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À procura das PME
que sirvam de exemplo

Bruno Simão

Os desafios que as PME enfrentam são o eixo de um ciclo de conferências que o Negócios está a
realizar em parceria com o “Correio da Manhã” e que decorre em paralelo com a promoção
do prémio PME Portugal. Em Santarém conheceram-se os exemplos da Vinhos João Teodósio,
Bluepharma, Risa e Hortomelão. E também se revelou o retrato desta região
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Os momentos de crise são
estranhamente também quase
sempre momentos de reflexão e de
oportunidade para as empresas.
Somos parte desse processo porque
o fazemos, mas também porque
acreditamos ter na reflexão dos
nossos clientes e na oportunidade,
não um, mas três papéis relevantes.
Daí a nossa participação no Prémio
Portugal PME como reflexo do nosso
empenho em energizar o tecido
empresarial português.

Poupar
A crise é, por natureza, um
momento de recursos escassos. É
uma altura em que os investimentos
devem ser ponderados em dobro e
todos os recursos disponíveis
contam. É, por isso, o momento de
considerar se estamos, em todas as
linhas, a poupar tudo o que
podemos.
A Optimus Negócios pode ajudar
muito:
. Muitas empresas têm os mesmos
fornecedores de telecomunicações
há muitos anos e nunca o
questionaram. Têm hoje
provavelmente no mercado soluções
mais competitivas, mais integradas e
eficientes e mais ajustadas às suas
necessidades. Deviam falar connosco
para poupar.
. Muitas empresas nunca
questionaram os seus gastos em
equipamentos, energia, operação e
manutenção de tecnologia. É
provavelmente o momento de
pensar se a melhor solução é ter
todos os equipamentos como
centrais telefónicas ou servidores ou
questionar o custo total da
propriedade desses equipamentos

contra soluções mais avançadas e
eficientes (energética e
ambientalmente) da Optimus
Negócios para os substituir.
. Muitas empresas precisam de
ferramentas de trabalho e não
querem ou não podem investir.
Querem pagar na medida do que
usem ou precisem. Devem falar com
a Optimus Negócios e considerar
usar a sua nuvem de aplicações de
produtividade sem investimento,
sem risco, com total funcionalidade
e flexibilidade – e sem investir.

Crescer
Se crescer é imperativo sempre,
num momento de crise torna-se de
uma urgência extrema. É o
momento de tirar todo o partido do
que se conquistou e de por toda a
produtividade dos recursos ao
serviço do negócio. A Optimus
Negócios pode ajudar bastante:
. Falar com a base de clientes por
mensagem escrita ou e-mail para
lhes fazer propostas ou promoções é
muito eficiente e tem retornos
surpreendentes. Temos felizmente
muitos casos de sucesso de clientes
de diferentes dimensões e áreas de
negócio para demonstrá-lo. Temos
também felizmente a solução para
começar a fazê-lo amanhã, com um
esforço de horas e não dias.
. Garantir um contacto e uma
resposta permanentes em total
mobilidade e com total
funcionalidade é também possível e
mais fácil para quem tem a melhor
rede 3G, os melhores equipamentos
e a experiência para tirar proveito de
ambos para o sucesso do seu
negócio. Fale connosco se ainda
precisa de ir ao escritório ou se
ainda demora mais de três dias a
montar um.
. Crescer é fazer a diferença perante
os clientes quando nada para eles
pode falhar. É saber a todo o
momento onde está a sua
encomenda. É estar disponível em
qualquer parte do mundo a
qualquer hora de viva voz e sorriso

competente para resolver o
problema do seu cliente, partilhando
ideias e documentos com ele como
se estivesse ao lado. É fazer isto
amanhã sem investimentos
desmesurados. É, por isso, que
apostamos em ter uma rede de
parceiros que nos entregam
internacional, que nos entregam
videoconferência e partilha de
desktop via web e simples PC ou
telefone, que nos entregam gestão
de frotas plug&play – e muitas
outras coisas que fazem a diferença
para os seus clientes e para o seu
negócio.

Focar
A crise é também um momento de
escolhas difíceis: fazer mais do que
se faz bem; fazer menos ou nada de
tudo o resto.
É também por isso o momento em
que deve falar com a Optimus
Negócios. O especialista de
telecomunicações somos nós.
Sabemos fazer e fazemos bem. O
especialista no seu negócio é você.
Deixe connosco as telecomunicações
para que sejam simples, funcionem e
sejam sempre competitivas.
Estamos preparados para tomar
conta das suas telecomunicações
fixas e móveis, das suas ferramentas
de produtividade, de muita da
tecnologia que conhece e de outra
tanta que lhe será muito útil e ainda
não lhe foi apresentada.
Fale com um dos nossos especialistas
e descobrirá a segurança de melhores
soluções que lhe poupam recursos,
de soluções novas que lhe dão
produtividade, de soluções poderosas
que lhe dão poder para servir mais ou
melhor os seus clientes.
Aguardamos o seu desafio. Fale
connosco. A crise pode ser a
oportunidade para um Óptimo
Negócio.

JOÃO RICARDO MOREIRA
Director de Marketing da Optimus
para o segmento empresarial.

Conhecer e premiar
as “forças vivas” do País
O Negócios, em associação com o Correio da Manhã, criou o prémio
Portugal PME, com o qual pretende distinguir as empresas que em cada
sector e região se destacam pela sua solidez e crescimento, pela inovação,
pela criação de emprego e capacidade exportadora. Queremos dar
destaque os melhores exemplos, que se poderão tornar uma referência
para outras empresas. Em paralelo à atribuição deste prémio, que resulta
de uma parceria com a Caixa Geral de Depósitos, EDP, Fiat Group e
Optimus, o Negócios e o “CM” promovem, em várias cidades do país, um

ciclo de conferências onde se debaterão os desafios que as PME
enfrentam. A iniciativa, que conta com o patrocínio do Ministério da
Economia e Inovação, arrancou neste mês de Setembro e irá prolongar-se
até Março de 2013.
O ciclo de conferências iniciou-se em Santarém, onde o debate gerou
várias propostas e entendimentos, que publicam nesta edição especial.
Este ciclo irá ainda passar por cidades como Vila Real, Guimarães,
Castelo Branco, Viana do Castelo, Porto, Aveiro, Évora e Lisboa.

Prémio Portugal PME

“É com forte empenho e
entusiasmo que a Caixa Geral de
Depósitos apoia o Prémio PME
Portugal. Esta associação surge
de maneira natural, e em
coerência com uma aposta clara
da CGD. Uma aposta pelo
crescimento sustentável, onde
tanto a internacionalização como
o investimento em inovação
consolidam a robustez da nossa
malha empresarial, agente
fundamental deste incremento
económico. Considerámos que o
Prémio PME Portugal se constitui
com uma iniciativa credível e
capaz, entre tantas outras que a
CGD apoia e fomenta, no seu
contacto com as empresas.
Saudamo-la com um apelo à
participação das nossas PME –
neste momento de particulares
desafios em cada sector de
actividade e em cada região do
País.”

FRANCISCO SANTOS SILVA,
Director Central da Direcção
Empresas Sul da Caixa Geral de
Depósitos.

“Uma iniciativa
credível
e capaz”

Iniciativas que distinguem as
PME são importantes para o país
pois promovem o tecido
empresarial português e
reconhecem as empresas que se
destacam pela solidez,
crescimento, inovação e criação
de valor.
Exemplo do apoio da EDP às PME
é o EDPartners, prémio que
distingue os seus fornecedores,
que destacou nesta 1ª edição a
Solidal com o prémio Excelência.
Numa óptica de incentivo às
exportações do negócio das
empresas nacionais, a EDP vai
promover ainda, em 2013, um
“roadshow” para impulsionar
a internacionalização das
empresas, de forma a gerar
negócio para os seus
fornecedores (700). O “EDP
Supplier Roadshow 2013” irá
passar por São Paulo e Pequim.

‘Roadshow’
para apoiar
internacionalização

Crise
e oportunidade
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Excepção | O autarca de Santarém quer menos burocracia para promover a criação de novos projectos no concelho.

SAN TARÉM

Autarca quer o
PDM suspenso
cinco anos
para estimular
investimento
Presidente da câmara de Santarém,
Ricardo Gonçalves, propõe medidas
que ajudem a desburocratizar
o licenciamento de projectos

JOÃO CARLOS MALTA
joaomalta@negocios.pt

Em épocade excepção, medidas de
excepção. O autarca de Santarém,
Ricardo Gonçalves, propõe que os
PlanoDirectorMunicipal(PDM)se-
jam suspensos durante cinco anos,
paraque assim se retire burocracia
aosprocessosdelicenciamento,ese
facilite o investimento aquemquer
abrirnovosnegóciosoualargarosjá
existentes.

“Porque não suspenderdurante
umperíodo de cinco anos os planos
directores municipais, que fazem
com que as empresas que queiram
crescer,muitasvezes,nãoopossam
fazerporestarememzonasdereser-
vas ecológicas. Se formos aos locais,
nãohánadadetranscendente”,dis-
se o autarcaescalabitano durante a
conferênciasPME Portugalpromo-
vidapeloNegócios.

RicardoGonçalvesacreditaquea
medidapoderiaacelerareaumentar
a aposta empresarial no concelho.
“Se se desse essasuspensão, penso
que apareceriam mais pessoas com
capacidadeparainvestir.Nosmuni-
cípios nada podemos fazer contra
isso,contraessaburocraciaqueexis-
te emPortugal”, frisouo presidente
domunicípio.

“Sãomedidasquedeviamsersus-

pensas,porquenãoháaquiespécies
exóticasquenãopossamserpreser-
vadasnoutrolado.Eissoélimitador”,
ilustraoautarca.

Parao edil, estaabordagem aju-
dariaasuavizarosprincipaisproble-
masqueopaístemnacaptaçãodein-
vestimento. “Não nos podemos es-
quecerde que quando alguémdeci-
de investirnum país olhaparaduas
coisas: umaé ajustiça, e aoutraé se
consegue instalaro negócio rapida-
mente.Enósfalhamosnasduascoi-
sas”,sentenciou.

Exportações a crescer 
Antesdassoluçõesparapromoveras
empresas do município e investi-
mento, o autarcafez um retrato do
concelho.“Santarémtemaumenta-
do o número de empresas exporta-
doras desde háumadécada, sendo
que hoje somos cercade 700”, afir-
mouGonçalves.

O município ribatejano é muito
conhecidopeloclusteragro-alimen-
tar,quenosúltimosanossetemdes-
envolvido,masoautarcasalientaque
temhavido umesforço de diversifi-
cação do tecido empresarial. “No
Norte do concelho há também as
empresas de pedra. Saemdaqui, to-
dos os dias, muitas toneladas paraa
Chinaquedepoisvãoparaa constru-
ção”.“Temosváriossectoresquesão

muitocompetitivos,apesardasdifi-
culdadesquehánopaísequesãola-
tentes.Essasdificuldades,têmdeser
vistas como oportunidades”, refor-
çouopolítico.

O líderdaautarquiareferiuainda
aimportânciadageográficadeSan-
tarém para o desenvolvimento do
aglomerado de empresas ligado ao
sectoragrícola.

“Paraoseucrescimentotemsido
importante anossalocalização. Se
pegarmos num compasso e dese-
nharmosumcírculodeduashorasà
voltadeSantarém,vemosqueláden-
troestáoPorto,oAlgarve,aEspanha,
e estamos numasituação de proxi-
midadeprivilegiadaemrelaçãoaLis-
boa”,lembrouoautarca.

Bruno Simão

Prémio Portugal PME

Com a suspensão
[do PDM],
apareceriam mais
pessoas com
capacidade
de investir.
RICARDO GONÇALVES
Presidente da Câmara de Santarém
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Bruno Simão

JOÃO CARLOS MALTA
joaomalta@negocios.pt

O modelo é apresentado recorren-
temente como apostaparaalavan-
car as exportações nacionais. As
grandes empresas devem levar
atrás as PME nos processos de in-
ternacionalização.ANersant,asso-
ciação empresarial do distrito de
Santarém, estáareplicaraideia,ea
concretizá-lanoterrenoaopromo-
vero conceito “chave namão”.

“ANersant assinou um agrupa-
mentocomplementardeempresas
(ACE) para concorrer a concursos
internacionais.Queremosapresen-
tar projectos chave na mão para a
execução de determinados projec-
tos, ao invés de procurarmos sub-
contratações”, referenciouapresi-
dente da associação empresarial,
MariaSalomé Rafael.

Este trabalho em conjunto tem
manifestações noutras áreas. Alí-
der da Nersant afirmou que a jun-
ção de esforços se repercute tam-

bém na prospecção de novos mer-
cados, com a participação integra-
da em feiras, mas também nos in-
vestimentos eminovação.

Para uma maior adaptação às
exigências da competitividade do
mercado global, Salomé Rafael diz
queasempresasdeSantarémestão
a fazer o trabalho de casa. Começa
pelaapostanaformação,sendoque
aNersantdizterjárealizadoacções
“específicas e altamente qualifica-
das”com368empresários,e22.800
funcionários de empresas.

Aresponsávelelogiouaindaoes-
forço que existiu com a reprogra-
mação do QREN, que na óptica da
Nersant, “permitiu que as empre-
sasqueestavamapreparar-separa
entrarno mercado externo pudes-
semconcorreraos incentivos”.

Crédito, o calcanhar de Aquiles 
Araziade crédito às PME, não tor-
nouSantarémnumoásis. MariaSa-
lomé Rafael coloca esse problema
no topo das maiores dificuldades

que os empresários locais enfren-
tam. “Começo obviamente pelo fi-
nanciamento”,enfatizou.Masain-
daassim,identificaindíciosqueale-
vamacrernumamudança.“ANer-
santestámuito satisfeitaporse ter
começado a fazer a reforma do Es-
tado, paraque algumtipo de finan-
ciamento possa vir para as empre-
sas”, valorizou.

Na hierarquia das dificuldades
segue-se a propalada asfixia fiscal.
“Emsimultâneo,apontoacargade
impostos,aqualháumaenormedi-
ficuldade em ser cumprida. É exa-
gerada face a outros países, e que
tendo emcontaaquelaque é anos-
sa realidade torna-se incomportá-
vel”,lamentouapresidentedaNer-
sant,paraquemacomparaçãodeve
feita com a Irlanda, em que as em-
presas pagam12,5% de IRC .

Porfim,MariaSaloméRafael la-
mentou a relevância que os custos
deenergiatêmnasempresasnacio-
nais. “São muito altos”, rematou a
líderdaNersant.

Empresas “com chave na mão” para
abrir as portas da internacionalização

Em formação | A presidente da Nersant enfatiza a aposta feita na formação de empresários e trabalhadores do distrito.

Queremos
apresentar
projectos de
chave na mão
para a execução
de determinados
concursos.
MARIA SALOMÉ RAFAEL
Presidente da Nersant

SAN TARÉ M
E M N Ú M E RO S

NÚMERO DE EMPRESAS
Segundo os dados fornecidos
pela Nersant, relativos ainda
ao ano de 2010, apontam para
a existência de 46.488 empresas
no distrito de Santarém.

46.488

UM TERÇO EXPORTA
Do universo de empresas
do distrito de Santarém, 32%
exporta os seus produtos,
num total de 14.859 unidades.

32

CONCELHO DE SANTARÉM
O presidente da autarquia
avançou, durante a conferência
organizada pelo Negócios,
que há cada vez mais empresas
exportadoras em Santarém,
num total de 700.

700

EXPORTAÇÕES CRESCEM
As exportações do distrito de
Santarém aumentaram 230
milhões de euros, entre o ano
passado e 2010. Em 2011,
foram 1.232.991.320 euros.
No ano anterior tinham sido
de 1.002.291.629 euros.

230

Num distrito
com uma grande
prevalência da
agro-indústria,
há 32% de unidades
a exportar e um
crescimento do valor
exportado em 2011.
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EXPORTADORAS

Bluepharma sai do laboratório
para ter marca internacional
Este ano, a farmacêutica abriu a sua primeira sucursal em Moçambique

JOÃO CARLOS MALTA
joaomalta@negocios

“Estamosnafasedepassardeuma
empresadedesenvolvimentopara
uma empresa inovadora”. O CEO
da Bluepharma, Paulo Barradas
Rebelo, sintetizou assim o actual
momentodaempresafarmacêuti-
cade Coimbraque abraçaráagora
umanovafasedasuahistória,com
aintroduçãodamarcanosmerca-
dos internacionais.

“Este ano, lançámos uma su-
cursal em Moçambique, e temos
agentes em França, na Alemanha
e nos EUAque nos ajudam aestar
nesses países, mas aindanão esta-
mos com a nossa marca presente
nesses mercados”, avançou o em-
presário da empresa especialista
emgenéricos,duranteaconferên-
cia PME Portugal.

Só as vias abertas para fora de
Portugalmantêmtambémaspor-

tas da empresa fora do risco de se
fecharem. Jáaescolhado próprio
nome da empresa apontou nessa
direcção. “Viajámos imenso e ba-
temosàportademuitasempresas
farmacêuticas”,lembrouoempre-
sário.

Asexportaçõeseinternaciona-
lizaçãodaBluepharmafaz-seatra-
vésdas10empresasquecompõeo
grupo, muitas delas nasceram a
partirde“spin-offs”defaculdades.
“Algumasdelas,estãoacriarrique-
za e a desenvolver-se. Nós ajuda-
mos comos canais abertos que te-
mos, e aparticipação que fazemos
emeventosinternacionais”,frisou
o CEO daBluepharma.

Numsectortãocompetitivono
mercado global, Barradas Rebelo
aponta como factor decisivo em
termosdecompetitividadeaapos-
taredobradanos processos de fa-
brico. “ Produzimos com o máxi-
modequalidadeaumpreçoredu-

zido”, enfatizouo gestor.
O desenvolvimento e cresci-

mentodaempresajustifica-secom
outros factores: a certificação que
permitiu entrar no mercado nor-
te-americano, e a aposta no labo-
ratório de I&D. “É a alavanca de
todooprojecto”,explicouolíderda
farmacêutica.

“Havia pouca ligação do I&D à
produção na Europa. Essa é uma
das bases da sobrevivência e do
crescimentodoprojecto”,enuncia
Barradas Rebelo.

O empresário diz ainda que a
empresalucroucoma “estratégia
2000”,ecomaapostanaformação
que houve em Portugal naáreada
saúde. “Retirámos vantagem do
bom ambiente na universidade e
retiramospartidodagrandeapos-
taquePortugaltemfeitonaáreada
formação.Temosmuitoboagente
na área da saúde”, rematou o pre-
sidente daBluepharma.

Vinhos João Teodósio querem fim dos
“quintais” para Portugal vender mais
Administrador da empresa diz que Portugal é um país de empreendedores

JOÃO CARLOS MALTA
joaomalta@negocios.pt

“Nós, um país de parcos recursos
falamostodosdoquedeveser,mas
não do que devemos fazer”. O ad-
ministrador dos vinhos João Teo-
dósio Matos Barbosanão poupou
emcríticasaformacomoopaís,não
sónosectordosvinícola,seorgani-
zaparapromoverasexportações.

“Toda a gente quer ter a sua
quinta, todaagente quermandar,
e assim não vamos lá”, criticou
João Barbosa. Nos vinhos, aproli-
feração de entidades que fazem a
promoçãodosectorinternacional-
mente,comoo“InstitutodaVinha
edoVinho,aViniPortugalouaFe-
nadegas”,diminuiopoderdamar-
caquePortugalalmejaalcançarno
Mundo.

“Nãotemosimagem,vendemos
muitoaquidentro,masláforanão

vendemos. Precisávamos que as
pessoas fizessem só um quintal
para vendermos alguma coisa”,
metaforiza o empresário que fac-
tura actualmente dois milhões de
euros(numpassadorecentejáche-
gou a ter um volume de negócios
de 10 milhões de euros), 70% dos
quais resultantes daexportação.

Falta coordenação 
A João Teodósio Matos Barbosa
nasceu há 15 anos, em Portalegre,
mas tem alargado asua produção
àsregiõesdoRibatejoedeSetúbal.
Actualmente, estápresente em14
mercados,entreosquaisospaíses
nórdicoscomoSuéciaeDinamar-
ca,mastambémàHolanda,eapaí-
seslusófonoscomoAngolaeoBra-
sil.

Oempresáriovoltouaenfatizar
a falta de coordenação na promo-
ção dos vinhos portugueses, e deu

como exemplo amultiplicação de
acções de provas com importado-
resnoBrasil.Váriasregiõesdemar-
cadas avançam para a mostra dos
seus vinhos separadamente, sen-
doqueoscompradoressãoosmes-
mos. Resultado:nãosevendenem
reforça amarcaPortugal,eháuma
maximização dos custos.

Essaineficiênciaemáalocação
de recursos vem, na óptica deste
empresário, desde há mais de 30
anos. Para ilustrar a sua visão, re-
cordouo ICEP que, em1978, dava
97% do seu orçamento para ali-
mentar a própria estrutura e 3%
paraapromoçãodasexportações.

JoãoBarbosadefendeuumavi-
sãomaisintegradanaformacomo
se promove o país, juntando por
exemplo “gastronomia e vinhos”.
Istoporque,defende,Portugalnão
é um “país de empresários, é um
país de empreendedores”.

Prémio Portugal PME

Toda a gente quer
ter a sua quinta,
toda a gente quer
mandar, e assim
não vamos lá.
JOÃO BARBOSA
Administrador da João Teodósio
Matos Barbosa

Viajámos imenso
e batemos a porta
de muitas
empresas
farmacêuticas.
PAULO BARRADAS REBELO
CEO da Bluepharma

Receita da
TSU divide
opiniões
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Risa aposta
no Brasil
para fugir à
crise interna

“Anossaempresadesdehásete
ouoitoanos,prevendoacriseno
mercado nacional, procurou
outrosmercadosparater alter-
nativas. O meu objectivo é em
2013, entre Brasil, Angolae tal-
vezaChina,queasexportações
valham25%”,disseaoNegócios,
o administrador da Risa, João
ArturRosa.

Aempresa que trabalha em
dois sectores, as tecnologias de
informação e a preparação de
candidaturas para fundos co-
munitários, desenvolveu o sis-
tema“SAPbusinessone”paraa
aplicaràconstrução civil.

“Não se vende em Portugal
porfaltadedinheirodasempre-
sas,masquenoBrasiltemgran-

de aceitação. Nos próximos
anos pode ainda ser mais valo-
rado,comosJogosOlímpicose
comoMundialdeFutebol”,en-
fatizouo administrador.

Neste momento, a empresa
de Alcanena, tem 15 contratos
no mercado brasileiro, em que
cadaumdelesvaleentre30a40
mil euros. Mas o potencial da-
quele país não está esgotado, e
oadministradorgarantiuquehá
mais30ou40projectosem‘’pi-
peline”.

Aaberturaaos mercados ex-
ternostemoutrosdoisvectores.
Um deles também fala portu-
guês, Angola. “Já informatizá-
mosváriosministérioseestamos
em negociações com a Assem-
bleiaNacional”,anunciouRosa.
OoutroestánoExtremoOrien-
te,aChina,ondeháumparceiro
daRisaqueestáaentrar.

No ramo dos incentivos co-
munitários, o trabalho da em-
presaé mais esporádico, sendo
que,nestemomento,esperano-
vidades sobre os concursos do
SI Qualificação e do SI Inova-
ção.

O meu objectivo
é em 2013, entre
Brasil, Angola e
talvez a China é
as exportações
valerem 25%.
JOÃO ARTUR ROSA
Administrador da Risa

Hortomelão
vai crescer
600% nas
exportações

Num ano, um aumento de
600%nasexportações.Comose
explica um crescimento colos-
salde vendas paraos mercados
externos da empresa escalabi-
tana Hortomelão? Com a abó-
bora. Inglaterra, Aústria e Ale-
manha sãoosprincipaisimpul-
sionadores desta subida. O ad-
ministrador do grupo de 31 as-
sociados, Carlos Ferreira, tem
também por isso um discurso
positivofaceaofuturo.“Quere-
mos crescer nos próximos cin-
coanos,sobretudonasexporta-
ções”, perspectivou.

Aindaassim,esteano,asex-
portações vão valer20% dos 12
milhões de euros que a empre-
sa estima facturar (mais 15%

face ao ano passado). Um cres-
cimento relativo, face aos 7%
quenoanopassadorepresenta-
vamnas contas do grupo.

Oadministradoracrescenta
aoproduto,asuaapresentação,
como factor de acréscimo à
competitividade que justificao
aumento das exportações.
“Comprámos uma nova linha
deembalagemquenospermite
sermos muito mais competiti-
vos, ter melhor apresentação e
melhores calibres”, salientou
Carlos Ferreira.

A Hortomelãodepende,ain-
daassim,muitodomercadoin-
ternoondeéamaiorfornecedo-
ra de melão, melancia e meloa
dos grandes distribuidores, no
Verão.NoInverno,afrutadálu-
garaoslegumes,eéobróculoso
produto “core”.

As novas medidas de auste-
ridadesãovistas,assim,comal-
guma preocupação, essencial-
mente pela possível retracção
do crédito. “Até agora não nos
podemos queixar dos bancos,
apenas a subida dos juros nos
retiramargem”, salientou.

Queremos
crescer nos
próximos cinco
anos, sobretudo
nas exportações.
CARLOS FERREIRA
Administrador da Hortomelão

A TSU é o tema mais quente do
fim do Verão político e social, e
não deixou também de aquecer o
debate entre os empresários
presentes na conferência PME
Portugal, organizadas pelo
Negócios em Santarém. As

opiniões sobre a questão
divergiram: o CEO da Bluepharma,
Paulo Barradas Rebelo, está ao
lado do Governo na medida de
baixa de contribuições das
empresas para a Segurança Social,
justificando que é mais sensível a

diminuição do emprego, do que a
redução do rendimento. Já João
Barbosa, administrador os vinhos
João Teodósio Matos Barbosa, diz
que para a tesouraria da empresa
esta é uma medida que tem
efeitos praticamente nulos.

Bruno Simão
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“Somos quase uma pequena
economia fechada”
IAPMEI diz que “os números não confirmam” a ideia de que Portugal é uma “pequena economia aberta”

ANA LARANJEIRO

Faceàconjunturainterna,asexpor-
tações portuguesas tem estado so-
breosholofotes.Énaquiloqueépro-
duzido em Portugal e vendido para
fora do País que estão depositadas
fortes esperanças paracontrariaro
impactodaausteridadenocompor-
tamento do crescimento económi-
co. Ainda que as exportações te-
nham vindo acrescer abom ritmo,
estas aindanão são capazes de con-
trariarnatotalidade arecessão que
Portugalatravessa.

O presidente do IAPMEI, Luís
FilipeCosta,nomeouduasquestões
aser tidas em contaquando se fala
emexportações.Aprimeiraprende-
secomoofactodeexistiremPortu-
gal a ideia de que somos um País
“comumapequenaeconomiaaber-
ta”, mas “os números não confir-

mamestaafirmação”.
“Nós,nestemomento,devemos

ter esse rácio [exportações sobre o
PIB] na casa dos 35%. Economias
como a da República Checa, Irlan-
daou países escandinavos, têm 70,
80 ou 90% de rácios das exporta-
ções sobre o PIB. Quer isto dizer
que,aquiloquenósafirmamosmui-
tas vezes (…) em termos de ‘ben-
chmarking’ internacional não ver-
dadeiramente assim”, afirmou.
Neste sentido, o líder do IAPMEI
concluiuque“somosquaseumape-
quenaeconomiafechadacomo te-
cidoempresarialdemasiadocentra-
do no mercado interno”.

Mercadointernoessequeestáem
recessão. Daí que muitos empresá-
riossevoltemparaomercadoexter-
no,umatarefa“fácildizer”mas“me-
nosfácilderealizar”.Eumdosentra-
vesàexportação,prende-secomofi-

nanciamento–asegundaquestão.
Seolharmosparaaconcessãode

crédito na totalidade, observamos
que “tem crescido ligeiramente”
mas se os números forem olhados
aodetalhe,énotório,sustentaores-
ponsável, que grande parte dessa
verbaestáalocadanas grandes em-
presas“nomeadamentenasempre-
sas públicas” pelo que, “o crédito às
PME baixou”.Porisso,osistemade
garantia mútua tem sido uma im-
portanteajudaparaosempresários.

Estesistema,apartirdeJulhode
2008, “industrializou o relaciona-
mento entre abancae o sistemade
garantia mutua através das linhas
PME Investe”. Esta“partilhasiste-
máticaderiscoentreabancaeosis-
temanacional de garantiamútua”-
quepodeserde50-50ouatémenor
casosetratedemicroempresas-faz
comqueocréditoseja“maisfácilde

serconcedido”.
Outradificuldade que se coloca

àsexportaçõessãoossegurosdecré-
dito. Porisso, “o tesouro português
passouagarantir60%doriscodeco-
brançadasexportaçõesdasempre-
sas portuguesas através de um me-
canismo que chamamos OCDE2,
parapaísesdaOCDE”.“Parapaíses
foradaOCDE jáexistiano passado
um mecanismo de apoio central”,
por isso “o que se fez foi muscular
aindamais este mecanismo”, sina-
lizou.

“Se as exportações evoluíram
muito favoravelmente nos últimos
doisanosemeio,emgrandepartese
deve aeste apoio ao nível dos segu-
rosdecrédito etambémemparteà
questão do financiamento que foi
mitigada–nuncaresolvida–através
das linhas de crédito PME Investe
compartilhaderisco”,concluiu.

Prémio Portugal PME

Somos quase
uma pequena
economia
fechada com
tecido
empresarial
demasiado
centrado no
mercado interno.
LUÍS FILIPE COSTA
Presidente do IAPMEI

Luís Filipe Costa| IAPMEI defende que papel dos seguros de crédito e do financiamento apoiado pelo Estado deram um contributo positivo para as exportações.
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Governo quer modificar relação
do Estado com empresas
Ministro da Economia defende que o crescimento económico surge com o dinamismo empresarial

ANA LARANJEIRO
alaranjeiro@negocios.pt

Otecidoempresarialportuguêsas-
senta, emgrande parte, nas peque-
nasemédiasempresas(PME).Ees-
tasempresas,muitasvezes,enfren-
tam dificuldades quer de financia-
mentoquernaangariaçãodenovos
mercados, quernacaptação de no-
vosinvestimentosouparceiros.Se,
por um lado, é verdade que o pro-
grama de ajustamento financeiro
está a criar algumas destas dificul-
dades é, não menos verdade, que a
elevada burocracia exigida é tam-
bémuminibidorparaquehajamais
investimento.

O ministro da Economia e do
Emprego, Álvaro Santos Pereira
aproveitouestaconferênciaparare-
cordar que “o crescimento econó-
micoemPortugaltemestado,mui-

tasvezes,amarradopelaburocracia
e porpoderes instalados”.

O governo, com as reformas já
apresentadas,“quermodificarare-
lação que existe entre o Estado e as
empresas”. E apesar das reformas
estruturaisquetêmvindoaserdes-
envolvidas serem uma forma de
“potenciaro empreendedorismo e
ainovação”,oGovernoestáainda“a
fazerumaverdadeirarevoluçãodos
licenciamentos” e nos “procedi-
mentos burocráticos que têm im-
pedido muito” investimento em
Portugal. Eliminar esta barreira
atravésdasimplificaçãodosproces-
sosé,paraogoverno,umpontoim-
portanteparatornarPortugalmais
“amigo do investimento”.

Estasimplificação passaporas-
segurar, por exemplo, “na área in-
dustrial que 98% dos novos licen-
ciamentos sejam licenciamento

zero”.“OGovernoestáaultimarum
novoimpulsonareformadoslicen-
ciamentos – um programa para a
competitividade também do co-
mércio e dos serviços que irá ser
aprovada até ao final do ano e que
irá simplificar e condensar num
único diploma os mais de 20 regi-
mes legais que actualmente estão
dispersos”, acrescentou.

Desta forma, o “licenciamento
zero” vai ser alargado a toda a acti-
vidadecomercialeaoslicenciamen-
tosturísticos.Masaactuaçãodago-
vernação,nestamatéria,nãoseres-
tringe a estas áreas. No sector da
energia e da geologia, o executivo
prepara-se para “rever até ao final
do ano o regime legal do licencia-
mento daprodução mineirae geo-
lógica em linha com as melhores
práticas internacionais”.

“Iremos também simplificar os

procedimentos legais e burocráti-
cosrelacionadoscomoinvestimen-
tomineiroegeológicoespecialmen-
te ao nível da investigação, da pes-
quisadeprospecçãodedesenvolvi-
mento e produção destas activida-
des”, garantiu.

Ogovernantesublinhaaindaque
“esta aposta no combate acérrimo
e sem tréguas à burocracia, às ren-
das e aos sectores instalados” é
“muito importante” para “voltar à
sendadocrescimentoeconómico”.

Antes, Álvaro Santos Pereira ti-
nharecordadoqueéàs“empresas”
enão“aoEstadoquecompetefazer
aeconomiacrescer”,tendomesmo
apontado que “o crescimento eco-
nómico, contrariamente ao que
muitos pensam, não se decreta”,
mas surge com “o dinamismo das
nossas empresas” e com “as refor-
mas estruturais”.

O crescimento
económico em
Portugal tem
estado, muitas
vezes amarrado
pela burocracia
e poderes
instalados.
ÁLVARO SANTOS PEREIRA
Ministro da Economia e do Emprego

Álvaro Santos Pereira | Ministro defende que cabe as empresas dinamizar a economia e não ao Estado.
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