SOUSA GALITO, Maria (2006). Entrevista ao Comendado Américo Amorim. In
(2007) Trinta Entrevistas no Ambito da Diplomacia Eonomica de Portugal no
Atlantico. CI-CPRI, ENT, N°4, pp. 25-31.

ENT: Entrevistas

EntrevistadoComendador Américo Amorim
Presidente da Corticeira Amorim

Dia: 27 de Qutubro, 11h
Local: Edificio Amorim, Rua das Meladas, n.° 38@zklos VFR, Sta. Maria da Feira
Duragéo da entrevista: 26m15s

MSG (Maria Sousa Galito), AA (Américo Amorim)

MSG: Muito obrigada, Sr. Comendador Américo Amorimlapeportunidade que me
concedeu. Se me permite, vamos entdo comecar. GGo¢rno da Republica
Portuguesa, no ano de 2003, manifestou intencaoprenover uma diplomacia
economica activa. O Sr. Comendador tem sentidajamq empresério, uma evolugéo
na postura do Estado nestas matérias ao longo des&aOu € uma questao tedrica
gue ainda esta a tentar ser desenvolvida?

AA: «Penso que € um imperativo nacional. Um pais gramupara ter relagcbes com
todos os paises, num mundo globalizado, tem de geseus custos diplomaticos. Os
custos econdmicos vém em anexo. Portanto, é inieriar relacdes com mais ou

menos todos os paises do mundo.

«No passado, ha 20/30 anos atras, era diferentea Héocos especificos. Um pais
pequeno como Portugal tem de saber gerir 0os seussos — financeiros e relativos a
qualidade das pessoaBortanto, tem de ser muito mais cuidadoso.

«Parece-me perfeitamente bem que as embaixadasnpogsr si proprias, velar por
uma diplomacia econOmica, aliada a uma diplomagcléiga. Nem concebo de outra
maneira, atendendo a dimensédo de Portugal. Paksanpegiorizacdo dos Governos
sucessivos, passa por uma melhor adaptacao/cordrgoinios embaixadores.

«As grandes realidades portuguesas deviam ser acbagas mais de perto. Devia
haver alguma sensibilidade em relacdo a activigad@omica e ao pais. Devia haver
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um conhecimento directo dessas actividades, ouegoitas através de seminarios e
palestras de caracter informativo sobre a econassigeus fundamentos, as estruturas
basicas, os grandes actores econdmicos, 0 quedezpem Portugal — sobotusters
Essa informacéo global € imperativa. Também pagaogiembaixadores tenham algum
conhecimento da area econémica. Acho fundamental.»

MSG: Com base na experiéncia do Sr. Comendador, os ead@ies portugueses
possuem formacéo e estdo sensibilizados para ag@pgeecondmicas?

AA: «Os embaixadores do passado, em Portugal, tiokigra formacao. Privilegiavam

a vertente politica. Deixe-me dar-lhe a referédeiaim pais que me serviu de modelo:
a Austria. Foi ha cerca de vinte e cinco anos. dneco muito bem a Austria, porque
foi um pais onde trabalhei, e trabalho imenso, mEsenvolver actividades na ex-
COMECON - a Austria tinha uma relacéo natural ceses paises — e ja nessa altura,
0s embaixadores austriacos investiam na verterdpoetca. Sempre tinham uma
orientacdo politica e econdmica. Achei curioso dasto, por se tratar de um pais
pequeno como Portugal. Anteciparam um fendmenagie agora imperativo.

«Indo de encontro a sua questdo concreta, eugligano passado, os embaixadores
portugueses ndo tinham essa preocupacdo, nem eramtados no sentido da
economia. Era sO vertente politica. Talvez o ICERedvolvesse esses contactos
econdmicos.

«Mas isso é uma histéria do passado. Foi assimnttunauitos anos. Hoje € imperativo
gue néao seja, pela amplitude das coisas e pelafdif@renciada com que a economia
global passou a conduzir também a diplomacia. Rurtdnoje em dia € fundamental,
mas no passado ndo era necessariamente assim.»

MSG: O Sr. Comendador denota, portanto, uma certa e@@As embaixadas ja sdo
um pouco menos burocraticas e mais activas, € isso?

AA: «Tém de ser menos burocréaticas. Tém de exeipianmacia E fundamental que
o facam. E um dos fundamentos da sua presencatavid®m tém de se ocupar da
componente econdémica e ser um factor dinamizadeennarios econémicos, de uma
aproximacdo aos Ministérios da Economia; possuitheocimento da retaguarda de
Portugal; ter mais experiéncia com os Institutospd® sobreexportacdo ou saber
mais sobre as ambicdes dos empresarios — 0 quguatesm e podem exportar — pois
depende se o destino € a Europa, o Extremo OnerndeAmérica do Sul.

«Ha prioridades especificas no sector. O que sgeeabs embaixadores € um
conhecimento sobre as areas econdmicas, sobreoaslgites, sobre a Historia e as
economias dos paises. E importante ler retroactiméen Ha produtos que se trocam de
forma bilateral entre paises/espacos geograficasEtdfopa pode haver um tipo de
produtos com mais proeminéncia; na Ameérica do $dem ser outros produtos; na
Oceania, na Australia, podem ser outros; nos EUdepo ser transaccionados em
quantidades diferentes.

«Portanto, ndo é exactamente igual — seja em tedeoknha de produtos, ou de
intensidade de trocas — na Europa ou na Oceéanide Paver diferencas e
especificidades acentuadas. Hoje se sabe. Possoltenras estatisticas historicas e, a
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partir desses dados, inferir sobre uma evolugcadrdeas de produtos — aquelas que se
podem manter e as novas areas que nao se deveen gerdsta, como factor positivo
a acrescentar.»

MSG: O Sr. Comendador concordamm a ideia de que as empresas precisam mais de
informacé&o politica do que comercial, menos desidscia de um adido comercial e
mais da accdo do embaixador? Ou seja, as empresasmf as suas proprias
prospeccdes de mercado, de modo que, quando recaseembaixadas, € mais para
aproveitarem os contactos ou a influéncia que aaxalola Ihes possa facultar?

AA: «Com base na minha propria experiéncia de viaarmundo, nos ultimos
cinquenta anos — desde 1955 que ando por cimaoto gl apostei na Europa oriental,
no mundo ocidental, na América do Sul. Por razibeisativas dos espacos geograficos
que hoje ndo existem — a economia esta global altuea era, para mim, imperativo
conhecer os embaixadores. Foi uma area em queipairtbastante. Os embaixadores
abriam-me algumas portas, sobretudo nos paisex-GOBECON; mas também na
Europa ocidental, em mercados como o Japédo, a €muoana altura em que ainda néo
havia bem relacbes diplomaticas, mas posteriormsime em mercados como a
Austrélia ou a Africa do Sul.

«Portanto, para mim, os embaixadores eram um ieaatsiral que eu tentava utilizar.
Por um lado, para conhecimento dos produtos e a@steristicas do pais — da sua
Historia, da sua evolugdo politica. Por outro laalarjam-me algumas portas que me
facilitavam a minha accdo enquanto actor econdniissa exigéncia era tida, por mim,
como uma necessidade imperativa numa outra comguipklitica mundial. Portanto,
conheco bem as vantagens desses contactos dipdomati

MSG: Muito interessante. Gosto imenso da pluralidadeedpostas que tenho vindo a
recolher no ambito destas entrevistas. Até agosagmpresarios diziam-me que nao
recorriam muito as embaixadas.

AA: «Explico-lhe porqué. Eu fui um empresario questeepais — talvez antes da
Revolucdo do 25 de Abril — mais tenha contactado espac¢os econdmicos e com
areas muito mais dificeis. Nao havia muita genteos- anos sessenta — que viajasse
pelos paises da Europa oriental, que fosse a Alastié a Africa do Sul. Na altura, a
nossa proximidade era mais com a Europa Ocidental.

«Mas a minha ambicao, a partir de 1960 — depoimuito ter viajado pelo mundo de
1955/60, corri praticamente o globo todo — na altom o objectivo de vender rolhas
de cortica para os vinhos, motivou-me a ter umaovisuito alargada sobre o futuro.
Ainda hoje, essa visdo é actual. E portanto, desd€JA a América do Sul.»

MSG: Mercados dificeis.

AA: «Mercados dificeis. E eu sentia essa necessidtagiilizava essa necessidade. Isto
também depende um pouco dos empresarios, a adivigize eles tém, as exigéncias
gue eles tinham e tém — se sdo mais proximas dagabou se tém uma amplitude
geografica mais global, como era a minha nesseaadtainda o é hoje.
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«Se pensar que a nossa exportacdo € muito fantdg &bje — e isto € histérico — nos
EUA. Somos muito fortes na Australia, que e bengdéode Portugal. Somos muito
fortes nas exportacdes para o Japéo.

«Se pensar que em 1955 e nos anos que se sucedatam Revolugcdo de Abril — eu
colocava, na altura, trés quadros do grupo, por anb missdo e em comissao de
servigo no globo, a fazer prospeccéo de mercaded quadros por ano, durante quinze
anos seguidos! Em 1955, coloquei um senhor — daeefia recentemente — no Japao e
na Austrdlia, por um periodo de trés anos. Fag@mde uma forma sistematizada.

«Ha cinquenta anos, colocar um portugués no Jaada,uma iniciativa empresarial —
para promover cortica — e que viajava entre o Jag@dustralia, ndo era muito vulgar.
Hoje, sdo mercados que se mantém compradores tigacoras de outra forma. Os
clientes que ndés temos — com variantes que exisempre — sao praticamente 0s
mesmos.»

MSG: E a razdo do sucesso do Sr. Comendador. Vamos eptéweitar para falar
desses palcos estratégicos. Quais 0s paises pagyaais prevé um maior aumento das
exportacdes do grupo Amorim?

AA: «Neste momento, a maior exportacdo que nos ténpesa a Europa Ocidental.

Por razdes varias: Historia, poder aquisitivo, prodade geografica. Mas o maior

crescimento relativo das exportacées do grupo & @aiEUA, para a Austrélia, para a
Ameérica do Sul — concretamente para o Chile e aertnga — e para 0s paises da
Europa Oriental — Ucrania, Roménia, Bulgaria. Engn€, naturalmente. Para além da
Europa Ocidental — que vai continuar a comprar. letencialmente, sdo essas as
areas. Isso tem sido evidente nos ultimos quatioca anos.»

MSG: E nos mercados atlanticos, nas relacbes de Portagal os EUA, os PALOP e
o Brasil. O Sr. Comendador ja se referiu aos EUALaQa sua opinido sobre os
mercados dos PALOP e do Brasil?

AA: «Com o Brasil temos uma ligacdo historica. Asagéés nunca foram muito
intensashilateralmente A ndo ser nos ultimos seis a oito anos, em quezFain uma
intensidade muito forte.

«E preciso haver acordos entre paises, que perraitsmempresarios fazerem trocas
entre si; para nao haver limitacOes, taxas alfaduikeg— precisamente o que prevalecia
até 1995, e que obstruia um intercambio comeraidd forte entre Portugal e o Brasil.

«N&o se pode subestimar a distancia do Brasil deid@d, um factor que ndo se pode
deixar de compreender. Mas também por razdes ioas$de pelo mesmo idioma, € um
mercado natural para Portugal. Se analisarmostimso8l seis a oito anos desta nova
reprisebilateral, podemos estar expectantes e optimestagelacdo a uma tendéncia de
crescimento das exportacdes para o mercado dol.BX&si s6 em crescimento mas
também em diversidade de iniciativas.

«O Brasil encontra-se hoje numa situacdo — comesidnte Lula — dinamizadora da
sua propria economia e abertura, que nao tinh&ingaenta anos anteriores. Portanto,
tudo se conjuga no sentido positivo.
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«Os EUA sao um mercado sempre aberto, semprersc€-se naturalmente.

«Nos PALOP, distingo os grandes paises dos pequmisss. A paz em Angola tem

qguatro anos, é muito recente. Depois de quarems @d& guerra — iSso equivale a uma
geracado. O crescimento que existe em Angola, hojdia, tem dado uma nota positiva
as relagcbes com Portugal. E francamente impressiende quisermos recuar trés ou
quatro anos, o crescimento para Angola crescerm réxponencial. E a tendéncia é
nesse sentido.

«Ou seja, Angola que é dos paises que mais cregglelro — em torno dos 20% ao ano
— nao da indicacdo de ndo crescer nos proximos amnms ritmo muito proximo dos
15/20% anuais. Isto alimenta uma proximidade entndugal e Angola: pela Histéria,
pelo passado; pelos produtos; pelo idioma comum.

«Enfim, temos de ultrapassar dificuldades, alfamdegransportes, etc., mas sao
situacdes proprias de paises que, por razdes deagueoutras, tiveram muitos anos
afastados. Portanto, compete-nos, enquanto ageco@®micos, ultrapassar — com o
Governo — as situacdes e vicissitudes que dificula intensidade/dinamica da
economia. Mas, para mim, Angola € dos paises maisipsores para as exportacoes
portuguesas.

«Falta pensar em Mogcambique da mesma forma. E disiemnte. E diferente. E outro
pais, outra mentalidade. Tem sido mais lento necorento. Os outros paises séo
sempre bem-vindos. O ambiente politico € bom emstagles, mas sdo economias
relativamente pequenas. Naturalmente, pretendaigeag suas relacdes sejam boas
com Portugal, por causa da Historia, mas a suaess@o na parte econdémica —
exceptuando Angola e Mogcambique — € relativamesd@gna.»

MSG: O Sr. Comendador veria com bons olhos um aprofuedémnecondmico da
Comunidade dos Paises de Lingua Portuguesa (CPHR)#ra interesse politico
nesse sentido?

AA: «Nao tenho duvidas sobre isso. Uma aproximac@mdesica entre os paises
pressupde: povos, comunicacao, “arrumar” vicisegugie possam existir, baixar taxas
alfandegéarias — que sdo sempre perniciosas — tugieecseja construir, entre esses
paises, um ambiente positivo e de confianca, quenel dificuldades, € bom para eles.
Todos vao beneficiar. Ndo sei se de forma intensivas tém vindo a melhorar as
relacdes entre Portugal e esses paises de exppestiguesa.

«Primeiro, € bom para eles, porque beneficiam esitrélas também para Portugal,
como patria-mae ex-colonial, dentro dessas areapasicas do globo. Acho que é
positivo.»

MSG: Portanto, a Lingua Portuguesa ajuda no processmtignacionalizacdo? Pode
ser um instrumento de trabalho? Acredita que hd'mercado da saudade”?

AA: «Nao tenho duvidas. Esta muito claro para mins Blimos no globo — com base
nos dados que eu conheg¢o — o Unico pais ex-cotimizpue tem umaeceptividade
como nenhum outro na Historia.
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«Em Angola, em Mocambique, em Timor-Leste, em todsses paises, nos
encontramos marcas positivas de regresso. Sejagatpmos o mesmo idioma, seja
pelo rosto humano que caracteriza as relacdes anfpartes — independentes da cor —
seja pela Historia muito longa; pela arte, pelazdptos. Os filhos das elites desses
paises formaram-se nas Universidades em Portw@gal,os seus apartamentos por
Lisboa — uma capital de um pais fora de Africa ®@eu que eles querem visitar, e é
uma primeira prioridade. Portanto, o intercambigad&itivo, inédito, favoravel ao
“regresso”, capaz de estimular relacdes econdmicas.

MSG: Continuemos, portanto, a falar de futuro. Sr. Codaglor, como poderiam
melhorar as relagdes entre Estado/Empresas? Corstaga de ser mais apoiado no
estrangeiro? De que servi¢os as vezes sente fgjte gostaria de ver satisfeitos?

AA: «Uma relacdo melhorada passa sempre por umanibdftade politica, passa por
uma atitude do Governo — dos politicos — para methtender e tomar medidas fortes
e determinadas no sentido diplomacia/economia.

«Para n6s empresarios — a mim ndo me choca nadacqwrario, por razdes que
mencionei no inicio deste nosso didlogo — € pret#gsouma atitude bem forte e
persistente, da parte dos varios Governos. As yeseSovernos sio eleitos por quatro
anos, alteram as coisas e descolam noutra direcgéonantém uma consisténcia.

«A diplomacia econdmica néo deve ser feita emotiogrie. Deve ser uma convicgao
de um todo nacional, independente do cariz poldicdsoverno. Quando ela segue, é
um valor forte. Ou ndo segue e, ao fim de quatrosaessa politica inflecte. A
Economia ndo compreende isso.

«Os politicos tém de ter, claramente, essa gramoagdo. E real e necessario para o
pais, ligar a diplomacia a economia. Mas sem idflexna Historia. Para desenvolver
um trabalho, € preciso continuidade, persisténl@dprma a contrariar a versatilidade —
tantas vezes classica — de inflexdo neste pais.»

MSG: Por fim, qual é a posicdo do Sr. Comendador emcé@aa um maior
investimento portugués na chamada “intelligencenémoica”? Serve para informar
atempadamente o empresario nacional das oportueslade negdcio que possam
surgir nos mercados exteriores, sobretudo em mesathis competitivos?

AA: «Eu acho que isso é vital. Na economia globgk ke dia, € um imperativo de

sobrevivéncia. Ou se tem. Ou se tem de ter. Na asglena perdermos tempo. E um
imperativo nacional possuir informacdes sobre aduedes internacionais, sobretudo
nos sectores onde Portugal tem alguma expressto-fao nivel da producédo e da
exportacdo — como factor de orientacdo as actiegl@@ondmicas, com uma visdo de
meédio e longo prazo, em funcédo das mesmas evolagdeentacoes.

«Mas também nédo € menos verdade que, se o Govamo fizer, 0s empresarios —

que tiverem ambicdo de crescimento internacionafie- podem ir a reboque para o

exterior. E-lhes exigido ter informac6es sobre asgs, de acordo com a sua propria
ambicéo.
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«Eu acho que os grandes grupos possuem essa igmmatalvez ndo toda, ou
suficiente. As Pequenas e Médias Empresas (PMEr@goder mais dificuldades e,
nesse ambito, o Governo devia ter informagcdo deadd para lhes dar. As
Associacdes Empresariais e o0 Governo, deviam deaspas PME.

«Eu acho que as maiores empresas do pais possuém infarmacdo sobre o0s
segmentos ou 0s mercados que querem atacar. AnpesviEamente, estudam os
mercados. Hoje em dia, ha todo o tipo de informapd® se queira. E preciso haver
umairreveréncia permanentpara ter essa informacao e ndo emocao casuistcadmp
tenha espacgo na economia.»

MSG: Muito obrigada, Sr. Comendador Américo Amorim.
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