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OREN

Chegaram

oS sistemas
de incentivo
para as PME

0 Programa Operacional Factores de Competitividade

é sem duvida aquele que, no ambito do QREN,

esta directamente vocacionado para as empresas.

E dentro deste Programa Operacional, os sistemas

de incentivos que de imediato terdo grande adesao

e procura por parte das PME serdo o Sistema de
Incentivos a Qualificagdo e Internacionalizacao de

PME e o Sistema de Incentivos a Inovagao.

Nesta edicao do Jornal das PME fique a saber

um pouco mais sobre estes novos incentivos,

0 modo como Sse conjugam com as prioridades

da nova AICEP e algumas questdes para as quais devera
estar atento na hora de elaborar a candidatura da sua empresa: Pigss
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Como participar Ferpinta e Relacoes Falar
em feiras Renova apostam = econémicas inglés
de negocios em Espanha de exceléncia nao chega!
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m JOAQUIM ROCHA DA CUNHA, DIRECTOR DO JORNAL DAS PME

Consorcios
para o mercado global

briram hd duas semanas as candi-

daturas de empresas ao QREN,

e na informagdo disponibilizada,
as autoridades e gestores de programas,
tiveram uma op¢do muito clara: privile-
giar a inovacdo e a internacionalizagio e
criar dotagdes auténomas para candidatu-
ras apresentadas por consércios de empre-
sas.

Apesar das criticas que se ouviram pelo
lento arranque do QREN, as prioridades
definidas pelos gestores vdo na direccdo
certa. E absolutamente necessario apoiar a
internacionalizacdo das PMEs (jd que a pa-
lavra exportacdo € europeiamente incorrec-
ta). E na internacionaliza¢do como noutros
dominios é necessario incentivar, criando,
como foi feito, dotagdes autdnomas, candi-
daturas em cooperagio ou consorcios de
empresas. De facto, os consdrcios para ac-
tuacdo em mercados exteriores, sdo ndo
apenas uma inevitabilidade face aos custos
de instalacdo e promogdo nesses mercados,
sdo também uma forma de dispersar riscos
e aumentar a for¢a de quem se quer impor
no exterior.

Seja Espanha, Angola ou Médio Orien-
te, o tempo, a capacidade de gestdo, a
estratégia comercial, a promocdo, a instala-
¢do fisica e a burocracia, existem em todos
os mercados e tém custos, sejam de contex-
to ou de oportunidade. Uma PME isolada
e que queira abordar um mercado de
forma consistente, e queira ter sucesso
mais rapidamente, ganhard em principio
se o fizer em conjunto com outras empre-
sas, ndo apenas pelo facto de diminuir cus-
tos, mas por partilhar experiéncias e poder
contratar melhores profissionais no merca-
do.

Analisemos o caso de Angola, mercado

onde Portugal é lider e cujas condicdes
concretas verifiquei in loco, em visita que
efectuei a Luanda e outras cidades, a con-
vite do Governo da Republica Popular de
Angola. E certo que é um enorme mercado,
em elevado crescimento, em dreas onde
Portugal tem imensa capacidade e oferta
(servigos; constru¢do; matérias de constru-
¢do; bens alimentares e de consumo; ma-
quinas, ferramentas e equipamentos, entre
outras areas).

Mas ndo é menos certo que Luanda serd
provavelmente a cidade mais cara do
mundo, com pre¢os m2 a superarem 15.000
doélares, onde uma noite num hotel, se
se encontrar, custa 250 délares, onde os
vistos sdo dificeis de obter e onde uma re-
feicdo ronda os 50 ddlares! Ou seja, até
constituir a empresa e obter a provagdo do
investimento estrangeiro pela ANIP, um
empresdrio pode facilmente gastar em via-
gens e burocracia e apoio legal 50.000 eu-
ros, e mesmo assim ndo dispord de condi-
¢Oes muito importantes para actuar em An-
gola: clientes e logistica. Quem ndo tenha
instalagdes e produto, ndo vale a pena pen-
sar em actuar neste mercado — isto sem
realgar algo de crucial, mas linear, que € o
respeito pela identidade e pelas regras na-
cionais de Angola e prioridades do seu Go-
verno.

Assim, qualquer empresa que isolada-
mente queira actuar no mercado, entre ins-
talacdo, criacdo de empresa, contratagdo de
pessoal, instalacdes, segurancga, equipa-
mentos e stocks, deve estar preparada para
ndo investir menos de 250.000 a 500.000
délares, e isto s6 para comegar. E embora o
mercado seja grande e crescente (o Orga-
mento de Estado cresce 30% em 2008) sdo
valores que ndo estdo ao alcance de toda e

qualquer PME. Ora qual a solugdo para is-
to, ndo apenas para a redugdo dos custos,
mas apara optimizacio dos proveitos? E a
actuacdo em cooperac¢do e em consdrcio de
PMEs que, além de prioridade no QREN, é
o caminho para a internacionalizagdo das
nossas PMEs.

Vejamos de novo o caso de Angola: o
custo de constituir uma ou cinco empresas
ndo é muito diferente; a logistica para uma
ou cinco empresas ¢ praticamente igual,
sendo que em conjunto custa 20%, quando
os custos de pavilhdes podem superar os
1000 dolares m2. A seguranga, a tramitacdo
alfandegaria e mesmo parte do esforco co-
mercial podem ser conjuntos e com isso di-
luir os custos. O envio de um gestor de
operacdes para o mercado ¢ elevado, e di-
vidido por cinco ¢ mais barato. Enfim, po-
deria dar inimeros exemplos de custos
reais que em conjunto diminuem ou di-
luem-se e da massa critica que se pode ga-
nhar.

Estou empenhado em formar para Ango-
la, mas também para Espanha, Leste da
Europa, Médio Oriente e outras regides,
consdrcios de empresas que possam insta-
lar-se, criar plataformas e conquistar
mercados. Temos em preparagido varios
projectos que identificam mercados e
empresas. O desafio de quem esteja
interessado em crescer para o exterior
e o queira fazer em conjunto estd lancado.
Nio apenas por mim, mas pelos avisos
do QREN e pelos apoios potenciais.
Assim, compete agora aos empresarios
fazerem as apostas e passarem ao terreno
a disponibilidade para actuacdo em
conjunto.

Se esta for a sua opg¢do, ndo deixe para
amanha o contacto que pode fazer hoje.

AGENDA

06 - 07 Dezembro 2007

Porto | Alfandega do Porto

“PME e Empreendedorismo”

“European

Enterprise Awards”

www.eu2007.pt

A presidéncia da Confederacao
Europeia de PME (ESBA - Euro-
pean Small Business Alliance), on-
de Portugal esta representado pela
Direccao da Associacao PME-Portu-
gal, foi convidada a intervir na con-
feréncia internacional “PME e Em-
preendedorismo”.

A Conferéncia tem como objec-
tivo promover o debate sobre poli-
ticas de incentivo ao empreende-
dorismo na Europa, através da tro-
ca de experiéencias e da
apresentacao de boas préticas
com um importante efeito de-
monstrador para o conjunto dos
paises participantes.

Paralelamente a Conferéncia
decorrerd a ceriménia de entrega
dos “European Enterprise Awards".

Este evento internacional de
dois dias € resultado da organiza-

cao conjunta do IAPMEI e da Co-
missao Europeia e visa dinamizar
o empreendedorismo inovador,
através da promocao de encontros
de negécios entre empreendedo-
res e financiadores.

14 - 15 Fevereiro 2007

Espanha | Vigo

Il Congresso

de Jovens Empresarios

WWww.ajevigo.es

A AJE Vigo - Associacao de Jo-
vens Empresérios da Galiza esta a

preparar o Il Congresso de Jovens
Empresérios. “Um ambicioso pro-
jecto” que, segundo os seus pro-
motores continuard o objectivo do
| Congresso realizado em Fevereiro
de 2006, “nao sé potenciar o rela-
cionamento entre 0s seus associa-
dos”, como também abrir 0 espaco
aos restantes empresarios espa-
nhoéis e portugueses, no sentido
de “dar a conhecer experiéncias
empresariais de éxito”, e “poten-
ciar a troca de contactos entre o
tecido empresarial”.

SOBE & DESCE

SOBE

Abertura do QREN a candida-
turas de empresas - 1 diz o dita-
do “mais vale tarde do que nun-
ca”. A abertura do OREN a candi-
daturas de PMEs a 15 de
Novembro é uma boa noticia. A
responsabilidade pelas apostas e
pelo investimento passa portanto
do Estado para as PMEs. Vamos
ver o resultado.

0O relatério do Banco de Portu-
gal sobre o IES de 2006, cobrin-
do quase 300.000 PMEs, revela
gue estas cresceram mais no seu
valor acrescentado do que as
grandes empresas. Depois do Eu-
rostat ter confirmado que a cria-
cao de emprego 2002-2005 se
deveu em exclusivo as PME, mais
uma desmistificacao de quem de
facto faz crescer o pais e aguen-
ta a crise. Sao as PME.

IGUAL

O fim da fusao BCP / BPI deixa
maior espaco para o crescimento
dos bancos: nem sempre as fu-
soes criam valor, e neste caso,
desde a OPA que ambos, e os
bancos, perderam muito tempo e
recursos, destruindo valor. Ambos
tém uma missao importante a
desempenhar em Portugal e nos
mercados externos onde estao
para apoiar a internacionalizacao
da economia. Para as PME, é cla-
ro, desapareceu o eminente risco
que a fusao propiciaria.

DESCE

O Provedor de Justica, com
uma independéncia e autoridade
impares em Portugal, denunciou
0s exageros e abusos que ha
muito se conheciam no terreno
da administracao fiscal sobre os
contribuintes. A culpa nao é dos
funcionarios do fisco, mas da gu-
la imparavel do Estado para co-
brir o défice. Espera-se rapida
correccao de procedimentos.
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m SAIBA QUAIS SAO AS ETAPAS FUNDAMENTAIS A TER EM CONTA PARA PLANEAR CORRECTAMENTE A PARTICIPACAO DA SUA EMPRESA

Ja tracou a sua

estratégia de
participacao em
Feiras de Negocios?

As Feiras de Negdcios sdo uma das ferramentas de marketing utiliza-
das pelas empresas para a promoc¢ado dos seus produtos e/ou servicos,
com o principal objectivo de ampliarem a carteira de clientes. As feiras
sdo, igualmente, uma forma de exposicdo directa para potenciais com-
pradores e fornecedores. Mas, tomada a decisdo de participar numa
Feira de Negocios ha que tracar uma estratégia para aproveitar ao
madximo essa mesma participacdo. Nas proximas linhas vamos dar-lhe
algumas indicacoes para que a participacdo da sua empresa numa
proxima Feira de Negdcios seja bem sucedida.

decisdo de participar numa
Feira envolve um trabalho
preparatério que nio devera

ser conduzido de animo leve, isto
porque € a imagem da empresa que
estard em evidéncia perante um pu-
blico bastante alargado e que, de for-
ma alguma, poderd ficar comprome-
tida. Atengdo: se ndo estd preparado,
ndo queira participar numa determi-
nada Feira s6 porque recebeu um
convite dos organizadores ou de ou-
tros expositores e parceiros de negé-
cio. Apresentar-se de maneira inade-
quada poderd ser fatal para o seu ne-
gécio!

Assim, em primeiro lugar, o em-
presdrio deverd escolher a feira que é
mais adequada ao perfil do seu negé6-
cio. Para tal, deverd procurar infor-
macao junto da associagdo represen-
tativa do seu sector, bem como solici-
tar dados, junto da entidade
promotora da Feira, acerca do niime-
ro de expositores, visitantes, etc. De-
verd também ter para oferecer um
produto e/ou servigo de qualidade, de
preferéncia com um custo compati-
vel ao praticado no mercado, assim
como ter capacidade para responder
as solicitagdes geradas pela sua parti-
cipacdo na feira.

Depois hd que ter em considera-
¢do os custos que vao envolver esta
participacdo e que incluem, por
exemplo, aluguer de espago, projec-
tos e construgdo de stands, telecomu-
nicacdes e redes de informatica, via-
gens, alojamentos, catdlogos promo-
cionais e brindes.

A divulgagdo da sua participagdo
na Feira também deverd ser precisa
para que o seu publico-alvo o va visi-
tar durante o certame.

Também a preparacgio da equipa
que vai estar no stand € fundamental
para que seja orientada sobre qual a
maneira como o produto e/ou servigo
deverd ser apresentado.

Terminada a Feira o trabalho con-

tinua. E necessdrio manter o contacto
com quem Visitou o seu stand. Para
tal, envie cartas de agradecimento. E,
finalmente, mas ndo menos impor-
tante: elabore um relatério de avalia-
c¢do da sua participac@o ao nivel do

planeamento, execugdo, participagdo
e aproveitamento desta sua participa-
cdo. Esta informac@o serd bastante
util para em préximas Feiras evitar
cometer erros e refor¢ar o que de fac-
to correu bem.

Automatex

Equipamentos Industriais, Lda.




MERCADO IBERICO

Il JORNAL DAS PEQUENAS E MEDIAS EMPRESAS

Pagina 4 | Novembro de 2007

Mercado Ibérico: uma parceria Jornal das PME + Moneda Unica

~, I.'

§ it
onedaVAmes

ornaigas {
Unica “ o i

b~

m PILAR BLANCO, PRESIDENTE DA AJE VIGO, QUER EMPRESARIOS COM MAIS ATITUDE

Empresas portuguesas e galegas juntas
no caminho da internacionalizacao

“E um mercado absolutamente dindmico”. E assim que Pilar Blanco, presidente da AJE Vigo — Associacdo de Jovens
Empresarios da Galiza, caracteriza o mercado espanhol. Considerando que empresas da Galiza e de Portugal, mais
especificamente as do Norte de Portugal, podem estabelecer parcerias no sentido da internacionaliza¢do. Numa
breve entrevista, o Jornal das PME, Pilar Blanco aconselha os empresarios de ambos os lados da fronteira a procu-
rarem as pessoas adequadas nos mercados externos para que a sua abordagem seja a mais correcta possivel.

omnal das PME — Como caracteriza
0 mercado espanhol?

Pilar Blanco — E um mercado ab-
solutamente dindmico, muito interes-
sante, e para o qual a aposta em merca-
dos asidticos e ibero-americanos estd a
ser muito importante, sobretudo para
as empresas galegas. Espanha tem
uma grande afinidade com paises co-
mo o Brasil e a Argentina. Entdo, por-
que ndo aproveitar essas mesmas afi-
nidades e fazer com que empresas ga-
legas e mesmo portuguesas entrem
nesses mercados?

JPME - Mas, nao considera que
as empresas espanholas estiao me-
Ihor posicionadas para a intemacio-
nalizacao do que as portuguesas,
em particular ao nivel de apoios?

PB - Nio se trata de uma questdo
de apoios do Governo. E mais uma
questdo de atitude. Estamos num mer-
cado global, com tantas possibilidades
que é uma pena ndo aproveitarmos es-
te momento. Ha que incentivar as em-
presas a se internacionalizarem. Te-
mos de ser dinamizadores dessa inter-
nacionalizagdo, colocar em marcha
iniciativas para que as empresas se in-
ternacionalizem. E se Portugal e Espa-
nha acabam por ser mercados muito
proximos um do outro, onde néo se
pode falar praticamente de internacio-
nalizagéio, empresas espanholas e por-
tuguesas juntas podem dar o passo pa-
ra outras internacionalizagdes.

JPME - E quais os sectores que
considera mais adequados para que
essa parceria entre empresas espa-
nholas e portuguesas se possa con-
cretizar?

PB - Julgo que o importante é en-
contrar a oportunidade adequada e es-
tar sempre atento ao que estd a aconte-
cer nos mercados. Ha sectores mais
inovadores, como € o caso das novas
tecnologias, mas também o comércio,

os transportes e logistica, entre outros.

Mas, volto a repetir, ¢ uma questdo
de atitude. Tanto em Portugal, como
na Galiza, temos de fazer um I6bi for-
te, seja em Lisboa, em Madrid ou em
Bruxelas, para fazermos valer a nossa
atitude e as nossas necessidades en-
quanto empresarios.

JPME - E quais sao essas necessi-
dades? 0 que falta para haver mais
empreendedorismo e as empresas
se tornarem mais competitivas?

PB - Bem, cada caso tem de ser
analisado em concreto. Por vezes tra-
ta-se de uma questdo de modelo de ne-
gécio. Por exemplo, creio que um ne-
gdécio com um grande niimero de s6-
cios ndo é um modelo que possa

funcionar facilmente. E preferivel op-

tar por sistemas societdrios mais pe-
quenos.

Por outro lado, hd que ver os inves-
timentos que os empreendedores que-
rem fazer. H4 também a questdo das
sociedades capital de risco para que
apostem mais nos projectos.

E depois hd também os sectores
onde ¢é realizado o investimento. Creio
que a medicina e a investigacdo tecno-
légica tém muito futuro. E porque ndo
o turismo? H4 muito mais para explo-
rar ao nivel do turismo.

Essencialmente, temos de nos em-
penhar na sociedade do conhecimento.
E af hd muito trabalho de campo e
muita transicdo de conhecimento a
realizar.

JPME - Da sua experiéncia no
mercado a prestar apoio a empre-
sarios portugueses que querem in-
vestir em Espanha, o que é que es-
tes mais procuram? Entrar sozi-
nhos, procurar um parceiro de
negocio?

PB - Sdo virias as modalidades de
entrada no mercado espanhol. Mas, a
primeira coisa que t€m a fazer ¢ reali-
zar um pequeno estudo de como po-
dem entrar neste mercado. Uma das
hipéteses € encontrarem um parceiro,
um sécio adequado para poderem co-
locar em marcha o seu negdcio em
Espanha.

E evidente que hd umas férmulas
melhor que as outras, pelo que prefiro
estudar cada caso em concreto e, a
partir dai, ver qual ¢ a modalidade
que mais se adequa a empresa ou ao
negdcio em questo.

Por vezes funciona melhor procu-
rar um parceiro, outras vezes consti-
tuir directamente uma filial em Espa-
nha ou constituir mesmo uma socie-
dade propria neste pafs.

Neste processo, 0 que é importan-
te ¢ valorizar sempre a empresa € o
que esta necessita.

JPME - E que tipo de apoio a AJE
Vigo disponibiliza aos empresarios?

PB - Apoio aos empreendedores
através de informacdo, acompanha-
mento e consultoria. Queremos ser
um férum de debate, de discussao, de
conhecimento e de resolugdo de pro-
blemas. Nesse sentido, estamos neste
momento a preparar o segundo Con-
gresso de Jovens Empresarios.

No fundo, queremos ser um f6-
rum que coloque em marcha novas
iniciativas e que faca com que os go-
Vernos as apoiem.

Por outro lado, para apoiar os em-
presdrios portugueses a entrarem no
mercado espanhol, desenvolvo com a

Associagdo PME-Portugal um outro
trabalho de agente facilitador para es-
sa abordagem.

JPME - E qual tipo de servicos
estao a prestar aos empresarios
portugueses?

PB - Toda a colaboragio necessa-
ria para levar a cabo a sua actividade
em Espanha, com facilidade e um mi-
nimo de investimento e risco. Temos
servi¢os ao nivel do acompanhamen-
to, consultoria, criagdo de empresas e
domicilia¢do de empresas, servicos
de secretariado e escritério virtual,
entre outros. Tudo servicos que nao
envolvem tantos custos directos de
entrada no mercado.

JPME - Ha algum tipo particular
de empresas que procuram estes
servicos?

PB - O perfil ¢ muito amplo, ndo
podemos dizer que existe um em con-
creto. Qualquer empresa de qualquer
sector de actividade pode entrar em
Espanha através deste sistema que
oferecemos e que considero muito in-
teressante.

JPME - Que conselhos daria aos
empresarios portugueses e espa-
nhois que pretendem abordar no-
vos mercados?

PB - O mais importante quando
um empresdrio quer expandir-se para
outros mercados € procurar sempre
um acompanhamento correcto. Este é
o primeiro passo. Antes de o fazer so-
zinho, é melhor fazé-lo acompanha-
do. E para ter o acompanhamento e
apoio correctos terd de encontrar as
pessoas adequadas. Preferencialmen-
te que estejam nesse pais que quer
abordar, que conhecem o mercado e
que se encontram em condicdes de
dar os melhores conselhos. Serdo es-
sas pessoas que melhor o orientardo e
Ihe dirdo como terd de o fazer.

Espanha cresce 4% ao ano e as PME's
portuguesas estdo a ter neste mercado
um grande sucesso. Razao pela qual a

Servigo de assessoria. apoio e acompanhamento
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m CARLOS RODRIGUES, DA FERPINTA ESPANA, CONSIDERA ESPANHA “UMA REALIDADE EXTREMAMENTE DINAMICA”

Ferpinta torna-se a segunda empresa
do sector na Peninsula Ibérica

“Multifacetada, aberta e tremendamente dinamica sdo, sequndo Carlos Rodrigues, director-geral da Ferpinta Es-
pana (Grupo Ferpinta), as principais caracteristicas da realidade espanhola. Um mercado no qual a empresa por-
tuguesa Ferpinta tem dado provas de que é possivel ter-se sucesso em Espanha. Um novo investimento que a Fer-
pinta concluird agora em 2007 conduzira a empresa para o sequndo lugar na Peninsula Ibérica, com uma comple-

ta gama de producao e o mais moderno parque industrial.

ornal das PME — Quais os obstaculos e

constrangimentos que a Ferpinta tem

encontrado no mercado espanhol?

Carlos Rodrigues — Parece-me oportuno
realcar que num mercado tdo competitivo co-
mo o espanhol, o facto de sermos uma empre-
sa portuguesa ndo foi nunca um factor de des-
vantagem comparativa. Espanha é uma reali-
dade multifacetada, aberta e tremendamente
dindmica, com muitissimas mais oportunida-
des que constrangimentos, marcada sobretu-
do pela exigéncia de qualidade e profissiona-
lismo.

JPME - E no que respeita a desafios e
oportunidades, o que tem Espanha para
oferecer a Ferpinta?

CR - Tem-se acentuado nos tltimos anos
uma modificagdo da forma de construgdo de
edificios (industriais e habitacionais) e gran-
des infra-estruturas (portos e aeroportos),
acompanhando a tendéncia de paises do cen-
tro da Europa, com a aplicacdo de engenharia
civil alicercada em estruturas tubulares (tu-
bos de aco designados como tubos estrutu-
rais) em detrimento dos tradicionais perfis de
aco.

Deste modo, e para acompanhar esta reali-
dade, a Ferpinta concluird no final de 2007
um novo investimento numa nova linha de
fabrico de tubos estruturais que permitird
complementar a gama de produtos com o fa-
brico de tubos soldados até 12 polegadas

de didmetro e 12,00 mm de espessura.

Com este investimento passaremos a ser a
segunda empresa na Peninsula Ibérica com
uma gama de produgio tdo completa e com o
mais moderno parque industrial.

JPME - Qual a percentagem que Espa-
nha representa em termos de facturacao
para a Ferpinta?

CR - O mercado de Espanha, em termos de
facturacdo, representou 47,5% no total da
facturagdo da Ferpinta no ano de 2006.

JPME - Quais os conselhos que da a no-
vos investidores que pretendam abordar o
mercado espanhol?

CR - Nio creio que “conselhos” seja o ter-
mo adequado, pelo que manifestarei “refle-
x0es” alicergadas em 12 anos de experiéncia
pessoal neste mercado.

Sublinharia a necessidade de identificar
bem o mercado potencial para os produ-
tos/servigos a comercializar, atendendo as
grandes diferencar culturais que existem en-
tre as comunidades que compdem este grande
pais e para as quais € necessdrio articular es-
tratégias comerciais diferenciadas.

Condutas e principios baseados numa éti-
ca negocial baseada na seriedade, honestida-
de e verticalidade sdo factores criticos para
um sucesso empresarial que surgird, natural-
mente, sustentado num trabalho didrio e per-
sistente.

m PROGRAMA OPERACIONAL DE COOPERACAO TRANSFRONTEIRICA PORTUGAL - ESPANHA 2007-2013

Incentivos para cooperacao conjunta

A Comissao Europeia adoptou recentemente
o Programa de Cooperacao Transfronteirica Es-
panha — Portugal 2007-2013, no ambito do Ob-
jectivo 3 “Cooperagdo territorial europeia” em
Espanha e Portugal. Este Programa tem como
prioridades a cooperacido e a gestdo conjunta,
entre os dois paises, para o fomento da competi-
tividade e a promogdo do emprego, do ambiente,
patriménio e prevencdo de riscos, do ordena-
mento do territdrio e acessibilidades e, ainda, pa-

ra a integragéo socio-econdmica e institucional.

O Programa Operacional de Cooperacio
Transfronteirica Portugal — Espanha 2007-2013,
abrange um territério composto por 17 NUT III
fronteirigas, as quais se dividem pelos dois pai-
ses da seguinte forma:

> Portugal (10) — Minho Lima, Cavado, Alto
Tras-os-Montes, Douro, Beira Interior Norte,
Beira Interior Sul, Alto Alentejo, Alentejo Cen-
tral, Baixo Alentejo e Algarve;

> Espanha (7) — Pontevedra, Ourense, Za-
mora, Salamanca, Caceres, Badajoz e Huelva.

Portugal e Espanha designaram como Auto-
ridade de Gestdo do Programa a Direc¢do Geral
de Fundos Comunitérios do Ministério da Eco-
nomia e Fazenda (Espanha) e como Autoridade
de Certificacdo o Instituto Financeiro para o De-
senvolvimento Regional do Ministério do Am-
biente, Ordenamento do Territério e Desenvol-
vimento Regional (Portugal).

O Programa Operacional Transfronteirico
(CCI2007CB 16 3 PO 005), foi aprovado atra-
vés da Decisdo da Comissao C(2007) 5165 de
25/10/2007. O custo total do Programa ¢ de
cerca de 354 milhdes de euros, sendo o mon-
tante da intervengdo do Fundo Europeu de De-
senvolvimento Regional (FEDER) atribuido ao
programa, para o periodo 2007-2013, de 267 4
milhdes de euros. A taxa média de co-financia-
mento é de 75,5%.

PROGRAMA

Consultoria na implementacao de solugoes que conduzam a oplimizagdo do comporfamento
das construcoes, nomeadamente etiquetas "A" e "A+";

S

CERAGAD D'yALORES

portugal

Cerfificacao de Projectos;

rtugal.pt '
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m LUiS SARAMAGO, DIRECTOR DE MARKETING DA RENOVA, EXPLICA COMO A EMPRESA ULTRAPASSOU 0S OBSTACULOS NO MERCADO ESPANHOL

“Renova compete atraves de uma
dinamica de inovacao permanente”

Credibilidade, ambiente concorrencial forte e factor preco foram os principais obstaculos que a Renova encontrou
quando, em 1990, entrou no mercado espanhol. Desde entdo, vencidas as contrariedades, Espanha é ja um dos mer-
cados que mais contribui para a facturacdo da Renova. Em 17 anos de internacionalizacdo, mais de 50% da factu-
racdo desta empresa portuguesa ja é conseguida fora do mercado nacional.

ornal das PME - Quais os principais

constrangimentos que a Renova tem

encontrado no mercado espanhol?

Luis Saramago — Inicialmente, e quan-
do nés fomos para o mercado espanhol em
1990, o primeiro obstdculo que tivemos de
vencer foi, essencialmente, o da credibili-
dade do projecto Renova. Ndo tinhamos
notoriedade e ninguém nos conhecia. Por-
tanto, aparecia uma terceira marca num
mercado maduro como € o dos produtos de
grande consumo (produtos de papel e voca-
cionados para a higiene do corpo e da ca-
sa).

Depois de termos vencido essa barreira
e de termos transmitido confianga aos
clientes, tivemos uma outra dificuldade —
convencer o consumidor a comprar 0s nos-
sos produtos.

No nosso sector, existem sempre duas
barreiras nos novos mercados que € preciso
vencer. Uma € convencer os nossos clientes
directos, os distribuidores, de que efectiva-
mente eles estdo a ganhar dinheiro com a
comercializagdo dos nossos produtos. A ou-
tra € “seduzir” o consumidor, convencé-lo
das mais valias que pode usufruir no caso
de comprar os nossos produtos.

JPME - Uma dificuldade ainda maior
quando se trata de um mercado concor-
rencial...

LS - Sim. A segunda dificuldade com a
qual nés ainda nos debatemos é, realmente,
um ambiente concorrencial extremamente
forte e agressivo. Nos estamos a competir
com, apenas, os dois maiores fabricantes
mundiais deste tipo de produtos. Estamos a
competir com duas multinacionais america-
nas que t€ém um musculo financeiro muito
forte, que apostam essencialmente numa
guerra de pregos, pela qual nés ndo pode-
mos ir porque perdemos.

Se ndés vamos usar exactamente as mes-
mas ferramentas que 0s nossos concorren-
tes usam, nés vamos perder por uma ques-
tdo de dimensdo e por uma questdo de mus-
culo financeiro. No limite, estas
multinacionais podem decidir estrategica-
mente perder dinheiro e nés ndo temos essa

possibilidade.

JPME - Mas, entao, como é que a Re-
nova consegue competir com este tipo
de concorréncia?

LS - A Renova compete através de uma
dindmica de inovag¢do permanente e cons-
tante no desenvolvimento de novos concei-
tos e novos produtos. Ou seja, no fundo, é
fazer aquilo que as multinacionais tém difi-
culdade: estar permanentemente a desen-
volver novos produtos e a langar novos
conceitos no mercado. E depois ter uma
agilidade organizacional e capacidade de
resposta muito grande a oportunidades que

surjam no mercado. A Renova tem essa agi-
lidade organizacional e uma estrutura mais
pequena que lhe permite dar essa resposta.

JPME - E a questao do preco foi tam-
bém uma contrariedade?

LS - Infelizmente, neste mercado, a es-
colha do produto é muito influenciada pela
questdo preco, o que acaba por ser uma
contrariedade. Isto porque as pessoas ten-
dem a poupar naquilo que € fécil poupar,
por exemplo, nos fésforos e no papel higié-
nico. As vezes, por 10 céntimos, as pessoas
levam um produto em detrimento de outro.

A quest@o que se nos coloca € conseguir,
efectivamente, incorporar valor acrescenta-
do nos produtos de modo a que eles possam
ser percebidos como produtos diferentes.
Estamos a falar de comprar “commodities”
e o consumidor ndo se entusiasma a com-
prar commodities. Ninguém fica muito
contente por comprar papel higiénico. E
um produto aborrecido. E porqué? Porque
somos obrigados a compra-lo, porque ocu-
pa espaco e porque se nos esquecemos dele
quando chegamos ao carro, temos de voltar
atrds porque precisamos mesmo dele. Ou
seja, ndo hd um envolvimento emocional de
uma compra deste produto.

Portanto, a dificuldade que se coloca a
Renova ¢ conseguir transmitir ao mercado
que € uma empresa que tenta conduzir as
tendéncias de evolugdo deste tipo de produ-
tos no mercado.

JPME - Podemos afirmar que no meio
das diversas contrariedades, ainda vale
a pena apostar em Espanha?

LS - Sim, claro. O mercado de produ-
tos de grande consumo é um mercado
extremamente dindmico, em que aconte-
cem todos os dias coisas novas que nos
obrigam a ter este tipo de atitude e ter

uma grande receptividade a mudanca.

Temos de ter a no¢do que nesta drea a
inovagdo ¢é efémera porque o produto ¢ fa-
cilmente copidvel. Mas, o que ¢ dificil € co-
piar a atitude de uma empresa que estd re-
ceptiva a mudanca frequente, permanente e
que, através dessa mudanca e da inovacio,
faz a base da sua estratégia de diferencia-
¢do num mercado que, mais uma vez digo,
é composto por “commodities”.

JPME - Que diferencas existem entre o
mercado portugués e espanhol?

LS - Eu diria que o mercado espanhol é
um mercado extremamente agressivo do
ponto de vista de pre¢os. Muito focado no
preco. Em Portugal damos importancia a
outro tipo de valor que serd a performance,
muitas vezes a confianca na utilizagio,
muitas vezes o prazer que nos poderd dar
uma fragrancia. Valorizamos mais o valor
acrescentado, contrariamente a Espanha.

JPME - Com um mercado tao competi-
tivo em Espanha, porque se mantém a
Renova neste mercado?

LS - N6s temos € de ser competitivos.
Temos é de encontrar solugdes para real-
mente conseguir ter sucesso e criar resulta-
dos no mercado espanhol. Quando digo que
sdo contrariedades ndo quero dizer que nao
faca sentido 14 estar. Com certeza que faz
sentido. Posso mesmo dizer que a Renova
ja conseguiu mais de 50% da sua factura-
¢do fora de Portugal. E isto com 17 anos de
internacionalizacdo. Fomos em 1990 para
Espanha e no ano passado mais de 50% da
facturacdo da Renova foi conseguida fora
do mercado portugués. O que é 6ptimo por-
que de alguma forma diminui a vulnerabili-
dade que ¢é hoje em dia trabalhar num micro
mercado quando vivemos uma época de
globalizagdo total.

JPME - Podemos assim falar de um
mercado ibérico...

LS - Exactamente. Jd ndo temos mercado
portugués e espanhol, temos o mercado
ibérico. Depois temos o mercado Centro da
Europa, o mercado de Leste, o continente
Norte-Americano, ou seja, regides muito
maiores e ndo paises por si s6. Portanto,
ndo fazia sentido estar aqui a considerar o
mercado portugués e o mercado espanhol
separados.

JPME - Nesta facturacao de mais de
50% fora de Portugal, quanto ocupa Es-
panha?

LS - E o pais onde conseguimos a maior
parte dessa facturagdo. E isso porque € o
mercado externo onde estamos hd mais
tempo e onde a experiéncia tem sido mais
rica e em que temos maior participagdo.

JPME - Como devera proceder um em-
presario que queira abordar o mercado
espanhol?

LS - No fundo, devera identificar bem o
negdcio, isto ¢é, identificar os canais através
dos quais pode realmente distribuir os seus
produtos. Mas, ha algo que é fundamental,
embora dependa um pouco da natureza da
actividade, e que ¢ ter para oferecer aos
clientes em Espanha alguma coisa que eles
ndo tenham, ou se t€m que seja em quanti-
dade reduzida. O sucesso também estard
garantido se conseguir oferecer um deter-
minado produto ou prestar um determinado
servico a um preg¢o super competitivo. Em-
bora esta solugdo ja seja extremamente di-
ficil. O ideal € criar novos produtos, ofere-
cer a Espanha o que eles ndo tém e apostar
na diferenciacdo, suportada por uma inova-
¢ao.

JPME - A Renova tem feito essa apos-
ta na inovacao?

LS - Na nossa progressdo por outros
mercados, a nossa estratégia é apoiada nu-
ma inovacdo permanente. E sentimos que é
fundamental estarmos muito bem informa-
dos, conseguirmos criar produtos que criem
no consumidor empatia, paixdo e fidelidade
a marca.

Depois, é fundamental que as organiza-
¢Oes consigam correr riscos. Hoje em dia é
cada vez mais dificil, como sabe, prever se-
ja o que for. Dai que seja necessdrio correr
riscos. Se estivermos bem informados, se
convertermos essa informacdo em produtos
que criem realmente empatia e interajam
com o consumidor e que sejam percebidos
como diferentes, julgo que podemos criar
impacto, digamos assim, em qualquer um
dos mercados globalizados em que vive-
mos. Portanto, o importante é fornecer coi-
sas novas e que realmente consigam ser
vistas como coisas diferentes.
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m FERNANDO ANJOS, RESPONSAVEL PELO CENTRO DE NEGOCIOS DA AICEP EM LUANDA

“Relacoes economicas caminham
para um patamar de exceléncia”

Procurar estudar o mercado, preparar cuidadosamente as visitas ao mercado, procurar parcerias e contactar as entidades
oficiais portuguesas e angolanas sao alguns dos conselhos que Fernando Anjos, responsavel pelo Centro de Negocios da Al-
CEP (Agéncia para o Investimento e Comércio Externo de Portugal), em Luanda, dd aos empresarios portugueses que pre-
tendam investir em Angola. Em entrevista ao Jornal das PME, Fernando Anjos sublinha, igualmente, a forte aposta das em-
presas portuguesas no mercado angolano que se tem vindo a constatar.

Quadro | — Exportacoes portuguesas para Angola

2003 2004 2005 Agt 07 / Agt 06
Exportacoes 569.564 651.699 672.039 800.403 1.209.832 43,19%
Importacoes 69.939 2403 1.839 25.130 52749 22.283%
Unidade: Milhares de Euros Fonte: INE a) Valores provisérios

ornal das PME - Ao longo dos

cerca de quatro anos que esta

em Angola, que balanco faz de

mercado que passa de um lon-

go periodo de guerra para um perio-

do de rapido crescimento e expan-
sao?

Femando Anjos — De facto Ango-
la tem registado nos tltimos anos
crescimentos significativos. Os indi-
cadores macroecondémicos sdo muito
positivos. O Governo tem feito uma
aposta forte na estabilizagdo macroe-
condmica e com resultados franca-
mente positivos: a taxa de inflagdo
passou dos trés digitos para cerca de
12% em 2006; a estabilizacdo da
moeda nacional, o kwanza; a balanga
comercial superavitdria; e a reducdo
da divida externa.

Esta estabilizacdo tem sido acom-
panhada pela recuperagdo das infra-
estruturas destruidas pelo conflito mi-
litar e pela construgdo de novas infra-
estruturas: estradas, aeroportos,
caminhos-de-ferro, saneamento, hos-
pitais, escolas, etc.

Esta recuperagdo tem vindo a ser
feita a um ritmo satisfatério o que me
permite dizer que Angola nos proxi-
mos dois, trés anos serd um pais dife-
rente.

JPME - De que forma as empre-
sas portuguesas tém vindo a de-
monstrar o seu interesse pelo mer-
cado angolano? Quais as suas
maiores apostas? Trata-se de um in-
teresse mais numa optica de inves-
timento directo ou de exportacao
dos produtos e/ou servicos portu-
gueses?

FA - Temos vindo a constatar uma
forte aposta das empresas portugue-
sas no mercado angolano. Os nime-
ros comprovam o grande interesse
que o mercado tem vindo a despertar:
as exportacdes tém vindo a crescer a
ritmos fortissimos [ver Quadro I];
Portugal tem vindo a consolidar o seu
papel como principal fornecedor de
Angola; e pelo lado do investimento a
evolugdo do nimero de projectos por-
tugueses aprovados pelas autoridades
angolanas € também elucidativa (em

2001 — 5 projectos aprovados; em
2002 — 7 projectos aprovados; em
2003 — 29 projectos aprovados; em
2004 — 66 projectos aprovados; em
2005 — 83 projectos aprovados; e em
2006 — 191 projectos aprovados).

Estes nimeros colocam Portugal
como principal investidor fora do sec-
tor mineral.

JPME - Como classifica actual-
mente as relacdes econémicas entre
Portugal e Angola?

FA - Os nimeros apresentados an-
teriormente comprovam que as rela-
¢des econdmicas entre os dois paises
sdo boas e caminham para um pata-
mar de exceléncia a medida que as
empresas angolanas tenham condi-
¢des para se internacionalizar e vejam
Portugal como a porta de entrada no
mercado europeu.

JPME - E um facto que 0 mercado
angolano esta a evoluir em todos
os sectores de actividade e a ficar
mais operacional para quem quer
fazer negocios neste pais. Em sua
opiniao, quais deverao os sectores
de aposta das empresas portugue-
sas?

FA - Existem diversos sectores de
oportunidade em Angola. Nao que-
rendo ser exaustivo apontaria os se-
guintes sectores: agricola e agro-in-
dustrial; pescas; sectores ligados a re-
construcdo de infra-estruturas —
construcdo civil e obras publicas, sec-
tor ferrovidrio, energético, imobilid-
rio, etc.; materiais de construcao; lo-
gistica (com a recuperagio das estra-
das ird registar um crescimento
exponencial); servigos em geral (tec-
nologias de informacao, formacao,
educacdo, etc.); e metalomecanica.

JPME - De que forma é que os
empresarios portugueses deverao
abordar este mercado?

FA - Tem-se verificado uma evolu-
¢do positiva na forma de abordagem
dos empresarios portugueses ao mer-
cado angolano. Isto resulta também
de uma melhoria qualitativa significa-
tiva das empresas portuguesas que
procuram o mercado angolano. Estes

factos sdo uma consequéncia de o
mercado angolano estar claramente
mais exigente e com maior qualidade.
Os empresarios portugueses de-
vem procurar estudar o mercado, pre-
parar cuidadosamente as visitas ao
mercado, procurar parcerias, contac-
tar as entidades oficiais portuguesas e
angolanas, contactar os bancos portu-
gueses presentes em Angola, etc.
Obviamente, a AICEP poderd ser
bastante ttil nessa abordagem: uma
vasta base de dados de empresas an-
golanas; informacéo legal e regula-

mentar fundamental para a realizacdo
de negdcios e investimentos em An-
gola; um know-how acumulado da
realidade empresarial angolana; um
excelente relacionamento com as en-
tidades publicas locais; e um centro
de negdcios, nas nossas instalacdes,
totalmente equipado e disponivel para
as empresas portuguesas que estao
numa fase de instalagéo.

JPME - Quais os principais obsta-
culos que os empresarios portugue-
ses ainda encontram em Angola?

FA - Os empresarios ainda enfren-
tam uma série de dificuldades ineren-
tes ao facto de Angola ter estado tantos
anos sob um conflito militar: burocra-
cia pesada e processos morosos — no
entanto, tém vindo a ser tomadas medi-
das no sentido da redugdo desses pro-
blemas. Os resultados sdo positivos
mas ainda longe daquilo que € necessa-
rio; deficientes infra-estruturas; inexis-
téncia de parques empresariais; dificul-
dades logisticas; exigéncia de fortes in-
vestimentos em capital; e escassez de
recursos humanos qualificados.

Q) soltrafego
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m REUNIREM-SE EM CONSORCIO E SOLUCAO PARA AS PEQUENAS EMPRESAS PORTUGUESAS

Avancar para Angola
com uma boa
capacidade financeira

Os empresarios portugueses que ja estdo em Angola partilham a mesma opinido: An-
gola tem um leque de oportunidades enormissimo e capacidade para absorver mais.
No entanto, deixam o alerta de que so deverdo ir para Angola as empresas que tenham
capacidade financeira e boa organizacao.

um contexto de discussdo recente, no

Porto, sobre o mercado angolano da

construcdo, durante uma conferéncia
organizada pela AICCOPN — Associagdo dos
Industriais da Construgdo Civil e Obras Publi-
cas, uma das conclusdes a que se pdde chegar
foi a de que, em Angola, ainda hd imensa capa-
cidade das empresas portuguesas para a reali-
zacdo de obras. Segundo Rui Boavista Mar-
ques, administrador da AICEP — Agéncia para
o Investimento e Comércio Externo de Portu-
gal, “a dimensdo e as caracteristicas das em-
presas portuguesas, aliadas as necessidades de
investimento privado fazem com que as suas
estratégias se dirijam preferencialmente aos
paises em vias de desenvolvimento”.

E com expectativa que os empresérios por-
tugueses aguardam as politicas em termos de
apoio a internacionaliza¢do. Com o novo
QREN - Quadro de Referéncia Estratégico
Nacional, parece surgir uma luz ao fundo do
tinel, como podemos constatar num outro arti-
go nesta edi¢do do Jornal das PME dedicado
a0 novo quadro de incentivos.

Durante a conferéncia que se realizou no
Porto, Arnaldo Figueiredo, presidente da Mo-
ta-Engil Engenharia, salientou que “o actual
Governo portugués tem sido o que mais tem

tentado ajudar e apoiar”. Isto em termos de
“diplomacia econémica e postura” nos merca-
dos externos, “no sentido de criar um quadro
para que as empresas portuguesas se possam
internacionalizar.

Por seu turno, Manuel Pereira Lopes, presi-
dente do Conselho de Administracdo da Eusé-
bios & Filhos, destacou que, em 15 anos de ac-
tividade em Angola, ndo tiveram ajuda do Go-
verno portugués, “enquanto outras empresas
de outros paises tém apoio dos seus governos”.
E dad como exemplo Espanha, cujas empresas
“tém ajuda do seu Governo”.

Outro aspecto que este empresario conside-
ra relevante €, ainda em Portugal, “as peque-
nas empresas fazerem de tudo para ganharem
massa critica e, em vez de se internacionaliza-
rem quatro empresa pequenas, cada uma por
sua conta, deveriam formar em conjunto uma
grande empresa e, af sim, internacionalizarem-
se”.

Anténio Cavaco, presidente do Conselho
de Administracdo da Irmaos Cavaco, foi mais
longe ao acrescentar que 0 QCA — Quadro Co-
munitdrio de Apoio foi “uma oportunidade
Unica para a internacionaliza¢do, se os gover-
nos que precederam o actual Quadro tivessem
fomentado condi¢des para as empresas cria-

rem a gordura necessdria e para que hoje ndo
estivessem na situacdo em que se encontram.
Salvo um caso ou outro, as gorduras criadas
foram diminutas”. O empresdrio afirmou que
Espanha percebeu isso mesmo, “que o QCA
lhes permitia desenvolver a internacionaliza-
¢do, mesmo pagando mais internamente, me-
diante os impostos que ia buscar aos resulta-
dos”.

Ora, segundo, Anténio Cavaco, “Portugal
ndo adquiriu essas gorduras e a internacionali-
zagdo continua a fazer-se por esforgo e capaci-
dade propria das empresas”. Daf que, “empre-
sas que ndo estejam bem financeiramente, se
vdo para Angola sem capacidade para 14 se
aguentarem nos primeiros tempos, ndo vale a
pena”.

Ja Carlos Couto, presidente do Conselho de
Administragdo da Gabriel A.S. Couto, referiu
que “quando as empresas pequenas se querem
internacionalizar tém de dominar muito bem
aquilo que fazem”. O empresdrio considera
que em Angola “hd espago para muitas mais
empresas”. Desde que “ndo vdo com o pensa-
mento de ‘drvore das patacas’ e de retorno
imediato”. Por isso, “é preciso medir bem os
projectos e conhecer bem o que se pretende fa-
zer naquele mercado”.

PRINCIPAIS

DIFICULDADES

Antonio Cavaco

Irmaos Cavaco

“Nao é facil iniciar em Angola.
E um pafs de oportunidades, com
potencialidades para todos nés.
Mas, para quem comeca, o des-
pacho de certo tipo de assuntos
(legalizacoes, escrituras, entre ou-
tros) é demorado. Tudo o que se
configura num ou dois meses po-
de demorar um ano. Também a
questao dos vistos é complicada,
embora agora pareca ter melho-

IE

Manuel Pereira Lopes

Eusébios & Filhos

“Ha 15 anos, as dificuldades
eram maiores. Os investidores de-
vem planear os seus investimen-
tos e para tal, as empresas tém
hoje ao seu alcance ferramentas,
disponibilizadas pela AICEP e pela
ANIP, para prepararem bem o seu
investimento em Angola. As em-

presas portuguesas que vao para

Angola tém de ter capital e um

grande esforco financeiro”.
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m REIS CAMPOS, DA AICCOPN, DEFENDE ANGOLA COMO UM DOS MERCADOS PRIORITARIOS

Capacidade
portuguesa
sobejamente
demonstrada

“ ngola, pela sua dimensdo,
riquezas naturais, posi¢do
geoestratégica e enorme

caréncia de infra-estruturas, é segu-
ramente um mercado muito atracti-
vo e de grandes potencialidades”. A
afirmacdo é de Reis Campos, presi-
dente da AICCOPN - Associagdo
dos Industriais da Construgdo Civil
e Obras Publicas, que embora reco-
nhec¢a que “as empresas estdo, se-
guramente, disponiveis para traba-
lhar em Angola e assumirem os
seus proprios riscos”, alerta para o
facto de ser igualmente importante
que “as autoridades dos dois paises
desenvolvam as acgdes necessarias
a facilitarem o incremento dos ne-

gbcios”. E acrescenta que “tanto
Portugal, como Angola tém a bene-
ficiar do estreitamento das relagdes
econdmicas entre os dois paises”.
Segundo Reis Campos, “alguns
problemas que ainda vao surgindo,
como a atribui¢@o dos vistos de tra-
balho a colaboradores das empresas
portuguesas de constru¢do destaca-
dos para Angola, serdo rapidamente
ultrapassados pela ac¢do concerta-
da das entidades competentes”.
Relativamente a capacidade das
empresas portuguesas de constru-
¢do, o presidente da AICCOPN sus-
tenta que esta “ja foi sobejamente
demonstrada”. E que “é este saber

dos seus recursos humanos que lhes
tem aberto as portas de diferentes
mercados, na Europa como em
Africa, na América e também na
Asia”.

Reis Campos acrescenta ainda
que “Angola conhece bem a capaci-
dade empreendedora das empresas
portuguesas do sector”. Pelo que,
“Angola € um dos mercados que,
pela sua dimensdo e por todas as
potencialidades que encerra, ndo
pode deixar de ser considerado
prioritdrio, ndo s6 por aquilo que
representa, mas de igual modo, pe-
las portas que certamente permitird
abrir junto de outros mercados do
continente africano”.
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BREVES ANGOLA

+ Angola conta ja com o designado Gabinete Unico de Empresa o
qual permite a constituicao de uma empresa em Angola num prazo
que pode ir até aos 145 dias. Esta foi uma forma de as autoridades an-
golanas procurarem agilizar o processo de constituicao de sociedades
no pafs, cujos pedidos respectivos tém vindo a aumentar de forma sig-
nificativa.

* Apesar de nao ter assinado o pacto comercial da Comunidade
para o Desenvolvimento da Africa Austral (SADC) Angola tem condicGes
vantajosas e especiais no acesso aos mercados dos paises que com-
poem aquela comunidade como sejam Mocambique, as llhas Mauri-
cias, a Reptiblica Democrética do Congo, Namibia, Africa do Sul, Zam-
bia, Tanzania ou Zimbabué. Esta situacao pode ser vantajosa para as
empresas portuguesas gue operam em Angola uma vez que, para
além do mercado interno do pais, podem ainda servir outros mercados
limitrofes.

* Segundo dados da imprensa escrita e agéncias noticiosas, existem
actualmente varios sistemas de apoio ao investimento portugués em
Angola. Assim, para além do SIME Internacional (sistema de incentivos a
micro, pequenas e médias empresas da ind(stria, construcao, comércio,
turismo, semvicos e transporte) ha ainda disponivel o Fundo Auto-Reno-
vavel do Banco Europeu de Investimento e a linha de 300 milhoes de
euros de seguros de crédito da COSEC. De considerar sao ainda as i-
nhas de financiamento especfficas para investimento criadas nos princi-
pais bancos comerciais nacionais, como o BES, BPI e Millennium BCP.
Também o Banco BAI Europa em Lisboa, do Grupo Banco Africano de
Investimentos, disponibiliza produtos e servicos de apoio a intemaciona-
lizacgo das empresas portuguesas para Angola.

* Para além da dinamica ja existente no sector da construcao em
Angola, os importantes projectos desportivos a surgir no ambito do
Campeonato Africano das Nacoes (CAN) a organizar em 2010 em An-
gola, permitirdo desenvolver a construcao de quatro estados de futebol
e consequentemente a necessidade de edificacao de novos hotéis por

fazer e a capacidade de adaptacdo todo o pafs.
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m PRAKASH RATILAL SUBLINHA A IMPORTANCIA DE PORTUGAL PARA O DESENVOLVIMENTO DE ANGOLA

“E fundamental
olhar a longo prazo”

Mocambique, Angola e Africa Austral,
os seus desafios e as relacoes com a Eu-
ropa foi o tema central da intervencdao
do economista mo¢ambicano Prakash
Ratilal, antigo Governador do Banco
Central de Mocambique, durante o 2°
Congresso Nacional dos Economistas
que decorreu em Lisboa. Segundo este
economista, “os paises africanos tém
plena consciéncia dos fabulosos recur-
sos naturais de que dispbem e anseiam
desfrutar da sua exploracao e trans-
formacao”. Uma regiao que dispoe de
terra para o negdcio agro-florestal,
para biocombustiveis, hidrocarbone-
tos (gas e petroleo), potencial hidroe-
léctrico, extensas areas de turismo, re-
cursos minerais com destaque para o
carvdo, ferro, entre outros.

1® fase de candidaturasss e Janeiro 2007

Elaboramos candidaturas aos
Sistemas de Incentivos
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eferindo-se a Angola, Prakash Ratilal
salientou que, “nos ultimos cinco

anos, com o advento da paz, sdo visi-

veis 0s sucessos na economia e na sociedades
angolanas, fruto de grandes transformacdes
que estdo a ocorrer”. Segundo o economista,
“a economia cresce de forma vigorosa e a
olhos vistos. Angola soube inserir-se adequa-
damente na economia mundial, e assim benefi-
ciar de diversas sinergias. As taxas de cresci-
mento da economia sdo invejdveis, a maior do
mundo, e que vao perdurar muitas décadas”.

E neste contexto que Prakash Ratilal “acre-
dita que o continente africano tem um futuro
de desenvolvimento em que 0s respectivos po-
vos beneficiem”. No entanto, acreditando “na
cooperagdo com a Europa”, considera que “o
paradigma deve ser ajustado”. Cré ainda que
“a Buropa e a Africa estdo condenadas a coo-
perar com vista ao desenvolvimento dos paises
africanos, fortalecendo a sua capacidade pro-
dutiva, o que permitird gerar beneficios reci-
procos”.

Assim, “a prioridade é assegurar a competi-
tividade das nossas economias. Apesar das di-
ficuldades no plano interno, Portugal estd nu-
ma posicdo privilegiada. Na defesa dos seus
interesses em Africa, Portugal pode intervir
como “advogado” junto da Unido Europeia, do
G7 e dos organismos multilaterais no sentido
de ser promovido o paradigma da criagdo das
capacidades produtivas das nossas economias
com vista a elevag@o da sua competitividade
interna e internacional”.

Prakash Ratilal referiu ainda que “Portugal
dispde de vantagens competitivas designada-
mente no sector da construgdo civil, na indus-
tria subsididria da construcdo civil, na induds-
tria ligeira, nos servicos relativos com a indus-
tria hoteleira e de turismo, na experiéncia de
gestdo de projectos e de empresas, entre mui-
tos outros”. E, neste ambito, “Portugal possui
pequenas e médias empresas que jd ndo sdo

competitivas a escala europeia ou mundial,

mas que poderdo ter alguma visibilidade no
quadro da Comunidade dos Paises da Africa
Austral (SADC — Southern African Develop-
ment Community), se deslocalizadas e implan-
tadas noutros pafses”.

Segundo este antigo Governador do Banco
Central de Mogcambique, “Portugal possui
uma rica experiéncia na ligacdo de empresas,
com universidades e o mercado. Dispde de re-
cursos humanos qualificados que podem for-
mar e treinar massivamente os nossos técnicos
nas diversas disciplinas. Portugal possui ind-
meros técnicos médios, graduados de institu-
tos politécnicos e de faculdades, que interes-
sam as nossas economias. Muitos deles estdo
desempregados, com frequéncia recebendo
subsidios”.
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m EMBORA SEJA O 17° PAiS MAIS COMPETITIVO DA UE

Portugal sobe no ranking
de competitividade

Portugal ocupa a 40% posicao entre os 131 paises analisados pelo Forum Econémico Mundial (FEM), apresentando-
se como o 17° pais mais competitivo entre os 27 Estados-membros da Uniao Europeia (UE), sequndo o indicador
global de competitividade (Global Competitiviness Index 2007-2008) elaborado pelo FEM.

elativamente ao indice de 2006-
R2007, Portugal subiu cinco posi-
¢des na classificagdo global e duas
se se considerarem apenas os paises da UE.
No entanto, relativamente ao indicador
especifico para a produtividade e competi-
tividade das empresas (Business Competi-
tiviness Index) que integra o mesmo estu-
do, Portugal ja desceu duas posicdes, clas-
sificando-se agora na 30" posi¢do numa
lista de 127 paises a nivel mundial e em 13°
lugar dentro da UE (este indicador excluiu
o Luxemburgo).

O mesmo estudo do FEM considera Por-
tugal como o oitavo pais do mundo onde é
mais rapido criar um negdcio, o 25° na qua-
lidade das infra-estruturas, o 27° na quali-
dade das institui¢des, 0 31° nas competén-
cias tecnoldgicas e o 33° na capacidade de
inovagao.

De salientar e recordar que ja no inicio

deste ano, o indice tecnolégico do FEM ti-
nha classificado Portugal em 28° lugar, nu-
ma lista de 112 paises.

O indicador global de competitividade é
agora liderado pelos EUA que subiram da
sexta para a primeira posi¢do, destronando
a Suiga que passa para segundo lugar. Se-
gue-se a Dinamarca, o pafs da UE melhor
classificado neste ranking da competitivi-
dade. De destacar ainda que para além da
Dinamarca, nas dez primeiras posi¢des en-
contram-se mais cinco paises da UE: Sué-
cia, Alemanha, Finldndia, Reino Unido e
Holanda.

A andlise do indice de competitividade
do FEM tem em consideragdo o nivel de
desenvolvimento global dos paises e inclui
varidveis econdémicas, institucionais, edu-
cacionais e empresariais.

O Férum Econémico Mundial é uma
reunido anual entre os executivos-chefe das

corporagdes mais ricas do mundo, alguns
lideres politicos, intelectuais e jornalistas

de renome a nivel internacional, num total
de cerca de 2 mil pessoas.

m EMBORA DINAMISMO VENHA A ASSENTAR MAIS NA PROCURA INTERNA E INVESTIMENTO

Exportacoes impulsionam
economia portuguesa

O dinamismo da economia portuguesa vai
assentar mais na procura interna e no investi-
mento do que nas exportagdes, contraria-
mente ao que anteriormente se tinha anteci-
pado. Esta € a conclusio a que chegou o Ban-
co de Portugal e que confirmou em 1,8% a
sua anterior previsdo de crescimento para es-
te ano, ou seja, um aumento de 0,5% face a
2006.

As exportagdes, que continuam a ser a
componente do Produto Interno Bruto (PIB)
com maior dindmica, crescerdao 6,2% este

ano, um pouco menos que os 7,2% que o
Banco de Portugal previa antes do Verdo.
No seu Boletim de Outono, o Banco de
Portugal refere que “a recuperacéio da econo-
mia portuguesa em 2007 tem-se caracteriza-
do por uma clara aceleracéo do investimento
empresarial e por uma expansao significativa
das exportagdes de bens e servigos”, embora
“num contexto em que a situacdo no merca-
do de trabalho se continuou a deteriorar”.
Destaque também para o facto de, “adicio-
nalmente, a economia portuguesa ter retoma-

do em 2007 o processo de ajustamento do
desequilibrio das contas externas”.

No entanto, 0 mesmo documento sublinha
que, apesar de um crescimento da economia
portuguesa mais préximo do observado na
area do Euro e na Unido Europeia, importa
referir que este “continua a ser particular-
mente baixo, nomeadamente face ao regista-
do nas economias com niveis de rendimento
per capita compardveis”.

O Banco de Portugal refere ainda que a
evolucdo da economia portuguesa este ano

continuou a ser condicionada por um conjun-
to de factores de ordem externa e interna. No
que respeita aos factores de ordem externa,
destaca-se a “intensificacdo do processo de
globaliza¢do econdmica e financeira e a con-
tinuagdo do aumento gradual das taxas de ju-
ro do Banco Central Europeu”. Por seu lado,
nos factores de ordem interna, o destaque vai
para a “continuac¢do da moderagdo do consu-
mo das familias, bem como a manutencio da
natureza claramente restritiva da politica or-
camental”.
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H TITULARES DE REGISTOS DE MARCA INDUZIDOS EM ERRO

INPI lanca alerta

O INPI - Instituto Nacional da Propriedade Industrial lancou no site um alerta aos titulares
de registos de marca para o facto de estarem a ocorrer situacoes de empresas que estdo a re-
ceber cartas a solicitar o pagamento de determinadas verbas que nada tém a ver com o re-
gisto de marca. Segundo o INPI trata-se de uma solicitacdo indevida de pagamentos relati-
vos a pedidos de registo de marca publicados.

documento enviado as empresas titulares
de registos de marca, publicados no Bole-

tim da Propriedade Industrial, estdo a re-

ceber um documento redigido em portugués e que
apresenta o formato de “factura para pagamento”.
Embora ofereca um servico de publicidade de mar-
cas, o facto de este documento estar redigido em
portugués e destacar a expressdo “Registo de Mar-
ca”, bem como referir nimeros de pedidos de regis-
to de marca recém-publicados, incluir a reprodugio
da marca e os dados correctos do requerente do pe-
dido apresentado no INPI, poderd induzir em erro
quando ¢ feita uma leitura pouco atenta pelos desti-
natdrios desta correspondéncia.

O INPI sublinha que “néo existe nenhuma rela-
¢do entre esta correspondéncia e o registo de mar-
cas no INPI ou a sua publicagdo oficial ‘Boletim da
Propriedade Industrial’. O INPI recorda que nesta
sua publicagdo sdo, mensalmente, publicados os

pedidos de registo apresentados e constam os dados  referéncia “néo tem qualquer valor para o registo  por outras empresas editoras de publicidade”.

do requerente, o nimero e o sinal da marca e as  nacional de marcas junto do INPI”. Em caso de dividas, o INPI sugere que seja

classes a que se destina. O INPI alerta ainda para o facto de “outras  contactado o Servigo de Atendimento de Piblico
Assim sendo, o servico oferecido nas cartas em  tentativas similares estarem a ser despoletadas  pela Linha Azul 808 200 689.
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m FRANCISCO BAPTISTA, DA AICEP, TRACA AS PRIORIDADES DA NOVA AICEP QUE SE CONJUGAM COM O ARRANQUE DO QREN

QREN: Concentracao,
selectividade e sustentabilidade

“Estamos a iniciar um novo e ambicioso ciclo de aplicacdo de fundos estruturais em Portugal”. Um novo ciclo de

programacao de fundos estruturais que, segundo Francisco Baptista, director responsavel pelos incentivos da Al-
— Agéncia para o Investi ’reio Exter rtugal, “procu volvi usten-

CEP — Agéncia para o Investimento e Comércio Externo de Portugal, “procura promover o desenvolvimento susten

tavel de Portugal num contexto de uma economia global”.

e acordo com Francisco Baptista, este
Dpen’odo 2007-2013 “corresponderd ao

dltimo grande envelope financeiro de
fundos estruturais que Portugal ird receber da
Unido Europeia”. Razdo mais do que suficiente
para chamar a atengéo para o facto de esta ser
“também a tltima oportunidade que existe para
alterarmos profundamente aquilo que tem sido
o paradigma do desenvolvimento do pais e para
retomarmos a rota da convergéncia real com os
nossos parceiros mais desenvolvidos da Unido
Europeia”.

Assim, “no plano macroeconémico, e apos
vérios anos de estagnacdo e divergéncia relati-
vamente a Europa, hd hoje um contexto que
também ¢é relativamente favoravel a aplicagdo
deste novo QREN”. Até porque, sustenta Fran-
cisco Baptista, “a par do objectivo fulcral de
consolidag@o e das contas publicas, Portugal es-
ta hoje num processo de crescimento”. E, em-
bora esse processo de crescimento seja “ainda
ténue, lento” — que rondard no final deste ano
uma taxa entre 1,8% e 2% — “ha efectivamente
um sinal de retoma e de crescimento do produto
interno bruto”.

Do ponto de vista das grandes componentes
do produto interno bruto, o responsével da Al-
CEP destaca as exportagdes portuguesas. “No
ano passado foram o motor quase exclusivo do
crescimento em Portugal”, mantendo “um pa-
dréo de crescimento interessante”, a dois niveis.
Por um lado, “a nivel da diversificacdo de mer-
cados, com taxas de penetracdo significativas
em alguns paises, nomeadamente em Angola”.
Por outro lado, “ao nivel do aumento do peso
dos bens e servigos de médio e alto contetido
tecnoldgico”, o que significa que “hd uma alte-
ra¢do na nossa especializagdo produtiva”.

Um novo modelo
de relacionamento
com as empresas

Ao abordar o recente processo de fusdo en-
tre o ICEP Portugal e a API — Agéncia para o

Investimento que resultou na criagdo da AICEP,
Francisco Baptista sublinha que “estamos a im-
plementar um novo modelo de relacionamento
com 08 nossos clientes”, cujas prioridades estdo
“99% alinhadas com aquelas que sdo também
as prioridades do QREN”. Neste contexto, ¢
missdo da AICEP, “aumentar a competitividade
e notoriedade de Portugal, através da dinamiza-
¢do de investimento estruturante e da interna-
cionalizagdo das empresas, com particular des-
taque para as pequenas e médias”.

No sentido de concretizar esta missdo, “a
actividade da Agéncia é medida pelo seu im-
pacto em indicadores como o aumento do VAB
[valor acrescentado bruto], com efeito directo
de investimentos estruturantes e dos fluxos de
comércio internacional; a reducdo do défice da
Balanca Comercial, seja por via do crescimento
das exportacdes, seja pela substituicdo de im-
portagdes”. Esta segunda componente, no en-
tender de Francisco Baptista “ndo deve ser des-
prezada”, isto porque “hd capacidade para se

PERIODO DE PROGRAMAGAO 2007 A 2013

Programas Operacionais ‘ Orgame(:tgr;

Programas | Potencial Humano I 6.147 |
0#::;:?;‘:5 | Factores de Competitividade | 3.104 |
| Valorizacio do Territério | 4.659 |

| Norte | 2.712 |

| Centro | 1.702 |

Programas | Lisboa | 307 |
Operacionais | Alentejo | 869 |
Regionais | Algarve | 175 |

| Madeira | 446 |

| Acores | 1.156 |

Fonte: AICEP

fazer em Portugal muito daquilo que se impor-
ta”. E, portanto, “este efeito de substituigdo das

importacdes é extremamente importante para
alavancar aquilo que tem sido um bom desem-
penho recente também ao nivel das nossas ex-
portagdes”.

E um terceiro indicador ao nivel do empre-
g0, “pelo efeito na manutengéo, criacdo e quali-
ficagdo de postos de trabalho”.

Francisco Baptista refere ainda que o foco
da AICEP serd orientado para as empresas. “As
iniciativas da Agéncia sdo definidas em funcédo
das necessidades das empresas e priorizadas em
funcdo do impacto na satisfacdo das empresas,
em particular das PME”.

Conjugando-se com o arranque do QREN,
onde no dominio da internacionaliza¢do, a Al-
CEP serd praticamente o interlocutor dnico
com as empresas, a Agéncia estd alinhada no
objectivo da selectividade. Isto é, “vamos pro-
curar as intervengdes que tém mais impacto e
que mais contribuem para o cumprimento da
missdo da AICEP”. E como tem como visdo
“ser uma Agéncia de referéncia”, ird trabalhar
num eixo de exceléncia, desenvolvendo ou
apoiando “iniciativas em que se reconhega mé-
rito relevante”.
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B “EMPRESAS DEVEM ORIENTAR OS SEUS INVESTIMENTOS PARA AS PRIORIDADES DO QREN”, SUSTENTA LURDES MOTA CAMPOS, GESTORA DE PROJECTOS

Alertas para uma eficaz
candidatura ao QREN

O Programa Operacional Factores de Competitividade é sem dilvida aquele que, no Gmbito do QREN, esta directa-
mente vocacionado para as empresas. E dentro deste Programa Operacional, os sistemas de incentivos que de ime-
diato terdo grande adesdo e procura por parte das PME serdo o Sistema de Incentivos a Qualificacdo e Internacio-
nalizacdo de PME e o Sistema de Incentivos a Inovagdo. Em declaracgoes ao Jornal das PME, a gestora de projectos
Lurdes Mota Campos alertou para alguns pontos que os empresarios deverdo ter em consideracdo quando preten-
derem apresentar uma candidatura aos novos sistemas de incentivos.

ornal das PME — Como ca-

racteriza o novo QREN?

Lurdes Mota Campos -
Numa andlise que € feita por
quem estd deste lado e
que tem de ler toda a informa-
¢do que circula relativa ao
QREN, diria que estamos pe-
rante um Quadro de incen-
tivos mais “arrumado”, se me
permite a expressdo. O que
vem contrariar o que aconte-
cia no passado, cujos. Qua-
dros eram compostos por uma
série de programas, medidas,
eixos e acg¢des, o que tornava
dificil, inclusive aos consulto-
res, perceber o que estava em
vigor, o que tinha sido altera-
do ou o que era mais conve-
niente.

JPME - O QREN esta orga-
nizado por Programas Ope-
racionais. Quais sao aqueles
que mais interessam as em-
presas, em particular as
PME?

LMC - Eu diria que sdo
dois. O PO Factores de Com-
petitividade que, obviamente,
€ o que interessa aos empresa-
rios, e o Potencial Humano
que interessard mais as entida-
des que desenvolvem actividade na drea
da formagdo/emprego.

Todos os demais (como seja o PO Valo-
rizacdo do Territério, Assisténcia técnica,
etc.) terdo um interesse indirecto ou mais
difuso ja que, o seu enquadramento os di-
recciona para prioridades/agentes muito
especificos e que, genericamente, apenas
indirectamente poderdo beneficiar as em-
presas.

Destaco apenas, pela sua natureza, o
PO das Regides que terd de ser considera-
do nas intervencdes cujos investimentos
sejam realizados nesse ambito geogréfico
especifico.

JPME - Podemos encontrar vantagens
na elaboracao das candidaturas aos in-
centivos previstos no QREN?

LMC - Em primeiro lugar, gostaria de
sublinhar que quem tem experiéncia dos
anteriores Quadros néo deverd esquecer-se
do que aprendeu. No entanto, quem vai
pela primeira vez elaborar uma candidatu-
ra tem, contrariamente ao passado, algum
trabalho facilitado.

Por exemplo, do ponto de vista da do-

cumentag¢do, estamos a falar de pratica-
mente zero. O que € uma boa noticia.
As empresas ndo tém de preparar muita
documentag¢do, nem ter dossiés enor-
mes. Isto porque toda a informacgdo

serd passada via on-line, através de formu-

m Uma sala repleta de empresarios ouviu atentamente as explicacoes de Lurdes Mota Campos acerca do QREN

larios electrénicos que ja estdo disponi-
veis.

Nao quero com isto dizer que em fases
futuras do processo de candidatura (em par-
ticular na sua fase de execug@o) ndo sejam
necessdrias grandes quantidades de papel.

Mas, nesta fase inicial nao é necessario.
JPME - Uma empresa que neste mo-
mento esteja a preparar um investimen-
to o que é que deve fazer?
LMC - Quem neste momento esteja in-
teressado em apresentar uma candidatura,

OBJECTIVOS ESTRATEGICOS

* Desenvolvimento de uma economia baseada no conhecimento e

na inovacao;

* Incremento da producao transacciondvel e maior orientacao para
os mercados interacionais do conjunto da economia portuguesa;

- Sisterna Cientifico e Tecnolégico);

* Cooperacao (apresentado por uma PME ou consdrcio liderado por

PME, que se proponha desenvolver um projecto de cooperacao inte-

rempresarial);

* Alteracao do perfil de especializacao produtiva;

* Renovacao e qualificacao do modelo empresarial, em particular

das PME;

* Melhoria da regulacao e do funcionamento dos mercados, através

da reducao dos custos de contexto.

SISTEMAS DE INCENTIVOS - Candidaturas abertas
Sl Qualificacdo PME - Sistema de Incentivos a Qualificacao e Inter-

nacionalizacao
¢ Individual (uma empresa);

* Conjuntos (publicas, associacdes empresariais ou entidades do SCT

* Projecto simplificado;

Y Sl Inovagao - Sistema de Incentivos a Inovacao

* Empresas (novos bens e servicos, Novos processos, expansao), in-

cluindo Projectos de Empreendedorismo Qualificado.

> SI&DT - Sistema de Incentivos a Investigagao e Desenvolvimen-

to Tecnolégico

do SCT);

* Individuais (uma empresa);
» Co-promocao (parceria entre empresas ou entre estas e entidades

* Nticleos e centros de I&DT.

« \lale de ID&T.
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SI QUALIFICAGAO PME

Qualificacao de PME_Individual

OBJECTIVOS E PRIORIDADES
* Os projectos deverao visar a promogao da
competitividade das PME através do aumento da
produtividade, da flexibilidade e da capacidade de
resposta e presenca activa no mercado global, através da
utilizagdo de factores dindmicos da competitividade.

Qualificagdo PME_Projecto Conjunto

Qualificacdo de PME_Projecto em Cooperacao

* \iisar a promocdo da competitividade das PME,
designadamente a sua capacidade de resposta e
presenca activa no mercado global, através do
desenvolvimento de um programa estruturado de
intervencdo num conjunto de PME;

* O programa devera apresentar solugdes comuns e
coerentes face a um conjunto de problemas ou
oportunidades a explorar, claramente identificadas e
justificadas, no quadro de um grupo homogéneo de
‘empresas a envolver.

#* 05 projectos deverdo visar a promogao da
competitividade das PME através do aumento da
produtividade, da flexibilidade e da capacidade de
resposta e presenca activa no mercado global, através da
utilizacdo de factores dindmicos da competitividade,

SI INOVAGAO

Novos Bens e Servicos, Novos Processos e
Expansdo

Empreendedorismo Qualificado

OBJECTIVOS E PRIORIDADES

* Producdo de novos bens, servigos e processos que
supartem a sua progressao na cadeia de valor e o
reforco da sua orientacdo para os mercados
internacionais (inclui produtos, servigos, processas e
métodos que foram desenvolvidos de uma forma pioneira
la am ultan! nsferéncia
nhecim: H

* E condicio necessdria que seja implementada:

- no caso de inovacdo de produto, ser introduzida no
mercado;

- no caso de inovagdo de processo, organizacional ou
de marketing, ser utilizada na empresa,

* Para o apolo destes projectos as exigéncias sao

graduadas em funcio da dimensao das empresas. Assim,

para se considerar que se estd perante uma inovagao, a

condigdo minima a observar é que o produto, servico,

processo, método organizacional ou de marketing seja

novo (ou significativamente melhorado) para a empresa:
- no caso de PME, sendo desejavel que seja

O me 0
- no caso de Grandes Empresas que seja novo para o
mercado/sector/regido, sendo desejdvel que sejfa novo
para o pais.

* Podem ainda ser objecto de candidatura os projectos
de expansao de producdo de uma empresa em
actividades de alto contedido tecnoldgico ou em
mercados de elevado potencial de crescimento.

* (s projectos deverdo promover a Inovagdo no tecido
empresarial através do estimulo ao empreendedorismo
qualificado, incluindo 0 empreendedorismo feminino;

* Apoia-se a criacao de novas empresas ou de empresas
com menas de 3 anos de actividade classificadas como
PME.

S1 180T

1&DT_Empresas

I&DT_Colectiva

OBJECTIVOS E PRIORIDADES
* Os projectos deverdo corresponder a projectos de
1&DT promovidos por empresas, compreendendo
actividades de investigacdo industrial e/ou de
desenvolvimento experimental, conducentes & criagio de
novos produtos, processos ou sistemas ou a introducdo
de melhorlas significativas em produtos, processos ou
sistemas existentes.

#* Projectos de 1&DT promovidos por associagtes
empresarials que resultam da identificacdo de problemas
e necessidades de I&DT partilhados por um conjunto
significative de empresas, designadamente ao nivel de
um determinado sector, cluster, pélo de competitividade
e tecnologia ou regiao, sendo os resultados largamente

_ disseminados pelas empresas dos agregados em causa. |

apenas deverd transmitir ao seu consultor
informacoes tdo simples como o Bilhete
de Identidade, o Cartdao de Contribuinte de
todos os socios da empresa, os dados nor-
mais da empresa, saber o que quer investir
e iniciar o processo de discussdo com o
seu consultor daquilo que é enquadrdvel
ou ndo destacando-se, claro, a tipologia de
investimento e a estratégia da empresa e o
seu enquadramento nas prioridades do PO
/ Sistema de incentivos.

Chamo a ateng¢do para outra novidade.
Em termos de documentagdo, na fase ini-
cial de candidatura ja ndo serd necessdrio
solicitar/ter declaracdes de regularizacdo
de divida as Finangas e Seguranca Social,
Licenciamentos, etc.. Este tipo de docu-
mentos apenas serdo exigiveis ao momen-
to da contratualizacio do contrato de con-
cessdo de incentivos. Isto liberta as em-
presas um pouco do énus inicial de tentar
regularizar tratar da burocracia inerente,
tendo assim mais tempo e melhores condi-
cdes para o fazer atempadamente.

JPME - Que factores serao determi-
nantes para a analise de uma candida-
tura?

LMC - Os empresdrios vio ter de consi-

derar, e muito, a estratégia, isto é, com a
tipologia de investimentos a efectuar qual
serd o estddio para o qual a empresa se de-
senvolverd. Estes dois factores terdo mes-
mo de os equacionar na sua candidatura e
em particular relacionar estes vectores
com os critérios de avaliacdo do mérito do
projecto. Mais do que nunca terdo de ter
presente as prioridades da politica publica
de incentivo associada.

Mas, os empresdrios podem dizer que
estas prioridades, assumidas na politica
publica de incentivo, ndo sdo exactamente
as estratégias que querem seguir. Pois
bem, importa ndo esquecer que estamos a
falar de um apoio publico a um projecto e,
nessa medida ou ajustam as estratégias
pretendidas ou, muito dificilmente, vdo
obter um mérito de projecto suficiente pa-
ra que a candidatura seja seleccionada.

Uma prioridade clara €, por exemplo, a
internacionalizacdo, e os empresdrios po-
derdo (ou deverdo) ainda equacionar pro-
jectos de cooperagdo relacionados, ou néo,
com a internacionalizaco.

Estas s@o estratégias importantes a se-
rem equacionadas na medida em que séo,
claramente, prioridades no QREN.

Contrariamente ao que acontecia no

Critérios de Selecgao que permitem avaliar e hierarquizar os
projectos de acordo com o mérito destes *

Sistema de Incentivos a Investigagdo e Desenvolvimento Tecnoldgico

- Projectos de 1&DT Empresas Individuais ou em Co-promogao

Critérios MP

A Qualidade do projecto 25%

B Contributo para a competitividade da(s) empresas promotor(as} 20%
(efeitos e
resultados)

C Contributo para a politica nacional/ regional de 1&DT; 20%

D Grau de inovacao do projecto 25%

E Insercao em redes e Programas europeus e internacionais de 10%
I&DT.

Formula:

MP = 0,25A + 0,208 + 0,20C + 0,25D + 0,10E

As pontuagoes dos critérios sao atribuidas numa escala compreendida entre 1 e 5, sendo a
pontuacao final do Merito do Projecto estabelecida com duas casas decimais.

Para efeitos de seleccao, serao objecto de hierarquizacao os projectos que obtenham uma
pontuacdo superior a 1 em cada critério de primeiro nivel, a excepcao do critério E, e uma
pontuacao final igual ou superior a 3,00.

Serdo submetidos a hierarquizacao e ordenados por ordem decrescente em fungao do
MP e, em caso de igualdade, em funcao da data de entrada da candidatura.

Sistema de Incentivos a Investigacao e Desenvolvimento Tecnologico
- Nucleos de 1&DT

Qualidade do Plano de Actividades do Nucleo de 1&DT 35%

Contributo para a competitividade do promotor (efeitos e resultados) 30%

N>

Grau de participacao em redes e programas internacionais de 1&DT, 15%
incluindo a lideranca de projectos de 1&DT

D | Contributo para a politica nacional/ regional de 1&DT, medido 20%
atraves do grau de adequacao as prioridades nacionais/ regionais em
matéria de |1&DT e inovacao, nomeadamente o contributo para o
crescimento da 1&D empresarial nacional e dinamizacao de clusters
sectoriais e/ou territoriais e pélos de competitividade e tecnologia.

Formula

MP = 0,35A + 0,308 + 0,15C + 0,20D

As pontuacoes dos critérios sao atribuidas numa escala compreendida entre 1 e 5, sendo a
pontuacao final do Mérito do Projecto estabelecida com duas casas decimais.

Para efeitos de seleccao, serao objecto de hierarquizacao os projectos que obtenham uma
pontuacao superior a 1 nos critérios A e B e uma pontuacao final igual ou superior a 3,00.

Sistema de Incentivos a Investigacdo e Desenvolvimento Tecnolégico
- Centros |&DT

A | Qualidade do Programa Estratégico do Centro de 1&DT 30%

B | Contributo para a competitividade do promotor (efeitos e resultados) 30%

C | Grau de participacao em redes e programas internacionais de I&DT, 15%
incluindo a lideranca de projectos de 1&DT

D | Contributo para a politica nacional/ regional de I&DT, medido através do 25%

grau de adequacao as prioridades nacionais/ regionais em matéria de 1&DT
e inova¢ao, nomeadamente o contributo para o crescimento da 1&D
empresarial nacional e dinamizagao de clusters sectoriais e/ou territoriais
e polos de competitividade e tecnologia.

Formula:

MP = 0,30A + 0,30B + 0,15C + 0,25D

As pontuacoes dos critérios sao atribuidas numa escala compreendida entre 1 e 5, sendo a
pontuacao final do Mérito do Projecto estabelecida com duas casas decimais.

Para efeitos de seleccao, serao objecto de hierarquizacao os projectos que obtenham uma
pontuagao superior a 1 em cada critério de primeiro nivel, a excepgao do critério C, e uma
pontuacao final igual ou superior a 3,00.

SISTEMA DE INCENTIVOS A QUALIFICACAO E INTERNACIONALIZACAO DE PME (51 QUALIFICACAO
DE PME)
PROJECTOS INDIVIDUAIS E DE COOPERAGAO

A | Coeréncia e pertinéncia do projecto, no quadro de uma actuagao em 25%
torno dos factores dinamicos de competitividade e, no caso dos projectos
em cooperacao, a avaliacao das perspectivas de aprofundamento futuro
da cooperacao

B | Grau de Integracao dos Investimentos previstos no projecto, tendo em 25%
vista a melhoria da qualificacao e competitividade da empresa
(coeréncia e razoabilidade das tipologias de investimento)

C | Caracter inovador das iniciativas constantes do projecto (inovacao de | 20%
natureza radical/ruptura, de natureza incremental ou de natureza
adaptativa; inovacao ao nivel da empresa, do sector, do mercado, da
regiao ou do pais; inovacao com origem em |&D intramuros, na aquisicao
de equipamento (tecnologia incorporada) ou por via da imitacao)

D = Contributo do projecto para a qualificacao e valorizacao dos recursos
humanos

D | Contributo do projecto para a qualificacao e valorizacao dos recursos | 10%
humanos

E | Grau de abordagem aocs mercados internacionais, com o objectivo de | 10%
avaliar o impacto do projecto na orientacao da empresa para o0s
mercados externos (Variacao Volume de negocios Internacional/ Variacao
Volume Negocios Total

F | Sustentabilidade financeira do projecto medido pelo peso dos novos | 10%
capitais proprios para financiamento do projecto, sobre as despesas
elegiveis

A metodologia de calculo para seleccao e hierarquizacao dos projectos € baseada no
indicador de Mérito do Projecto (MP), determinada através da seguinte formula:

MP = 0,25A + 0,258 + 0,20C + 0,10D + 0,10E + 0,10F

No caso da candidatura incluir apenas a tipologia de investimento Interpacionalizagao o
indicador de Mérito do Projecto (MP) é determinado através da seguinte formula:

MP = 0,20A + 0,208 + 0,10C + 0,10D + 0,30E + 0,10F

As pontuacoes dos critérios sao atribuidas numa escala compreendida entre 1 e 5, sendo a
pontuagao final do Mérito do Projecto estabelecida com duas casas decimais.

Para efeitos de seleccao, serao objecto de hierarquizacao os projectos que obtenham uma
pontuacao superior a 1 nos critérios A, B, C e F e uma pontuacao final igual ou superior a

3,00.
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passado em que se promovia o trabalho
em rede e ndo se percebia muito bem o
que é que as empresas poderiam ganhar
com isso, no actual QREN esses ganhos
parecem ser bastante mais claros, inclusi-
ve em termos de andlise (mérito de projec-
to).

JPME - Nas suas intervencoes duran-
te o recente ciclo de workshops promo-
vido pela Associacao PME-Portugal,
alertou os empresarios para estarem
permanentemente atentos aos avisos
de candidatura...

LMC - Sim, isto porque jd foram publi-
citados os regulamentos técnicos relativos
aos Programas Operacionais, mas ndo
chega para os empresdrios enquadrarem as
suas estratégias de investimento. A legis-
lagdo, alids, é bastante cuidadosa neste as-
pecto.

No fundo, no préprio aviso de abertura
publicitado é que sdo estabelecidas as re-
gras em concreto para as empresas apre-
sentarem as suas candidaturas, podendo
estes excepcionar de uma forma quase to-
tal o que vem no regulamento de enqua-
dramento do PO respectivo.

Destaco alids o particular de, nos ac-
tuais avisos de candidatura estarem ex-
cluidas a possibilidade de elegibilidade de
despesas de qualificagdo dos recursos hu-
manos, quando as mesmas t€ém enquadra-
mento na legislacdo regulamentar.

JPME - E porque poderao ocorrer es-
sas excepcoes?

LMC - Dando um exemplo, para que se
perceba melhor, vamos supor que o Minis-
tério da Economia, atento aos sinais da
economia portuguesas, detecta um sec-
tor/actividade em crise. No sentido de
uma forma quase imediata intervir nesse
sector, o Ministério da Economia pode uti-
lizar os avisos de abertura para impedir
que aquela actividade fique mais fragiliza-
da.

De facto, esta intervencdo com este
modelo parece-nos importante. A conse-
quéncia para os empresdrios é estarem
efectivamente atentos aos avisos de aber-
tura. O que ndo € dificil jd que s@o publici-
tados no site do QREN.

E neste contexto que alerto os empresa-
rios para o facto de ndo ser suficiente le-
rem o enquadramento geral do QREN e
pensarem que se vdo fazer uma candidatu-
ra com um determinado modelo de desen-
volvimento e sustentado em determinados
factores de competitividade. Mas, em con-
creto, a tipologia de investimentos a de-
senvolver terd sempre de ser reajustada
aos avisos de abertura disponivel, ja que
estes poderdo limitar/restringir, ou mesmo
ndo aceitar, o enquadramento dessa estra-
tégia. No fundo, trata-se de analisar qual o
aviso de abertura que lhes é mais conve-
niente.

JPME - Referiu inclusive que neste
novo Quadro de incentivos a questao da
inovacao esta bastante clara. Pode ex-
plicar-nos porqué?

LMC - De facto, a inovagio estd, pela

primeira vez, bastante clara. No fundo, diz
a legislagdo do QREN que inovagédo ¢ a
implementac¢do de uma nova ou significa-
tivamente melhorada solugdo para a em-
presa, novo produto, processo, método or-
ganizacional ou de marketing, com o ob-
jectivo de reforcar a sua posicdo
competitiva, aumentar o desempenho, ou
o conhecimento.

Existem quatro tipos de inovacdo en-
quadrdveis: inovacdo de produto, inova-
¢do de processo, inovacdo organizacional
e inovagdo de marketing.

No ambito do QREN, PO Competitivi-
dade, todo o processo que significar uma
mudanca (significativa) ou uma ruptura
dentro do que ja existe dentro da prépria
empresa € susceptivel de ser enquadrado
enquanto inovacdo. Claro que é preciso
estarmos atentos, e particularmente os em-
presdrios, a esta questdo porque jd ndo
basta fazer algo de diferente como se dis-
cutia no passado. Agora, é preciso ir um
pouco mais longe.

A inovagido ao estar mais clarificada
obriga as empresas a realizarem uma and-
lise interna no sentido de perceberem se
vdo 14 chegar e sobretudo como.

Igualmente deverd ser vista a inovagdo
ao nivel da producdo de novos bens,
Servi¢cos e processos que suportem a
sua progressdo na cadeia de valor e a
sua orientacdo para os mercados
internacionais (inclui produtos, servicos,
processos e métodos que foram desenvol-
vidos de forma, e sublinho, pioneira
pela empresa ou resultantes de transferén-

cia de conhecimento). Sendo que,
condi¢do necessdria, é a sua implementa-
¢d0 no mercado, no caso dos produtos, ou
ser utilizada na empresa, no caso da ino-
vac¢do de processo, organizacional ou de
marketing.

Serd ainda necessdrio ter pardmetros de
comparagdo para classificar o projecto de
inovador, jd que este é aferido em relacdo
ao mercado/sector/regido.

JPME - Podemos afirmar que as prio-
ridades de investimento das empresas
deverao ser aquelas que ja estao esti-
puladas no QREN?

LMC - De facto, as prioridades que es-
tdo em cada sistema de incentivo sdo
aquelas que também devem ser as priori-
dades das empresas neste momento. Se as-
sim ndo acontecer, as empresas terdao difi-
culdades em enquadrar os seus investi-
mentos e, sobretudo, de verem a sua
candidatura ser aprovada.

Um outro aspecto que ainda ndo fala-
mos e que gostaria de realcar prende-se
com os actuais formuldrios que oferecem
mais espaco para 0s empresarios escreve-
rem e explicarem o que pretendem com os
seus investimentos. Isto também é uma
boa noticia, embora do contacto que tenho
com o nosso tecido empresarial tenho de-
tectado que os empresdrios, por vezes, t€ém
dificuldade em colocar no “papel” de can-
didatura o que pretendem e defenderem a
sua intencdo de investimento. Mas, este é
também um aspecto muito importante que
ndo podem negligenciar.

SISTEMA DE INCENTIVOS A INOVAGAO (SI INOVAGAO)
PROJECTOS DE EMPREENDEDORISMO QUALIFICADO

A Qualidade do Projecto 30%

B Impacte do Projecto na Competitividade da Empresa 30%

c Contributo do Projecto para a Competitividade Nacional 15%

D Contributo do Projecto para a Competitividade Regional ¢ 25%
para a Coesdo Economica Territorial

MP = 0,304 + 0,30B + 0,15C + 0,25D

As pontuagdes dos critérios sao atribuidas numa escala compreendida entre 1 e 5, sendo a
pontuacao final do Mérito do Projecto estabelecida com duas casas decimais.

Para efeitos de seleccao, serao objecto de hierarquizacao os projectos que obtenham uma
pontuacao superior a 1 em cada critério de primeiro nivel e uma pontuacao final igual ou

superior a 3,00.

SISTEMA DE INCENTIVOS A QUALIFICAGAO E
INTERNACIONALIZAGCAO DE PME (SI QUALIFICAGAO DE
PME) - PROJECTOS CONJUNTOS

propostas no Plano Conjunto

A | Consisténcia, nivel de pre-adesao das PME e grau de inovagao das accoes

25%

mercados alvo)

B | Competéncia e experiéncia da equipa coordenadora e entidades externas
a envolver (adequacao da Equipa Coordenadora e competéncia das
entidades externas, designadamente ao nivel de conhecimento dos

10%

C | Efeitos de demonstragao e de disseminacao dos resultados a outras
empresas e sectores (accoes de divulgacao e/ou de benchmarking junto
de empresas do sector ou de outros sectores de actividade)

20%

D | Grau de integracao e homogeneidade das PME participantes na cadeia de
valor (PME que desenvolvem actividades semelhantes ou que se integram
em actividades a montante ou a jusante)

10%

comuns e as individuais das empresas)

E | Grau de integracao dos investimentos previstos no projecto, tendo em
vista a melhoria de qualificacao e competitividade das empresas
(coeréncia entre as acgoes previstas, nomeadamente entre as iniciativas

10%

externos

F | Grau de abordagem aos mercados internacionais, com o objectivo de
avaliar o impacto do projecto na orientacao das PME para os mercados

25%

Estofos
Calcado

= FEC.S.

Equipamentos Industriais, Lda.

Especializados na Venda de Maquinas e Equipamentos para a indistria de:

A metodologia de calculo para selecgao e hierarquizacao dos projectos € baseada no
indicador de Mérito do Projecto (MP), determinada através da seguinte formula:

MP = 0,25A + 0,108 + 0,20C + 0,100 + 0,10E + 0,25F

As pontuacoes dos critérios sao atribuidas numa escala compreendida entre 1 e 5, sendo a
pontuacao final do Meérito do Projecto estabelecida com duas casas decimais.

Para efeitos de seleccao, serdo objecto de hierarquizacac os projectos que obtenham uma
pontuacao superior a 1 em todos os critérios de primeiro nivel e uma pontuacao final igual ou
superior a 3,00.

Ramo Automével

FCS - Equipamentos Industriais, Lda.

Travessa da Vitoria, 87 - 4475-174 Gemunde-Maia
Tel: +351 22 982 3194

Fax: +35122 982 3199

www.fcsequip.com




Destaque PME-Portugal

oclacao das PME-Pequenas e Media:

empresas de Portugal

P

associacao
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PME-Portugal promoveu sessoes de esclarecimento sobre os novos sistemas de incentivo

Setecentos empresarios
assistiram ao ciclo de

workshops sobre o QREN

Apresentar 0s novos incentivos no ambito do QREN (Quadro de

Referéncia Estratégico Nacional] dirigidos as pequenas e médias

empresas foi o principal objectivo do ciclo de workshops que a

Associacao PME-Portugal realizou em Novembro, em Lisboa, Leiria,

Porto e Braga.

Setecentos empresarios participaram
nestas sessoes no sentido de tentarem
perceber em que consiste o QREN e de
que forma poderao apresentar as suas
candidaturas aos sistemas de incentivo
que o integram.

Representando um significativo volume
de fundos na ordem dos 21 mil e 500
milhoes de euros atribuidos a Portugal,
Joaquim Rocha da Cunha, presidente da
PME-Portugal, deseja que as PME nao
sejam esquecidas e que nao figuem em
ualtimo lugar quando se fizer a reparticao
dos incentivos. Mas também lembra a
necessidade das PME actuarem em
conjunto, efectuando candidaturas de
projectos em consorcio para mercados
externos, inovacao, eficiéncia

energetica, qualidade, entre outras
areas cruciais para o desenvolvimento
das empresas.

A PME-Portugal ficou, assim, desde ja
disponivel para com as empresas,
Banca e consultores promover
consorcios para investimento, usando
as plataformas internacionais de que a
Associacao dispoe.

As sessdes contaram com intervencoes
de Francisco Baptista, director
responsavel pelos incentivos da AICEP
- Agéncia para o Investimento e
Comeércio Externo de Portugal, Luis
Santos, director do Departamento de
Empresas e Negocios do Santander
Totta, e Lurdes Mota Campos, gestora
de projectos.

Reuniao Almoco do Concelho Nacional da Associacao PME-Portugal
24 de Outubro 2007 | Braga

Toda a Informag o dos nossos produtos e servicos: @ 707 50 1234 J& 707 50 1235 @ infopmeportugal.pt




Os 15 membros irao aconselhar e emitir recomendacoes a Comissao Europeia

Associacao PME-Portugal integra Grupo
de Peritos de Alto Nivel para a Reducao

dos Encargos Administrativos

Gabriel Goucha, Vice-presidente para as relacoes internacionais da Associacao PME-Portugal, € um dos 15
membros convidados pelo presidente da Comissao Europeia, Jose Durao Barroso, para integrar o Grupo de Peritos
de Alto Nivel para a Reducao dos Encargos Administrativos.

Recorde-se que para esta nomeacao contribuiu
igualmente o facto de Gabriel Goucha ter vindo
a representar a PME-Portugal na Comissao de
Desformalizacao do Ministério da Justica
portugués.

A PME-Portugal congratula-se com esta
nomeacao do seu Vice-presidente, dado ser
o reconhecimento do trabalho desenvolvido
em Portugal por esta Associacgao e por se
tratar de mais um portugués com funcées
europeias em matérias criticas para as
empresas.

Trata-se da segunda nomeacao de um
membro da Direccao Nacional da PME-

Missao de trabalho da PME-Portugal

a Angola

19 a 23 de Novembro 2007 | Luanda

Tudo o que interessa as PME’s de Portugal:

www.pmeportugal.pt

Portugal para grupos de peritos europeus,
depois do Presidente, Joaquim Rocha da
Cunha, ter ja integrado o Grupo de Peritos em
Politicas de PME e Empreendedorismo.

A tarefa do Grupo de Peritos de Alto Nivel
para a Reducao dos Encargos Administrativos
serd a de aconselhar a Comissao Europeia
sobre a implementacao do plano de accao
sobre a reducdo encargos administrativos
impostos pela legislacao. Um ambicioso
programa apresentado pela Comissao
Europeia em Janeiro deste ano, ja aprovado
pelo Conselho Europeu em Marco, que tem
por principal objectivo reduzir em 25% os

encargos administrativos das empresas na
UE até 2012.

De acordo com um comunicado emitido pela
Comissao Europeia, os membros deste Grupo
de Alto Nivel "tém experiéncia em primeira-
mao na melhor requlamentacao e cobrem os
13 dominios politicos nos quais os custos
administrativos estao a ser medidos. O grupo
inclui os lideres de varios organismos
encarregados de lutar contra a burocracia ao
nivel dos Estados-Membros, representantes
da industria, das pequenas e médias
empresas, sindicatos, bem como organizacoes
ambientalistas e dos consumidores”.

MENLAR INDUSTRIA METALURGICA Lda.

A Are

/w.menRlarpt
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Programa LER Seja nosso parceiro

apenas 40€/Més*

Associados PME-Portugal com quotas em dia & gue fagam a subiscrigdo onfing

recomendada da PME-Portugal.

4lida apenas pars

¥

Espanha e Angola.

Promocao - subscreva
0 servico on-line e pague

Empresa '
Recomendada

PME

associacao

P

portugal

Com o principal objectivo de contribuir para o incremento da visibilidade dos seus Associados, a PME-
Portugal tem a decorrer o Programa LER - Lista das Empresas Recomendadas.

0 LER é a melhor forma de divulgagao em massa das empresas no Portal das PME, visitado por milhares
de empresarios e empreendedores. Por um preco “low-cost”, s empresarios tém a possibilidade de usufruir
de uma divulgagdo alargada da sua marca, a par da credihilizagdo pelo facto de se tornar parceiro @ empresa

Além do destague no Portal PME (www.pmeportugal.pt), os aderentes LER tém inclus@o gratuita nas
listagens de divulgacao do Programa, bem como de publicidade no Jornal das PME, distribuido em Portugal

Toda a informago dos nossos produtos e servigos:
\ @ 707 50 1234 J& 707 50 1235 @ infopmepartugal.pt

www.pmeportugal.pt

B PME PORTUGUESAS PODEM ESTAR A PERDER OPORTUNIDADES

&

weizlig) oe cfericy & svenier

Ideias e Sugestdes ¢ uma empresa jovem, dindmica e movadora,
especializada na criagao de ofertas gourmet e realizagdo de eventos ligados
20 vinho e & gastronomia. Ajudamos a encontrar solugdes personalizadas
# medida dos seus interesses pessoais ou empresariais.,

Servigos

> Loja gourmet;

> Cabazes e ofertas: Natal, Pdscoa, aniversarios, casamentos;
> Warkshaps: cursos de culindria, prova de vinhos, etc,;

> Festas e eventos: festas infantis, teméticas, etc.;

> Catering;

> Animagao:

> Design e multimédia: 30, websites, CO-ROM.

Morada: Rua 25 de Abril, 363, C.C. Diiveiras, Loja 6, S. Cosme - Gondomar
Telefone: +351 222 425 266

E-mail: mail@ideias-sugestoes.com

Site:www.ideias-sugestoes.com

0 Girassol pretende ser um espaco dinamizador

de actividades diversificadas, divertidas e b —-2e)
significativas, com vista & aprendizagem. No -
sentido de proporcionar 3s criangas as condicbes

para poderem desenvolver as suas capacidades, ¥
em seguranca, conforto e com espaco adequado, .

todas as salas estdo equipadas com o material o g‘ raSSOI
adequado ao estimulo da aprendizagem e

desenvolvimento das criangas de acordo com

a sua fase evolutiva.

Servigos

Criangas - yoga, gindstica, milsica, natagao, festas de aniversario, entre outros.
Pais - escola de pais e avds (workshops), oficinas de artes plisticas, servicos

de acompanhamenta psicologico, hordrio alargado e haby-sitting no domicilio.

Marada: Rua D. Jodo de Castro, n* 115, Miramar
E-mail: jigirassol@gmail.com

Falar inglés
nao chega!

s empresas portuguesas, em particular as PME de indole exportadora, sdo as

que mais perdem na Europa em termos de comunicacio. Segundo um estudo

ncomendado pela Comisséo Europeia ao centro de linguas britanico ‘Natio-

nal Centre for Languages’, “falar inglés jd ndo chega para o sucesso empresarial”. E as

empresas portuguesas que ndo apostam na contratagdo de colaboradores que falem a

lingua do pais para onde se dirigem as suas exportagdes, nem recorrem a tradutores,
arriscam-se a ficar pelo caminho e a perder oportunidades de negdcio.

De acordo com o mesmo estudo, 90% das PME portuguesas afirmam ter uma es-
tratégia linguistica, embora fiquem mal classificadas nos factores essenciais para um
bom desempenho nos negdcios internacionais. De salientar que em Portugal 58% da
populacdo néo fala outra lingua além do portugués.

O mesmo estudo refere ainda que as parcerias a mais longo prazo dependem do de-
senvolvimento e da gestdo das relagdes entre as empresas, pelo que, para isso, € essen-
cial conhecer a cultura e a lingua do pafs em causa.

Outro aspecto importante que este estudo revela € o facto de as PME exportadoras
serem mais produtivas do que as empresas que ndo exportam e ganharem também in-
direcatmente pelo facto de se exporem as praticas mais avangadas das outras empre-
sas, em matéria de conhecimentos técnicos, de conhecimento do mercado e de redu-
¢do dos custos ou ganhos de eficiéncia.

Ora, tendo em conta que as PME representam mais de 50% do emprego na Unido
Europeia, € legitimo supor que o aumento do nimero de PME exportadoras bem su-
cedidas e a expansdo dos mercados das PME exportadoras actuais teriam um impacto
significativo na economia europeia. E mais ainda, poderia haver beneficios adicionais
considerdveis, em termos de uma maior inovagdo e um melhor conhecimento do mer-
cado, o que poderia por sua vez influenciar a produtividade das economias nacionais.

Principais conclusées
* As empresas europeias estdo a perder negdcios importantes devido a uma falta de

competéncias linguisticas. Estima-se que 11% das PME europeias exportadoras (945
mil empresas) poderdo estar a perder negdcios devido a barreiras de comunicagdo;

* Ha uma relacdo clara entre as linguas e o sucesso das exportacdes, tendo sido
identificados quatro elementos de gestdo das linguas associados ao &xito das exporta-
¢oes:

- Adopcdo de uma abordagem estratégica para a comunicagdo multilingue;

- O recrutamento de falantes nativos;

- O recrutamento de pessoal com competéncias linguisticas;

- A utilizagdo de tradutores e intérpretes.

Se todas as PME exportadoras utilizassem uma ou vdrias destas técnicas, poderia
haver ganhos muito significativos para toda a economia da Unido Europeia.

* O inglés € uma lingua-chave para aceder aos mercados de exportacdo. No entan-
to, os resultados do estudo revelam uma situacdo muito mais complexa do que a ideia
comum de que o inglés € a principal lingua internacional. Por exemplo, o russo € am-
plamente utilizado na Europa de Leste (juntamente com o alemao e o polaco); o fran-

cés ¢ utilizado nas relagdes comerciais com Africa; e o espanhol na América Latina.

Ch Maia biz

PARQUE EMPRESARIAL

ESPACOS PARA

www.maiabiz.com
Tel.: 229 445 603
Tim.: 912 351 700
Zona Industrial da Maia |
Sector VIl - Lote 40
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PLANO DE FORMACAO
2007 Il SEMESTRE

Braga | Porfo | Ovar | Leiria | Lisboa

Inscrigdes em www.pmeportugal.pt

Nos seus 12 anos de existéncia o IPME - Insfituto PME
tem sido um referencial na informacao, formagao,
assisténcia técnica e consultoria a empresas nacionais.

Tendo prestado assisténcia técnica a centenas de
empresas e instituigdes em variados dominios, desde
as finangas, investimentos, estratégia,
infernacionalizagGo, qualidade, ambiente, eficiéncia
energética, higiene e seguranga no frabalho, dominios
onde também formou milhares de quadros e gestores
de empresas em todo o pais.

A oferta da Instituto PME dirige-se ds empresas e em
especial s PME, mas também os seus empresarios e
gestores, os seus quadros, os Empreendedores entre
outros pUblicos necessitados de formagGo.

No nosso plano de formac¢do encontrard solugdes de
formagdo para as empresas em diversos locais do
pais, que cobrem todas as @reas vitais para o
desenvolvimento das PME, como sejam a qualidade,
a internacionalizagdo, exportacdo, inovagdo, o
ambiente, a gestdo financeira, as novas fecnologias,
a esfratégia, o gestdo, a higiene e seguranga no
trabalho, energia entre dezenas de acgdes que se
desenvolvemn ao longo do ano.

GIRRCCAD-GRAAL DO BMERESD
L DAS Oks O TRARALIS
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Inscricoes Abertas

4 Ambiente, Qualidade e Seguranga
S Marketing e Vendas

A\ Linguas

u Informatica / Novas Tecnologias

\ Formacado de Formadores

A Eficiéncia Energética

\ Recursos Humanos

instituto

Broga: Porto Ovar Leiria Lisboa
Rua André Soares, n.°129 -1 Avenida da Boawvista, 1015,  Rua Heliodoro Salgado, n® 18  Delegagdo Centro: Avenida Antdnio Augusto
4715-035 Braga 4° andar, sala 403 Centro Empresarial de Santo  Edificio ISLA - Rua da Aguiar,
Telf : 253 275 005 4100-128 Porto Anténic 2° andar solo4e 5 Cooperativa SGo Romdo n*100, 1° D
Fox: 253 275 006 Telf.: 22 607 96 50 3880-232 Ovar 2417 - 017 Leiria 1050-019 Lisboa
Fax: 22 607 96 51 (nio & Comvars Nunicihed Telf.: 244 825 882/3 Telf.: 21 894 90 25/6
Fax : 244 825 884 Fox: 21 894 90 27
formacao
Inscricdes e informagdo dos nossos produtos e servigos: CondicGes especiais c
P ;‘3‘;";0 v Entidades Protocoladas: 10% de desconto®
. +
R 707501235 Para grupos: 3 Pessoas (3,5%I
2 Pessoas (2,5%)*

® info@pmeportugal pt
>= 4 Pessoas [5%)*
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PME Banking

S P AN B A

A solucao que faltava as suas
necessidades financeiras!

Um Servico Financeiro Integral para as empresas
portuguesas que desenvolvam ou pretendam
desenvolver actividade com o mercado espanhol.

Servicos e Produtos |

- “Collection account”;

- Inter Banking One Solution;;
- Cobrancas em Espanha;

- Produtos de financiamento;
- Consultoria financeira.

" Vantagens

- Aceda a linhas de crédito atribuidas directamente pelo
Santander Espanha;

- Faca a gestao da sua conta através do sistema on-line ou
de uma conta no Banco Santander Totta;

Contacte-nos para mais informaeoes!

@) 707 501234 [& 707 50 1235 @ info@pmeportugal.pt

prpg? & Santander .

O PME Banking é fruto de um protocolo estabelecido entre a Associacao PME-Portugal e o Banco Santander Espanha

Servigo exclusivo para os Associados PME-Portugal (inericio em www.pmeportugal.pt)




