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Moderacao: Clarisse Nunes, jornalista nos E.U.A

“Tudo isto sdo palavras chaves que caracterizam o mercado americano:
inovacéo, qualidade, tecnologia e empreendedorismo. Se queremos
exportar um produto para os Estados Unidos e se esse produto tiver
tecnologia, inovacéo, qualidade e se tiver fatores de modernidade, vai
ter sucesso no mercado americano.”

“Um bom dia a todos.

Obrigada a AIDA pelo convite, é um prazer estar aqui convosco, partilhando alguma
informacao e experiéncia sobre o mercado americano.

Vou comecar por falar nas relacdes entre Portugal e Estados Unidos da América,
muito rapidamente, porque sao coisas que depois tém sempre implicacoes e
influéncias também nas relacées econdmicas.

As relacdes diplomaticas entre Portugal e os EUA, como todos sabemos, sao
relacées digamos que biéticas. Por exemplo, Portugal foi o primeiro pais a
reconhecer os EUA como um pais independente nao aliado, a segunda protecao
americana a abrir no estrangeiro foi na Madeira, o consulado mais antigo com
permanente desempenho é nos Acores e aindependéncia dos EUA foi comemorada
com o bailinho da Madeira.

Portugal tem criado trés pilares nas relacdes internacionais que sdo a Uniao
Europeia, os PALOP, e os Estados Unidos da América. Independentemente do
poder politico de um lado ou do outro, as relacdes diplomaticas entre Portugal
e os Estados Unidos tém sido sempre, ao longo dos anos, fortes. Em termos
diplomaticos nada ha a dizer nas relacoes entre Portugal e E.U.A.

Emrelacdo avertente econdmica dos EUA, podemos olhar para o «copo meio cheio,
meio vazio», conforme quisermos abordar a questao. Os EUA sao 0 5° mercado de
destino de exportacdes portuguesas. Sao primeiro destino fora da Unido Europeia.
Agora, o que é que isto efetivamente representa olhando para o «copo meio vazio»?
Na perspetiva americana, representa cerca de 15% das suas importacoes, que
é efetivamente muito pouco. Mas também significa uma grande perspetiva de
crescimento, uma vez que os EUA sao um mercado imenso para explorar e para
crescer.

Em termos das empresas que exportam para os EUA, temos atualmente cerca
de 3500 empresas a exportarem para esse mercado. Na maioria, sao empresas
conhecidas, casos de sucesso de bons exemplos e de boas praticas. Por exemplo a
Galp representa cerca de 25% das exportacoes para o mercado americano, depois


http://congressointernacionalnegocios.aida.pt/testemunhos/I-painel-Simeon-Ries.pdf
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As oportunidades de temos o Grupo Amorim, entre outras empresas que sao muito conhecidas e que
negocio no mercado podem representar cerca de 80% das exportacoes.
dos E.U.A.

Na dltima vertente falamos das pessoas e isto é sempre fundamental, como em
Graca Didier todas as relacdes.

Temos cerca de 1 milhao e meio de portugueses e luso-descendentes a viver nos
Estados Unidos e isto cria uma relacao, em termos diplomaticos, muito forte.

Olhando para a parte que mais nos interessa, que sao as grandes exploracdes a
niveis econémicos e comerciais, também aqui encontramos oportunidades, porque
os portugueses que estao espalhados pelo mundo sao sempre portas, sao pontes,
' sao pessoas que estao presentes e que estao dispostas, dentro das suas limitacoes e
influéncias, a ajudar outros portugueses. Portanto, devemos aproveitar e utilizar isso.

No entanto, julgo que ainda nao o fazemos bem, particularmente, nos EUA.

_ Onde estao esses 1 milhao e 500 de luso descendentes nos EUA? Temos um grupo
As oportunidades de Testeml{nhudn S ) _ .
negocio no mercado Empresério na Califérnia que sao cerca de 330 mil portugueses e lusodescendentes, em
da Franca Jorge Santiago

Géraldine Dussaubat Massachusetts cerca de 280 mil, em Rhode Island cerca de 160, em New Jersey
cerca de 78 mil.

’ R |
' . Em New Jersey fala-se portugués. As ruas tém nomes portugueses e até nos

i restaurantes ha bacalhau!
[ -1

Na Flérida encontramos cerca de 49 mil e no Havai 48. S3o destinos onde os
A Economia Portuguesa: Fernando Alfaiate portUgueses eStéo presentes'

Passado e Futuro

Rui Rio

Genericamente, correspondem avagade emigracdo dosanos 50/60, principalmente
proveniente dos Acores, que chegam aos EUA numa situacdo econémica menos
favorecida, a procura do «American Dream». Sdo neste momento pessoas muito
bem posicionadas na sociedade, com as suas empresas, com as suas redes, que
podem ser efetivamente ajudas importantes.

Para além dessa vaga de emigracao, estamos também a falar da 22 e 32 geracao.
Jorge Maraues dos Jorge Portugal S3ao pessoas que vao para os EUA ja com alguma informacdo. Nos ultimos anos,

assistimos a ida da nova geracao, da nova economia das start-up, a procura de
oportunidades e de contactos.

Qual é aimagem de Portugal nos Estados Unidos?

Infelizmente ainda ha& pouco conhecimento de Portugal, tirando as regidoes da
costa, onde se concentram comunidades portuguesas, a resposta é sempre
«quem?» ou «onde?». Sempre que falamos com pessoas de regides do interior
dos EUA, nao conhecem Portugal, nao sabem onde fica o pais e ndo tém nenhuma
imagem construida sobre Portugal. Lembro-me, por exemplo, de ha uns anos
estar no Central Park, com americanos e uma senhora me perguntar se os meus
sapatos eram italianos. Quando respondi que eram portugueses, a interrogacao foi
«Portugueses? O que é isso?». Até mesmo em reunides que tenho tido, inclusive
com outras camaras, ja aconteceu integrarem Portugal a Espanha no mapa, e
tenho que explicar que tem que existir uma linha de separacao, porque Portugal e
Espanha sao dois paises. Isto é efetivamente uma dificuldade.

Fernando Castro José Ribau Esteves

No entanto, ja& vemos algumas mudancas, principalmente nestes dois Ultimos
Eurico Brithante Din anos. Existiram fatores, que embora nao sejam diretamente ligados ao mundo dos
negocios, influenciam a dinamica. Por exemplo, o facto de Antdénio Guterres ser
agora secretario-geral da ONU, passou a ser uma bandeira portuguesa que leva a
02 reconhecer Portugal nos Estados Unidos.
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As oportunidades de O futebol e o Cristiano Ronaldo, sao também fatores que levam ao reconhecimento de
negécio no mercado Portugal. Embora nos EUA a pratica do futebol nao seja muito evidente, acaba também
dos E.UA. por ser um motivo de reconhecimento, nem que seja por uma parte da populacao.

Ja algo que foi muito importante para o reconhecimento de Portugal, e aqui sim,
que tem tudo a ver com os Estados Unidos, foi conseguirmos trazer o evento Web
Summit a Portugal no ano passado. Foram cinco mil americanos a participar no
Web Summit. E sao cinco mil americanos que sdao muito importantes ao nivel de
opinion makers, sao pessoas influentes e investidores. Sao pessoas atentas ao que
se passa, principalmente a inovacdo e ao que acontece de novo mundo. O facto
de um dos maiores eventos nessa area acontecer em Portugal, desperta-lhes
atencao e fa-los olhar para Portugal de outra forma. Quando os trazemos até c3,
eles adoram o pais e a partir dai metade do caminho esta feito.

Graca Didier

Temos ainda a questao do turismo, que em termos globais é um sucesso. Portugal
esta «na moda» em todo lado e também nos Estados Unidos. Tém saido nos EUA
varios artigos de referéncia a falar sobre Portugal. Para todos os efeitos, o turismo
tem crescido e isso naturalmente que aumenta o reconhecimento do pais.

Sobre oportunidades de negdcios nos Estados Unidos, falamos da maior economia
do mundo, que dita os precos de mercado.

A economia chinesa esta paralela a dos EUA e em termos de projecoes futuras nao
deve ultrapassar os Estados Unidos.

Nos dias de hoje, a preco de mercado, os EUA continuam a sera melhor economia do
mundo. Representam cerca de 16% do PIB mundial. Tém 328 milhoes de habitantes
e uma taxa de nascimento de 0,8%. Isto significa que é um pais que ainda esta a
crescer em termos populacionais e estes 328 milhdes de habitantes com poder per
capita elevado, garantem aquele pais uma potencialidade imensa.

Os americanos sao tradicionalmente consumistas, gostam de comprar, compram
tudo porque tém poder.

Ha algumas vantagens no mercado americano. Ha seguranca econémica e politica.
Ha riscos sempre que as empresas referem o comércio internacional e devem
precaver-se para tal. O mercado americano é um mercado com seguranca e
estabilidade e isso é visivel. E uma economia aberta e muito recetivel ao mercado
externo. E um mercado extremamente liberal, com regulamentacio e baixo custo
estatal, sendo, portanto, aberto a iniciativa privada.

Ha fortes incentivos ao investidor e ao empreendedor nos EUA. E o pais do
empreendedorismo e é o pais da inovacao.

Existe também uma grande dinamica por parte dos investidores no mercado de
capital de risco e porisso ha muito dinheiro nos EUA. Sdo os principais investidores
a nivel mundial.

Ha novamente uma diferenca de filosofia, em relacdo a Portugal, sobre este capital.

Em Portugal quando alguma empresa precisa de capital, a primeira coisa a fazer é
recorrer a garantias bancarias. Os empresarios portugueses colocam a sua casa
e carro como garantias.

Nos Estados Unidos ndo é de todo assim, nao se recorre a banca. Procuram-se
investidores. O investidor é aberto e esta a investir porque esta a apostar e acredita

03 no projeto, nao precisando de garantias. No fundo, a garantia é projeto em si.
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As oportunidades de Existem aqui, novamente, diferencas culturais muito importantes entre os dois paises.
negocio no mercado
dos E.U.A. Aqualificacdo profissionaletecnoldgica é muitoelevada. Existem muitas faculdades

americanas no topo dos rankings a nivel internacional. Existe uma produtividade
elevada. E um pais altamente competitivo, que estd no 5° lugar no relatério da
competitividade mundial. E, também, um pais amigo do empreendedorismo e de
quem traz novas ideias.

Graca Didier

Tudo isto sao palavras chaves que caracterizam o mercado americano: inovacao,
qualidade, tecnologia e empreendedorismo. Se queremos exportar um produto
para os Estados Unidos e se esse produto tiver tecnologia, inovacao, qualidade e se
tiver fatores de modernidade, vai ter sucesso no mercado americano. Se por outro
lado, ndo acrescentar nada... sera mais dificil.

Falamos em mercado americano, mas muitas vezes erradamente. O mercado
americano nos Estados Unidos, nao existe. Os Estados Unidos tém 50 estados,
falamos entao de 50 mercados.

Cada estado tem legislacdo propria. Isto significa, por exemplo, que em estados
diferentes os impostos sao diferentes. Dez estados tém a dimensao da Califérnia
que é trés vezes maior que Portugal. Também os acessos podem ser restritos.
S&o varios aspetos que devem ser tidos em conta, principalmente no que toca a
customizacao de produtos, de acordo com a necessidade do publico de cada estado.

Isto ndo sdo condicionalismos, antes pelo contrario, sdo aberturas. Temos um
mundo de pessoas muito diversas. Um americano de Nova lorque nao tem nada
a ver com um americano do Texas ou com um americano da Califérnia ou de um
estado do interior.

Quando as empresas pensam na internacionalizacao, devem equacionar a sua
estratégia. Algo bem pensado e planeado tendo em conta estes fatores e em
funcao dos objetivos da empresa: o que se pretende exportar, quais os parceiros e
mercados.

Também nao se pode pensar na internacionalizacdo sem qualquer investimento
economico ou em pessoas. Os Estados Unidos nao sao mercados a curto prazo,
mas antes a médio e longo prazo, onde serd necessario ter a capacidade para fazer
este percurso e este caminho.

Para garantir fatores de sucesso, devem garantir tudo aquilo que referi: uma
estratégia elaborada, uma proposta de valor, diferenciacdo, tecnologia e ainda
adaptacao ao mercado. Deve ser o produto a adaptar-se ao consumidor e nao o
contrario. Depois, é necessario escolher uma boa equipa, boa localizacado e suporte
local. Tudo isto nos EUA é muito importante.

Fazer negocios é sempre diferente, porque varia dependendo do cliente com quem
negoceia. Fazer negdcios com chineses, japoneses ou arabes, ¢ diferente, porque
as culturas sao também diferentes.

Mas existe aideia de que fazer negocios com americanos é igual. As nossas culturas
sao muito proximas, mas na realidade nao é assim tao linear.

Primeiro o americano é pontual. H4 uma caracteristica que é «Time is Money» e

isso é verdade. E um mercado muito concorrencial. Concorre-se com todo o mundo

e todo mundo quer estar nos Estados Unidos. Se fizermos um americano perder

tempo e chegarmos tarde a uma reuniao, é mais do que uma falta de respeito. Se o
04 estamos a fazer perder de tempo, também estamos a fazer perder dinheiro.
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As oportunidades de 0 americano é direto. Aquela caracteristica que para nds portugueses ¢ normal,
negocio no mercado em que chegamos a qualquer sitio e comecamos a falar do tempo ou de futebol.
dos E.U.A. Para o americano, nao, de todo! Vamos diretos ao assunto, para nao o estarmos a

fazer perder tempo. Eles aplicam o nosso ditado «trabalho é trabalho, conhaque é
Graca Didier conhaque». E porisso conseguem sairas 17h, emvez das 20h como os portugueses,
’ e é ai que tém a sua vida privada.
Eles também sao frontais. A frontalidade do americano é muitas vezes, para nds
portugueses, encarada como falta de educacdo, mas ndo é de todo isso. E cultural,
eles vao diretos ao assunto de uma forma facil.

E também tudo rapido. As reunioes nao duram trés horas, duram meia hora. Sao
frontais e vao diretos ao assunto. Preferem reunir com decisores, ou com alguém
que tenha poder de decisdo. Por exemplo, caso reitnam com um americano e ele
diga que é caro, mas que esta disposto a comprar por um preco mais baixo e se
nao agarrar a oportunidade ali, naquele momento, acabaram de perder o negécio.

Portugal nao é reconhecido nos EUA, porque ndo tem uma imagem associada ao pais.

De facto, os portugueses estao a ganhar muitas provas cegas e a qualidade dos
nossos produtos tem sido reconhecida por isso. Mas ainda ha muito trabalho a
fazer neste sentido. Por exemplo, se os italianos quiserem vender téxteis, sapatos
ou qualquer coisa que tenha a ver com design, conseguem, porque o design italiano é
reconhecido. A Alemanha, por sua vez, é reconhecida pela tecnologia. J&d a Espanha
é reconhecida pelos produtos alimentares. Mas Portugal ndo tem esta imagem de
marca e nao é reconhecido.

Por exemplo, organizamos uma missao a Miami com empresarios da area do
mobilidrio de Pacos de Ferreira e agendar as reunioes foi dificil. IdentificAmos
os potenciais parceiros, mas nem assim é facil abrir portas. Para conseguirmos
agendar a reunido, precisamos de dizer que éramos da Camara do Comércio
e «somos um grupo de empresarios de mobilidrio que produz moveis com um o
design igual ou melhor que a italiana, a precos mais baixos, quer nos receber?».
Falta conseguirmos colar uma imagem a Portugal.

Os Estados Unidos sdo um mercado altamente competitivo, o préprio mercado
interno é enorme. As empresas americanas produzem tudo, fazem tudo e a
concorréncia é muito grande. O retorno é a médio-longo prazo. A prépria justica
€ muito cara e por vezes, podem existir coisas que corram mal. Costumamos
aconselhar a que tenham consultadores juridicos para tudo.

Existem barreiras culturais e existem barreiras efetivas.

Como barreiras culturais, o «Buy American» é uma realidade, nds ca também
dizemos «Compre o que é Portugués», mas ndo sei se alguém esta a reparar se
o produto é portugués. Os americanos em termos culturais compram o que é
americano. Eles péem bandeiras a porta de sua casa, compram chapéus e t-shirts
com a bandeira americana.

Depois, existem as barreiras efetivas. As barreiras alfandegarias ou as taxas
anuais, por exemplo. Apesar de 70% dos produtos dos Estados Unidos terem taxa
0%, existem taxas que sdo elevadas e tudo isto é necessario conhecer. Existem
também as barreias de quotas de produtos, por exemplo, para os queijos e carne de
vaca. Existem ainda as barreiras legislativas, ou seja, a maior parte de concursos
federais s6 podem concorrer empresas americanas.

05 E relativamente facil criar uma empresa nos Estados Unidos e ndo so é facil, como
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As oportunidades de os Estados Unidos sao um dos melhores investidores. Também & se assiste a
negocio no mercado guerra pela captacao de investimento estrangeiro. Nao sé a nivel nacional, mas
dos E.U.A. também a nivel estatal, isto é, todos os estados concorrem entre si para captar

investimento estrangeiro para o seu estado. Neste sentido, vale a pena olhar para
Graca Didier os estados e perceber qual o que trard mais vantagens para a empresa e para o
’ investimento.
Nos premiamos empresas e este ano também iremos premiar. A Brisa esta nos
EUA com uma estratégia a médio-longo prazo. Estd ha dois anos nos Estados
Unidos, ganhou dois concursos em 2016, de cerca de 34 milhdes. Este ano ganhou
um novo concurso, também muito elevado.

Pela partilha de experiéncias, assumem que foi necessario criar confianca no
mercado, criar redes de contacto e ganhar. Dar a conhecer nos Estados Unidos as
pessoas novas e provar que tém diferenciacao e tecnologia.

Uma outra empresa, que exporta embalagens, abriu a primeira fabrica fora de
Portugal nos Estado Unidos. Todas estas empresas de inovacao, de tecnologia,
tém sucesso nos Estados Unidos. Conseguem captar investimento, tém escritérios
em Sao Francisco, onde garantem a parte administrativa e comercial, mas todo o
desenvolvimento de produto é feito em Portugal.

Na internacionalizacdo, o processo é um processo coletivo, e € muito bom que o
seja. As empresas portuguesas podem unir-se para serem mais competitivas e
chegarem de forma coletiva ao vasto mercado dos Estados Unidos. Sé é preciso
ter um bom produto, diferenciado, com tecnologia, com inovacao, com design e ter
uma boa estratégia.

Obrigada a todos!”
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