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China
Olho na Eslováquia e 
Roménia 

Calçado «espreita» 
uma nova geografia 
das exportações

Mais do que uma questão estratégi-
ca, a conquista de novos mercados 
perfila-se, mais do que nunca, como 
uma questão de sobrevivência para 
as empresas de calçado face ao mega-
concorrido mercado europeu. Uma 
espécie de desígnio setorial que pre-
tende colocar o calçado português na 
rota da universalidade. 
Para todos os efeitos, o calçado 
português está cada vez mais inter-
nacional e chega atualmente a 150 
países nos cinco continentes. As 
vendas aumentaram, mesmo, 54% 
nos últimos cinco anos. Para fora do 
espaço europeu, as vendas passaram 
de 84 milhões de euros, em 2009, 
para 247 no final do ano transacto, 
isto é aumentaram sensivelmente 
193%. Esse registo, porém, por si só, 
não parece ser suficiente. O objetivo 
do setor passa por reforçar as vendas 
extracomunitárias, de modo a que 
representem 20% do total até 2020 

EUa
Calçado português à prova de 
competitividade

Japão
Consumo não resiste à queda do pib

Embora o ritmo de cresci-
mento do PIB dos Estados 
Unidos tenha tido uma ligei-
ra quebra no 4º trimestre, o 
seu robusto nível não impe-
diu o aumento da confiança 
do consumidor e a acelera-
ção do Consumo Privado. 
As previsões de referência 
do Produto para 2015 foram, 
por isso, ajustadas para níveis 
da ordem dos 3,5-3,6%.
O valor das exportações 
portuguesas de calçado, 
anualizadas (INE), está a 
crescer sucessivamente até 
ao fim de 2014, insensível ao 
aumento do preço médio em 
Euros, neutralizado que está 
pela apreciação do dólar em 
relação à moeda europeia 
(G43).

Durante 2014, o crescimento 

das importações do calçado 
português apenas foi ultra-
passado pelos “Fortes Ri-
vais Europeus” (Leste), mas 
não pela Espanha nem pela 
Itália, o que evidencia boa 
competitividade nacional no 
seu segmento de preço, inde-
pendentemente do câmbio 
do euro (G45 e G44). 

Não obstante a quota portu-
guesa, num mercado submer-
so pelos rivais asiáticos, ser 
ainda liliputiana, o mercado 
Americano tornou-se mui-
to relevante para o calçado 
português, subindo de 1,6% 
em 2013, para 2,5% em 2014 
- o campeão dos grandes 
desafios da exportação do 
Setor, tendo ultrapassado a 
Rússia neste campeonato de 
relevância.

O 4º trimestre voltou a evi-
denciar que não há milagres 
macroeconómicos no Japão, 
e que mesmo um ligeiro de-
créscimo do Produto, veri-
ficado no 2º trimestre, teria 
de ter um efeito muito mais 
visível no Consumo Privado 
do que a mera desaceleração 
do seu crescimento. Assim, a 
redução do Consumo Priva-
do revelou-se mais do que 
proporcional, e o sentimento 
do consumidor está pessi-
mista para ficar. As previsões 
do FMI variam entre um 
crescimento el alta de 1,3% 
(União Europeia) e em baixa 
de 0,6% FMI): os Em qual-
quer caso espera-se um cres-
cimento do Japão mais forte 
do que verificado em 2014.

As exportações portugue-
sas de calçado para o Japão 
(INE), apesar do declínio 
macroeconómico, caíram 
apenas ligeiramente no 2º 
trimestre (pelo facto de 
estarem anualizadas, e por-
tanto somarem 3 trimestres 
de crescimento positivo e 
sem efeito do agravamen-
to fiscal de Abril). Mas, a 
partir daí, caíram a pique.  O 
fraquejamento do tradicional 
mercado japonês não deve 
desencorajar o Setor por esta 
geografia, antes aconselha 
a rentabilizar os custos de 
acesso através da explora-
ção de mercados próximos, 
designadamente a Coreia 
do Sul e a região Chinesa do 
Anel do Bo Hai. 

O crescimento macroeconómico da China 
estabilizou no 4º trimestre, tanto em termos 
de PIB como do otimismo dos consumi-
dores (G50). Para 2015 o FMI (update de 
Janeiro) reviu novamente as previsões de 
crescimento em baixa (para 6,8%), abaixo 
da previsão da União Europeia (de 7,1%) e 
abaixo do crescimento de 2014.
Em termos de calçado de couro – categoria 
que interessa a Portugal – a importação rele-
vante é a que resulta da dedução das “auto-
importações”, seja via Hong Kong ou Macau 
(simples entrepostos) seja das próprias regi-
ões internas com estatuto extraterritorial.
Especial atenção estratégica deverá o Setor 
dispensar ao concorrente Eslovaco, que, fora 
o trio Itália-Espanha-Portugal, foi o maior 
fornecedor não asiático de calçado de couro 
à China. Embora, até 2013, a sua dinâmica 
tenha ficado bem abaixo da portuguesa, a 
aproximação de quota e preço pode torná-lo 
um rival a não perder de vista, já para não 
falar na Roménia que trabalhava na faixa de 
preços (mais alta) da Espanha, com quota 
ainda bem abaixo da portuguesa, mas exi-
bindo dinamismo muito aproximado ao do 
calçado português.

Rússia
Calçado cairá: mas quanto e até quando?

A queda da macroeconomia Russa no 4º 
trimestre é visível no PIB e, sobretudo, na 
confiança dos consumidores, e embora não 
estejam disponíveis as variações do Con-
sumo Privado desde o 3º trimestre (G38) , 
não é difícil adivinhar o definhamento da 
dinâmica desta variável, arrastada seja pelo 
estrangulamento da fonte petrolífera de di-
visas, seja pelo efeito económico das sanções 
ocidentais contra o pais. 
A revisão das recentes previsões das institui-
ções sobre 2015, com uma quebra de 3 a 3,5% 
no Produto (EU  e FMI) com uma redução 
esperada do Consumo Privado na ordem dos 
5,5%, não deixa dúvidas sobre a expectativa 
provável da dinâmica das importações de 
calçado durante o corrente ano. O 3º trimes-
tre mostrou já claramente taxas negativas 
para todos os fornecedores estrangeiros de 
calçado. 
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portUgal 2020 

govErno Cria figUra dE gEstor dE proCEdimEnto 
O governo vai criar a figura de 
“gestor de procedimento” para 
mediar as ações entre os Pro-
gramas Operacionais do Portu-
gal 2020 e os seus beneficiários 

(financiadores e financiados).
Os gestores de procedimento 
serão escolhidos dentro das au-
toridades de gestão - integrados 
em cada programa operacional - 

que definirão quem vai exercer 
essas tarefas. “Não se trata de 
avaliar o desempenho mas de 
ser o interface entre os fundos, 
os promotores e os benefici-

ários, portanto, o ponto de 
contacto que tem no programa 
operacional para resolver todos 
os seus problemas”, adiantou 
Poiares Maduro. 

mercados

Mais do que uma questão estratégi-
ca, a conquista de novos mercados 
perfila-se, mais do que nunca, como 
uma questão de sobrevivência para 
as empresas de calçado face ao mega-
concorrido mercado europeu. Uma 
espécie de desígnio setorial que pre-
tende colocar o calçado português na 
rota da universalidade. 
Para todos os efeitos, o calçado 
português está cada vez mais inter-
nacional e chega atualmente a 150 
países nos cinco continentes. As 
vendas aumentaram, mesmo, 54% 
nos últimos cinco anos. Para fora do 
espaço europeu, as vendas passaram 
de 84 milhões de euros, em 2009, 
para 247 no final do ano transacto, 
isto é aumentaram sensivelmente 
193%. Esse registo, porém, por si só, 
não parece ser suficiente. O objetivo 
do setor passa por reforçar as vendas 
extracomunitárias, de modo a que 
representem 20% do total até 2020 

(ascendem atualmente a 13%).

Desde 2009, as vendas para fora da 
União Europeia aumentaram de for-
ma significativa e para praticamente 
todos os importantes mercados. Pa-
íses como EUA (45 milhões de euros 
em 2014), Rússia (44 milhões), Ango-
la (27 milhões), Canada (23 milhões) 
e Austrália (11 milhões) parecem já as-
sumir algum protagonismo no mapa 
das exportações do setor e alguns 
países já assumem números bastante 
interessantes e poderão, na ótica da 
APICCAPS, revelar-se muito rele-
vantes no futuro. 
O Jornal da APICCAS socorre-se da 
FOOTgrafia – Dinâmico do Setor do 
Calçado e apresenta-lhe alguns casos 
práticos de mercados com elevado 
potencial de crescimento, mas que 
apresentam, aqui e ali, alguns riscos. 

Colômbia E ChilE
Uma nova realidade
Na geografia da América do Sul, 
Colômbia e Chile são roteiros muito 
tentadores para a projecção de Portu-
gal e do seu calçado de couro. 

No Chile encontra-se um ambiente 
local de negócio próximo ou melhor 
do que em Portugal.  O que não 
acontece ainda na Colômbia, apesar 
do seu modelo de inspiração ser o 
Chile e estar entre os TOP10 cam-
peões mundiais na progressão desse 
ambiente entre 2005-2011 (Banco 
Mundial) 

Economias ainda menos abertas 
ao exterior do que Portugal, estão 
hiper-activas na concretização de 
Acordos de Livre Comércio fora da 
área latino-americana. Entre outros, 
com uma grande aposta do Chile, na 
China (desde 2005), e da Colômbia 
nos EUA (2012) e na  União Europeia 
(2013). 

Urbanização muito acima da nossa, 
e concentrada em grandes centros 
urbanos, que polarizam  poder de 
compra per capita muito superior à 
média do país e, fora das capitais,  a 
crescer mais rapidamente que o país.  
Deslocação aérea entre cidades razo-
avelmente confiável, evita penosidade 
e insegurança das vias terrestres.        
Pensar regional é útil numa estratégia 
de inovação de longo curso para  o 
calçado. Mas, em escala europeia,  
recorde que a distância entre Bogotá 
e Santiago do Chile  é maior do entre 
Portugal e Moscovo e três vezes até 
Paris. 

A economia de introdução de consu-
mos finais importados é favorecida 
pela  concentração demográfica nas 

mega-capitais - Santiago do Chile e 
Bogotá-   e  noutras cidades, como 
Medellin e Cali,  com a dimensão 
da Grande Lisboa (na ordem dos 
2.4 milhões). Só estas 3 metrópoles 
colombianas  serão responsáveis por 
40% do crescimento do país até 2025 
(Mckinsey). 
Tomando a Colômbia como âncora,  
encontra-se no centro geográfico das 
Américas e na mesma escala econó-
mica e demográfica da Africa do Sul.  

Acordo Colômbia-União Europeia 
eliminou direitos do calçado a partir 
de Agosto 2013. No nosso segmento 
de preço (60-70 USD/ par), apesar 
da recuperação, Portugal tem apenas 
metade das limitadas quotas (1.7%) 
da Itália e Espanha. Há calçado local 
que rivaliza aqui com marcas de pres-
tígio e lojas próprias, como a Bosi e a 
Velez  

Para calçado de couro europeu de 
marca e preço superior, o mercado-
alvo colombiano é estimado em 2.5% 
das famílias, 285 mil com rendimento 
anual acima dos 65 mil USD, mais 36 
mil acima dos 150 mil USD (Euromo-
nitor),  na ordem de 1.14 milhões de 
pessoas. Mais 1.5 milhões estão ainda 
acima da média e rapidamente virão 
aumentar este exclusivo segmento, 
onde não jogam os TOP10 fornece-
dores  asiáticos e latino americanos 
de calçado aqui activos.     

A interioridade e a altitude de Bogo-
tá criam uma atmosfera favorável a 
um dress code mais amigo do calçado 
de couro. Os vários centros comer-
ciais da capital  estão muito estrati-
ficados por estatuto social, com as 
marcas estrangeiras de moda crescen-
temente presentes no franchise
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mUsEU dE brooklyn aprEsEnta Exposição sobrE ténis
The Rise of Sneaker Culture 
(O Crescimento da Cultura de 
Sneakers) é a primeira exposição 
sobre a história social e o signi-
ficado cultural do uso de sapa-
tilhas no mundo, um calçado já 

usado por milhões de pessoas.
A exposição conta com cerca de 
150 pares de sapatos, e é dedica-
da à evolução do ténis desde os 
primórdios até ao simbolismo 
atual de ícone urbano. Incluem-se, 

nesta exposição, modelos como 
Adidas, Converse, Nike, Puma, 
Reebok, bem como pares de cole-
cionadores particulares. As gran-
des casas de alta-costura também 
têm os seus modelos de edição 

especial expostos, como é o caso 
da marca internacional Prada. 
A exibição estará patente entre 
os dias 10 de julho a 4 de outu-
bro no Museu de Brooklyn em 
Nova Iorque. 

Ano após ano. Conquista 
a conquista. Mercado 
a mercado. O calçado 
português continua a 
afirmar-se no exterior e 
a granjear a confiança de 
consumidores de todo 
o mundo. No início de 
2015, Guiné, Libéria ou 
Paquistão perfilaram-se, 
pela primeira vez, no 
horizonte das empresas 
portuguesas.  Em Portu-
gal, o calçado une mesmo 
o Governo…e a oposição.

Em visita oficial à Co-
lômbia, no inicio de 
maio, o Vice-Primeiro 

Ministro – que recebeu 
a mais alta condecoração 
do país, atribuído pelo 
Presidente da República 
da Colômbia, Juan Ma-
nuel Santos, e a Ministra 
dos Negócios Estrangei-
ros, Maria Angela Hol-
guin, pelo “contributo 
decisivo para o forta-
lecimento das relações 
diplomáticas, políticas, 
comerciais, culturais e de 
cooperação” entre os dois 
países - sublinhou que “o 
calçado português está 
hoje entre os melhores do 
mundo e não me canso 
de o dizer a outros líde-

res estrangeiros, sempre 
que tenho oportunida-
de”. “Tenho procurado 
chamar a atenção para a 
qualidade do que fazemos 
e a conquista de novos 
mercados. A APIC-
CAPS, juntamente com 
as empresas do setor, tem 
feito um trabalho extra-
ordinário, com resultados 
que estão bem a vista no 
contributo para o aumen-
to das nossas exportações 
nos últimos anos”, desta-
cou Paulo Portas. 

Também o líder da Opo-
sição parece ter-se já ren-

dido aos bons resultados 
do setor.  António Costa 
deslocou-se a S. João da 
Madeira, foi conhecer o 
Centro Tecnológico de 
Calçado, entidade que 
desempenha, há mais de 
25 anos, um papel fulcral 
no processo de moderni-
zação da fileira do calça-
do em Portugal, realçou 
“o forte contributo do 
setor de calçado para a 
capacidade exportadora 
da economia portuguesa”. 

Nos últimos cinco anos, 
as exportações de calça-
do aumentaram 54%m 

ascendo a 1870 milhões 
de euros em 2014 (o valor 
mais elevado de sempre). 
O corrente ano deverá, 
na óptica da APICCAPS, 
ser consolidação nos 
mercados internacionais.  
Por um lado, estima-se 
que o setor possa consoli-
dar a sua posição relativa 
nos principais mercados 
europeus e, por outro, 
a reforce a presença em 
mercados extracomuni-
tários como EUA, Cana-
dá, China, Austrália ou 
Colômbia.

Calçado “une” Governo e Oposição
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6 Presidente de Camara 
Oliveira de Azeméis

Presidente da Camara de Oliveira de Azeméis, Presidente da Área Metropolitana 
do Porto, Presidente da Grande Área Metropolitana do Porto e vice-presidente da 
Federação Portuguesa de Futebol, Hermínio Loureiro é o entrevistado desta edição 
do Jornal da APICCAPS. Oportunidade para se debater o futuro da região norte e 
do futebol em Portugal. 

Oliveira de Azeméis é um dos prin-
cipais polos produtivos do setor de 
calçado em Portugal. Como é que 
avalia a evolução recente do setor?
O setor do calçado é um bom exem-
plo para o país no seu todo, porque 
conseguiu transformar as dificuldades 
em oportunidades. Perante os proble-
mas os empresários do calçado não se 
resignaram e foram à luta procurando 
novos mercados e, fundamentalmen-
te, passaram a investir mais na quali-
dade. Eu diria, aliás, que a aposta na 
qualidade tem sido o principal trunfo 
desta indústria. Qualidade que é 
evidente na conceção, no fabrico mas 
também nas estratégias de marketing 
das marcas e da associação do setor. 
A APICCAPS tem sido, nessa maté-
ria, de uma eficácia fantástica, moti-
vando não só a industria do calçado 
mas também a da moda em geral.

Na sua opinião, de que modo tenderá 
a evoluir a indústria de calçado em 
Oliveira de Azeméis?
Julgo que continuaremos a assistir 
a uma grande aposta quer no design 
quer na qualidade do produto final, 
seguindo uma estratégia nacional que 
considero correta de posicionamento 
do calçado português no top a nível 
internacional. 

Para além do setor de calçado, que 
outros setores têm forte expressão 
em Oliveira de Azeméis? 
Oliveira de Azeméis é, nessa matéria, 
um município feliz. Feliz porque a 
par do calçado temos um conjunto de 
outras indústrias que lideram nacio-
nal e internacionalmente. A indústria 
relacionada com o mundo automóvel 
é uma delas, destacando-se nesta 
área a produção de moldes em aço e 
o fabrico de peças em plástico que 
equipam a generalidade das marcas 
que circulam nas nossas estradas. Mas 
tenho também que referir o setor 
agro-alimentar, onde a indústria dos 
laticínios e do arroz dão cartas, ou a 
indústria dos utensílios domésticos 
como os pequenos eletrodomésticos 
e a louça metálica. Mas poderia ainda 
dar outros exemplos relevantes da 
nossa indústria, relacionada com a 
metalomecânica pesada ou ainda com 
a indústria dos colchões. Felizmente 
somos um concelho com uma dinâ-
mica empresarial fantástica, da qual 
nos orgulhamos muito, e que é tam-
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bata shoE mUsEUm anUnCia iniCiativa digital

Para assinalar as comemora-
ções do vigésimo aniversário, o 
Bata Shoe Museum anunciou o 
World at Your Feet: A Global 
Mapping Project. O projeto 

oferece aos visitantes um fórum 
online onde podem conhecer e 
partilhar histórias sobre sapa-
tos. 
The World at Your Feet 

expande a própria narrativa do 
museu a uma plataforma virtual 
e vai tentar encontrar histórias 
de todo o mundo. O museu já 
começou a compartilhar vídeos 

e histórias da própria coleção 
e vai continuar a fazê-lo até ao 
próximo ano, altura em que 
serão encerradas as comemora-
ções do aniversário. 

entrevista
bém responsável por índices de 
desemprego muito mais agra-
dáveis que os verificados a nível 
nacional.

Que outras áreas económicas 
acredita que podem ser reforça-
das no futuro?
Oliveira de Azeméis é um dos 
principais concelhos exporta-
dores da região Norte e do país. 
Este facto enche-nos de orgulho 
e dá-nos ainda mais responsabili-
dade para continuar a evoluir e a 
crescer a todos os níveis. Temos 
uma estrutura empresarial muito 
forte e heterogénea, com pre-
sença nacional e internacional. 
A Marca Azeméis e os produtos 
aqui produzidos estão hoje nas 
casas de todos os portugueses 
mas também em todo o mun-
do. A autarquia é sensível a esta 
situação e tem criado condições 
para o seu desenvolvimento, 
nomeadamente através da cria-
ção da Área de Acolhimento 
Empresarial de Ul-Loureiro, que 
já está em funcionamento, e do 
Parque do Cercal, que acolhe as 
instalações da Escola Superior 
Aveiro Norte, da Universidade 
de Aveiro, e vai funcionar como 
um campus para o empreende-
dorismo e inovação, sobretudo 
das indústrias presentes no 
concelho.
Outra área económica que está 
a ser reforçada é o turismo. 
Oliveira de Azeméis é um con-
celho histórico, com memórias 
e tradições únicas, moldado por 
personalidades de referência, 
como Soares Basto, Bento Car-
queja e Ferreira de Castro. O seu 
território apresenta paisagens de 
excelência e zonas históricas de 
elevado relevo a nível local e na-
cional. Conta com um potencial 
turístico imenso, que tem vin-
do a ser desenvolvido ao longo 
do tempo, honrando sempre a 
identidade e a tradição. Alguns 
ícones do nosso concelho, como 
o Parque La Salette e o Berço 
Vidreiro, o Parque Temático 
Molinológico e as Margens do 
Rio Caima, foram alvo de requa-
lificação e estão hoje preparados 
para o século XXI e para fazer 

parte do desafio do Turismo doo 
Porto e Norte de Portugal, que 
passa por dar a conhecer e levar 
os turistas a todos os concelhos 
da região.

Que projetos têm para a indús-
tria de calçado em Oliveira de 
Azeméis?
Continuaremos como até aqui, 
a procurar ser parceiros facilita-
dores para as empresas quando 
estas precisam e querem crescer. 
Esta autarquia nunca estará do 
lado do problema mas sim do 
lado da solução.
Estamos empenhados em criar 
novos espaços industriais, esti-
mular o empreendedorismo e 
apostar fortemente na formação 
dos nossos jovens. Construímos 
as novas instalações da Univer-
sidade de Aveiro na região onde 
a ESAN forma hoje inúmeros 
jovens precisamente em áreas 
relacionadas com o produto e o 
design, competências que, estou 
certo, serão aproveitadas pela 
indústria do calçado no seu pro-
cesso de evolução permanente.

Está já em vigor o novo Quadro 
Comunitário de Apoio Portugal 
2020. Que expectativas tem para 
este novo Quadro Comunitário 
de Apoio?
O novo período de Fundos 
Europeus - Portugal 2020 é, 
talvez, a última oportunidade 
para Portugal fazer as reformas 
e os investimentos necessários 
para a melhoria da qualidade de 
vida das suas populações. Não 
podemos falhar. Para termos 
maior sucesso na captação e apli-
cação dos fundos, a concertação 
estratégica entre os municípios 
tem um papel fundamental. Daí 
termos aprovado na Área Metro-
politana do Porto a Estratégia 
Integrada de Desenvolvimento 
Territorial 2020, onde as 17 
autarquias foram muito ativas e 
participativas. Para o fazermos, 
ouvimos os stakeholders, as 
universidades, a economia social 
e outros agentes da região. O 
desenvolvimento vai além da-
quelas que são as áreas tradicio-
nais de investimento e de ação 

municipal e aposta em três áreas 
fundamentais: crescimento inte-
ligente, sustentável e inclusivo. 
A  questão da sustentabilidade 
é muito importante naquilo que 
diz respeito à água e ao sanea-
mento, à qualidade de vida das 
populações. Aqui ainda temos 
um longo caminho a percorrer. 
Naquilo que é o crescimento in-
teligente, tem muito a ver com a 
competitividade das nossas em-
presas e a criação de emprego. A 
mobilização e o envolvimento de 
todos é muito importante.

O Senhor Presidente da Câ-
mara de Oliveira de Azeméís é, 
igualmente, Presidente da Área 
Metropolitana do Porto e Pre-
sidente da Grande Área Metro-
politana do Porto. Como é que 
concilia a sua agenda?
São dois trabalhos complemen-
tares. É com muita paixão e 
dedicação que sirvo diariamente 
Oliveira de Azeméis e os oli-
veirenses, e também que faço a 
defesa da região abrangida pela 
Área Metropolitana do Porto, 
dos seus interesses e das popula-
ções abrangidas, através de uma 
junção de esforços entre os 17 
municípios que a constituem. 
Com um objetivo comum: lutar 
por um futuro melhor e mais 
próspero para a nossa região.

Acredita ser possível alargar a 
rede do Metro do Porto através 
do novo Portugal 2020? Quais 
são as prioridades nesta área?
Já tive a oportunidade de afirmar 
publicamente que era importan-
te existir disponibilidade para 
que o alargamento da rede do 
Metro pudesse ser contemplado 
através dos fundos estruturais do 
Portugal 2020. O Metro chega 
atualmente a vários municípios 
e tem uma importância funda-
mental na mobilidade da Área 
Metropolitana do Porto. Quero 
também salientar a importância 
de aproveitar os fundos estru-
turais para dotar a AMP de um 
serviço e rede de transportes 
moderna, funcional e verdadeira-
mente intermunicipal.

O Dr. Herminio Loureiro de-
sempenha ainda o cargo de Vice-
presidente da Federação Por-
tuguesa de Futebol. Como tem 
evoluído o futebol em Portugal 
nos últimos anos?
O futebol português tem obtido 
uma evolução surpreendente nos 
últimos anos e é hoje respeita-
do em todo o mundo. Portugal 
ocupa atualmente o 7º lugar 
no ranking da FIFA e o 5º no 
ranking da UEFA. A Seleção 
Nacional marca presença nas 
fases finais dos campeonatos do 
mundo e da europa de forma 
consecutiva desde o Euro 2000. 
Desde o início deste milénio, 
os clubes portugueses já mar-
caram presença em seis finais 
europeias, cinco da Liga Europa 
(antiga Taça UEFA) e uma da 
Liga dos Campeões. Venceram 
três dessas finais. Também ao 
nível do futebol de formação e 
feminino temos obtido excelen-
tes resultados e marcado pre-
sença nas maiores competições. 
Faço ainda uma referência ao 
futsal, que teve um crescimento 
fantástico nos últimos anos a 
todos os níveis. O melhor jo-
gador do mundo é português, 
o Cristiano Ronaldo, e muitos 
são os jogadores e treinadores 
portugueses que estão a fazer 
sucesso e a deixar a sua marca 
em várias partes do globo. Assim 
como os árbitros portugueses, 
chamados regularmente para as 
principais competições. O fute-
bol português é uma marca de 
prestígio e de qualidade, e está 
representado ao mais alto nível 
nas instâncias internacionais, 
nomeadamente através da Fede-
ração Portuguesa de Futebol no 
Comité Executivo da UEFA.

Acredita que Portugal está pre-
sente no próximo Europeu?
Assim como todos os portugue-
ses estou naturalmente con-
fiante que a seleção portuguesa 
vai conseguir apurar-se para o 
Campeonato da Europa 2016. 
Estamos a fazer uma campanha 
muito competente e os próxi-
mos jogos serão decisivos para 
carimbar o apuramento.
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“o EUroparqUE é Um EqUipamEnto da rEgião nortE E do país qUE prECisa 
dE sEr novamEntE potEnCiado”.

moda
É uma das mais reputa-
das estilistas nacionais. A 
emotividade de Alexandra 
Moura sente-se em cada 
coordenado, e as passe-
relles são já uma segunda 
casa. “A Alexandra Moura 
é alguém que tem muitas 
paixões, que vive muito 
intensamente e que a mí-
nima sensação pode pro-
vocar uma ideia. É alguém 
muito emotivo”. 

A história de vida de uma 
das mais reconhecidas 
criadoras portuguesas 
começou a desenhar-se 
em 2001 depois de uma 
passagem  pelos ateliers de 
Ana Salazar e José Antó-
nio Tenente. “ O facto de 
eu ingressar nesta área do 
design de moda foi uma 
forma de eu comunicar ao 
mundo os meus universos, 
e esta minha maneira de 
ver novas pessoas, e novas 
maneiras de estar. E foi 
assim que as coisas come-
çaram a surgir. O sentido 
do gosto pela arte, pela 
estética sempre foi muito 
presente na minha vida.”

A estilista viaja pela essên-
cia dos lugares e procura 
nas vivências do dia-a-dia 
a inspiração para criar. Em 
todas as peças há uma his-
tória para contar, e quem 
compra uma peça de rou-
pa, leva também um peda-
ço de Alexandra Moura. 
“Quando um cliente ad-
quire uma peça da marca, 
não leva só uma peça, Leva 
também um pedaço da 
nossa energia. Reconhe-

cida pelas suas criações 
arrojadas e inesperadas, a 
criadora acredita que as 
peças não seguem linhas 
específicas nem tendên-
cias: As minhas coleções 
podem surgir apenas de 
um conceito. Eu não sigo 
tendências. O meu traba-
lho não segue a tendência, 
mas trabalha exatamente 
isso. Tento encontrar um 
universo, uma história, 
pesquiso sobre essa his-
tória, e pesquiso tudo o 
que pode fazer parte dessa 
história, e aí construo uma 
história e um fio condutor, 
onde a partir daí vai ser 
desenvolvido uma coleção 
e esta é a forma de contar 
a minha história, de coisas 
que estão dentro de mim” 

A loja no coração do 
Príncipe Real, em Lisboa, 
é o epicentro do processo 
criativo da estilista. Uma 
casa com alma nacional 
onde se espelham, em 
tecido, as histórias  de vida 
desta contadora de histó-
rias. E é também aqui que 
está concentrada toda a 
equipa técnica da criadora, 
já habituada às exigências 
da estilista que, preocu-
pada com os mais ínfimos 
pormenores, cheira to-
dos os tecidos antes de 
os comprar. “Eu sou um 
pouco ‘picuinhas’ na esco-
lha das matérias-primas, 
pois acho que é uma coisa 
essencial para o sucesso 
da peça. Normalmente se 
o tecido não cheirar bem, 
é porque já não foi muito 
bem tratado ou tingido, 

logo não é da melhor 
qualidade e por isso eu não 
compro.”

No atelier da criadora os 
corredores brancos provo-
cam o contacto mais pró-
ximo com os detalhes, as 
cores e as texturas de cada 
coordenado. Também os 
sapatos desenvolvidos em 
parceria com a Goldmud 
estão em destaque na loja. 
A parceria entre a marca 
de calçado e a criadora já 
soma algumas estações e 
tem percorrido as passerel-
les nacionais, numa ligação 
que se prevê duradoura. 

No espaço também é pos-
sível encontrar acessórios, 
mas muitos mais produtos 
irão surgir em breve: “como 
sou uma apaixonada por 
muitos universos, se pu-
desse experimentar meter 
as mãos em cerâmica, ou 
em joalharia, com certeza 
que ia adorar porque gosto 
da experiência de criar e 
tentar materializar. Den-
tro desta área ainda há um 
conjunto de acessórios que 
podem surgir.” 

Para Alexandra Moura, 
mais do que uma forma 
de vida, a moda tornou-se 
numa forma de comunica-
ção. Uma apaixonada por 
histórias com um universo 
muito próprio, que acredi-
ta estar na profissão certa: 
“se não fosse estilista, es-
taria numa ilha a apanhar 
cetáceos e a olhar para a 
estrelas. Sou uma mulher 
de extremos”. 

Alexandra Moura
Se não fosse estilista, estaria numa ilha a 
apanhar cetáceos e a olhar para a estrelas
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Paixão à flor 
da pele
O sector dos curtumes está a dar nas vis-
tas. A prova disso é que os produtos cou-
ro podem durar uma vida e estar sempre 
na moda. É uma paixão que se sente à 
flor da pele e que se vai entranhando a 
pouco e pouco. Da roupa ao calçado, 
passando pelo artesanato, marroquinaria, 
decoração e estofos, é possível encontrar 
um número sem fim de utilizações para 
as peles curtidas de todas as cores e fei-
tio, suavizadas e reinventadas para todo 
o tipo de produtos.

Segundo Vítor Oliveira, da Marsipel, “o 
setor das peles tem evoluído bastante 
dada a sua proximidade com a moda e 
com os designers a nível internacional, 
o que obriga a que a indústria tenha que 
estar num patamar alto, caso contrário 
não se conseguirá impor.”

Os couros ou curtumes têm caracterís-
ticas únicas e insuperáveis por qualquer 
outro material. O tato, o odor, e a resis-
tência garantem aos produtos de couro 
uma robustez, durabilidade e conforto 
ímpares. Talvez por isso, muitos criado-
res de moda nacionais e internacionais 
elegem o couro no desenvolvimento das 
suas coleções que pisam as principais 
passerelles internacionais. 

Segundo Miguel Barros, Diretor dos 
Cursos de Escola de Moda Cudi, os pro-
dutos em pele têm cada vez mais espaços 
nas tendências de moda.  “Temos bons 
produtos. A pele chama a atenção pela 
cor, padrão e está indiscutivelmente na 
moda.”

A elevada capacidade técnica e criativa 
tem permitido implementar novos sis-
temas de fabrico e tratamento das peles. 
Mas há aspetos que se mantêm ao longo 
dos anos, nesta que “é uma das artes 
mais antigas da Humanidade”, sublinha 
Joaquim Inácio, dos  Curtumes Fonte 
Velha. “Especializamo-nos em curtume 
vegetal e utilizamos produtos naturais 
para curtir as peles. Foi com este tipo 
de tratamento que, na Antiguidade, se 
iniciou o curtir das peles pelos nossos 
ancestrais. O curtume vegetal é total-
mente diferenciado dos outros porque 
produz artigos que são biodegradaveis.”

Crescimento sólido
A sustentabilidade dos curtumes faz-se 
sentir também no crescimento do sec-
tor, que está mais vivo com o passar dos 
anos. “Atingir os 280 milhões de euros 
de volume anual de negócios com uma 
cota exportadora de 36% o que corres-
ponde a cerca 90 milhões de euros de 
exportação direta. O  calçado português 
continua a ser o nosso melhor cliente, 
pelo que direta ou indiretamente expor-
tamos mais de 90% da nossa produção”, 
enfatizou Gonçalo Santos, da APIC.

gonçalo santos, dirEtor-gEral da apiC

“A tendência do preço das peles 
é de inevitável subida”
Está em franco crescimento e a afirmar-se no exterior.. O setor dos curtumes tem vindo a 
ganhar força no mercado nacional e os resultados apontam para crescimentos substanciais 
no espaço europeu. Desde 2008 as exportações portuguesas de artigos de pele e marroqui-
naria praticamente triplicaram e ascendem agora a 143 milhões de euros.
O Jornal da APICCAPS falou com Gonçalo Santos, Diretor – Geral da Associação 
Portuguesa de Curtumes (APIC) no decorrer da ExpoPele, um dos eventos de promoção 
do setor no mercado nacional.  

Os artigos de pele têm 
registado resultados muito 
animadores. A que se deve 
este crescimento tão expres-
sivo do setor das peles?
Efetivamente a indústria de 
curtumes tem vivido uma 
fase positiva. A pele é um 
produto nobre e de prestígio 
e que, em função da sua es-
cassez relativa e de uma pro-
cura crescente, tem visto a 
sua notoriedade ser cada vez 
mais reconhecida e reforça-
da. Hoje, todas as marcas de 
luxo tem uma grande com-
ponente de artigos que utili-
zam a pele, nomeadamente 
nos artigos de marroquinaria 
(malas, acessórios, etc.) o 
que contribui para a afirma-
ção da pele como um artigo 
de luxo por excelência. 
Paralelamente, e ao con-
trário do verificado no pós 
crise financeira em 2008, 
período no qual a indústria 
automóvel sofreu uma gran-
de quebra, neste momento 
a indústria automóvel está 
numa fase bastante mais 
positiva com a generalidade 
dos construtores a utiliza-
rem cada vez mais a pele. A 
manter-se esta conjuntura 
de mercado, a indústria de 

curtumes deverá continuar 
numa trajetória ascendente.

O preço das peles vai conti-
nuar a aumentar?
A este nível é sempre im-
portante recordar os fatores 
estruturais que decorrem 
do facto de não existir uma 
oferta da pele matéria-
prima, derivando esta da 
oferta da carne, dos hábitos 
alimentares, entre outros. A 
este nível, os fatores de lon-
go prazo indicam-nos que a 
tendência do preço das peles 
é de uma inevitável subida 
crescente no tempo.
No momento atual, e de 
acordo com a conjuntura 
acima mencionada, a pele 
fruto da sua nobreza, pres-
tígio e escassez relativa 
só será acessível a quem a 
souber trabalhar e valori-
zar de forma a acrescentar 
valor que permita suportar 
o seu preço, que para já não 
indicia qualquer tendência 
de descida.

O setor está preocupado 
com a substituição das peles 
por sintéticos?
A substituição da pele por 
sintéticos, ao contrário do 

que se poderia pensar numa 
primeira análise, é uma 
tendência que não preocupa 
o setor, na medida em que 
esta apenas se verifica nos 
segmentos de produto de 
menor valor acrescentado 
para as quais o setor não 
pretende trabalhar sob pena 
de ver a sua sobrevivência 
ameaçada.

Que inovações podemos es-
perar no setor nos próximos 
anos? 
Uma maior integração da 
moda, design e estilismo na 
pele. A APIC tem atual-
mente um projeto em cur-
so - PT Leather InDesign: 
Portuguese Leather Inter-
nationalisation and Design 
Incorporation – destinado 
a trabalhar exclusivamente 
esta área.
Para que países o setor das 
peles tem registado melho-
res desempenhos? 
Portugal. Na verdade, a in-
dústria de curtumes portu-
guesa é das que têm regista-
do melhor desempenho em 
toda a Europa, melhor do 
que Espanha e Itália e, está 
mesmo ao nível da França.
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Calçado E nUtrição  nUm só

A marca de calçado Parodi 
e a nutricionista Ana Bra-
vo acabam de lançar “As 
Escolhas de Ana Bravo”. 
Os modelos da coleção 

primavera/verão da marca  
serão acompanhados de 
receitas apetitosas, através 
de postais distribuídos em 
sensivelmente 300 pontos 

de venda.
A ideia “é alcançar uma 
harmonia entre a beleza e 
o bem-estar, que procura 
levar cada mulher a identifi-

car o seu estilo, valorizando 
a sua beleza exterior mas, 
simultaneamente, adotando 
um estilo de vida saudável”, 
adiantou a empresa.

1111

curtumes

The best components you will never see.

®

www.lusocal.com
6 ANOS DE EXCELÊNCIA 

2009 - 2014

Decorreu, nos pri-
meiros dias de maio, 
a segunda edição da 
EXPOPELE, uma 
iniciativa da Câmara 
Municipal de Alcanena, 
da APIC- Associação 
Portuguesa dos Indus-
triais de Curtumes, 
ACIS – Associação 
Empresarial de Torres 
Novas, Entroncamento, 
Alcanena e Golegã e 
CTIC – Centro Tec-
nológico da Indústria 
do Couro, que visa dar 
notoriedade ao poten-

cial relacionado com 
o setor da indústria 
transformadora de peles 
instalado no concelho e 
continuar a afirmar Al-
canena como a Capital 
da Pele.

No total, cinco dezenas 
de empresas estive-
ram representadas na 
mostra de Alcanena 
onde, durante três dias, 
receberam as centenas 
de visitantes e compra-
dores que visitaram a 
feira. A edição de 2015 

registou um aumento 
de afluência de público 
em relação à edição 
de 2011 na ordem dos 
22%, tendo obtido o 
registo de 1 800 visitan-
tes, tendo sido possível 
identificar visitantes 
profissionais estrangei-
ros, de vários países, 
em especial europeus. 
Durante o evento de-
correu, ainda, uma con-
ferência (The New PT 
Leather Industry), que 
contou com a presença 
do especialista norte-

americano do mercado 
global de calçado Peter 
Mangione.  

O evento contou ainda 
com o desfile “Vestir 
a Pele com História”, 
uma parceria com a 
ADIRN, onde desfi-
laram vários modelos 
exemplificativos da 
evolução dos trajes ao 
longo da história da ci-
vilização, com destaque 
natural para as indu-
mentárias em pele. 

Expopele cresce 22% 
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moda

É atriz, manequim, escritora, blogger e 
uma das it girls do momento e por um 
dia aceitou ser embaixadora do calçado 
português. Na última edição do Portu-
gal Fashion, Jéssica Athayde participou 
no desfile coletivo do calçado e deu a 
cara por uma das indústrias mais extro-
vertidas da economia portuguesa. “Sou 
totalmente apologista do nosso calçado, 
e acho que é importante apoiar as nossas 
marcas e divulga-las, principalmente nes-
ta fase em que nos encontramos. Além 
disso, estamos a falar de um produto de 
qualidade, não faria sentido recusar um 
convite destes. A juntar a isto, estreei-
me no Portugal Fashion. ”

Antes de entrar na passerelle começa o 
habitual stress dos bastidores e a azáfa-
ma da preparação do desfile. Maquilha-
gem, provas e ensaios antecipam o gran-
de momento. “Eu não sou manequim, de 
todo! Fui convidada e vim-me divertir. 
Não tento, sequer, ser manequim”
E foi com um sorriso que Jéssica Athay-
de conquistou a plateia do Portugal 
Fashion. A atriz desfilou com várias 
marcas de calçado nacional e confessou-
se uma grande apreciadora de saltos al-
tos: “adoro sapatos, mas sapatos confor-
táveis acima de tudo. No entanto, sou 
capaz de usar sapatos que magoam o pé, 
daqueles bastante altos, mas só durante 
umas horas.”

A atriz, que começou o percurso na série 
nacional Morangos com Açúcar acaba 
de lançar um livro onde relata os pro-
blemas de saúde que atravessou devido 
a uma anorexia nervosa. Jéssica prepara-
se, ainda, para voltar à televisão ainda 
este ano: “acabo de lançar o “Não quei-
ras ser perfeita, mas faz o melhor por ti”, 
e estou com peça em Ponte de Sor. Vou 
regressar à televisão numa nova novela 
em junho na TVI. Tenho a agenda mui-
to preenchida e estou muito feliz.”

JéssiCa athaydE

“Adoro sapatos”

Sara Sampaio ganha asas

É a manequim portu-
guesa mais reconhecida 
do momento, e acaba de 
ganhar as asas oficiais 
da maior marca de rou-
pa interior do mundo. 
Desde 2011 a trabalhar 
para a Victoria’s Secret, 
Sara Sampaio participa 
há dois anos no desfile 
internacional da marca, 
e acaba de entrar para a 

lista dos dez “anjos” da 
marca. 

A modelo portuguesa 
já protagonizou as cam-
panhas de algumas das 
maiores marcas interna-
cionais e foi durante dois 
anos a cara da campanha 
internacional do calçado 
português. 
Sara Sampaio junta-se, 

assim, a Adriana Lima, 
Alessandra Ambrósio, Lily 
Aldrige, entre outras ma-
nequins internacionais, e 
é a primeira portuguesa a 
entrar para a lista de elite 
da marca. Em novembro, 
Sara Sampaio irá exibir 
peças da coleção principal 
da Victoria’s Secret no 
desfile mais badalado do 
mundo da moda. 





É responsável por uma das mar-
cas de calçado masculino mais 
reputadas no mercado interna-
cional. A Ferreira Avelar, com 
mais de seis décadas de expe-
riência no setor do calçado, e 
detentora da Profession Bottier, 
está a preparar o lançamento de 
uma nova marca.

Les Cousins é uma linha mais 
jovem, sóbria e discreta. Desti-
nada a clientes sofisticados, com 
bom gosto e que apreciem algu-
ma excentricidade, a nova aposta 
da Ferreira Avelar pretende ser 
um complemento à Profession 
Bottier. Há 21 anos no mercado, 
a marca dirige-se a um segmen-
to mais clássico e luxuoso e já 
calçou alguns dos homens mais 
reconhecidos do mundo, como 
Nicolas Sarkozy, Hugh Jack-
man, Michael Bublé e Cristiano 
Ronaldo. 

A Ferreira Avelar avançará assim 
com três linhas na nova marca – 
running, sport chic e car shoe – 

com três modelos em cada uma, 
além das inúmeras possibilidades 
de cores e materiais. O objetivo 
é ir adicionando novas linhas 
em cada estação, conforme a 
aceitação do público. Para já não 
há objetivos de venda, mas os 
responsáveis da empresa acredi-
tam que a marca pode registar 
crescimentos anuais na ordem 
dos 15%. 
A marca será lançada oficial-
mente na Micam de setembro, 
e a empresa tem já dois agentes 

contratados na África do Sul e 
em França. O objetivo é abordar 
os países onde a Ferreira Avelar 
já está presente, com enfoque 
em mercados estratégicos como 
os Estados Unidos e o Japão. 

A empresa de Santa Maria da 
Feira está, atualmente, presente 
em mais de 20 mercados, com 
especial destaque para a Holan-
da, a Alemanha, a França e o 
Japão. Com 112 trabalhadores, 
a Ferreira Avelar produz anu-

almente cerca de 120 mil pares 
de sapatos e fatura mais de seis 
milhões de euros. Relembre-se 
que a empresa tem em curso a 
expansão das suas instalações, 
num investimento que ronda os 
400 mil euros. Uma nova fábrica 
está a ser terminada, junto às 
duas já existentes, e está pronta 
a receber a seção de montagem, 
acabamentos e expedição. 

Com o alargamento do espaço, 
a empresa de Santa Maria da 
Feira prevê ainda algumas remo-
delações na organização da atual 
fábrica, assegurando desta forma 
um novo espaço para armaze-
nagem de matérias-primas. A 
empresa tem ainda previstos 
investimentos no exterior. Em 
junho vê inaugurado um show-
room em Paris e em abril teve a 
sua primeira experiência numa 
feira no Japão, um mercado 
prioritário para a marca. O obje-
tivo é duplicar das vendas para o 
país asiático, para onde a marca 
exporta apenas 3% da produção. 

adidas lança apliCação para rEsErvar Calçado
As reservas online não são 
novidade no setor hoteleiro, 
onde os clientes podem fazer 
reservas antecipadamente, 
mas a adidas acaba de lançar 
uma aplicação para a indústria 

de calçado. 
A adidas confirmed app é 
uma aplicação que permite 
aos consumidores ter acesso 
a modelos de edição limitada 
da marca, bem como reservar 

ténis a partir do telefone. A 
tecnologia verifica a localiza-
ção de cada utilizador, garan-
tindo uma maior segurança na 
compra e evitando situações 
fraudulentas.

Segundo a marca: “à medida 
que os produtos vão ficando 
disponíveis, o cliente apenas 
tem de confirmar a sua es-
colha prévia e esperar que a 
encomenda chegue”.
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empresas
Ferreira Avelar lança nova marca

Farfetch adquire Browns
A Farfetch, fundada pelo 
português José Neves, 
acaba de anunciar a 
compra da marca Brows, 
a icónica botique londri-
na. Com mais de 45 de 
anos, a Browns foi res-
ponsável pela introdução 
de dezenas de marcas no 
mercado (como é o caso 
de Alexander McQueen 
e John Galliano) e pio-
neira na comercialização 
de roupa de homem e de 
noiva desde os anos 60. 

A aquisição faz parte da 
estratégia de expansão da 
start up portuguesa es-
pecializada no comércio 
eletrónico de marcas de 
luxo. O objetivo é mistu-

rar tecnologia e experi-
ência de loja, criando um 
novo modelo de negócio 
pioneiro na indústria: 
uma Loja do Futuro. A 
longo prazo, o líder da 
Farfetch José Neves pre-
tende desenvolver uma 
plataforma tecnológica 
global que vai permitir 
moldar a experiência de 
retalho. 

“A nossa visão pretende 
responder à pergunta 
‘como é que as pessoas 
vão comprar moda de 
luxo daqui a cinco ou 
dez anos?’ Não vai ser 
puramente online. Nós 
acreditamos que a res-
posta vai ser a mistura 

entre uma experiência 
física fantástica com uma 
tecnologia poderosa, 
mas subtil. A Browns é 
o parceiro perfeito para 
esta evolução”, afirma o 
responsável. 

Os responsáveis pela 
conhecida loja londrina 
vão continuar ligados à 
administração, com Joan 
Burstein, fundadora da 
boutique, a assumir o 
papel de presidente ho-
norária. “Estamos muito 
satisfeitos por podermos 
anunciar que este é o pró-
ximo passo que a Browns 
vai dar e não poderíamos 
pensar num parceiro me-
lhor para tomar as rédeas 

e responder aos desafios 
do futuro”. Apesar da 
aquisição da Farfetch, a 
boutique vai continuar a 
funcionar de forma autó-
noma, com Holi Rogers 
(ex-diretora de moda da 
Net-a-Porter) a assumir 
a liderança da Brows. As 
duas marcas já trabalham 
em conjunto há dois 
anos e, a partir de agora, 
apenas as marcas Browns 
Bride e Vera Wang con-
tinuam a operar separa-
damente, sob a tutela de 
Caroline Burstein, filha 
de Joan Burstein. 

A Farfetch foi lançada 
em 2008, em Londres, 
pelas mãos de José Ne-

ves, utilizando tecnologia 
nacional. O portal de 
e-comerce de marcas de 
luxo, que foi recentemen-
te avaliado em mil mi-
lhões de dólares, emprega 
300 pessoas em Portugal 
e mais 300 em países 
como Reino Unido, Esta-
dos Unidos, Japão, Brasil, 
China e Rússia. No total 
fazem compras no site 
cerca de 450 mil pessoas 
oriundas de 180 países. 
Os principais mercados 
são os Estados Unidos da 
América, Reino Unido, 
Brasil, Austrália, China, 
Japão, Coreia e Alema-
nha.



decprime
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portUgal qUEr implEmEntar formação dUal 

Com o objetivo de combater 
o desemprego jovem, e criar 
competitividade nas empre-
sas, Portugal planeia reforçar 
o sistema de formação dual 
com o apoio das empresas. O 

tema foi debatido no Encontro 
Empresarial Luso-Alemão com 
a presença da chanceler alemã 
Angela Merkel. 
O modelo de formação é uma 
prática corrente na Alemanha e 

tem sido um sucesso no refor-
ço da competitividade e em-
pregabilidade entre os jovens. 
Nuno Crato vê vantagens neste 
tipo de ensino como forma de 
aumentar a empregabilidade 

entre os jovens. O ministro 
da educação assinou um me-
morando de cooperação nesta 
área, que prevê o reforço do 
intercâmbio de alunos e forma-
dores entre os dois países.
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social
Não é só dentro do campo que 
o melhor jogador do mundo tem 
brilhado. Depois de ter lançado 
uma coleção de calçado a nível 
mundial, Cristiano Ronaldo 
anunciou nas redes sociais que 
vai doar parte das receitas da 
nova linha à Cercigui (Coopera-
tiva de Educação e Reabilitação 
de Cidadãos Inadaptados do 
Concelho de Guimarães).

Para tal foi criada a Gold Edi-
tion ***, uma nova linha exclusi-

va de calçado com 300 unidades, 
criadas e assinadas para celebrar 
a terceira bola de ouro do joga-
dor. Os modelos são idênticos 
aos usados por Cristiano na 
cerimónia da FIFA, que o con-
sagrou pela terceira vez como o 
melhor jogador da modalidade. 

Parte das receitas totais das 
vendas – 90 mil euros se todos 
os exemplares forem vendidos 
– servirá para ajudar o desporto 
adaptado da instituição vimara-

nense. A Cercigui, com mais de 
35 anos, presta apoio a aproxi-
madamente 450 pessoas do con-
celho de Guimarães. Para além 
da doação, Cristiano Ronaldo 
fez questão de promover infor-
mação institucional da Cercigui 
nas redes sociais. Recorde-se 
que o melhor do mundo é o por-
tuguês com mais seguidores no 
mundo virtual: 102 milhões no 
Facebook, 35 milhões no Twit-
ter e 16 milhões no Instagram. 

Cristiano Ronaldo doa receitas de calçado
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sapatos qUE CrEsCEm

Deparado com as doenças nos 
pés das crianças no Quénia, 
Kenton Lee decidiu avançar com 
o projeto The Shoes That Gro-
ws. O voluntário desenvolveu um 
sapato preparado para crescer 

até cinco tamanhos, e que pode 
durar cerca de cinco anos. Tal é 
possível através de um inteligente 
sistema de expansão. 
Depois de bater à porta de 
dezenas de empresas, a Proof of 

Concept (uma empresa cana-
diana que se dedica ao desen-
volvimento de sapatos) decidiu 
colaborar.
Graças a doações, os sapatos 
que crescem já chegaram a 

mais de duas mil crianças pela 
mão de ONG’s instaladas em 
diferentes países, e prometem 
atenuar um dos problemas que 
mais assola as regiões menos de-
senvolvidas. 

www.slatel.com

Rua da Madeira – Zona Ind.nº 1 | Apartado 158 | 3700-176 S. João da Madeira
Tels. 256 822627 / 256 823042|  Fax 256 827374  / Fax online 213 516768
 E-mail: geral@slatel.mail.pt / comercial@slatel.mail.pt
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mercados
De acordo com a Abicalçados, a associa-
ção setorial brasileira, o quarto mês do 
ano representou a primeira queda nas 
exportações de calçado. Dados do Mi-
nistério do Desenvolvimento, Indústria 
e Comércio Exterior (MDIC) estimam 
uma queda de 24,8% nas exportações de 
abril em comparação com o mês anterior. 
Comparando com o mesmo mês de 2014, 
a queda foi de 19,7%. Estes dados repre-
sentam uma inversão nas expectativas de 
crescimento do setor e interrompem o 
crescimento positivo registado nos últi-
mos três meses.

Em abril as vendas para o exterior de 7,5 
milhões de pares, no valor 68 milhões 
de dólares, representaram uma queda de 
30,2% em quantidade e 24,8% em valor, 
em relação ao mês de março. Nos quatro 
primeiros meses de 2015, a exportação 
de 39,2 milhões de pares, no valor de 310 
milhões de dólares, geraram uma queda 
de 13,9% e 15,4% em valor e quantidade, 
respetivamente, em comparação com 
igual período no ano anterior.

Destaque especial para os EUA, o princi-
pal destino do calçado brasileiro, repre-
sentando 18% no valor total das exporta-
ções. Nos primeiros quatro meses do ano, 
o Brasil exportou 3,7 milhões de pares de 
sapatos para os EUA, no valor de 55,9 mi-

lhões dólares. Apesar da queda em quan-
tidade (-13,3%), o preço médio pago pelas 
empresas americanas aumentou 11,6%. 

A França é o segundo mercado mais 
importante para o calçado brasileiro (6% 
de participação no total das exportações), 
Argentina (5,5%) e Bolívia (5,0%). 

Heitor Klein, presidente executivo da 
Abicalçados, acredita que a imagem 
negativa das exportações é preocupante 
e reflete a perda de competitividade da 
indústria brasileira num momento em que 
a variação do dólar poderia ser um grande 
impulso ao crescimento das exportações. 
De acordo com Heitor Klein, o cresci-
mento esperado das exportações tem, 
também, sido ameaçado com as recentes 
medidas do governo federal, no que diz 
respeito ao aumento dos níveis de infla-
ção, ao custo da eletricidade, entre outras 
medidas conhecidas como “Custo Brasil”. 
“Nós já temos um dos maiores custos de 
produção do mundo e agora é-nos pro-
posto um novo ajuste, que vai sobrecarre-
gar ainda mais a indústria (..) Não é só a 
indústria que vai pagar a conta, mas toda 
a sociedade brasileira “. O presidente da 
associação brasileira destacou a perda de 
24 000 postos de trabalho nos primeiros 
três meses do ano em relação ao mesmo 
trimestre de 2014.

Exportações brasileiras de calçado caem em abril
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Parceria Católica Porto Business School | Católica Braga

Formação para 
Executivos | Braga

A Católica Porto Business School e a Católica Braga desenvolveram uma parceria com o objetivo de 
disponibilizar formação avançada para executivos no Minho, com o selo de qualidade e excelência da 
marca Católica. 

Curso Geral de Gestão 
Programa generalista que aborda de forma integrada e sistémica os mais relevantes temas 
de Gestão, para quem não tem formação académica na área.

Duração: 210 horas (três trimestres com 6h por semana)
Datas de realização: 12 jan. – 26 nov. 
Horário: Segundas e terças (18:30-21:30)
Direção do Programa: Nuno Côrte-Real

Marketing & Sales Intelligence 
Programa generalista que aborda de forma integrada e sistémica os mais relevantes temas 
de Gestão, para quem não tem formação académica na área.

Duração: 80 horas (três meses  com 12h por semana)
Datas de realização: 13 mar. – 16 mai. 
Horário: Sextas (8:30-19:00) e sábados e terças (8:30-13:00) 
Direção do Programa: Ana Côrte-Real

Finanças para Não Financeiros
Para todos os gestores que necessitam de ferramentas de análise para tomar decisões de 
gestão e avaliar oportunidades de investimento.

Duração: 40 horas (dois meses  com 8h por semana)
Datas de realização: 3 abr. – 15 mai. 
Horário: Sextas (14:30-19:00) e sábados  (8:30-13:00)
Direção do Programa: Álvaro Nascimento

Mini MBA 
Programa de formação executiva de curta duração, estruturado em módulos que 
proporcionam uma visão completa e integrada da empresa.

Duração: 102 horas (cinco meses com 15h por semana)
Datas de realização: 2015.
Horário: Quintas (18:30-21:30), sextas (8:30-18:00) e sábados (9:00-13:00)
Direção do Programa: Álvaro Nascimento

PAr A MAIS INForMAçõeS: Marta Maia |  MfMaia@porto.ucp.pt |  226 196 260
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Um grupo de estudantes da 
Escola Superior de Tecnologia e 
Gestão de Felgueiras (ESTGF) 
criou um sistema que utiliza 
códigos “QR” para combater a 
contrafação de calçado. 
“Certified shoes system” foi 
desenvolvido por um grupo de 
alunos da licenciatura de Siste-
ma de Informação para a Ges-
tão e tem como objetivo, além 
de combater a falsificação de 
calçado, aproximar o cliente da 
marca. 
O processo criado pelos estu-
dantes prevê a implantação, por 
tecnologia “laser”, de uma repre-

sentação gráfica, vulgarmente 
conhecida por “QR-Conde”, no 
sapato, que pode ser descodifi-
cada, por leitura ótica, a partir 
de um telefone com ligação à 
Internet. Por exemplo, no ecrã 
do dispositivo de quem adquire a 
peça de calçado com aquela tec-
nologia implantada, pode ler-se 
informação que afere se o sapato 
é original, para além de outras 
informações úteis, nomeada-
mente sobre a marca, o modelo, 
o número de série, os tamanhos 
e os materiais utilizados. Este 
sistema, além da sua função de 
controlo, é ainda uma ferramen-

ta de ligação entre o cliente e a 
empresa, uma vez que transmite 
constantemente informações 
sobre o produto e sobre a marca. 
O projeto foi inicialmente idea-
lizado para ser aplicado no setor 
do calçado, mas a filosofia tam-
bém pode ser usada no vestuário 
e em outros setores associados a 
marcas. Para já, o sistema poderá 
contar com o apoio de algumas 
entidades para a implementação 
no mercado. Segundo o ESTGF, 
empresas de Felgueiras e o 
Centro Tecnológico do Calçado 
já manifestaram interesse no 
projeto.

marCas intErnaCionais ChEgam a lisboa
O mês de março recebeu, no 
número 8 da Rua Ivens no 
Chiado, três marcas interna-
cionais que até à data não eram 
comercializadas em Portugal: 
Free Lance, Gienchi, e The 

Last Conspiracy. 
Sneak Peek é a nova loja de 
Eduarda Jotta, e disponibiliza 
ao público os produtos das 
marcas de luxo que, até então, 
apenas existiam na internet. 

Ténis ou sneakers, sapatos e 
sandálias são a primeira aposta 
da loja, que investiu num design 
alternativo que a torna num 
local mais acolhedor e diferen-
ciador. 

Para a próxima estação, a 
responsável pela loja planeia 
adquirir mais modelos da The 
Last Conspiracy, bem como 
estudar novas marcas de cal-
çado, carteiras e clutches. 

contrafação
Estudantes em Felgueiras combatem a contrafação
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a pipoCa mais doCE lança linha dE sabrinas

É a bloguer mais conhecida 
do momento. Com dez anos 
de blogosfera, Ana Garcia 
Martins lançou recentemente 
uma linha de sabrinas. O con-

vite chegou através da Loja 
das Sabrinas, que convidou a 
jornalista a criar uma coleção 
para a estação quente.
Os sete modelos escolhi-

dos são “um compromisso 
equilibrado entre cores mais 
clássicas e cores mais anima-
das”. A coleção “O Mundo a 
Meus Pés” associa cada par de 

sabrinas a alguns dos filmes 
mais emblemáticos do cinema 
como Casablanca, Lolita ou 
Vertigo, e pode ser encontra-
da na Loja das Sabrinas. 

social
Até ao final do mês de 
maio, a marca internacio-
nal Toms tem a decorrer 
um concurso solidário. 
O desafio, colocado aos 
utilizadores do Instagram, 
pede que cada pessoa 
publique fotos dos seus pés 
descalçados. Quando mais 
fotografias forem publi-
cadas na rede social, mais 
sapatos serão distribuídos 
a crianças com dificulda-
des. 

Unicef e Save the Children 
são as instituições não-
governamentais escolhidas 
para receber o donativo. 
Serão contabilizadas as 
fotografias publicadas no 
instagram com o hashtag 
#withoutshoes, e doados 
sapatos em número equiva-
lente. A iniciativa surge no 
âmbito das comemorações 
do nono aniversário da e 
tem como grande objetivo 
ajudar quem mais precisa. 

Para participar, os utiliza-
dores apenas necessitam 
de tirar uma foto aos pés 
descalçados e publicar 
numa conta pública. 

Segundo Blake Mycoskie, 
fundador da marca, “ao uti-
lizar o Instagram, podemos 
realmente fazer disto um 
evento participativo a nível 
mundial”.

“A melhor parte é que 
mesmo as pessoas que não 
são clientes Toms podem 
simplesmente tirar uma 
fotografia, usar a hashtag e 
fazer com que uma crian-
ça com dificuldades, de 
qualquer parte do mundo, 
ganhe um novo par de 
sapatos”, acrescenta Blake 
Mycoskie.

Desde a sua formação, a 
marca internacional co-
memora anualmente o 
Dia Sem Sapatos, e desde 
então já foram distribuí-
dos 38 milhões de sapatos 
Toms por 65 países. Na 
edição deste ano, a marca 
estabeleceu um limite de 
um milhão de sapatos para 
doar. No final do mês de 
maio será realizado o ba-
lanço final, mas nas primei-
ras duas semanas a hashtag 
já tinha sido utilizada cerca 
de 132 mil vezes. 

Toms doa sapatos
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