ispecial.ecconomia

12 FORUM
EMPRESARIAL
DA BEIRA BAIXA

= ASSOCIACAO EMPRESARIAL DA BEIRA BAIXA

Pedalar para ainternacionalizacao
e competitividade

Pistas para aumentar a base exportadora da regiao e combater

os custos de contexto que penalizam a competitividade

Ainternacionalizacao das empre-
sas da regiao é uma das vias para

0 seu crescimento, mas para isso €
preciso melhorar a sua competiti-
vidade que é afectada por custos
de contexto, como 0s transportes,
alogistica, telecomunicagdes, o
preco da eletricidade e a escassez
de mao de obra. Este foi 0o mote de
debate do 1.2 Forum Empresarial da
Beira Baixa, organizado pela Asso-
ciacao Empresarial da Beira Baixa
(AEBB), que decorreuno dia 14 de
junho em Castelo Branco e contou
com o0 apoio do "Jornal do Fundao".
Na sessao de abertura dos traba-
lhos, o secretdrio de Estado da
Valorizacao do Interior, Joao Paulo
Catarino defendeu que "Ao nivel

do sistema de incentivos do PT
2020, com regime de bonificagdes
para as candidaturas oriundas de
territorios do interior, temos, nos
concelhos do distrito de Castelo
Branco, 207 projetos aprovados,
que representam um investimento
de mais de 180 milhdes de euros,
dos quais mais de 108 milhdes de
incentivo publico', frisou. Real¢cou
ainda que a Beira Baixa, ao nivel
das exportacoes, tem registado, nos
altimos quatro anos, "um aumento
significativo”, tendo atingido em
2018, um volume de exportacoes
que ultrapassou os 150 milhoes

de euros de vendas.

Ainda na sessdo inaugural, o
presidente da Camara de Castelo

Branco, Luis Correia, destacou o
papel que as autarquias tém na
"criacao de infraestruturas e de
ferramentas de apoio ao investi-
mento, como tem vindo a fazer
o municipio de Castelo Branco
aolongo dos anos'.

O Forum Empresarial contou
com a presenga de empresarios,
autarcas, decisores publicos e
académicos, teve trés painéis de
debate. Um dedicado as vanta-
gens competitivas do territorio e
desafios da internacionalizagao,
um segundo dando voz aos empre-
sarios da regido e as suas expe-
riéncias de internacionalizagao e
um dedicado ao financiamento e
seguros de crédito. =
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Presidente da AEBB

Unidao, coragem,
determinacao
e confianca

oi com satisfacao, que a AEBB - Associacao
Empresarial da Beira Baixa, realizou mais
um evento, no passado dia 14 de junho, des-
tavez 012 Forum Empresarial.
A adesdao empresarial foi notdria, tendo a abordagem
dos temas superado as expetativas. Estamos num tem-
po de viragem, em que se percebe claramente que as
empresas da Regido interiorizaram o reconhecimento
de que serdo elas a chave do desenvolvimento e esta
nelas a solugao para a sustentabilidade do territdrio.
Foi unanimemente reconhecido, até politicamente,
de que sO com emprego, as pessoas se fixarao ao ter-
ritorio e que este é, em larga escala, gerado pelo setor
empresarial e ndo pelo setor publico.
H4 hoje um discurso diferente de mudancga, em que
comeca a ser facil, falar de vantagens competitivas
e de oportunidades da Regiao, superando qualquer
intervencdo miserabilista, de impoténcia, de abandono
ou de discriminacao.
E certo que hd ainda um caminho longo a percorrer,
mas ficamos também a saber, neste Forum, que te-
mos hoje na Regido, empresas num trajeto de grande
realizacao, que tracam horizontes fora das fronteiras
tradicionais, nao se centrando apenas nos mercados
de proximidade, como sejam 0s paises vizinhos, ou
mesmo o continente europeu.
Dar visibilidade abrangente ao que se faz na Regiao e
acompanhar com proximidade, a defini¢ao dos cami-
nhos de desenvolvimento, é um papel importante das
AssociacOes Empresariais e €, com esse proposito, que
a AEBB continuard a realizar agoes de promocao da
regido, através da jungao de experiéncias e explanagao
de boas praticas empresariais, na primeira pessoa,
expectando um efeito contagiante.
Fazer parte do territorio da Regido Centro, no qual se
situam pouco mais de vinte por cento das empresas e
das pessoas, tem que representar um grande designio
para os atores da atualidade, quer sejam empresariais,
sociais ou politicos.
Sao de reconhecimento geral, 0s constrangimentos da
falta de mao de obra, que ndo sao uma mera ameaca de
futuro, mas sim uma realidade do momento, afetando
hoje, toda a capacidade produtiva da Regiao, desde os
setores mais tecnologicos, as atividades tradicionais.
Sao unanimes as vozes que reclamam medidas corajo-
sas, de diferenciacao positiva, para inverter esta situa-
¢ao, registando que, também nesta matéria, se come-
¢am a verificar alguns sinais de mudanga, no discurso
politico, que apraz registar, com grande expectativa.
Em resumo, considero ser determinante investir em
quatro palavras-chave, que poderao garantir as ge-
racgoes jovens, as vantagens de fixacao nesta Regiao,
mudando o paradigma atual.
— Unido, Coragem, Determinacao e Confianga. =

Criaruma Zona
Economica Especial

no Interior

riar uma Zona Econdmica Especial,
com instrumentos fiscais verdadeira-
mente diferenciadores e com capaci-
dade de atrair e proteger investimento,
pode ser uma via para travar o declinio demogra-
fico e econdmico do interior do pais.
A ideia foi defendida por José Pdscoa, vice-reitor
da Universidade da Beira Interior, no painel de
debate dedicado as "Vantagens competitivas do
territdrio e os desafios da internacionalizacao’, em
que participaram Conceigao Carvalho (CCDR),
Luis Pereira (CIMBB), Antonio Fernandes (IPCB)
e Claudia Domingues (INOVCLUSTER).
José Pascoa apontou o exemplo da Polénia que
criou Zonas Economicas Especiais e tem o dobro
do crescimento de Portugal. "Também em Itdlia
foram criadas ZEE no sul e na Sicilia, que sao as
regioes mais pobres daquele pais."

Recursos enddgenos

A qualificacao dos recursos é cada vez mais um
fator de competitividade econdmica e um fator
importante para a atragao de investimento. José
Pascoa (UBI) e Antonio Fernandes (Instituto Po-
litécnico de Castelo Branco), acreditam que o
esforgo que tem vindo a ser feito pelas suas ins-
tituigoes no sentido de dar resposta ao setor em-
presarial ¢ uma mudanca estrutural importante.
"Temos 934 estudantes e uma oferta formativa
que da resposta a procura. No entanto tém de nos
ser dada a autonomia para moldar e tornar mais
flexivel a resposta formativa, adequando-a as ne-
cessidades das empresas”, explicou Antonio Fer-
nandes, presidente do IPCB. José Pdscoa defende
que "Ha uma mudanca estrutural que a UBI estd a
fazer no sentido de dar resposta as empresas da
regido e neste momento temos 170 professores
e investigadores que se dedicam a desenvolver
projetos com as empresas.”

A valorizacao dos fatores competitivos da regiao,
passa também por uma estratégia de investigacao
e inovagao para uma especializagdo inteligente
(RIS3), conforme defendeu Conceigao Carvalho
(Comissao de Coordenacao da Regiao Centro):
"Temos de saber valorizar os recursos endogenos
e encontrar vantagens competitivas nos merca-
dos. As RIS3 constituem agendas de transforma-
¢ao econdmica integradas de base local, que par-
tem da identificacao das caracteristicas e ativos
especificos de cada regido para estabelecerem
uma visao de futuro sustentavel para o territorio."
Os setores com maior potencial, identificados por
esta estratégias sao: Agricultura, floresta, turismo,
tecnologias de informacdo, materiais, biotecno-
logia, saude e bem estar.
Luis Pereira, presidente da Comunidade Inter-
municipal da Beira Baixa (CIMBB) acredita que
estdo a ser dados passos na direcdo certa na valo-
rizacao e exploracao desses recursos, apontando
o turismo como um exemplo de uma estratégia
diferenciadora da regidao, mas sublinha que para
as empresas da regido poderem dar o salto para a
internacionalizacao precisam de ver melhorados
0s custos de contexto: "A regido tem fatores na-
turais que hoje sao muito mais valorizados, mas
temos de ser mais ambiciosos e ter um quadro
mais abrangente e diferenciador que as empresas
possam valorizar."
Por fim, Concei¢ao Domingues (INOVCLUSTER),
sublinhou a necessidade das empresas desenvol-
verem produtos e estratégias de sustentabilidade,
em especial no setor agroalimentar:"Acredito que
daqui a10 anos a questao da pegada de carbono e
daalimentagao saudavel vai ser determinante na
escolha dos consumidores. Para isso, a sustenta-
bilidade e a forma como ela se comunica, vai ser
um fator critico da competitividade das empresas
do setor agroalimentar.”" =

RPM



27 de junho de 2019 suplemento JORNAL#FUNDAD

= PRESIDENTE DA AIP/ José Eduardo Carvalho aponta metas para as exportagées

"Devemos apoiar empresas
com baixa intensidade exportadora”

O presidente da AIP deu pistas para uma estratégia de internacionalizacao
da economia e das empresas portuguesas

IIPUB

umentar a base exportadora,
diversificar os mercados e os
produtos para exportagao e
evitar a excessiva concentra-
¢ao num s6 mercado.
Foram estes os trés pilares de uma es-
tratégia de intenacionalizgao da eco-
nomia e das empresas portuguesas que
José Eduardo Carvalho, presidente da
AIP (Associacio Industrial Portuguesa)
identificou na sessao de abertura do Fo-
rum Empresaria da Beira Baixa.
Segundo José Eduardo Carvalho "s6 é
possivel uma estratégia convergente com
a Unido Europeia se houver crescimento
e se este se basear nas exportacoes”.
De acordo com aquele responsavel asso-
ciativo é urgente alargar a base exporta-
dora do pais "pois so existem 25 mil em-
presas a exportar de forma regular, das
quais 90 por cento tém uma intensidade
exportadora inferior a 30 por cento. E

daquelas, 10 mil estao concentradas num
so mercado. Ha necessidade de diversifi-
cacdo de mercados”. Para aquele respon-
savel o setor exportador nacional esta
excessivamente dependente de merca-
dos como o espanhol, 0 angolano ou até
o mercado europeu, onde se concentram
74 por cento das nossas exportacoes.
No entender de José Eduardo Car-
valho a estratégia das empresas e do
pais tem de passar por procurar outros
mercados "nomeadamente aqueles
que nao estdo consolidados e tam-
bém nos emergentes."

O presidente da AIP acredita que as asso-
ciacOes empresariais devem concentrar
0 seu esforco no apoio "as empresas que
tém uma intensidade exportadora infe-
rior a 30%, e passem a desenvolver pro-
jetos que estejam situados no patamar
mais elevado na escala de valor”.

José Eduardo Carvalho explicou que o

grande objetivo de alcan¢ar o numero
magico de 50 por cento de peso das ex-
portagoes no PIB s6 serd possivel com
uma estratégia que privilegie a diversifi-
cagao de mercados. O presidente da AIP
salientou ainda o "papel incontornavel"
que as associagoes empresariais regio-
nais podem ter no apoio ao desenvolvi-
mento econdmico de uma regiao, mas
afirmou que atualmente ha uma con-
juntura adversa para o associativismo
empresarial: “Hd uma crise de represen-
tatividade organica nos interesses eco-
nomicos, o associativismo empresarial
estd a passar por isso. Anda-se a fragmen-
tar o movimento associativo e hda uma
grande sobreposicao. O espaco das asso-
ciagOes empresariais estd a ser ocupado
pelas confederacodes, pelas Comunidades
Intermunicipais, pelos clusters, e até por
algumas entidades publicas”, concluiu. =

RPM
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= DEBATE

Experiencias de

internacionalizacao

na primeira pessoaq

Empresas que dao cartas pelo mundo.
Sao sete exemplos de como se pode sair do Interior
de Portugal e conquistar mercados internacionais

Inés Miguel

s “Experiéncias de internacionalizagao na
primeira pessoa” fizeram parte do segun-
do debate do primeiro forum empresa-
rial da Beira Baixa.
A sessao teve como moderador deste painel Fernando
Quintas, gestor de mercado, direcao de rede externa
e institucionais da agéncia para o investimento e co-
meércio externo de Portugal (AICEP).
Para iniciar o debate Fernando Quintas langou alguns
numeros da evolucao das exportagdes em Portugal.
“Em 2018 as exportacdes representaram 44 por cento
do PIB, quando em 2009 eram de 29% mas o objetivo
nacional € chegar aos 50% na proxima década. Temos
de evoluir para uma base exportadora mais alargada,
com maior diversificacdo de mercados e um maior
peso de produtos com alto valor acrescentado”, referiu
Fernando Quintas. Enquadramento feito, a primeira
pergunta lancada para discussao foi: “Quais os merca-
dos que definiram como prioritarios e porqué?” Bruno
Mineiro CEO da "Twintex - Industria de Confecdes”,
comecou por explicar que a Twintex exporta 100 por
cento da producao para as principais marcas da moda
em todo o mundo: “Somos uma empresa de confecoes
portuguesa, empregamos 400 pessoas no concelho
do Fundao e ha mais de 20 anos que esta empresa ex-
porta a totalidade da sua producdo. Hd que pensar em
mercados prioritarios do ponto de vista de expansao
e da maturidade. Expansao, no sentido de pensar em
qual serd o proximo mercado e na maturidade pensar
em qual é o mercado que ja temos mas que carece de
um maior apoio dentro da fabrica”. Fora do mercado
europeu, “somos exportadores para os Estado Unidos
da América, em que comegamos em 2014 e o Canada
que comecdamos o ano passado e ja estd em cresci-
mento”. Para a Twintex, os Estados Unidos da América
representam hoje 15 por cento e o Canada representa
por cento sendo que o objetivo € chegar ao final do ano
com 5%. “Estas sdo as nossas prioridades do ponto de
vista da expansao e do ponto de vista da maturidade é

a Suécia e a Noruega”, assegura Bruno Mineiro.

O segundo interveniente foi Joao Conceicgao, fundador
da Dinefer, uma empresa com 30 anos ligada ao setor
da eletrdnica para a induastria automovel: “Somos uma
empresa multinacional. A historia, a atividade expor-
tadora e a internacionalizacao esta ligada as exigéncias
do mercado, ou seja, a expansao dos nossos clientes.
A partir dos finais dos 90 iamos atrds dos clientes, a
medida que eles iam para fora. Como consequéncia
fomos crescendo de forma sempre sustentavel, no-
meadamente no Norte de Africa e Europa Central”,
sublinha o empresdrio. Em 2003, criaram as proprias
instalagOes para dar assisténcia aos equipamentos.
As filiais estao na Tunisia, Eslovaquia e Marrocos”.
Grande parte do trabalho de concepcao € feito em
Portugal e depois algumas terminacdes sdo feitas nes-
ses paises. Os Estados Unidos da América e a China,
sdo dois dos mercados nos quais Jodo Conceicdo ad-
mitir querer apostar, mas que considera mercados
dificeis, "porque exigem capital financeiro e humano
de outra dimensao”.

No caso da Centauro Internacional, empresa espe-
cializada no fabrico de componentes para a induastria
de refrigeracao e ar condicionado, a tdtica para a ex-
pansao da empresa foi optar pela Europa. O primeiro
mercado de exportagdo aconteceu em 1984 em Ingla-
terra, depois surgiu a Holanda e em 1992 iniciou-se na
Alemanha: “Grande parte da nossa exportacao direta
€ para a Alemanha, Inglaterra, Benelux e Irlanda. So-
mos uma empresa diferenciadora para desenvolver
produtos e desenvolver solu¢des. Quanto ao futuro
estamos a equacionar e avaliar hipdteses de mudar
0 nosso modelo de negocio para podermos ir para a
Asia. Queremos também reforcar a nossa presenca
em Africa através dos nossos parceiros e estamos a
tentar abrir um nicho de mercado porque apostamos
na politica do nao "me too”, ou seja, nao vamos fazer o
que os outros estao a fazer, confessa Antonio Granjeia,
diretor técnico da Centauro Internacional.
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Mercados asiatico e americano
SA0 0s proximos alvos

Uma empresa de sucesso e que exporta 100 por cento
de madeira serrada € a “José Afonso e Filhos”. A empre-
sa administrada por Paula Afonso estd ligada ao setor
da madeira. E dividida em trés unidade: a unidade de
producdo de madeira serrada, denominada por ser-
racao de madeira; a unidade de producao de pellets
e aunidade de producao de briquetes: “Somos uma
empresa exportadora. No setor da madeira serrada
toda a producao vai para exportacao. Hd cerca de vinte
anos que 50 por cento vai para o mercado espanhol e
desde 2008, exportamos para o mercado marroquino.
No que toca as pellets estamos um pouco por todas as
superficies comerciais. Isto representa 25 por cento
no mercado nacional e o restante vai para o merca-
do internacional, nomeadamente para as centrais
de energia elétrica”, sublinha Paula Afonso. “Quanto
aos briquetes dominamos os mercados da Bélgica, da
Franca e da Espanha’, afirma a empresdria. “No futuro,
estamos a tentar conquistar o mercado holandés para
amadeira serrada para colmatar o facto de estarmos
sO em dois mercados”, acrescenta.

Luis Pinto, diretor geral da empresa "Sabores da Gar-
dunha, geleias e compotas” esclarece que sao produ-
tos onde ¢ “dificil marcar a diferenca 14 fora”. Era uma
empresa absolutamente artesanal, com produtos feitos
amao. Houve um investimento de cerca de 600 mil
euros e agora encontram-se num processo de trans-
formacgao: “O desafio atualmente ¢ manter a matriz da
qualidade do produto 100 por cento artesanal e conse-
guirmos ter uma capacidade de produc¢ao em escala
para chegarmos ao mercado. Estamos com algumas
vendas no mercado dos Estados Unidos e no Canada,
pouca coisa em Espanha e a grande maioria do que se
tem vendido ainda é em Portugal. Estamos ainda numa
fase inicial, mas vamos fazer uma aposta muito grande
nos Estados Unidos da América”, explica Luis Pinto.
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Criada ha cerca de 26 anos, numa altura conturbada
no setor da industria téxtil, a Fitecom tinha como de-
safio marcar a diferenca com a qualidade e o design.
Jodo Carvalho, gestor da "Fitecom, Comercializacao e
Industrializacao Téxtil" destaca que no inicio foi funda-
mental criar notoriedade local: “Em 1999 construimos
aempresa onde atualmente laboramos e durante dois
ou trés anos so produzimos para Portugal.

De seguida os dois mercados de expansao foram os de
Franca e Espanha. “Fizemos o primeiro grande nego-
cio em Franca. Correu bem e chegdmos a faturar no
mercado francés acima dos sete milhdes de euros.
Entretanto, fomos expandindo a atividade para outros
mercados, marcamos presenca em quase todos os pai-
ses da Europa. Estdo ainda, na Coldmbia, Argentina e
no sul do Brasil, embora sejam mercados emergentes

IIPUB

Em 2018 as exportacoes
representaram 44 por
cento do PIB, quando em
2009 eram de apenas
29 por cento. Custos

de contexto do Interior
apontados como travao
a competitividade e a
expansdo das empresas
daregiao

Sete empresarios da Beira Interior falaram das dificuldades de
contexto para a produtividade das suas empresas

“A nossa aposta esta orientada para o continente ame-
ricano. Na Europa temos cerca de 500 clientes, dai
os maiores esforcos que hoje fazemos ¢ para fora da
Europa”, explica o empresario.

Criada em margo de 2006, a Albatroz Engenharia é
uma empresa ligada ao ramo da aerondutica, robotica,
software, mecanica e eletronica. Joao Gomes Mota,
administrador da empresa refere que exportam para
dois mercados a Espanha e Francga. Dos mercados
passados faz parte a Europa e o Canada, ao nivel da
expansao da exportagao faz parte o Brasil: “Ainda nao
conseguimos encontrar a forma certa para chegar a
esse mercado, mas vamos continuar a insistir. Como
trabalhamos numa area de investigacao e desenvol-
vimento muito aplicada temos de ser muito eficazes
para ser competitivos”, enuncia Jodo Gomes Mota. =
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Financiamento
e seguros de apoio
ainternacionalizacao

O terceiro e ultimo painel de debate foi dedicado
ao "Financiamento e seguros de crédito". Modera-
do pelo empresdrio Anténio Trigueiros de Aragao
(Fabricas Lusitania e presidente da Assembleia
da AEBB), o debate foi em torno das solugdes que
empresas do setor financeiro e de seguros tém
para apoiar o esforco de internacionalizacao das
empresas do interior. Presentes estiveram Mauro
Faria (GARVAL), Nuno Santos (Caixa de Crédito
Agricola Beira Baixa Sul), Sara Poeiras (COSEC -
Companhia de Seguros), Frederico Velho Herédia
(Banco BPI). Em comum a ideia de que o setor
financeiro e segurador ¢ um parceiro de negdcio
para empresas que procurem a internacionali-
zacao e nessa condicdo "deve oferecer solucoes
flexiveis e adequadas a cada empresa’, conforme
explicou Frederico Herédia.

"Temos instrumentos para garantir as operagoes
que analisam o risco e ajudam a partilhd-lo com

os bancos", Defendeu Mauro Faria, representante
da Sociedade de Garantia Mutua Garval, que se
prepara para abrir uma agéncia em Castelo Bran-

co. Sara Poeiras (COSEC) reforcou a ideia que os
seguros de crédito "sdo cada vez mais produtos
importantes quando se quer projetar a empresa
em outros mercados”, enquanto Nuno Santos
(Crédito Agricola) defendeu o papel da sua
instituicdo no apoio a expansao das empresas da
regido: "Estamos disponiveis para a apoiar esse
esforgo de internacionalizagdo e temos capacida-
de de resposta para dar o acompanhamento que
o cliente necessita. =
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Internacionalizacdao

e competitividade

da Beira Baixa

Professor e Investigador UBI

1.2 Férum Empresarial da
Beira Baixa realizado em
Castelo Branco, por inicia-
tiva da Associacao Empre-
sarial da Beira Baixa em parceria com o
rejuvenescido "Jornal do Fundao", langou
bases sdlidas para a constituicao de uma
plataforma de debate sobre os temas in-
terrelacionados da internacionalizacao
e da competitividade.
Aintervencgao de José Eduardo Carvalho,
Presidente da Associac¢ao Industrial Por-
tuguesa, afinou o diapasao para um deba-
te construtivo, reiterando a necessidade
de reinventar o desenho institucional e
aintervencao das associagoes empresa-
riais, trazendo o desenvolvimento regio-
nal para 0 amago da sua marcante inter-
vencdo. A importancia das exportacoes
para o crescimento foi inequivocamente
advogada, como condic¢ao necessdria
para operar uma mudanga estrutural
da economia portuguesa.
No primeiro painel sobre as vantagens
competitivas do territério e os desafios
dainternacionalizacao, Celeste Varum,
Professora da Universidade de Aveiro,
pautou a tonica do debate através de trés
linhas: a transi¢ao para a digitalizacao e a
modernizacao tecnoldgica; a promogao
da competitividade e da sustentabilida-
de; e o fomento da produtividade como
fator critico de atratividade do territorio.
Das intervencgoes dos oradores convi-
dados destaca-se a visao de Conceigao
Carvalho (CCRDC), que sinalizou a im-
portancia da valorizacao dos recursos
enddgenos da regido, por intermédio
do apoio a projetos ancora tendentes
a valorizacao de fileiras, tais como a do
vinho e a do queijo.
Destaque ainda para a intervenc¢ao de
José Pascoa, Vice-Reitor da UBI, que
posicionou a Universidade como fator
critico de competitividade, alertando
0s presentes para a passagem consegui-
da de um primeiro estadio evolutivo da
Universidade, orientado para a formacao
de quadros, para um segundo estadio ca-
racterizado pela interacao com as em-
presas, seguindo uma logica de gestao
de projeto e inovacgao.
No segundo painel sobre experiéncias
de internacionalizacao na primeira pes-
soa, Fernando Quintas, da AICEP, relatou
sumariamente diversas experiéncias de
internacionalizacao, evidenciando as di-
ficuldades sentidas no estabelecimento
de relagdes de colaboracao e associacao.

Joado Leitao

De entre os ricos testemunhos dos em-
presdrios, uma mencao especial a Jodo
Conceicgao (Dinefer), que caracterizou
o seu modelo de exportacao, tendo por
pilares fundamentais: o desenvolvimen-
to de um sistema de informacao proprio,
a montante; e 0 acompanhamento dos
seus clientes, a jusante. Da parte de
Jodo Carvalho (Fitecom), foi defendida
a aposta pela qualidade e pelo design,
como fatores distintivos, conciliada
com as exportagoes para mercados eu-
ropeus. Trés elementos comuns as di-
ferentes intervencoes dos empresarios
dedicados a exportacao, consistem na
escolha de formas muito alternativas de
internacionalizagao, na diversificacao
geografica dos mercados e na inexis-
téncia de planos de internacionalizacao
deterministicos, pressupondo o desen-
volvimento de uma forte capacidade
de absorcao e adaptacao aos mercados
em continua mudanca.

E preciso escolher
clusters de
especializacao,
para dinamizar

a diversificacao
inteligente

da Beira Baixa

Uma palavra final para os promotores
desta importante plataforma, existe ne-
cessidade de ampliar o debate competi-
tivo agora iniciado seguindo cinco eixos
de acao estratégica:

1 - Identificar e alavancar o Capital
Intelectual (Humano + Relacional
+ Estrutural (ou de Gestdo)) da Re-
gido da Beira Baixa;

2-Reforgar o eixo estrutural de competiti-
vida de: Castelo Branco-Fundao-Covilha
3-Repensar a missao das Universidades
como uma so, Universidade Tecnoldgica;
4 - Reunificar o territorio da Beira Baixa;
5 - Escolher clusters de especializacao,
para dinamizar a diversificacao inteli-
gente da Beira Baixa. A ideia basica aqui
pontuada € reforcar a competitividade e
a capacidade de internacionalizagao das
empresas, tendo sempre presente o fim
ultimo de garantir a sustentabilidade do
territdrio da Beira Baixa. =

= OPINIAO

Garantia mutua

como parceiro
de negocio

Garantia Mutua, funciona
no apoio as empresas, COmMo
como uma alavanca facilita-
dora no acesso ao crédito, com
maior impacto para as Micro e PME, da-
dos os seus constrangimentos de dimen-
sdo, assumindo assim as Sociedades de
Garantia Mutua (SGM) junto das Insti-
tuicoes de Crédito, a cobertura de uma
parte relevante do risco de crédito, nor-
malmente situada entre 0s 50% e 80%
dos financiamentos, permitindo as em-
presas melhores condicdes de financia-
mento, montantes e plafonds alargados,
e menor dependéncia e concentracao de
risco junto da Banca.

Consciente do contexto economico re-
gional, a intervencao da GARVAL vai para
além da emissao de garantias. Prestamos
um acompanhamento continuo as em-
presas e pretendemos ser um parceiro
no seu dia-a-dia, com quem as empre-
sas podem e devem dialogar no sentido
de obterem solucdes de financiamen-
to a medida das suas necessidades, ou
alternativas para emissao de garantias
autonomas. Temos um conhecimento
profundo da realidade empresarial e
regional, fatores que suportam a nossa

Pedro Seabra
Presidente da Comissdo Executiva da Garval
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capacidade de resposta as necessidades
do mercado, com flexibilidade, bom nivel
de servico e solugdes adequadas a reali-
dade de cada empresa.

Temos um
conhecimento
profundo da
realidade empresarial
e regional, fatores
que suportam a
nossa capacidade

de resposta as
necessidades do
mercado

A partir de Julho de 2019, a Garval esta-
ra ainda mais proxima das empresas e
dos empresarios do centro do Pais com
aabertura de uma nova Agéncia Comer-
cial que ird acompanhar as Regides de
Castelo Branco e Portalegre. Visite-nos! =



27 de junho de 2019

= EXPOSICAO

I’PUB

suplemento JORNAL#FUNDAD

Um forumde
debate e convivio

Joao Paulo Catarino, secretario de
Estado da Valorizacao do Interior,
esteve presente na cerimonia de
abertura do 12 Forum Empresarial
da Beira Baixa, organizado pela
AEBB com o0 apoio do "Jornal do
Fundao". O certame teve também
uma exposicdo de produtos e de
empresas para mostrar um pouco
do bem que se faz na Beira Baixa.
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Dinefer trabalha para as principais
fabricas de automoveis

Fundada em 1988 a Dinefer, empresa do setor automovel sedeada em Castelo
Branco, conta com trés filiais e exporta cerca de 95 por cento da producao

producdo de mesas para testar
cablagens para automoveis é a
principal missao da empresa
que sempre esteve sediada em
Castelo Branco e que had cerca de um més
se encontra nas novas instalacoes.
A Dinefer conta atualmente com 100
trabalhadores em Portugal e 70 tra-
balhadores nas trés filiais, Eslovaquia,
Tunisia e Marrocos.
Jodo Conceigao tem 45 anos e ingressou
na empresa ha cerca de 22 anos. O admi-
nistrador da Dinefer explica que come-
¢aram por fabricar pecas para ajudar a
concepcao das cablagens e depois foram
evoluindo para o teste de cablagens e
posteriormente para outro tipo de so-
lucdes que designa por “projetos espe-
ciais”. Ha cerca de seis anos a empresa
tem uma divisao que faz projetos de en-
genharia a medida: “Temos uma mesa de
teste de alta tensao para os automoveis
elétricos ou hibridos, fabricamos maqui-
nas de inserir vedantes e maquinas de

visao artificial para garantir que o fusivel
correto estd no sitio certo, entre outros”,
afirma Jodo Conceigao.

“Nos somos um fornecedor de equi-
pamento de teste, as mesas sao feitas
amedida consoante o projeto a que se
destina. Uma empresa que faz a cabla-
gem compra-nos a mesa, poe no fim da
linha e a saida da producgao deles antes
de embalarem o produto, testam na nos-
sa mesa. Se estiver bom é embalado se
nao ou vai para o lixo ou vai ser retraba-
lhado”, detalha o administrador sobre a
forma como operam as mesas de teste
para as cablagens.

Estratégia de crescimento

Ana Conceicao, de 38 anos, é admi-
nistradora das filiais. Esta na empresa
ha cerca de dez anos e confessa que o
que mais a motiva é trabalhar e conhe-
cer os diversos clientes que se encon-
tram pelos diferentes paises. Marrocos,

Roménia, Tunisia, Ucrania, Eslovaquia,
India, Turquia, Bulgaria, Hungria, Litua-
nia, Sérvia, Africa do Sul, Poldnia, Repu-
blica Checa, Irdo, Franca e Egito fazem
parte da lista dos mercados exportado-
res para a Dinefer.

As exportacdes que comecaram nos fi-
nais dos anos 90, tendo Marrocos como
o principal mercado: “Marrocos € o pais
para onde mais exportamos porque
0Ss nossos clientes se deslocaram para
14. E um mercado de muita industria
e ja tem muitas empresas de cabla-
gens e também linhas de montagem”,
conta Ana Conceigao.

“Ser empresario no interior tem algumas
vantagens pela vida mais descansada
que temos. Aqui ndo temos transito e
por outro lado quando andamos por fora
€ mais stressante. Profissionalmente é
mais complicado porque temos menos
gente disponivel. Temos falta de recursos
humanos e menos servicos disponiveis.”,
considera Jodao Conceigao.

Pedro Martins / Globallmagens

"Tudo indica que

a producado vai
aumentar, bem
como os postos de
trabalho."

Ainovacao é um dos fatores fundamentais para a com-
petitividade de uma empresa que trabalha para uma
industria altamente exigente, como é a automével

As filiais criadas em 2003 na Tunisia, em
2004 na Eslovaquia e em 2005 em Marro-
cos também fazem exportagoes. “Estao
ligadas por VPN onde conseguimos ver o
que estd a ser feito em cada maquina de
cada filial”, indica Ana Conceicao.

Para Joao Conceicao a estratégia € de
crescimento sustentado: “Isso foi uma
das razdes pelas quais mudamos de ins-
talagOes aqui em Castelo Branco. Nesta
primeira fase estarmos a dar prioridade
em crescer nos mesmos territorios, mas
em clientes diferentes. Depois vamos ter
de equacionar para atingirmos outro tipo
de mercados como o México (que fornece
os Estados Unidos da América e Canada),
a China e a Russia”, avancga Joao Concei-
¢ao. Os trabalhadores sao na maior parte
oriundos do concelho de Castelo Branco
e a empresa trabalha em dois turnos na
parte da producao, ou seja, na parte das
maquinas: “Tudo indica que a produgao
vai aumentar, bem como os postos de tra-
balho”, revela o administrador. =



