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ESTE SUPLEMENTO É PARTE INTEGRANTE DA EDIÇÃO N.º 12 678 DO CORREIO DA MANHÃ E NÃO PODE SER VENDIDO SEPARADAMENTE

�EM COLABORAÇÃO
COM AINFORMA D&B,
O‘CM’ FEZ UM RETRATO
DO TECIDO EMPRESARIAL



RETRATO EMPRESASDEPORTUGAL

F
orammilharesasempre-
sas analisadas, durante
um ano, pelos especia-
listas da Informa D&B,
paraconseguirumretra-

to do tecido empresarial de nor-
te a sul do País.Num ano de pro-
funda crise financeira, o pulsar
económicodosdistritosfoi ana-
lisado ao pormenor.

A dimensão, estrutura de ca-
pitais, volume de negócios e ca-
pacidade exportadora comple-
taram o retrato económico das
regiõesqueconseguiramresistir
a uma profunda crise que leva já
três anos de duração e marcou,
deformadramática,odestinode
muitos trabalhadores.

Mas a verdade é que,segundo
dados do Ministério da Econo-
mia,aolongodoanopassadofo-
ramcriadas33618novasempre-
sas, mais 15,2% do que no ano
anterior, ao mesmo tempo a que
seassistiuaumadiminuiçãodas
dissoluções, 18 057 empresas,
menos 30,1%.

Este dinamismo empresarial
mostra como os empresários
souberam responder a uma si-
gnificativa diminuição da pro-
cura, reestruturando as unida-
des produtivas e procurando di-
versificar a oferta e conquistar
novos mercados.

A existência de alguns sinais
positivos a nível económico,
acompanhados da chegada de
um novo quadro comunitário de
apoio, pode gerar uma nova
onda de otimismo, que tem de
ser concretizada, por parte dos
empresários, em novos investi-
mentos. Apoiados por instru-
mentos de financiamento e por
novosconhecimentosdegestão,
as empresas portuguesas po-
dem sair reforçadas deste ciclo
recessivo.�

Resistirà
crisepara
voltara
crescer
nofuturo
�DURANTE UM ANO, O
CORREIO DA MANHÃEAIN-
FORMA D&B FIZERAM O LE-
VANTAMENTO DAS EMPRE-
SAS QUE, DE NORTEASUL,
RESISTIRAM À RECESSÃO
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RECUPERAÇÃO ACREDITARNOFUTURO

O
setor empresarial em
Portugal tem revelado
uma resiliência notá-
vel perante o exigente
ciclo económico que o

nossopaísatravessa.
Em 2013, 99,9% do tecido

empresarialportuguêseracons-
tituído por pequenas e médias
empresas, responsáveis por
68,4% do valor acrescentado
bruto do setor empresarial.
Acresce que as PME totalizam
78,6%doemprego,enquantoas
grandesempresasempregamos
restantes 21,4%. Podemos, por
isso,concluirquesão empresas,
comoasquesãoretratadasneste
anuário, que têm contribuído
para a inversão de um ciclo eco-
nómico recessivo, que começa
agora a dar os primeiros sinais
consistentesderetomaecresci-
mento,comasnovasprojeçõesa
apontarem para uma recupera-
çãode0,8%paraesteano.

Paralelamente, a taxa de de-
semprego caiu para 15,3% em
2013, sendo que a economia
conseguiucriar,entreoprimeiro
e o quarto trimestre de 2013,
124,4milempregoslíquidos.Es-
tes dados espelham o mérito do
esforço extraordinário em-
preendido pelas empresas, em-
presários e trabalhadores num
períodotãoexigentecomooque
vivemos.

Em novembro de 2013, o Go-
verno apresentou a Estratégia
para o Fomento Industrial, o
CrescimentoeoEmpregocomo
objetivoderelançaroPaísnuma
trajetória de crescimento, até
2020,emespecialnossetoresde
produção de bens e serviços
transacionáveiseinternaciona-
lizáveis.Duranteesteano,oGo-
vernoirácontinuaraimplemen-
tar reformas de simplificação
dos processos económicos bem

comoumaagendaparaacompe-
titividade do comércio e servi-
ços. A conjugação destas medi-
daspretendemgarantiraprosse-
cuçãodosobjetivosambiciosose
de um crescimento inteligente,
sustentáveleinclusivo.

Por um lado, o executivo está
determinado a empreender to-
dososesforçosnosentidodeali-
viar as dificuldades de acesso ao
crédito por parte das empresas,
quetemtidoumavariaçãonega-

tiva desde janeiro de 2010 e,por
outro lado, a debelar os signifi-
cativos diferenciais de custo no
acessoafinanciamentosbancá-
rios em relação às empresas de
outros países do clube comuni-
tário.Nestesentido,sónosúlti-
mos dois anos, foram imple-
mentadasváriaslinhasdefinan-
ciamentoàeconomiaqueultra-
passam os cinco mil e quinhen-
tosmilhõesdeeuros.

Osconstrangimentosaonível

do acesso, dos custos e dos pra-
zosconstituemumfatorlimita-
tivodacapacidadedasempresas
financiarem o seu crescimento,
afetando a sua viabilidade eco-
nómicaeasperspetivasdecres-
cimentodaeconomiaportugue-
sa. Mesmo as empresas portu-
guesas viáveis têm dificuldade
em aceder ao crédito em condi-
ções equivalentes às das suas
concorrenteseuropeias;comju-
rosparanovosempréstimosque

sãocercadeduasvezesonívelde
seus concorrentes europeus, o
que tem um impacto muito ne-
gativo na competitividade das
nossasempresas.

Outro ponto a relevar é a es-
cassez dos capitais próprios da
generalidadedasempresas.Adí-
vidatotaldasempresasprivadas
(excluindo SGPS não financei-
ras) representava cerca de 153%
do PIB no final de 2013 e o rácio
dedívida/EBITDAeracercade8
vezesnasPMEem2012.

A Instituição Financeira de
Desenvolvimento, que deverá
entraremfuncionamentonose-
gundosemestredesteano,iráter
um papel determinante em col-
matar as insuficiências de mer-
cado no financiamento das
PME,preferencialmente,ao ní-
vel da capitalização e de finan-
ciamento de longo prazo da ati-
vidade produtiva, assumindo
umafunçãoanticíclica.Estains-
tituiçãofuncionaráemarticula-
çãocomabancaexistente,tendo
quatro objetivos fundamentais:
apoiar aconcretização das polí-
ticas públicas de promoção do
crescimentoeemprego;desem-
penharfunçõesdegestão“gros-
sista”deinstrumentosfinancei-
rospúblicosdeestímulo,incen-
tivar e orientar o investimento
empresarial em bens e serviços
transacionáveis e desenvolver
funções de apoio técnico sobre
modelos de financiamento pú-
bliconapromoçãodacompetiti-
vidadeeinternacionalização.

Acreditamos no futuro de
Portugaleestamosconfiantesna
capacidadedasempresasnacio-
nais neste processo de retoma
económica,contribuindo paraa
criaçãodeempregoegeraçãode
valor acrescentado e para a afir-
maçãodonossopaísnocontexto
internacional.�

�O SECRETÁRIO DE ESTADO ADJUNTO E DAECONOMIALEONARDO MATHIAS
FAZ UM DIAGNÓSTICO DAPARTICIPAÇÃO DO TECIDO EMPRESARIALPORTU-
GUÊS NAINVERSÃO DO CICLO ECONÓMICO, EANTECIPAO QUE SERÁAESTRA-
TÉGIADO GOVERNO NO APOIO E DINAMIZAÇÃO DAS PME QUE ULTRAPASSA-
RAM UM DOS MOMENTOS MAIS GRAVES DAHISTÓRIARECENTE DO PAÍS

AsPMEtotalizam
78,6%doemprego,
enquantoasgrandes
empresasempregam
osrestantes21,4%

Asempresasviáveis
têmdificuldadeem
acederaocréditoem
condiçõesequivalen-
tesàseuropeias

Outropontoa
relevaréaescassez
doscapitaispróprios
dageneralidadedas
empresas

LEONARDOMATHIAS
SECRETÁRIO
DEESTADOADJUNTO
EDAECONOMIA

BancodeFomento
serádeterminante
nacapitalização
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�JOÃO VAZ TEXTO
JORGE PAULAFOTOS

CorreiodaManhã–Comonasceu
a ideia da informação sobre as
empresasquefazaInformaD&B?
Teresa Cardoso de Menezes – A
nossa atividade iniciou-se em
Portugalem1906,depoisdesur-
gir nos EUA em 1841. Na origem
dainformaçãoempresarialestáa
necessidade de concessão de
crédito nos negócios entre em-
presas. O desenvolvimento do
comércio depende do crédito,
que por sua vez depende do co-
nhecimento sobre as empresas.
A Dun & Bradstreet respondeu,
na altura,à necessidade de esta-
belecer confiança entre empre-
sas com vista ao crédito entre
parceiros.A informação empre-
sarial foi fundamental para o
desenvolvimentodaeconomia.

– Este trabalho é difícil?
–Osprocessosemétodosdetra-
balho evoluíram com o desen-
volvimento dos suportes de in-
formação.Comaevoluçãodain-
formática,o armazenamento de
dados desenvolveu-se de forma
exponencialportodoomundo.A
metodologiadetrabalhomudou,
naturalmente,eorigoreaampli-
tude da informação evoluíram.
Conseguimos agora traçar um
perfil mais exato do tecido em-
presarial, obtendo mais dados

Conseguimosagora
traçarumperfilmais
exatodotecidoempre-
sarial,commaisdados
sobremaisempresas

ArepresentaçãoD&B
emLisboafoidasprimei-
rasnaEuropaapósoses-
critóriosemLondres,na
SuíçaeemEspanha

ADun&Bradstreet
respondeuànecessidade
deestabelecerconfiança
entreempresascomvista
aocréditoentreparceiros

Asprincipaisfragili-
dadesdotecidoem-
presarialportuguês
sãoasubcapitalização
eapulverização

sobre mais empresas, o que re-
sulta em análises ainda mais ri-
gorosas. O valor acrescentado
trazido pela Informa D&B vem
donossoknow-how,permitindo
uma análise qualitativa muito
exata, que não se consegue com
umasimplesleituradosnúmeros
edosdadosdasempresas.
– Em Portugal, como se operou
esse desenvolvimento?
– A representação da Dun &
Bradstreet emLisboa foidas pri-
meiras na Europa,após os escri-

ENTREVISTA

�TeresaCardosodeMenezes, dire
ma D&B, destaca que 2013 foi

constituição de empresas

Empre
estão mai

preparad
paracres

vamaidoneidadedasempresase
elaboravam relatórios sobre elas
que forneciam conclusões sobre
se a empresa merecia crédito e
em que montante. Ao longo dos
anos,o processo simplificou-se,
evoluiu,e aumentou-se o acervo
de informação sobre as empre-
sas,sobretudo com o contributo
daevoluçãoinformáticaedigital.
É toda essa informação estrutu-
rada que nos permite produzir
rankings como as 100 maiores
empresas por distrito, publica-

tórios em Londres e também na
Suíça e em Espanha.A atividade
assentou logo na recolha e cata-
logação de informação sobre
empresas e no emitir de parece-
reserecomendações.Comoiní-
cio desta atividade em Portugal,
aumentou a informação sobre as
empresas,oquetambémcontri-
buiuparaaevoluçãodocomércio
entreelas.Quantoaométodo,no
início, os investigadores iam às
empresas,recolhiaminformação
quedepoiseravalidada,verifica-
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gumas destas empresas depen-
dem do Estado, que tem um
grande peso no seu volume de
negócios.
– Além disso, crescem pouco...
– Em relação às taxas de cresci-
mento,verificamosque,emcada
ano,metadedasempresasdote-
cido não crescem em volume de
negócios.E se utilizarmos a mé-
trica do crescimento de empre-
go,estamosafalarde80porcen-
to (20 por cento baixam e 60 por
centomantêm).
Afaltadedimensãoéoutragran-
delimitaçãodasempresas,jáque
lhes retira a capacidade de che-
garemaoutrosmercados.94por
cento são microempresas (em-
presas com volume de negócios
inferior a dois milhões de euros).
Seria importante que estas em-
presas ganhassem dimensão,
seja organicamente,seja através
deparceirosedecooperação.
– Acrise económica veio agra-
var essas fragilidades?
– As crises têm a característica
de revelar mais claramente os
contornos de toda a realidade,
querosnegativos,querospositi-
vos. Pelas razões que conhece-
mos, o mercado interno con-
traiu:diminuiuoconsumointer-
no, o consumo do Estado, das
empresas e das pessoas, e dimi-
nuiu o crédito bancário. As em-
presasportuguesas,queestavam
dependentes do crédito e do
consumo bancário, foram atin-
gidas por esta nova realidade e
viramasuaatividadeafetada.
Problemas semelhantes noutros
mercados, como o espanhol –
queabsorvemaisde20porcento
das nossas exportações –, vie-
ram agravar ainda mais a situa-
ção das empresas portuguesas.
Muitas não resistiram e fecha-
ramouentrarameminsolvência.
– Houve uma grande quebra?
– As insolvências aumentaram a
dois dígitos em 2011 e 2012 (14
por cento e 31 por cento). Entre
2007e2011,otecidoempresarial
encolheu cerca de 6 por cento.
No entanto,é de realçar umdado
positivo de 2013,quando verifi-
camos que, após cinco anos
sempre a aumentar,as insolvên-
ciasdesceram7,6porcento.
– Existe forma de as empresas
anteciparem as crises?
– Tanto os sinais e indicadores
internos, como por exemplo os
comportamentos de compra dos
clientes,comoossinaiseindica-
dores externos são claros alertas
que conferem alguma capacida-
de de previsão.No mundo atual,
com tanta informação disponí-
vel,o desafio está em identificar
as melhores fontes.As empresas
têmdedefinirquaisosindicado-
res que são relevantes para asse-

Umdadopositivode
2013foi,apóscinco
anosaaumentar,asin-
solvênciasdescerem
emPortugal7,6%

94%dasempresas
sãomicro.Seriaimpor-
tantequeganhassemdi-
mensão,sejaorganica-
menteoucomparceiros

gurar essa capacidade de previ-
são, sejam tendências macro,
como notícias e indicadores em
geral sobre desemprego,juros da
dívida portuguesa, etc., ou ten-
dências micro,como os valores e
as taxas de criação e encerra-
mentos de empresas; insolvên-
cias; crescimento empresarial,
setorial ou regional; exporta-
ções;prazosdepagamento,etc.
– Que importância tem a infor-
mação na escolha do setor para
lançar um novo negócio?
– Normalmente um empreen-
dedor já sabe em que setor quer
apostar. É evidente que deve
procurar conhecer a dinâmica
empresarial, as tendências e a
maturidade desse setor, obser-
vando também as tendências
noutros mercados mais desen-
volvidos. Nós próprios estamos
a fazer o nosso papel nesse

tora-geral da Infor-
o melhor ano na
com subida de 13%

sas
s
as
cer”

– Que evolução houve na infor-
maçãoeconómica?
– Portugal ainda está a digerir o
salto que deu em desenvolvi-
mento tecnológico e em dispo-
nibilidade de informação. Hoje,
é um dos países com melhor in-
formação na Europa. Desde
2006 são disponibilizadas as
contasdetodasasempresas(so-
ciedades), cerca de 320 mil por
ano. Este histórico permite co-
nhecerotecidoempresarialcom
maior profundidade. Fenóme-
noscomoocrescimentoempre-
sarial ou a liderança no feminino
são possíveis de analisar com
base nesta informação.
– Hánovosparâmetrosdeavalia-
ção?
– Sim,estãoaganharrelevância

parâmetros mais complexos
como a sustentabilidade social
(relaçãoeinvestimentoemcola-
boradores); ambiental (relação
com meio ambiente); empresa-
rial (relação com a comunidade)
e reputação. Os parâmetros fi-
nanceiros continuam a funcio-
nar,masapenascomoexpressão
da sustentabilidade económica.
Asempresasjánãosãoavaliadas
apenas pela sua conta de resul-
tados. O sucesso depende bas-
tante das perceções que outros
grupos constroem sobre elas.As
empresassãoavaliadaspelafor-
ma como tratam os colaborado-
res, gerem reclamações, inova-
ção, preocupações ambientais,
como interagem com a comuni-
dade e partilham valor. �

Estão a ganhar relevo
a sustentabilidade social,
ambiental e empresarial”

Nomundoatual,
comtantainformação
disponível,odesafio
estáemidentificaras
melhoresfontes

Asempresastêmde
definirquaisosindicado-
resqueconsideramrele-
vantesparaassegurara
capacidadedeprevisão

� TERESACARDOSO DE ME-
NEZES é diretora-geral da In-
forma D&B uma empresa es-
pecialista no conhecimento e
análise de informação em-
presarial.Nasceu em Lisboa e
licenciou-se em Relações In-
ternacionais,na vertente de
relações políticas e culturais,
pelo Instituto Superiorde
Ciências Sociais e Políticas,
da UniversidadeTécnica de
Lisboa.Trabalhou três anos
na área da consultoria de
gestão tendo ingressado na
Dun &Bradstreet em 1990
(atualmente Informa D&B),
onde desempenhou várias
funções executivas e de che-
fia até ao cargo atual de
diretora-geral que ocupa des-
de o ano 2000.Em 2008,con-
cluiu o Programa deAlta Dire-
ção de Empresas (PADE) na
AESE,Escola de Direção e Ne-
gócios.

PERFIL

dos ao longo do último ano no
‘CorreiodaManhã’.
– Como avalia nesse retrato as
fragilidades das empresas por-
tuguesas?
– As principais fragilidades re-
veladas pelo tecido empresarial
português são a subcapitaliza-
ção, a dependência do mercado
interno,os fracos crescimentos e
apulverizaçãodoprópriotecido,
onde encontramos 94 por cento
demicroempresas.
– Que faz a falta de capital?
– A escassez de capital próprio
torna as empresas demasiado
dependentes do crédito bancá-
rio,oquelimitamuitooseucres-
cimento numa altura em que há
restrições nesse crédito.Por ou-
tro lado, estão dependentes do
mercado interno,ficando muito
expostas à recessão interna e à
reduçãodopoderdecompra.Al-
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AInformaD&Bestá
hámaisdeumanoem
programasdeacelera-
çãodestartupsefor-
maempreendedores

Nosúltimosanos
assistimosaumau-
mentosignificativodo
nascimentodeempre-
sasnosetoragrícola

Ovalordasexporta-
çõesrepresentajá21%
dovolumedenegócios
agregadonotecidoem-
presarialde2012

Éfundamentalque
asempresasnacionais
continuemaapostar
nainovação,diversifi-
caçãoeexportações

Existeumaprogressi-
vadiminuiçãodeinsol-
vênciasedissoluçõese
umaumentonaconstitui-
çãodenovasempresas

sentido. A Informa D&B está
desde o início de 2013 a partici-
par em programas de aceleração
de startups, tendo dado forma-
ção(emconhecimentodotecido
empresarial) a vários empreen-
dedores na fase de pré-nasci-
mento do negócio. Para os in-
vestidores, como ‘private equi-
ties’ou fundos de investimento,
a informação é a matéria-prima
das suas decisões de investi-
mento.Ossetoreselegem-seem
função da informação analisa-
da.Para estes investidores,a In-
forma D&B tem várias ferra-
mentasanalíticas,alémdeestu-
dos muito completos sobre um
vasto leque de setores.
– Estamos hoje em Portugal pe-
ranteofimdacrise?
–Temsidopublicadoumcon-
junto de indicadores, tanto
macro como micro, que
permite observar algu-
mas melhorias e cons-
tatar que já parámos de
decrescer. Se olhar-
mos para as análises
queproduzimosmen-
salmentesobreoteci-
do empresarial, ob-
servamos dois fenó-
menos: uma pro-
gressiva dimi-

nuiçãodeinsolvênciasedissolu-
çõesdeempresas,acompanhada
porumaumentodaconstituição
denovasempresas.
– Tem números concretos?
– Os valores de 2013 são revela-
dores desta situação. Foi o me-
lhor ano de constituições desde
2009, com um crescimento de
13%.O número de novas empre-
sas aumentou em todas as re-
giões, em todos os setores e em
todos os trimestres. Este valor é
especialmente importante por-
que as novas empresas são res-
ponsáveis por 18% do emprego
criadoemcadaano.
-Otecidoempresarial português
saimaiscompetitivodestacrise?
- Vivemos nos últimos anos um
período de forte ajustamento e
de renovação no tecido empre-
sarial, com a reestruturação de
alguns setores, que produziu
efeitos muito negativos mas que

trarácertamentemuitasoportu-
nidades. A crise é um desafio ao
empreendedorismoeàreorgani-
zação do tecido económico, e
acredito que as empresas estão
agora mais preparadas e menta-
lizadasparacrescer.
–Oqueéqueacriseensinou?
– Muitas empresas aprenderam
a fazer mais com menos, a pro-
curar oportunidades fora do seu
mercado habitual. O encerra-
mento de empresas criou opor-
tunidadesparaoutras.Osetorda
restauração é um exemplo deste
fenómeno, com números altos
quer de dissoluções e insolvên-
cias,quer de constituição de no-
vas empresas.Outro exemplo é a
quantidade de novas empresas
no setor agrícola,que não é ape-
nas uma curiosidade. Quando
temos novos empreendedores
que apostam no setor agrícola,
isso traz muitas repercussões

também a nível do reequilíbrio
demográfico, do ordenamento
do território e,inclusivamente,a
nível de paradigmas sociais e
modosdevida.
–Equantoàsexportações?
–Esseéoutropontoimportante.
Oimpactodacriseanívelinterno
fez com que as empresas olhas-
sem para os mercados externos.
Em 2012,o número de empresas
exportadoras aumentou 12% e,
noperíodo2007-2012,subiuem
todos os segmentos,com desta-
que para as pequenas e médias
empresas, que passam de 47%
para 57%, e grandes, que salta-
ram de 66% para 71% do total.O
valordasexportaçõesrepresenta
já 21% do volume de negócios
agregado de 2012. Um dado cu-
rioso é que 4% das empresas que
exportam são startups, expor-
tando, em média, 107 mil euros
noprimeiroanodeexistência. �

Adiretora-geral
da Informa D&B

destaca que
as empresas
já não são
avaliadas

só pelas
contas

– Quecuidadosdevem terasem-
presas para evitar os efeitos de
novascrises?
– Por um lado, é importante as
empresasportuguesasincorpo-
rarem nos seus processos de
análise e de tomada de decisão
os indicadores macro e micro
quelhesconferemalgumacapa-
cidade de previsão de qualquer
crise e também de resposta às

dificuldades. Por outro, é fun-
damental que as empresas na-
cionais continuem a apostar nos
caminhosdainovação,dadiver-
sificação e das exportações.
–Qual éorumoparaofuturo?
– Em Portugal,as empresas têm
de ganhar dimensão para se tor-
narem mais competitivas e se-
rem geridas de forma mais sus-
tentada.É essencial. �

Empresas precisam de
dimensão para competir”

Acrisedesafiaao
empreendedorismoeà

reorganiza-
çãoeco-

nómica

D
&

B

LewisTappan (1788-
-1887), nova-iorquino
que começou a traba-
lhar aos 16 anos no co-
mércio do pai e se dis-
tinguiu como abolicio-
nista da escravatura,
foi o criador da Mer-
cantile Agency, pre-
cursora da D&B.

1841
NASCEUAIDEIA

John M. Bradstreet
(1815-1863) que criou
uma empresa para
competir com a Mer-
cantile e Robert G. Dun
(1825-1900) que mu-
dou o nome à Mercan-
tile, estão na base da
fusão que gerou a Dun
& Bradstreet Inc.

1939
DUN &BRADSTREET

Afusão das duas em-
presas já com redes in-
ternacionais foi funda-
mental para vencer as
dificuldades da II
Guerra Mundial e tor-
nar a informação num
dos principais impul-
sionadores da econo-
mia mundial.

1961
IMPULSODECISIVO

Acriação do DUNS
Number, um identifi-
cador único e global
atribuído a cada em-
presa com o intuito de
facilitar os pedidos de
informação e as liga-
ções empresariais
acelerou o processo de
informatização.

1962
INFORMATIZAÇÃO

AD&B Worldwide
Network, criada no iní-
cio deste século, apre-
senta-se como a maior
rede mundial de infor-
mação sobre empre-
sas com mais de 110
milhões de registos
dos quais 650 mil se
referem a Portugal.

2000
REDEMUNDIAL

Com sede no estado de
Nova Jérsia, vizinho de
Nova Iorque, nos EUA,
a D&B desenvolve um
papel extraordinário
na circulação de infor-
mação empresarial en-
tre 190 países com fer-
ramentas ímpares
para decidir bem.

2O14
LIGAR190PAÍSES



– Quais foram as fragilidades e
as capacidades que mais se no-
taram com acriseearecessão?
–As maiores fragilidades obje-
tivas decorrem da estrutura fi-
nanceira, da rentabilidade e da
sua capacidade de gestão e,evi-
dentemente, do seu modelo de
negócio. O seu maior atributo é
sem dúvida a sua maior flexibi-
lidade de adaptação. Mas o que
mais sobressaiu durante este
período nas PME bem-sucedi-
das foi a capacidade de gestão e
a sua profissionalização, que as
condições de mercado vividas
tornaram mais exigente.
– O que distingue as PME que
melhorresistiramemaisdepres-
saencontraram crescimento?
–Como atrás referi, as PME que
melhor resistiram à crise foram
sem dúvida aquelas que têm
melhor capacidade de gestão.
Tiveram de efetuar ajustamen-
tos com vista a melhorarem a
sua eficiência e rendibilidade,
até houve casos em que altera-
ram os seus produtos e as suas
linhas de negócio, tiveram ca-
pacidade de abordar os merca-
dos externos e atualmente são
PME muito mais bem-sucedi-
das do que antes da crise. Há a
referir casos em que o seu cres-
cimento as levou a ultrapassa-
rem o estatuto de PME. Se se

de exportações e até, por vezes,
se internacionalizaram.
Mas há outras, mais dependen-
tes do mercado interno,que não
tiveram as mesmas oportuni-
dades, nem capacidade de se
adaptarem às novas realidades
do mercado. Portanto, a situa-
ção das PME em Portugal não se
pode dizer que seja homogénea.

Correio da Manhã – Como se de-
senhou no BPI a relação privile-
giadacom aspequenasemédias
empresas[PME]?
MariaCelesteHagatong– Desde
sempre,o segmento das peque-
nas e médias empresas foi um
dos principais focos de ativida-
de do BPI. Crescemos na nossa
atividade com muitas pequenas
e médias empresas que atual-
mente são grandes empresas, e
algumas destas estão mesmo
cotadas na Bolsa.Dando apenas
um exemplo desta estratégia, o
BPI talvez tenha sido o banco
que de forma consistente e mais
cedo intermediou linhas do BEI
dedicadas a PME. Esta ativida-
de começa logo nos anos 80,as-
sim como no apoio a projetos de
investimento de PME enqua-
drados nos diversos quadros co-
munitários que tiveram lugar a
partir de 1985.
– Como avalia o BPI a situação
dasPMEem Portugal?
–Em Portugal,há PME de gran-
de sucesso,e as dificuldades dos
últimos anos criaram a muitas
PME grandes oportunidades de
afirmação, em especial nos
mercados externos.Fizeram um
trabalho extraordinário, adap-
taram a sua estratégia às novas
necessidades, reorganizaram-
-se, começaram um novo ciclo

Crescemos
com PME
que agora
são grandes’’

�MariaCelesteHagatong, administradoradoBPI,destacaacapaci-
dadedegestãodasempresasquenacrisemelhoraram asuaeficiência
erendibilidadeeatéalteraram produtoselinhasdenegócio

ENTREVISTA

Crescemosanossa
atividadecommuitaspe-
quenasemédiasempre-
sasqueatualmentesão
grandesempresas

Oquesobressaiunas
PMEbem-sucedidasfoia
capacidadedegestãoea
profissionalizaçãoquese
tornoumaisexigente

Asfragilidadesde-
corremdaestruturafi-
nanceira,rentabilida-
de,tipodegestãoe
modelodenegócio
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OBPIfoiumdosban-
cosselecionadosparain-
termediaçãodosfundos
Jessicaparafinanciara
reabilitaçãourbana
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nacional do BPI é complemen-
tada atualmente com a rede in-
ternacional, do nosso acionista
La Caixa,em especial na Améri-
ca Latina e Norte de África.
–EaindamaisemEspanha?
– De facto é bom lembrarmo-
-nos sempre que o principal
parceiro comercial de Portugal é
aEspanhae,nestemomento,em

articulação com La Caixa temos
também soluções para as em-
presasportuguesaspoderemre-
ceber mais cedo as suas expor-
tações para Espanha.
–Háoutrosparceiros?
–Umimportantequegostavade
recordar é o acordo que temos
com o Banco da China extrema-
mente relevante para apoiar as
exportações portuguesas para
este mercado em crescimento.
– E aquém-fronteiras como fun-
cionaooapoioàsexportações?
– Para além do que referi, o BPI
temvindoapromoveremPortu-
gal várias sessões com empresas
paradivulgaçãodosseus produ-
tos e para chamar a atenção para
riscosinerentesàatividadeinter-
nacional.Estassessõesdecorre-
ram em diversos locais do País,
sendodedestacarcomoexemplo
oscercade15seminários‘BPIEx-
portação’ e os sete seminários
‘BPIeasPME|Inovação,Expor-
tação e Internacionalização’. E a
equipa Trade Finance está sem-
predisponível.�

O BPI tem solução exclusiva
para garantia nas exportações”
– Como apoia o BPI as PME que
querem exportarenãotêm expe-
riência?
–Gostava de começar por evi-
denciar o apoio que a AICEP
atualmente dá às PME na sua
atividade de exportação e tam-
bém a informação que faculta
sobre mercados externos.
Quanto ao BPI, em articulação
com a COSEC,tem uma solução
exclusiva no mercado para ga-
rantia de seguro de crédito de
exportações individuais – ‘Ex-
portação Segura’. Esta solução
permite ao exportador portu-
guêsvenderemmercadosexter-
nos menos conhecidos com se-
gurança e quando dá os primei-
ros passos na exportação.
–MasoBPI tambémestáláfora?
– Sim , para além de Angola,
onde o BPI tem uma presença
através do BFA, e em Moçambi-
que, onde a presença é também
importante através do BCI, te-
mos uma rede de bancos corres-
pondentes nos mais diversos
países do Mundo. A rede inter-

OBPItemumservi-
çodecorporatefinan-
ceparaPMEcomrele-
vâncianoconselhode
fusãoouaquisição

Sempreconsiderá-
mosobrigaçãodoBPIa
distribuiçãodefinancia-
mentosenquadradosem
programasdoGoverno

junta a tudo o que atrás se refe-
riu o prazo em que o ajustamen-
to destas estratégias foi desen-
volvido, é sem dúvida notável
este esforço.
– Tem casos concretos que con-
sidereinteressantereferir?
–Não referirei casos concretos,
mas desde o setor agrícola ao
setor industrial,e até ao setor da
construção e obras públicas,
podemos dizer que em todos
eles há inúmeros casos de gran-
de sucesso. Também houve um
grande contributo dado por
parte das grandes empresas na
associação que em muitos casos
foi feita com os seus parceiros
PME na entrada em mercados
externos, que gostaríamos de
ver reforçado no futuro.
– Como encontraram as PME
apoionoBPI?
– O BPI, relativamente às PME,
é um banco universal no que
respeita a produtos e serviços
bancários. Fornece-lhes diver-
sas soluções de apoio à sua te-
souraria, às operações de im-
portação e exportação e ao fi-
nanciamento dos seus investi-
mentos.
– Fornecefinanciamentos?
– Desde sempre, consideramos
uma obrigação do BPI a distri-
buição de financiamentos en-
quadrados em programas lan-
çados pelo Governo, como é o
caso de PME Crescimento, das
linhas patrocinadas pelo Turis-
mo de Portugal e pelo Ministé-
rio da Agricultura,bem como de
financiamentos decorrentes
das linhas que o BPI contrata di-
retamente com as entidades eu-
ropeias,casos do BEI e,mais re-
centemente, do FEI para PME
inovadoras.
– Equantoaserviços?
– O BPI tem também um serviço
de ‘corporate finance’ dedicado
a PME,sendo relevante a sua in-
tervenção no aconselhamento
em operações de fusão, aquisi-
ção ou financiamento de im-
portantes investimentos.
O BPI foi um dos bancos sele-
cionados para a intermediação
dos fundos Jessica para finan-
ciamento de reabilitação urba-
na, na Região Norte e Região do
Alentejo e, recentemente, alar-
gada à Região Centro. Temos
tido uma postura muito ativa na
distribuição destas linhas e
contamos no fim do ano tê-las
praticamente alocadas.
– Comoapoiam asexportações?
– Na exportação, temos tam-
bém soluções de antecipação
das receitas baseadas em segu-
ro de crédito da COSEC ou em
operações de ‘trade finance’.
Não podemos deixar de referir
as linhas de financiamento

PERFIL

�MARIACELESTE HAGATONG,
de 61 anos, pertence desde
2000 à comissão executiva
do conselho de administra-
ção do BPI e é também ad-
ministradora do BPI Madei-
ra. Licenciada em Finanças
pelo Instituto Superior de
Economia, da Universidade
Técnica de Lisboa, foi em
1974-76 docente no ISCTE,
Instituto Superior de Ciên-
cias do Trabalho e da Empre-
sa. No início da carreira, em
1974, exerceu funções de
responsável do Departa-
mento de Finanças Locais
do Ministério de Administra-
ção Interna. Esteve depois
na Direção-Geral do Tesou-
ro, foi diretora administrati-
va e financeira da Assem-
bleia da República e dirigiu
os Serviços Financeiros da
Direção-Geral do Tesouro
(78-85). Pertenceu em
84-85 ao conselho de admi-
nistração de fundos do Con-
selho da Europa. Exerce car-
gos não executivos na Cosec
e na CVP – Sociedade de
Gestão Hospitalar.

Houveumimportante
contributoporpartedas
grandesempresasnaas-
sociaçãofeitacomos
seusparceirosPME

‘Exportaçãosegura’
permiteaoexportador
venderemmercadosex-
ternosmenosconheci-
doscomsegurança

Relativamenteàs
PME,oBPIéumbanco
universalnoqueres-
peitaaprodutoseser-
viçosbancários

Aredeinternacional
doBPIécomplementa-
dapeladoLaCaixa,em
especialnaAméricala-
tinaenortedeÁfrica



abertas pelo banco para Pe-
quenos Negócios (500 milhões
de euros) e para Empresas de
baixo risco (mil milhões de eu-
ros) em condições muito con-
correnciais.
– É arriscado as PME portugue-
sas apostarem na exportação
paraforadaUniãoEuropeia?
–É com certeza mais difícil e ar-
riscado, porque geralmente es-
tes mercados são menos conhe-
cidos, assim como o respetivo
enquadramento legal e econó-
mico. No entanto, há soluções
para as PME poderem cobrir o
risco de crédito das exportações
para fora da OCDE através de
uma linha de garantias concedi-
da pelo Estado e gerida pela
COSEC.É público que as expor-
tações ao abrigo desta linha se
destinam a mais de 61 países
fora da OCDE, o que seria im-
pensável se não existisse este
apoio.
– Háaltosriscosnopagamento?
– Além desta linha de garantias,
há também produtos de ‘trade
finance’ que mitigam muitos
dos riscos de pagamento das ex-
portações em países fora da
União Europeia.As PME portu-
guesas têm sido exemplares a
nível europeu na sua capacidade
de apostar em exportações para
fora da União Europeia, sendo
sem dúvida muito relevante o
mercado de Angola.
– Quaissãoossetoresem quese
verificammaisoportunidadesde
exportação?
– Tudo o que as PME têm feito

nestes últimos anos confirma
que não há setores de atividade
em que não se verifiquem opor-
tunidades de exportação. Até
em setores de bens não transa-
cionáveis se constatam casos de
exportação de tecnologia e so-
bretudo de ‘saber’ para outras
regiões do Mundo.
– O que é que o BPI e as PME
aprenderam com os últimos
anosdecriseeconómica?
– A crise económica levou mui-
tas PME a reformularem as suas
estratégias de gestão, a serem
mais exigentes com a sua efi-
ciência e também a considera-
rem a inovação permanente
como uma necessidade de so-
brevivência no século XXI e
num mundo globalizado.
A capacidade de gestão com a
abertura de novos mercados é
mais exigente, necessita de ser
mais bem suportada em instru-
mentos de informação de ges-
tão em tempo real, o que nem
sempre acontece.
– Considera que tudo tem corri-
dobem?
– A realidade é que os riscos
também são maiores e, portan-
to, obrigam a que estes sejam
cada vez mais protegidos com
uma melhor adequação, no-
meadamente dos produtos e
serviços bancários. A estrutura
de balanço das PME é hoje uma
preocupação patente nos em-
presários, notando-se uma
maior consciência de não-ala-
vancagem financeira excessiva
dos respetivos balanços. �
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B
PI

O BPI surgiu em março
de 1985 e tem origem
na Sociedade Portu-
guesa de Investimen-
tos (SPI) criada em
1981 para financiar
projetos da iniciativa
privada e promover o
relançamento do mer-
cado de capitais .

Após a aquisição do
Fonsecas & Burnay, em
agosto de 1991, o BPI
reorganizou-se em 95.
Os catalães do La Cai-
xa, atual maior acio-
nista (46,2%), e o se-
gurador alemão
Allianz juntaram-se ao
Itaú, do Brasil.

ArturSantos Silva,fun-
dadordo Grupo BPI, li-
derou até abril de
2004,quando abando-
nou a presidência da
comissão executiva por
atingiro limite de idade
(62 anos) fixado nos
estatutos para exercí-
cio do cargo.

1981-2004
LÍDERSANTOSSILVA

1981
ORIGEM NASPI

1995
ENTROU LACAIXA

Fernando Ulrich, de 61
anos, trabalhou com
Artur Santos Silva
desde 1983, ainda nos
tempos da SPI, e era
vice-presidente do BPI
quando sucedeu ao
fundador na liderança
da comissão executiva
da administração.

2004
SUBIDADO‘VICE’

As mudanças na estru-
tura acionista do BPI
levaram na última dé-
cada à saída do grupo
Itaú do Brasil e à afir-
mação como nova se-
gunda maior acionista
do grupo Santoro de
Isabel do Santos que
detém 19,5%.

O BPI serve cerca de
1,7 milhões de clien-
tes, através de uma
rede de 613 balcões,
39 centros de investi-
mento e 47 centros
para empresas. Esten-
deu, entretanto, a sua
ação financeira a An-
gola e Moçambique.

2012
SEGUNDAMAIOR

2014
600BALCÕES

Correio da Manhã – Quais são
os bons caminhos para conso-
lidar as expectativas de fim da
crise em Portugal?
MariaCelesteHagatong– Neste
momento,verifica-se uma ne-
cessidade em muitas PME de
aumento de capacidade produ-
tiva e também de investimentos
que permitam a continuação da
sua afirmação internacional.
Espero que, com o novo quadro
de Apoio Comunitário – Hori-
zonte2020,comeceasurgiruma
nova vaga de investimento pro-
dutivo nas PME portuguesas.
– E qual será a ação do BPI nes-
ta nova fase?
– A aposta de futuro das PME
passa,na nossa perspetiva,pelo
investimento,mas também em
muitos casos pela fusão e aqui-
sição de PME.
O BPI está preparado para nesta
nova fase, que irá certamente
caracterizar a atividade das
PME, poder responder às suas
solicitações de financiamento
no investimento. Queremos
crescer com muitas PME a tor-
narem-se grandes empresas.�

Aaposta
de futuro
passa muito
por fusões

Esperoque,como
novoquadrodeApoioCo-
munitário,comeceuma
novavagadeinvestimen-
toprodutivonasPME

Nota-senosempre-
sáriosumamaiorcons-
ciênciadenão-alavan-
cagemfinanceiraex-
cessivadosbalanços

AsPMEportuguesas
têmsidoexemplaresaní-
veleuropeunacapacida-
dedeapostaremexpor-
taçõesparaforadaUE

Acriseeconómica
levoumuitasPMEare-
formularassuasestra-
tégiasdegestãoeaser
maisexigentes

Hásoluçõesparaas
PMEcobriremoriscode
créditonasexportações
paraforadaOCDEcom
garantiasdoEstado



PUB

ANTÓNIOCABRITA
SÓCIO-GERENTEGORIN

FUNDOS EUROPEUS MAISCOMPETITIVIDADE

Umaoportunidade
àtransparência

S
ão mais 22 mil milhões
de euros que vêm dire-
tamente para as mãos
dos portugueses du-
rante o próximo Qua-

dro Comunitário 2014-
-2020.Maisumaoportunidade
de Portugal tentar alinhar-se
com os países mais competiti-
vos da União Europeia.

As grandes prioridades não
mudammuitofaceàscondições
anteriores:1)Reforçarainvesti-
gação, o desenvolvimento tec-
nológico e a inovação; 2) Me-
lhoraroacessoàstecnologiasda
informação; 3) Reforçar a com-
petitividade das PME e dos se-

tores agrícola, das pescas e da
aquicultura; 4) Apoiar a transi-
ção para uma economia ecolo-
gicamente sustentáveis; 5) Pro-
moveroempregoeapoiaramo-
bilidade laboral; 6) Promover a
inclusãosocialecombaterapo-
breza; 7) Investir no ensino, nas
competências e na aprendiza-
gem ao longo da vida; 8) Refor-

çar uma administração pública
eficiente.

Temos um universo empre-
sarial com mais formação e in-
formado, com maiores compe-
tências empreendedoras.Esta é
uma honra que os portugueses
merecem ver reconhecida, ex-
clusiva da sua iniciativa priva-
da. Mas tristemente temos de
recomendar, em termos opera-
cionais e de gestão setorial, que
a eficácia deste novo Quadro
seja bastante melhor do que o
QREN. Desejemos todos regras
mais transparentes, melhores
condições de pré-seleção à
aprovação,evitando um desca-
labro de 75% de candidaturas
reprovadas,comoaconteceuno
QREN Compete.�

TEMOS
EMPRESAS
COM MAIS
FORMAÇÃO
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ENTREVISTA

Atendência
é para portátil
com touch”
� JoãoAmaral, diretor-geral da Toshiba em Portugal
e Espanha, prevê crescimento da marca nos portáteis

os PC em segmento de consumo
(B2C) e segmento profissional
(B2B) e criámos uma terceira di-
visão para TV.
A divisão de televisão atua no
segmentoB2CdosPC,poisfun-
ciona através dos grandes reta-
lhistas. Desenvolvemos portá-
teis com características especí-
ficas para o segmento de consu-
mo,diferentesdosmodelospro-
fissionais,e daíinsistirmos nes-
sa separação.
– Qual é a diferença no negócio
deconsumo?
- É um segmento de volume em
que não há necessidade de uma

presença constante. O impor-
tanteéfazerbonsacordoscomos
retalhistas e dar-lhes condições
comerciais adequadas.Depois o
negócio flui numa perspetiva de
volumeecompoucosrecursos.É
um negócio que não tem grande
rentabilidade porque se baseia
em volume e por isso distinto do
negócioprofissional.
O essencial para nós é que todos
os modelos de negócios sejam
avaliadosemseparadoeseapre-
sentem, só por si, rentáveis. Em
muitas empresas, o negócio de
consumo não é rentável mas é
sustentadopelarentabilidadedo

Desenvolvemospor-
táteiscomcaracterís-
ticasespecíficaspara
oconsumoediferen-
tesdosprofissionais

Oimportantenoseg-
mentoconsumoéfazer
bonsacordoscomosre-
talhistasedarcondições
comerciaisadequadas

NaToshiba,trabalha-
ramos‘ThomasEdison’
japoneses.Àsemelhança
daGeneralElectricnos
EUAeSiemensnaEuropa

Alémdeportáteis,
vendemostelevisores
queaToshibafabricahá
maisde50anos,câma-
rasdevídeoeoutros

�JOÃO VAZ TEXTO
VÍTOR MOTAFOTOS

Correioda Manhã – Comosurgiu
aToshibaemPortugal?
João Amaral – A Toshiba em
Portugal, como em Espanha, é
uma empresa que comercializa
eletrónica de consumo e tem
cerca de 25 anos de presença no
mercado dos computadores
portáteis, embora seja das mais
antigas do Mundo, com quase
140 anos, e esteja associada no
Japão à história do desenvolvi-
mento das infraestruturas de
energiaelétrica.Foiláquetraba-
lharam os primeiros ‘Thomas
Edison’ japoneses. É uma cor-
poraçãocomimportânciahistó-
rica semelhante à General Elec-
tric nos EUA e à Siemens na Eu-
ropa.EmPortugal,asuaativida-
de iniciou-se com a minha en-
trada em 2000. Até então, o ne-
gócio era feito através de impor-
tadores.
–Masmuitosprodutosdamarca,
como os eletrodomésticos, nun-
casevenderamemPortugal?
- Não. Além dos portáteis, só
vendemos os televisores que a
Toshiba fabrica há mais de 50
anos.Comercializamostambém
câmaras de vídeo, leitores blu-
-rayediscosinternoseexternos.
Os nossos eletrodomésticos de
linhabrancanuncaforamlança-
dos em Portugal, nem sequer na
Europa. Como representação
direta,começámos com o negó-
cio da informática em 2000 e
com o da televisão em 2009.
– Como está aToshiba organiza-
daatualmenteemPortugal?
- No ano passado, a Toshiba de-
cidiu organizar o negócio em
três áreas distintas. Separámos
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mos vários produtos, o cliente
final está mais ou menos infor-
mado e sabe se quer adquirir um
produto mais barato ou mais
caro segundo as suas caracterís-
ticas técnicas.No mercado pro-
fissional, a escolha tem mais a
ver com o tipo de utilização e as
necessidades da empresa. Há
um acompanhamento direto da
marca junto dos revendedores.
– Mas a marca e a qualidade são
iguais?
- Sim. O nosso compromisso é
sempre,quer no setor profissio-
nal quer de consumo ou na tele-
visão, entregarmos produtos de

– Como se manifesta a atenção
especial daToshibaaosegmento
profissional?
– O segmento profissional foi
sempre uma área com a qual nos
preocupámos. Desde o início
trabalhamos num modelo indi-
reto com um grupo reduzido de
empresas grossistas que arma-
zenam localmente os nossos
produtos e uma rede de reven-
dedoresespecializadosnavenda
dos nossos produtos para am-
bientes profissionais.
–Queapoiosdão?
– Efetuamos uma venda acom-
panhada por profissionais, com
conhecimentos, que sabem
quais são as necessidade do
cliente e fazem propostas ade-
quadas. Quando vamos visitar
umclientefinalfazemo-losem-
pre conjuntamente com um
parceiro especialista no setor.
Esse parceiro não vende só os
produtos da Toshiba, mas sim
soluçõesintegradasqueincluem
os nossos produtos.
–Equemais-valiasoferecem?
– Além da qualidade e fiabilida-

de que referi, temos a funcionar
dois projetos muito interessan-
tes,quesãoo‘renting’operacio-
nal e os seguros.
–Comofuncionao‘renting’?
– O ‘renting’ operacional dos

portáteis Toshiba é semelhante
ao que existe na indústria auto-
móvel. Em vez de adquirir o
hardware, que é a parte que nós
vendemos, o cliente final paga
uma renda a uma entidade fi-
nanciadoraquepagaatotalidade
docustodehardware/softwaree
serviços,aoparceiroeàToshiba.
Essa renda é muito competitiva
porque ao fim de três a quatro
anos os produtos são devolvidos
e vendidos pela empresa finan-
ciadora pelo seu valor residual.
O ‘renting’ é negociado com
uma entidade financeira e todos
os nossos parceiros certificados
têm automaticamente acesso a
essa ferramenta comercial
–Eosseguros?
– São outra ferramenta comer-
cial. Através dos seguros garan-
timos cobertura por roubo ou
quebra. Como se trata de equi-
pamentodeutilizaçãoprofissio-
nal, parece-nos uma excelente
mais-valia para o cliente final e
acrescentavaloràvendadonos-
so revendedor,que é especifica-
mente certificado para o efeito.

O‘renting’e os seguros
acrescentam valor à venda”

segmento profissional. Essa é
uma forma errada de ver as coi-
sas. Nós achamos que ambos os
negóciostêmdeapresentarren-
tabilidade própria, embora na-
turalmentenãosejaamesma.Os
custos e, por isso, os investi-
mentos também são distintos.
– O segmento profissional exige
maiscustos?
- Sim, efetuamos uma venda
acompanhadaporprofissionais,
gente com conhecimentos que
sabe quais são as necessidades
do cliente e faz propostas ade-
quadas a essas necessidades.No
consumo,issonãoacontece.Te-

Quandovamos
visitarumclientefinal,
fazemo-losempre
juntocomumparceiro
especialistanosetor

Arenda[do‘renting’]
émuitocompetitiva
porque,aofimde3a4
anos,osprodutossão
devolvidosevendidos

Nomercadoprofissio-
naldeportáteis,fizemos
jáváriascampanhasem
quedizemosqueonosso
produtonãoseavaria

Nósachamosque
ambososnegócios
têmdeapresentarren-
tabilidadeprópria,em-
boranãosejaamesma

elevadaqualidadecomumexce-
lente serviço pós-venda. Isto é
importantíssimo. A Toshiba é
uma marca que está presente no
mercado dos portáteis há 25
anos e não há mais nenhuma
marca que tenha longevidade
tão grande. Este êxito tem a ver
com a qualidade e a fiabilidade
do nosso produto, que conta
com bom serviço de pós-venda.
– GarantequeosprodutosToshi-
banãoseavariam?
- Sim, no mercado profissional,
fizemos já várias campanhas em
que dizemos que o nosso produ-
to não se avaria, mas, caso se

avarie, devolvemos o produto
reparado e oferecemos outro
igualnovo.Dadaaconfiançaque
temos na qualidade do produto,
estamos certos de que somos a
única marca no Mundo capaz de
fazer esta abordagem pós-ven-
da. O produto é feito para não se
avariar. Isto seria teoricamente
um problema, porque se não se
avarianãovendemosnovospro-
dutos, mas é o nosso compro-
misso com os clientes profissio-
nais.Obviamente,seoclienteti-
verumacidenteedestruiropro-
duto, não será reparado ao abri-
go dessa garantia.

– Eomercadodetelevisão,como
secomporta?
- Fabricamos televisões há 50
anos.Fomos das primeiras mar-
cas no mercado a lançar apare-
lhos de TV de raios catódicos a
cores. No entanto, esse produto
nunca foi bem explorado em
Portugal.Tivemos um importa-
dor que representava várias
marcase,porrazõesinerentesao
negócio, não apostou no cresci-
mento da nossa marca. Come-
çámosafazê-lohácercadequa-
troanoseconseguimosconsoli-
dar a nossa posição no mercado.
Estamos, no entanto, numa

� JOÃO AMARAL, de 51
anos, diretor regional da
Toshiba para a Península
Ibérica, possui uma extensa
carreira profissional na área
das tecnologias de informa-
ção. Entusiasta de progra-
mação informática desde o
tempo da adolescência, ini-
ciou a carreira na Toshiba há
14 anos, quando foi convida-
do para assumir a liderança
da representação oficial da
marca em Portugal e fê-lo
com tanto êxito que por
duas vezes, em 2006 e 2008,
a filial portuguesa foi distin-
guida pela casa-mãe como
Melhor Subsidiária em todo
o Mundo. Em fevereiro 2011
foi nomeado responsável
máximo do negócio da Toshi-
ba em Portugal e Espanha e
posteriormente, em abril de
2013, assumiu a direção-ge-
ral da Toshiba em Espanha.
Com a nomeação, passou a
liderar as operações da filial
em Espanha e a direção es-
tratégica do negócio.João
Amaral, casado e com três fi-
lhos, fez o Programa de Alta
Direção de Empresas pela
AESE/IESE Business School.

PERFIL



posição não tão boa como na
área de informática, porque o
segmento TV está dominado
pelas marcas coreanas.Em Por-
tugal,ainda mais,porque a quo-
tademercadodessasempresasé
superior à média registada na
Europa. Atualmente estamos a
faturar ao mesmo nível de uma
Sony,Philips ou Panasonic.
– Quaissãoaspistaspara mu-
darasituação?
- Na informática, somos lí-
deres de mercado,embora o
consumo de computa-
dores tenha caído a fa-
vor dos smartphones e
tablets.Nãotencionamos
lançar smartphones, mas
fabricamos tablets. Pensa-
mos, de qualquer modo, que a
quebra de vendas é temporária
e que o PC está a evoluir. Lan-
çámos um portátil com ecrã
touch e teclado destacável, que
permite uma utilização como
PC ou tablet. O utilizador é que
decide qual o formato mais ade-
quado para o momento.
–Equevai escolheroutilizador?
- Penso que há já uma tendência
para o tablet desaparecer a favor
do portátil,porque com o tempo
o portátil irá adquirir as suas
funções.E cada vez mais as fun-
ções do smartphone ligadas aos
e-mails e outras formas de co-
municação serão feitas com
vantagens pelos PC por dispo-
rem de ecrãs maiores e,por isso,
mais confortáveis. Os novos
produtos com ecrã destacável e
sistemaoperativotouchfacilita-
rãoautilizaçãodocomputador
sempre e em qualquer lugar.
– Está convicto dessa ten-
dênciaparaaopçãoafavor
doPCportátil?
- Esta previsão é feita tendo
em conta a experiência no setor.
Fomos nós, Toshiba, que há 25
anos, graças ao conceito de ele-
vada mobilidade,evoluímos dos
desktops para o computador

pessoal portátil. Hoje aposta-
mos na evolução para um siste-

ma operativo com funciona-
lidade touch. Estamos
muito integrados com a
estratégia da Microsoft,
de quem somos parcei-
ros, tal como da Intel,
desde que iniciámos o
fabrico de computado-
res portáteis. Os produ-
tos que vamos lançar nos

próximos meses terão em
conta essa parceria.
–Osresultadosver-se-ãojá

esteano?
- Achamos que em 2014 ven-
der-se-á o mesmo volume de
unidades que em 2013, ou seja,
teremos 0% a 5% de cresci-
mento.Asnossascontassãono
sentidodecrescerfaceaomer-
cado,queratravésdassoluções
profissionais quer por via do
abandono do segmento por
parte de marcas reconhecidas,
tais como a Samsung e a Sony,
que abandonam o segmento
para se dedicarem em exclusivo
à televisão. A saída destas duas
marcas do mercado português
de portáteis representará cerca
de80milmáquinasnummerca-
do nacional de 500 mil unida-

Lançámosumportátil
comecrãtoucheteclado
destacávelquepermite
asuautilizaçãocomoPC
ouTablet,comosequiser.

Fomosnós,Toshiba
que,há25anos,coma
ideiadeelevadamobi-
lidade,evoluímosdo
desktopparaoportátil.

des, sendo que a Toshiba tem
possibilidades concretas de
crescer cobrindo essas vendas
do ano passado.
– Confia nessa perspetiva de
crescimento?
- Digo que não é a primeira vez
que isto acontece. Já aproveitá-
mos situações idênticas,pois há
sempre empresas atraídas pelos
ritmos de crescimento mas que
posteriormente acabam por não
perceber como funciona e deci-
dem sair. Com a Toshiba, é dife-
rente. É bastante comum falar-
mos com clientes de longa data
que nos dizem ter vários com-
putadores da Toshiba e todos a
funcionar. Compraram o pri-
meiro há muitos anos e, à medi-
da que a tecnologia vai evoluin-
do, vão adquirindo novos mo-
delos. No entanto, todos conti-
nuam a funcionar.
–EssaéaapostadaToshiba?
- Sim, enquanto outras marcas
apenas têm como preocupação
serem competitivas a nível do
preço e em seguida esquecem o
cliente,nós preferimos manter a
nossa relação com o cliente e
compreender quais são as suas
necessidades futuras para poder
adaptaronossoproduto. �
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– Que perspetivas suscitam as
maisrecentesinovaçõestecnoló-
gicasnoscomputadores?
– Com o lançamento do sistema
operativo Windows 8, por parte
da Microsoft, estamos a viver
uma nova era de atualização tec-
nológica.Se no futuro não tiver-
mos um computador com ecrã
sensível ao toque (touch screen)
o utilizador, mais tarde ou mais
cedo, sentirá a necessidade de
fazer o upgrade tecnológico. Na

nossaperspetiva,issoiráaconte-
ceraolongode2014e2015.
– Mas há muitos utilizadores a
queixarem-sedoWindows8...
– Em relação ao Windows 8,por
incómodo ou desconhecimento,
muitos dizem mal do sistema
operativo. No entanto, a evolu-
ção do sistema operativo é es-
sencial e as vantagens confir-
mar-se-ão como sendo muito
maiores do que os inconvenien-
tesapontadospelosqueixosos.

O tempo é de upgrade”

Hojeapostamosna
evoluçãoparaumsistema
operativocomfuncionali-
dadetouch.Estamosna
estratégiadaMicrosoft

AToshibatempossibi-
lidadesconcretasde
crescer,cobrindoasaída
dosegmentodemarcas
comoSamsungeSony.

Em2014vender-se-
-áomesmonúmerode
portáteisqueem2013
eteremosumcresci-
mentode0a5%.

Écomumfalarcom
clientesdelongadata
quedizemtervários
computadoresToshiba
etodosafuncionar.

As raízes da Toshiba
estão na Tokyo Electric
Works, criada em 1875
por Hisashige Tanaka,
or‘Thomas Edison do
Japão’. O governo en-
carregou-o de desen-
volver o sistema de te-
légrafo e ele nunca
mais parou de inovar.

1875
OEDISON DOJAPÃO

Após produzir varia-
dos eletrodomésticos,
desde aspiradores a
máquinas de lavar, a
Tokyo Shibaura Elec-
tric começou a fabri-
car televisores, em
1952, e em 59 inovou
com um transístor de
TVe ondas de rádio.

1959
INOVAÇÃOEMTV

As lâmpadas elétricas
são o símbolo da res-
posta das empresas
precursoras da Toshi-
ba aos desafios da
nova fonte de energia.
Resultaram da passa-
gem à prática do prin-

cípio: “uma
fábrica
sem cen-
tro de
investi-
gação é
como

um inseto
sem
antenas”.

1891
LUZELÉTRICA

O primeiro processa-
dor de texto japonês
(na foto) data de 1978
e resultou da aposta
da empresa na investi-
gação e desenvolvi-
mento feita para ven-
cer a forte crise eco-
nómica que abalou o
Japão em 1973.

1978
INVESTIGAÇÃO

AToshiba, que tem edi-
fício-sede em Tóquio,
só adotou o nome
atual anos 80, quando
juntou as primeiras le-
tras da empresa Tokyo
Shibaura Denki.

1983
ONOMEATUAL

Quinta maior marca
mundial em computa-
dores pessoais e alia-
da da Microsoft e Intel,
a Toshiba é um gigante
empresarial com 490
subsidiárias, 203 mil
colaboradores e ven-
das no valor de 56 mil
milhões de euros/ano.

2013
EMPRESAGIGANTE
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RIGOR REFORÇARAPLICAÇÃO

Novosacordos
deparceria
�O GOVERNO QUER QUE AS AJUDAS COMUNITÁRIAS
COMECEM ACHEGAR AOS INVESTIDORES EAOS PROJETOS
APROVADOS JÁ NASEGUNDAMETADE DESTEANO

U
ma das novidades do
novo Quadro Comu-
nitário de Apoio é o
desenvolvimento de
uma nova cultura de

parcerias para os resultados,su-
portada num planeamento cui-
dado que assegure uma assun-
ção plena de responsabilidades
contratuais.Comestainiciativa,
o Governo quer reforçar as res-
ponsabilidades das autarquias e
dasentidadesprivadasnoâmbi-
to de intervenções de cariz te-
mático e de cariz territorial, no-
meadamente no âmbito dos In-

vestimentos Territoriais Inte-
grados (ITI), Desenvolvimento
Local de Base Comunitária
(DLBC) e Ações Integradas de
Desenvolvimento Urbano Sus-
tentável (AIDUS).

O Executivo assume o com-
promisso de acelerar o processo
dearranqueeimplementaçãodo
Portugal 2020 de modo a que no
2º semestre de 2014 já possam
ocorrermovimentosfinanceiros
noâmbitodasajudascomunitá-
rias que permitam uma execu-
ção elevada de projetos até ao fi-
nal do corrente ano.�

O desenvolvimento de parcerias entre o Governo e entidades
privadas será prioritário para os novos fundos comunitários

I&D INVESTIR

Apostarna
produção
qualificada

U
ma das apostas funda-
mentais do novo Quadro
ComunitáriodeApoioestá

relacionada com o aumento da
produtividade. Trata-se de um
resultadoquesópodeserconse-
guido através de um estímulo
em Investigação e Desenvolvi-
mento (I&D) empresarial. Mas
não chega.É necessário promo-
ver a educação em ciência e tec-
nologia ao nível do ensino supe-
rior e da formação profissional
nas empresas e criar formas al-
ternativas de financiamento da
inovação.�

�AQUESTÃO DAPRODUTI-
VIDADE TEM DE ESTAR
LIGADAÀ INOVAÇÃO
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ALGARVE OMELHORCARTÃODEVISITA

Desenvolvimentoestá
paraalém doturismo
�CONHECIDAPELAQUALIDADE E DIVERSIDADE DASUAOFERTATURÍSTICA,AREGIÃO
DO ALGARVETEM VINDO AMULTIPLICAR AS ALTERNATIVAS DE CRESCIMENTO ECONÓMICO,
REFORÇANDO O SETOR RETALHISTAEAQUALIDADE DAPRESTAÇÃO DOS SEUS SERVIÇOS
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ALENTEJO IMENSAMARGEMPARACRESCER

Atransformaçãoda
indústriatradicional
�TRADICIONALMENTEANCORADO NAINDÚSTRIATRANSFORMADORA, QUETIRADO SE-
TOR PRIMÁRIO ASUAMATÉRIA-PRIMA,AREGIÃO DO ALENTEJO TEM SABIDO CAPTAR
INVESTIMENTO NOVO PARAMODERNIZAR O SEU TECIDO EMPRESARIAL
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SETÚBALVOCAÇÃOEXPORTADORA

Ultrapassaraherança
deixadapelahistória
�AREGIÃO DE SETÚBALTEM, HISTORICAMENTE, SIDO CASTIGADAPOR SUCESSIVAS
RECESSÕES.AINSTALAÇÃO DO CLUSTER AUTOMÓVELEADINAMIZAÇÃO CRIADA PELO
PORTO DE SINES TORNARAM O DISTRITO NUM VERDADEIRO MOTOR DAS EXPORTAÇÕES
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LISBOAOCENTRODADECISÃO

Aimportânciadeter
oestatutodecapital
�O PESO DO DISTRITO DE LISBOAÉ ESMAGADOR NO TECIDO EMPRESARIAL. OS DADOS
MOSTRAM QUE 25 DAS MAIORES EMPRESAS EXPORTADORAS DO PAÍS TÊM ASUASEDE
NACAPITALE RESPONDEM POR UM QUARTO DETODAS AS EXPORTAÇÕES
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LEIRIAE SANTARÉM EFICÁCIAEQUALIDADE

Resolveroproblema
dafaltadedimensão
�AREGIÃO CENTRO APRESENTAUMAFORTE DINÂMICAEMPRESARIALCONCENTRADA
NAS MICROEMPRESAS, QUE REPRESENTAM 94,9% DAS SOCIEDADES. ESTAREALIDADE
TEM SIDO OBJETO DE UM RÁPIDO PROCESSO DE MODERNIZAÇÃO TECNOLÓGICA
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Noreinodaindústria
aolharparaoturismo
�AS GRANDES APOSTAS INDUSTRIAIS NO SETOR DAS CELULOSES NOS DISTRITOS DE
COIMBRAE DEAVEIRO PERMITIRAM REFORÇAR AVOCAÇÃO EXPORTADORA DA REGIÃO,
QUE É COMPLEMENTADAPELAFÁBRICADEAUTOMÓVEIS DE CACIA

COIMBRAEAVEIRO DESTINODEINVESTIMENTO
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VISEU,GUARDAE C.BRANCO DIVERSIFICAR

Paraalém dostêxteis
edainterioridade
�ATRADIÇÃO DAINDÚSTRIATÊXTILTEM CONSEGUIDO PERMANECER ATRAVÉS DE UMA
MUDANÇATECNOLÓGICAALIMENTADAPELO DIVERSOS POLOS UNIVERSITÁRIOS
EXISTENTES NAREGIÃO, QUE GARANTEM UMAEFICAZ LIGAÇÃO ÀS EMPRESAS
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PORTO RIGOREEXPERIÊNCIA

Um sucessoquetem
raízesnatradição
�AHISTÓRIADO PORTO CONFUNDE-SE COM O SUCESSO DOS SEUS EMPRESÁRIOS. CON-
SIDERADAO MOTOR DAECONOMIANACIONAL,AREGIÃO NORTETEM NAS EMPRESAS
COM MAIS DE 20 ANOS DE EXISTÊNCIA UM SÓLIDO EXEMPLO DE FUTURO



Quinta-feira, 27 de fevereiro de 2014 | Correio da Manhã | 100 MAIORES EMPRESAS POR DISTRITO | 47



50 | 100 MAIORES EMPRESAS PORTUGUESAS POR DISTRITO | Correio da Manhã | Quinta-feira, 27 de fevereiro de 2014

BRAGAEVIANADO CASTELO MODERNIZAR

Aproveitaraomáximo
asajudascomunitárias
�APESAR DAS TRADICIONAIS DIFICULDADES GEOGRÁFICAS, OS DISTRITOS DE BRAGA
E DEVIANADO CASTELO CONSEGUEM CONCENTRAR 9,6% DO TOTALDAS EMPRESAS
PORTUGUESAS, GRAÇAS À EFICAZ GESTÃO DOS FUNDOS RECEBIDOS DE BRUXELAS
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BRAGANÇAEVILAREALDESAFIO

Desenvolveropresente
econsolidarofuturo
�COM UM FORTE CONDICIONAMENTO TERRITORIALE UM TECIDO EMPRESARIALBASEA-
DO NAS MICROEMPRESAS,AREGIÃO DE BRAGANÇAEVILAREALTEM PROCURADO
DESENVOLVER-SE CONJUGANDO ESFORÇOS COM AVIZINHA GALIZA (ESPANHA)
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PORTUGAL2020 AJUDAS

Dobetãopara
aexportação
�GOVERNO QUER DESVIAR AS AJUDAS DE BRUXELAS DAS
INFRAESTRUTURAS PARAA COMPETITIVIDADE DAS
EMPRESAS E PARAASUAINTERNACIONALIZAÇÃO

U
ma das prioridades
definidas pelo Gover-
no para aplicação dos
fundos comunitários
até 2020 é a “desloca-

çãodoinvestimentodasinfraes-
truturas,ondePortugalestáaci-
ma da média europeia, para a
competitividade e a internacio-
nalização das empresas, que é o
grandedéficedoPaísearazãode
fundo pela qual entrámos no
passado, com grande frequên-
cia,em situações de insustenta-
bilidade financeira”, disse o mi-
nistro adjunto para o Desenvol-

vimento,Miguel Poiares Madu-
ro. O quadro de programação
Portugal 2020 está assente em
quatro eixos temáticos essen-
ciais: competitividade e inter-
nacionalização,capitalhumano,
inclusão social e emprego e sus-
tentabilidade e eficiência no uso
dos recursos. O domínio ‘Com-
petitividade e Internacionaliza-
ção’concentra mais de 40% dos
fundos, que vão ser reembolsá-
veis para assegurar uma maior
internalização, por parte das
empresas e das autoridades go-
vernamentais.�

Aumentar as exportações de produtos nacionais é uma das
prioridades do novo quadro comunitário de apoio
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FUNDOS 93%

Maisapoio
aregiões
pobres

A
s regiões menos desenvol-
vidas vão receber 93% dos
cerca de 21 mil milhões de

euros do Portugal 2020, aten-
dendoaquebeneficiamtambém
da quase totalidade dos mon-
tantes previstos para os progra-
mas temáticos. Estas regiões
não incluem Lisboa e Madeira,
consideradas desenvolvidas
pela União Europeia, e o Algar-
ve, que é uma região em transi-
ção. O Norte e o Centro vão re-
ceber mais 25% do que no ante-
rior quadro comunitário, que
durou de 2007 a 2013.�

�REGIÕES MENOS DESEN-
VOLVIDAS RECEBEM MAIS
AJUDAS COMUNITÁRIAS




