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G eralmente, as pessoas e profissionais ambicionam relacionar-se 
e trabalhar com os maiores. Desde os tempos da escola que 
querem ser amigos dos grandes e dos mais velhos, que lhes 
dão estatuto, defendem e dão acesso às brincadeiras mais dese-

jadas. Durante a vida, esse instinto continua e já como profissionais querem 
ter boas relações com os quadros mais destacados da sua organização ou 
fora dela. É comum por exemplo nos eventos empresariais todos quererem 
conhecer a pessoa mais importante da sala. Também no que respeita aos 
clientes, existe o desejo de se obter sempre um grande contrato, aquele que 
faz os objetivos anuais de qualquer comercial e que constitui uma referên-
cia para os clientes potenciais. 
Parece portanto natural e legítimo que os atores da economia portugue-
sa, ou os talentos portugueses, procurem realizar transações comerciais ou 
identificar oportunidades de carreira, respetivamente, com a maior econo-
mia europeia, a Alemanha. Mas como realmente fazê-lo?
Tudo terá de começar pelo desenvolvimento de uma estratégia. Estratégia 
essa que após uma análise SWOT (pontos fortes, fracos, oportunidades e 
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ameaças), relativamente à empresa ou ao pro-
fissional deva indicar claramente se existem 
verdadeiramente razões e condições para se 
explorar esta possibilidade ou não. E trata-se 
da realização de algumas exportações ou antes 
de uma internacionalização completa, como 
por exemplo abertura de escritório ou unida-
des produtivas na Alemanha? No caso dos in-
divíduos, vão cumprir um contrato de curta 
duração ou vão mudar de geografia com as 
inerentes alterações sociais além das desejadas 
consequências na carreira?
Seja em que fase se encontrar da sua análise 
(descoberta ou já decisão) existem vários ca-
nais, sistemas e pessoas que podem ajudá-lo na 
sua investigação e concretização de oportuni-
dades em negócios. 
O crescimento da economia alemã foi de 2% 
em 2011 com expectativas reais de se manter 
em crescimento em 2012 na ordem de 1%, 
acompanhado de descidas adicionais do de-
semprego e do aumento do investimento. 
Prevê-se também que em 2012 as importações 
alemãs aumentem mais que as suas exporta-
ções. A Alemanha é já o segundo parceiro 
comercial de Portugal e encontra-se numa fase 
mais positiva que o primeiro parceiro, a Espa-
nha. Aqui em Portugal o mercado interno em 
termos médios apresenta um consumo públi-
co e privado contraído, pelo que sem prejuízo 
de se identificarem os clientes nacionais que 
constituem a parte positiva destes indicadores 
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agregados, a tendência é a de procurar mercados externos cuja procura está 
em crescimento. As exportações portuguesas têm apresentado uma boa 
performance, tendo crescido 15,2% em 2011, sendo que o crescimento para 
a Alemanha foi de 23%.
Quanto ao desemprego, este encontra-se baixo na Alemanha, onde falta 
atualmente muita mão de obra, sendo esta uma tendência de longo prazo. 
Hoje as mais prementes têm-se manifestado ao nível dos quadros qualifica-
dos nas áreas das engenharias, cuidados de saúde, serviços a consumidores 
seniores, hotelaria e restauração. Em Portugal, o desemprego está histori-
camente alto, nomeadamente na população mais jovem onde a taxa de 
desemprego ronda uns preocupantes 30%.
Parece existir, assim, uma complementaridade muito interessante das duas 
economias e com potencial para um aumento da interatividade entre am-
bas, com benefícios mútuos.
Em termos empresariais, existem inúmeros recursos disponíveis para que 
possa analisar e concretizar a sua abordagem ao mercado alemão. Assim, ao 
nível da presença de Portugal na Alemanha, poderá contar com a AICEP 
e com a Embaixada de Portugal na Alemanha. Estas entidades têm signi-
ficativos recursos ao seu dispor. Igualmente importantes são as empresas 
que já operam com sucesso no mercado alemão e que podem dar-lhe teste-
munho dos fatores críticos para o mesmo, ou as empresas que tentaram e 
não conseguiram e a quem talvez possa perguntar porque acham que isso 
aconteceu. Caso nenhuma destas empresas faça parte da sua atual rede de 
contactos pode por exemplo utilizar a Federação de Empresários Portugue-
ses na Alemanha.
Quanto à presença da Alemanha em Portugal, dispõe da Câmara de 
Comércio e Indústria Luso-Alemã (CCILA), que é o centro de contacto de 
excelência para qualquer empresário a considerar incluir a Alemanha na 
sua definição estratégica. Os recursos da CCILA são realmente espantosos. 
Pode também contar com a Embaixada da República Federal da Alemanha 
em Portugal, nomeadamente a sua secção económica, a DUAL e a ATEC 
ao nível da formação profissional e o Instituto Goethe para o apoio na lín-
gua alemã. Os Jovens Empresários e Profissionais da Câmara de Comércio 
e Indústria Luso-Alemã, Wirtschaftsjunioren Portugal (WJP), são também 
uma boa incubadora de competências pessoais e empresariais e da cultura 
alemã para os seus jovens profissionais (até 40 anos).

Ao nível do financiamento ao seu investimen-
to, que pode incluir serviços de consultoria, 
prospeção, comunicação e marketing, desen-
volvimento e melhoria de produto, contrata-
ção e formação de quadros profissionais, conta 
com o IAPMEI e a AICEP, como as duas entida-
des gestoras destes programas. 
No que respeita às oportunidades de trabalho 
na Alemanha, a CCILA, o Instituto de Empre-
go e Formação Profissional (IEFP) e a rede eu-
ropeia de serviços de emprego (EURES), esta 
através do IEFP, são os parceiros a contactar. A 
Associação Portuguesa de Técnicos e Gestores 
de Recursos Humanos (APG) é também mui-
to útil neste propósito e detém, por exemplo, 
uma excelente rede de contactos junto de uni-
versidades. 
Sou um adepto de nos focarmos na microeco-
nomia e de ver para além dos números agrega-
dos, por isso, um dos meus conselhos é de que 
caso não veja o seu setor de atividade ou a sua 
profissão mencionados como sendo desespe-
radamente necessários na Alemanha, lembre-
-se que poderá existir procura para o seu pro-
duto, serviço ou talento (da mesma forma que 
as empresas e profissionais que veem o seu 
setor ou profissão referidos nas mesmas listas 
não têm garantido serem selecionados como 
fornecedores ou como colaboradores). va
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