (em ex aequo), de Luís Santana, administrador da Cofina.

Rui Rodrigues, da Cândido José Rodrigues, recebeu a menção honrosa do
júri nos Prémios PME, de Helena Garrido, directora-adjunta do Negócios.

Manuel Rodrigues, presidente da Marques SA, recebeu o Prémio PME,
entregue pelo embaixador do Brasil em Portugal, Mário Vilalva.

A Amorim & Irmãos, pelas mãos do CEO Victor Ribeiro, recebeu o Prémio Grande
Empresa (em ex aequo), entregue por António Souto, administrador do BES.

A Vision Box ganhou o Prémio Revelação (em ex aequo com a Critical). Bento
Correia, presidente, recebeu a distinção de Bernardo Espírito Santo, do BES.
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