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Cerca de 300 profissionais estiveram
presentes no AgrolN

1. EDICAO DO AGROIN FORUM

Gerir para incentivar,
inovar e internacionaliza

No Férum AgrolN ficou claro que a agricultura esta IN, como afirmou o secretario de Estado
da Alimentacdo e da Investigacdo Agroalimentar, Nuno Vieira e Brito. Mas o agricultor
de hoje tem de ser, sobretudo, gestor e os desafios estdo em incentivar a equipa para
trabalhar de forma mais eficiente, inovar em produtos e processos, cooperar em cadeia
para criar valor, escala e dimensao e poder estar no mercado global, internacionalizando.

lexto . Emilia Freire

Fotos . Paulo Goulart Reis

A ¢ de abril, cerca de 3o0 participantes, as-
sistiram ao longo do dia no Centro de Con-
gressos do Estoril a apresentacoes e debates
de varios agentes ligados aos agronegocios,
na 1.2 edicio do AgroIN Férum, organizado
pela VIDA RURAL ¢
apostas ¢ experiéncias das suas empresas e

e pela IFE, falando das

mostrando que a cadeia agricola tem tudo
para ser um dos motores da recuperacdo da
economia nacional.

E falamos de cadeia agricola porgue na
abertura do dia de trabalhos o economis-
ta Augusto Mateus deixou uma anilise,
quase provocatoria, para langar o debate,
afirmando que “continua-se a falar de se-
tores, mas isso nfo existe, nio é assim que
funciona a economia, o que ha sio cadeias

de valor ¢ nelas que o gestor agricola tem

de trabalhar, cooperar™. O economista fri-

sou igualmente que “a empresa isolada, e
o segredo como alma do negdcio, morreu.
E necessario responder & concorréncia
com cooperag¢ido com o0s que sio parecidos
connosco”,

Augusto Matcus salientou ainda que “outra
coisa que morreu é olhar para o trabalho
como um custo. O trabalho é criacio de va-
lor”. E 0 economista adiantou que desde o
final do ano passado que o Pals esta a re-
cuperar “sistematica e continuadamente”
e que “Portugal tem potencial, sendo que o
mundo rural é protagonista deste potencial,

desta recuperacao”.

Os quatro ‘Is’
Saltamos agora da abertura para o encerra-

Augusto Mateus: "Nao existem setores
mas cadeias de valor”
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Industrializacao, inovacao, investigacao e internacionalizacao
s@o as apostas, refere Nuno Vieira de Brito

Jorge Tome, BANIF

mento, onde Nuno Vieira e Brito destacou
que “olha-se hoje para a agricultura como
uma oportunidade de negocio e como pos-
sibilidade de ajudar Portugal a sair da situa-

¢ae dificil dos dltimos dois anos” ¢ infor-

mou que a estratégia do Ministério da Agri- € da investigagio, bem como do marketing falando com associacoes e produtores, para
cultura ¢ do Mar se bascia nos quatro ‘Is: e da comercializagao”, disse o secretirio de  disponibilizar, da melhor forma, fundos que
[ndustrializacio; Inovacdo; Investigacao ¢  Estado da Alimentacdo e da Investigacdo ajudem a impulsionar a agricultura nacio-
Internacionalizacgao. Agroalimentar. nal. Depois de salientar que “2013 foi 0 ano
“Portugal nio ¢ pais de quantidade, mas Para isso, Jorge Tomé, presidente da Co- da viragem macroeconomica em Portugal”,
sim de qualidade e diversidade”, por isso missdo Executiva do BANIF, ja tinha asse- embora alertando para o perigo de deflacdo
“um dos desafios do futuro é olhar para a gurado que a banca, nomeadamente a ins- no Pais, Jorge Tom¢, garantiu que "o Ba-
agricultura como forma de inovar e criar tituicdo que dirige, estd muito empenhada nif quer aumentar a participacdo no setor
valor”, ¢ para isso “precisamos da inovacdo  em conhecer melhor a atividade agricola, agricola. Mas € um setor que conhecemos
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== José Manuel Gomes, Gongalo Andrade, Manuel Evora e Pedro Atalaya estiveram na

mal, por isso tem de haver um trabalho dos
bancos com as associacdes de setor para se
poder avangar”.

Voltando aos ‘Is’, estes também ji tinham es-
tado no centro de algumas das intervengoes
anteriores do AgrolN, na mesa redonda mo-
derada pela diretora da VIDA RURAL, Isa-
bel Martins, onde participaram José Manuel
Gomes, diretor comercial da Casa de Prisca;
Gongalo Andrade, administrador da Luso-
morango; Manuel Evora, administrador da
Luis Vicente e presidente da Portugal Fresh;
¢ Pedro Atalaya, dirctor da ANPOC e pro-
dutor de cereais btp, com destaque para a
[novacao, mas também na apresentacdo de
Carlos Gongalves, administrador da Men-
des Gongalves e na mesa redonda moderada
por Luis Mira, presidente da Inovisa; e on-
de participaram Aristides Sécio, presidente
da Associacio Nacional de Produtores de
Pera Rocha (AND); Joao Miranda, CEO da
Frulact; e Manuel Rocha, CEO da Adega de
Borba, sendo que aqui o maior destaque foi
para a Internacionalizacao.

Inovar é fundamental

Criada ha 50 anos, a empresa Luis Vicente
nio tem parado de inovar. Comegou por
comercializar fruta em natureza, depois
avancou para a producao em Ferreira do
Alentejo, quando quase ningué¢m produzia
fruta na zona, internacionalizou-se -
ternacionalizar nio ¢ mandar contentores,
' frisa Manuel Evora -, tendo

“in-

isso ¢ vender
hoje presenca fisica em seis paises de onde
exporta para 37, ¢ mais recentemente criou
uma nova unidade (a Nuvi Fruits) para tra-
balhar fruta fresca cortada (4.2 gama) ¢ ja
estd a negociar a entrada em Espanha. Mas
nio parou: a aposta agora ¢ na fruta desi-
dratada, num investimento de trés milhoes
de euros.

“Queremos colocar fruta portuguesa em to-
da a parte do mundo”, revelou o administra-
dor da Luis Vicente.

Também Andrade,

dor da Lusomorango, foi falar de inovacio

Gongalo administra-
quando a empresa familiar que dirige criou,
em 2005, uma Organizacao de Produtores
(OP), com quatro outras (uma espanhola)
para ganhar escala e poder vender a sua
producio de morango e framboesa a gigan-
te mundial Driscoll’s. “Na altura, o morango
representava 65% da produgio, mas hoje a
framboesa ¢ que se destaca, com 85%, e o
volume de negdeios passou de cinco para 30
milhdes de euros”; referiu,

Comentando o ‘boom’ de interesse de novos
produtores no mirtilo, Gongalo Andrade
alertou que “os produtores devem ter nocdo
que 0% negocios tém de ser feitos do merca-
do para a producdo e ndo o contririo”.

Por seu lado, Pedro Atalaya, da Assoeciagio
Nacional de Produtores de Cereais, Oleagi-
nosas e Proteaginosas, explicou que mes-
mo nas producdes mais ‘tradicionais’, co-
mo 0s cereais, se pode inovar. O produtor
de cereais btp - com baixo teor de pestici-
ara baby food
5 uma das possibili-

das, aptos, nnmc:idamcnte,
- disse que “esta drea €
dades, uma vez que, por L‘.\:L‘.T‘nl"ll‘l. a Nestlé
ja afirmou que pretende incorporar 100%
de produto nacional nos seus alimentos pa-
ra bebé”.

A producio de sequeiro, principalmente no
Alentejo, tem todas as condigdes para btp,
mas os produtores ainda hesitam, apesar
destes cereais serem muito melhor pagos,
porque “a produgio é muitoirregular, sendo
No entanto, a AN-
POC tem estado ja em negociagdes com a

o risco muito elevado™
industria de moagem e com a Nestlé para
contratualizar mais producao e garantir a
comercializacio de mais produto nacional.

mesa redonda para falar sobre criagcao de valor

A Associacao fez também recentemente um
estudo (disponivel no site), sobre as oportu-
nidades de producio neste setor, tendo iden-

tificado trés dreas de oportunidade: cereais

para consumo humano (btp, panificaveis,
trigo rijo e cevada); produgio de sementes
certificadas; e oleaginosas e proteaginosas.
Ja José Manuel Gomes levou a audiéncia no
Estoril o exemplo da Casa da Prisca, uma
empresa familiar de Trancoso - ja na quar-
ta geracdo — que comegou a comercializar
enchidos tradicionais em feiras e que hoje
é uma das poucas nacionais presentes no
Harrod's
condimentos, pastas e pités gourmet.

de Londres, com as suas compotas,
“Te-
mos muito cuidado com a imagem ¢ aposta-
mos na inovacio”, o que se reflete no vasto
portefélio da empresa, que o diretor comer-
cial salienta que “vai sempre sendo ajustado
de acordo com os mercados”.

Os enchidos ainda representam cerca de
60% da faturacdo, embora a area gourmet
esteja a crescer cada vez mais e se encon-
tre ja em 306 paises, mas por ca o diretor co-
mercial da empresa destaca a dificuldade
enguanto

de negociar com a distribuicio
a distribuicdo guiser pagar quatro por um
produto que custa cinco, nao podemos fi-
car dependentes do mercado nacional”. José
Manuel Gomes antecipava ja assim o tema
do dltimo painel do AgrolN sobre as rela-
¢coes entre a distribuicio e a producao.

A Casa da Prisca nao é produtora mas vai
agora entrar na produgdo do porco bisaro,
estando mesmo a criar uma Organizacio de
Produtores, “
tEy

porque ndo ha oferta suficien-
explica o responsavel.

Cooperar para ganhar escala

De Organizagdes de Produtores e coopera-
¢io entre producio e transformagio fala-
ram também Eduardo Vasconcelos, da Bel
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Eduardo Vasconcelos, Bel

Portugal e Maure Cardoso, da Menliz.

O diretor de compras de leite da Bel Por-
tugal, grupo que detém marcas lideres em
Portugal, como ‘Terra Nostra, Limiano e A
Vaca que Ri, que é quarta mundial, destacou
ornece-

a importancia do trabalho com os
dores/produtores para valorizar o produto
agricola, otimizando a matéria-prima. O
responsavel frisou que o trabalho de coope-
racao com os produtores, principalmente,
nos Acores onde o grupo contrata a gran-

de parte da producio no nosso Pafs, envol-

ve trés dreas-base: “Qualidade - atendendo
as componentes Inovacio e Diferenciacio;
Custos - com as componentes Produtivi-
dade e Controlo; ¢ Marketing - destacando
Comunicacio e Comercializacdo”. E, acres-

centou Eduardo Vasconcelos, “para cada
uma destas variaveis, ha tarefas a fazer tan-
to pelo produtor como pela indastria”

O diretor de compras de leite da Bel Portu-
gzal defendeu ainda que “sé através da parce-
ria com os produtores sc consegue uma me-
lhor rentabilidade, por isso todos tém que
participar na construgao do valor do produ-
to e interiorizar o objetivo comum, este é o
nosso trabalho didrio”.

Do lado da Monliz, empresa dos grupos bel-
gas Ardo ¢ Crop's de ultracongelacio de ve-
getais e refeicbes prontas, respetivamente,
Mauro Cardoso revelou que o grupo traba-
lha com 706 vegetais, sendo gue a ervilha re-
presenta 50% do total. A ervilha nacional €
a primeira ¢, em Portugal, o produto-estrela
¢ 0 pimento.
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Maurc Cardoso, Maonliz

diretor-geral da unidade industrial
Alpiarga, gue é uma das 12 do grupoe e tem
cerca de 3400 hectares de produgio (entre
propria e contratada), salientou que “ha
potencial de crescimento”, demonstrando
assim o interesse da Monliz em atrair mais
produtores para trabalhar com a empresa
em Portugal: *

‘queremos trazer mais produ-

tores a4 nossa produgao”, com o objetivo de
crescer, nomeadamente no Alentejo.

Mauro Cardoso enumerou de seguida os
principais desafios que identificou no rela-
a forma
Em pri-
“a descapitalizacao

cionamento com os agricultores e
como a Monliz lhes da resposta.
meiro lugar, afirmou,
dos produtores”, para ajudar nessa situa-

¢do a empresa “faz um adiantamento dos

fatores de producio e pagamos muito mais
rapidamente que o habitual, por exemplo o
pimento pagamos a 15 dias”. Outro desafio

referido pelo responsavel, “é a aversio ao

Francisco Avillez, Agroges
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sim a Monliz contratualiza com o agricultor
tudo que que tem de ser feito e de quem ¢ a
responsabilidade e, cada vez mais, tem vin-
do a assumir tarefas diretamente. "No caso
da ervilha, por exemplo, 86 a preparagao do
terreno ¢ a rega sio da I"JH[Nlllk;ll‘lllxlihh‘ do
pl'i)n‘.h_ll'm" tudo o resto SOmMos nos que trata-
mos”. Uma terceira questao tem a ver com a
capacidade de investimento em know-how
e tecnologia, onde “a Monliz tem uma posi
¢ao privilegiada porque beneficia da parti-
lha com o grupo”.

ultimo,

ceios dos agricultores devido & velatilidade

Por Mauro Cardoso falou dos re
dos precos e da garantia de escoamento,
Tque o contrato com a nossa empresa asse-
gUrd a T00%, porgue ¢como temos um parque
de 160 contentores de 30 m’, ¢ possivel tra-
tarmos de praticamente todo o transporte e
assim ajudarmoes o produtor a fazer um pla-
no de médio prazo que lhe garante, inclusi-

v, a rotacido de culturas”.

Antecipar o consumidor
e internacionalizar
a in-

A anteceder a mesa redanda dedicada

ternacionalizacio, Carlos Gongalves, admi-

nistrador da Mendes Gongalves, apresentou
o caso desta empresa nacional de produgio
de vinagre e molhos. A companhia é a maior
em Portugal € uma das maiores da Europa,
cxportando ja para 22 paises. “A Inovacao ¢
) drive, o motor da empresa”, garantiu o res

ponsavel, adiantando que dai a razido de va-

Carlos Gongalves, Mendes Goncalves

RESULTADOS MEDIOS POR EXPLORACAO NO PERIODO 2010-2012

Produca ricol VAB RLE mos Subsidi
OTE FOdugeD ARKIEo : _ consim o Sub/RLE Sub/Cl | Sub/PB RLE/PB
Total (€) Agricola (€) Agricola (€) Intermédios (€) Caorrentes (€)
Arvenses 36 149 14 661

Horticultura Intensiva

Vinhos e Qualidade

Frutos Frescos (inc. Citrinos) 24 300
Bovinos de Lejte E3 844
Bovinos de Carne 14 B44

Ovinos e Caprinos

Policultura 17 750

B4%
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rios prémios de inovacio que e empresa tem
recebido nos diversos concursos mundiais.
Carlos Gongalves mostrou depois o caso
especifico da marca Paladin, a principal
da empresa, salientando que “a nossa es-
tratégia ¢ internacionalizar e implantar a
marca nos paises que escolhemos”. Come-
cando precisamente pela escolha dos pai-
ses, o administrador referiu que os paises
sa0 estudados muito bem - a sua economia,
PIB per capita, taxas aduanciras, empresas
concorrentes, consumo deste tipo de produ-
tos, etc. - antes de a marca avangar. Assim,
depois de estabelecidos os mercados target
“nao queimamos o futuro se para a marca €
um mercado estratégico mesmo que a longo
prazo; preferimos nfio vender do que ndo ter
o controlo da situacao ¢ ter um posiciona-
mento errado da marca”, frisou.

Depois a Mendes Gongalves seleciona um
parceiro para trabalhar em exclusividade e
“definimos com o parceiro uma cstratégia,
a gama de produtos que mais diferencia
¢ acrescenta valor ao mercado e uma es-
trutura de precos” ¢ mantém na estratégia
uma margem para investimento na marca.
Nunca muda a identidade visual da mar-
ca, apenas a assinatura, faz rotulagem es-

pecifica para pais e adapta as formulas ao
gosto local.

Na mesa redonda que se seguiu, falou-se
também de outros bons exemplos de in-
ternacionalizacao: a ANP, a Frulaet (aqui
tambhém frisando a importante componente
investigacdo/inovacio) e a Adega de Borba.
Aristides Sécio, da ANDP, explicou que a As-
sociagdo representa cerca de 8oss do total
de producio de pera rocha do Oeste, DOP
¢ que “foi eriada para ser um espaco de dia-
logo ¢ concentracdo de estratégias de pro-

Mesa redonda sobre internacionalizacao

ducio e comercializacio, e hoje também di-
vulga e promove a pera rocha em Portugal e
no estrangeiro”™.

O nosso pals é o guinto maior produtor
europeu de pera e estd nos dez maiores do
mundo. “Exportamos para 22 paises sendo
que no Brasil, Reino Unido, Franca, Rassia,
Marrocos e Polonia, vendemos mais de 1000
toneladas de pera rocha em cada um.

Jodo Miranda, salientou, por seu lado, que
a partilha da experiencia da Frulact “é, pa-
ra nds, quase uma obrigacio, porque somos
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apaixonados pelo agroalimentar”. A em-
presa familiar de preparados de fruta tem
27 anos e seis fabricas, sendo duas em Por-
tugal, uma em Franca, duas em Marrocos e
uma na Africa do Sul, e vai abrir uma outra
ainda este ano nos Estados Unidos.

Com alguma tristeza, Joio Miranda referin
gque “s50% da faturagdo € em Portugal, mas

Jorge Soares, Campotec
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exportamos 95% da nossa producio, no to-
do do negocio o Pais representa cerca de
2,5% e 80 compramos cerca de 11 a 12% da
matéria-prima em Portugal porque nao te-
mos interlocutores unicos, com dimensao,
com guem falar”.

Salientando a importancia que a Frulact da

a investigacdo, o CEQ da empresa revelou

Luis Ramos, GPP

“VALORIZAR O TRABALHO PELA UNIDADE PRODUGAQ"

No painel dedicado & “Rentabilidade: a mar-
gem como fator decisivo”, Luis Ramos, chefe
de divisio de estatistica do Gabinete de Pla-
neamento e Politicas, apresentou uma ava-
liagdo do nivel de rendimento dos principais
tipos de exploracao, enquanto Francisco Avil-
lez, da Agroges explicou a metodologia de
trabalho que tem estado subjacente aos estu-
dos elaborados pela empresa na anilise e pla-
neamento de atividades ou exploragbes agri-
colas. Por iltimo, Jorge Soares, administrador
da Campotec, ajudou a perceber melhor as
contas da agricultura, através de exemplos de
priticas que a OP tem vindo a aplicar.

Jorge Soares destacou um ponto de viragem
na atividade dos produtores da Campotec e,
nomeadamente, nos seus custos de colheita:
“quando a organiza¢do comecou a estimular
os seus fruticultores a valorizarem o traba-
1ho ndo pela unidade tempo, mas pela unida-
de produgdo”. Ou seja, pagar pela produtivi-
dade e ndo a hora.

“Depois da adesio de Portugal 4 CEE a nos-
sa atividade faliu. N6s produziamos nove
toneladas de pera, Espanha 18 e Franca 27
€ 0 mesmo se passava na maci. Tivemos de
noS Organizar, associar e reconverter 0s po-
mares, com investimentos eclevados”, explica
o administrador da organizagio que presta
virios servicos aos associados, como ana-
lises comparativas de producdo, contas de
cultura, técnicas, etc., ¢ nessas analises “che-
gamos 2 conclusao que havia diferencas de
producdo de quase o dobro e como a mao
de obra tem um peso muito grande no custo
da colheita da pera e maci, de cerca de 45%,
podendo representar 25% da matéria-prima,
além de que condiciona também as condi-
coes de conservagdo da fruta. Por isso come-
camos a estimular os produtores a valorizar

o trabalho pela producdo. E os resultados
tém sido muito positivos™ Jorge Soares frisa
que “grande parte dos produtores paga por
este sistema, temos equipas motivadas, tra-
balhamos com menos pessoas e seleciona-
mos os melhores”.

A poupanca no custo de colheita ndo ¢ direta
porque os produtores transferem o valor pa-
ra o trabalbador mas acabam por poupar cer-
ca de 10 a 15%, porque ganham na qualidade
da fruta e no facto de, como trabalham mais
depressa, consegue-se adiar a colheita cerca
de semana e meia, dando para a fruta ganhar
mais tamanho e, principalmente, peso.
Todos cstes fatores analiticos estdo igual-
mente presentes nos estudos elaborados pe-
la Agroges, no planeamento de atividades ou
exploracdes agricolas, como explicou Fran-
cisco Avillez. O professor salientou que a
metodologia de andlise implica sempre cin-
co pontos: Situagdo Base, Fatores determi-
nantes da evolucao futura da rendabilidade
agricola; Previsdes quanto ao comportamen-
to futuro dos diferentes fatores; Cendrios
alternativos de andlise previsional da renda-
bilidade agricola e Andlise comparativa dos
diferentes cendrios alternativos.

Por seu lado, o chefe de divisao de estatistica
do Gabinete de Planeamento e Politicas, Luis
Ramos, apresentou exemplos de rentabilida-
de de varias culturas, resumidas no Quadro
que apresentamos. O responsavel do GPP sa-
lientou que “tendo em conta o Valor Acres-
centado Bruto (VAB) face a Produgdo Bruta,
as atividades que tém maior rendimento sio
os Vinhos de Qualidade, os Frutos Frescos
¢ a Horticultura Intensiva. Enquanto que se
nio fossem os subsidios (ver peso Sub/Ren-
dimento Liquido da Exploracdo) a produgio
de Bovinos de Carne nao seria rentavel”.
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que “investimos anualmente cerca de 2,0%
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em [&D, sendo que o Frutec, centro de in-
vestigacdo da empresa, tem 45 pessoas”, fora
0s projetos que tem com universidades.

“0 mercado esta sempre a mudar e, por is-
50, temos de ter capacidade de chegar pri-
meiro ao cliente, Antes esperavamos pelos
briefings das multinacionais nossas clien-
tes, mas hoje cerca de 609 dos produtos sao
eriados por nds. Nos é que os 'provocamos’™,
garantiu Jodo Miranda, exemplificando com
produtos genuinamente nacionais como 08
iogurtes de pera rocha (Danone) e os gela-
dos de pera rocha ou de ananas do Agores
(McDonald's).

J4 Manuel Rocha falou da especificidade
do vinho como ‘produto agricola’, que nao
tem associado um beneficio direto para a
satide mas sim um ‘beneficio aspiracional’.
Falando da necessidade de gestao profissio-
nal nas cooperativas, o CEO disse que “cssa
pratica existe hd 12 anos na Adega de Borba”
e referindo-ge a inovacio, “foi a primeira
empresa do setor com certificacdo”,
Quanto a internacionalizacio, Manuel Ro-
cha salientou gque ja Portugal é muito pe-
queno nos mercados internacionais, quanto

mais o Alentejo, mas frisou que “a Adega
de Borba tem vindo a investir na constru-
¢a0 da marca em mercados estratégicos,
como Angola ¢ Brasil - onde Portugal tem
grande quota de mercado, e igualmente no
Reino Unido, Alemanha ¢ Estados Unidos,
que sdo os maiores consumidores mundiais
de vinho; além de nio esquecermos ainda a
China ¢ a Rissia, paises onde a taxa de con-
sumo de vinho mais tem aumentado”,

Intermarcheé disponivel “para debater
ideias com a producdo”

No painel dedicado as relagdes entre a dis-
tribuicdo e a producido, o Intermarché foi
unico representante da distribuicio que
aceitou estar presente. Assim, Joaquim Can-
deias, responsavel pela direcio comercial
alimentar da cadeia, indicou que a insignia
que representa “estard sempre disponivel
para debater ideias com a producan”.

O diretor comercial sublinhou o programa
Origens do Intermaché, no qual a insignia
apoia a producio nacional ha varios anos.
Joaquim Candeias disse ainda que as nego-
ciaces entre producao e distribuicdo sdo
uma relacdo normal de negociacio e subli-
nhou a importancia “do escoamento de pro-
dutos por todo o Pais que, sendo avaliado,
demonstra que a margem de que a producio
se queixa nao ¢ tao elevada”

Domingos Santos, presidente da Federacao
Nacional de Organizacoes de Produtores
de Frutas e Horticolas (FNOP) salientou,
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por seu lado, que devido ao desequilibrio
que tem havido nesta relacdo, “ji que a
margem da grande distribuicio é, por ve-
zes, escandalosa, assim, uma das alternati-
vas a que os produtores mais tém recorrido
¢ exportacao™.

Pedro Pimentel, da Centromarca,
dou que “a relacio com a distribuicio é
complicada, uma vez que oito operadores
rcprcwnlﬂm 85% das compras dos portu-
gueses” e Joaquim Candeias acrescentou: “
desses 859, 50% sao em duas insignias™

cConcor-

Por isso, adiantou Pedro Pimentel, “a rela-
¢do de dependéncia é muito grande, porque
cadauma das cadeias representa, por vezes,
20% das vendas de uma empresa/marca”,
Neste painel do AgroIN discutiu-se tam-
bém a nova lei das Priticas Individuais Res-
tritivas do Comércio (PIRC) com Joaquim
Candeias a sublinhar que o Intermaché ira
cumprir todas as alteractes feitas naleieira
adaptar-se as mudancas.

Por sua vez, Pedro Pimentel indicou que a
autorregulacio ¢ uma das caracteristicas

Negociar com a Grande Distribui¢ao”

Painel "

mais importantes ¢ positivas da PIRC, su-
blinhando a sua preocupacio com a dimi-
nuicio do espaco das marcas de fabricante
(MdF) no linear dos supermercados tendo
em conta o crescimento das marcas da dis-
tribuigao (MdD),

A mesa redonda contou ainda com a pre-
senga dos advogados Francisco Espreguei-
ra Mendes, socio da Telles Abreu & Asso-
ciados e Duarte Pirra Xarepe, advogado da
SRS Advogados, que cxpressaram o0s seus
pontos de vista em relagio 4 nova lei.
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