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EDITORIAL

O Eder

e as rolhas

0 que podem ter em comum a
cortica e o autor do golo que,
para euforia de todos, deu ao pais
primeiro titulo internacional da -
nossa selecgio sénior de futebol?

Hoje o Eder e as rolhas sio
reconhecidos por todo o mundo
como alguns dos melhores
embaixadores da “marca
Portugal”. Mas, ndo ha muito,
poucos eram 0s que confiavam na
qualidade, méritos e potencial,
tanto do jogador como da matéria-
prima. O futebolista era o “patinho
feio” da selecgfo e a cortica o
inimigo piiblico n.1 dos vinhos,
por ser a responsavel pelo TCA,
tricloroanisol, o composto quimico
que da cabo do sabor e valor de
qualquer garrafa desta bebida de
eleicdo. Para muitos a teimosia
de Fernando Santos, acusado
de manter nas convocatorias
um “peso morto”, sé poderia
conduzir a selec¢io nacional ao
desastre e, ainda antes e para os
IMEeSImos Ol OUtTos, as exportagées
portuguesas do Gnico produto em
que temos uma posicdo dominante
nos mercados mundiais estava
irremediavelmente-condenada.
Com afirmavam, e era verdade,
alguns dos maiores e melhores
produtores mundiais de vinhos
ja se estavam a “passar” para os
vedantes sintéticos.

Os mesmos poderao hoje
argumentar que o golo que nos
deu a vitéria sobre a Franga no
campeonato europeu foi um golpe
de sorte. Mas, como dizem os
profissionais do “métier”, a sorte
“da muito trabalho a conseguir”.
E o Eder sabe bem o trabalho que
teve para chegar onde chegou.

Tal como o sabem os técnicos

e especialistas que venceram o
aroma a “mofo”, ou a rolha, que
ha anos esteve prestes a matar a
indastria corticeira nacional.

Foi com esfor¢o e muita
dedicagdo que vencemos o
Europeu de futebol e as rolhas de
corti¢a recuperaram o prestigio
perdido, como refere Manuel
Carvalho no artigo que assinou no
PUBLICO de 31 de Julho passado.

Foi também pela qualidade da
matéria-prima nacional, cada vez
mais apoiada no desenvolvimento
do “know-how” produzido e
ganho pelo pais nos dominios do
desporto, da tecnologia aplicada e
da ciéncia pura.

A situagio do pais nio é
entusiasmante, mas é possivel
contar a riqueza dos recursos
endogenos - materiais e humanos
- de que dispomos para ultrapassar
as difiiculdades do presente.

Sao muitos e queremos valoriza-
los neste conjunto de quatro
Cadernos Extra que o PUBLICO
vai levar as bancas hoje e nas trés
proximas quintas-feiras.

Comegcamos hoje e aqui por dar
realce as gentes e produtos do Sul
que levam a qualidade da “marca
Portugal” a todo o mundo. Seguir-
se-hdo, no segundo caderno,

o Norte e Centro e, na terceira
semana, as regides auténomas da
Madeira e Agores.

As quatro edi¢bes completam-
se com um conjunto de paginas
inteiramente dedicadas a nossa
“nova vaga” de emigrantes.

A “mala de cartdo” ja nio faz
parte da bagagem daqueles que,
nascidos em Portugal, partem para
o0 estrangeiro em busca de um
futuro melhor. O que hoje levam
consigo ocupa um espagco fisico
muito menor mas a sua dimensao
€ muito maior. Em muitos casos a
dimensio de todo o conhecimento
do mundo que ganharam nas
Un iversidades portuguesas que
frequentaram.

Quando é teremos criado as
condicdes que permitam que
as nossas melhores Escolas
Superiores deixem de ser
camplices a for¢a deste verdadeiro

. processo de “desnata¢do” da

massa cinzenta e dos “skills”
nacionais?

Anténio Salaviza Manso
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FRAMBOESAS E MIRTILOS

Frutos pequenos
numa costa grandiosa

Logo atras de um primor
genuinamente portugués-a
pera-rocha - a framboesa

é ja a segunda fruta mais
exportada pelo pais. Do
concelho de Odemira sai 90%
da producdo nacional

ram amigos e tinham em co-
E mum um destino de elei¢do

para as suas férias: a costa vi-
centina.

Na fruta miida encontraram uma
oportunidade para alargar a sua liga-
¢ao afectiva a regido onde se inscre-
ve o Parque Natural da Costa Alen-
tejana. Aiforam encontrar as condi-
¢Oes climatéricas e logisticas - rede
de armazenamento, transporte e
distribui¢io - ideais para a produ-
¢do de framboesa, a sua escolha pa-
ra arranque de um negocio que en-
caravam como prometedor.

Como as frutas que produzem, o
investimento inicial foi relativamen-
te pequeno mas esti a florescer ra-
pidamente.

Ha cinco anos comegaram por ex-
plorar cerca de quatro hectares de
fruta. Hoje os sécios da Green Meri-
dian ja tem uma area maior do que
vinte campos de futebol a produzir
framboesa e mirtilo. Anunciam o
abdcate para muito em breve.

Francisco Sanches-Osorio, um dos
sOcios e responsavel pela gestio, rei-
vindica o impacto positivo do seu ne-
gocio: “Dado o crescimento da nos-
sa actividade temos vindo a trazer
riqueza para a regido através da cria-
¢a0 de emprego e o desenvolvimen-
to de outras actividade conexas co-
mo os trabalhos de construgio de
estruturas, ireas de fertilizantes e
produtos fitofarmacéuticos”. A her-
dade emprega em permanéncia cer-
cade duas dezenas de trabalhadores,
um niimero que no pico da producio
pode chegar a cerca de 180. Porque,
como afirmam, apesar de a remune-
ragio do trabalho indiferenciado po-
der atingir o dobro do salario minimo
nio encontram méio-de-obra nacio-
nal disponivel a maioria destes tra-
balhadores sdo estrangeiros.

De imicio Francisco e os seus ami-
gos actuavam como produtores au-

ténomos e independentes mas a cer-
ta altura sentiram que nio estavama
obter os resultados desejados. “Tal
como noutras actividades a agricul-
tura, com as suas especificidades,
tem de ser gerida de forma profis-
sional olhando para a optimizagiao
de recursos e, sobretudo, para os
indices de produtividade.

Por isso, em 2013, fizemos alte-
ragoes significativas e, tendo em
vista assegurar a sua continuida-
de, crescimento e sustentabilida-
de, decidimos alterar o modelo de
negdcio: passdmos o modo de pro-
dugdo para solo e hidroponia e ce-
lebrimos um contrato com uma
das maiores empresas do sector,
a norte-americana Driscoll’s, por
onde agora escoamos toda a pro-
ducdo para os mercados externos.

Estas alteragGes profundas trouxe-
ram uma dinidmica espectacular a
toda a actividade. Mantendo, apro-
ximadamente, os mesmos custos de
produgio a nossa produtividade au-
mentou cerca de quatro vezes e, na-
turalmente, em termos financeiros
e econdmicos, demos um salto sig-
nificativo. Tivemos uma curva de
aprendizagem importante e dolo-
rosa que, dado o perfil dos investi-
dores, compensou.”

“Oferecer um produto de exce-
lente qualidade aos consumidores
é uma das nossas prioridades” e,
por isso, conclui o sécio da Green
Meridian “somos certificados pelo
GlobalGAP, Waitrose, Marks & Spen-
cer e Tesco”.

A.S.M.
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ESPORAO

Vinho, azeite, natureza

e patrimonio historico

Ja foi colocada pela revista
americana Wine & Spirits
entre as cem melhores
vinicolas do mundo. Com o
vinho e azeite &, em 46 paises,
um embaixador de referéncia
da “marca Portugal”. Ca
dentro gere uma unidade de
enoturismo, que no coragio do
Alentejo, atrai muitos dos que
nos visitam.

Torre do Esporao é um mo-
Anumento marcante do pa-

triménio nacional que, nos
rétulos de milhares de garrafas, le-
va um ex-libris do pais as pratelei-
ras de pontos de venda espalhados
por cinco continentes.
~ Aconstrucao do século XV, reabi-
litada em 2003 e com um Museu Ar-
queolégico no piso térreo, € o edi-
ficio mais importante e represen-
tativo de um conjunto patrimonial
que inclui ainda a Ermida de Nos-
sa Senhora dos Remédios, o Arco
do Espordo e Complexo Arqueolé-
gico dos Perdigbes, um recinto de
fossos concéntricos escavados na
rocha que integrava uma area to-
tal de 16 hectares, construida e ha-
bitada pelo homem durante 1.500
anos, de 3.500 a 2.000 a.C.

A par da oferta gastronémica e
da beleza natural da regido em que
se insere, nas margens do Alqueva,
a memoéria histérica do lugar é um
dos factores de atrac¢io dos milha-
res de clientes da primeira unidade
de enoturismo da Espordo SA que,
na sua esmagadora maioria, sdo es-
trangeiros.

Contudo a actividade principal
da empresa centra-se na produgéo
e comercializa¢do de vinhos e azel-
tes que, com elevado valor acres-
centado, procura afirmar no mun-
do como sinénimos da qualidade
do Alentejo e de Portugal.

Com a adopg¢ido, em Janeiro de
20089, da actual designacio a so-
ciedade anénima que hoje detém
a Herdade do Esporao deu corpo a
consolidacio da estratégia de cres-
cimento e afirmacio dos projectos
de desenvolvimernto da.antiga Fi-
nagra SA, a empresa que desde 1973
era proprietaria da herdade onde

assumiu como principal objectivo.

produzir vinhos de grande quali-
dade. Intervencionada pelo Esta-
do em 1975, a propriedade é devol-
vida em 1979, ano que em que a en-
tao Finagra ampliou a plantacio de
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vinhas, primeira etapa do seu ambi-
cioso projecto. Em 1987 é construi-
da uma moderna adega e em 1989
é lancado o primeiro vinho com a
marca Esporao, considerado desde
logo como um dos melhores vinhos
portugueses.

Trés anos depois sio langados os
vinhos com rétulo Monte Velho e
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75 por cento dos clientes
daunidade de enoturismo
da Herdade do Esporiosio
estrangeiros.

em 1995 concretizam-se novos in-
vestimentos: a vinha ji existente é
renovada, é plantada uma area mais
extensa e instalado um sistema de
rega gota-a-gota em toda a vinha.
Constréi-se ainda uma barragem
com 100 hectares de drea submersa.

A compra da Herdade dos Perdi-
goes - mais 190 hectares de vinha - a
construgado da Casa do Enoturismo,
a expansdo da adega e a aquisi¢do
de um moderno lagar para a pro-
ducéo dos Azeites Virgens “Herda-
de do Esporio” s3o, ainda no mes-
mo ano, outras das apostas no fu-
turo da empresa.

Ja neste século o projecto Espo-
rdo, até entdo dedicado em exclusi-
vo aregido do Alentejo, decide alar-
gar os seus horizontes: a nova es-
tratégia passa por levar o conceito
a outras regides do Pais e a outros
produtos e marcas. Para concretizar
essa estratégia, em 2008 a Esporio
SA investe no Douro com a aquisi-
¢do da Quinta dos Murgas.

O seu activo passou assim a con-
tar com uma propriedade situada
entre a Régua e o Pinhdo (sub-re-

gido do Cima Corgo) com cerca de
3,2 quilémetros de margem sobre o
rio Douro e 150 hectares de exten-
sdo, dos quais 60 com vinha, seis
mil oliveiras orginicas, um laran-

jal e uma capacidade instalada pa-

ra a vinificagcdo de 600 mil litros.

Replicando a experiéncia acu-
mulada no Alentejo o grupo Espo-
rdo destinou o olival a producio de
azeite para o mercado e, alavanca-
do na casa senhorial que é parte
integrante da propriedade, vai de-
senvolver uma segunda unidade de
enoturismo. Para além da produgio
de vinhos de mesa, esta também a
entrar no competitivo mercado do
Vinho do Porto, com produtos que
pretende que se afirmem, em am-
bos os casos, como ‘premiumn’.

O CEQ, Joao Roquette, constata
que hoje “a produgio da Quinta dos
Murg¢as ja representa cerca de 5%
do volume de negécios da socieda-
de e estd a crescer a bom ritmo. Va-
mos lancar este ano novos vinhos,
aumentar o investimento nas mar-
cas e melhorar a nossa distribuicio
em mercados chave”

No ano passado a factura¢io con-
solidada do grupo atingiu os 43,5
milhées de euros que se distribui-
ram, em nimeros redondos, pelos
vinhos (85%), azeite (10%) e enotu-
rismo (5%).

O grosso do volume de negécios,
65%, foirealizado em mercados ex-
ternos, em particular na Europa
(20%), no Brasil (15%), nos Estados
Unidos e Canada (14%) e em Angola
(5%), onde se registou uma quebra
importante face a 2014. O resto das
exportagdes tiveram como destino
a Australia, a América do Sul - Mé-
xico, Bermudas, Guatemal® Costa
Rica, Panama, Venezuela, Paraguai
e Uruguai - e alguns paises africa-
nos: Africa do Sul, Mogcambique, Ca-
bo Verde, Suazilindia e Reptiblicas
da Guiné e do Congo. _

Para Joao Roquete os mercados
mais promissores no futuro sio
“a América do Norte, que sendo o
maior mercado de vinhos do mun-
do continua a crescer, a Europa, on-
de existem ainda muitos nichos de
mercado para os vinhos portugue-
ses e onde o Esporio esti a traba-
lhar para melhorar a distribuicdo
e, finalmente, a China pelo seu po-
tencial macroeconémico. Acredita-
mos que existe também uma grande
oportunidade para os nossos azei-
tes, produto em que estamos a in-
vestir bastante”.

Quando questionado sobre even-
tuais projectos de investimento
noutras regides do pais o CEO do
grupo responde: “Por agora nio.
Terminamos a construg¢io de um
novo lagar de azeite no Esporio e
a remodelacio da casa da Quinta
dos Murgas”.

E conclui: “O investimento no
triénio 2015-2017 foi alocado a diver-
sificagdo do negoécio e devera con-
tinuar assim futuramente, com no-
vos projectos a langar ja em 2017”.
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EMBAIXADORES GOURMET

Negocios de Paixao

Avelino e Antdnio tém em
comum uma histéria de adeus
ao pais de onde tiveram de
sair para construir o futuro
que aqui lhes era negado.

Com a sensibilidade, o bom
gosto e as artes do negécio
que ganharam por terras do
estrangeiro regressaram ao
Sul de onde partiram. Hoje sdo
embaixadores do Mundo em
Portugal e de Portugal

no Mundo

-

om uma “carta de chamada”
‘ do pai para Avelino foi facil

chegar as terras geladas do
Canada no inicio da década de 60.
Dificil foi o primeiro impacto. “Ca
trabalhava numa loja de roupa e a
unica tibua que eu via era a de um
metro, que servia para medir os te-
cidos. L4, tinha que empilhar ma-
deira com seis ou sete metros de
comprimento. Chegava ao fim do
dia e a camiseta interior, bem torci-
dinha, dava uma pinguinha de suor,
mesmo com 40 graus abaixo de ze-
ro!” Foram cerca de quatro anos a
trabalhar numa serracio de madei-
ra. Mais oito, na drea de “catering”.
“Passei maus bocados? Passei... mas
também passei bons bocados! Muito
bons bocados!” - recorda satisfeito.

Entre os 21 e 0s 41 anos Avelino
Apolénia, louletano, saltitou entre
varias cidades canadianas. Regres-
sado a Portugal, a 23 de Marco de
1983 abriu as portas de um mini-
mercado em Almancil, no concelho
de Loulé. Hoje confia aos dois filhos
o império que dai nasceu: emprega
400 pessoas e movimenta um ne-
gocio de 40 milhoes.

Uma realidade que deixa bem 1
atras as idas a Lisboa, duas vezes
por semana, para trazer a comuni-
dade estrangeira que descobria o
Algarve da altura os produtos im-
portados que a experiéncia da emi-
gracdo lhe dera a conhecer. “Abala-

va as cinco damanhi. Asnovejala

estava e fazia as compras. Demora-
vam duas ou trés horas a facturar
porque era tudo 4 méo... e chega-
va ca is onze, meia-noite. A medi-
da que os clientes iam pedindo cer-
tos produtos e que apareciam ou-
tros novos, o negbcio ia crescendo.”

Hoje os supermercados Apol6énia
contabilizam mais de 25 mil referén-
cias de produtos, distribuidas pelas
lojas de Almancil, Galé (Albufeira)
e Carvoeiro (Lagoa).

leva para o mundo

Ha mais de trés décadas, o pri-
meiro cliente atendido no minimer-
cado Apoldnia foi estrangeiro e ho-
je mantém essa clientela de ingle-
ses, alemaes, irlandeses, russos mas
também ganha cada vez mais por-
tugueses e muitos dos chefes de co-
zinha gourmet que trabalham no
Algarve. “Todos aparecem a pro-
cura dos miminhos que a concor-
rénciando tem.” Das flores comesti-
veis aos 15 metros de vitrine dedica-
da a charcutaria de todo o mundo;
dos vinhos franceses de 10 mil eu-
ros ao champagne de 600 que em
garrafa de trés litros ultrapassa os
dois mil; da carne de caca a lagosta
viva; dos bolos ao pdozinho quen-
te; o Apoldnia recebe o mundo em
produtos e em nacionalidades que

. N '_;‘ -"_ " @ ;
Anténio Silvestre Ferreira e os sabores da terra que do Alentejo

A paixao

de colocar
produtos
"gourmet”
nos mercados
interno e
externo

devolvern aos seus paises a publici-
dade certa. “No inicio, quando is-
to era um deserto, nao havia casas,
néo havia nada junto ao nosso mi-
nimercado. Quem ca vinha até fica-
va de boca aberta. Os estrangeiros,
primeiro de Vale de Lobo e depois
da Quinta do Lago, visitavam-nos
sempre e deixavam indicacdes aos
que viriam para se dirigirem aqui se
quisessem isto ou aquilo!” - e acres-
centa - “Eu nunca fiz publicidade de
83 até 99!” E o que aconteceu em
1999? “Veio o meu filho. Entrou na
empresa em 98... e no ano seguin-
te decidimos fazer publicidade. Es-
tratégia de malta nova!” (risos). A
loja online e a entrega ao domici-
lio também escrevem a historia re-
cente do Apolénia.

O lema “Hoje ndo ha, mas ama-
nha ja ha” ja foi substituido pelo
“Verdadeiro Supermercado” mas
ainda é lembrado porque, na re-
gido, nacionais e estrangeiros sa-
biam que o Avelino haveria de de-
sencantar o produto X ou Y nem
que fosse por portas e travessas.

Només em que completa 74 anos,
confessa: “A minha vida, desde os
41, foi passada no supermercado
e por isso € 1a que me sinto bem.
Da-me gosto chegar e ver os clien-
tes. Bom dia, boa tarde, ‘good mor-
ning’, ‘good afternoon’. E aquelas
coisas... ver que os clientes entram
e que saem satisfeitos e dizem ‘obri-
gado pelo servico que nos prestam.’
Esse é o meu maior orgutho.”

Uva mimada, uva apreciada

No rescaldo da Revolucio de Abril
e no calor das expropriagdes, An-
tonio Silvestre Ferreira, recém for-
mado em veterinaria, emigrou para
o Brasil na companhia dos pais. “O
Brasil tratou-me muito bem. Deu-
-me a minha mulher, os meus qua-
tro filhos. Vivi uns anos muito bons”
- reconhece. Leccionou na Univer-
sidade Estadual de Maringé, Para-
nd, e ombreou com o pai na produ-
¢do de uvas sem grainha.

A devolucao das terras da familia
trouxe o pai de volta a Portugal até
que, em 1999, a doenca deste for-
¢a oretorno de Anténio ao Alente-
jo para cuidar do patriménio fami-
liar: 100 hectares de uva de mesa.
Quando aterrou trazia na bagagem
a experiéncia ganha no Brasil ao la-
do do pai e hoje mais do que dupli-
cou as terras que recebeu de heran-
¢a. Com uma area equivalente a 250
campos de futebol afirma-se como
o maior produtor nacional.

Em plena campanha, ao longo dos
cinco meses da colheita de uvas, a
Herdade Vale da Rosa, Ferreira do
Alentejo, Beja, emprega 900 funcio-
narios. Ao logo do ano, uma média
mensal de 350 trabalhadores coloca
a empresa agricola no topo das que
mais empregam na regido.

Antes do inicio de cada colheita,
Anténio Silvestre Ferreira faz ques-
tdo de sentar a mesma mesa 0s co-
laboradores que vio tratar dos ca-

chos. Estes serdo manuseados um a
um para garantir o niimero certo de
folhas, a conta recomendada de ba-
gos, 0'mimo suficiente para que ca-
da cacho do Vale da Rosa ostente o
selo gourmet. Este ano alguém per-
guntou: “O que fazem 600 pessoas
antes da colheita?” “Fazem quali-
dade!”, responde o homem que
regressou ao pais natal para tomar
conta das terras da familia, depois
de 22 anos emigrado no pais irméo.

0 método de producio em pérgo-
14 é constituido por vinhas altas, em
latada, cobertas por redes e plasti-
cos que criam um ambiente de exce-
léncia para fazer crescer 12 varieda-
des de uva de elevada e reconhecida
qualidade. Trinta por cento segue
para exportacao e a restante fatia fi-
ca no mercado nacional. S6 ao Rei-
no Unido cabe cerca de um terco
do produto exportado, mas as uvas
do Vale da Rosa chegam também &
Holanda, a Bélgica, Suica, Fran¢a
e Alemanha. Mais recentemente, a
China e Angola e, curiosamente es-
te ano, ao Brasil. Uma producio que
totalizou no ano passado 6 mil to-
neladas, entre uvas com e sem grai-
nha, gerando 10 milhdes de euros.

Aos 68 anos, com os quatro filhos
direccionados para o negécio da fa-
milia, desde a area juridica a técnica
e a comunicacio, Anténio é um ho-
mem agradecido, realizado e orgu-
thoso. Ha dois anos, o seu filho mais
velho, Henrique, 28 anos, ganhou
o prémio de melhor jovem agricul-
tor com um projecto de uvas sem
grainha. Como vencedor nacional
no grupo dos 27 candidatou-se ao
reconhecimento de'Bruxelas, que
aconteceu com a atribuigdo do ti-
tulo de Mais Inovador da Europa.

Em resposta a procura no mer-
cado interno, esta empresa agrico-
la prepara-se para dar assessoria a
investidores na producéo de vinha
e comercializacido de uvas de me-
sa. Atenta as exigéncias do merca-
do externo, desenvolveu este ano
embalagens individuais, seladas.
“Investimos em magquinaria sofis-
ticada para dar dignidade ao nos-
so produto. Alguns mercados ja s6
nos pedem as embalagens termo-
soldaveis, proteccdo que é colada
a semelhanca dos iogurtes. Isso di-
ferencia a nossa uva.”

E quando vé a sua producio ex-
posta em solo estrangeiro? “Natu-
ralmente que é uma forte emocéo.
Ver a bandeira de Portugal, as nos-
sas uvas, fruto de um trabalho muito
intenso, do trabalho de uma vida...
Este € um negécio de sensibilidade.
Ao fazermos um produto gourmet
temos que nos dedicar apaixonada-
mente e é essa paixio que me mo-
ve. Este pequeno contributo para
o desenvolvimento do nosso pais,
ter tantas pessoas ao meu lado, fe-
lizes e realizadas. E ficil imaginar a
alegria que sinto por estar ao leme
deste barco!”

M.L.
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FRANCISCO SERRA:

Ha capacidade de
financiamento no
que diz respeito a
agricultura, mar e
internacionalizacao

ot P =

O actual presidenteda
CCDR Algarve considera
que sector piiblico tem
uma responsabilidade de
lideranca nos processos de
desenvolvimento mas nio
tem que impor ninguém o
desenvolvimento que quer.

A diplomacia hoje é fundamen-
talmente econémica. Quais sdo
para si os melhores embaixado-
res desta regido no estrangeiro?
S&o os seus principais recursos: o
sol, o mar, também o peixe e maris-
co, muito conceituado no exterior.
A ameijoa boa, por exemplo, é um
produto de exportagio de exceléncia
para mercados como Itilia e o Reino
Unido, entre outros.

Destacaria também, contraria-
mente aquilo que € a percepgio da
maioria das pessoas, a qualidade am-
biental como um nosso embaixador.
Internamente somos, por vezes, criti-
cos da ndo aprovagio de projectos e

o)
=l

das medidas de ordenamento do ter-
ritorio, que tém a ver com as Reser-
vas Ecol6gicas Nacionais e as RAN,
reservas agricolas, mas acho que de-
vemos realgar a outra face da meda-
Iha: para o Algarve essa 4rea reser-
vada do seu territério constituiu um
bem muito precioso. E os algarvios
tém consciéncia disso.

Recentemente surgiu a questiio da
explora¢do de combustiveis fésseis
Nonosso territério e costa e a popula-
¢do reagiu espontaneamente contra,
0 que significa que hi uma conscién-
cia elevada do valor destas riquezas
que sdo a nossa grande beleza paisa-
gistica, a natureza e os recursos. E,
no exterior, de acordo com um estu-
do que fizemos essa imagem da re-
gido é muito positiva.

Do nosso patriménio devo referir,
ainda, a “dieta mediterranica”, que
incorpora ndo sé varios recursos do
Nosso sector primario e como tam-
bém elementos do nosso patriménio
histérico e cultural.

E é importante notar que quando

se pergunta aos turistas, a chegada,
porque motivos vieram até nds, a
riqueza gastronémica aparece em
quarto ou quinto lugar mas quando
saem do pais apontam-na como a pri-
meira ou segunda das razdes que os
fariam regresar a Portugal.

Qual o peso do turismo no PIB re-
gional?

A nossa economia esta muito assen-
te na exploragio dos negocios turis-
ticos mas neste momento nio dis-
pomos de dados exactos sobre o seu
peso relativo. Hi uma nogao de que
pode rondar os 50 por cento, ou se-
ja 4 mil milh6es num total de 8 mil
milhées de PIB regional. Mas é difi-
cil precisar esse nimero. Em deter-
minados momentos, a construgio
civil e a imobiliaria, induzidos pelo
turismo e com um forte um impacto
no PIB, nio se refletem nesses 50%.
Quando falamos de turismo estamos
a tratar fundamentalmente de aloja-
mento, restauragio, bens alimenta-
res e bebidas.

Na outra metade do PIB regional a

construgdo tera um peso importan-
te...ja se considerou que teria 16% em
certa altura, hoje em dia sera certa-
mente menor. Mas o turismo no Al-
garve € certamente a atividade que
gera maior volume de receitas.
Apesar deste ano ser um dos me-
Ihores em receitas o turisticas,
quais sdo os mercados a que, na
sua opinido, o Algarve devia dar
ainda mais atengio?

Segundo a Regido de Turismo, este
serd mesmo o melhor ano de sem-
pre. NGs temos um conthecimento re-
lativamente profundo sobre os mer-
cados e acompanhamos a aborda-
gem dos “marketeers”: os mercados
de maior proximidade sio os mais
acessiveis, de onde se espera que
venha o maior niimero de pessoas.
N3o tem a ver com todas as pessoas
num determinado mercado conhece-
rem o Algarve, mas antes que aque-
les que ja conhecem o Algarve pode-
rem com maior facilidade escolhé-lo
porque esta proximo. E por issso os
mercados mais proximos sio aque-
les com quem nunca poderemos dei-
xar de trabalhar e tentar para pene-
trar ainda mais.

Por exemplo, o mercado espanhol.
Basta um pequeno aumento da pe-
netragdo ai para registarmos um au-
mento significativo de turistas. Isto
porque o mercado espanhol ainda
ndo é muito grande para nés, ao nivel
do turismo. Ao nivel do excursionis-
mo, € diferente. Também é pequena
a nossa quota de mercado no Reino
Unido. Se aumentasse mais 1% teria-
mos o Algarve a dobrar.

Mas também temos de estar aten-
tos a evolugio do bem estar e do ni-
vel da qualidade de vida dos cidadios
de outras regi6es da Europa. Ha ou-
tros mercados em desenvolvimento,
como a Polénia, a Riissia e paises do
Biltico. Nio se exclui que venham a
ganhar capacidade para viajar regu-
larmente para o Algarve. Mas neste
momento ha barreiras nesse domi-
nio. Estive ha 3 anos, por exemplo,
na Ucrénia, e registei uma dificulda-
de na criagio de uma ligagio aérea
semanal para Lisboa.

Diria também que devemos conti-
nuar a apostar forte para ganhar quo-
ta no mercado alemio e austriaco, e
recuperar os mercados nérdicos. Na
Escandinavia tinhamos um merca-
do com elevado potencial, que per-
demos nos meados dos anos 80, em
grande medida por problemas rela-
cionados com condi¢6es ambientais.

No que se refere aos mercados
mais longinquos, a experiéncia que
temos tido € que hi um conjunto de
circunstancias como o custo, mas
também a distancia, que nio permi-
tem uma familiaridade, que Ihes per-
mita ter uma no¢éo do destino. Ndo
raro também ha dificuldades logis-
ticas. Os chineses por exemplo que
vém a Europa vém para fundamen-
talmente para dois ou trés “hubs” de
onde é dificil encontrar ligagées pa-

ra ca. Sdo mercados que nio deve-
mos perder de vista, mas para tra-
balhar numa perspectiva de médio/
longo prazo. E para isso temos de
criar condigGes através das nossas
representagdes diplomaticas, ope-
radores de transporte e turisticos e
recorrer aos principios da “co-om-
petition” com outros parceiros. Por
exemplo, Espanha e Portugal pode-
riam trabalhar em conjunto para que
esses mercados ganthassem dimen-
sdo no conjunto da Peninsula Ibéri-
ca. Com certeza que Portugal ndo fi-
caria com metade do negécio, pela
sua dimens&o, mas todos ganharia-
mos em conjunto.

Deixando o turismo, que outros
produtos enddgenos é que tém
possibilidade de aumentar as suas
quotas nos mercados externos?
A economia da regido, e no que diz
respeito ao sector primario tem uma
capacidade limitada pelo préprio ter-
ritério e até por condi¢ées climaticas.
Mas tem potencial para se moderni-
zar e desenvolver. Nos frutos verme- <
lhos e tropicais, por exemplo. Mas
encontra uma dificuldade no redu-
zido volume das nossas produgées
com dimens3o insuficiente para res-
ponder a procura dos circuitos co-
merciais dos grandes distribuidores.

Um outro problema que temos de
enfrentar € passar de uma atitude de
mero produtor que tenta escoar o
seu produto sem lhe acrescentar va-
lor, para a demonstragio de uma ca-
pacidade de organizagio e gestio ca-
pazes de aumentar a nossa participa-
¢do na cadeia de valor, conferindo
valor acrescentado ao que oferece-
mos nos mercados internacidhais.

Isso pressupde indistria agro-ali-
merntar, inovagio tecnologica, novas
formas de embalagem e outros inves-
timento avultados em mercados mui-
to competitivos. A cooperagio que
proponho para o desenvolvimento
da cadeia de valor pode ser entre se-
tores da mesma fileira ou produtores
de fileiras diferentes que possam ca-
minhar para produtos compostos.
Esses entendimentos nio sio ficeis
de conseguir.

Os caminhos de desenvolvimento
podem ser feitos. Existern oportuni-
dades de fundos comunitirios, ape-
sar de o Algarve nio estar como re-
gido favorecida, mas ha capacidade
de financiamento no que diz respei-
to a agricultura, mar e internaciona-
lizagdo. E tem de haver um esforco
de articulagio entre o sector piibli-
co e privado. Todos temos respon-
sabilidade nesta matéria. Entendo
que o sector piblico tem uma res-
ponsabilidade de lideranga nos pro-
cessos de desenvolvimento, mas ndo
temos que impor o desenvolvimen-
to que queremos a ninguém. Temos
de apontar caminhos, reflectir, mas
o resultado serd o que cada um de
nos fizer.

A.S. M.
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Daqui saem diariamente 120 toneladas de fruta embalada

0 SUMO DO ALGARVE

Deixem as laranjas
chegar ao Rio!

Na Roménia chamam-ihes
“portocale”. Na Bulgaria,
“portokali”. Na Grécia,
“portokalia”. E na Turquia
“portakal”. As laranjas
sdo, indiscutivelmente,
embaixadoras do pais

no mundo

Algarve é a maior regiao pro-
o dutora de laranja de Portu-

gal e Silves o concelho de on-
de o citrino mais sai para o pais e pa-
ra o mundo.

“Cerca de 80 por cento dos pro-
dutores algarvios estdo a colocar
produto no mercado externo. Fago
sempre por colocar ‘Silves, Portu-
gal’ na parte mais visivel da rotula-
gem comunitaria das embalagens”.
Martinho Filipe esta no mercado dos
citrinos ha cerca de 18 anos, mas a
citricultura ja vem da infancia. En-
genheiro agricola de formagéo, pas-
sou pela Direcgio Regional de Agri-
cultura, até que ha oito anos assu-
miu a empresa do pai como director
geral da Frutas Martinho, a segun-
da a exportar citrinos do Algarve,
primeira em volume. “Por termos
um produto desta qualidade e o re-

conhecimento dos europeus - ‘sim,
sim, é espectacular, é magnifica’ -
é que imponho a laranja portugue-
sa 14 fora. E bom para o produtor,
para o operador e para a economia
do pais. Traz divisas e equilibra um
mercado que na década de 90 nao
conseguia absorver o produto. Ho-
je ndo ha desperdicio!”

Tudo comegou em 2007 quando
deu a provar a laranja de Silves a
um alemao de férias no Algarve. As
primeiras duas toneladas semanal-
mente exportadas somaram-se ou-
tras tantas até que este mercado aca-
bou por ser suplantado pela Fran-
¢a, Noruega, Espanha, Dinamarca,
Cabo Verde e Angola.

Hoje, 53 por cento do produto em-
balado em S. Bartolomeu de Messi-
nes, Silves, é exportado. Na mira es-
tdo a Suica, a Holanda e a Bélgica.
Além de querer reforgar a presenca
da sua laranja na Europa, Martinho
Filipe luta ao lado do Municipio de
Silves pelo titulo de “Capital da La-
ranja”. Mas a visio de Martinho ul-
trapassa o Atlantico e conjuntamente
com outros produtores, exige para os
operadores portugueses aquilo que
os espanhois ja conquistaram: a pos-
sibilidade de exportar para o Brasil.

“E uma
hipocrisia
estarmos
areceber
laranjas do
Brasil e nao
podermos
exportar!”

Atencdo! Vai ter de pagar...

Chegou finalmente a casal Cansado
edescansado das férias. Tempos de-
pois encontra uma surpresa na caixa
do correio: no topo da carta o “As-
sunto” - NOTIFICAGAO POR FAL-
TA DE PAGAMENTO DE TAXA(S) DE
PORTAGEM.

Pois €, quando andava a pas-

sear pelo pafs viu os sinais

que & beira da autoestrada

anunciavam um trogo com JJJ

-

portagem electronica mas
seguiu em frente sem nin-
guém the cobrar um cénti-
mo que fosse. Agora, além
da portagem vai ter de pagar
os “custos administrativos”. E, se ndo
o fizer, corre o risco de o processo
ir parar as Finangas que se encar-
regardo da sua cobranga coerciva.

N&do tem residéncia em Portugal e
o carro é de matricula estrangeira?
Quando voltar ao pais o mais natu-

“E uma hipocrisia estarmos a re-
ceber laranjas do Brasil e ndo poder-
mos exportar! O assunto ainda es-
ta a ser avaliado pela Direcgdo Ge-
ral de Veterinaria mas acho que esta
questio precisa de um empurrio po-
litico.”

Aos 40 anos, Martinho Filipe é um
dos cerca de 12 produtores de laran-
ja algarvios que olha para o futuro
com optimismo. “Estamos a pensar
ampliar a linha de embalamento e
adquirir novos terrenos, recuperar
pormares antigos, porque esta € uma
cultura economicamente sustenta-
vel. Além de que o produto esta a
ser solicitado pela Europa.”

Este ano, a Frutas Martinho rece-
beu citrinos de 47 produtores, com
pomares que perfazem cerca de 750
hectares. Cento e cinquenta perten-
cem a familia. As laranjas (das varie-
dades Newhall-Baia e Valéncia Late
na sua maioria), as clementinas, tan-
gerinas e limées seguem para a cen-
tral de embalamento, onde foram
investidos 4,5 milh6es de euros em
2013. A linha que permite o emba-
lamento de 120 mil quilos diarios de
fruta esta implantada em 4 mil me-
tros quadrados. E aqui que os citri-
nos passam pelas maos de 63 tra-
balhadores efectivos, apoiados no
exterior por cerca de 40/60 contra-
tados, consoante a época do ano.

Todos contribuem para que a la-
ranja algarvia seja a melhor do mun-
do e para que, no mercado nacio-
nal, continue a diferenciar-se da que
chega de Espanha, do Egipto e da
Tunisia e, no Verio, da Africado Sul,
Argentina e Uruguai.

“Em termos organolépticos € uma
laranja com um sabor magnifico,
com cor exterior e percentagem de
sumo excelentes, e relacdo sumo/fi-

ral é ser mandado parar pela GNR
que se encarregara de cobrar a divi-
da. A que se pode juntar uma coima
capaz de multiplicar por dez o valor
original.
E facil evitar todas estas chatices.
Depois de passar pelas portagens
_que ndo pagou tem cinco di-
as para resolver o problema.
Basta dirigir-se a a um Posto
€ de Correio, a uma Loja CTT
ou a um dos 6.500 Agentes
Payshop que encontra em
papelarias, tabacarias, qui-
osques e supermercados es-
pathados por todo o pals.
Pode aproveitar para, também ai e
sem custos adicionais, pagar out-
ras contas - telefone, electricid-
ade, &gua, gas, impostos -, pagar
compras feitas pela internet ou ain-
da carregar telemdveis e titulos de
transporte.

bra muito equilibrada, o que se deve
as amplitudes térmicas, a qualida-
de dos solos e ao tempo de colheita
muito junto ao ponto de maturagéo,
ou seja, com mais caracteristicas in-
trinsecas: mais a¢ficar, sumo e cor.”

Martinho Filipe é um apaixonado
pela fruta e pelo seu sumo, mas o
prego de mercado deixa-o por vezes,
de “garganta seca”. Numa viagem re-
cente pela auto-estrada pediram-lhe
€3,10 por um sumo. “E um roubo.
Estes pregos sio irrealistas porque
os restaurantes tém laranja a 30 ou
a 40 céntimos o quilo. Se baixarmos
para um prego razoavel havera mais
pessoas a consumir e isso é impor-
tante porque todos ganham.” Até na
saide. Sabe-se que é o segundo fru-
to mais consumido no mundo a se-
guir 3 macé, e que é um antioxidan-
te rico em vitamina C, acido félico e
minerais como potassio, magnésio e
cilcio. Um finico copo de sumo cobre
praticamente 100% das recomenda-
¢Oes diarias de vitamina C.

Mas os citrinos ndo sio os tinicos
produtos frescos made in Algarve
que levam a qualidade de Portugal
a paises como a Frang¢a, a Noruega
ou a Bélgica. Ha também as ostras
da ria de Alvor, servidas em restau-
rantes gourmet da “cidade luz”. Os
caracéis, nomeadamente da espé-
cie Helix Aspersa Maxima, que riva-
lizam com os importados de Marro-
cos. Os pequenos frutos vermelhos
e os cogumelos (Agaricus Bisporus e
Portobello). No Sul sdo cada vez mais
0s empresarios que apostam mais al-
to no mercado internacional porque
perceberam que a exportagao € uma
oportunidade. Com naturais reflexos
positivos na nossa balanca comercial.

M.L.



