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Das universidades
da região saíram quadros

para empresas como
a Novabase e TIMwe.

Mas Castelo Branco
também produziu

negócios bem sucedidos
noutras áreas, como a

têxtil e a agroalimentar.
A interioridade é um

obstáculo. Mas
para os participantes

na conferência
Portugal PME,

não é inultrapassável.

Castelo Branco procura a sua
fórmula mágica para crescer

Da formação
superior
em tecnologia
à aposta
nos produtos “da
terra”, o distrito
quer ampliar os
casos de sucesso
já alcançados
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Em debate | Empresários da região analisaram perspectivas para Castelo Branco.

DESEN VOLVI M EN TO

Agricultura e turismo
poderão ser a solução
para Castelo Branco

O comércio de produtos locais e a actividade turística
foram apontados, na conferência PME Portugal, como
áreas promissoras para o tecido empresarial albicastrense

MIGUEL PRADO
miguelprado@negocios.pt

“Queijo,azeite,vinho.Há“n”atri-
butosqueestaregiãotem.Éneste
trabalho que temos de apostar”,
defende António Aragão, presi-
dentedaFábricasLusitana,aem-
presaque levaàs casas dos portu-
gueses, a partir da sua fábrica em
Alcains, as farinhas Branca de
Neve.

Aaposta da Unitom na produ-
ção de cerejas no Fundão é outro
sinal de que esta região do País
podeternaagriculturaumaviade
saídadotúnelquetrouxeperspec-
tivasmaissombrias,emresultado
doscrescentescustosdainteriori-
dade. O presidente da têxtil Fite-
comfalamesmoem“custoseleva-
díssimos de interioridade”.

Odebatesobreseoshabitantes
e empresários de regiões como
Castelo Branco e a Covilhã deve-
riam terdiscriminações positivas
continua a ser inconclusivo. Mas
noterreno,averdadeéqueointe-
riorcontinuaatermercadoparaa
agro-indústria.“DeAlcainsvender
piri-piriparaAngola?!Nãocabena
cabeçade ninguém. Mas temcor-
rido muito bem!”, comentou An-
tónio AragãonaconferênciaPME
Portugal, em que participou na
qualidadedepresidentedaNercab
- Associação Empresarial da Re-
gião de Castelo Branco.

Omesmoresponsávelacredita
que, além da agricultura, a região
deCasteloBrancopodeapostarno
turismo cultural e de natureza,
paracaptarinvestimentoeempre-
go. E assim combater a desertifi-
cação.

Mas não é fácil. E isso mesmo
reconheceu o vice-presidente da

Câmara Municipal de Castelo
Branco, Luís Correia. “A região
estáqualificada.Aspessoaspodem
ter a certeza de que encontram
umacidadeondeéagradávelviver.
Infelizmente, continuamos a de-
bater-noscomarealidadedainte-
rioridade”, lamentou o autarca,
lembrando que “aauto-estradajá
foiumfactordedesenvolvimento

desta região, mas a introdução de
portagens acabou por retirar a
vantagemcompetitiva”.

O potencial da região Centro 
Noplanoagrícola,aregiãoCentro
do País apresenta-se como a que
maisproduzmaçã,pêra,pêssegoe
ameixa,sendoaindaumareferên-
ciaanívelnacionalnaproduçãode
cereja, milho, feijão e batata, de
acordo com as “Estatísticas Agrí-
colas de 2011” do Instituto Nacio-
nalde Estatística.

É também nesta região que se
encontra, no domínio vinícola, a
identificaçãogeográfica“Terrasda
Beira”, inserida na denominação
de origem “Beira Interior”. Da
Cova da Beira a Castelo Rodrigo
estendem-semaisde16milhecta-
res. Mesmo assim, o volume de
produção na região de Terras da
Beiraestálonge do alcançado por
regiões como o Douro, Alentejo e
até Lisboa. Segundo o INE, em
2011foramproduzidosnasTerras
daBeira178 mil hectolitros de vi-
nho, apenas 3,2% do total nacio-
nal.

Embora os números não per-
mitam aindaao distrito de Caste-
lo Branco afirmar-se como refe-
rência nacional no domínio viní-
colaoudoturismo,aproximidade
da Serra da Estrela e a extensão
territorialabremparaaregiãoum
potencialdecrescimento.“Nósfa-
zemos praticamente tudo para
conquistarainstalaçãodeempre-
sas novas. Jánão chegaoferecero
terreno”, comentou, durante a
conferênciaPMEPortugal,ovice-
presidente da Câmara de Castelo
Branco.Agorarestaracreditarque
o investimento e as soluções cria-
tivas chegarão àregião.

Conferência Portugal PME

PE RG U N TAS A

“Estarmos
próximos
das
empresas é
o caminho”

Para a Aicep tem sido fácil ajudar as 
empresas portuguesas do interior do 
país a ganharem mercado lá fora? 
Sim, com certeza. Nós cada vez

mais trabalhamos numa lógica de
proximidade às empresas. Corre-
mos todo o país, fazemos acções de
capacitação. Fazemos quase 50 ac-
ções por ano, em que tentamos fa-
lar com as empresas, saber as suas
dificuldades e dar-lhes conselhos
sobreosmercadosparaosquaiselas
se quereminternacionalizar.

Quais são as principais dúvidas que as 
empresas vos colocam? 
Depende do seu processo de in-

ternacionalização. Se querem ini-

� J O S É VI TAL
M O RG AD O
ADMINISTRADOR DA AICEP

DI TOS

Queijo, azeite,
vinho. Há “n”
atributos que
esta região tem.
ANTÓNIO ARAGÃO

Presidente da Nercab

A região está
qualificada. As
pessoas podem
ter a certeza
de que
encontram
uma cidade
onde é
agradável viver.
LUÍS CORREIA

Vice-presidente da Câmara

Municipal de Castelo Branco
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Unitom aposta
na produção
de cerejas
para exportação

Após ter trocado Londres pelo Fundão,
a empresa de venda de derivados de tomate,
concentrado de fruta e azeite decidiu investir
na plantação de 100 hectares de cerejeiras

A Unitom, especializada no co-
mércio de derivados de tomate,
entre outros produtos alimenta-
res, tomou há sete anos uma op-
ção contraacorrente. “Aempre-
sanasceuemLondresefoideslo-
calizadaparao Fundãoem2005”,
contaPaulo Ribeiro,administra-
dordaempresa,quehojelidacom
fornecedores e compradores de
vários pontos do globo. Mas are-
gião da Cova da Beira será agora
especialmente relevante, pois a
Unitom decidiu investirnaplan-
tação de cerejal, para aproveitar
asboascondiçõeslocaisdedesen-
volvimento desse produto.

Este mês aUnitom, que conta
comcapitalmistodeportugueses,
norte-americanos e espanhóis,
deveráterminaraplantaçãode50
hectares de cerejal. “E vamos em
Março preparar uma outra pro-
priedade”,revelouPauloRibeiro,
durante aconferênciaPME Por-
tugal, em Castelo Branco. O ob-
jectivo é chegar a 2014 com 100
hectares.Oplanodenegóciosestá
traçado. “Dentro de quatro anos
estaremos a produzir 500 a 600
toneladas de cereja, que quere-
mos que sejam em 80% para ex-
portação”, indicou.

Com esse volume, a Unitom
terácerejasequivalentesa10%da
actual produção nacional, que é
ainda deficitária. Segundo Paulo
Ribeiro,oPaísproduzanualmen-
te6miltoneladasdecerejas,mas
consome 12 miltoneladas.

“No nosso negócio o contacto 
pessoal é imprescindível” 
AnualmenteaUnitomimportada
China1.500 contentores de deri-
vados de tomate. Com escritório
naChinahá11 anos, Paulo Ribei-

ro garante que o tipo de activida-
de da empresa implica obrigato-
riamenteadeslocaçãoaoterreno.
“Nonossonegócioocontactopes-
soal é imprescindível”, aponta o
empresário.

O mesmo responsável acredi-
taqueumdosfactoresdediferen-
ciação da Unitom assenta no en-
volvimento que a empresa man-
témdesdeopontodeproduçãoao
de consumo, não se dedicando,
como “trader”,afazerapenasaar-
bitragem de preços no mercado
internacional. “Não nos limita-
mos a comprar e vender merca-
doria.Nóscontrolamosaqualida-
dedaorigemaodestino”,assegu-
raPaulo Ribeiro.“Recebemos60
a90diasdepoisdeentregaramer-
cadoria, portanto, se houver um
problema de qualidade... temos
problema!”, acrescenta.

Com12colaboradoresemPor-
tugal, a Unitom tem no Fundão
umaposição de relativacentrali-
dade,nãoobstanteoscustoscres-
centes de deslocação ao Porto e a
Lisboa.Nessesentidofazernegó-
cioscomEspanhaatésaimaisba-
rato, já que, segundo o responsá-
veldaUnitom,deCasteloBranco
aMadridháapenas 1,70 euros de
portagens.“Estamosaduashoras
de Lisboa, atrês horas do Porto e
a duas horas e meia de Madrid”,
comentaPaulo Ribeiro.

Apesar do novo investimento
emPortugal,fazernegócionosec-
tor agrícolanão é um sucesso ga-
rantido. “Este ano comprámos
400 toneladas de pêssego e 300
toneladasdemaçã.Masécompli-
cadíssimo, porque contratámos
2.500 toneladas de maçãe só en-
tregámos300toneladas...”,expli-
cao gestor. MP

Miguel Baltazar

ciar,temosqueverqualaofertaque
eles têm e quais são os mercados
que estão aimportar esses bens ou
serviços. Tem que haver sempre
umaanálisedemercado.Nessasac-
çõesnósconvidamossempreaban-
caparaque abancainforme as em-
presas dos instrumentos financei-
ros que tem à disposição. E convi-
damos também empresas que já
têm experiência nesses mercados,
paraque possamdizerquais foram
as dificuldades que encontraram e
dar-lhes sugestões sobre a forma
mais fácil de elas poderem entrar
nesses mercados.

O que é que a Aicep pode dizer às em-

presas que se têm queixado tanto dos 
custos de contexto e das dificuldades 
de competir quando há os custos logís-
ticos, os custos energéticos? 
Nesta lógica de proximidade às

empresas nós criámos a figura do
gestordecliente.Dasempresasque
estão aqui, todas elas já têm gestor
de cliente naAicep. No fundo é um
técnico da Aicep que é o contacto
privilegiado destas empresas para
asajudaraultrapassarosproblemas
quetenhamefacilitaroseuproces-
so de expansão internacional.

E os recursos que a Aicep tem são sufi-
cientes para garantir a todas as empre-
sas esse acompanhamento? 

Hásempreumasquenosprocu-
ram mais que outras. Mas nós te-
mos 50 gestores de cliente emPor-
tugal, além de toda a rede externa
quetemosem51cidades.Masopa-
peldessegestordeclienteéfacilitar
a vida às empresas, falando com
elas, conhecendo-as. Deslocam-se
às empresas para as conhecer me-
lhore identificarproblemas.

O balanço dessa figura que foi criada é 
positivo? 
Sim,épositivo.Obviamenteque

o nosso objectivo é sempre melho-
rar, mas pensamos que este é o ca-
minho, numalógicade proximida-
de comas empresas.
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EN SI N O

Tecnologia e universidades
andam de braço dado
Empresas como a Novabase e a TIMwe têm dado emprego a estudantes da região
O distrito de Castelo Branco co-
meçaaserumcasosériodesuces-
sonaformaçãodemão-de-obrae
massacinzentaparao sectortec-
nológico.“JátemosalunosnoDu-
bai, em empresas como a Nova-
base”,testemunhouodirectorda
EscolaSuperiordeTecnologiade
Castelo Branco (ESTCB), José
Carlos Metrôlho, durante a con-
ferência Portugal PME. Mesmo
emterritórionacional,sãovários
os casos de ex-alunos do Institu-
to Politécnico de Castelo Branco
(IPCB)atrabalharnasinstalações
daTIMwe naCovilhã.

José Carlos Metrôlho assegu-
raque“aregiãotemcondiçõesde
desenvolvimento das áreas das
tecnologias”, onde o nível de for-
mação tem vindo a crescer. Se-
gundo o responsável da ESTCB,
em60docentesnestainstituição,
26 são doutorados. E no próximo
ano a ESTCB deverá contar com
maisduasdezenasdedoutorados.

OpresidentedoPolitécnicode
Castelo Branco, Carlos Maia,
acredita que “as instituições de
ensinosuperiorterãosempreum
papel fundamental no desenvol-
vimentodasregiões”.Écombase
nessaligaçãoàsuniversidadesque
aeconomiadeCasteloBrancode-
verá projectar o seu futuro. “Há
um trabalho que tem de serfeito.
As empresas têm que perceber
queháumamaisvaliaemassocia-
rem-seainstituiçõesdeensinosu-
perior”, apontaCarlos Maia.

MasopresidentedoIPCBnota
tambémqueessaaproximaçãojá
não é apenas um objectivo teóri-
co. “Os nossos alunos de mestra-
do obrigam-se a responder nas
suastesesaproblemasconcretos
das empresas”, assevera Carlos
Maia,quedizficar“muitosatisfei-
to” se o conhecimento desenvol-
vido nas universidades tiverapli-
cabilidade prática.

NoIPCBjáexisteumembrião
deum“spinoff”,paratransformar
emempresa“muitobrevemente”,
segundo o presidente do Politéc-
nico. Mas a instituição quer ir
mais alémnarelação como meio
empresarial. “Estamos em con-
versaçõescomaCâmaraMunici-
pal para a nossa participação no
centro de empresas inovadoras”,
disseCarlosMaianaconferência.

José Carlos Metrôlho não es-
condeuestar“muitoansioso”pela
criação daincubadorade empre-

sasdeCasteloBranco,atéporque
aESTCBtemparticipadoemcon-
cursos, mas isso não chega. “Te-
mos vários projectos que ganha-
ram o Poliempreende [concurso
lançadopelospolitécnicosportu-
gueses que já vai na 10ª edição],
mas depois precisamos de infra-
estruturas”, explica o director da
EscolaSuperiordeTecnologiade
Castelo Branco.

O vice-presidente da Câmara
Municipal de Castelo Branco,
Luís Correia, confirma a impor-
tânciaque aáreatecnológicae de
comunicações tem para a região,
assumindo que “o ‘call center’ da
PT trouxe postos de trabalho a
CasteloBranco”.Masdepoisoque
restaéumtecidoeconómicofrag-
mentado,numarealidadeemque,
notaLuísCorreia,“éprecisoalgu-
ma dimensão para conquistar os
mercados”.

O autarca admite que, econo-
micamente,aregiãovive“umam-
biente difícil”. “As empresas nes-
ta região são principalmente
PME, que têm dificuldade de se
impornomercadoedeinovarem
nosprodutos”,avaliaLuísCorreia.
As próximas fornadas de alunos
poderão,contudo,mudar,pelapo-
sitiva, esse diagnóstico. MP

Conferência Portugal PME

Carlos Maia | Presidente do Politécnico de Castelo Branco defende maior proximidade com o meio empresarial.

Miguel Baltazar

As empresas têm
de perceber que
há mais-valia
em associarem-se
a instituições de
ensino superior.
CARLOS MAIA
Presidente do Instituto Politécnico
de Castelo Branco

Já temos alunos
no Dubai, em
empresas como
a Novabase.
JOSÉ CARLOS METRÔLHO
Director da Escola Superior
de Tecnologia de Castelo Branco

A Universidade da Beira Interior
(UBI) tem na tecnológica Ivigisoft
aprovavivade como do ensino po-
demnascerexperiênciasbemsuce-
didas de iniciativa empresarial. “A
Ivigisoft é um ‘spinoff’ da UBI. Os
sócios saíram todos dauniversida-
de”, começou por explicar o admi-
nistradorManuelReisnaconferên-
ciaPME Portugal. Em três anos de
vida, adiantou, a Ivigisoft já conse-
guiu desenvolver seis produtos de
“software” especializado.

O objectivo dajovem empresaé
ir atrás de oportunidades que as

maiores tecnológicas não conse-
guem aproveitar. “Procuramos
identificar nichos que as grandes
“software houses” não conseguem
colmatar”, explicouManuel Reis.

Já com parcerias estabelecidas
em África, nomeadamente em An-
golaeMoçambique,aIvigisoftestá
actualmente à procura de um par-
ceiro para desenvolvimento de so-
luções no mercado brasileiro. Aes-
caladaIvigisofté,parajá,asuficien-
te. Mas as perspectivas de cresci-
mento alimentam a esperança de
que a equipa de quatro elementos
que hoje trabalhanaCovilhãpossa
vir a ser alargada no próximo ano,
com a contratação de cinco novos
programadores.

Da Covilhã a Paços de Ferreira 
Manuel Reis deixou, na conferên-
cia realizada em Castelo Branco, a
imagemde umempreendedorque
seformounaCovilhã,queaíviveua

suajuventude e que tambémaí en-
controu um “habitat” adequado às
suasnecessidades.Segundooadmi-
nistrador da Ivigisoft, “a Covilhã é
umpontoimportanteemtermosde
localização”.

Mas o facto de a empresa estar
sediadanaquelacidadenãosignifi-
caqueosseusnegóciosfiquemcon-
finados à região. Na verdade, a Ivi-
gisoft já conquistou, entre os seus
clientes, afábricadasuecaIkeaem
Paços de Ferreira. Aempresa tec-
nológicacriadaapartirdaUBIdes-
envolveuum“software”específico
paraosistemarobotizadodeempi-
lhamento de cargas que aIkeatem
nasuafábricaportuguesa.

Ocontratocomamultinacional
sueca é para já limitado ao territó-
rio nacional. Mas ter a Ikea na sua
carteiradeclienteséjáumcartãode
visita que poderá ajudar Manuel
Reis e os seus sócios a abrirem no-
vas portas. MP

Ivigisoft nasceu na Beira Interior
e quer dar o salto além fronteiras
Já com parcerias firmadas em Angola e Moçambique, a tecnológica da
Covilhã, que já trabalha com a Ikea, procura uma aliança no Brasil

Manuel Reis
estudou na
Universidade da
Beira Interior, de
onde resultou a
criação da
Ivigisoft.
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Instaladaem Tortosendo,freguesia
doconcelhodaCovilhã,aFitecomla-
boracom 190 pessoas naprodução
detecidosparavestuário.Oseupre-
sidente,João Carvalho,fala-nosdos
problemas causados pelos custos
energéticos e pela subida dos
“spreads”dabanca.

Para uma empresa têxtil como a Fite-
com, quais são os principais desafios da 
interioridade? Coloca-vos desafios espe-
ciais em termos logísticos? 
AFitecomestánaregiãodames-

maformacomo poderiaestarnou-
tro ponto do país oudo mundo. Ter
nascidonaregiãoeterpermanecido
naregiãodeve-seapenasaqueossó-
ciosnasceramnaregião.Aquiloque
anteseraumavantagem,porqueha-
viaumadiscriminaçãopositivarela-
tivamente àregião, neste momento
jádesapareceu. Ou seja, aquilo que
antes eraumavantagem neste mo-
mentopassouaserumcusto.

Sobretudo por questões logísticas? 
Porváriasrazões.Aquestãologís-

ticaéaprincipal.Anãoproximidade
dasgrandescidadesacabaporserum
custoenorme.

Uma das questões de que as empresas 
se têm queixado, sobretudo na indús-
tria, é a factura energética. No vosso caso 
tem sido expressiva? 
Nonossocasoédefactomuitocrí-

tico. Na nossa empresa no último
ano vimos anossafacturaenergéti-
ca(electricidade e gás) aumentada
emcercade 26%. Isto traduz-se em
custosdirectosnopreçodoproduto
da ordem dos 4%. Por outro lado,
quem são os nossos concorrentes?
Nãosãoosportugueses.Sãoositalia-
nos, que viram afacturaenergética
deles ligeiramente diminuída. De
modoquenósnãopodemosaumen-
tarpreçosquetenhamavercomcus-
tos de origemenergética, porque os
nossosconcorrentesnãoostêm.

A Fitecom tem sido afectada por proble-
mas de tesouraria e financiamento? 
Não. AFitecom é umaempresa

comalgumasolidezfinanceiraeuma

estratégiaquefoidefinidaháunslar-
gos anos atrás e penso que tem vin-
doaterumbomdesempenho.Aqui-
loquesentimosfoiumaumentodos
spreads de 0,25% para5%. Paralhe
darumaideia,umaempresadonos-
sotipoemItáliatemspreadsinferio-

resa2%.Portanto,oprodutovaien-
carecendoenósnãoconseguimosre-
flectiressecrescimentodecustosno
valordevenda.

Quais são os principais produtos que es-
tão a comercializar? 
Nósproduzimostecidosdestina-

dos avestuário externo de homem,
senhoraecriança.Exportamoscer-
cade95%[daprodução].

Quais são as perspectivas para 2012? 
Devemosultrapassarovolumede

negóciosdosúltimosanos.Deveser
o ano da história da Fitecom com
maiorvolumedenegócios.Oquenão
significaquetalserepercutanamar-
gemdelucro.Estamosatrabalharna
margemzero.

Qual vai ser a facturação da empresa? 
Afacturação deve-se situar en-

tre os 13 e 14milhões de euros.

Como é que encaram o próximo ano? 
Com muitos receios, porque o

nossoprincipalmercadoéaEuropa,
embora indirectamente cerca de
50%doqueproduzimosváparafora
daEuropa.Noentantoestamosmui-
to cépticos quanto ao que vai ser o
próximo ano. TodaaEuropaestáa
apertarocinto.

Qual é a situação laboral na Fitecom? O 
facto de as perspectivas para 2013 não 
serem sorridentes leva-vos a pensar na 
necessidade de eventualmente reduzir 
pessoal? 
Não.Emprincípionãovamosre-

duzir pessoal. Não prevemos que
hajadiminuiçãosignificativadasen-
comendas. Aquilo que prevemos é
que não consigamos sercompetiti-
vosemtermosdepreços.MP

J OÃO CARVALH O, PRESI DEN TE DA F I TECOM

“Não conseguimos reflectir
os custos nos preços de venda”
A Fitecom, que emprega
190 pessoas no fabrico de
têxteis na Covilhã, está a
crescer em facturação,
mas admite que os custos
da interioridade se fazem
sentir

Conferência Portugal PME

Miguel Baltazar

Na nossa empresa
vimos a
factura energética
aumentada
em cerca de 26%
no último ano.
JOÃO CARVALHO
Presidente da Fitecom

No interior
do País
ser “da terra”
faz ou não
a diferença?
NocasodatêxtilFitecom,aem-
presaestánaCovilhãcomopo-
diaestar em qualquer parte do
mundo,apontaJoãoCarvalho.
Mas... “os sócios nasceram na
região e são da região”. Esse
apegoà“terra”éhojeumfactor
que para muitos empresários
supera os desafios colocados
pelainterioridade.Eser“dater-
ra” faz adiferença?

Porque é que aFábricas Lu-
sitana,queproduz,entreoutras
marcas, as farinhas “Brancade
Neve”,permaneceem Alcains,
no distrito de Castelo Branco?
“Porquehistoricamentetenho
a empresa aqui e porque acre-

dito nesta região”, explica An-
tónio Aragão, presidente da
empresa, que também tem es-
critóriosemLisboa.Umdosti-
pos de negócios que persistem
em CasteloBrancoéjustamen-
te o de “empresas que emocio-
nalmenteestãonestasregiões”,
apontaoresponsáveldaFábri-
cas Lusitana.

Isso mesmo é válido para
Manuel Reis, que após o curso
naUniversidade daBeiraInte-
riorse“casou”comatecnológi-
caIvigisoftepermaneceunare-
gião. Já para Paulo Ribeiro, da
empresa Unitom, a ligação ao
Fundão foi decisivaparaades-
localizaçãodasededaempresa
de Londres para aquela cidade
do distrito de Castelo Branco.

João Carvalho associa esse
factor afectivo ao nascimento
daFitecom.“FiqueinaCovilhã
porque quando pensei tornar-
me empresário os têxteis e a lã
estavam na Covilhã”, conta. E
agora os custos de deslocaliza-
çãodasmáquinasdafábricasão
elevados demais para pensar
sequeremlevaraFitecompara
outras paragens. MP

Eu tenho
uma empresa
aqui porque
acredito
nesta região.
ANTÓNIO ARAGÃO
Presidente da Fábricas
Lusitana
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Agarantiaé dadaporJoão Asseiro.
“Defacto,háprocuradecréditoeos
bancosestãodisponíveisparaanali-
sar”,indicouodirectorcomercialda
DirecçãodeEmpresasNortedaCai-
xaGeraldeDepósitos(CGD).Omes-
moresponsável,duranteaconferên-
ciaPortugalPME,fezquestãodesu-
blinharque em matériade liquidez
“nestemomentoosbancosnãotêm
os problemas que tinham no início
de2011”.

Aindaassim, João Asseiro reco-
nheceu que abanca, “naturalmen-
te”, tem de serselectivaquanto aos
projectos que financia e apoia, até
para“não implicar, no futuro, os ní-
veis de imparidade”. Não obstante
essaadvertência,peranteosempre-
sáriospresentesnaconferência,odi-
rectorcomercialdogrupoCGDrei-
terouque“háprocuradecréditoede
algumaformatemos ido ao encon-
trodessaprocura”.

Olhandoparaocomportamento
das empresas da região de Castelo
Branco, o responsáveldaCGD nota
que estaestálonge de serdas áreas
maisproblemáticascomqueoban-
coestataltemdelidar.“Nosectordos
não transaccionáveis, o distrito de
CasteloBrancoestámenosmalque
outrasregiões”,comentouJoãoAs-
seiro,acrescentandoquepelomenos
“o rácio de crédito vencido aponta
paraessaperspectiva”.

Aicep nota maior interesse das 
empresas em participar em feiras 
Dopontodevistadainternacionali-
zação,naconferênciaPortugalPME
participoutambémJoséVitalMor-
gado,administradordaAicep-Agên-
ciaparaoInvestimentoeComércio
ExternodePortugal.Oresponsável
daagênciaestatalrealçouqueaenti-
dadetentou“imprimirumalógicade
proximidade às empresas”, criando
dezenas de gestores de cliente para
acompanharemcasoacasocadaem-
presainteressadaemcrescerláfora
comoauxíliodaAicep.

Osfinanciamentospúblicosàin-
ternacionalização, apoiando, por
exemplo, a participação em feiras
noexterior,têmtidoprocura.“Mais
recentemente, num concurso que
acabouagora, o número de empre-
sasquesecandidataramfoiotriplo
do habitual”, comentou José Vital
Morgado na conferência realizada

emCastelo Branco.
O administrador daAicep reco-

nhece que com acrise instaladano
Paísasempresasportuguesasestão
“nocódigopostalerrado”,oque,na
sua opinião, reforça a necessidade
de apostarem no crescimento lá
fora. “Tudo o que organizamos so-
breMoçambiquetemumaprocura
imensa”, notou José Vital Morga-
do,referindoqueasfeiras“aindasão
o local ideal para iniciar a interna-
cionalização”.

O representante da Aicep só la-
menta que a comparticipação pú-
blica nos custos de internacionali-
zaçãodasempresasestejalimitada.
“Seoníveldeapoioàsempresasem
vez de 45% pudesse ser maior isso
seria vantajoso para as empresas”,
concluiu. MP

Conferência Portugal PME

F I N AN CI AM EN TO

Castelo Branco está “menos mal” que outras regiões do País

João Asseiro | Responsável da CGD assegurou que o banco está a apoiar as
empresas, embora de modo mais selectivo.

Miguel Baltazar

CGD continua a ter
procura de crédito
por parte das empresas

Opinião

Oferta da EDP
no mercado livre
para as PME

É um lugar comum afirmar que as PME assumem um papel
fundamental na economia portuguesa, ao nível da criação
de valor, no emprego e da própria coesão regional, sendo o

aumento da produtividade destas empresas condição fundamental
para que Portugal reencontre o caminho do crescimento económico.

Na EDP acreditamos que podemos contribuir para o sucesso das
PME portuguesas, o que nos leva a dar-lhes uma atenção especial
através de uma área de negócio especialmente vocacionada para
estas empresas. Dessa forma, procuramos identificar necessidades
específicas deste segmento de mercado e disponibilizar apoio
permanente para responder a dúvidas de cariz comercial ou mesmo
técnico, de forma imediata e profissional.

O processo de liberalização do mercado da energia cria alguns
desafios às PME portuguesas. Uma das principais vantagens deste
processo – a oportunidade de escolher o comercializador de energia
– envolve também a necessidade de recolher informação e de tomar
opções, sobre a oportunidade de mudar e sobre as vantagens e
inconvenientes de cada uma das propostas. Temos vindo a dar o
nosso contributo para esse processo, através da disponibilização de
informação clara e transparente e apresentando propostas de valor
que permitem que, de forma sustentada, as PME possam reduzir os
seus custos de energia face às tarifas transitórias definidas para o
mercado regulado.

No entanto entendemos que há espaço para mais. Em
complemento a reduções de preços, entendemos que há um esforço
muito significativo a fazer na forma como as PME utilizam a energia,
nomeadamente nos seus processos produtivos. A EDP tem o know-
how e as ofertas necessárias para que tal aconteça.
A agregação de electricidade com gás numa mesma oferta permite
economias relevantes do lado do cliente, em termos de custos de
transacção: um único ponto de contacto, uma única factura – com o
detalhe necessário – um único pagamento.

A informação detalhada de consumos permite um controlo mais
rigoroso dos custos de electricidade, permitindo identificar
optimização de processos ou mesmo mero desperdício, evitando
gastos desnecessários, que apenas servem para aumentar o peso da
factura da energia nas contas das empresas. O mesmo se passa com
a energia reactiva, que pode ser facilmente eliminada através de
soluções técnicas já completamente banalizadas.

A disponibilização de auditorias na área da energia e de sistemas
de produção de energia a partir de painéis fotovoltaicos, a par da
prestação de serviços de manutenção de postos de transformação,
complementam um conjunto de soluções que acreditamos poderem
ter um impacte positivo ao nível das PME portuguesas.

Fazemo-lo com gosto e com o sentido de responsabilidade de
quem está no mercado há muito tempo e por muitos anos haverá de
continuar. E fazemo-lo também porque queremos ter relações de
longo prazo com parceiros de negócio saudáveis e que façam uma
utilização inteligente da energia, com a qual todos ficaremos a
ganhar.

Ferrari Careto
Administrador EDP
Comercial

Neste momento
os bancos
não têm
os problemas
que tinham
no início de 2011.
JOÃO ASSEIRO
Director comercial
da Direcção de Empresas Norte
da CGD
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COM PETI TI VI DADE

Investigar, planear
e exportar: será esta
a chave do sucesso?

Empresários debateram em Castelo Branco os factores de
competitividade da economia, mostrando-se de acordo
quanto ao que vai bem e mal em Portugal

“Quandofalamosnotêxtil,nãosei
se há muito valor acrescentado
desde a ovelha até ao cliente”. O
cepticismovemdeJoãoCarvalho,
o presidente da Fitecom, que há
duas décadas produz na Covilhã
tecidosparavestuário.Massenão
hávaloracrescentado,oquedáen-
tão competitividade às empresas
portuguesase,emespecial,àsque
sedebatemcomoscustosacresci-
dos dainterioridade?

João Carvalho acredita que
cadaindústriatemdesebaterpela
diferenciação dos seus produtos.
OempresáriogarantequenaFite-
com existe “uma equipa forte de
investigação”. Aliás,sublinhaJoão
Carvalho,“asempresasportugue-
sas, emgeral, têmumaforte com-
ponentedeinvestigação”.Eessaé
uma oportunidade para Portugal
aproveitar.

OlíderdaFitecomlamenta,to-
davia, que aligação entre ensino e
economia não esteja ainda afina-
da.“Senãoforemasempresasale-
var os problemas tecnológicos às
universidades, as universidades,
sóporelas,nãodesenvolvemaino-
vação”, refere João Carvalho. No
ensinosuperior,acusaaindaoges-
tor,“amaiorpartesãoacadémicos
puros, gente abstraídadarealida-
de”.

Faltam ideias e planos 
para o País crescer 
OpresidentedaNercab–Associa-
çãoEmpresarialdeCasteloBran-
co,AntónioTrigueirosdeAragão,
acrescentaumoutrodesafioaode-
batesobreosfactoresdecompeti-
tividade,oufaltadela,dePortugal.
Para António Aragão persistem
“grandesdificuldadesestruturais”
e “o grande problemadeste país é
o planeamento”. O mesmo res-

ponsávelsugerequeoPaísdeveria
rapidamente decidir, perante o
ambiente de “globalização selva-
gem”, se a saída é “sermos frios e
selvagens”ou“termosdiscrimina-
çãopositiva”paraossectoresere-
giões mais ameaçados.

ManuelReis,administradorda
Ivigisoft,concorda.“Faltamideias
paraPortugal crescer. Não háum

verdadeiro plano parao País”, co-
menta.Ecomaeconomiaparada,
asempresasqueaindatêmactivi-
dadevãotendocadavezmaisdifi-
culdadeemreceberpelosserviços
prestados.

Paulo Ribeiro, presidente da
empresaUnitom,acreditaqueum
dosfactoresestratégicosdesuces-
so é a defesa da qualidade do que
se compra e vende. “Financeira-
mente o nosso cliente tem uma
facturaparaumproduto.Mastoda
a parte da qualidade é controlada
pornós”, ilustrao gestor.

A necessidade de exportar 
e o problema dos portos 
AntónioAragão,quetambémlide-
ra o grupo Fábricas Lusitana, de-
fende que as exportações nacio-
naistêmaganharcomochamado
“mercado da saudade”, ou seja,
paísescomumafortepresençade
portugueseseluso-descendentes,
eparaaÁfricalusófona,ondeeco-
nomias como Angolae Cabo Ver-
de emergem com um poder de
compracadavezmaisinteressan-
te paraas empresas nacionais.

Mas as exportações precisam
deumsistemalogísticofuncional.
E as sucessivas greves dos estiva-
dores nos portos portugueses ao
longodesteanoestãoadeixarmar-
cas. “Tenho 250 contentores
numa linha em Leixões. Nos últi-
mos três meses tivemos custos
adicionaisde40mileuros”,exem-
plificaPauloRibeiro.Paraogestor
daUnitom, aincapacidade do Es-
tadoemresolverasgrevesnospor-
tos não é o único obstáculo que
persiste.Aburocraciaéigualmen-
te visada. Muitos inspectores das
Finançasquevisitamasempresas,
apontaPauloRibeiro,“nemsabem
sequero que estão afazer”. MP

Conferência Portugal PME

Que futuro? | Formação, financiamento e internacionalização estiveram em debate.

Questionados sobre os
benefícios para as
empresas da distribuição

dos subsídios de Natal e de férias
pelos 12 meses do ano, os
empresários convidados para a
conferência Portugal PME
mostraram grandes dúvidas. “Em
minha casa mando eu! E o Estado
quando se vem meter com as
empresas… corre o risco de ver as
empresas saírem do País”,
comentou Paulo Ribeiro, da
Unitom, notando que não
pretende reduzir a massa salarial
dos seus trabalhadores.
Cepticismo idêntico vem de João
Carvalho, da Fitecom. “Em
termos de empresa [o pagamento
dos subsídios em duodécimos]
não tem qualquer significado”,
refere. Acrescentando: “Não acho
que seja necessário reduzir os
custos salariais”. Para António
Aragão, a redistribuição de
subsídios “é simplesmente uma
questão cultural e não vai afectar
nada a economia”.

Diluir o subsídio?
“Em minha casa
mando eu!”

F RAS E S

Luís Correia, o
vice-presidente
da Câmara de
Castelo Branco,
lamenta custos
da interioridade.

A auto-estrada
já foi um factor de
desenvolvimento.
As portagens
tiraram-nos
a vantagem.

Carlos Maia
preside ao
Instituto
Politécnico de
Castelo Branco.

As empresas têm
de perceber que
há uma mais valia
em associarem-se
às instituições de
ensino superior.
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LOG ÍSTI CA
Miguel Baltazar

O estranho caso
dos assaltos
à Branca de Neve
no Entroncamento

Lusitana já sofreu desvios de trigo no
transporte ferroviário, problema a
que se vieram somar, nos últimos
anos, as sucessivas greves

MIGUEL PRADO
miguelprado@negocios.pt

Para António Trigueiros de Ara-
gão,“aprimeiracoisaqueestepaís
precisava era de responsabiliza-
ção”. O administrador da Fábri-
cas Lusitana lançou a crítica du-
rante a conferência Portugal
PME, em Castelo Branco, mas
nãoficouporaí. Etrouxeàluzdo
diaumepisódiocaricatocujares-
ponsabilidadeseperdenoescuro
da noite, como se de um filme se
tratasse.

AFábricas Lusitana, a “dona”
das farinhas Branca de Neve, já
porvárias vezes nos últimos dois
anossofreuassaltosnotranspor-
tedetrigoporcomboio.“Faltavi-
gilânciano Entroncamento”,de-
nunciouAntónioAragão,perple-
xocomasdificuldadessentidasna
logística associada ao abasteci-
mento de matéria-prima para a
produção dasuamarca-estrela.

Mas o problema dos assaltos
está “finalmente” solucionado.
“Nestemomentoestáresolvido”,
explicouentretantoaoNegócioso
administrador da Fábricas Lusi-
tana. Para António Aragão, o de-
safio maioragorareside naregu-
laridade do transporte ferroviá-
rio, cada vez mais difícil de asse-
gurarcomassucessivasgrevesve-
rificadas naCP.

ALusitanadivideotransporte
dassuasmercadoriasentrecom-
boiosecamiões,empartesiguais.
“Nós jogamos sempre com o ro-
doviário e o ferroviário, paranão
ficarmos nas mãos de nenhum”,
explicaAntónio Aragão.

“Ultimamentetemsidomuito
difícil recorrerao transporte fer-

roviário”,notaoadministradorda
Fábricas Lusitana, classificando
como“dramática”asituaçãodea
empresa ter constantemente de
reequacionar o modo de trans-
portedassuasmatérias-primase
produtos.António Aragãorefere
que,maisdoqueasgreves,“opro-
blema são os pré-avisos”, na me-
didaemquelogoqueanunciados
obrigamaLusitanaaponderaral-
ternativas.

“Uma economia viciada” 
Ahistória dos assaltos aos carre-
gamentosdetrigofoiapenasafor-
ma que António Aragão encon-
trou para ilustrar a sua insatisfa-
ção com o estado da nação. Um
país cujas dificuldades se reflec-
tem nas empresas. “Tenho uma
empresa com 80 funcionários e
40% estarão penhorados. Tenho
até funcionários com oito crédi-
tos em cima”, desabafou o admi-
nistradordaLusitanaepresiden-
tedaNercab-Associação Empre-
sarialde Castelo Branco.

António Aragão tem igual-
mente uma visão crítica do peso
do Estado em Portugal. “Nós fi-
zemos uma economia viciada,
com o Estado metido em tudo”,
lamenta o gestor, acrescentando
que agora “temos de saber resol-
veras coisas como que temos”.

Defensordadiscriminaçãopo-
sitivaparaointeriordoPaís,oad-
ministrador da Lusitana prome-
tequeaBrancadeNevecontinua-
rá, apesar dos assaltos e supres-
sõesdecomboios,amoraremAl-
cains. Como tem morado desde
meados da década de 1950, a ali-
mentaroimaginárioculináriodos
portugueses.

António Aragão
preside à
Nercab, a
associação
empresarial de
Castelo Branco.

Há grandes
dificuldades
estruturais. O
grande problema
deste país é
o planeamento.

João Carvalho é
o presidente da
empresa têxtil
Fitecom,
instalada numa
freguesia da
Covilhã.

As empresas
portuguesas
em geral têm
uma forte
componente
de investigação.

Paulo Ribeiro é
o presidente da
Unitom,
empresa de
compra e venda
de produtos
alimentares.

Quando o Estado
pretende reduzir
a massa salarial...
nós não o faremos.


