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s têxteis e vestuário e
o calçado “são dois
motores chave da
nossaeconomia”, co-

meçouporreferirAlberto Ramos,
country manager do Bankinter
Portugal, naaberturado evento da
Plataforma Empresarial dedica-
daàs Indústrias Nacionais de Ex-
celência – Calçado e Têxteis, que
se realizou no Melia Braga Hotel
& Spa, no passado dia8 de feverei-
ro e a que assistiram mais de 150
empresários da região que segui-
ramo debate sobre o têxtil e o cal-
çado com grande interesse.

AlbertoRamos,umgestorcom
grande experiência bancária, su-
blinhouque“estesdoissectoresvi-
vemumperíododesucesso,tendo
dado nos últimos anos um contri-
buto importante para as exporta-
ções portuguesas, conseguindo
mesmo números inéditos nos va-
lores das exportações”. No entan-
to reforçou que “vivem ainda as-
simgrandes desafios” e, porisso, a
importância do debate e da parti-
lhade informação, conhecimento
e oportunidades entre empresas e
empresários, que é apanágio da
PlataformaEmpresarial, um pro-
jectodesenvolvidopeloBankinter
em parceria com o Negócios.

Made in Portugal
“Este renascimento das indús-

trias ditas tradicionais , como as
indústrias do têxtil e do calçado,
surgiu depois de crises intensas”.
“Passarampormomentoscompli-
cados não há muitos anos e acho
que é muito importante reconhe-

cerque numcurto espaço de tem-
po foram capazes de dar a volta a
essesmomentosdedificuldade,de
encontrar caminhos diferentes e
de serem hoje sectores que reco-
nhecemosseremmuitoimportan-
tes para a economia portuguesa.
E acima de tudo são sectores que
souberam sair das suas zonas de
conforto e saíram do país para

mostrar que a etiqueta made in
Portugal é sinónimo de qualidade
e que representa muitas vezes o
que de melhor se faz no Mundo”,
referiu Alberto Ramos.

O líder do Bankinter Portugal
não deixou de dizer que, se esta
mudança estrutural é um “orgu-
lho de ser Portugal”, não os trans-
forma em sectores à prova de

tudo. “Nenhum sector pode dizer
que o é no mundo em que vive-
mos e emque avelocidade damu-
dança e os factores que nos afec-
tam são cada vez maiores e acon-
tecem a um ritmo cada vez mais
alucinante”, disse. Mas o facto de
terem sido capazes de dar a volta
é um factor de confiança “de que
terão criado as condições para o
futuro, porque os ciclos se suce-
dem e hoje estamos num ciclo
francamente positivo, mas sabe-
mos que virão ciclos menos posi-
tivos. No entanto, temos a certe-
za de que estes sectores vão ser
capazes também em contextos
mais difíceis”.

Bankinter e empresas
Alberto Ramos não quis dei-

xar de referir que o crescimento
do Bankinter “está intimamente
associado ao crescimento das em-
presas que apoiamos. É assim há
cerca de 52 anos no Grupo
Bankinter em Espanha e há qua-
se dois anos no Grupo Bankinter
Portugal”. Acrescentou que “os
desafios que as empresas enfren-
tam e para os quais solicitam o
nosso apoio são também desafios
para o Bankinter e fazem-nos
crescer enquanto organização. O
vosso sucesso estimulatambémo
nosso sucesso”.

“Quando viemos há dois anos
paraPortugaldissemosquevínha-
mos para investir, para apoiar as
empresaseosparticulares.Éoque
estamos a fazer. Estamos a apoiar
otecidoeconómicoportuguês,por
isso contem connosco”, disse Al-
berto Ramos. O gestor acredita
que “independentemente de se-
rempequenas, médias ougrandes
empresas,asempresasactivas,só-
lidas e com projectos são o verda-
deiro motor de crescimento da
economia portuguesa”. �

Os têxteis, o vestuário e o calçado vivem um período de grande sucesso e mostram
que “a etiqueta made in Portugal é sinónimo de qualidade e que representa muitas
vezes o que de melhor se faz no Mundo”, referiu Alberto Ramos.

FILIPE S. FERNANDES

O

Dois motores da
economia portuguesa

NEGÓCIOS INICIATIVAS Plataforma Empresarial

Numa altura em que a economia
nacional está a dar sinais de forte
recuperação, aPlataformaEmpre-
sarial, que é uma iniciativa do
Bankinter em parceria com o Jor-
nal de Negócios, está a percorrer
o país com vários fóruns de deba-
te paradiscutire analisardiversas
vertentes económicas, numapers-
pectivalocal e nacional, com apar-
ticipação de destacados oradores.

O que é a
Plataforma
Empresarial

TOME NOTA

CONFERÊNCIA
AS INDÚSTRIAS NACIONAIS
DE EXCELÊNCIA
AconferênciadaPlataformaEmpre-
sarial dedicada às Indústrias Nacio-
naisdeExcelência–CalçadoeTêxteis
realizou-se no Melia Braga Hotel &
Spa,nopassadodia8deFevereiro.A
aberturaesteveacargodeAndréVe-
ríssimo, director do Jornal de Negó-
cioseAlbertoRamos,CountryMana-
gerdo BankinterPortugal.

Oprimeiropaineltevecomotema“As
Indústriasestreladaeconomianacio-
nal–CalçadoeTêxteiscomomotores
decrescimento”eestiveram presen-
tes Jorge Marques dos Santos, presi-
dentedoIAPMEI,LeandrodeMelo,di-
rector-geral do CTCP – Centro Tecno-
lógico do Calçado Portugal, e João
Costa, vice-presidente daATP.
Nosegundopainel “CasesStudiesde
Sucesso&DoingBusiness”contou-se
comasexperiênciasdeFortunatoFre-
derico, CEO daKyaia, José Luis Vega,
director de Banca de Empresas do
Bankinter Portugal, Joaquim Ferrei-
rade Almeida, presidente daTêxteis
JFAlmeida, e José Manuel Vilas Boas
Ferreira, CEO do Grupo Valérius. A
moderação foi feitaporAndré Verís-
simo,directordoJornaldeNegócios.
O discurso de encerramento foi da
responsabilidade de Carlos Oliveira,
Presidente daInvestBraga.

PRÓXIMA
CONFERÊNCIA
A5deAbrilotemavaiseraInovação,
emAveiro,comapresençadoComis-
sário Europeu, CarlosMoedas.

Mais informações
serão disponibilizadas em breve
no site dainiciativa:
plataformaempresarial.
negocios.pt

Alberto Ramos, country manager do Bankinter Portugal, quer mais empresas.

Simão Freitas
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Simão Freitas

Mais Invented in
Portugal em vez
de Made in Portugal

O Bankinter quer
trabalhar com
empresas boasO aumento de produtividade pas-

sa pela venda de produtos e servi-
ços a preços mais elevados, para
assim aumentar o valor acrescen-
tado bruto e subirnacadeiade va-
lor. “Isso só acontece se tivermos
produtosmaisinovadoresqueres-
pondem melhor aos nossos clien-
tes e lhes tragam mais-valias. A
produtividadenãovemdemaisde
horasdetrabalhomasdotalento”,
sintetizou Carlos Oliveira.

Segundo Carlos Oliveira um
dos tópicos-chave de desenvolvi-
mentoéaapostanarequalificação
dos recursos humanos. Há um
grandenúmerodesectores neces-
sitados e existe um número ainda
relevantededesempregadoscujas
competências não encaixam nas
necessidades dos investidores e
empregadores. Neste aspecto,
Carlos Oliveira referiu a necessi-
dade de política pública imediata
eamédioelongoprazonosaspec-
tosrelacionadascomaeducaçãoe
a qualificação, “por exemplo, as
universidadesdeixaramdeprodu-
zir engenheiros têxteis por causa

dacrise.Hojesãonecessários.Mas
as indústrias também têm de se
tornarmais atractivas e pagarme-
lhores salários”, referiu.

Semrecursos humanos quali-
ficados e adaptados às necessida-
des das empresas, estas terão mui-
tas dificuldades em subir na ca-
deia de valor e vender mais caro,
e mais dificuldade em aumentar
as exportações.

Nos desafios incluiu a conti-
nuação dasubidanacadeiade va-
lor,poiséestaquepermiteaumen-
taraprodutividadeatravésdopre-
ço. Depois de ganhar escala no
contextointernacional,“nãodeve-
mos ter receios de consolidações
para se competir com mais escala
a nível internacional porque já se
percebeu que a micro-escala não
serve paraum crescimento acele-
rado a nível internacional”.

Financiamento e
capitalização
Este aspecto das fusões e aqui-

sições torna importante o finan-
ciamento e o desafio da capitali-

zação. Além do crédito bancário,
que deve servir para o cash flow e
working capital das empresas, há
o problemadacapitalização. Esta
implica outro tipo de instrumen-
tos que são mais fundamentais,
sejaminstrumentos de capitaliza-
ção ou recapitalização, como o
private equity, mezannine, ou a
entrada de parceiros estratégicos
para o capital.

Carlos Oliveira, presidente da
InvestBraga, referiu a importân-
cia da inovação, da investigação e
estas não se cingem só aos produ-
tos e serviços mas também aos
procedimentos,processos,marke-
ting na forma como se vende e
comoseapresentaoproduto.Tan-
tomaisqueseestáapassardasem-
presas produtoras para empresas
queacrescentamserviçoemaisva-
loràcadeiaeaosseusclientes.De-
fendeu a ligação às universidades
em projectos de longo prazo para
que cada vez mais seja “invented
in Portugal, em vez de Made in
Portugal”. �

FILIPE S. FERNANDES

Os desafios destes dois sectores do têxtil, vestuário e calçado
serviram de mote para a intervenção de Carlos Oliveira,
presidente da InvestBraga.

Simão Freitas

O aumento de
produtividade passa
pela venda de
produtos e serviços
a preços mais
elevados,
aumentanto o valor
acrescentado bruto.
CARLOS OLIVEIRA
Presidente da InvestBraga

“

Em Portugal as empresas exportadoras resistiram
melhor à crise e são as que mais crescem em
termos médios. “Por isso têm maiores necessidades
de serviços financeiros”, disse José Luis Vega

“Onegóciointernacionaléumdos
pilares do banco em Espanha e
24% das receitas geradas no seg-
mentodasempresasvemdonegó-
ciointernacional”, referiuJoséLuis
Vega, directorde bancade empre-
sas do Bankinter Portugal. “Em
Portugalqueremosseguiramesma
estratégia”,acrescentou.

Em Portugal as empresas ex-
portadorasforamasqueresistiram
melhor à crise e são as que mais
crescem em termos médios. “São
poisasquetêmmaioresnecessida-
desdeserviçosfinanceiroseasque
têm melhores rácios de rentabili-
dadeedesolvência”,analisouoges-
torbancário.“OBankinterquertra-
balharcomempresasboasparaser
umbancocompoucamorosidade,
rentável e solvente, que é a única
formade garantirque vamos con-
tinuarno futuro aprestaros servi-
çosaosnossoclientes”.

Clientes no calçado
e têxtil
Nosectordocalçadoedostêx-

teisevestuário,emtermosdeclien-
tes, duplicaram o número de em-
presasclientesenocréditoaquota
passoude0,25%em2015para2%
em2017,queéumaquotasuperior
àmédiaque o banco tem nas em-
presas. “Aapostano banco nestes
doissectoreséclara.Éverdadeque
odinamismodestasempresasaju-
daaqueobancoasacompanhe.O
nossoobjectivoétermosmaisquo-
taeporissovamoscontinuaraba-
teràs portas destas empresas para

teroportunidadedediscutirâmbi-
tosdecolaboraçãoedeasacompa-
nharnos seus projectos de expan-
sãonacionalouinternacional”de-
clarouJoséLuisVega.

SalientouaindaqueoBankin-
tertem“disponibilidadeplenapara
apoiar o negócio internacional” ,e
“uma panóplia de produtos, para
osclientesempresariais,quecobre
muito bem as necessidades de
qualquer empresa”. Por exemplo,
recentemente lançaram em Por-
tugalumnovomódulovocaciona-
do para negócios internacionais
dentrodaplataformaWebBankin-
ter Empresas. “É uma solução na
Web, para clientes em Portugal, e
quefoiconcebidacomacolabora-
ção de empresas nossas clientes.
Trata-se de clientes muito activos
aníveldeexportaçõesecomgran-
deexigêncianaqualidadedaspla-
taformasqueutilizam.Osclientes,
que já aderiram a esta solução,
têm-nosdadoumfeedbackmuito
positivo”,afirmouodirectordeem-
presasdoBankinterPortugal.

AntesdaconferênciadaPlata-
formaEmpresarialqueserealizou
emBraganopassadodia8defeve-
reiro, o Bankinter fez aentregado
galardão PME Líder aduas deze-
nas de empresas daregião. Estaé
umaatribuiçãodecarácterpúblico
que resulta de uma parceria dos
bancos como o Bankinter com o
IAPMEIecomoTurismodePor-
tugal.AtravésdoBankinterrecebe-
ramadistinçãodePMELíderduas
centenasdeempresas.�FSFPara Carlos Oliveira a ligação das empresas ao saber tem de ser a longo prazo.

José Luis Vega é o director de banca de empresas do Bankinter Portugal.
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aúltimadécada“assistiu-
se a uma mudança subs-
tancial nos sectores que

estavamcondenadosequesetrans-
formaram de facto em sectores es-
trela, que são dignos de seremestu-
dados,analisadoseutilizadoscomo
exemplos”, referiu Jorge Marques
dosSantos,presidentedoIAPMEI.
Acrescentou que as empresas e os
sectores das indústrias têxteis, ves-
tuário e calçado, perceberam que
“continuarainsistirnacompetitivi-
dade baseada em preços baixos,
mão-de-obra intensiva e tentar
combater a China seria um desas-
tre. Em sectores ditos tradicionais
introduziram-sefactoresdemoder-
nidade,novastecnologias,novasor-
ganizações de trabalho, design, téc-
nicasdegestãoedeproduçãoe tec-
nologias elevadas que provocaram
uma grande mudança”, concluiu o
presidente do IAPMEI.

Um dos segredos para o renas-
cimento exportador dos têxteis foi
a subida na cadeia de valor “com
gestão, designe tecnologia”, salien-
tou João Costa, vice-presidente da
ATP. Depois de as exportações te-
remdescidoentre2001a2009,nos
seteanosseguintescrescerammais
de 50%, tendo passado de 3,2 mil
milhões de euros em 2010 para5,2
mil milhões de euros em 2017. Os
efeitos da crise no sector têxtil re-
flectiram-se também numa redu-
ção substancial de empresas e de
postos de trabalho, tendo o empre-
go caído de 214 mil em 2001 para
140 mil em 2017.

Indústrias como serviço
“Estamosnumprocessodemu-

dança substancial pelos efeitos da
modernização, qualificação, criati-
vidade e passamos do fabrico pro-
duto para a venda de soluções para
os clientes”, salientou João Costa.
“Deixámosdereceberencomendas
ecolecçõesfeitaspelosclientespara
executar.Hojesãoosfornecedores,
como a indústria portuguesa, que

apresentamsoluçõesaosclientes,a
queacresceumacapacidadederes-
posta rápida e ágil”.

Isto permite que os clientes
não tenham de fazer stocks e mes-
mo a preços superiores preferem
ter alguém com “capacidade de
resposta em qualidade, rapidez e
de uma forma ágil, mais criativa e
inovadora”. Esta capacidade de
ajustamento ao mercado permite
àindústriaestar“emcondições ím-
pares no mercado global”. João
Costa acrescentou que “nas novas
condições de digitalização e de
customização torna-se cada vez
mais evidente a necessidade de
uma sintonia entre o mercado e a
produção”.

Em sectores muito competiti-
vos, maduros e de umagrande con-
corrênciainternacional,ainovação
é chave, referiu Leandro de Melo,
director-geral do CTCP – Centro
Tecnológico do Calçado Portugal.
Salientou que o sector do calçado
começou a ficar exposto à concor-
rência internacional feroz mais
cedodoqueostêxteisevestuário.E
por isso reagiu antes.

ParaLeandrodeMeloumaem-
presa bem sucedida não se faz com
umareceitaculinária,éumconjun-
to de factores como o produto, os
clientes, o design, a sofisticação, a
exclusividadeedepoisoserviço.Sa-
lientou que este aspecto é crucial e
que há empresas de calçado a fazer

reposições de stocks em dois e três
dias e até mesmo em 24 horas.

Empresas
das mais modernas
Neste percurso Leandro de

Melo diz que se chegouaumaaltu-
ra“emque ninguémpõe emdúvida
a qualidade do calçado português,
tem uma imagem reconhecida”. E
até no preço se deu uma subida
acentuada na escala de valor e isso
étãoimportantecomo“odesignea
qualidade”.

Leandro de Melo alertou para
uma forma mais abrangente de
como é vista a inovação e falou dos
factores de diferenciação positivae
dos produtos ecológicos, sustentá-

veis, com pegada de carbono zero.
“É preciso juntar a sustentabilida-
de, aeficiênciaenergética, igualda-
de de género, condições sociais de
trabalho.Éesteconjuntoqueenglo-
ba a inovação”. Por isso, é necessá-
rio que as indústrias de componen-
tes e de máquinas de calçado tam-
bém evoluam neste sentido.

Leandro de Melo referiu que
Portugal tem das “empresas mais
modernas do mundo no calçado de
couro”equeseespecializounapro-
dução adaptada a pequenas séries
semquebras de produto oude qua-
lidade e que “qualquer tecnologia
que se revele eficaz é logo adoptada
pela indústria”. �

FILIPE S. FERNANDES

A nova vida dos têxteis
e do calçado

O grande segredo foi a subida na cadeia de valor com gestão, design, tecnologia, a
produção rápida, ágil e a transformação de empresas de produção em empresas
que vendem soluções aos clientes.

NEGÓCIOS INICIATIVAS Plataforma empresarial

N

Jorge Marques dos Santos, presidente do IAPMEI, considera que os sectores têm

de ter mais interligações como forma de aprendizagem e resolução de problemas.

Joaquim Leandro de Melo, Directot-geral do CTCP, afirmou que o sector do calçado

ficou exposto à concorrência internacional mais cedo e soube reagir.

Simão Freitas
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O grande desígnio de Portugal é
crescer nos mercados externos e
as “nossas exportações que hoje
representam 42% do PIB deve-
riampassarpara50a60%porque
o nosso mercado é exíguo e para
conseguirresultadosequivalentes
aos outros mercados europeus, as
empresas têm de exportar mais”,
disse João Costa, vice-presidente
da ATP.

Carlos Oliveira, presidente da
InvestBraga, salientou na sua in-
tervenção final que “o futuro de
Portugal passapelaexportação de
produtos e serviços transaccioná-
veis e não pela estratégia que pro-
punha Portugal como economia
de serviços e turismo”. Realçou
que o PSI-20 faz um retrato dife-
rente,poispredominamasempre-
sas não transaccionáveis, as utili-
ties, bancae serviços financeiros e
que dependem do mercado inter-
no.Masasexportaçõessãofunda-
mentaisparaseirmaisalémdeum
mercado pequeno que em épocas
de crise se reduz ainda mais.

Como salienta João Costa, os
têxteis e vestuário têmconquista-
domercadoscomoosEUA,Cana-
dá, China, América Latina, Brasil
mas os crescimentos no mercado
europeusãoimportantes.AEuro-
parepresenta20%commercados
como a Espanha a consumirem,
grosso modo, 1,8 mil milhões de
eurosdeexportaçõeslusas,aFran-
ça700 milhões e aAlemanha500
milhões.

“Asprópriasempresastêmfei-
toincursõesemmercadosforadas
suas rotas”, disse João Costa que
tem aexpectativade que em 2018
a dinâmica de crescimento se
mantenhacomtaxas daordemde
3 a 4% ,depois de em 2017 terem
sido de 5%.

Comércio online
para gigantes
LeandroMeloreferiuqueain-

dústria de calçado exportou mais
de2milmilhõesdeeuros,cercade
95%daprodução,para152países.
Se não tem muitos mercados a
descobrir, tem de aumentar a in-
tensidade exportadora em alguns
mercados. As prioridades são os
EUA e mercados como a Coreia
do Sul, Singapura, Chile, Colôm-
bia e Canadá, em que os acordos
de comércio livre celebrados pela
UniãoEuropeiacriaramumgran-
de potencial. Para uma empresa
pequena o mundo deve começar
pela Europa, que é um mercado
compotencialedemaiorproximi-
dade. “Os americanos vêm ver e
contactarosfornecedores,masna
Europa tem de se ir ter com os
clientes” relembrou Leandro de
Melo.

Em relação ao futuro, Lean-
dro Melo considerou que o co-
mércio online vai ser dominado
por quem domina a tecnologia e

que são as grandes cadeias de dis-
tribuição, que têm capacidade de
gerar tráfego e fidelizar clientes,
por isso na sua opinião as empre-
sas têm de conhecer e dominar o
omnicanal. �

FILIPE S. FERNANDES

O futuro de Portugal
está nas exportações

As exportações são fundamentais para as empresas
conseguirem obter os resultados que só o mercado interno,
que é pequeno e que em épocas de crise se reduz ainda mais,
não assegura.

João Costa, vice-presidente da ATP, considera o mercado europeu vital.

No programaPortugal 2020, nas
áreas dainovação, daqualidade e
da qualificação, aprovou-se pro-
jectosquerepresentamuminves-
timento total de 445 milhões de
euros paraestes dois sectores das
indústrias têxteis e vestuário, e
calçado, comumtotal de incenti-
vos aprovados de 231 milhões de
euros,equepodeinduzir,deacor-
docomosprojectos,impactosnas
exportações de 650 milhões de
euros, referiuJorge Marques dos

Santos, presidente do IAPMEI.
Afirmou ainda que isto signi-

fica que “os sectores não pensam
apenas que têm de inovar, de in-
troduzir novos processos de ges-
tão porque a qualificação está
muito relacionada com os pró-
prios processos de gestão mas es-
tão a executar”. Comparando
comosdadosdoQREN“estesva-
lores do Portugal 2020 são o do-
bro. Háummovimento de cresci-
mento…”, sublinhou.�FSF

Indústrias estão
a investir mais

No actual quadro de apoio, Portugal 2020,
as indústrias têxteis, vestuário e calçado têm
projectos aprovados que representam cerca
de 450 milhões de euros.

Simão Freitas

A indústria de
calçado exportou
mais de 2 mil milhões
de euros, 95% da
produção, para 152
países. Não tem
muito mercados para
descobrir mas vários
para crescer
LEANDRO MELO
Director-geral do Centro
Tecnológico do Calçado Portugal

“

INDÚSTRIA PORTUGUESA DE CALÇADO
Nos últimos dez anos (2006-20016), o valor acrescentado por trabalhador
cresceu 41%, ultrapassando os 15 mil euros. A indústria do calçado asse-
gura 3,4% do valor acrescentado da indústria transformadora portugue-
sa. 88% das empresas empregam menos de 50 pessoas.

Fonte: Monografia Estatística-Calçado, Componentes e Artigos de Pele, APPICAPS 2017

2015 2016 2017

Nº de empresas 1 475 1 473

Emprego 38 723 38 661

Produção (milhares de pares) 79 202 82 057

Valor bruto de produção

(milhares de euros) 1 945 031 2 029 008

Exportações
– Pares 79 395 81 599 84 000
– Em valor 1 862 737 1 923 101 1 979 000

INDÚSTRIA TÊXTIL E VESTUÁRIO

PORTUGAL TEM CERCA DE 6 MIL SOCIEDADES
DA INDÚSTRIA TÊXTIL E DO VESTUÁRIO

Fonte: INE, 06.03.2017 / * estimativas ATP para 2016

2015 2016 2017

Produção (milhões €) 6.767 6.200*

Volume de Negócios (milhões €) 6.942 7.300*

Exportações (milhões €) 4.814 5.060 5.237

Importações (milhões €) 3.828 3.916

Emprego 131.513 134.000*

10%
do total das Exportações
Portuguesas

20%
do Emprego da Indústria
Transformadora

8%
do Volume de Negócios da
Indústria Transformadora

9%
da Produção da Indústria
Transformadora
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A aposta na tecnologia “traz mais qualidade, melhor serviço e melhor preço porque
as máquinas de alta tecnologia consomem menos e libertam margens para se ser
muito mais competitivo”, resume Joaquim Ferreira de Almeida

Aposta tecnológica
da Têxteis J.F. Almeida

Têxteis J.F. Almeidaestá
nosectordosfelposetem
apostado na tecnologia

porque é esse o futuro, mas não es-
quece a necessidade de serem for-
tes no sector comercial e de design,
com participações em várias feiras
internacionais à procura de novos
mercados. “Neste momento esta-
mos em 40 países mas a intenção é
de continuar a crescer em outros
mercados”,assinalouJoaquimFer-
reira de Almeida, presidente da
Têxteis J.F. Almeida.

Para este empresário, a aposta
natecnologia“traz mais qualidade,
melhorserviçoemelhorpreçopor-
que as máquinas de altatecnologia,
por exemplo na tinturaria, conso-
mem metade da água, metade dos
produtos auxiliares, e com isso va-
mos buscar margens para ser mui-
to mais competitivos”.

A Têxteis J.F. Almeida é uma
unidadevertical-fiação,tecelagem,
tinturaria, confecção - automatiza-
da, com grande capacidade de pro-
dução a nível da fiação, tinturaria e

tecelagem, tendo um extenso por-
tefólio em fio cru e fio tinto, bem
como em produto acabado no uni-
verso do têxtil lar.

“Temos um acordo com a Uni-
versidade do Minho para o desen-
volvimentodenovosprodutoseque
seinserenumadaslinhasdeprodu-
ção de fios estampados com a mar-
ca Papilio”, refere Joaquim Ferrei-
ra de Almeida.

Stocks permanentes
A Papilio é a marca de fios da

Têxteis J.F. Almeida, criada em
2014,depoisdaaquisiçãodoknow-
howàArco Têxteis, e é um fio mul-
ticolorido, comtecnologiade tingi-
mentospacedyeing“quepodeiraté

seis cores. Ouseja, nemcomumes-
tampado digital é possível imitar
isso”, explicou o CEO João F. Al-
meida, num artigo publicado no
Jornal Têxtil.

Para este empresário, um dos
principais factores para o sucesso
daTêxteis J.F. Almeida“é aligação
aocliente”. JoaquimFerreiradeAl-
meida explica que tem “stock per-
manentecomcercade150a160ca-
miões TIR. O que permite que um
pedido feito na Europa possa ser
atendidoem24a48horas.Istotem
grandesvantagensporquenestasal-
turas não se discute muito o preço,
mas o serviço”.

“Na internacionalização esta-
mosemEspanhaealançarumpro-
jecto industrial naArgélia, mas não
temos precisado da banca porque
temos fundos próprios. E a inten-
ção é continuar com a internacio-
nalização”, referiuJoaquimFerrei-
ra de Almeida. Adiantou ainda que
“noquetocaaoapoiofinanceironão
temos tido problemas, até temos
apoio a mais”. � FILIPE S. FERNANDES

Joaquim Ferreira de Almeida diz que quando se presta um serviço em tempo útil discute-se menos o preço.

Simão Freitas

NEGÓCIOS INICIATIVAS Plataforma empresarial

O esforço de investimento na marca Fly London foi
um caminho exigente. Hoje é o peso da marca que
permite ao grupo fazer mais investimentos

O longo voo da

Segundo Fortunato Frederico o investimento na marca compensou.

A

Há35 anos,Fortunato Frederi-
co não tinhadinheiro paradara
conhecer a Kyaia ao mercado
por isso, para fazer marketing,
aproveitavaos grandes jogos no
Estádio das Antas, nomeada-
mentequandovinhaoSporting,
de que é um confesso adepto,
para trazer uma dúzia de carri-
nhas com os logotipos da em-
presa de sapatos e estacionar
naszonascommaiornúmerode
pessoas. “Era barato, custava o
gasóleoeosbilhetesparaosmo-
toristas verem o jogo”.

Mais tarde comprou uma
marca, a Fly London, e foram
anos de investimentos até a
marca se consolidar e crescer,
permitindo libertar meios para
poderfazermais investimentos
industriais,desoftware,comer-
ciais. “Foi um trabalho longo a
bater e a sofrer, só que a nossa
resistência ao sofrimento foi
maior”, recordou Fortunato
Frederico. “Houve um período
em que quase desistíamos da
marca porque todo o dinheiro

que se ganhava ia para a marca,
paraas feiras. Mas aguentou-se
e depois inverteu-se, jáque foio
seucrescimentoquenospermi-
tiuinvestiremmuitoscampose
continua a permitir, pois é com
a marca que ganhamos dinhei-
ro”. Hoje mais de ummilhão de
pessoas no mundo calça Fly
London. “Crescemos, mas co-
mo me diziamemmiúdo: passo
a passo podes chegar a Roma, a
correr podes cair”.

“Aflexibilidadedemercado,
ter a disponibilidade para o
cliente exige a motivação dos
trabalhadores porque muitas
vezes é preciso trabalhar mais
horas e sem motivação não tra-
balham para entregar as enco-

� A TECNOLOGIA E O
DESENVOLVIMENTO DE PRODUTOS

A chave do sucesso

� O INVESTIMENTO
NA MARCA FLY LONDON

A chave do
sucesso da Kyaia
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O grande desafio é transformar a indústria num serviço, pois os
clientes em Portugal não procuram capacidade mas
disponibilidade

Valérius quer ser
empresa de serviços

José Vilas Boas Ferreira, defende que a indústria deve estar preparada para hoje e para daqui a três anos.

Simão Freitas

Kyaia

O novo projecto de José Vilas
Boas Ferreira é a Valérius 360º.
“Fizemos um estudo e concluí-
mos que a crise económica não
provocou apenas activos tóxicos
na banca mas também nas mar-
cas internacionais de vestuário.
Há650milmetrosquadradosde
stocks parados há mais de três
anos, estando cerca de 40% na
Alemanha, 30% em França”.
Esteprojectoentraemfunciona-
mento em Janeiro de 2019 e a
proposta aos clientes é a tritura-
ção das peças e fazer nova fibra,
nova malha e novas peças.

Este projecto foi apresenta-
do em Setembro e implicou o
envolvimento de empresas fa-
bricantes de equipamentos e
ainda parcerias com outras em-
presas e com universidades por-
tuguesas (como a Universidade
do Minho) e britânicas. Este
projecto é pioneiro na recupe-
ração das peças de vestuário e
poderá atingir os 10 milhões de
euros.

Solução
para o cliente
A Valérius tem dez anos e

fabrica para as grandes marcas
como o grupo H&M, Moschi-
no, Max Mara, Carven, Coach,
Joseph entre outras. Com um
volume de negócios de 35 mi-
lhões de euros, a Valérius em-
prega 130 pessoas. Como refe-
re José Vilas Boas Ferreira, “so-
mos industriais e o grande de-
safio é transformar a indústria
num serviço, pois os clientes
em Portugal não procuram ca-
pacidade mas disponibilidade”.
Acrescentando que “por isso é
que nos tornámos uma empre-
sa de serviços com capacidade

de em 24 ou 48 horas resolver
o problema do cliente”.

Diz que os próximos quatro
ou cinco anos vão ser muito im-
portantes para o nosso sector,
pois há vários trends a mudar.
Alertou para o facto de que en-
quantosectorescomooautomó-
veltêmumfeedbackimediatodo
comportamento do mercado, no
têxtil há uma décalage de dois
anos. “Por isso é que na minha
empresa tenho pessoas a traba-
lhar para amanhã e outras para
daquiadoisoutrêsanos”,referiu
José Villas Boas Ferreira.

O empresário que tem parti-
cipações em empresas de vários
sectoresdisseque“ocalçadotem
uma vantagem, trabalhou muito
bemomarketing,enquantootêx-
til e vestuário trabalharam mui-
to bem a produção”. Concluiu
que “somos muito bons aprodu-
zir mas temos uma dificuldade
quando vamos vender: temos
uma cultura industrial”. �

FILIPE S. FERNANDES

Simão Freitas

� O SERVIÇO AOS CLIENTES

A chave do sucesso

mendas a tempo”, assinalou
Fortunato Frederico. Tiveram
de se adaptaras máquinas para
tornar a produção de sapatos
mais ágil e mais eficiente. Mas
aténesteaspectootempourgia.
Como aempresade informáti-
ca que os apoiava demorava
muito tempo afazer as actuali-
zaçõesdesoftware,oqueerain-
compatível com as necessida-
des de agilizarprocessos, criou
uma empresa de informática
que começou a desenvolver
software para as máquinas da
empresaeacriarsoluções.“En-
tretanto fizemos uma parceria
com o INESC Porto durante
três anos em que desenvolve-
mos um algoritmo que nos re-
solveu problemas de produção
nas linhas de costura, que é a
operação mais complicada na
produçãodesapatos.Estasolu-
ção serviu para a Kyaia e hoje
estamosavendê-lanomercado
à indústria”, contou Fortunato
Frederico. �

FILIPE S. FERNANDES

“

“A Kyaia cresceu
seguindo um ditado
que ouvi em miúdo:
passo a passo podes
chegar a Roma, a
correr podes cair.
FORTUNATO FREDERICO
Presidente da Kyaia

O calçado tem uma
vantagem,
trabalhou muito
bem o marketing,
enquanto o têxtil e
o vestuário
trabalharam muito
bem a produção
JOSÉ VILAS BOAS FERREIRA
Presidente do Grupo Valerius

Temos um stock
permanente com
cerca de 150
camiões TIR para
atender pedidos na
Europa em cerca de
24 a 48 horas
JOAQUIM FERREIRA
DE ALMEIDA
Presidente da Têxteis J.F.
Almeida
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