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JOAQUIM ROCHA DA CUNHA, DIRECTOR DO JORNAL DAS PME

No quarto ano de publicação, o “Jornal das
PME” está novo, e está onde as empresas portu-
guesas estão. Nos mercados que mais crescem e
que mais procuram Portugal. Em Espanha e em
Angola.

Assim neste número completa-se uma inver-
são na política editorial do “Jornal das PME”.
Passamos a incluir secções fixas sobre Angola e
sobre Espanha, passando também a informação
ser distribuída em Angola e Espanha.

Alguns poderão pensar que dedicamos menos
espaço ao noticiário interno, à política económi-
ca, à análise dos impactos nas PME. A Direcção
do Jornal limita-se contudo a seguir aquilo que
muitas empresas fizeram há muito: esquecer, ou
pelo menos não contar, com qualquer apoio de
Portugal, e basear o sucesso na exportação e na
instalação em mercados externos. O crescimento,
ainda que moderado do PIB português reflecte
aliás esse crescimento da procura externa. E nes-
se crescimento Espanha (nosso principal cliente)
e Angola (onde Portugal lidera as importações)
têm natural destaque. Pois são mercados onde as
empresas não apenas exportam, mas muito rapi-
damente em função do crescimento e exigência
dos mercados, tendem a instalar sucursais, lojas e
mesmo fábricas.

Assim este jornal independente, de empresas
para empresas, é hoje o principal veículo entre es-
tes três países e mercados. É a única publicação
económica distribuída mensal e simultaneamente
em Angola, Portugal e Espanha, com notícias
destes três mercados que se complementam e on-
de há ainda grande espaço para incremento de
trocas e comércio.

Não podemos deixar de realçar os nossos par-
ceiros: em Espanha o suplemento “mercado ibé-
rico” é parte integrante da conceituada revista
“Moneda Única” do grupo Euroempresa, com
37.500 assinantes. Em Angola a distribuição é as-
segurada por convénio com o Governo da Repú-
blica de Angola.

Para os leitores é mais e mais diversificada in-

formação, não sobre a estagnação de Portugal,
mas sobre as oportunidades do crescimento de An-
gola e de Espanha. Para os investidores publicitá-
rios, este é um meio único de chegar simultanea-
mente aos empresários e dirigentes de 3 países. 

Não esquecemos nem as PME, nem Portugal.
Mas a nossa independência editorial, obriga a
distanciarmo-nos das lusas polémicas portugue-
sas sobre apoio ou não às PME e de outras quere-
las ou publicidade interna, que nada acrescentam
ao valor das empresas.

O nosso compromisso é, pois, com o cada
vez maior número de leitores e com os anun-
ciantes e patrocinadores crescentes, que nos
têm ajudado a consolidar este projecto, sem-
pre único e inovador.
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SOBE

O Presidente Português Cavaco
Silva, realçou uma vez mais a im-
portância das PME.

Algum efeito já fez pois o Mi-
nistro das Finanças de Portugal,
prometeu dar-lhe melhores condi-
ções no Orçamento de 2008. A ver
vamos.

O ICEX Espanhol retoma mais
uma edição do programa de apoio
aos exportadores. A oitava potência
económica vê as suas exportações
crescer, e isto é fruto de um traba-
lho contínuo de apoio às empresas e
às PME.

A SONANGOL, empresa de re-
ferência de Angola, não se limita à
extracção de petróleo. Além das
suas múltiplas operações empresa-
riais em Angola, depois da entrada
na GALP, começou a distribuir pro-
dutos com a sua marca em Portugal.
Para alguém que há anos prepara
um carro e um piloto na fórmula 1 é
o continuar de uma estratégia con-
sistente.

IGUAL

O Millenium BCP, principal
banco privado de Portugal, com
presença em Angola, voltou à nor-
malidade, com a subida a Presiden-
te Executivo de Filipe Pinhal, o no-
me que todos esperavam. Em fun-
ção do seu peso nas PME e do
turbilhão internacional nos merca-
dos financeiros é uma boa notícia.

DESCE

Outubro de 2007, 10 meses de-
pois da abertura do IV Quadro Co-
munitário de Apoio, agora, QREN,
e nenhuma candidatura abriu para
privados. 

Se fosse assim para os públicos,
aceitam-se apostas para quantas Di-
recções-gerais e Institutos teriam
encerrado.

A concessão de crédito SUB-Pri-
me nos Estados Unidos é um aviso
para o excesso de concessão de cré-
dito a particulares, mal informados
e sem rendimentos. Em Portugal es-
taremos longe desse problema, mas
a agressividade no crédito ao con-
sumo devia e podia ser travada. É
que o crédito às empresas, aquele
que gera crescimento e investimen-
to tem três vezes menos de malpa-
rado.

SOBE & DESCE

02 Outubro 2007 | 15 horas

Porto | Hotel Quality Inn Portus Cale

PME Banking – Espanha

A solução que faltava

às suas necessidades financeiras!

www.pmeportugal.pt

05 - 06 Outubro 2007

Ponta Delgada, Açores

| Hotel Vip Executive

XI Congresso Nacional

de Transitários

www.apat.pt

10 Outubro 2007

Braga | Tenões

Lançamento da 

1ª Pedra do Instituto

Ideia Atlântico

www.ideia-atlantico.pt

07 – 10 Novembro 2007

Lisboa | FIL – Feira Internacional

de Lisboa

SINOTEC

Salão Internacional de Inovação 

e Tecnologias para a Indústria

www.sinotec.fil.pt

A 1ª edição do SINOTEC pre-
tende reflectir a necessidade da rea-
lização em Portugal de um evento
tecnológico que demonstre a im-
portância da inovação para a indús-
tria nacional. O Salão integrará:

- Espaço Inovação. Mostra se-
lectiva de produtos com valor
acrescentado por unidades de pro-
dução instaladas em Portugal, nu-
ma perspectiva de promoção e di-
vulgação consentânea com uma
estratégia de desenvolvimento
tecnológico, nas diferentes abor-
dagens aos processos de inova-
ção:

. Technology-push, em que a
componente de inovação tem ori-
gem nas tecnologias geradas nas
entidades do Sistema Científico e

Tecnológico Nacional (institutos
de I&D, universidades, centros
tecnológicos)

. Demand-pull, em que a com-
ponente de inovação tem origem
nas necessidades das empresas
(associações empresariais e em-
presas)

- Auditórios Sinotec. Espaços
de debate e acolhimento do tecido
empresarial, dos agentes do Siste-
ma Científico e Tecnológico e de
toda a comunidade envolvente.

Os auditórios serão palco de:
. Conferência Internacional de

acentuado posicionamento trasna-
cional e de temática estruturante

. Workshops e Seminários de
componente política, empresairal
e de temáticas sectoriais

. Espaço de Demonstração e
Informação Técnico-Comercial
disponível a todos os expositores
para a apresentação, promoção e
divulgação dos produtos expos-
tos, em ambiente potenciador de
negócios.

AGENDA

Assim neste número completa-se uma inversão na política edi-

torial do “Jornal das PME”. Passamos a incluir secções fixas

sobre Angola e sobre Espanha, passando também a informa-

ção ser distribuída em Angola e Espanha.
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Susana Sousa Avalanche d’ Ideias

Perante o desafio da globali-
zação económica, os em-
presários são muitas vezes

confrontados com a necessidade
de abordarem novos países, com
hábitos e costumes ainda desco-
nhecidos por muitos e que devem
ser levados em conta durante as
negociações.

No entanto, é muito comum o
empresário, na véspera de uma
importante viagem de negócios,
envolver-se até ao pescoço com
actividades menores, em vez de
as delegar e preparar-se conve-
nientemente para a viagem e reu-
nião que irá ter. Por isso, antes de
iniciar a sua viagem de trabalho
perca algum do seu precioso tem-
po a planear bem os passos que
irá dar, a organizar a informação e
a traçar o que realmente pretende.
Ou seja, elaborar o seu Programa
de Viagem por escrito e levá-lo
consigo.

Assim, antes de partir, é con-
veniente agendar previamente as
reuniões e planear bem os horá-
rios, não vão acontecer imprevis-
tos e ser apanhado desprevenido.
E, muito importante, informe-se
sobre a distância entre o hotel on-
de ficará hospedado e os locais
das reuniões, para nunca chegar
atrasado.

Se for para fora de Portugal, 
e ainda não conhece o país para
onde vai viajar, aconselhamo-lo 
a informar-se sobre os costumes,
a cultura, a história, a comida, 
a segurança, a moeda, os indica-
dores económicos e, se for o caso,
tudo sobre o mercado para o 
qual quer levar os seus produtos
e/ou serviços. Para além da ne-
cessidade do passaporte, há paí-
ses que também exigem vistos e
certificados de vacina, por isso
atenção a estas questões para não
ser apanhado de surpresa e, à últi-
ma hora, não poder realizar a via-
gem.

Informe-se, igualmente, se
existirão feiras, congressos, semi-
nários nos locais a visitar. Isto
porque é sempre interessante que
uma viagem coincida com a reali-
zação de feiras ou eventos direc-
cionados à actividade da sua em-
presa.

Perder um ou dois dias devido
a uma má programação de uma
viagem pode ser desperdício 
de tempo. Por isso mesmo, não 
se esqueça, por exemplo, de con-
ferir os principais feriados 
que possam existir. E já que fala-
mos em programação, esta deverá
ser o mais detalhada possível e
conter dados como nome do 
hotel, telefone, fax, agenda com
os horários dos compromissos,
endereços das instituições, nome
e contacto da pessoa que o irá re-
ceber.

Para as reuniões é conveniente

levar informações básicas refe-
rentes à sua empresa, designada-
mente localização geográfica, fo-
tografias, informações sobre ven-
das quer no mercado interno, quer
externo, investimentos, entre ou-
tros. Importante é também poder
levar informações referentes aos
seus serviços e/ou produtos: catá-
logos; listas de preços (não esque-
cer que devem ser tarifas na moe-
da do país para onde viaja e em
dólar); descrições técnicas e refe-
rências; certificações ISO, caso as
possua; e, eventualmente, amos-
tras. E, claro, cartões de visita, se

possível no idioma do país visita-
do ou então em inglês, onde nos
números de contacto já conste o
código internacional. 

E, claro, elabore um orçamen-
to para a viagem. Tente criar um
cenário com todas as possibilida-
des de custos: transporte, hotéis,
refeições, aluguer de sala para en-
contros de negócios, expedição 
de material e/ou amostras, intér-
pretes, vistos, seguros de viagem,
entre outros. Adeqúe os custos 
ao quanto quer ou pode gastar.
Leve consigo pelo menos 
dois cartões de crédito, preferen-
cialmente separados, não vá o
destino pregar-lhe uma partida e
ser alvo de roubo ou simplesmen-
te perdê-los.

Uma viagem de
negócios não terá 
de ser necessariamente
enfadonha

Enquanto estiver no seu desti-
no, procure:

- Não se fechar no quarto do
hotel, cingindo-se à monotonia
hotel-reunião de trabalho-hotel;

- Durante as pausas nas reu-
niões procurar saber junto dos ha-
bitantes locais, por exemplo,

quais os melhores sítios para fa-
zer as refeições. É certo que po-
derá estar a fugir ao que lhe pro-
põem os guias turísticos, mas é
uma forma eficaz de conhecer o
que aquela localidade tem de me-
lhor para oferecer.

- Sempre que seja possível, fa-
zer-se acompanhar por familiares
ou amigos, principalmente quan-
do o destino é apelativo;

- Juntar a data da viagem a um
fim-de-semana. Um conselho:
planeie a viagem de modo a que
os negócios apareçam primeiro,
deixando o lazer para o final da
viagem;

- Sem que o lazer interfira com
as suas responsabilidades profis-
sionais, procurar organizar-se ao
longo do dia de forma a ter mo-
mentos de descanso e de diverti-
mento;

Já de volta, é muito importante
enviar cartas ou cartões de agra-
decimento, nem que seja através
de e-mail ou fax. Com as infor-
mações recolhidas elabore um re-
latório. Este “follow up” é rele-
vante, uma vez que dele depende-
rá a concretização de negociações
que apenas tinham ficado alinha-
vadas durante a viagem.

Boa viagem e bons negócios!

JORNAL DAS PEQUENAS E MÉDIAS EMPRESAS
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ANTES DE VIAJAR PREPARE-SE CONVENIENTEMENTE PARA EVITAR FALHAS E IMPREVISTOS

Torne as suas viagens
de negócios mais produtivas
Já pensou que uma viagem de negócios não tem, obrigatoriamente, de ser um conjunto de reuniões infindáveis e can-
sativas? Com imaginação e um bom planeamento pode até transformar as suas viagens de negócios numa excelente
oportunidade para relaxar um pouco e até, quiçá, aproveitar para umas mini-férias? Nas próximas linhas iremos dar-
lhe algumas dicas e alertá-lo para alguns pormenores que poderão facilitar a sua viagem e torná-la mais produtiva.
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NOVOS PROJECTOS PROMOVEM O INVESTIMENTO PRIVADO, TORNANDO ESTE MERCADO MAIS MODERNO

Angola: país em franco
desenvolvimento

SALÃO E JORNADAS INTERNACIONAIS DA CONSTRUÇÃO, OBRAS PÚBLICAS E TRANSPORTES

Constrói Angola 2007

Angola é, hoje, um país mais seguro que aposta na modernidade e em condi-
ções com qualidade de vida. Das diversas notícias que nos vão chegando
acerca deste mercado, nota-se uma cada vez maior preocupação na atenção
que deverá ser dada às comunidades rurais, comunas e aldeias. Dado que,
até há bem pouco tempo, os programas desenvolvidos haviam sido funda-
mentalmente dirigidos às áreas urbanas e peri-urbanas.

Actualmente, os projectos desenvol-
vidos suscitam e promovem o sur-
gimento de novos investimentos

privados e mais empregos, no sentido de
impulsionar a economia local.

Como exemplo vemos a aprovação do
Plano Integrado das Infra-estruturas das ci-
dades de Benguela, Lobito, Catumbela,
Baía Farta, Sumbe, Porto Amboim e Gabe-
la. Trata-se da construção e reabilitação fa-
seada dos sistemas de abastecimento de
água potável, energia eléctrica e tratamento
de águas residuais, pavimentação de ruas,
reposição dos passeios e iluminação públi-
ca. Lançado foi ainda o Programa Água pa-
ra Todos que visa aumentar a oferta de água
tratada aos municípios e comunas, no âmbi-
to da melhoria da qualidade de vida da po-
pulação.

Há também a aprovação de projectos pa-
ra a construção das linhas de transporte de
energia eléctrica para satisfazer a crescente
procura de energia eléctrica com o surgi-
mento de novos investimentos de consumo
intensivo de energia no país, bem como a
melhoria gradual do nível de vida das popu-
lações.

Outro exemplo prende-se com o facto de
estar prevista a construção de mais de 1400
pontes em todo o território nacional angola-
no, tendo já sido adjudicados cerca de dois

mil quilómetros de estradas em todo o país.
O Governo angolano aprovou ainda a

construção de uma Clínica de Medicina do
Trabalho. O empreendimento, que será
construído no município de Viana, contará
com a mais moderna tecnologia médico-ci-
rúrgica. Enquadrado na estratégia de saúde
pública, este projecto tem como finalidade a
promoção e vigilância da saúde dos traba-
lhadores e a prevenção dos riscos profissio-
nais, incluindo as doenças profissionais e os
acidentes de trabalho.

Também a cidade de Luanda dará os pri-

meiros passos no mundo das novas tecnolo-
gias de saúde, nos próximos tempos, com a
entrada em funcionamento de um Hospital
Day. Tratar-se-á de um empreendimento
inovador para o sistema de medicina no país
e terá alta tecnologia e várias especialidades
médicas. 

Angola apresenta-se, assim, como um
país que rapidamente se moderniza e cria as
condições necessárias não só para as suas
populações, mas igualmente para aqueles
que vêem no país um importante mercado
para investir.

17 a 21 de Outubro 
Complexo FILDA Centro de Exposições 
e Eventos de Luanda – Angola
www.arenaangola.com 

A 5ª edição da Constrói Angola, a mais
importante feira internacional de Angola do
sector da construção, tem como principal
objectivo promover o contacto com os prin-
cipais expoentes (público e privado) desta
área de negócio, bem como a promoção e
divulgação dos seus produtos e serviços no
mercado angolano, lançar novidades e an-
gariar novos clientes.

Já com a presença confirmada de gran-
des empresas internacionais, de países co-
mo Portugal, Brasil, França, Grã Bretanha,
Espanha e África do Sul, os promotores da
Constrói Angola aguardam na edição deste
ano a participação de mais 15% de empre-

sas expositoras. Em 2006 marcaram pre-
sença 150 empresas. Em 2007, os 180 ex-

positores esperam superar as 30.000 visitas
profissionais.

Segundo referências a fontes governa-
mentais, a economia angolana mantém as
previsões de um forte crescimento para os
próximos anos, apesar da redução verificada
no ano transacto no volume de produção de
petróleo, o que determinou a fixação da taxa
de crescimento do PIB num valor ainda ex-
traordinário de 19.2%.

A grande aposta do país é pois tudo fazer
para que o PIB possa crescer fora do sector
mineral e petrolífero de modo a que outros
sectores possam dar um contributo mais sig-
nificativo para a criação de emprego e rique-
za.

Este bom momento da economia angola-
na é reconhecido por Portugal que atribui à
cooperação com Angola um plafond de 65
milhões de euros para o triénio 2007-2010.
Segundo o PIC (Protocolo Indicativo de
Cooperação) assinado em Lisboa em Julho
passado, serão dadas prioridades aos sectores
da saúde, educação e agricultura, centrando
os seus esforços na luta contra a pobreza.

De igual forma também as empresas por-
tuguesas reconhecem a importância de An-
gola e da evolução positiva do seu quadro
macroeconómico, no âmbito das suas rela-
ções internacionais. Empresas como o grupo
Visabeira, que detém 50% da TV Cabo An-
gola e que continua a fazer crescer o seu in-
vestimento naquele país, a construtora Seth,
especializada em obras portuárias, que se
mantém a operar para além de estudar novos
projectos em Angola, ou a Hidroprojecto,
que integrada no consórcio H3P, se posiciona
para desenvolver projectos nas áreas da en-
genharia ambiental, hídrica e construção, são
exemplos concretos do interesse que Angola
representa para os empresários nacionais.

Mas também o sector dos serviços mere-
ce a atenção do investimento nacional, sendo
esta uma área em que a cooperação e o espí-
rito de parceria com empresários e empresas
angolanas, podem abrir caminho para um fu-
turo auspicioso. No sector da educação há
projectos em franco crescimento como é o
exemplo do Instituto Piaget em Viana e Ben-
guela e na área da consultoria e formação ex-
celentes parcerias como o da Ogimatech por-
tuguesa.

Mas não ficamos por aqui, a estratégia da
Portugal Telecom em criar e reforçar a im-
portância da constituição de uma Holding
para África, é sintomático da relevância que
aquele continente representa para o cresci-
mento futuro da operadora de telecomunica-
ções, apresentando aqui Angola, um enqua-
dramento especial.

Tudo isto nos faz acreditar que o lema se-
rá “Portugal e Angola de braço dado rumo ao
futuro”.

Angola em
bom rumo

MMáárriioo  ddee  JJeessuuss
Conselheiro Nacional 

da Associação PME-Portugal 

FRES – Fórum de Reflexão Económica e Social

OOPPIINNIIÃÃOO
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HÉLDER MARQUES, SÓCIO-GERENTE DA RUI & VALDEMAR, VÊ ANGOLA COMO UM MERCADO COM ENORME POTENCIAL

“Futuro passa por consolidar
a empresa em Angola em 2008”
PME de cariz familiar, a Rui & Valdemar nasce em 1979 numa pequena loja em plena Baixa do Porto,
ainda com outros sócios. Mais tarde, em 1987, um dos actuais sócios adquire a empresa tornando-a ho-
je numa PME de grande sucesso: 4 lojas no Porto, 1 armazém, sede administrativa e show-room em
Santo Tirso (numa área total de 10.500m2). Em entrevista ao Jornal das PME, Hélder Marques, um dos
sócio-gerentes da Rui & Valdemar, conta-nos como tem sido a evolução desta PME, bem como da expe-
riência no mercado Angolano, cujo investimento já ronda os 2 milhões de euros.

A Rui & Valdemar é hoje uma empresa de
referência do sector. A que se deve este suces-
so?

Neste momento, existem três sócios, sendo
que eu represento a 2ª geração da família. O su-
cesso deve-se, em primeiro lugar, ao sócio maio-
ritário e homem de visão, José Vieira Marques,
que conseguiu graças aos sucessivos investimen-
tos na empresa levá-la ao patamar em que hoje se
encontra.

Em segundo lugar, há que destacar todos
aqueles que trabalham ou trabalharam na empre-
sa e que conseguiram com o seu esforço e dedi-
cação ajudar a este desiderato.

Nos últimos três anos, e graças a um enorme
investimento em quase todas as áreas da empre-
sa, mas em especial nas pessoas, preparamos to-
da a estrutura para um desenvolvimento acentua-
do – certamente pouco comum num mercado co-
mo o português, como podemos comprovar com
os números: ano de 2006 – 3.5 milhões de euros
de facturação; ano de 2007 – 6 milhões de euros
(4 milhões até final Setembro); ano de 2008 – 7,5
milhões de euros (previsão); ano de 2009 – 10
milhões de euros (previsão).

A Rui & Valdemar é representante de algu-
mas marcas internacionais. Quais são essas
marcas e que contributo dão à actividade e ao
prestígio da empresa?

Posso destacar marcas como a General Elec-
tric (com uma enorme variedade de produtos co-
mo lâmpadas, aparelhagem eléctrica e material
de automação) e como a Efapel (aparelhagem) –
uma empresa 100% portuguesa e que está pre-
sente em mais de 25 mercados em todo o mundo.

Gostava por outro lado de referir as duas mar-
cas exclusivas detidas pela empresa, a Arks (Ilu-
minação técnica e decorativa) e a Euromarks
(Material Eléctrico e Iluminação Básica), são
elas que mais nos distinguem no mercado e re-
presentam hoje cerca de 50% das nossas vendas
totais. 

O que levou a Rui & Valdemar a expandir-
se para outros países e em que mercados se
encontra actualmente?

A estagnação que o mercado português apre-
sentava nos últimos anos no nosso sector, forte-
mente influenciada pelo decréscimo da activida-
de de construção civil, “obrigou-nos“ a olhar pa-
ra outros mercados.

Os PALOP surgiram como uma escolha ób-
via, tendo em conta a proximidade que nos une a
todos eles. Angola foi a escolha inicial, após al-
gumas visitas a esse mercado. Desde o ano pas-
sado estamos também presentes na Argélia. Cabo
Verde surge também no nosso horizonte imedia-
to como um possível mercado para consolidar-
mos a nossa estratégia de internacionalização.

Angola é um desses mercados nos quais a
empresa tem apostado fortemente. De que
forma caracteriza este mercado? Considera

que é um mercado de futuro para as empresas
portuguesas?

O mercado Angolano apresenta um enorme
potencial em quase todas as áreas de negócio.
Naturalmente que as empresas portuguesas têm
algumas vantagens, resultado de toda uma histó-
ria que une os dois povos.

Em Angola, por ironia ou talvez não, a popu-
lação em geral valoriza e acarinha de uma forma
muito especial todos os produtos portugueses – o
que como sabemos não acontece, da mesma for-
ma, no nosso país.

Os responsáveis políticos angolanos têm vin-
do a efectuar um enorme esforço de forma a ca-
pacitar o País de infra-estruturas e meios para au-
mentar o investimento estrangeiro em Angola.
Os males de 30 anos de guerra, no entanto, não se

conseguem erradicar com a rapidez que se dese-
jaria. 

Como é que tem decorrido a abordagem ao
mercado angolano? 

A primeira visita que efectuamos ao mercado
angolano foi em Janeiro de 2005. Desde essa al-
tura ficou definido que a empresa a criar teria
passar pela ANIP (Agência Nacional para o In-
vestimento Privado) – dado que não consegui-
mos encontrar um parceiro angolano que nos
apresentasse todas as garantias.

Mas cada caso é um caso, e haverá natural-
mente áreas de negócio que requerem outras so-
luções e onde um parceiro local é fundamental
para o sucesso do projecto. Aliás, não colocamos
de parte, no futuro, efectuar parcerias para ala-

José Vieira Marques (à esq.) e Hélder Marques (à dir.), sócios-gerentes da Rui & Valdemar
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vancar o nosso crescimento no mercado angola-
no. A abertura da nossa loja ocorreu em Junho
deste ano, está localizada no centro de Luanda e
tem cerca de 1.100m2 de área total.

Tem encontrado que tipo de obstáculos?
Os obstáculos para uma empresa se instalar

em Angola são numerosos e tornam-se difíceis
de ultrapassar quando se trata de uma PME, co-
mo é o nosso caso. Os custos de instalação são
muito elevados e o tempo que é necessário para
colocar os projectos em marcha leva muitas em-
presas a desistir antes mesmo de começarem.

As autoridades políticas portuguesas têm nes-
te campo uma especial responsabilidade, que nos
últimos anos tem sido constantemente esquecida
pelos nossos sucessivos governantes. Dou-lhe
dois exemplos: estive no Porto, numa conferên-
cia realizada pela PME Portugal, na qual um res-
ponsável do ICEP anunciou uma plataforma lo-
gística em Luanda para dar apoio às empresas
portuguesas que se quisessem instalar em Ango-
la – onde está essa famosa plataforma?

Outro exemplo: um quadro da nossa empresa
deslocou-se recentemente a Cabo Verde numa
missão empresarial e descobriu que a delegação
do ICEP encerrou naquele país – é assim que se
dinamizam as exportações?

Existem muitas formas de o poder político
ajudar as PME na sua internacionalização – e não
estou a referir-me a incentivos financeiros. Fa-
lem com os empresários, ouçam por exemplo a
PME Portugal que tem tido um papel inovador
em várias áreas e que tem algumas propostas que
podem fazer toda a diferença na ajuda à interna-
cionalização das PME portuguesas. 

Quais são as vantagens que pode apontar
ao investimento em Angola, comparativamen-
te com outros mercados internacionais?

As vantagens são várias, e posso desde já des-

tacar as seguintes: a língua comum, que em vez
de ser um obstáculo é uma vantagem; a forte pre-
sença das maiores empresas portuguesas nos
mais diversos sectores (banca, construção civil,
telecomunicações são apenas alguns exemplos)
gera oportunidades de negócio nas áreas adjacen-
tes; o potencial de crescimento que o mercado
apresenta; o interesse e mesmo o carinho de toda
a população perante as empresas e os produtos
portugueses. 

Quais têm sido os principais investimentos
da Rui & Valdemar em Angola?

O investimento efectuado pela empresa ronda
neste momento os 2 milhões de euros, contem-
plando neste valor várias rubricas, nomeadamen-
te stocks para abertura da loja, custos de instala-
ção, arrendamento do espaço, e, despesas com o
processo de constituição da empresa.

Quais são os planos para o futuro da em-
presa em Angola, noutros mercados interna-
cionais e também em Portugal?

O futuro passa por consolidar a empresa em
Angola em 2008, e procurar continuamente no-
vas oportunidades de crescimento naquele mer-
cado. Queremos também crescer no mercado ar-
gelino lado a lado com o nosso parceiro local e
em diversos outros países que fazem parte da
nossa estratégia.

Quanto ao nosso país, embora o desencanto
seja algum, estaremos atentos a todas as oportu-
nidades de forma a manter o crescimento susten-
tado, não só da facturação, mas também de ou-
tros indicadores como o da satisfação de todos os
nossos parceiros de negócio (clientes, fornecedo-
res de bens e serviços) e colaboradores. Espera-
mos poder contribuir para um futuro melhor de
todos aqueles que connosco trabalham e respecti-
vas famílias e promover ainda mais emprego,
quer em Portugal, quer em Angola.

“A CPU Consultores, empresa de arquitec-
tura, planeamento urbano e avaliação patri-
monial, registada e credenciada como em-
presa profissional de avaliação pela CMVM,
reforçou a sua aposta em África (onde já es-
tá representada com um escritório em Ma-
puto) com a criação de uma nova empresa
de direito angolano: a CPU Consultores Áfri-
ca, Lda., com sede em Luanda.”

“ A PT, que detém 25% da operadora an-
golana UNITEL, tem vindo a manifestar inte-
resse em aumentar a sua posição no capital
desta empresa em Angola. Esta estratégia
resulta da avaliação efectuada ao potencial
de crescimento esperado do sector das tele-
comunicações daquele país, cujos resulta-
dos têm sido muito atractivos. Este é, aliás,
um sector de oportunidades para pequenas
empresas de prestação de serviços nas
áreas de telecomunicações e electrónica”.

“A Puratos, empresa produtora e distribui-
dora de produtos para a panificação e pas-
telaria pretende reforçar as suas operações
em Angola, prevendo um crescimento signi-
ficativo do seu volume de negócios. A estra-
tégia passa por alargar as vendas a outras
províncias para além de Luanda, ainda que
o mercado da panificação esteja em forte
crescimento na capital. A Puratos concretizou
ainda recentemente uma parceria com uma
empresa local, A Distribuidora, parceria esta
que tem revelado excelentes resultados”.

“ O investimento e desenvolvimento
do sector pesqueiro em Angola, em es-
pecial nas províncias do litoral sul, como
o Bengo e Benguela (em especial na zo-
na do Lobito) tem proporcionado exce-
lentes oportunidades para o desenvolvi-
mento de actividades ligadas à indústria
do frio industrial e comercial. Esta é um
sector de grande interesse para as em-
presas nacionais deste ramo, dado o po-
tencial de crescimento que Angola repre-
senta. Não existe naquele país uma rede
nacional de frio, pelo que as necessida-
des nos sectores alimentar são eleva-
das. O investimento em matadouros e
entrepostos comerciais são diversos e as
necessidades de produção de frio signifi-
cativas.” 

“Concursos publicados de interesse
para o sector empresarial nacional:

• Estudo de viabilidade, elaboração
de projectos e processo de concurso pa-
ra a construção do aproveitamento hi-
droeléctrico de Cacombo – entidade pro-
motora ENE, Empresa Nacional de Elec-
tricidade. Data limite 15 de Outubro.

• Fornecimento e montagem de equi-
pamentos, software e assistência à im-
plementação do sistema de controlo de
tráfego marítimo dos portos de Luanda –
entidade promotora Instituto Marítimo e
Portuário de Angola. Data limite 3 de Ou-
tubro”.

Noticias de Angola
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Portugal
tem si-
do um

dos principais parcei-
ros comerciais espa-
nhóis, assumindo maior
importância enquanto desti-
no das vendas espanholas. De acor-
do com dados do Instituto Nacional
de Estatística (INE), Portugal surge
na terceira posição do ranking dos
clientes espanhóis, com uma quota
de 9,5%, do que como origem das
compras espanholas. Neste caso,
surge em oitavo lugar no ranking
dos fornecedores, com uma quota
de 3,2%, em 2005.

Poder-se-á afirmar que, tradicio-
nalmente, a balança comercial é
desfavorável a Portugal, com o sal-
do negativo a agravar-se em 2005.

No entanto, o mesmo estudo re-
fere que dados relativos ao primeiro

semestre
de 2006,

quando com-
parados com o período homólogo

de 2005, revelam uma melhoria no
coeficiente de cobertura, com as
vendas portuguesas a Espanha a
crescerem quase 14%.

Dados da Secretaria de Estado
de Turismo Y Comercio apontam
algumas diferenças relativamente
aos números apresentados pelo
INE. Isto porque, em 2005, as com-
pras espanholas a Portugal totaliza-
ram 7,4 mil milhões de euros, ou se-
ja, menos que o valor registado pelo
INE. Já as vendas espanholas a Por-
tugal se situaram em 14,7 mil mi-
lhões de euros, também um valor
menor que o apresentado pelo INE.
Assim, segundo dados espanhóis o

saldo favorável a Espanha é de 7,3
mil milhões de euros, ao passo que
segundo o INE o saldo desfavorável
a Portugal é de 6,8 mil milhões de
euros.

Relativamente às relações eco-
nómicas entre Portugal e as diferen-
tes Comunidades Autónomas espa-
nholas, estatísticas locais revelam
que as trocas transfronteiriças com
a Andaluzia, Castilla Y León, Extre-
madura e Galiza representam, ac-
tualmente, cerca de 41% do total de
vendas portuguesas para Espanha.
O especial destaque vai para a Gali-
za, onde Portugal detém uma quota
de quase 22%.

Já as Comunidades de Madrid e
Catalunha não demonstram uma si-
tuação tão favorável a Portugal,
uma vez que, em 2005, o nosso país
foi apenas o 10º fornecedor no pri-
meiro caso e o 9º no segundo.

No próximo dia 9 de Outubro,
em Vigo, a partir das 16h30 (hora
espanhola), o Club Financiero 
de Vigo promove o IV Encontro
Tecnológico subordinado ao tema
“As TIC ao serviço das empresas.
Aplicações nos diferentes secto-
res”.

Segundo os seus promotores,
através desta iniciativa “pretende-
se que duas empresas do sector das
TIC apresentem as suas tecnologias
e aplicações para diferentes secto-
res, fruto da sua colaboração e co-
nhecimento das necessidades de di-
ferentes empresas ou sectores pos-

sam necessitar”. As duas empresas
em questão são a Level Telecom e a
Arteixo Telecom.

Na região de Vigo, as empresas
TIC caracterizam-se pela sua pe-
quena dimensão e pelo facto do
grau de colaboração entre as pró-
prias empresas do sector e destas
com a universidade ser notavel-
mente baixo. Cenário que limita a
dimensão dos projectos que estas
empresas podem desenvolver.

No sentido de alterar esta ten-
dência e criar um cenário de cola-
boração permanente, o Foro de la
Sociedad de la Información do

Club Financiero de Vigo sugeriu a
criação de um espaço para o encon-
tro que permita colocar em contacto
os diferentes agentes com capaci-
dade para o desenvolvimento de
produtos e serviços inovadores no
seio da Sociedade da Informação.

Estes encontros, um dos quais já
no próximo dia 9 de Outubro, reali-
zam-se periodicamente na sede do
Club Financiero e centram-se em
apresentações de empresas e ses-
sões de “networking”, de carácter
temático. 

Para mais informações:
www.clubfinancierovigo.com

TROCAS TRANSFRONTEIRIÇAS ASSUMEM PAPEL IMPORTANTE NA RELAÇÃO COMERCIAL DOS DOIS PAÍSES

Parceiro privilegiado
com Espanha

IV ENCONTRO TECNOLÓGICO, EM VIGO

As TIC ao serviço 
das empresas

A economia espanhola, a crescer a um ritmo de quase
4%, tem sido um motor também para a portuguesa, sobre-
tudo no sector das exportações. É certo que o modelo de
crescimento espanhol, assente na construção e no sector
imobiliário, não dá certezas de sustentabilidade, mas não
se pode ignorar que a economia espanhola é muito mais de
que isso. Trata-se de uma das mais fortes economias euro-
peias que continua a crescer a uma taxa superior à da zona
Euro e que tem laços históricos e económicos com impor-
tantes países da América Latina que não podem ser ignora-
dos numa perspectiva global que é a de hoje. 

Do ponto de vista económico, a península ibérica
constitui já um grande mercado em crescimento no con-
texto europeu e o destino só poderá passar por uma maior
integração das respectivas economias na senda de uma
União Europeia cada vez mais forte e solidária política,
económica, social e juridicamente. 

É por isso, designadamente, que a partir de um obser-
vatório singelo, mas incontornável, que é um gabinete de
advogados de vocação internacional, podemos concluir
que vender para Barcelona ou para o Minho, comprar na
Andaluzia ou nos Açores não apresenta, hoje, qualquer
dificuldade desde que ultrapassada certa memória que
resulta de algum provincianismo cultural de parte a par-
te. Estrategicamente nenhum empresário que se preze
pode passar ao lado deste importante mercado ibérico,
sendo certo que para as PME de um lado e de outro o pri-
meiro passo para a internacionalização há-de ser, natural-
mente, dado neste espaço. É neste âmbito, de facto, que
se pode conseguir, desde logo, a aprendizagem para mais
altos voos com outros destinos e, também, em coopera-
ção com parceiros que se hão-de, decerto, encontrar, tra-
çar planos de conquista de outros mercados além frontei-
ras. 

Uns trinta anos atrás, os habitantes da Foz, zona tradi-
cional da cidade, quando saiam de lá diziam que iam ao
Porto numa compreensão paroquial e minimalista do es-
paço e do tempo que hoje é absolutamente ridícula. Ora
também se há-de tornar cada vez mais patético dizer que
se vai fazer negócios a Espanha. 

Espanha… aqui tão perto!
Hoje, uma deslocação à Galiza – a Vigo, a San-

tiago de Compostela, à Corunha – , para um homem do
Norte de Portugal, é mais rápida do que outra até Lisboa.
E Madrid ou Barcelona estão a um pulo, de avião, do
Porto ou Lisboa. O aeroporto Francisco Sá Carneiro é,
por seu turno, uma grande infra-estrutura aeroportuária
do Noroeste Peninsular que, com a chegada do comboio
de alta velocidade a ligar o Porto a Vigo mais relevante
ainda será. 

Nem tudo são rosas, porém. 
Persiste, na verdade, uma tão incompreensível quanto

intolerável dificuldade de relacionamento político e ins-
titucional ao nível ibérico, nomeadamente no plano re-
gional. Para lá das boas intenções e pios votos nada de
relevante tem sido feito para fazer interagir os agentes
económicos através de políticas ibéricas sólidas e con-
vergentes. E até os programas de apoio europeu à coope-
ração transfronteiriça são, quase sempre, meros oásis
num desditoso deserto de acções e de ideias.  

Talvez aqui possa intervir, então, a sociedade civil,
designadamente a empresarial. Fica, assim, um desafio:
realizar, ora no Porto, ora em Vigo (ou noutro local), ano
após ano, um encontro de câmaras de comércio e asso-
ciações europeias luso-galaicas. 

Vale?

AAnnttóónniioo  VViillaarr
Advogado 

Professor Universitário  

Conselheiro Nacional

da Associação PME-Portugal

OOPPIINNIIÃÃOO

Espanha...
Aqui tão perto!
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SEGUNDO O ECONOMISTA ESPANHOL ALBERTO ROCHA GUISANDE, PORTUGAL E ESPANHA SÃO MERCADOS COMPLEMENTARES

Percepcionar o consumidor
espanhol é a chave do sucesso

Actualmente, como caracteriza a aborda-
gem das empresas portuguesas ao mercado
espanhol?

Diria que há bastante heterogeneidade. Mas
existem dados estatísticos suficientes acerca das
empresas portuguesas que estão neste momento
a entrar em Espanha. No entanto, e de uma for-
ma empírica, consegue-se determinar que as
empresas portuguesas estão a entrar fundamen-
talmente por Vigo, embora um importante nú-
mero de empresas esteja a ir directamente a Ma-
drid e outras entram pela zona de Badajoz, na
Extremadura.

Fundamentalmente, a abordagem tem sido a
partir de Vigo, como porta de entrada, e Madrid.

De que forma as empresas portuguesas
estão a entrar em Espanha? Estão a ter suces-
so?

Há um pouco de tudo, tendo em conta o tem-
po necessário para o amadurecimento do projec-
to de cada uma. Há empresas que vêm simples-

mente estabelecer contactos comerciais e vendas
directas a partir de Portugal. Outras há que se es-

tabelecem e implantam em Espanha de uma for-
ma mais consistente, seja através de uma rede de
distribuição ou de pontos de venda. E estas são,
de facto, as que estão a ter melhores resultados,
uma vez que estabeleceram em Espanha um
centro de apoio às suas operações neste merca-
do.

De qualquer forma, as empresas que estão a
ter mais sucesso são as que se voltaram para o
mercado industrial, em que os seus clientes são
outras empresas. Pela razão inversa, as empresas
com mais dificuldades são aquelas que se diri-
gem directamente ao público, isto é, os seus
clientes são o consumidor final.

Mas isso deve-se a alguma razão específi-
ca?

Deve-se ao facto do mercado de consumo es-
tar muito saturado. As empresas necessitavam,
por vezes, de mais tempo para se poderem im-
plantar e poderem tirar alguma vantagem. E
aqui as campanhas de marketing têm um papel
importante a desempenhar.

Quais as principais barreiras que as em-
presas portuguesas encontram no mercado
espanhol?

As barreiras fundamentais são as que não se
podem ver. É fácil determinar se se praticam
preços altos ou baixos, ou se se tem de competir
com determinados requisitos para a prestação de
um serviço. O maior problema reside naquilo
que não se pode ver, ou seja, na percepção que
existe por parte do consumidor. Pelo que chegar
ao mercado e descobrir essa percepção é a chave
do sucesso.

Neste sentido, é muito importante que uma
empresa que entre no mercado espanhol em-
preenda o esforço de ver e pensar em termos de
como funciona o mercado espanhol, daquilo que
vai na cabeça do consumidor espanhol, e não co-
mo se se tratasse do mercado português. É que
há diferenças. Por exemplo, as campanhas de
publicidade e marketing que se fazem em Espa-
nha e em Portugal são diferentes. A forma de
abordar o consumidor é diferente, embora, por
vezes, nos pareçam dois mercados similares. Há
que detectar essas diferenças e entendê-las.

Outra coisa a não esquecer é que o mercado
espanhol não é homogéneo. Há muitas diferen-
ças de umas regiões para as outras. Em Espanha
não podemos falar de um só mercado, mas sim
de muitos mini mercados.

Que empresas portuguesas têm vindo a
abordar Espanha?

Fundamentalmente as empresas de sectores
tradicionais e mais maduros como o têxtil e a
construção. No entanto, nos dois últimos dois
anos podemos observar que estão a entrar em
Espanha empresas portuguesas de sectores no-
vos, relacionados com as novas tecnologias. E
creio que estão a ter mais oportunidades. Estão a
chegar, a descobrir novas aplicações e vendo

que se encontram a um nível competitivo similar
às empresas espanholas.

Qual será a melhor forma de uma empresa
portuguesa entrar no mercado espanhol?

O normal é as empresas portuguesas encon-
trarem um intermediário, um vendedor em Es-
panha que contacte com os clientes. Mas, as em-
presas já com uma maior dimensão quem, para
entrarem neste mercado, procuram criar a sua
própria estrutura neste país, seja comprando
uma empresa espanhola, seja participando no
seu capital. 

São muitíssimas as empresas portuguesas
que todos os dias vêm pesquisar o mercado es-
panhol, observar oportunidades e encontrar in-
terlocutores. Mas é importante que não se esque-
çam que em Espanha podem ter o apoio de três
importantes elementos para essa abordagem: a
Associação PME-Portugal que nos últimos anos
tem implementado um reforço no sentido de
orientar as empresas portuguesas que querem
entrar em Espanha; o ICEP, o IAPMEI, e até
mesmo o Consulado de Portugal em Vigo, como
instituições públicas portuguesas; e os bancos
portuguesas activos em Espanha que também
podem ser embaixadores das empresas portu-
guesas naquele mercado.

Há receptividade por parte das empresas
espanholas ao estabelecimento de parcerias
com os portugueses?

Creio que sim e cada vez mais. É que há um
aspecto importante que não podemos descurar –
a complementaridade. Nos dois mercados há
empresas que não sendo concorrentes, embora
estando posicionadas no mesmo sector, podem
se complementar. Um exemplo disso mesmo é a
grande possibilidade que, actualmente, se tem
vindo a falar na criação de um megacluster do
têxtil entre Portugal e a Galiza. Isto porque, por
um lado, as empresas portuguesas apostam fun-
damentalmente em estruturas produtivas e de in-
vestigação (como é o caso do desenvolvimento
de novos tecidos e a aplicação destes); por outro
lado, as empresas espanholas apostam mais pelo
lado do design e pela distribuição.

Este é um complemento perfeito: a capacida-
de de produção e controlo de produção num lo-
cal, com a capacidade de design e distribuição
noutro sítio.

Considera que podemos falar de um mer-
cado ibérico?

Esse deverá ser o desafio para os próximos
anos. Não tanto em termos de empresas portu-
guesas a venderem para Espanha e vice-versa.
Mas, sim em termos de em conjunto e num pro-
cesso de complementaridade, os dois países
abordarem terceiros mercados. Não só países
como os de língua oficial portuguesa, mas inclu-
sive os mercados europeus. Com este reforço
mútuo podiam-se reunir mais possibilidade de
entrada noutros mercados.

Espanha tem sido notícia pelo seu bom desempenho económico nos últimos anos, apresentando um crescimento na ordem dos 3,4%. As-
sumindo-se como o principal (e natural) cliente e fornecedor de Portugal, a sua importância relativamente ao nosso país tem vindo a
crescer de forma sustentada nos últimos anos. O Jornal das PME falou com o economista espanhol Alberto Rocha Guisande e tentou
perceber de que forma este relacionamento entre os dois mercados se poderá concretizar num efectivo e concreto Mercado Ibérico.Al-
berto Rocha Guisande tem acompanhado a entrada em Espanha de muitas empresas portuguesas.



APresidência da União Eu-
ropeia, aí está. 

Nada que fosse imprevisível,
aliás, metodicamente preparada.

Sendo certo que é a terceira, tal
facto porém, não lhe incute um ca-
rácter de à vontade, uma vez que
estamos perante um desafio bastan-
te importante e completamente no-
vo relativamente às duas experiên-
cias anteriores.

Estamos a assistir à maior ope-
ração política mas sobretudo diplo-
mática de sempre vivida em Portu-
gal, com responsabilidades e objec-
tivos muito bem identificados.

Se por um lado, a herança da li-
derança Alemã não inveja nin-
guém, a verdade é que temos como
responsabilidade máxima a conclu-
são do tão famoso Tratado Euro-
peu, e as negociações a vários ní-
veis não se adivinham fáceis.

È claro que os temas e dossiers
também não o permitem. 

As relações internacionais têm
que avaliar o impacto dos BRIC na
economia Europeia, e daí extrair
não as devidas conclusões pois es-
sas estão mais que identificadas,
mas sobretudo a estratégia para ac-
ções alternativas que nos permitam
catapultar as exportações para rá-
cios de outrora. 

Ainda a este nível, não vamos
poder ignorar o ambiente tenso que
se continua a viver no Médio
Oriente, pois nós Europeus já esta-
mos envolvidos que chegue no pro-
cesso, e portanto não vamos poder
agora olhar para ele como se de um
assunto alheio se tratasse.

Noutra “secção”, a Imigração
clandestina muitas horas há-de
consumir. Se por um lado, o alarga-
mento do espaço Schengen é um
dado adquirido, a verdade, é que te-
rá que ser muito bem pensado e im-
plementado, para não vermos fo-
mentada a Imigração clandestina,
sobretudo a emergente do conti-
nente africano.

Tema quente, sem dúvida, é

aquele que se relaciona com as po-
líticas laborais. Se por um lado, é
necessário e urgente a aposta na
formação, na requalificação e na
protecção dos desempregados,
também não deixa de ser verdade,
que é fundamental flexibilizar as
leis laborais, de forma a que as em-
presas se tornem mais competitivas
do ponto de vista da produtividade,
mas e sobretudo que se criem mo-
delos homogéneos que se imple-
mentem pelos 27 membros aderen-
tes, de forma a que as discrepâncias
de direitos e obrigações sejam di-
minuídas ao máximo entre eles, e
façam que a concorrência seja feita
em bloco para os mercados Asiáti-
cos e não seja uma realidade inter-
na da própria UE.  

A nível económico, muito há
para fazer. A economia europeia es-
tá doente, e não é com medidas
avulsas que ela será retomada. È
preciso reforçar e dotar o mercado
de serviços financeiros competiti-
vos, e disponibilizá-los por todos e
não por um feudo de membros,
que, por esta ou aquela benesse, fi-
cam com capacidades negociais ex-
tremamente diferenciadas e que co-
locam os outros parceiros em situa-
ções verdadeiramente incómodas
do ponto de vista competitivo. As
próprias finanças e investimento
público devem ser equacionadas,
pois são sem dúvida um dos facto-
res dinamizadores de qualquer eco-
nomia. 

Muitos outros temas serão aflo-
rados, mas por uma questão de
prioridades, ficam para uma segun-
da análise.

Tão ou mais importante do que
atrás foi enunciado, é que não nos
podemos esquecer que Portugal
não pode parar.

Não podemos hipotecar todos
os esforços a este assunto e descu-
rar o dia-a-dia que nos rodeia. 

E se a Presidência da UE nos
permite estar com os holofotes di-
reccionados e no centro das aten-
ções europeias, vamos então capi-
talizar isso e proporcionar à econo-
mia Portuguesa toda aquela
alavancagem que ela precisa no
sentido de uma vez por todas sair
deste marasmo.
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A Nova
presidência
"A nível económico, muito há para fazer. A economia
europeia está doente, e não é com medidas avulsas
que ela será retomada. É preciso reforçar e dotar o
mercado de serviços financeiros competitivos, e dispo-
nibilizá-los por todos e não por um feudo de membros,
que, por esta ou aquela benesse, ficam com capacida-
des negociais extremamente diferenciadas e que colo-
cam os outros parceiros em situações verdadeiramen-
te incómodas do ponto de vista competitivo."

PPaauulloo  PPeeiixxoottoo
Empresário e Vice-presidente

da Associação das PME-Portugal
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- Qual o balanço que faz do roadshow
dedicado às PME que a Cisco realizou por
todo o país, entre os meses de Abril e Julho
deste ano?

O balanço global é bastante positivo, tendo
excedido as nossas expectativas, tanto ao ní-
vel das presenças de clientes actuais e poten-
ciais, como no empenho e participação dos
nossos parceiros de negócio.

Sendo este roadshow organizado pela Cis-
co e dirigido às pequenas e médias empresas,
desde o início assumimos que parte do suces-
so estaria na integração dos nossos parceiros
de negócio. Pela proximidade que têm com o
tecido empresarial das respectivas regiões vi-
sitadas e pela resposta muito positiva que de-
ram, envolvendo-se activamente em todo o
processo, Foram, sem qualquer dúvida, uma
mais valia.

Por outro lado, este conjunto de eventos
foi uma oportunidade para apresentarem aos
seus potenciais clientes as mais recentes solu-
ções da Cisco, tendo-lhes sido também dada
oportunidade para mostrarem eles próprios
casos de sucesso das suas implementações.

- Como reagiram as empresas partici-
pantes?

Foi especialmente gratificante observar-
mos o interesse de uma grande quantidade de
empresas deste mercado, que a Cisco aborda
com soluções específicas e dimensionadas às
mais diversas dimensões de empresas.

Penso que conseguimos criar uma agenda
apelativa e equilibrada, que além das tradicio-
nais apresentações incluiu uma demonstração
ao vivo e interactiva da nossa solução de co-
municações unificadas. Mostrámos, de forma
prática, como um investimento ao alcance de
qualquer empresa pode resolver problemas de
comunicação e potenciar novas oportunidades
e modelos de negócio, algo essencial num
mercado cada vez mais competitivo onde di-
ferenciação e redução de custos são dois ob-
jectivos permanentes.

Finalmente, mas não menos importante,
não podemos deixar de referir que a parceria
com a Associação PME Portugal foi também
um factor essencial para o sucesso deste con-
junto de eventos.

- A Cisco apresentou um vasto conjunto
de soluções para PME durante esse roads-
how. Quais as vantagens dessas mesmas
soluções para as PME?

É nosso entender que a adopção de tecno-
logia é um factor chave no incremento dos ní-
veis de produtividade das PME. E o uso da
tecnologia é relevante não só na produção da-
quilo que as empresas vendem mas também, e
não menos importante, no desenvolvimento
de novos métodos de trabalho e procedimen-
tos, que tornam as organizações mais ágeis,
competitivas e globais.

As nossas soluções ajudam as PME no
inevitável caminho para os negócios na era da
Internet, ajudando-as a melhorarem os seus
processos de negócio, a reduzirem significati-
vamente os custos em comunicações, e a in-
crementarem a sua presença nos seus merca-
dos alvo, a incrementarem os seus níveis de
interacção e colaboração com clientes, forne-
cedores, parceiros e demais elementos da sua
cadeia de produção e venda. 

E ajudamos as PME nesta fase em que a
mobilidade se tornou um aspecto fundamental
nos negócios, assegurando o acesso à infor-
mação e à comunicação para aqueles que para
desenvolverem a sua actividade têm que ter
um estilo de trabalho em mobilidade.

- Qual a razão da aposta da Cisco no
sector das PME?

Em todo o mundo, e Portugal não é excep-
ção, as PME contribuem significativamente
para a riqueza do próprio país e representam
uma fatia importante do total do emprego no
respectivo país. São um sector essencial para
a Cisco e, com certeza, uma das nossas maio-
res apostas. Num mercado dinâmico, a adop-
ção crescente às novas tecnologias é, repito,
essencial para as empresas se diferenciarem
da concorrência, e para aumentarem a produ-
tividade reduzindo custos.

A Cisco tem uma oferta de soluções de co-
municações global que nos permite apresentar
soluções end-to-end como mais nenhum fa-
bricante, com as consequentes vantagens de

integração e controle de custos. Ainda este
ano apresentaremos novas soluções desenha-
das de raiz para este mercado, que em termos
de funcionalidades se equiparam às que im-
plementamos numa grande empresa, mas com
extrema facilidade de instalação, gestão e ma-
nutenção. Tudo para que os nossos clientes se
possam concentrar totalmente no seu negócio.

Outra grande aposta da Cisco tem sido no
desenvolvimento contínuo de novos progra-
mas de formação e de certificações de parcei-
ros especializados em soluções para PME,
através de quem chegamos ao cliente final.

- De que forma as novas tecnologias po-
dem contribuir para o incremento da com-
petitividade das empresas, em particular
das PME?

É um dado consensual que para ganharem
a batalha pela produtividade as empresas têm
que rever os seus métodos e procedimentos de
trabalho em tudo aquilo que fazem, com o ob-
jectivo de fazer mais e melhor com os mes-
mos recursos humanos.

E é também consensual que o uso de tec-
nologias de informação e comunicação é es-
sencial para suportar estas mudanças. Uma
empresa ganha vantagem competitiva se con-
seguir dar resposta às necessidades do cliente
de forma mais rápida que a concorrência, e se
tiver serviços que a permita diferenciar-se.

- Por dar-nos exemplos?
Por exemplo, se quando alguém liga para

uma empresa, esta tiver imediatamente 
no monitor do telefone todos os dados relati-
vos ao cliente e ao negócio mantido com ele,
saberá antecipadamente qual a melhor 
resposta a dar a cada problema. Se quando
um empregado se encontra fora do escritó-
rio puder ser contactado pelo seu número 
fixo regular ou pelo meio de comunicação
mais conveniente em cada momento – 
algo definido na própria rede de comunica-
ções –, a empresa ganhará uma proximi-
dade e presença únicas com os seus clientes
e parceiros. E estes são apenas dois dos 
inúmeros exemplos que poderemos descre-
ver e que tentamos mostrar nos nossos even-
tos. 

- Quais os desafios aos quais a Cisco
tem dado particular destaque?

A Cisco tem dado especial atenção aos
desafios relacionados com a mobilidade,
com a colaboração e com a disponibilidade
permanente de informação e de acesso à co-
municação.

É essencial ter em conta que, individual-
mente, as PME deparam-se com os mesmos
desafios das grandes empresas – produzir
mais e reduzir os custos. A grande diferença
está no próprio mercado, mais competitivo e
muito mais dinâmico. E a Cisco pode ajudar
as PME, a custos acessíveis e sem dificulda-
des de implementação, a tornarem-se mais
ágeis, mais seguras e mais atractivas para os
seus clientes.

FERNANDO CAPUCHA, TERRITORY MARKET MANAGER, DA CISCO SYSTEMS

A adopção de tecnologia é factor
chave para a produtividade das PME
Tal como no resto do mundo, também em Portugal as PME contribuem significativamente para a rique-
za dos seus países. Um contributo ao qual a Cisco Systems não está alheia. Em entrevista ao Jornal das
PME, Fernando Capucha, Territory Market Manager desta multinacional, faz um balanço da aposta da
Cisco nas pequenas e médias empresas portuguesas.

Fernando Capucha, Territory Market Manager, da Cisco Systems
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TESE DE MESTRADO ESTUDA O IMPACTO DOS SISTEMAS QAS (QUALIDADE, AMBIENTE E SEGURANÇA) NAS PME PORTUGUESAS

Certificação é opção estratégica
para as empresas

Embora os resultados obtidos no
inquérito conduzido por Maria
de Fátima Mendes, atendendo

à dimensão da amostra, não represen-
tem com objectividade todo o universo
das PME certificadas em Portugal, po-
der-se-á afirmar que foram dados si-
nais de que a certificação é, sem dúvi-
da, uma opção estratégica de desenvol-
vimento das empresas, no sentido de
quererem evoluir, melhorar e ganhar
mercado.

Dos resultados do inquérito pode-
mos destacar que no âmbito do Siste-
ma da Qualidade, em termos gerais,
“as empresas certificadas conseguiram
alcançar indicadores de eficiência su-
periores”, tendo alcançado “a melhoria
da organização interna, da sua ima-
gem, da facilidade de acesso a infor-
mação e a avaliação contínua dos pro-
cessos que contribuíram para a eficácia
e da melhoria contínua”.

No que respeita ao Sistema Am-
biental, das PME que responderam ao
inquérito, 26,1% estão certificadas pe-
la norma 14001. Mas, mesmo daquelas
que não possuem o sistema de gestão

ambiental, “a grande maioria das PME
fazem a separação dos seus resíduos na
fonte. As empresas com o seu sistema
de gestão ambiental certificado fazem
todas a separação de resíduos”.

Comparativamente, embora o Sis-
tema da Qualidade esteja há mais tem-
po implantado em Portugal, o Sistema
de Gestão Ambiental está a crescer

gradualmente. “As empresas portugue-
sas finalmente começam a preocupar-
se com as questões ambientais”, refere
Maria de Fátima Mendes.

Já relativamente ao Sistema de Se-
gurança, das 46 empresas que partici-
param no inquérito, 15,2% são certifi-
cadas segundo o sistema de segurança
e saúde no trabalho, confirmando-se

que “neste campo ainda existe muito
por fazer em Portugal”. As principais
razões apontadas para a não imple-
mentação deste sistema foram: 19,4%
considera a certificação um custo,
19,4% considera esta certificação co-
mo uma forma de marketing, e outros
19,4% referem que os investimentos
necessários para implementar a certifi-
cação são elevados.

Ao compararmos com o nível de
aposta na qualidade e no ambiente,
verifica-se que “as PME portugue-
sas estão lentamente a investir na

certificação do sistema de seguran-
ça e saúde no trabalho”.

Outro dos resultados obtidos por
este inquérito refere que as áreas em
que as PME sentem mais necessidade
de formação profissional são as de hi-
giene e segurança, qualidade, ambien-
te, seguidas das áreas específicas  para
cada ramo e focadas também nas áreas
de desenvolvimento pessoal, das tec-
nologias de informação e comunica-
ção. Algumas empresas realçaram ain-
da as áreas de marketing, produção, lo-
gística e métodos e tempos.

Ficha Técnica
O Impacto dos Sistemas QAS nas PME Portuguesas”

Tese de Mestrado

Engenharia Industrial / Qualidade, Segurança e Manutenção

Escola de Engenharia

Universidade do Minho

Enviados cerca de 300 questionários a pequenas e médias empresas portuguesas com pelo

menos o sistema da qualidade implementado e certificado.

A resposta ao inquérito realizou-se via electrónica ou postal.

Responderam 112 empresas, mas foram validados apenas 46 questionários.

O envio e recepção dos questionários entre Novembro 2003 e Novembro 2004.

Caracterização geral das empresas:

20 PME (43,48%) – sector do comércio/serviços

17 PME (36,96%) – sector industrial

5 PME (10,87%) – sector da electricidade/telecomunicações

4 PME (8,7%) – sector da construção

Maria de Fátima Mendes
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Já fui confrontado, por diversas
vezes, com as mais variadas
opiniões no que respeita ao in-

vestimento em soluções de “e-com-
merce”. Há algumas semanas atrás,
um meu amigo demonstrou alguma
resistência e até cepticismo quando
confrontado com uma proposta para
“abrir” uma loja on-line.

Serenamente, ouvi argumentos
como: “o x abriu uma loja e não teve
qualquer retorno”, “as pessoas têm
medo de comprar on-line”, “existe o
problema da segurança”, etc, etc, etc.

Como tal, achei que esta temática
daria um excelente artigo no sentido
de chamar a atenção dos empresários
para um tema cada vez mais debati-
do nas reuniões de direcção das em-
presas.

Usualmente, tenho a sensação de
que muitos dos nossos empresários
têm uma ideia errada de como inves-
tir na Internet ou simplesmente não
sabem como o fazer. Arrisco-me a
afirmar tal porque tenho sido, por di-
versas vezes, confrontado com em-
presários que, apesar de quererem
investir neste novo canal, não o fa-
zem da melhor maneira.

Gostaria de começar por quebrar
o mito de que basta ter um website
para se “vender” on-line. A época em

que uma empresa disponibilizava
uma simples página com um peque-
no formulário e uma lista de produ-
tos e “vendia” às centenas ou até aos
milhares, já passou. Arrisco-me até a
afirmar que provavelmente que nun-
ca existiu. Os casos mais mediáticos
de grande sucesso foram muito pou-
cos, tendo em conta os milhões de
empresas que têm presença on-line.

Ao abrirmos um negócio “real”,
leia-se off-line, temos de planificar
diversos factores tais como, estraté-
gia, imagem, logística, tecnologia,
entre outros. Ao fazê-lo na Internet
deveremos utilizar a mesma lógica
sendo que a diferença é unicamente
o canal de negócio.

Da mesma forma que uma mon-
tra ou um atendimento exemplar
atrai a nossa atenção e até a nossa fi-
delização a um determinado estabe-
lecimento, um site de e-commerce
também tem de ser apelativo, profis-

sional e passar uma imagem clara do
produto ou produtos que estamos a
comercializar.

Temos de tentar quebrar o maior
número de barreiras possíveis ao
nosso utilizador. Tal implica investir
em design, em ergonomia, em tecno-
logia e também, em publicidade, tal
e qual como se de um negócio “nor-
mal” se tratasse.

Voltando um pouco ao princípio
deste artigo e ao argumento da des-
confiança na utilização dos meios de
pagamento por parte dos comprado-
res e utilizadores da Internet, devo
dizer que tudo dependerá do seg-
mento de mercado que pretendemos
atingir.

Existem cada vez mais meios de
pagamento seguros e fiáveis, quer
para o empresário, bem como para o
comprador.

Um outro factor, muito importan-
te, que contribui para o sucesso de

um negócio on-line é o tecnológico.
A escolha da plataforma tecnológica
a utilizar é um assunto de elevada
importância. Por muito que se plani-
fique e invista, se a tecnologia falhar
todo o investimento fica em risco.

Infelizmente, noto que muitos
empresários não dão a devida aten-
ção a este área, interpretando a aqui-
sição de uma solução tecnológica
como um custo ou mal necessário e
não como um investimento que de-
verá oferecer garantias e que, conse-
quentemente, deve ser protegido.

Existem as mais variadas ferra-
mentas e soluções tecnológicas ao
nosso dispor, no entanto chamo sem-
pre a atenção para a necessidade de
possuir soluções que permitam uma
integração segura e eficaz com as di-
ferentes “gateways” de pagamento
disponíveis no mercado e que possi-
bilitem uma fácil integração com a
solução de gestão da empresa, entre
muitos outros factores a ter atenção.

Tenho a certeza que o aspecto
tecnológico deste meio que é a In-
ternet é o que mais dificulta o in-
vestimento, pois é tudo muito “di-
ferente” do mundo que considera-
mos “real” se bem que a Internet é
um canal que merece ser conside-
rado e explorado.

POR: RICARDO ALENCASTRE, DIRECTOR GERAL DA ALENCASTRE.NET E COUNTRY MANAGER DA DYNAMICWEB SOFTWARE

E-commerce! Investir?
António Vilar
é candidato 
a Bastonário 
da Ordem 
dos Advogados

O advogado António
Vilar, membro do Conse-
lho Nacional da Associa-
ção PME-Portugal, é can-
didato a Bastonário da
Ordem dos Advogados
nas próximas eleições
que terão lugar em No-
vembro.

Como razões da sua
candidatura, António Vilar
apresenta as seguintes:
“porque o mundo mudou
e a Ordem dos Advoga-
dos não; porque a degra-
dação do sistema de jus-
tiça é insustentável; por-
que o estatuto do ético,
cívico, social e jurídico
dos advogados tem de
ser urgentemente reabili-
tado e dignificado; por-
que é cada vez mais im-
perioso, num mundo in-
seguro, defender os
direitos, liberdades e ga-
rantias de todos os cida-
dãos contra a prepotên-
cia de qualquer poder e
dos todos poderosos”.




