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O setor do calcado tem-
se revelado um dos mais
dinidmicos e competitivos
da economia nacional,
fruto da aposta que foi
feita na internacionaliza-
¢a0. A minha visita a MI-
CAM serviu, precisamen-
te, para me aperceber da
vitalidade deste setor, da
forte confianga existente
no nosso empresariado e
do alto nivel de aceitagao
dos produtos nacionais, o
que constitui um evi-
dente motivo de orgulho
para Portugal.

() que destacariar

Ao desenvolverem um
produto vocacionado

a exporta¢ao, com um
cuidado redobrado em
termos de design e de
inovagao, os industriais
portugueses revelaram
uma capacidade extraor-
dinaria de adaptagio e de
leitura das necessidades
dos mercados externos.
Naio admira, por isso,
que 95% da producao
nacional seja destinada a
exportacao, ou que os sa-
patos portugueses sejam
tao elogiados, em cada
vez mais paises, pela sua
qualidade e modernidade.

A reconversio e o de-
sempenho das inddistrias
tradicionais, produtoras
de bens transacionaveis,
constituiram um fator

fundamental no relan-
¢amento da economia
portuguesa neste dificil
periodo em que tivemos
que recorrer a ajuda ex-
terna. Os setores tradi-
cionais — a industria do
calcado ou téxtil, o setor
agroalimentar ou o viti-
vinicola — conseguiram,
num curtissimo espago
de tempo, relancar a eco-
nomia portuguesa, obter
para o pais excedentes
comerciais relativamente
a0 exterior e recuperar
postos de trabalho en-
tretanto perdidos. O seu
desempenho foi funda-
mental para o sucesso no
cumprimento do PAEF

O crescimento das ex-
portacoes nacionais dos
altimos anos revelou-se
fundamental para a forma
como Portugal resistiu ao
impacto da crise eco-
némica e financeira. Se
fomos bem-sucedidos na
aplicagiao do Programa
de Assisténcia Economi-
ca e Financeira, grande
parte desse mérito deve
ser atribuido as empre-
sas nacionais, sobretudo
ao setor exportador. O

“Nao admira, por isso, que
95% da producao nacional seja
destinada a exportacao”

(Programa de Assisténcia
Econémica e Financeira)
e para a recuperac¢io da
economia portuguesa.
Como referi, o setor do
cal¢ado, respondendo

ao desafio da interna-
cionalizagio, aliou a ja
reconhecida qualidade
da mao-de-obra e das
matérias-primas ao in-
vestimento num design
atrativo € em novos ma-
teriais. Estou plenamen-
te convencido de que,
mantendo-se sempre um
passo a frente dos seus
competidores, o calgado
portugués continuard a
conquistar novos merca-
dos e a consolidar as quo-
tas que possui nos seus
mercados tradicionais.

O Governo assumiu

Governo procurou, na-
turalmente, apoiar dire-
tamente esses esfor¢os
de internacionalizacio,
disponibilizando linhas
de financiamento bonifi-
cado, promovendo o sis-
tema de garantia mitua
ou o seguro de crédito
como instrumentos de
gestao a disposi¢ao das
empresas. Por seu lado,

o MNE (Ministério dos
Negocios Estrangeiros)
mantém-se muito focado
no apoio as empresas e na
necessidade de promogao
e negociacao dos quadros
juridicos que melhor po-
tenciam a sua afirmacao
la fora. Por isso mesmo,
temos complementado a
acao direta de apoio nos
mercados — realizada de
forma empenhada pelas

Embaixadas e os Con-
sulados, em articulagio
com a AICEP,—com a
defesa dos nossos inte-
resses na negociagao de
acordos bilaterais e in-
ternacionais, acao menos
visivel mas fundamental
para o sucesso comer-
cial no exterior, a que

o MNE dedica grande
importancia e dedicagao:
como exemplo, refiro as
convengoes para evitar

a dupla-tributacao, os
acordos de promogao

e protecao de investi-
mentos, assim como os
acordos de livre comércio
negociados pela Uniao
Europeia - como o TTIP,
com os Estados Unidos.

“Novos
acordos sio
fundamentais

excessiva aos
mercados mais
proximos”

os EUA ou o0 Japao/
Esses acordos sao funda-
mentais para a abertura
de novos mercados, até
para evitar uma depen-

déncia excessiva daque-
les que nos estao mais
proximos e que, nalguns
casos, se viram igualmen-
te afetados pela crise

que atingiu a zona Euro.
Os acordos de comércio
livre com o Japao ou o
Canada — este dltimo em
fase final de negociacoes
—, ou o que foi ja negocia-
do com a Coreia do Sul,
sao da maior importin-
cia pois permitirao um
quadro legal e uma pauta
aduaneira mais favora-
vel. A Coreia do Sul, por
exemplo, é um mercado
muito interessante, que
tive oportunidade de visi-
tar recentemente e onde
pude constatar a grande
recetividade das auto-
ridades e consumidores
aos produtos portugueses
— aquele pais, com uma
popula¢io de 50 milhoes
e sendo a 15." maior eco-
nomia mundial, constitui
uma clara oportunidade
de mercado.

Mas gostava de realgar
sobretudo os acordos que
estao a ser negociados
com o Mercosul, incluin-
do o Brasil, e o TTIP,
como disse anteriormen-
te. Esses acordos, cujas
negociacoes o Ministério
dos Negocios Estrangei-
ros tem acompanhado de
forma empenhada, pode-
rao revelar-se instrumen-
tais para um aumento,
ainda mais expressivo, do
peso das exportacoes na
economia portuguesa.

[A situacao atual na Ucra
nia € preocupante. De

que€ rorma pode€ra evoluir

O relacionamento 1nsti

tucional entre a UE e a
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“0 calcado é um exemplo de sucesso que pode servir de modelo para outros setores com
continuadas ambicoes estratégicas de desenvolvimento, crescimento, alargamento de mercados e
reposicionamento competitivo”.

entrevista

Entrevista a Rui Machete,
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O Ministro dos Negocios

Estrangeiros, Rui Macbhete,

L. Visitou a comitiva portuguesa
na theMicam, a maior feira de
calgado do setor. Portugal foi _ 5.
‘ representado por 86 empresas,
o L3
responsdveis por matsde 100

Ministro dos Negocios Estrangeiros

marcas. Uma oportunidade
2icdao pa conversa
0 responsavelipela pasta
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A situagao a que assis-
timos atualmente na
Ucrania é, de facto,
muito preocupante. E
muito complexa. Portu-
gal tem defendido, desde
a primeira hora, a neces-
sidade de ser promovido
um didlogo inclusivo que
permita a estabilizagio
do pais, e que tenha em
consideragio a diversida-
de politica e geografica
da sociedade ucraniana.
A necessidade de impo-

egdcio{‘s_ -:jt :

-
N

.

& A

»

si¢ao de um conjunto de
sangoes a diversas entida-
des, primeiro na Ucrénia
e, mais tarde, na Russia,
teve sempre como obje-
tivo impedir que forgas
externas contribuissem
para a deterioragio da
situa¢ao na Ucrania.
Atualmente, e gracas aos
esforcos do Conselho

da Europa, da OSCE e
da Uniao Europeia, aos
quais nos associamos,

foi possivel que as partes

conduzir a uma solug¢io
positiva, que permita,

chegassem a um com-
promisso de cessar-fogo.

“O calcado portugués
continuara a conquistar novos
mercados e a consolidar as
quotas que possui nos seus
mercados tradicionais”

Espero que as negocia-
¢Oes prossigam € possam

quer a UE quer a Rassia,
eliminar as san¢oes eco-

némicas. Nao podemos
perder de vista a impor-
tiancia do relacionamento
estratégico com a Russia,
que tem permitido uma
cooperagao muito posi-
tiva em diversos dossiés
importantes, quer ao
nivel do relacionamento
politico, quer no refor¢o
das nossas trocas comer-
ciais.



SEJA PME LIDER 2014 COM
O BANCO DAS EMPRESAS
EM PORTUGAL

PME LIDER 2014

VENHA AO MILLENNIUM BCP E APRESENTE A SUA CANDIDATURA A PME LIDER 2014,

PARA ALEM DOS BENEFICIOS QUE O ESTATUTO DE PME LIDER 2014 LHE CONFERE, COM O MILLENNIUM BCP BENEFICIA
AINDA DE CONDICOES PREFERENCIAIS PARA O DIA A DIA DA SUA EMPRESA.

CANDIDATURA SUJEITA A APROVACAQ PELO IAPMEI/TURISMO DE PORTUGAL, DE ACORDO COM OS CRITERIOS DE
OBTENCAQ DO ESTATUTO PME LIDER PARA 2014 (WWW.FINCRESCE.PT).

FACA DE 2014 UM ANO DE SUCESS0. FALE COM O MILLENNIUM BCP.

PARA UM NOVO MUNDO, UM NOVO MILLENNIUM.

PME lider 14

. Millennium
www.millenfiumbep.pt bcp Empresas
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A parceria entre Cristina Fer-
reira e a marca Hush Puppies
veio para ficar. A apresentadora
langou, recentemente, mais
uma cole¢io de sapatos, exclusi-

Os ultimos quatro anos foram de
forte afirmacao do cal¢ado por-
tugués além-fronteiras. Nesse pe-
riodo, as exportagbes cresceram
COMo Nnunca, a um ritmo apenas
igualavel em meados da década
de oitenta, e bateram recordes.
Os grandes numeros escondem,
porém, grandes preocupagdes. O
Jornal da APICCAPS apresenta-
lhes o outro lado do sucesso.

Novos mercados
maior ivestimento

A geografia das exportagoes do
setor de cal¢gado expandiu-se

a mais de 30 novos mercados.
Desde 2010, s30 os mercados
tora da Unido Europeia o grande
motor do crescimento do setor.
Com efeito, mercados como

a China, os EUA ou a Russia
despertaram definitivamente a
atencao das empresas nacionais.
“Para o setor continuar a crescer,
tem sido da maior relevincia a
aposta em novos mercados com
potencial rapido de crescimen-
to”, realcou Joaquim Moreira.

O responsavel-maximo da Fel-
mini recorda as apostas recentes
na China, na Colémbia ou nos
EUA. “Sao excelentes mercados,
mas muito longinquos e impli-
cam um forte investimento das
empresas”. Uma situag¢ao preocu-
pante quando se perfilam “varios
constrangimentos no acesso aos
apoios publicos, nomeadamente
através de limitacOes impostas
por legislacao europeia”.

Sérgio Cunha enfrenta o mesmo
constrangimento, acrescido com
o investimento necessario na
promogao da marca. “Investi-
mos por ano sensivelmente 5%
do nosso volume de negdcios
em promoc¢io. Entendemos que
hoje a participacao em feiras ja
nao chega, pelo que apostamos
na contrata¢io de agéncias de
relagbes publicas no exterior, re-
alizacao de campanha de comu-
nicagao e outros investimentos

vamente “made in Portugal”.

A nova linha, para a préxima
estacao fria, varia entre os sapa-
tos rasos, botins e botas altas,

indispensaveis a promog¢ao da
marca. Trata-se de um esforco
financeiro muito avultado”.

No caso da Valuni a participagao
em feiras no exterior duplicou
nos ultimos anos. David Braga
recorda que “a preméncia de
penetrar em novos mercados
alternativos a Europa acresce a
necessidade de se apoiar, nome-
adamente em certames locais,

os agentes da marca”. Feitas as
contas, 0s investimentos em pro-
mocao externa dispararam.

Matérias-primas
“disparam”

Outras das dificuldades de maior
impacto para o setor nos ultimos
anos, esta diretamente associada
ao aumento das matérias-primas.
Uma situag¢ao que preocupa o
setor. “E um recurso escasso,
que depende de muitos fatores
externos, e que afeta igualmente

CRISTINA FERREIRA LANGA NOVA COLEGAOD

em tons cinza, preto, dourado e
vermelho.

Na sua pagina pessoal a apre-
sentou mostrou-se muito satis-

teita com os novos modelos: “A
nova colegao ja chegou as lojas
e deixa-me muito orgulhosa

do trabalho que toda a equipa
desenvolveu.”

industna

0 outro lado do sucesso

0s nossos concorrentes, pelo que
nao nos retirou competitividade
internacional”, recorda Joaquim
Moreira. Pedro Castro, da Nova
Aurora, acrescenta outro fator:
“estara a ser adequadamente
refletido nos precos de venda,
que tém subido acentuadamen-
te”. Nesse dominio, David Braga
recorda que os grandes aumentos
das matérias-primas estancaram.
“Obrigou-nos a ser criativos e

a encontrar novas solugoes e
parceiros”.

Mao-de-obra
esgotada
nos principais polos

O maior constrangimento as em-
presas €, no entanto, a escassez
de mao-de-obra, especialmente
qualificada, nas zonas de forte
concentracdo da indastria de
cal¢ado. A situa¢io nao é nova,
mas agravou-se nos ultimos anos,
na altura em que as empresas,

para satisfazerem o «boom» de
encomendas, se viram na contin-
géncia de contratar novos profis-
sionais. “Nos ultimos trés anos
contratavamos 30 novos colabo-
radores. Foi um processo muito
dificil face a escassez de mao-de-
obra disponivel”, destacou David
Braga. Ja Pedro Castro assume
que a estratégia da Nova Aurora
passa exclusivamente “pela con-
tratacao de jovens, assegurando-
lhes a necessaria formag¢ao”. Em
algumas regioes, como Felguei-
ras que tem a menor taxa de
desemprego nacional a situagao
acabou por ser ainda mais ino-
vadora. “Estamos a investir no
interior do pais”, relatou Reinal-
do Teixeira, pois “nio tinhamos
outra alternativa para responder
as solicita¢gdes do mercado”. Nos
ultimos dois anos varias empre-
sas investiram no interior do
pais. De Celorico a Cabeceiras
de Bastos, de Seia a Paredes de
Coura, foram criados centenas

de postos de trabalho.
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Estao abertas as can-
didaturas ao Prémio
Produto Inovacao CO-
TEC-NORS 2014, uma

iniciativa que visa dis-

tinguir produtos inova-
dores, desenvolvidos por
empresas nacionais ou
estrangeiras que estejam
a operar em Portugal.

Sao considerados elegi-
veis produtos que resul-
tem de uma atividade

consistente de inovacao
empresarial, dirigidos a

IAPMEI DIVULGA PREVIIO PRODUTO INOVAGAO

mercados globais e cuja
comercializa¢ao tenha
tido inicio durante os
ultimos cinco anos.

As candidaturas podem

ser submetidas até ao
dia 15 de outubro, atra-
vés do portal da CO-
TEC: www.cotec.pt/
produtoinovacao .

Ficha Técnica
Propriedade
APICCAPS - Associagdo dos Industriais de

Calgado, Componentes, Artigos de Pele e
Seus Sucedéaneos

Rua Alves Redol, 372 | 4011-001 Porto

Tel: 225 074 150 | Fax: 225 074 179 |]

apiccaps@mail.apiccaps.pt i h‘i | !
RS

www.apiccaps.pt
Director |
Fortunato Frederico - Presidente da
APICCAPS

Edicao

Gabinete de Imprensa da APICCAPS
paulogoncalves@mail.apiccaps.pt

Fotografia capa
Frederico Martins

Concecao Grafica

e Execucao
salto alto e laborpress

Distribuicao
Gratuita aos Associados

Tiragem
2 000 exemplares
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“Estamos a repensar o posiciona-
mento do evento, que tera lugar
no segundo semestre de 2015”. A
afirmacao foi de Cleto Sagripan-
ti, Presidente da the MICAM.
Antevéem-se, assim, alteracoes
profundas no maior evento mun-
dial de calcado e, dessa forma, no
proprio calendario internacional
de eventos. A administragao da
teira anunciou que a edigao do
segundo semestre ocorrera de 1 a
4 de setembro de 2015.

Sede

Rua da Romariz, 1100
Apartado 4510
3A700-904 Romariz
Tel: 256 840 090

Fax: 256 840 089
gerali@usocal.com

Filial

Rua Frei Antdnio Vilaga, n® 222
Carvalhinhos - Margaride
4810-187 Felguairas

Tel! 255 310 530

Fax: 255310 539
felgueiras@lusocal com
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theMicam vai voltar a antecipar datas

Produtores italianos “atacam” governo

A dltima edi¢ao da theMicam fe-
chou com uma queda significativa
no numero de visitas, nimero que
nao ultrapassou os 34.176 visitan-
tes. Com efeito, o nimero de pro-
fissionais sofreu um forte recuo,
n3o s6 os provenientes de Itilia,
mas igualmente Russia, Ucrania

e Cazaquistao. Em resultado, a
organizagao da feira anunciou que
a melhor solu¢io a adotar poderia
passar por uma nova antecipagao
das datas do evento.

A industria italiana vive, atualmente
um periodo de alguma complexida-
de. Sagripanti reclama uma maior
intervencao publica. “A nossa indis-
tria precisa de apoio institucional
concreto. Ja nao acreditamos nas
promessas e palavras de ordem:
contribuimos para 4% do PIB

e empregamos mais de 100.000
pessoas. E inaceitavel que nenhum
representante do governo italiano
tenha visitado a MICAM, apesar de
todas as nossas insisténcias”.

The best components you will never see.

LUSOCAL
0o

www.lusocal.com

- B
“Além de ser um evento fundamental

para moda e de negécios — continuou
o Presidente da feira—a theMICAM
€ também e, sobretudo, um grande
projeto internacional. Nao podemos
esconder a nossa preocupagio com

a deterioracao da situacao na Russia.
Isso nao significa, porém, que as
empresas se deixem intimidar pela
situacio: devem reforgar a pesquisa de
novos pontos de vista, novos merca-
dos e novas oportunidades de negé6-
cio; esse € 0 nosso ADN”.

YEARS
AT RNX

exceléncia’3d
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O novo World Footwear
Yearbook foi apresen-
tado na Alemanha, no
decorrer da GDS. O
documento produzido
pela APICCAPS com a
colaboracao da Universi-
dade Catdlica Portuguesa
(UCP) esta, agora, a ser
distribuido a nivel inter-
nacional.

Em termos genéricos,

a grande conclusao do
World Footwear Year-
book é que a producao
mundial de cal¢ado conti-
nua a aumentar. De acor-
do com as estimativas da
APICCAPS, a producio
mundial de cal¢ado ultra-
passou, pela primeira vez,
os 22 mil milhoes de pa-
res. Acresce, na Otica de
Vasco Rodrigues, diretor
do Centro de Estudos de
Economia e Gestao Apli-
cada da UCP que “ainda
que a estrutura geografica
da industria permaneca
praticamente inaltera-

da face a anos anterio-
res, a China continua a
perfilar-se como lider
indiscutivel, produzindo
sensivelmente dois em
cada trés pares de sapatos
comercializados a nivel
mundial”.

A exemplo de anos
anteriores, a tabela dos
dez principais produ-
tores de cal¢cado a nivel
mundial inclui seis paises
asiaticos: China, India,
Vietname, Indonésia, Pa-
quistao e Bangladesh. No
conjunto, a Asia assegura
87% da produgao mun-
dial de cal¢ado, “um peso
que permanece inaltera-
do desde 20107, recordou

Jodo Maia, diretor exe-
cutivo da APICCAPS.

Nesse periodo, destaque
para a Turquia, que au-
mentou a sua participa-
¢ao na produ¢io mundial
de 0,9% em 2010 para
1,3% em 2013, perfilando-
se hoje na sétima posig¢ao
da tabela. E, porém, o
Brasil o maior produtor
nao-asidtico com uma
quota na ordem dos 4%.
México e Italia comple-
tam este grupo.

Consumo

Também os padroes
geograficos de consu-

mo mostram um forte
dinamismo. “Ao longo
dos ultimos quatro anos,
a Asia aumentou o seu
consumo de 49% para
51% do total mundial, em
grande parte a custa da
Europa, cuja participagao
caiu de 20% para 17%
desde 2010”, destacou
Vasco Rodrigues. No
mesmo periodo de ana-
lise, a América do Norte
perdeu terreno, enquanto
que a Africa refor¢ou o
seu peso relativo (19% do
total). Em termos indi-
viduais, destaque para a
China que tem consisten-
temente consolidado a
sua posi¢ao como maior
consumidor mundial
(quota de 19% do total
em quantidade). Os EUA
e a India completam o
pédio. Destaque, ainda,
para o Japao e a Indoné-
sia, os outros dois paises
asidticos entre o «top 10»
dos principais consumi-
dores de cal¢ado. Nesta
lista surgem para além do
Brasil (4.° da geral) ainda
quatro paises europeus:
Reino Unido, Russia (que
ganhou posicao a Espa-
nha), Alemanha e Franca.

1
Novo World Footh

resentado na
emanha

Exportacoes

No dominio do comér-
cio internacional, a Asia

aumentou, em 2013, O seu
estatuto de principal ex-
portador a escala planeta-
ria. “Atinge agora 86% do
total, seis vezes mais do
que a participagio de to-

dos os outros continen-
tes juntos”, realcou Joao
Maia. A Europa surge
agora com quota de 11%,
enquanto que nenhum
outro continente exporta
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FERREIRA AVELAR APOSTA EM ARMAZEM AUTOMATICO

novo equipamento: o armazém
automatico Hinel Rotomat da
VRC WAREHOUSE TECH-
NOLOGIES.

eficiente. O material armazena-
do estara localizado junto a linha
de produc¢ao, o que permitira
significativos ganhos de tempo.

rid footwear

A empresa Ferreira Avelar e
Irmao tem apostado na moder-
niza¢ao da sua linha de produgao
e, recentemente, investiu num

A maquina, com mais de oito
metros de altura, permitird uma
melhor organiza¢ao da fabrica e
uma gestao de inventario mais

mais do que 1% do total
mundial.

Em termos individuais a
China (quota de 73%) li-
dera, sem surpresa, a lista

dos principais exportado-
res mundiais, sendo res-
ponsavel por trés em cada
quatro pares de sapatos
comercializados interna-
cionalmente. Vietname,

Hong Kong, Itilia e
Bélgica mantém as quatro
posi¢oes seguintes. Real-
ce para a Alemanha que,
em 2013, trocou de lugar
com a Indonésia, subin-
do para a sexta posicao.
India e Turquia entram
neste grupo restrito pela
primeira vez e estao,
agora, na oitava e nona
posi¢oes, respetivamente.

Importagoes

No capitulo das impor-
tagoes, varios aspetos
estdao a mudar. Seguindo
os padroes internacionais
de consumo, a geografia
mundial das importag¢des
de cal¢ado estd a mudar
rapidamente. “Desde a
primeira edi¢ao do World
Footwear Yearbook, a
participacao da Europa
do total mundial decaiu
de 39% para 36%”, enfa-
tizou Vasco Rodrigues,
da Universidade Catolica
Portuguesa. Ainda no He-
misfério Norte, a partici-
pacao dos EUA recuou de
26% para menos de 24%.
Por outro lado, a Asia
(passou de 22 para 24%) e
a Africa (de 8 para 11%)
aumentaram a respetiva
quota.

Virios paises europeus

e os EUA 530 ainda os
maiores importadores
mundiais de cal¢ado. Os
EUA lideram “o top 10”
de importadores, muito a
frente de qualquer outro
pais (quota de sensivel-
mente 21%). O Japdo é o
maior importador da Asia
e o segundo do mundo
(quota de 5,3%).

PORTUGAL LANGA MAIOR
PLATAFORMA MUNDIAL DE

INFORMAGAO

Depois de consolidado o World Footwear
Yearbook como a mais importante publi-
cacdo de analise setorial, a APICCAPS tem
em curso uma outra componente de grande
valor: a criagao de uma plataforma mundial
de informagao sem paralelo a escala mundial.

O World Footwear News consiste numa
plataforma digital, de producao e difusao

de conteudos editoriais diversificados, que
retratam o quotidiano da fileira de calgado
em dezenas de paises. Em tragos gerais, esta
em curso, com o apoio do Programa Compe-
te, a criagao de uma rede de corresponden-
tes em dez dos mais relevantes “players” do
setor, de modo a difundir internacionalmen-
te informacao relevante sobre a producao,
comércio e distribui¢io de cal¢ado no plano
global.

“Ainda que o setor do calgado represente
um negocio anual de bilides de délares em
todo o mundo, nao existia, até agora, uma
plataforma que sistematizasse toda a infor-
magao disponivel. Com o projecto World
Footwear quisemos, através da criacao de
um relatério anual, conhecer todos os mo-
vimentos relevantes do setor e, mais tarde,
através da producao de conteudos editoriais
divulgar massivamente tudo o que se passa
nesta industria”, explicou Joao Maia, diretor
Executivo da APICCAPS e coordenador do
Gabinete de Estudos do World Footwear.
“Trata-se de um projeto ambicioso, mas que
vai permitir as nossas empresas 0 acesso a
informacao muito interessante”. Igualmente
relevante é o facto de toda esta informacao
ser difundida, eletronicamente para milha-
res de profissionais do setor em dezenas de
paises. “Temos sempre a preocupagio de
ter varios conteudos relacionados com as
empresas portuguesas ¢ com a realidade do
calgado portugués. Desta forma acreditamos
que poderemos contribuir para colocar a
nossa indudstria na grande mediatica interna-
cional”, concluiu.




A Parceria Ideal
Para o0 Seu Negdcio

A Expandindistria foi constituida em 1983, tendo como missao melhorar o desempenho dos seus clientes, oferecendo-lhes um conjun-
to de servicos de consultoria, formacao e solucoes informaticas ajustados as suas necessidades.

SIGA - Sistema Integrado de Gestido e Adminisiragao ® .
Desenvolvido desde a génese da empresa, o ERP SIGA é constituido,
pelos modulos de: Gestao Financeira, Gestao de Pessoas,
Qualidade e Gestao de Producgao.

nomeadamente,
Gestao Comercial, Gestao da

O modulo GEPE - Gestao da Producao estd integrado no SIGA e contempla a gestao
de amostras e encomendas, planeamento e controlo de producao, respectivos custos e
margens, permitindo-lhe:

» O fratamento em simultaneo das encomendas, producido e custos.

* A gestao da producdo por encomenda ou para lote, com opcao de codigo de barras.
* A emissao automatica das ordens de fabrico, requisicbes de materiais, gamas
operatorias e  instrucbes de fabrico.

* A imputacdo automatica dos consumos a contabilidade analitica e a gestao de mate-
riais.

» A andlise das cargas de seccao, das necessidades de materiais,
linha, simulacao de precos e analise de margens.

expandindustria

O SABER AO SERVIGO DA INICIATIVA

do equilibrio de

EBS - Executive Balanced
Scorecard ®

Conjunto de aplicagbes cujo objecti-
vo principal é apoiar a gestio
estratégica da sua organizagéo,
através da exploracdo de indicado-
res esfratégicos totalmente alinhados
com a Missdo e Visdo.

ESBI - Expandinddstria Standard
Business Intelligence ®

O processo de recolha, organiza-
¢do, analise e monitorizagdo de
informacgdes oferecem-lhe suporte a
tomada de decisdo em tempo real,
permitindo-lhe ainda a exploracédo
combinada de diversos dados.

Solicite a visita de um consultor especializado e conhec¢a as nossas solucoes:
Tel: 228347750 f Fax: 228317846 Morada: Avenida de Franca, 893-895, 4250-214 PORTO

Website: www expandindustria.pt

E-mail: geral@mail expandindustria.pt

GlIM - Gestao Integrada de
Informagéo em Multimédia ®

O sistema de Gestdo Documental
permite-lhe a organizacdo e arquivo
electronico de fodos os ftipos de
documentos produzidos ou recebidos
por via electronica e a respectiva
distribuicdio aos destinatarios, com
total desmaterializacdo, assumindo
assim a constituicdo de um siste-
ma “Data Ware House”.

Qutras Solugdes de Negdcio:

- Gestdo de AssociagOes

- Gestdo de Transitarios

- Gestdo de Escolas

- Gestdo de Transportes

- Gestdo da Administragao Local
- Gestdo de Agregados

©)
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CALCADO PORTUGUES EM DESTAQUE EM PARIS

rao na Paris Fashion

No final de setembro,  do. Uma vez mais, o e a marca de calgado

o calgado portugués Fatima Lopes e Luis Week juntando-se, calcado portugués Stilleto, da empresa
voltou a desfilar na Buchinho apresenta- assim, aos nomes mais  esteve em destaque. Carité, levou o calca-
semana da moda mais ~ ram as suas propostas sonantes da moda A parceria estreante do portugués as luzes
importante do mun- para primavera/ve- internacional. entre Luis Buchinho da passerelle francesa.

mercado

Calcado de plastico cresce 92%

Apareceu pela primeira
vez no Brasil, nos anos

90, destinado as classes
sociais mais baixas, mas
rapidamente se tornou um
bem apreciado por todos.
O calgado de plastico esta
literalmente na moda e
veio para ficar.

Nos primeiros seis meses
do ano as exportagdes
portuguesas de calgado
impermeavel e de plasti-
co cresceram 92%. S6 na
primeira metade do ano,
as exportag¢oes atingiram
os nove milh6es de pares
de cal¢ado de plastico,
no valor de 55 milh6es de
euros.

Depois das galochas, mais
ou menos arrojadas, surgi-
ram os sapatos, as sanda-
lias e, mais recentemente,
os acessorios de moda,
criando uma auténtica

linha de artigos «fashion»
exclusivamente de plastico.

Ja sao muitas as marcas
portuguesas a investir
neste segmento de merca-
do, cada vez mais procura-
do, principalmente pelas
clientes femininas. Sao
exemplo disso, a Cubanas,
a Cohibas e a Lemon Jelly.
Depois de quarenta anos
a produzir solas e compo-
nentes para calcado, a mar-
ca de Vila Nova de Gaia,
detida pelo grupo Procal-
¢ado, comecgou a investir
numa linha de cal¢ado
injetavel.

Segundo José Pinto “foi
um processo muito simples
e relativamente natural,
uma vez que ja dominava-
mos a tecnologia ha muitos
anos. Penso que a inje¢ao
foi o passo seguinte: da
sola ao calcado tivemos

CAMPOS . RESENDE, LDA.  Zona Industrial de Cesar = Apartado 2052

apenas de desenvolver
moldes mais complexos. O
passo mais légico foi con-
tinuar a apostar nesta irea
de negodcio de uma forma
sustentada. Acredito que
conseguimos trazer algo de
novo para o mercado”.

Atualmente a Lemon Jelly
ja exporta 70 % da pro-
dugio para 15 paises. “Ao
longo destes dltimos 10
anos tenho sentido que
esta drea tem ganho espago
no mercado. O consumi-
dor esta muito mais alerta
para novos projetos. Além
disso, este processo ja nao
é visto como estranheza,
mas sim como um material
com outro nivel de quali-
dade, e com outras tecnici-
dades. Penso que a Lemon
Jelly permite, hoje, que as
pessoas utilizem cal¢ado
injetavel de uma forma
facil, pratica e com estilo”.

3701-906 Cesar | Portugal = Tel: 256 B60 330 | Fax: 256 B60 339 | e-mail: geral@carel.pt = www.carel.pt
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Cnstiano Ronaldo
ao Golfo Persico

chega

A marca de Cristiano Ronaldo,
CR7 Footwear, acaba de ganhar
pontos no processo de inter-
nacionalizacao. A Marka, em-
presa especializada no retalho
nos Emirados Arabes Unidos,
acaba de anunciar a detencio,
em regime de exclusividade, da
marca portuguesa nos estados
do Golfo Pérsico: Arabia Sau-
dita, Bahrein, Emirados Arabes
Unidos, Kuwait, Oma e Qatar.
A empresa projeta uma ofensiva
agressiva, de forma a conseguir
colocar a marca portuguesa no
mercado. O plano € abrir, no
espago de sete anos, 11 lojas
monomarca e consolidar a marca
através da abertura de espagos
“shop in shop” em armazéns
premium.

Segundo o chairman da Marka,
Jamal Al Hai, o melhor jogador
do mundo é, por si s6, uma mar-
ca de confianca. “Através do ta-
lento como futebolista e do seu
estilo, Cristiano Ronaldo é hoje
uma inspira¢ao mundial e um
icone cultural. Estamos muito
satisfeitos por trazer a sua marca
de cal¢ado aos consumidores
dos paises do Golfo Pérsico.

Acreditamos que o compromis-
so de Ronaldo para com a quali-
dade e a perfei¢io, dentro e fora
do campo, estao em linha com
0 nosso objetivo de longo prazo
de sermos um dos operadores
lideres no retalho na regiao”.

O melhor do mundo anunciou
em julho o lancamento da li-
nha de cal¢ado: CR7 Calcado
Cristiano Ronaldo, totalmente
produzida em Portugal. O langa-

Cubanas cna Fashion Chip

Se lhe disser que € possivel, atra-
vés de um simples par de sapa-
tos, ter dicas sobre o que vestir e
calcar na festa mais importante
do ano... Parece uma tecno-
logia do futuro, mas a marca
portuguesa Cubanas ja tem este
servico para oferecer.

Apresentado na theMicam, o
“chip fashion” poe, literalmente
os sapatos a falar. Cada par de
botas da marca tem um chip
incorporado que liga diretamen-
te ao telemével. A aplicagao
funciona como um “Fashion
Advisor” e vai permitir que cada
cliente crie um perfil, para ja pri-
vado, com todas as informagoes
necessarias.

Quando o utilizador tiver da-
vidas sobre o que deve vestir ou
calcar em determinada situacio,
basta fazer uma simples pesquisa

e recebe dicas sobre a meteo-
rologia do dia seguinte, as cores
que mais se usam na estagao, as
propostas das lojas e qual sera

o melhor “look” para a situagao
pretendida.

A aplicagao BFF by Cubanas tem

mento foi feito através da pagina
oficial do jogador, e orgulhosa-
mente anunciada como sendo
100% Made in Portugal.

Com base na identidade, ima-
gem e estilo de vida de Cristia-
no, a marca tem como objetivo
“posicionar-se num segmento de
moda de luxo, para alguém com
um estilo de vida descontraido e
casual.”

como grande objetivo tornar-se a
melhor amiga das clientes. Inse-
rida no modelo LIBERDAD1o00,
“esta é a mais recente inovacao
que recorre ao cruzamento dos
mais elevados padrdes da moda
atual com a tecnologia”, sublinha
Anténio Marques, presidente e

A abertura da primeira loja esta
prevista para fevereiro do pré6-
ximo ano, altura do lancamento
oficial da marca. A colecao para
a primavera/verao de 2015 foi
apresentada, pela primeira vez,
na theMicam em Milao. Por
enquanto, os produtos encon-
tram-se, apenas, disponiveis para
profissionais do setor.

CEO da marca.

Com o desenvolvimento do
chip, a meta € criar uma auténti-
ca rede social, permitindo a inte-
racao entre clientes Cubanas, e
dando a oportunidade de, numa
unica aplicag¢ao, juntar o maior
numero de propostas de roupa,
calcado e acessorios.

A aplicagao “vai fazer com que a
marca tenha uma interacao muito
positiva e real com os clientes,
nao s6 em Portugal, como, em
todo o mundo. E uma aplica¢io
que nio se esgota e pode criar
varias intera¢oes todos os dias”.

Inserida na coleg¢ao de prima-
vera/verao’is, esta aplica¢io foi
apresentada na ultima edi¢ao da
maior feira de calg¢ado do setor,
em Italia, que decorreu de 31 de
agosto a 3 de setembro.
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A “concept store”, localiza-
da no centro histérico do
Porto, apresenta durante
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SENHOR PRUDENCIO ABRE PRIMEIRA POP-STORE

Até ao dia 20 de outubro,
aloja ALMADATI3, no
Porto, recebe pela primeira
vez a marca portuguesa de
calcado Senhor Prudéncio.

A loja esta aberta ao publi-
co de segunda a sibado das
1oh as 20h, e ao domingo
das 14h as 19h.

marca a pregos especiais.

empresas

Fly London abre loja em Nova lorque

No ano em que comemora 20
anos, a marca de Guimaraes
afirma-se no mercado dos Esta-
dos Unidos. A Fly London acaba
de inaugurar a primeira loja em
Nova Iorque, a oitava nas gran-
des capitais internacionais.

Com lojas préprias em Londres,
Dublin, Porto e Lisboa, a marca
d4 mais um passo na conquista
do grande mercado norte-ame-
ricano. Segundo o Gabinete de

Estudos da APICCAPS, estima-
-se que nos EUA existam 200
milhdes de potenciais clientes,
tornando o mercado cada vez
mais apetecivel para o setor.

Vinte anos depois de entrar no
mercado nacional, a marca de
Fortunato Frederico continua a
bater recordes. No ano anterior
foram vendidos 8oo mil pares de
calcado, nimero que o responsa-
vel prevé que cres¢a em 2014 para

DON’T WALK FLY.

1 milhao de pares, um recorde
histérico na Fly London.
Sempre revolucionaria, nunca
convencional, a Fly London tem
como principal mercado a In-
glaterra. Destinada a todo o tipo
de mulheres, a marca tem como

grande carateristica a irreveréncia.

O grupo Kyaia, detentor da Fly
London junta cerca de 17 empre-
sas, maioritariamente dedicadas a
industria de cal¢ado; e é a maior

produtora de sapatos em Portugal.

Atualmente, a Kyaia produz
4.500 pares por dia no conjunto
das marcas. Até 2024 o objeti-
vo ¢ duplicar a produgio para
9.000 pares por dia. Para tal,
esta programado o aumento das
instala¢bes. Fortunato Frederico
prevé a constru¢ao de mais trés
novos pavilhoes industriais no
polo de Guimaraes e mais um
em Paredes de Coura.

OURSOUL inspira-se na tradicao portuguesa

Ja diz a velha maxima que o
que é nacional é bom. A tra-
digdo portuguesa é, cada vez
mais, um instrumento inspi-
rador para as diversas areas de
negocio. E a marca de calgado
Our Soul nao ficou atras.

Com vontade de imprimir a
“alma portuguesa” numa marca

de cal¢ado contemporineo,
casual e confortavel”, trés
mulheres decidiram realizar
um sonho e criar sapatos 100%
made in Portugal, inteiramente
dedicados a honrar a cultura
nacional.

Mas, afinal, como passar a
alma portuguesa num par de

sapatos? Segundo a marca
[{3 2 * 1= . s
usando a imensidao da hist6-
ria, da cultura e do significado
de ser Portugués, cridmos a
nossa marca, tendo em conta a
alma e o amor do nosso povo;
que é genuinamente nosso.”

Sendo a concecio exclusi-
vamente feminina, a marca

assegura-se que as mulheres
que compram e usam Our-
soul calgam conforto e origi-
nalidade.

A primeira coleg¢io para a pri-
mavera/verao 201§ tem como
inspiragao, entre outros tragos
culturais, a cal¢cada e a cerAmi-
ca portuguesa em art noveau.
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A DECPRIME- Consultoria e Processo Lda., € uma empresa especializada no
desenvolvimento de solucoes de Software e reengenharia dos processos de

negocio para qualquer Organizacao.

Tem como missao o desenvolvimento, a partir de plataformas open-source, de
solucoes que contribuam para o aumento da eficacia, eficiencia e

economia das Organizacoes ou Empresas Cliente, contribuindo
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WHAT'S UP — OLHAR A MODA EM HORARIO NOBRE

de setembro do What’s

O programa televisivo bro, a ser emitido em cada més, pelas 12 horas, o

What’s Up — Olhar a horario nobre, na RTPz. programa passara, agora,a  Up foi o segundo progra-
Moda, uma parceria entre integrar a grelha de sibado ~ ma mais visto da RTP2,
a RTP e a APICCAPS Originalmente a ser emiti-  a noite. Jd a ser emitida com uma audiéncia de 100

passa, a partir de setem- do no dltimo domingo de em hordrio nobre, a edicdo  mil espetadores.

Rezam as crénicas
que corria 0 ano

de 1994, quando

um jovem norte-
americano adquiriria
um CD do cantor
Sting, via internet,
por pouco mais de
10 euros. A primeira
compra «online»
estava oficialmente

registada. Comegava,

assim, uma nova
era interativa:
da-se inicio ao
desenvolvimento
da encriptaco, as
marcas comegam
a dar os primeiros
sinais de interesse
pela internet e o
e-commerce comeca
a ganhar vida.

Duas décadas depois,
a Internet domina o
mundo. A presenca
das marcas é cada
vez mais notoria na
grande rede, sendo
essencial que cada
empresa se mani-
feste virtualmente.
O fen6meno tem
potenciado a cria¢ao
de novos modelos
de negdcio. Se ha 20
anos atras a existén-
cia de sites era cir-
cunscrita a pequenas
paginas sem movi-
mento e sem ima-
gem, hoje em dia, as
marcas fazem gran-
des apostas nos seus
sites, incorporando,
na sua maioria, ca-

talogos interativos e
lojas virtuais.

O comércio onli-

ne esta a crescer a
olhos vistos e movi-
menta um negocio
de milhoes. S6 em
Portugal, segundo
um estudo do ACE-
PI (Associac¢ao do
Comércio Eletrénico
e Publicidade Inter-
nauta), 0 comércio
eletrénico ja vale 49
mil milhées de euros.
Até 2017 espera-se
que o mesmo valor
represente 45% do
PIB.

Segundo o estudo
Bareme Internet, da
Marketest, foram
contabilizados mais
de cinco milhoes de
utilizadores portu-
gueses, “nimero que
aumentou 10 vezes
nos dltimos 16 anos”.
Ja de acordo com o
Barémetro trimestral
do ACEPI/Netson-
da, nos primeiros trés
meses do ano 82%
dos sites inquiridos
revelou um aumento
do volume de vendas
em relagio ao perio-
do homélogo do ano
anterior. Eletronica
e teleméveis (41%)

e Informatica (41%)
lideram este ranking
dos principais pro-
dutos transacionados
neste periodo.

Todos os dias mi-
lhares de euros sao
transacionados pelas
compras online e
verifica-se uma ten-
déncia crescente de
empresas a criarem o
seu espaco de vendas
na grande rede.

Marcas de
calcado

Internacionalmente,
a Zara foi pioneira
neste novo nicho de
mercado, vendendo
atualmente mais na
loja online do que na
venda a retalho. Em
Portugal, a loja abriu
em 2010, seguindo-
-se 0s restantes

paises da Europa e,
atualmente, a marca
ja possui lojas na
China, Japao e EUA.
Outras marcas se-
guiram o exemplo da
Zara e comegaram a
planear ofensivas on-
line, nomeadamente
Bershka, Stradiva-
rius, Mango, Blanco
e H&M.

As redes sociais
continuam, de
resto, a ser um

canal privilegiado
pelas empresas para
promocao de neg6-
cios. S6 em julho,
no que diz respeito
a paginas visitadas, a
lideranga pertenceu
ao Facebook, com
864 milhdes, seguido

COMmercio
eletronico

o ANOS DEPOIS

;elitrbnico

.~\yale49 m|I

-mllhoes de
dolares em
£ Portugal *

do google.pt, com
768 milhdes e do

YouTube, com 368
milhoes.

As grandes mar-

cas portuguesas de
calcado nao ficam
atras desta tendéncia
e muitas criaram ja
as suas lojas online.
Luis Onofre, on-
ly2me, JJ Heitor,
Guava, Eureka,
Nobrand, Fly Lon-
don, Ramalhoni,
entre muitas outras
marcas, ja tém o seu
espacgo de vendas
online.

E também exemplo
disso a Flex & Go,

que em julho passa-
do lancou uma loja

=

online que responde
a todos os pedidos
vindos de clientes
da Uniao Europeia.
Segundo o Diretor
Geral, André Olivei-
ra, a criagao da loja
online “tem como
principal objetivo
chegar as pessoas
que nao tém ao seu
alcance, fisicamente,
o calcado Flex&Go,
em especial nas loca-
lidades onde a marca
nao tem presenga’.

A criacao destes es-
pacos tem potencia-
do, acima de tudo, o
aumento das vendas
online, bem como a
promog¢ao e aumen-
to de notoriedade da
marca.



JORGE DA SILVA RIBEIRO

NTIGUDADE CAMINHANDO ATE AO PRESEN T

Tem a certeza que conhece | UJDA a Histéria do Calcado?

Para ter a certeza nao deixe de adquirir a primeira obra portuguesa,
luxuosamente encadernada, com a Histéria do Calcgado,
por 30,00€ o exemplar (com embalagem de luxo).

Contacte-nos através de: geral@labor.pt ou 256202600.

"Histaria do Calgadn” de Jorge Ribeiro resulta
da compilagao de artigos publicados ao longo
de 4 anos no jornal labor.

A obra aborda a evolucdo do calcado ao longo
dos tempos, desde um objecto de caracter
meramente ufilifario a elemento de meda, aivo
de uma criatividade sem limites.

As  matérias-primas, as ferramentas, os
sapateiros, 05 seus padroeiros & imensas
curicsidades sobre sapatos  constituem
interesse acrescido desta obra, que inclul
também um pequeno glossério sobre 0s termos
utilizados na Industria, num contributo para a
memdria de uma actividade muito importante
em Portugal.
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PORTUGUESES BRILHAM EM LONDRES

das parcerias entre as empresas
de calcado e estilistas. Susana
Bettencourt calgou os seus
modelos com sapatos da Eu-
reka, numa parceria estreante.

Pelo contrario, Ricardo Preto
apresentou, uma vez mais, mo-
delos da Clay’s, uma parceria ja
consolidada entre o criador € a
marca de cal¢ado.

Os estilistas portugueses con-
tinuam em alta no panorama
internacional. No decorrer da
semana da moda de Londres,
Susana Bettencourt e Ricardo

Preto apresentaram as suas pro-
postas para a préoxima estagao
quente.

Os sapatos portugueses calca-
ram estas colecoes, resultantes

A industria chinesa da
regido de Quanzhou
registou um aumento de
10% nas encomendas.

O antuncio da Associa-
¢ao Chinesa de Couro
(CLIA) é baseado no
relatério municipal de
Quanzhou, que revelou
que o valor da produgao
e do volume de negécios
da industria de cal¢ado e
vestuario na regiao regis-
tou um crescimento de
dois digitos, uma tendén-
cia “consecutiva durante
varios meses’”.

intemacional

Industria chinesa de Quanzhou cresceu 10%

De acordo com a CLIA,
durante o primeiro se-
mestre do ano, um eleva-
do numero de fabricantes
da regiao registou um au-
mento nas encomendas.
As empresas chinesas
mais conceituadas tam-
bém registaram cresci-
mentos acima dos 10%:
tais como Anta Group,
361 Degrees, Qiaodan.
Além disto, as pequenas
empresas chinesas come-
¢aram agora a produzir
em grande escala para
grandes marcas interna-

cionais.

A mesma fonte atribui

o bom desempenho do
setor a promo¢ao da es-
tratégia do governo local
em renovar a indutria,
que em 2013 gastou 52,25
bilhi6es de yuans em ino-
vacao tecnoldgica, e mais
38.490 milh6es de yuans
nos primeiros sete meses
do ano.

Recentemente, a CLIA
também anunciou que as
vendas de sapatos na Chi-

na no primeiro semestre
de 2014 cresceram 9,6%
em valor, atingindo mais
de 50 bilh6es de délares.
De acordo com a mesma
fonte, durante os primei-
ros seis meses do ano, as
exportagdes de calcado
atingiram um volume

de vendas na ordem dos
5,3 bilides de pares, um
aumento de aproxima-
damente 0,2%, com o
seu valor a aumentar de
12,2% ano a ano, che-
gando a 24.500 milhoes
dolares.

-

NOVO HOTEL EMPRESARIAL EM PARIS

Esta a pensar investir no merca-
do francés? Gostava de testar a
aceita¢iao do mercado francés ao
seu produto? Considera Franca
o mercado ideal para expandir a
sua atividade mas calcula custos
demasiado elevados?

A Chambre de Commerce et
d’Industrie Franco-Portugaise
(CCIFP) tem agora uma estru-
tura de apoio a empresarios que

estejam a investir no mercado

francés e respondeu a estas neces-

sidades com a criacao do “Hétel
D’Entreprises CCIFP”.

Este serd um espago dedicado ao
desenvolvimento das atividades
empresariais, com uma aborda-
gem profissional e cuidada, que
ateste o grau de seriedade da em-
presa e dos seus responsaveis.

O projeto tem como grande

SLATEL

COMPONENTES PARA A INDUSTRIA DE CALCADO, LDA.

www.slatel.com

objetivo facilitar a entrada das
empresas no mercado francés,
potenciando assim um espaco de
apoio onde é possivel um acompa-
nhamento local dos clientes.

Os empresarios terdo ao seu
dispor um espaco em regime de
co-working, localizado no centro
de Paris, e com acesso a todas as
funcionalidades de um escritério
(internet, computador, atendi-
mento telefénico permanente e
bilingue, sala de reuni6es equipa-

TESTEIRA EM TECIDO
‘COM PING-PONG

Rua da Madeira - Zona Ind.n° 1 | Apartado 158 | 3700-176 S. Joao da Madeira
Tels. 256 822627 / 256 823042| Fax 256 827374 / Fax online 213 516768
E-mail: geral@slatel.mail.pt / comercial@slatel.mail.pt

da, entre outros).

O mercado gaulés é considerado
a segunda maior economia eu-
ropeia, com um mercado de 66
milh6es de habitantes. Sao cada
vez mais as empresas portugue-
sas a investir no pais, sendo que
atualmente Franga acolhe cerca
de 45.000 empresas detidas por
portugueses e franco-portugueses.
Os interessados no Hoétel devem
visitar a pagina do CCIFP em
www.ccifp.pt
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SPEDYCARGO

TRANSITARIOS

SOLUTIONS THAT WORK.

A SPEDYCARGO foi criada em Janeiro de 2004 combinando a experiéncia e profissiona-
lismo da sua equipa e a confianga dos seus parceiros no exterior com o conhecimento das
exigéncias dos mercados nacional e internacional.

A SPEDYCARGO empenha-se em encontrar as solu¢des mais adequadas e melhor desenhadas
para os desafios da industria no presente e no futuro.

A SPEDYCARGO representa em Portugal o HTFN Global Logistics Partner. OHTFN é uma
associacao de empresas transitarias privadas com representacdao mundial que permite

uma cobertura global através de parcerias com empresas congéneres de elevada reputacdo em
cada mercado. Como membro a SPEDYCARGO beneficia de parcerias com mais de 120 agentes
em cerca de 200 paises servindo mais de 600 portos e aeroportos.

www.spedycargo.pt

TRANSITARIO
ESPECIALIZADO
EM FEIRAS
INTERNACIONAIS




API CCAPS

E sabido que muitas mulhe-
res manifestam problemas

em usar cal¢ado de salto alto

durante a condu¢ao. O joa-

lheiro dos sapatos encontrou a

solucio.

Numa parceria com a Twingo,
Luis Onofre desenhou um cal-
¢ado pratico e confortavel que

d3 as mulheres a estabilidade
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LUIS ONOFRE CRIA TACAO PARA CONDUZIR

suficiente para conduzirem
confortavelmente com sapatos
altos.

Além disso, o empresario de
Oliveira de Azeméis desenhou

um tacdo moével, mais largo,
que as mulheres podem adi-
cionar ao salto dos sapatos,
tornando-os mais estaveis para
conduzir.

Uma vez mais, a edicao da GDS
proporcionou a jovens talen-
tos da industria de calcado a
oportunidade de participarem
numa das feiras mais impor-
tantes do setor. Buenos Aires,
Hugo Costa, Nelson Oliveira e
Rutz ja sao “caras” conhecidas
do certame. A eles juntaram-se
quatro novas marcas estrean-
tes na GDS: Bluf Shoes, Layer
Shoes & Stuff, Lourenzo Lobao
e Weekend Barber. O Jornal da
APICCAPS foi falar alguns com
os “Young Talents” da GDS e
conhecer os seus planos para o
futuro.

omo se 1niciou a ligacao ao
ector do calcados
O que distingue a vossa mar-|
a no mercado:
omo avaliam a presenca na
(Jue portas conseguiram
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“Lourenzo LLobao”

Em janeiro de 2013 foi-me
diagnosticado um problema de
saude. Quando comecei a recu-
perar, comecei a desenhar aos
fins de semana como passatem-
po € como terapia.

Comecei a achar piada a alguns
dos desenhos e decidi tentar
produzir algumas das pecas.
Inicialmente comecei por de-
senhar pecas de mobilidrio para
as quais ainda pedi propostas de
or¢amentos. Durante as minhas
férias de verdo (em setembro
de 2013), desenhei, entre ou-
tras pecas, carteiras de senho-
ra. Como nio tinha qualquer
conhecimento nesta drea (pois
sou licenciado em Engenharia
Civil pela FEUP), tive de pro-
curar por alguém que soubesse

VALLEY
) - VISCONTI DU
/EEKEND BAI

ALBERTO

fazer carteiras em pele. Nao foi
tarefa facil, mas encontrei uma

senhora do Porto (que trabalha

em marroquinaria hd mais de 50
anos) que me abriu as portas da
sua pequena fibrica”.

2)As caracteristicas principais
das minhas carteiras sao o de-
sign original e a qualidade das
peles.

3)A GDS foi a minha primeira
experiéncia fora de Portugal.
Ainda que esta feira esteja
orientada, sobretudo, para o
cal¢ado, julgo que representei
bem Portugal, juntamente com
os outros colegas que também
tinham projetos jovens. Trouxe
alguns contactos e algumas su-
gestoes. Também achei curioso,
pois consegui perceber quais
eram os modelos e as peles pre-
feridas das pessoas.

4)Estou agora a tentar entrar
no mercado, sendo o princi-

= GLOBAL
DESTINATION
FOR

SHOES &
ACCESSORIES

pal objetivo atingir o mercado
externo.

“Weekend Barber”

1)Sempre estive ligada ao cal¢a-
do, ainda que nio diretamente,
pois toda a minha familia teve
atividade profissional na area e
eu completo a 3.° geracao ligada
ao setor. Foi uma decisao toma-
da em 2012, para dar continui-
dade a um projeto de familia,
inspirado nos meus avos.

2)Essencialmente é o conceito
da marca.

Uma linguagem depurada e um
cuidado na escolha dos mate-
riais, para que o resultado seja
um produto com identidade
proépria.

3)A presenga na GDS foi uma
boa experiéncia para a marca.
Estivemos ao lado de marcas

ovens

Jovens Talentos na GDS

com mais proje¢ao no merca-
do e conseguimos ter uma boa
perspetiva de como funciona
uma feira do tamanho da GDS.
Conseguimos também uma
maior interagao com outros
profissionais do setor e concre-
tizar novas vendas”.

4)Queremos continuar a inves-
tir na expansao da Weekend
Barber. A exportagao € o princi-
pal caminho.

“Bluf Shoes”

DA ligacdo ao cal¢ado iniciou-se
muito cedo, pois é um negocio
que esta presente na familia ha
largos anos, além da vontade de
fazer algo diferente e criar uma
marca propria, motivou a inicia-
¢a0 neste setor.

2)A irreveréncia e o caracter
muito feminino. Nasce no mer-
cado para mulheres com caris-
ma, que sabem o que querem

€ marcam sempre uma posi¢ao
forte no espago onde estio.

3)Foi positiva. Apesar da Bluf
ser uma marca muito nova e ter
sido a primeira participagdo em
teiras, valorizamos a oportuni-
dade de podermos estar entre
os melhores, aliado a conquista
de experiéncia. Claro que a
notoriedade nao se consegue de
um dia para o outro mas ja tive-
mos contactos na sequéncia da
GDS, o que nos parece bastante
positivo.

4)A intencido de internaciona-
lizar a Bluf Shoes, crescer nos
mercados em que 0 NOSSO pro-
duto se insere, o feedback posi-
tivo que recebemos diariamente
sao fatores que nos permitem
olhar para o futuro com boas
expectativas, num mercado em
ascensao.
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Formacao financiada 2012 - 2014
Flexibilidade de horarios

Certificacao

Plano de Formacao
Setembro/Dezembro 2014
Inscreva-se ja em: www gialearn.com

CTCP //// SAO JOAO DA MADEIRA

Horario Pés - Laboral

Gestao da Qualidade - 50 horas

Legislacao Laboral - 25 horas

Plano de Emergéncia - 50 horas

Comunicagao Assertiva - 50 horas

Horario Laboral

Gestao da Qualidade - 50 horas

Auditorias ao Sistema de Gestdo da Qualidade - 50 horas
Sistema Informatico de Gestao - 25 horas

Métodos e Tempos - 50 horas (25h+25h)

CTCP //// FELGUEIRAS

Horario Pos - Laboral

Legislacao Laboral - 25 horas

Plano de Emergéncia - 50 horas

Horario Laboral

Gestao da Qualidade - 50 horas

Auditorias ao Sistema de Gestdo da Qualidade - 50 horas

Métodos e Tempos - 50 horas (25h+25h)

Informe-se das condigdes de participagao no Gabinete de Formacao do Centro Tecnelégico do Calcado de Portugal através do telefone 256 830 950 ou do e-mail: ana.cardoso@ctcp.pt
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lo Blahnik.

A artista criou uma linha
eclética e diversificada, e
batizou cada modelo com
nomes de amigos pessoais.

Depois do sucesso da
primeira colegao, a atriz de
“O Sexo e a Cidade” volta
a langar uma segunda li-
nha em parceria com a loja

Nordstrom. Inspirada pela
cidade de Nova lorque, Sa-
rah Jessica Parker trabalhou

em parceria com George
Malkemus — CEO da Mano-

Além dos sapatos foi tam-
bém criada uma linha de
bolsas. A colecio é assinada
pela propria e ja estd a ven-
da no site da Nordstorm.

J4 imaginou uma loja dedicada ao
cal¢ado portugués? O mercado
nacional tem, desde de setembro,
mais uma oportunidade de com-
prar sapatos portugueses entre
portas.

A Feeting Room ¢ um novo con-
ceito de Pop-Up Store itinerante,
patente no Arrabida Shopping,

e que s6 vende produtos portu-
gueses. Focada essencialmente na
venda de cal¢ado, a loja de Gui-
lherme Pinto de Oliveira vende
marcas como Catarina Martins,
Goldmud, Rokin, J.Reinaldo,
Exceed, Silvia Rebatto, Basilius,
only2me, Rugui e Nobrand, esta
ultima unicamente com presenca

nacional

0 novo conceito de loja aposta no made in Portugal

online. Além destas, a Feeting
Room tem parcerias com uma
marca de vestuario — Inimigo Clo-
thing - com a marca de acessorios

Maria Maleta e com o escultor
Paulo Neves.

As mudangas de cole¢io vao
significar novos espagos € novos
conceitos. Para ja, a loja mantém-
-se no Arrabida Shopping até
janeiro de 2015, mas o objetivo
passa por levar o espaco para a
baixa portuense. “Para apresentar
a colecao de inverno nao era ideal
estarmos na rua, uma vez que as
condi¢oes climatéricas nao sao as
ideais. Queremos estar mais perto
das pessoas, queremos ir até a

baixa com a cole¢ao de verao.”

O objetivo da loja passa, primeira-
mente, por fazer chegar ao mer-
cado interno os produtos nacio-
nais. “O cal¢ado é um setor, por
natureza, exportador e interessa
conseguir chegar ao mercado na-
cional.” Por outro lado, o respon-
savel garante que o projeto quer
romper com as margens ingratas
que as marcas, por vezes, sofrem
ao negociar com os retalhistas,
tornando assim o negécio mais
justo para ambas as partes.

Para ji, a Feeting Room s6 vende
marcas portuguesas. No entanto,
Guilherme Pinto de Oliveira ga-

rante estarem abertos, no futuro,
a aceitar marcas internacionais. “A
meta € crescer primeiro no mer-
cado interno e depois, quem sabe,
comegar a ir para outros paises.”

Além do espago fisico, a Feeting
Room vai vender online. Para o
proximo meés esta previsto uma
ofensiva nas redes sociais. “A
primeira aposta passa por criar a
‘marca do més’ que sera desenvol-
vida e partilhada por uma série de
bloggers portugueses, com audi-
éncias a rondar os 40 mil inter-
nautas. Estdo ainda pensadas
parcerias com sites que prevéem
atingir 1 milhao de potenciais
compradores.

TECMACAL

INDUSTRIAL 50LUTIONS

A TRADIGAO ENCONTRA A ALTA TECNOLOGIA

NOVA CERIM K78 TP

sem necessidade de injectores

- pré-preparada para cola a base de agua;

- tecnologia de boquilha para aplicagao
de cola;

- programacao por touch-screen;

- mudanca super rapida de bico fino para
bico largo através de requlagéo automatica)
(max. 3min)

- sistema Goodyear incorporado;

- CONomia em consumos de cola e energia;

- pingas n"2 motorizadas;

- duplo apoio de bico;

- movimento da cabega programavel,

- piatelo programavel,

Rua dos Combatentes do Ustramsr

"1, 3700-088 5. J. da Madeir - Porfugat
Tel: +351 256 200 480

Fax; +351 258 B32 059

E-mail: tecacakEtecmacal pt
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MBA Internacional
Especializacoes em Financas, Marketing e Gestao
Em parceria com a ESADE Business School

Cursos de preparagao para o GMAT
it £48 X/t

Executive Masters

a3l Auditoria e Controlo de Gestado (Porto e Lisboa)

T LR Financas Em parceria com a ESADE Business School

Gestao Hoteleira {PDI"tD e Lisbua) Em parceriacomo ESHTE
Gestao para Juristas (POI‘T.O} Em parceria com o Conselho Distrital do Porto da Ordem dos Advogados
Gestdo para Juristas (Lisboa) £m parceria com o Conselho Distrital de Lisboa da Ordem dos Advogados
Gestao das OrganizagGes e Desenvolvimento Sustentavel (Porto e Lisboa)

Gestao de Recursos Humanos

Gestio de Unidades de Satide Em parceria com a Ordem dos Médicos - Seccio Regional do Norte
Informacao e Administracdo Em parceria com o Instituto Nacional de Administracao

Marketing Em parceria com a ESADE Business School
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Pos Graduacao

Organizacao e Gestao de Eventos (Porto e Lisboa)

V/ /SR A I A ||

Formacao Avancada

Avaliacao de Projectos Empresariais

Comunicacdo e Publicidade Em parceria com a ESADE Business School
Contabilidade e Financas para nao Financeiros

Controlo de Gestao
Crédito ao Consumo Em parceria com a ASFAC e colaboracao da DECO
Curso Geral de Gestao

e-Business Em parceria com a ESADE Business School

Financas Internacionais Em parceria com a ESADE Business School

Fiscalidade Empresarial

Fusdes, Aquisicoes e Reestruturacao Empresarial £ parceria corm a ESADE Business School
Gestao de Tesouraria

Gestao de Unidades de Restauracao e Bebidas

Gestdo dos Sistemas de Informacao £Em parceria com a ESADE Business School

Gestao para Profissionais de Farmacias

Mini MBA - Curso Gestdo Global

Negociacdo Em parceria com a ESADE Business School

Sistema de Normalizacdo Contabilistica

_ 1IIRAN ¥ 4 BN
Programas in Company

EGE ATI
ESCOLA e BLIS
GESTAD SCHOO
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A marca portuguesa de sabri-
nas tem, literalmente, dado a
volta a0 mundo. Com cada co-
lecao inspirada em diferentes
cidades, a marca de Filipa Julio

tem agora uma linha exclusiva.
Com inspira¢ao no bailado e
em Moscovo, a criadora desen-
volveu uma colec¢ao de sabrinas
em tom champagne reluzente,
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JOSEFINAS INSPIRAM-SE EM MOSCOVO

com tragos intemporais ligados
ao ballet.

Os primeiros pares seguirao
dentro de uma caiza de musica
excluvia, com uma bailarina

dourada em cristais Swarovski.
As Josefinas Moscovo estarao
disponiveis a partir de hoje, em
www.josefinas.pt/moscovo.

conferencia

S. Joao acolhe ciclo de conferéncias

S.Joao da Madeira pro-
move, desde setembro, o
Ciclo Industrial, comissa-
riado pelo jornalista sanjoa-
nense Amilcar Correia.

A primeira conferéncia
decorreu na emblematica
Cartonagem Trindade e
teve como mote: Como

€ que a Industria resiste

a crise? O evento contou
com a presenga de varios
empresarios sanjoanenses e
com moderacao do econo-
mista - também sanjoanen-
se - Joao Cantiga Esteves.

O grande objetivo passou
por perceber de que forma
uma inddstria como o
cal¢ado, perante uma situ-
a¢ao de crise, se conseguiu
reinventar e sobreviver.

Segundo o presidente

da Camara de S. Joao da
Madeira, Ricardo Oliveira
Figueiredo, esta ¢ a altura
ideal para investir num
novo negoécio. “Temos
uma conjuntura favoravel.
O norte vai ter cinco vezes
mais incentivos ao investi-
mento até 2020. E a altura

ideal para ser empresario.
Nos préximos dois anos
vai haver um bom inves-
timento. A industria vai
estar a bombar”.

No inicio da atividade, a
empresa Armando Silva
vendia 98% da produc¢io
para o mercado nacional.
Com o passar dos anos, e
fruto das circunstancias
nacionais, a empresa pas-
sou por um forte momento
de viragem. Segundo o
responsavel, Alexandre
Tavares, “naquela altura a
empresa teve de redefinir
o rumo, e os mercados
externos foram a solu¢iao
encontrada.”

No entanto, ir para qual-
quer mercado que seja
“requer um estudo anteci-
pado do que vamos fazer
e os mercados internacio-
nais pediam um produto
diferente daquele que nos
produziamos na altura”.

A marca Gino-b nasce,
assim, “da necessidade
encontrada por um pro-

duto de qualidade, mas

o |
num estilo mais desporti-
vo”, explica. O “product
placement” foi uma das
solugbes encontradas para
promover o produto. “Nao
foi facil chegar até uma
personalidade, no entanto,
surgiu a oportunidade de
calgar jogadores de futebol
internacionais e isso deu
logo um novo incentivo a
marca.”

Para Patricia Correia, da
Helsar, a grande aposta da
marca passa, em primeiro
lugar, pela customizago,
uma vez que aproxima os
clientes e lhes d4 uma ideia
de exceléncia.

Por outro lado, a responsa-
vel da Helsar, acredita que

T ) :r

um dos segredos da empre-
sa continua a ser o contac-
to direto com os clientes,
principalmente através das

redes socias.

Carlos Santos, empresario
reconhecido em S. Jodo
da Madeira e responsavel
pela Zarco, acredita que é
necessario apostar na ex-
portagao e no investimen-
to em novos mercados.
“Muitas vezes, ultrapassar
a crise transcende o pro-
duto em si, € necessario
reinventarmo-nos. Penso
que nés, empresarios, fo-
mos treinados para o risco
e aprendemos a trabalhar
com ele.”

Para Pedro Ventura,
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responsavel da Cartona-
gem Trindade, a crise e a
concorréncia serviram, ao
longo dos tempos, para
manter 0s empresarios
alerta. “A crise e a indas-
tria tém de estar sempre
unidos, porque s6 assim

os empresarios saem da
zona de conforto e vao a
procura de novas oportuni-

dades.”

Inovacio, design, ambigao
e qualidade foram alguns
dos pontos-chave encon-
trados para a resisténcia
da indstria do calgado a
crise. A educacio e forma-
¢d0 parecem ser o futuro
da industria que necessita,
cada vez mais, de mao de
obra qualificada.

QBOTIZADAS

do @ T passd assenoinl
palitive dantbro da

mpress ng Indusia
soluhon robolizades para

' ﬁ&.ﬂ'ﬁ? Rua dos Acores - 2

% Laser, Jacio de digua
CORTE AUTOMATICO DE COURD 0 WArasong
Condoenas do milhasus peres do calg B0 cortados
| il fof rubquanis da phein da dgus dessavolvidas
& labrcades pala CEl
Ch mncaixs de pacas fsilo inlegraimants por commitador & 5 .
wilkdcidada &8 corte, faZem com qua & equipamantos de coro JE CALLALL A
CED Sagam fdenss md mLundo #im pol lased & a mirs rocents eenckogia dessneobvidn
iria de ]
pEne desia nova lecnologla, pedemos

de cardar gualquer tipe de conliguracia

iC
THial b CAFORDET POr SAAOI0.

78 Zona Industrial, 1 - 3700-018 5. Jo&o da Madeira - Portugal Tel: +351 256 831 411 - Fax: +351 256 831 412 - Email; sales@zipor.com



arqu tectﬂra e solucdes de espacos
Rua do Cruzem} 170 R/C | 4620-404 Nespereira - Lousada
T. 25{5 815 384/385 | F. 255815 386 | E. geral@qualltwmpact pt

"‘1"" e 4.' (A

'.,7-_5 % 1':i

bt



