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Internacionalizacao
vs Exportacao:
riscos e desafios

OS RISCOS INERENTES A
INTERNACIONALIZACAO

E EXPORTACOES DE
EMPRESAS PORTUGUESAS
ESTIVERAM EM DEBATE NUMA
CONFERENCIA ORGANIZADA
PELA CATOLICA PORTO
BUSINESS SCHOOL

omo em qualquer
outra dinamica
empresarial que
implique cresci-
mento e transfor-
macao organiza-
cional, o processo
de internaciona-
lizacdo de uma

empresa encerra

alguns riscos que

deverao ser considerados no momento
da reflexao e planeamento da expansao
internacional, seja por via de investimento
directo estrangeiro ou por via de expor-
tagoes». A declarac@o é de Nuno Pires,
administrador da Ferpinta, no ambito
da conferéncia “Internacionaliza¢ao
vs Exportacdo: Riscos e Desafios”, que
decorreu na Catoélica Porto Business
School. Para o administrador da Fer-
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» Sofia Salgado Pinto, dean da
Catdlica Porto Business School

pinta, «é importante que os gestores
que pretendem dar inicio ao processo de
internacionalizacao das suas empresas
dediquem alguma atencdo ao diagnostico
das capacidades e recursos de que a sua
organizacao dispoe para o processo».
Um diagndstico que devera servir para
fazer face aos potenciais riscos associados
ainternacionalizacio. Segundo Fernando
Leite, administrador delegado da Lipor,

»> Agostinho Pereira de Miranda,
sécio-fundador da Miranda & Associados

um deles é «esperar que os resultados
surjam no curto prazo e que o retorno
do investimento seja “imediato”, quan-
do na realidade o tempo ¢ crucial e os
resultados acontecem no médio-longo
prazo». Mas ha outros: «o nao dominio
e conhecimento dos mercados de des-
tino com a profundidade necessaria,
nomeadamente dos sistemas em vigor
legais, politicos e institucionais, finan-
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» Paulo Nunes de Almeida, presidente da AEP

ceiros e de incentivos, de distribuicio e
comércio; acreditar que falar a mesma
lingua é “meio caminho andado” paraa
realiza¢do de negécios (basta pensar no
Brasil); a desvalorizacao das diferencas
culturais e comportamentais, reforcando
que o lifestyle dos povos deve ser bem
estudado e que as tendéncias, habitos
e preferéncias do publico-alvo nao po-
dem ser descurados; a concorréncia, o
risco cambial e a identificacao débil das
vantagens competitivas do negocio.»

Com um conjunto de riscos tao diversi-
ficado e variavel entre tipos de negocio e
de geografia para geografia, «actualmente
as empresas podem contar com alguns
instrumentos (com garantia do Estado)
para a cobertura e gestdo dos riscos de
crédito, caucdo e investimento para
paises de risco politico», lembra Paulo
Nunes de Almeida, presidente da AEP.
«K incontornavel o papel do movimento
associativo, apoiando as empresas nos
seus processos de internacionalizacao,
alertando para os riscos subjacentes e
criando servigos de apoio que possam
mitigar esses mesmos riscos.»

MESAS REDONDAS

“RISCOS E DESAFIOS DA INTERNACIONALIZAGAO”

E “EXPORTACOES E INTERNACIONALIZACAO"

FORAM OS DOIS TEMAS QUE SERVIRAM
DE BASE AO DEBATE

» Jodo Luis Azevedo Machado Lobo, administrador da Indasa, Jodo Miranda, CEO da Frulact,
Catarina Cunha e Tavora, sécia da Miranda & Associados, Leonor Sopas, docente da Catélica Porto
Business School, Nuno Pires, administrador da Ferpinta e Justino Pinto de Andrade, economista

e professor da Universidade Catélica de Angola

Por outro lado, Agostinho Pereira de

Miranda, s6cio-fundador da Miranda &

Associados, lembra que «nada substitui
uma boa preparacao. A decisao de inter-
nacionalizar é um longo processo, onde
nao pode faltar um estudo do mercado e
do respectivo contexto. E esse estudo nao
pode ser uma mera busca no Google ou
noutra platatorma semelhante. Requer
especialistas, entendendo-se como tal
pessoas que conhecem o negocio, mas
também que sabem o que é trabalhar
num ecossistema internacional».

Ao definir uma estratégia de interna-
cionalizagao, é essencial responder a trés
questoes: onde, quando e como, explica
Fernando Leite: «Paraisto, é importante
recorrer a ferramentas proprias, definir
metodologias e critérios de decisao que
permitam a selec¢do dos mercados de
acordo com as nossas expectativas, o
negdcio, objectivos e a oferta de servicos/
produtos», entende.

Para responder as questdes relacio-
nadas com a selec¢dao dos mercados,
foi criado recentemente o Gabinete de
Internacionaliza¢io da AEP. Paulo Nunes
de Almeida explica que o gabinete esta
«vocacionado para preparar empresas
para os mercados externos e para a
complexidade das operagdes de interna-
cionalizac@o. Neste momento, dispde de
uma ferramenta de “Autodiagndstico do
Potencial de Internacionaliza¢do”, com
vista a ajudar as empresas na defini¢ao da
estratégia de internacionalizacao, tendo
subjacente um conjunto de dimensoes
chave: Estratégia; Organizacao; Estru-
tura Financeira; Produtos e Servigos;
Marketing; Tecnologia e Cooperagao».

Numa altura em que, em muitos ca-
sos, internacionalizar parece ser uma
inevitabilidade, surge a questao se este
processo sera mais ou menos arrisca-
do do que simplesmente nao avancgar
para os mercados externos. Para Nuno
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INTERNACIONALIZACAO VS EXPORTACAO:

RISCOS E DESAFIOS

» Luis Moreira, administrador da Area Comercial do Super Bock Group, Fernando Leite,
administrador Delegado da Lipor, Alberto Castro, docente da Catélica Porto Business School,
Pedro Pacheco, CEO da BERD, e Diogo Xavier da Cunha, presidente do Conselho de Administragao
da Miranda & Associados

Ribeiro Pires, «internacionalizar sem
um planeamento adequado, isto é sem
atentar na disponibilidade de recursos
e capacidades internas e na selec¢io dos
mercados para onde se deve fazer esse
processo, € pior do que nao internaciona-
lizar». Ja Fernando Leite lembra «casos
de empresas portuguesas que hoje em dia
tém a sua quota de mercado e actuacdo
mais expressiva em mercados externos
do que no mercado nacional. Estes casos
sao um bom e evidente exemplo de que
o risco de internacionalizar foi deveras
inferior do que se ndo o tivessem feito,
tendo permitido a sobrevivéncia e um
crescimento notavel das empresas».
Paulo Nunes de Almeida acrescenta:
«Numa pequena economia como a
portuguesa, a limitada dimensao do
mercado nacional é, em si, um risco
ao desenvolvimento e a rentabilidade
de muitos negdcios. Alids, tivemos a
recente experiéncia de um processo de
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ajustamento muito penoso para o tecido
empresarial, com uma quebra acentuada
do investimento e do consumo, tendo o
acréscimo da intensidade exportadora
danossa economia ajudado a minimizar
o impacto negativo dessa realidade.»

EXPORTAGOES

Joao Machado Lobo, administrador da
Indasa, relata o exemplo da empresa, cria-
daem 1979, e em que «a exportacio foi,
desde a primeira hora, um dos objectivos
estratégicos da empresa, sem o qual nao
apresentaria viabilidade econémica. Por
consequéncia, no nosso caso, exportar foi
sempre uma palavra de ordem existente
no espirito da empresa».

Para a Indasa, a escolha do segmento
de mercado constituiu um segundo ob-
jectivo estratégico: «E necessario ter em
atencao a situag¢ao do mercado em cada
pais que se aborda, escolher o parceiro
local, compreender os canais de distri-

»> Tiago Amorim, sécio
da Miranda & Associados - Porto

buicao e estudar as leis, nomeadamente
taxas alfandegarias e outras, e ainda
conhecer o tipo de concorréncia vamos
encontrar nesse pais.»

Outro ponto critico é o registo da marca,
«especialmente nas exportacgoes para
paises asiaticos. Temos sido objecto de
contrafacgoes e s6 pudemos responder
pelo registo de marca que temos em
todos os paises para onde exportamos,
que neste momento sao cerca de 120. A
distribuicao das vendas é também muito
importante. Estar dependente de dois
ou trés grandes clientes é extremamente
perigoso. No nosso caso, 0 nosso maior
cliente representa apenas cerca de 2%
do nosso volume de vendas». Em conclu-
s20, «as empresas portuguesas terao de
estar cada vez mais vocacionadas para
a exportacao, procurando desenvolver
competéncias nesta area e mercados
ou nichos onde somos na realidade
altamente competitivos».

A conferéncia resultou de uma parceria
entre a Catdlica Porto Business School,
a Associa¢ao Empresarial de Portugal
(AEP) e a Miranda & Associados. ®




