Téxteis nacionais recuperam clientes

Marcas internacionais estao de regresso a confecdo made in Portugal para produzir as suas colegoes

Animado pelo crescimento da
sua carteira de .encomendas,
Joaquim Rodrigues espera um
crescimento de 15% nas vendas
da Raith em 2011. Especializada
na confecio de roupa de crian-
¢a, a fabrica do Marco de Cana-
vezes conta com a recuperacao
de alguns clientes do passado pa-
ra cumprir este objetivo de cres-
cimento, partilhado por outras

_empresas nacionais da industria
de confecao.

“Ha muitas marcas que estao a
regressar a Portugal. Na Raith,
temos varios clientes que foram
produzir na Asia e em Marrocos
e que, agora, voltaram”, diz o
empresdrio, que exporta 95% da

producao de €1,5 milhdes, para -

marcas como as franceses Ju-
dith Lacroix e Linvosges.

Com 42 trabalhadores e arti-
gos produzidos com o Ecolabel
(rétulo ecolégico da Uniao Euro-
peia), 0 empresario ja tinha vis-
to as vendas aumentarem 10%
em 2010. Acredita que “em ter-
mos de qualidade e prazos nao
hé ninguém como os portugue-
ses” e, para aproveitar “os ventos
favoraveis”, tem marcado presen-
ca em certames internacionais
como a Source It, espago destina-
do a subcontratacio e co-contra-
tacdo especializada (private la-
bel) na nova feira TexProcess,
em Frankfurt.

Dedicada a equipamentos téx-
teis, a feira estreou-se no calen-
dirio da Messe Frankfurt se-
guindo indicacoes de um grupo
de especialistas que integra res-
ponsdveis de algumas das princi-
pais marcas internacionais de
wvestudrio, como a Mango, Hugo
Boss e Adidas. “Foi destas mar-
cas que nasceu a ideia de fazer
este evento, porque tém dificul-
dade em encontrar novos forne-
cedores na co-contratagao para
as suas colecdes, de forma a res-
ponder as mudancas do merca-
do”, explica Stefan Seitz, diretor
da nova feira.

O que estas marcas procuram
é um novo posicionamento para
vencer o desalio imposto pela
apresentacio de colecdes men-
sais no retalho, reduzindo o tem-
po.entre o design e a loja, 0 que
abre novas oportunidades 2 in-
dustria nacional, que tem na sub-

A lusa Raith voltou a ter encomendas de clientes que, no passado, a preteriram pela Asia e norte de Africa FOTO RUI DUARTE SILVA

contratacdo bdsica e co-contra-
tacdo, com oferta de servico e va-
lor ao cliente, 55% das vendas
da fileira téxtil e da confecdo.

“A inddstria nacional ja evo-
luiu da subcontratagido para o
private label. Mais importante
do que vender apenas producao,
é vender servigos e solucdes ao
cliente. Ao incorporar fatores
de competitividade como moda,
design, marketing, logistica e
inovacdo, as empresas ganham
diferenciacio”, diz Paulo Vaz, di-
retor-geral da Associacdo Téxtil
e Vestudrio de Portugal.

“A escalada do preco das maté-
rias-primas, o aumento dos sala-

rios nos paises em desenvolvi-
mento e os conflitos sociais nos
paises arabes também estdo a
contribuir para o regresso da
producéo de vestudrio &2 Europa
e a Portugal. A proximidade geo-
grifica é outro fator, ndo com-
pensa fazer pequenas séries tao
longe”, refere José Armindo, ad-
ministrador da Inarbel.

No seu caso, preferiu ir & feira
de Frankfurt como visitante,
mas também fala “do regresso
de grandes marcas europeias,
como a Benetton” e atribui o
crescimento de 20% no volume
de negdcios de 2010, para os €6
milhdes, & co-contratagao espe-

——

cializada, em que a sua empresa
de confec¢do acrescenta valor e
trabalha no desenvolvimento de
produto com os clientes.

No caso da Squarcione, a dire-
tora comercial. Mdnica Rodri-
gues, aponta a flexibilidade pa-
ra produzir pequenas séries co-
mo um dos trunfos da empresa,
que conquistou recentemente
duas insignias internacionais a
concorrentes tunisinos. Dispo-
iiivel para aceitar encomendas
a partir de 40 unidades, anteci-
pa um crescimento de 20% em
2011, até porque “hi cada vez
mais marcas cansadas de espe-
rar meses pela entrega das

suas encomendas”, comenta.
A Crispim Abreu (que combi-
na marcas préprias com a produ-
¢do para clientes como Agatha
Ruiz de la Prada, Inditex, Caroli-
na Herrera ou a Hoss Intropia
para faturar €18 milhdes) tam-
bém esta a tentar “aproveitar o
regresso de algumas marcas & in-
dustria nacional, sobretudo pa-
ra produzir pequenas séries e
conquistar novos clientes”, diz
José Crispim, que se estreou
com mais oito empresas lusas
N0 Novo certame, com 0 apoio
da Associagao Seletiva Moda.
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foi o crescimento das
exportacoes portuguesas
de vestuario no primeiro
trimestre deste ano, para
os €597,26 milhoes

foi o peso do vestuario no valor
total das exportacoes téxteis
portuguesas em 2010. O
crescimento deste subsector
no ano passado foi de 1,95%,
para €2,214 mil milhes

é o contributo da
subcontratacio e da
co-contratacao especializada na
fileira téxtil e do vestuario em
Portugal. A gestao de marcas e
distribuicao, incluindo o
retalho, vale 25%, enquanto o
peso do desenvolvimento

baseado em inovacdo e téxteis
técnicos é de 20%

35%

das empresas téxteis e de
vestuario estao na Regiao
Norte. O sector tem
atualmente 6900 empresas,
que faturam €6,1 mil milhdes e
exportam €3,7 mil milhdes, o
equivalente a 10% das
exportagdes nacionais. Em
1990, a fileira representava 33%
das exportacoes portuguesas

O sucesso de uma
maquina portuguesa

A Asia serd “nm bom
mercado” para as maquinas
de confe¢io desenvolvidas
em parceria pela AC
Costura e Wondermatic

Duas empresas lusas consegui-
ram tornar-se um dos princi-
pais centros de atencdo da
Texprocess, a nova feira dedi-
cada a equipamentos téxteis
da Messe Frankfurt, onde
apresentaram trés maquinas
de costura de desenvolvimen-
to proprio, pensadas “para
apoiar a inddstria de confe¢ao
no século XXI”,

No centro das atengoes esteve
a ACSew 3000, uma méquina
capaz de fazer pregas de forma
totalmente automatizada em
cortes de camisa e que conse-
gue reduzir o tempo de produ-
¢do em 45%. “Programada por
computador, faz as pregas dese-
jadas no sitio exato, combina se-
quéncias com diferentes tama-
nhos e permite ter apenas um

operador a acompanhar virias
maquinas”, explica Filipe Couti-
nho, diretor da AC Costura.

Habituada a comercializar
méquinas dé costura e a adap-
tar o produto com solugdes a
medida da necessidade dos
clientes, a AC Costura jun-
tou-se &4 Wondermatic, especia-
lizada no desenvolvimento e en-
genharia, para apresentar equi-
pamentos inovadores.

Da parceria nasceu a marca
ACSew, que se estreou no cir-
cuito de feiras internacionais
em abril passado, na China, Vol-
tou, agora, a apresentar-se ao
puiblico em Frankfurt, onde to-
dos queriam ver a mdquina tra-
balhar e, até, filmar a opera-

A AC Costura quer ter
80% das suas vendas nos
equipamentos da nova
marca ACSew

cio. Filipe Coutinho mostrou
total disponibilidade, convicto
de que “o verdadeiro segredo”
do equipamento “nao pode ser
revelado numa imagem”.

Em produgdo hd 10 meses, de-
pois de dois anos de investiga-
¢do, a nova maquina vendeu ja
alguns exemplares no Vale do
Ave, em Espanha e na China,
onde s6 um cliente encomen-
dou 15 unidades. Alids, a Asia
promete ser “um bom merca-
do”, afirma o responsivel que,
em setembro, volta a mostrar o
seu equipamento numa feira
na China e ji estd a negociar
vendas para a India.

Da parceria iniciada ha dois
anos entre a AC Costura, em
Lousada, e a Wondermatic,
em S. Martinho do Campo,
nasceram ji mais duas solu-
¢oes tecnoldgicas inovadoras.

A primeira duplica a rentabi-
lidade da maquina tradicional
num trabalho conhecido co-
mo “costura de borracha” ou
“costura francesa”, “Crono-
metrado o trabalho, conclui-
mos que uma costureira pas-
sa a fazer 100 pegas no tempo
em que fazia 45", diz Filipe
Coutinho, ja com vdrias unida-
des vendidas entre Portugal,
Espanha e Marrocos desde
que comegou a comercializar

Maquina reduz tempo de producdo em 45% FOTO RUI DUARTE SILVA
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o equipamento, hd um ano.

A outra solucdo desta parce-
ria entre o Vale do Sousa € o
Vale do Ave destina-se aocorte
e unido de elasticos e enfrenta
diretamente a concorréncia de
méquinas alemas e japonesas,
garantindo “reducdes de 20%
no tempo de produgdo e de
40% nos custos”.

O prego dos equipamentos va-
ria entre os €8 mil e os €28
mil, “mas o lucro em cada mé-
quina é baixo, por isso é essen-
cial ganhar escala e ritmo de
producio para sermos compe-
titivos”, diz o diretor da AC
Costura. Uma das suas primei-
ras vitérias foi receber pedidos
de aJgumas das marcas italia-
nas, japonesas e alemas que re-
presenta para incluirem as ma-
quinas ACSew nos' respetivos
catdlogos.

Mas o trabalho deve permitir,
também, alterar a estrutura de
vendas da empresa, que ainda
tem 80% do seu volume de ne-
gdcios de dois milhdes de euros
dependente das representa-
¢oes. “Queremos crescer e pas-
sar a ter 80% das vendas nas
solucdes prdprias”, diz.

MARGARIDA CARDOSO
mmecardoso@expresso.impresa.pt
A jornalista viajou a convite
da Messe Frankfurt



