[ S Data: 26-08-2010

= b Titulo: Exportar nem sempre é facil o
Pub: JORNALDE # chipping
- ___online|
Tipo: Internet Seccgao: Nacional

1D: 3298452

Exportar nem sempre é facil

26 Agosto 2010 | 10:46
Blandina Costa - Webtexto

Exportar é o conselho que muitas empresas ouvem como alternativa a crise que o pais atravessa.
Mas exportar ndo € um caminho facil. E ndo é preciso pensar apenas nos problemas de falta de
pagamento ou no desconhecimento dos mercados de destino, mas também em saber se a propria
empresa esta devidamente preparada para percorrer este caminho. Quatro empresas contam
como tém dado seguimento ao seu percurso exportador e como tém conseguido contornar os
obstaculos.

Uma vez por ano, Diamantino Lopes viaja até Angola. Mete-se num jipe juntamente com um
comercial da Gresarte e percorre cerca de 3.800 quilémetros. Por regra, costuma fazer esta
viagem em Julho. Mas, este ano, teve de se meter a caminho em Fevereiro, altura em que o calor
mais aperta no pais africano, porque a sua empresa tinha muito dinheiro 14 parado. A Gresarte,
empresa de ceramicas de acabamentos de que é proprietario, tem o0 mercado angolano
praticamente coberto e um dos objectivos desta viagem foi o de forcar cobrancas. Mas nao é sé
para isso que servem as viagens de jipe. O comercial da Gresarte percorre Angola mais duas
vezes por ano, porque é preciso tomar conhecimento do que se passa no terreno e manter o
contacto pessoal com os clientes.

Faulo Duarte

Uma das grandes estratégias da empresa é a de desenvolver as rela¢des pessoais. "Procuramos
estabelecer uma relacéo pessoal forte com o cliente porque sabemos que temos de dar uma
grande margem de crédito”, explica Diamantino Lopes. Nessa l6gica, desloca-se a cerca de oito
paises por ano, isto para além das viagens feitas por outros responsaveis da empresa. "Vou
supletivamente para ver se arriscamos, resolver problemas de reclamacgdes ou de falta de
pagamentos", adianta ainda o responsavel da Gresarte, uma empresa que nasceu em 1981 e
exporta para mais de 20 paises.
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Diamantino Lopes, fundador e administrador da Gresarte, mete-se todos anos num jipe e
percorre cerca de 3.800 quilémetros em Angola. Esta é a melhor forma que encontrou para ir
percebendo o que se passa no terreno, ir mantendo o contacto com os clientes e, até, para cobrar
pagamentos em atraso. Para esta empresa, que produz cerdmicas de acabamento, a exportacéo
€ cada vez mais uma aposta, Angola é um dos mercados estratégicos e cultivar as relacdes
pessoais é um factor fundamental.

Empresa Gresarte Sector Ceramica de acabamentos

Volume de negdcios em 2009 cerca de 20 milhdes de euros

Paises exportacdo Sao mais de 20 paises entre os quais, Japdo, Israel, Arabia Saudita, Angola e
Kuwait.

Gresarte
A aposta nas viagens

A Gresarte, uma empresa da area da ceramica, fez um grande investimento em 2008. Foram 12
milhdes de euros para poder fabricar grandes formatos, com a perspectiva de aumentar as
exportacdes para novos paises. "Fomos apanhados nesta situagdo quando estdvamos a
expandir para mercados dificeis", explica Diamantino Lopes, fundador da empresa. A companhia
ja estava em Angola e queria entrar em paises da Europa central e de leste. Mas, com a crise,
agudizou-se um dos grandes problemas das exportadoras: 0os pagamentos. "Ha um grande
problema no comércio internacional: os pagamentos e o cumprir da palavra”, alerta Diamantino
Lopes, acrescentando que tem vivido uma experiéncia complicada na Grécia e no Chipre, mas
também nos EUA, pais de onde acabou por sair devido a problemas de cobrancgas. Mas nédo é
por isso que a Gresarte desiste de aumentar as suas exportacdes. A luta agora é para chegar a
paises da bacia do mediterraneo, como a Marrocos e a Libia, e, também, Guiné Equatorial, pais
onde a construcao esta em fase de expanséao e onde estdo a nascer muitos resorts.

O objectivo nado é sé arranjar novos clientes, mas, sobretudo, manter aqueles que ja existem. Em
2009, a empresa conseguiu manter o nivel de exporta¢des para o qual caiu no dltimo trimestre de
2008. E como foi isso conseguido? "Com a crise, redobrdmos o investimento em viagens",
explica Diamantino Lopes. Ao mesmo tempo, a Gresarte teve de encerrar um dos fornos,
desactivando um terco da capacidade instalada da fabrica situada em Oliveira do Bairro.
Também teve que reduzir o nimero de trabalhadores, menos 34 pessoas, trabalhando agora
com 164 efectivos. Cerca de 40% daquilo que produz € para exportagdo, mas o objectivo é o de
inverter a tendéncia, passando a exportar 60% e a reservar 40% da produc¢éo para o mercado
interno.

A Ortik, com apenas trés anos de vida, exporta para um namero semelhante de paises e as
viagens também fazem parte da estratégia desta pequena empresa que comercializa produtos
inovadores para actividades "outdoor" como o alpinismo, escalada ou montanhismo. Mas, neste
caso, as deslocacdes sdo mais concentradas e é preciso alguma criatividade para poupar nos
custos. Investem nas deslocacdes as duas feiras mais importantes do sector, uma nos Estados
Unidos e outra na Alemanha, com duas edi¢des por ano cada uma. Os custos séo elevados,
porque implicam deslocac¢des e alojamento para varias pessoas, durante varios dias, e foi por isso
gue criaram um "stand" que consegue ir na bagageira do avido sem que paguem excesso de
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bagagem. O "stand" vai de feira em feira, para mostrar os produtos da Ortik, mas também serve
de palco ao desenvolvimento de relacbes pessoais importantes para o negacio.

O percurso de internacionalizacdo da Ortik ndo € o percurso tipico da maior parte das pequenas e
médias empresas (PME) portuguesas, que séo criadas sobretudo a pensar no mercado interno,
mas isso nao significa que estas tenham uma capacidade exportadora mais limitada. "Ha
empresas que sao criadas a pensar no mercado internacional, mas as empresas dos sectores
mais tradicionais também tém capacidade exportadora”, afirma Vitor Ramos, director executivo da
AERLIS - Associacdo Empresarial da Regido de Lisboa. Para isso, é preciso ter alguns factores
em mente. O primeiro, diz, é ter consciéncia de que "o modelo de exportacdo ndo € igual para
todos os sectores". Depois, é necessario estar bem ciente de que "néo se pode pensar que a
exportacdo sera a salvacao quando a empresa esta em apuros". Um conselho que vale,
sobretudo, numa altura de crise econémica e financeira.

Olhando para os numeros, é possivel verificar que as exporta¢des portuguesas sofreram um forte
impacto da crise. Depois de estarem a cair durante cinco trimestres consecutivos, apenas nos
primeiros trés meses de 2010 comecaram a inverter a tendéncia, subindo 8,5% face ao periodo
homdélogo. E constata-se que 0s sectores com maior peso nas exportacdes portuguesas - caso
dos sectores de maquinaria, transportes, vestuario e calcado - estdo em queda. J4 os sectores
energético, quimico ou de madeira, cortica e papel estdo a crescer. Paises como Espanha e
Alemanha, na Unido Europeia, e Angola, fora da UE - os paises para onde Portugal mais exporta -
estdo a reduzir o seu peso, a0 mesmo tempo que 0s mercados de paises como Suécia, Turquia,
China ou, mesmo, Paises Baixos e Polbnia, estdo a registar as maiores subidas no universo de
exportacdes portuguesas. NUmeros que mostram como as empresas estédo a tentar diversificar as
suas exportacoes.

L
Sara Hatos

I

David Eufréazia Director-geral

Empresa Eurostand

Sector Producéo de Grandes Eventos, Exposi¢oes, Stands e Cenografia televisiva
Mercados Angola, Mocambique e Cabo Verde

Volume de nego6cios em 2009 2,1 milhGes de euros
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A relancar o sonho da internacionalizag&o

A internacionalizacdo sempre foi um objectivo da Eurostand. Para esta PME Lider, que nasceu
em 1988 e que se dedica a producao de Grandes Eventos, Exposi¢des, Stands e Cenografia
televisiva, o problema estava em concretizar este objectivo. A empresa acabou por ndo ter de
fazer grandes investimentos. O facto de trabalhar com a RTP, onde hé& vérios estudios de
informacdo com a marca Eurostand, foi uma referéncia. Foi assim com Angola, onde a empresa
ganhou um concurso e onde esteve de 2006 até final de 2008.

Chegaram com um contrato com a TPA (Televisédo Publica de Angola), que estava em fase de
relancamento e precisava de criar toda a cenografia da nova grelha de programas. Estavam
envolvidos dois milhdes de euros em dois anos para fornecer as componentes € montar 0s novos
cenarios, mas também dar formagéo a uma equipa prépria do cliente. E o negécio parecia
interessante aos olhos da Eurostand, tanto mais que permitia seguir uma das filosofias da
empresa. "S6 queremos ir para um novo mercado se pudermos continuar a exportar para la.
Podemos capacitar pessoas a nivel local, mas para serem um complemento", frisa David
Eufrazia, director-geral da empresa. Mas o negécio ndo correu bem por falta de pagamento e a
Eurostand teve de interromper o projecto. O percurso das exportacdes acaba, assim, por ser
travado em 2009 devido a crise internacional e, também, porque a empresa quis aproveitar para
fazer uma reestruturacao. A estratégia, em 2010, é a de recuperar os mercados onde a empresa
ja esteve, explica David Eurfrazia. O objectivo é o de continuar a expandir em Angola, passando
a abarcar a 4rea dos museus, e dar os primeiros passos em Cabo Verde e em Mo¢cambique, em
ambos os casos para trabalhar com os canais publicos de televisao. Mas Eurostand nao quer
ficar por aqui. O Brasil estd na mira e a empresa ja comecou a explorar os paises do Magrebe,
de olhos postos na Argélia e em Marrocos, onde a Cidade do Cinema, em Marraquexe, parece
abrir muitas portas. Na bagagem, a Eurostand leva a nova aposta: a cenografia e os
equipamentos para estudios virtuais.

A Inseguranca nos pagamentos

O percurso da Gresarte exemplifica esta tendéncia das exportacdes nacionais. Depois de ter visto
0 seu nivel de vendas cair no ultimo trimestre de 2008, conseguiu aguentar o nivel em 2009 e
assistiu a uma ligeira melhoria nos primeiros trés meses de 2010. A empresa nao desiste de
apostar nas exportacdes, vendendo agora 40% da producé&o no exterior. Mas o objectivo é o de
inverter a ordem de valores e exportar 60%, deixando 40% reservado para o mercado nacional. "A
salvacao esta la fora, o mercado interno esta saturado”, diz Diamantino Lopes, fundador desta
empresa de cerdmica de acabamentos, que quer apostar na entrada em paises da bacia do
Mediterraneo. Isto, mesmo sabendo, por experiéncia prépria, que ha um grande problema no
comércio internacional: a seguranca nos pagamentos e o cumprimento da palavra. Dai, serem tao
importantes as relacdes pessoais.

1D: 3298452

Este foi o problema que levou a Eurostand a sair de Angola, depois de ter assinado um contrato
de dois milhdes de euros com a TPA (Televisdo Publica de Angola), em 2006. Saiu em 2008, mas
ndo desistiu. Este ano, a empresa resolveu regressar, até com novos projectos, mas armada com
outras cautelas. Aconselha as empresas que vao para Angola a saber ao certo quem séo os seus
clientes e parceiros locais e a ter "as precau¢des normais e naturais de qualquer mercado." E
guais sao essas precaucdes? Nao devem entrar no pais a margem do sistema e devem
aconselhar-se com quem esta no terreno, caso por exemplo do AICEP ou dos bancos
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representados no pais. Este regresso a Angola enquadra-se num novo modelo de exportagéo,
apostando na diversificagdo dos mercados, em avangar com mais cautela quanto a forma de
contratualizacéo e em criar, de alguma forma, raizes locais, explica David Eufrazia, director-geral
da empresa.

A Decomoda, por exemplo, resolveu adoptar um esquema de trabalho que salvaguarda a
empresa das falhas no pagamento. Isabel Mesquitela, assessora da direc¢ao, explica que os
termos do contrato com uma empresa no exterior estipulam um primeiro pagamento na altura da
adjudicacao e o restante pagamento mediante o envio dos documentos de embarque. Quando se
trata de grandes fornecimentos, ha uma garantia bancaria mutua. "Mais vale nao fazer um
negdcio do que fazer sem receber. Depois, € um prejuizo em cadeia”, justifica Isabel Mesquitela.

F'e:im.:h Elia=

Empresa Decomoda

Sector Design de Moda, especializada em uniformes

Mercados Angola, Mogcambique, Macau, Sdo Tomé e Principe e Cabo Verde
Volume de negécios em 2009 440.700 euros

1D: 3298452

Decomoda

Avancar pelo seguro

A Decomoda ja fez 21 anos e ha 12 anos que exporta. Empresa de "design” de moda que se
especializou na producédo de uniformes, comecou por vender os seus produtos a Macau e a Cabo
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Verde, pais com quem tem ainda uma forte rela¢do. Passou, depois, para S&o Tomé e Principe e
percebeu que a sua vocacéo esta ligada aos paises de lingua oficial portuguesa. Nessa linha, os
gestoras da Decomoda decidiram comecar a explorar as hipéteses em Angola e Mogcambique.
"Sabemos do desenvolvimento turistico destes dois paises e conhecemos minimamente estes
mercados", explica Isabel Mesquitela, assessora da direccdo. Mas, em vez de fazerem as malas e
rumarem sozinhos a estes dois paises, a opcao foi a de integrar as missées da AERLIS.

Em Maio de 2009 foram a Mogambique e, no més de Junho seguinte, a Angola. Desde ai, a
empresa ja fechou um negdcio em Angola com uma companhia aérea e ha varios outros projectos
em curso bem encaminhados, entre os quais o fornecimento de uniformes a uma grande unidade
hoteleira.

Em Mocambique, pais para onde Isabel Mesquitela ja viajou quatro vezes no espaco de um ano,
também foi fechado um negdcio e ha outros projectos em fase de apreciacdo. Cada pais tem as
suas especificidades: em Mogcambique, os responsaveis da Decomoda aperceberam-se da
desvantagem do cambio para o délar.

Em Angola, onde esse problema néo se coloca, ha, no entanto, uma maior concorréncia e a
guestao incontornavel dos intermediarios. Nao € pelo facto de existirem obstaculos que esta
pequena empresa de seis trabalhadores, que trabalha com uma rede de "designers” e um
conjunto de fabricas nacionais, abandona o desafio. "Vale a pena. Eles apreciam os produtos
portugueses e somos muito bem recebidos. O nosso 'design' e adaptacdo ao mercado de Africa
tém sido os factores mais importantes para a aceita¢do que temos tido", salienta Isabel
Mesquitela.

A Gresarte também sabe, por experiéncia prépria, as consequéncias que a falta de pagamentos
pode ter numa empresa. Viveu momentos complicados em paises como a Grécia ou o Chipre, que
foram particularmente afectados pela crise, e Diamantino Lopes s6 lamenta que ndo haja
nenhuma entidade que possa dar garantias. "Era importante que o Governo pensasse numa
forma de apoiar o esfor¢co exportador, sobretudo para as ex-colénias", diz, fazendo, no entanto,
uma apreciagao positiva do trabalho do AICEP, que "mudou para melhor", diz.

Organizar a empresa antes de exportar

O caminho nao é facil, mas a verdade € que, muitas vezes, as empresas véem 0 seu crescimento
limitado em Portugal e arriscam entrar em novos mercados. O problema é quando o fazem de
uma forma precipitada. "Muitas vezes, as empresas estdo emparedadas em Portugal e entram
desamparadas em novos mercados", diz David Eufrazia, dando um conselho: "antes de partir, a
empresa deve saber o que quer fazer, onde e qual a mais-valia que pode dar." E d4, ainda, uma
outra dica: ndo apostar no mercado externo sem ter um departamento internacional com, pelo
menos, uma pessoa. E isso que a Eurostand se prepara para fazer. David Eufrazia era quem tinha
mais essa tarefa em maos e sabe o quao importante é ter alguém em quem possa delegar o
acompanhamento diario dos mercados, o acompanhamento dos problemas de logistica e os
distribuidores. "Se néo for assim, as pessoas dispersam-se."

1D: 3298452

Vitor Ramos lida diariamente com a realidade de varias empresas e sabe o quéo dificil pode ser,
para uma PME, ter um especialista em internacionalizac&o e, por isso, refere o papel que as
associacdes empresariais regionais ou sectoriais como a AERLIS também podem ter neste
campo. Mas diz que pode n&do bastar ter um especialista em internacionalizagdo. Ter um
representante residente no pais para onde se exporta, independentemente de ter ou ndo um
parceiro no terreno, € também uma condi¢cdo para 0 Sucesso.
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A falta de apoios

Para quem ainda esta a pensar em exportar ou em abordar novos mercados, Vitor Ramos
comeca por frisar que "a internacionalizagéo tem de fazer parte dos objectivos da empresa”.
Alerta, também, para a necessidade de conhecer, o melhor possivel, os mercados de destino e ter
a nocao de que, se esses mercados s&o apeteciveis para as empresas portuguesas, outras
unidades de outros paises podem ja estar em forca nos destinos cobi¢cados. Outro passo
importante é o de fazer uma identificacdo clara dos parceiros com 0s quais as empresas
exportadoras podem trabalhar no terreno. Por todos estes motivos, e sabendo que muitas
empresas ndo tém dimensao suficiente para, por si s@s, explorarem convenientemente novos
mercados, Vitor Ramos aponta as vantagens das missdes empresariais, como as que a AERLIS
organiza.

Pedro Eliasz

Pedro Carradinha administrador

Empresa Ortik

Sector equipamento para "outdoor"

Mercados A Eurostand esta em 22 paises, entre os quais Japao, Croacia, Reino Unido,
Alemanha, Franca, Suécia, Estados Unidos ou Argentina

Volume de negécios em 2009 néo revela
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Ortik

Nascida para exportar

O mercado mundial foi, desde logo, o alvo da Ortik. Para esta empresa, que fabrica produtos para
as actividades de "outdoor", como o alpinismo, escalada ou montanhismo, pensar apenas no
mercado portugués seria votar, desde logo, o neg6cio ao insucesso. Foi "tomado o pulso” ao
mercado mundial deste sector, com uma forte presenca em paises como os Estados Unidos,
Alemanha, Canada ou mesmo Espanha, através das revistas e dos "sites" da especialidade, do
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estudo das marcas que se encontram a venda no terreno e da forma como esta estruturado o
mercado. A partir dai, a Ortik comecou a marcar presenca em quatro feiras internacionais por ano:
duas na Alemanha e duas nos Estados Unidos.

Inicialmente, as feiras foram uma montra da Ortik para 0 mundo. Agora, sdo o local para
materializar contactos feitos previamente. Antes de partirem para as feiras, 0os gestores da
empresa contactam lojas e distribuidores e utilizam a feira para limar as Ultimas arestas. "Ir a feira
€ s6 metade do caminho", afirma Pedro Carradinha, CEO da Ortik. "A feira € o ponto para
materializar o conhecimento dos novos produtos e conhecer pessoalmente as pessoas”, explica.
A Ortik esté presente em 22 paises e Pedro Carradinha diz porque exportar ndo foi um problema.
"Temos muita no¢do do que a concorréncia faz, apresentamos alternativas que agradam ao
consumidor e isso € meio caminho andado." Foram desenvolvidos produtos que tém uma mais-
valia para os consumidores, pensados ao pormenor, inovando ndo sé na criacdo mas, também, na
optimizacao do transporte. Até mesmo as deslocacdes as feiras exigiram alguma criatividade, uma
vez que o custo é muito elevado. Participada da InovCapital, a Ortik conseguiu obter verbas do
QREN para a participacao nas feiras, mas 0s custos e 0s constrangimentos das ajudas sao tais
gue a empresa se Vviu obrigada, por exemplo, a criar um "stand" que vai na bagagem sem que
tenha de ser pago excesso de peso. Pedro Carradinha defende uma maior agilidade nos apoios e,
guando se fala nas linhas de crédito, a experiéncia que tem é que acabam por ser pedidas
garantias que ndo podem ser prestadas. Sendo uma micro-empresa de quatro pessoas, "que
garantias podemos dar?", questiona Pedro Carradinha.

Por experiéncia propria, Isabel Mesquitela, da Decomoda, aconselha as empresas a integrarem as
missdes ao estrangeiro quando decidem explorar novos mercados, sendo um impulso importante
(ver caixa). S6 lamenta que ndo existam apoios a exportacao que permitam que as empresas
sejam mais competitivas. "Temos de fazer uma grande ginastica", diz, apontando obstaculos
como 0s impostos, o pagamento de direitos e referindo que as linhas de crédito ndo séo de facil
acesso, quando se sabe que "outros paises dao grandes apoios a exportacao".

Uma critica a que se junta Diamantino Lopes. "Precisamos que o Governo pense numa forma de
apoiar o esforco exportador, sobretudo em relacdo as ex-colénias", o que nao vé acontecer de
forma efectiva. A crise fez com que tivesse de reduzir o nimero de trabalhadores e fé-lo a custa
da reforma de pessoas que ainda eram validas e de jovens promissores com contratos a prazo,
lamenta Diamantino Lopes. "Tivemos de optar pela via mais fécil, quando o melhor seria manter
algumas dessas pessoas."

Nota que j& se faz uma apreciagdo positiva dos produtos "made in Portugal”, uma marca que tem
valor e é credivel, por exemplo, na fileira dos materiais de construcdo. "Isso foi uma conquista."
Falta, agora, o poder politico falar verdade e colocar o sistema judicial a funcionar, de forma que
seja consequente, referindo-se sobretudo ao problema das cobrancas.

A alternativa das missdes empresariais

As peguenas empresas sem experiéncia em exportacdes confrontam-se, muitas vezes, com a
hipétese de encontrar novos mercados, mas esse € um passo gque receiam dar. Ou por falta de
meios ou por puro desconhecimento de como se deve desenrolar um processo de exportacéo. E
aqui gue as missdes empresariais, organizadas, muitas vezes, por associacdes sectoriais ou
regionais, surgem como uma alternativa importante. E isso que a AERLIS - Associa¢io
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Empresarial da Regido de Lisboa faz h4 muitos anos. Até ao final deste ano, h& cinco destinos
marcados.

Em Setembro, vao a Argélia, em Outubro rumam até Marrocos, em Novembro ha uma misséo a
Tunisia e outra a Angola e, em Dezembro, a escolha recai sobre Cabo Verde. As missfes partem
com o apoio das verbas do QREN (Quadro de Referéncia Estratégico Nacional) e com objectivos
bem definidos. Tudo comeca pela seleccédo das empresas que vao integrar a missdo, segue-se
depois o diagnostico dessas empresas, tentando identificar potenciais parceiros locais no pais de
destino. Desta forma, quando chegam ao terreno, as companhias portuguesas tém ja algumas
empresas locais a sua espera, para além de um conjunto de instituicdes que operam no terreno
como entidades oficiais, escritérios de advogados locais, instituigcdes financeiras,
preferencialmente portuguesas, e o AICEP.

Isabel Mesquitela integrou, em 2009, duas missdes da AERLIS em nome da Decomoda, uma a
Angola e outra a Mocambique. Diz que as empresas devem aproveitar ao maximo estas viagens.
"Vamos inseridos hum grupo que tem uma recepcao oficial onde estéo representantes da
embaixada, do AICEP e até de alguns bancos. As entidades de apoio ao investimento estao
preparadas para nos receber e orientar”, frisa Isabel Mesquitela, acrescentando que, com este
impulso, é depois mais facil dar continuidade aos contactos.

Conselhos para quem quer exportar
1. Ter a casa arrumada. Nao vale a pena pensar em exportar sem que a estrutura da empresa
esteja equilibrada.

2. Ter a internacionalizacao incorporada na estratégia da empresa.

3. Ter conhecimento aprofundado do mercado de destino, conhecendo quem ja la esta e
identificando 0 modelo especifico de operacdo desse mercado.

4. |dentificar o parceiro correcto, ja que é dificil entrar num novo mercado sem ter um parceiro a
guem se possa aliar no terreno.

5. Ter, no quadro da empresa, um especialista em exportagdo que pense e acompanhe 0s
mercados de destino.

6. Pensar em ter alguém residente no mercado de destino, independentemente de ter um parceiro
local.
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7. Salvaguardar a empresa de possiveis atrasos ou falhas nos pagamentos.

8. Apostar em viagens, seja para sedimentar 0s negdcios que ja se tem, seja para explorar novas
oportunidades.
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