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Processo de internacionalizagdo de uma PME: O caso do Grupo Erre

RESUMO

A expansao das atividades empresariais além das fronteiras nacionais tem se tornado
uma realidade cada vez mais evidente. A globalizacdo e as limita¢gdes do mercado interno tém
impulsionado as empresas a adotar estratégias de internacionalizacdo como forma de garantir

a sua sustentabilidade e enfrentar as demandas do mercado.

E neste contexto que a internacionalizacdo das pequenas e médias empresas (PMEs),
é vista como uma estratégia fundamental para impulsionar ndo sé o seu crescimento, mas

também para contribuir no desenvolvimento dos paises e economias em que estdo inseridas.

O presente relatdrio visa contribuir para o conhecimento sobre a internacionalizagdo
de empresas, através da analise de conceitos como: teorias de internacionalizacdo,
motivacOes para a expansdo, modos de entrada em novos mercados, programas de

financiamento da Unido Europeia e possiveis barreiras a entrada noutros mercados.

Apds a analise dos temas mencionados, o presente relatdrio tem como objetivo
examinar as estratégias e processos de internacionalizacdo do Grupo Erre, dando especial

énfase a sua candidatura ao programa Innowwide, com o Senegal como pais-alvo.

Palavras-chaves: estratégia, financiamento, internacionalizagdo, modos de entrada, PME.



ABSTRACT

The expansion of business activities beyond national borders has become an
increasingly evident reality. Globalization and the limitations of the domestic market have
driven companies to adopt internationalization strategies to ensure their sustainability and

meet market demands.

It this context, the internationalization of small and medium-sized enterprises (SMEs)
is seen as a fundamental strategy not only to boost the company growth but also contribute

to the development of the economies in which they operate.

The present report aims to contribute to the understanding of the process of
internationalization and in an effort to better understand these concepts, the following
matters will be explored: theories of internationalization, motivations for expansion, modes
of entry into new markets, European Union funding programs, and potential barriers to

market entry.

Upon concluding the analysis of these topics, this report will seek to understand the
strategy and processes of internationalization employed by Grupo Erre, with a particular
emphasis on their application to Innowwide’s funding program, with Senegal as the target

country.

Keywords: entry modes, funding, internationalization, SME, strategy.
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1. INTRODUCAO

1.1. Enquadramento e justificagao do tema

O interesse pelo processo de internacionalizacdo de PMEs, deve-se a sua atual
relevadncia face a necessidade das empresas garantirem a sua sustentabilidade e se

expandirem para novos mercados, num contexto de globalizagao.

As operacdes de cariz externo tém vindo a ser um dos principais componentes da
economia mundial. Esta internacionalizacdo é tipica da globalizacdo, a qual é sindnimo de
inUmeras oportunidades de expansdo. Assim, tem-se verificado que os mercados nacionais
ddo cada vez mais relevancia ao mercado global e, neste sentido, tém criado dindamicas que
facilitam as trocas internacionais e o surgimento de novos atores e modelos de negdcios

propicios a internacionalizacdo (Islam et al., 2019).

E neste enquadramento que nasce a vontade de internacionalizagdo do Grupo Erre, no
qual foi realizado o estdgio curricular. Enquanto grupo de empresas que visa a inovagdo e
procura de novas oportunidades de mercado, um dos seus principais objetivos é a expansao

além-fronteiras.

1.2. Problema, Objetivos do Estudo e Questdes de Partida

z

E no contexto mencionado, que surge o problema a ser abordado ao longo deste

relatério: De que modo decorrera o processo de internacionalizacdo do Grupo Erre?

Tendo em conta este problema emergem como objetivos de estudo: compreender e
analisar os fatores determinantes da internacionalizacdo de empresas, bem como as
estratégias de entrada no mercado estrangeiro mais adequadas, para assim perceber os

passos seguidos pelo Grupo Erre na sua internacionalizac3o.

Considerando os objetivos expostos, torna-se relevante dar respostas as seguintes

guestdes de partida:

*Quais sdo os fatores que influenciam a necessidade ou vontade de internacionalizar

uma empresa?

*Quais sdo as estratégias a seguir para a entrada em mercados estrangeiros?



eQue estratégia serd adotada pelo Grupo Erre no seu processo de internacionaliza¢do?
1.3. Estrutura do Trabalho
O presente trabalho encontra-se dividido em 5 partes.

A primeira parte apresenta a introducdo, o enquadramento, a justificacdo do tema, o

problema, os objetivos do trabalho, as questdes de partida e a estrutura do trabalho.

Para alcancar os objetivos estipulados é fundamental uma revisdo de literatura, a qual
é desenvolvida ao longo da segunda parte do relatdrio. Esta revisdo foca-se: no conceito de
PME e internacionalizacdo; nas teorias da internacionalizacdo e motivacdes para que esta
ocorra; nos modelos de analise do ambiente interno e externo, com especial enfoque na
analise SWOT e PESTEL; e nas estratégias de entrada no mercado estrangeiro. Nesta parte do
trabalho ainda sdo abordados: alguns dos programas de financiamento da EU e barreiras

naturais e artificiais a internacionalizacdo.

A terceira parte do relatério refere-se as opgdes metodologicas e métodos de recolha
de dados, subjacentes a elaboracdo do presente estudo. Seguindo-se o enquadramento da

empresa em estudo, tarefas realizadas nesta, e o seu processo de internacionalizagdo.

Na quarta parte procede-se a apresentac¢do das conclusdes obtidas e a exposicdo de

algumas das limitagdes deste estudo.



2. REVISAO DA LITERATURA

2.1. Pequenas e Médias Empresas (PMEs)

Pequenas e médias empresas, PMEs, sdo empresas de tamanho reduzido,
caracterizadas por terem um numero limitado de funcionarios, faturacdo e ativos, em
comparacdo com grandes corporacdes. Os critérios variam de pais para pais, mas em Portugal
a definicdo oficial do conceito de PME é baseada nos critérios estabelecidos pela Comissao
Europeia. Deste modo, uma empresa é considerada uma PME se tiver menos de 250
funcionarios, um volume de negdcios anual ndo superior a 50 milhdes de euros ou um balanco

total anual ndo superior a 43 milhdes de euros (DGAE, 2021).

As PMEs desempenham um papel fundamental na economia portuguesa. De acordo
com dados da Direcdo-Geral das Atividades Econdmicas (DGAE, 2021), as PMEs representam
a maioria das empresas em Portugal, correspondendo a cerca de 99,9% do tecido empresarial
do pais. Além disto, as PMEs sdo responsaveis por uma parcela significativa dos postos de
empregos gerados, contribuindo para a reducdo do desemprego e o crescimento econdémico

sustentavel.

Estas empresas tém uma presenga abrangente em diversos setores da economia,
desde o comércio e servigos até a industria e a agricultura. Muitas PMEs sdao altamente
inovadoras e estdo na vanguarda da pesquisa e desenvolvimento dos seus setores,
demonstrando uma capacidade de adaptacao e agilidade que permitem responder

rapidamente a mudancgas e a oportunidades emergentes (Bijaoui, 2017).

Contudo, devido ao seu tamanho reduzido, as PMEs podem ser mais suscetiveis a
serem afetadas por mudangas no ambiente econdmico e conjuntural. Deste modo, é essencial
que os diferentes Estados Membros da Unido Europeia (UE) adotem abordagens coesas e
unificadas para enfrentar estes desafios e apoiar as PMEs. Assim, no ambito da politica
empresarial, é crucial promover as melhores praticas e, ao mesmo tempo, criar condi¢des
favoraveis para o desenvolvimento sustentavel do empreendedorismo, da inovagdo, da

digitalizacdo e da internacionalizacdo das PMEs (Hegge, 2018).

Um aspeto de alto relevo é a questdo do financiamento das PMEs, sendo necessario
encontrar formas inovadoras de apoio econdmico que sirvam como alternativa aos

tradicionais empréstimos bancdrios. Assim sendo, tém surgido sistemas de incentivos e

3



instrumentos de financiamento, disponiveis por meio de Fundos Estruturais e Programas e
Fundos Comunitdrios, que sdo destinados a promover a inovacado, o empreendedorismo e a

expansdo para outros mercados. (Hegge, 2018)

Podemos concluir assim que as PMEs sdo essenciais para a sustentabilidade econdmica
e que é fundamental que haja apoios financeiros para que estas possam expandir as suas

operacgoes e internacionalizar-se.
2.2. Internacionalizagao

A internacionalizacdo é um conceito que se refere ao processo pelo qual as empresas
expandem as suas atividades e operacdes para além das fronteiras nacionais, procurando
oportunidades noutros paises. E um passo estratégico que envolve a entrada em mercados
internacionais por diversos meios, tais como: exportacées ou estabelecimento de filiais (Costa

et al., 2018).

Essa expansdo para outros mercados pode beneficiar significativamente as PMEs,

podendo destacar-se como vantagens da internacionalizacdo:

e Acesso a novos mercados: ao diversificar a sua base de clientes e expandir para regices
com procura crescente, as PMEs podem aumentar as suas oportunidades de venda e
reduzir a sua dependéncia de um Unico mercado doméstico, havendo um crescimento
sustentavel a longo prazo (Dominguez & Mayrhofer, 2017).

e Maior visibilidade: oportunidade de maior visibilidade e reconhecimento da marca a
nivel internacional (Segura et al., 2016).

e Aproveitar vantagens competitivas: ao internacionalizar é possivel beneficiar de
vantagens competitivas especificas de determinados mercados. Isto pode incluir
acesso a recursos naturais, mao de obra qualificada, tecnologias avanc¢adas, incentivos
fiscais, uma posicado geografica estratégica, entre outros (Dominguez, 2018).

e Aprendizagem e inovagdo: a internacionalizagdo proporciona a oportunidade de
aprender com novos mercados, culturas e praticas empresariais. Esta aprendizagem
continua pode impulsionar a inovagao interna e aprimorar a qualidade dos produtos,

servicos e processos das PMEs (Cavusgil et al., 2017).



e Reducdo de riscos e diversificacdo: a diversificacdo geografica reduz a exposicdao das
PMEs a riscos especificos do mercado doméstico, minimizando os impactos de
flutuagbes econémicas, mudancas regulatdrias, sazonalidade e outros fatores que
possam afetar negativamente um Unico mercado. Isto proporciona uma maior

estabilidade financeira e resiliéncia empresarial (Segura et al., 2016).

Em conclusdo, a internacionalizacdo tem sido uma pratica em crescimento e permite que
as empresas expandam os seus negocios e aproveitem as oportunidades globais (Buckley,

2015).
2.3. Teorias da Internacionalizagdo

As teorias de internacionalizacdo oferecem perspetivas diferentes sobre o processo de
internacionalizacdo de empresas, levando em consideracdo fatores como recursos, vantagens
competitivas, redes de relacionamento, fases de internacionalizacdo e abordagens
estratégicas. O estudo destas teorias contribui para uma compreensdo mais aprofundada dos
desafios e oportunidades enfrentados pelas empresas na busca de mercados internacionais

(Andersen, 2014).
2.3.1. Modelo de Uppsala

Durante os anos 70, um grupo de pesquisadores suecos da Escola de Uppsala -
Johanson e Wiedersheim-Paul em 1975; Johanson e Vahlne em 1977 - concentrou o seu
interesse no processo de internacionalizagdo das empresas suecas e desenvolveram um
modelo de escolha de mercados e modo de entrada das empresas ao expandirem para o

exterior (Wach, 2021).

Os pesquisadores de Uppsala interpretaram os padrdes no processo de
internacionalizagcdo observados nas empresas suecas e observaram, em primeiro lugar, que
as empresas pareciam iniciar as suas opera¢des no exterior em mercados préximos e
gradualmente penetravam mercados mais distantes. Segundamente, verificou-se que as
empresas entravam em novos mercados por meio de exportagdes, sendo raro as empresas
entrarem em novos mercados com as suas proprias organizacdes de vendas ou subsidiarias
de producdo. Deste modo, supde-se que a internacionalizacdo de uma empresa se desenvolve

passo a passo em estagios incrementais (Oliveira et al., 2018).



Johanson e Wiedersheim-Paul (1975) distinguem quatro modos diferentes de entrar num
mercado internacional, em que cada fase sucessiva representa um grau mais elevado de

envolvimento internacional e comprometimento com o mercado:

Fase 1: Sem atividades regulares de exportacao (exportacao esporadica).

Fase 2: Exportacdo por meio de intermedidrios independentes do pais destino.

Fase 3: Estabelecimento de filiais de vendas no mercado estrangeiro.

Fase 4: Estabelecimento de unidades de producdo no mercado estrangeiro.

As atividades internacionais requerem tanto conhecimento geral quanto
conhecimento especifico de mercado. Assume-se que o conhecimento especifico seja
adquirido principalmente por meio da experiéncia e tempo nesse mercado, pelo que quanto
melhor o conhecimento sobre um mercado, mais forte é o comprometimento para com o

mesmo (Schweizer & Vahlne, 2022).

O termo distancia psiquica é definido em termos de fatores como diferencas de
idioma, cultura e sistemas politicos, que perturbam o fluxo de informacdes entre a empresa e
o mercado. Segundo esta teoria, as empresas iniciam a internacionalizacdo indo para os
mercados que podem compreender com mais facilidade, ou seja mercados com menor
distancia psiquica. Nessas regides, as empresas identificardo oportunidades mais facilmente
e a incerteza percebida do mercado sera mais baixa. A nivel geografico nota-se que no inicio
do processo de internacionalizagdo as empresas tendem a exportar para paises que estdo a
menor distancia, e que ao longo do tempo vao gradualmente aumentando a distancia para a

qual expandem as suas operagdes (Arvidsson & Arvidsson, 2019).

O comprometimento adicional com o mercado geralmente ocorrera em pequenos
passos incrementais, tanto na dimensao de comprometimento com o mercado quanto na
dimensdo geografica. No entanto, existem exce¢des. Em primeiro lugar, as empresas que
possuem grandes recursos enfrentam pequenas consequéncias dos seus compromissos e
podem dar passos maiores na internacionalizacdo. Em segundo lugar, quando as condi¢des de
mercado sdao estdveis e homogéneas, o conhecimento relevante de mercado pode ser
adquirido de outras formas além da experiéncia. Por fim, quando a empresa possui
consideravel experiéncia em mercados com condi¢cdes semelhantes, pode ser capaz de

generalizar essa experiéncia para outros mercados (Johanson e Vahlne, 1990).



2.3.2. Paradigma Eclético de Dunning

No Paradigma Eclético de Dunning (1988), a palavra "eclético" representa a ideia de

gue uma explicacdo completa das atividades transnacionais das empresas precisa de se basear

em varias vertentes de teoria econdmica, sendo discutida a importancia de trés varidveis nas

decisGes de expansdo para o estrangeiro.

De acordo com Dunning, a propensdo de uma empresa se envolver em investimento

direto no estrangeiro aumenta se o paradigma Ownership-Location-Internalization (O.L.1), for

satisfeito:

Vantagens especificas de propriedade (O): sdo vantagens especificas de uma empresa
em particular. Podem consistir em ativos intangiveis, como know-how, ou tangiveis.
Por exemplo, uma empresa que possui instalagées de produgao estrangeiras possui
maiores vantagens de propriedade em comparagdo com empresas de outras
nacionalidades.

Vantagens de localizacdo (L): deve ser lucrativo para a empresa continuar a utilizar
esses ativos em mercados estrangeiros, levando em consideragdo os recursos
produtivos (trabalho, energia, materiais, componentes, canais de transporte e
comunicacao) disponiveis nesses mercados. Caso contrario, os mercados estrangeiros
seriam servidos por meio de exportagdes.

Vantagens de internalizagao (1): deve ser mais lucrativo para a empresa utilizar as suas
vantagens em vez de as vender, ou o direito de as usar, a uma empresa estrangeira.
Ou seja, verificar-se se é mais benéfico ser a propria empresa a utilizar a vantagem de

propriedade relativamente a de uma solugao de mercado.

Assim, verifica-se que se s6 ha vantagem de propriedade a empresa, por norma, apenas

exporta desde o seu pais de origem. Se houver vantagens de propriedade e de localizacao, a

empresa pode optar por licenciar ou recorrer a franchisings. Se tem as 3 vantagens,

“propriedade, localizacdo e internalizacdo”, a empresa escolhe internacionalizar via

investimento direto estrangeiro (IDE) (Narula, 2010).



2.3.3. Modelo de Redes

O Modelo de Redes reconhece que as empresas ndo operam isoladamente, estando
inseridas num contexto de ligacGes e relacionamentos com outras empresas, instituicdes e
atores relevantes. A rede de negdcios é organizada pela disposicdo e capacidade de cada ator
em se envolver num relacionamento de troca com algum dos outros atores na rede. Estes
atores estdo ligados uns aos outros por meio de diversos lagos: técnicos, sociais, cognitivos,
administrativos, legais, econdmicos, entre outros. Verifica-se ainda que as redes sao
estruturas dindmicas e em constante evolucdo, pelo que qualquer ator na rede pode
estabelecer novos relacionamentos ou romper os antigos, modificando deste modo a sua

estrutura (lheanachor & Ozegbe, 2021).

Os lagos formados nas redes traduzem-se em interdependéncia entre as empresas, de
modo que as fraquezas e forcas de cada empresa dependem ndo sé dos seus proprios recursos
e capacidades, como também dos recursos e capacidades das outras empresas envolvidas na
rede. Uma empresa obtém acesso a esses recursos externos por meio das suas posi¢ées nas
redes e que o desenvolvimento de posi¢des leva tempo e depende da acumulacdo de recursos

e conexoes (Ratajczak-Mrozek, 2012).

Entrar numa rede a partir de fora requer que outros atores estejam motivados a
interagir, o que exige recursos e pode exigir que varias empresas fagcam adaptagdes as suas
formas de realizar negdcios. A entrada da empresa num mercado estrangeiro ou numa rede
pode ser o resultado de iniciativas de interagao tomadas por outras empresas que sao insiders
na rede no pais especifico. Verifica-se ainda que os relacionamentos de uma empresa numa
rede doméstica podem ser usados como pontes para outras redes noutros paises (Johanson

& Kao, 2010).

Ao entrar numa rede, o processo de internacionalizacdo da empresa tende a progredir
mais rapidamente, mas o nivel de internacionalizagcdo da rede em que a empresa opera e o
nivel de internacionalizacdo da prépria empresa, sdao fatores essenciais para o
desenvolvimento. Ou seja, o sucesso de uma empresa ao entrar num novo mercado estd
relacionado com a sua posicao na rede e com as caracteristicas dessa rede em si. Quando uma
empresa e as suas redes ja estdo internacionalizadas ha maior oportunidade para uma

cooperagdo vantajosa para todas as partes envolvidas (Nooshabadi & Ozsahin, 2017).



Em conclusdo, este modelo enfatiza a importancia de desenvolver interacdes com
outros atores e carateriza o processo de internacionalizacdo como sendo determinado pelo
estabelecimento de contactos e ligacbes com outros atores. Assim, o grau de
internacionalizacdo da empresa é refletido pela extensdo em que ocupa determinadas
posicdes em redes e o grau de importancia e integracdo dessas posicdes (Ratajczak-Mrozek,

2012).
2.3.4. Born Globals

Nos ultimos anos, pesquisas identificaram um nimero crescente de empresas que nao
seguem o padrdo tradicional de etapas de internacionalizacdo. Em contraste, estas empresas
visam mercados internacionais ou até mesmo o mercado global desde a sua criacdo,
denominando-se born globals. Assim, sdo empresas que se globalizam rapidamente sem um

longo prazo prévio doméstico ou de internacionalizacdo. (Oviatt & McDougall, 1994).

Por norma, as born globals devem escolher uma area de negdcios com uma adaptacao
minima e homogénea do mix de marketing. Usualmente, estas pequenas empresas nao
podem adotar uma abordagem multi-doméstica como as grandes empresas, ndo possuindo
escala operacional suficiente por todo o mundo. Para além disto, estas empresas podem estar
vulneraveis ao dependerem de um unico produto (mercado de nicho) que tém de
comercializar nos mercados-lideres primeiro. Estes mercados sao essenciais para um amplo e
rdpido acesso ao mercado, o que é relevante porque estas empresas frequentemente
incorrem em custos altos de pesquisa e desenvolvimento (P&D) fixos, que ocorrem
antecipadamente, antes das vendas serem realizadas. Como esse é o principal fator que
influencia a escolha do mercado inicial, a importancia da distancia psiquica como critério de
selecdo de mercado é reduzida, pelo que o foco das empresas é aproveitar rapidamente o

crescimento para cobrir os custos iniciais (Knight & Liesch, 2016).

Por fim, a concorréncia para uma born global tipica é muito intensa e os seus produtos
podem tornar-se obsoletos rapidamente. Se uma empresa deseja aproveitar ao maximo o
potencial de mercado pode ter de penetrar simultaneamente todos os principais mercados,
maximizando as suas oportunidades de crescimento e evitando ficar atras da concorréncia.

(Aijo et al., 2005).



Em conclusdo, estas teorias de internacionalizacdo sdo essenciais a compreensao dos
processos de expansdo das empresas para mercados estrangeiros, fornecendo informacao
fundamental para o desenvolvimento de estratégias de internacionalizacdo bem-sucedidas.
Surge neste contexto a necessidade de avaliar quais as principais motivacdes que levam uma

empresa a se internacionalizar.
2.4. Motivagodes para a internacionalizagao

A expansdo internacional de uma empresa ndo decorre a menos que existam estimulos
a esta, pelo que é essencial entender estas motivagées. Czinkota (2013) propode dois tipos de
motiva¢Oes para a internacionalizacdo: os motivos proé-ativos, que representam incentivos
internos para mudancas estratégicas, ou seja, as empresas internacionalizam-se por vontade
propria. Ja4 os motivos reativos, aplicam-se quando empresas sdo influenciadas ou forcadas a

responder as mudancgas ambientais, através da internacionalizacdo.
2.4.1. Motivagoes pré-ativas para internacionalizar

Um motivo pré-ativo relevante sdo as vantagens de lucro no mercado internacional. A
expansdo para o mercado internacional pode oferecer oportunidades exponenciais de lucro
para empresas com produtos Unicos ou vantagens competitivas distintas. Ao procurar
economias de escala para reduzir custos, muitas empresas optam por vender os seus produtos
no exterior e por aproveitar a mao-de-obra e matérias-primas mais acessiveis e baratas. Essas
vantagens de custo no exterior podem impulsionar a eficiéncia e rentabilidade da empresa.
Internacionalizar é ainda uma forma eficiente de reduzir as flutuagdes sazonais do lucro e de

alargar a base de clientes e de parceiros (Hollensen, 2012).

A informacdo exclusiva é outro motivo pré-ativo para entrar nos mercados
internacionais. Esta motivacao refere-se a conhecimentos que a empresa possa ter sobre
clientes estrangeiros, mercados ou situa¢des de mercado e que nao sao conhecidos por outras

empresas, podendo assim trazer vantagem competitiva (Kubickova et al., 2014).

Outro incentivo a internacionalizacdo s3ao os beneficios fiscais que alguns paises
concedem a empresas que expandem os seus negdcios para o exterior, o que pode reduzir os

custos operacionais e aumentar a lucratividade da empresa. Além disto, quanto menos avessa
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ao risco for a gestdao, mais provavel é que surja um impulso da geréncia para motivar a

internacionaliza¢do. (Rodriguez et al., 2010).
2.4.2. Motivos reativos para internacionalizar

Um dos principais motivos reativos para a internacionalizacdo é a pressdo da
concorréncia. Por exemplo, as empresas podem temer perder para empresas que
beneficiaram das economias de escala alcancadas pelas atividades no mercado internacional.

(Senik et al., 2010).

Para além disto, se uma empresa tem superproducdo pode ter de se expandir para
vender o excesso de mercadoria que ja ndo é desejada no mercado interno. (Nooshabadi &
Ozsahin, 2019.) Uma empresa pode também ter de se internacionalizar se sofrer um declinio
no mercado interno, o que inclui tanto uma reducdo no volume de vendas quanto na quota

de mercado (Kubickova et al., 2014).

A empresa pode precisar de recursos e conhecimentos criticos que nao estejam
disponiveis no mercado interno sendo, portanto, forcada a procura-los noutros mercados. A
empresa pode ainda ter de se internacionalizar por arrastamento, sendo que quando um ou
mais dos seus clientes vao para outro pais a empresa entra nesse mercado com o objetivo de

os continuar a acompanhar (Hollensen, 2012).
2.5. Modelos de andlise do ambiente interno e externo da empresa

Tendo a empresa estabelecido razdes para se internacionalizar, surge a necessidade
de compreender o ambiente interno da empresa e o ambiente externo a empresa. Através da
andlise destes, podemos melhor entender o que deve ser mudado ou adaptado dentro da
empresa e qual o local para o qual se deve expandir, de modo a potencializar as componentes
da empresa e do ambiente que a rodeia. Existem diversos modelos de andlise destes
ambientes. Dois dos modelos mais comuns sdo: a Analise SWOT e a Analise PESTEL (Wheelen

et al.,, 2017).

A Analise SWOT é uma técnica de gestdao que permite prever e analisar os cenarios
internos e externos em que uma empresa estd inserida, identificando as forcas, fraquezas,
oportunidades, e ameacgas ao negdcio. Assim, ao realizar uma analise SWOT, a empresa

identifica os seus pontos fortes internos, como competéncias distintas e recursos valiosos, e
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as suas fraquezas internas, como falta de recursos ou competéncias limitadas. A analise SWOT
também examina as oportunidades externas, como tendéncias de mercado favoraveis ou
novos segmentos de clientes, e as ameacas externas, como forte concorréncia ou mudancas
regulatodrias. Com base nessa andlise, as empresas podem desenvolver estratégias para
capitalizar as suas forcas, mitigar as suas fraquezas, aproveitar as oportunidades e enfrentar
as ameacas, visando melhorar sua posicdo competitiva e alcancar os seus objetivos de

internacionalizacdo (Sarsby, 2016).

A anadlise PESTEL, é uma técnica de gestdo que permite avaliar e calcular mudancas
politicas, econdmicas, socioculturais, tecnoldgicas, ecoldgicas e legais no contexto
empresarial. O modelo PESTEL verifica o impacto que o ambiente externo pode ter na
empresa e nos seus produtos e servigos. Estes fatores externos podem ser por exemplo:
mudancas nas politicas governamentais, flutuacées econdmicas, tendéncias sociais, avancos
tecnolégicos e questGes ambientais. Ao analisar esses elementos, as empresas podem
melhorar as suas estratégias de negdcio e tomar decisGes informadas para se adaptarem ao

ambiente externo (Citilci & Akbalik, 2020).
2.6. Estratégias de entrada no mercado estrangeiro

Se ap0s verificar o ambiente interno e externo da empresa, se avancar com a decisdo
de internacionalizacdo, é necessario decidir uma estratégia de entrada no mercado
estrangeiro. De acordo com Pan e Tse (2000), os modos de entrada no mercado podem ser

classificados em duas categorias: equity e non-equity.

Os modos de entrada da categoria equity envolvem algum tipo de investimento direto
na empresa ou ativos no mercado estrangeiro. Isto pode incluir aquisi¢des, fusdes, joint
ventures (JV) ou estabelecimento de filiais e subsidiadrias. Nesta categoria ha, geralmente,
maior controlo e participacdo nos lucros, mas também pode apresentar maior risco e

investimento financeiro (Daniels et al., 2007).

Por outro lado, modos de entrada non-equity nao envolvem participacao no capital
social nem requerem que as empresas detenham propriedade. Exemplos de modos non-
equity incluem exportacao, licenciamento, franchising e contratos de distribuicdo. Estes
modos podem oferecer menor risco e investimento financeiro, mas também podem limitar o

controlo sobre as operacgdes e a participa¢do nos lucros (Daniels et al., 2007).
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A selecdo entre modos de entrada equity e non-equity depende de varios fatores, tais
como: objetivos estratégicos, recursos disponiveis, riscos e legislacdes do mercado-alvo. Cada
estratégia de entrada no mercado tem vantagens e desvantagens, pelo que as empresas
devem avaliar quais sdo os modos de entrada que mais se adequam as suas capacidades,

modelos de negdcio, objetivos e produtos (Griinig & Morschett, 2018).

Alguns dos diferentes modos de entrada em mercados estrangeiros sdo explorados de

seguida.
2.6.1. Exportagoes

A exportacdo é a comercializacdo e venda direta para outro pais de bens produzidos
internamente. A exportacdo é um método tradicional e bem estabelecido de chegar aos
mercados estrangeiros. Como ndo exige que os bens sejam produzidos no pais de destino,
nenhum investimento em instala¢des de producdo estrangeiras é necessario (Cacciolatti &

Lee, 2015).

Embora seja de risco relativamente baixo, a exportacdo acarreta custos substanciais e
controlo limitado. Os exportadores normalmente tém pouco controlo sobre a comercializacdo
e distribuicdo dos seus produtos, enfrentam altas taxas de transporte e possiveis tarifas, e
pagam aos distribuidores por variados servigos. Além disso, exportar ndao confere a empresa
experiéncia em primeira mao para se estabelecer numa posicdo competitiva no exterior e

dificulta a adaptacdo de produtos e servigos as preferéncias locais (Robles & Jauregui, 2017).

Assim, verifica-se que as exportagdes sao, normalmente, a forma mais facil de entrar
num mercado internacional e, portanto, a maior parte das empresas inicia a sua expansao
internacional usando este modelo de entrada. Muitas empresas exportam principalmente
para paises que estdo perto das suas instalagdes devido aos custos de transporte mais baixos
e a maior similaridade cultural. Como o custo de exporta¢dao é menor do que o dos outros
modos de entrada, as pequenas empresas provavelmente usarao a exportagao como principal

forma de colocar os seus produtos em mercados estrangeiros (Franco & Maggioni, 2022).

Dentro do modo de entrada das exportagdes pode ainda distinguir-se: exportagdes

diretas e indiretas.
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Exportagdes diretas ocorrem quando uma empresa vende os seus produtos ou servigos
diretamente a clientes estrangeiros. Nesse caso, a empresa assume a maioria das operagoes
do processo de exportacao, desde a producdo até a entrega ao cliente final no exterior. Isto
envolve o estabelecimento de canais de distribuicdo, negociacdo de contratos de vendas
internacionais, lidar com questdes logisticas, como transporte e seguro, e lidar com questdes
aduaneiras e documentacao de exportacdo. As exportacdes diretas permitem que a empresa
tenha maior controlo sobre o processo de exportacdo, incluindo preco, relacionamento com
o cliente e posicionamento de mercado. Também pode levar a uma maior margem de lucro,
jd que a empresa tem maior responsabilidade e controlo sobre todas as etapas do processo

(Ahn et al., 2011).

Ja as exportacoes indiretas ocorrem quando uma empresa utiliza intermediarios ou
agentes para realizar a venda de seus produtos ou servicos no mercado estrangeiro. Neste
caso, a empresa exportadora nao lida diretamente com o cliente estrangeiro, fornecendo os
seus produtos ao intermedidrio, que sera responsavel por comercializa-los no mercado
externo. As exportacbes indiretas podem facilitar o acesso a mercados estrangeiros,
especialmente quando a empresa ndo possui conhecimento ou recursos para lidar
diretamente com o mercado externo. Os intermediarios locais podem ter conhecimento
especializado do mercado, contactos e uma infraestrutura estabelecida para distribuir e
vender os produtos da empresa exportadora. No entanto, a empresa exportadora tem menor

controlo sobre o processo de exportagdo (Ahn et al., 2011).
2.6.2. Licenciamento e Franchising

Uma empresa que deseja entrar no mercado internacional rapidamente, assumindo
riscos financeiros e riscos juridicos limitados, pode considerar acordos de licenciamento com
empresas estrangeiras. O licenciamento é um modo de entrada em mercados estrangeiros no
qgual uma empresa (a licenciadora) concede a outra empresa (a licenciada) o direito de usar a
sua propriedade intelectual (PI), como marcas registadas, patentes, know-how, técnicas de
fabrico, entre outras, em troca de royalties. Nesse modelo, a empresa licenciadora mantém a
propriedade dos direitos de PIl, enquanto a empresa licenciada obtém o direito de produzir e

comercializar produtos ou servicos usando esses direitos (Cavusgil et al., 2017).
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Uma vez que é necessdrio pouco investimento por parte do licenciante, o
licenciamento tem o potencial de proporcionar um grande retorno do investimento,
reduzindo custos e envolvendo riscos limitados. No entanto, como o licenciado produz e
comercializa o produto, os retornos potenciais das atividades de fabricacdo e marketing

podem ser perdidos (Johnson et al., 2019).

Outra forma de expandir para o exterior é através de franchisings. Sob um contrato
de franchising internacional, uma empresa (o franqueador) concede a uma empresa
estrangeira (o franqueado) o direito de usar a sua marca, explorar os seus produtos ou servicos
e adotar os seus métodos de producdo, em troca de compensacao financeira. O franqueado
é responsavel por todas as operacdes, mas concorda em operar de acordo com o modelo de
negoécios estabelecido pelo franqueador. Por sua vez, o franqueador pode fornecer
publicidade, treinamento e assisténcia. O franchising € uma forma natural de expansao global
para empresas que ja operam no mercado interno por meio de um modelo de franchising,

como por exemplo, redes de restaurantes, como o McDonald's (Siebert, 2016).
2.6.3. Contratos chave-na-mao

Contratos chave-na-mdo ou turn key contracts, sao um acordo contratual em
mercados estrangeiros em que uma empresa é contratada para executar a obra de um projeto
da empresa contratante. Nesse modelo, a empresa contratada assume a responsabilidade de
construir, instalar e entregar uma instalagao operacional no mercado estrangeiro ao cliente.
Assim, o cliente adquire uma solu¢ao completa e pronta para operar, sem a necessidade de
conhecimento especializado ou envolvimento direto nas fases de constru¢dao e

implementacao do projeto (Morrison, 2016).
2.6.4. Contrato de Produgao e Contrato de Gestao

Se uma empresa quer produzir fora do mercado doméstico, mas ndo pretende investir
em recursos produtivos no exterior, o contrato de producao pode surgir como op¢ao. Neste
tipo de entrada, a empresa contrata uma empresa sediada no mercado de destino para
fabricar os seus produtos, fornecendo para isso know-how essencial a producao dos bens. Este
tipo de contrato tem vantagens em termos de custos de producdo e envolve menor risco

politico e econdmico, exigindo um menor compromisso de recursos financeiros e de gestao.
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Porém, a empresa doméstica fica com menor controlo das operagdes de fabrico, ficando assim

dependente da performance da empresa subcontratada. (Griinig & Morschett, 2018).

Por outro lado, o contrato de gestdao é um acordo em que uma empresa independente
passa a assumir as funcbes de gestdo de um bem econdmico (por norma uma empresa), em
troca de compensacdo financeira. Isto ocorre principalmente quando a empresa proprietdria
deseja delegar as atividades de gestdo a um especialista externo, enquanto mantém a
propriedade dos ativos. O gestor externo é responsdvel pela tomada de decisdes estratégicas,
operacgoes diarias e supervisdo das operacdes. Este tipo de contrato é muito comum no setor

hoteleiro (Muhammad et al., 2019).
2.6.5. Parcerias ou aliangas estratégicas

As aliancas estratégicas sdo relacdes contratuais e cooperativas de diversos tipos, em
gue duas ou mais empresas estabelecem uma parceria estratégica para alcancar objetivos
comuns, tais como: expandir a sua presenca internacional, compartilhar recursos e

conhecimentos, ou desenvolver novos produtos ou servicos (Brouthers et al., 2015).

As aliangas estratégicas podem assumir diversas formas, como por exemplo: contratos
de formacao, licenciamento e JV. Para determinar se a abordagem da alianca é adequada para
a empresa, deve avaliar-se o valor que o parceiro poderia agregar ao empreendimento em
termos de aspetos tangiveis e intangiveis. Os parceiros sao especialmente valiosos se tiverem
uma marca reconhecida no pais ou se tiverem relacionamentos existentes com clientes a que
a empresa queira ter acesso. As vantagens de se associar a uma empresa local sdo que esta
tende a compreender melhor a cultura local, o mercado e as formas de negociar do que uma

empresa externa (Haase & Franco, 2011).

Assim, existem vdrias motivacdes para as empresas considerarem uma parceria a
medida que se expandem globalmente, incluindo: facilitar a entrada no mercado, compartilha
de risco e recompensa, compartilha de tecnologia, acesso a recursos, desenvolvimento
conjunto de produtos e conformidade com regulamentacdo governamental. Outros
beneficios incluem conexdes politicas e acesso a canais de distribuicdo que podem depender

de relacionamentos (Capik & Brockerhoff, 2017).

16



Por outro lado, algumas das desvantagens das parcerias e aliancas sdo: o desequilibrio

de poderes, interesses divergentes e conflitos culturais (Daron, 2017).
2.6.6. Joint-ventures

Joint-ventures envolvem a partilha de ativos entre duas ou mais empresas numa nova
entidade juridica, de modo a explorar uma atividade comercial ou produtiva. JVs tém
personalidade prépria e sdo entidades legais autdnomas. Neste modelo as empresas
envolvidas partilham investimento, recursos, conhecimentos, responsabilidades e riscos, e o
nivel de envolvimento de cada empresa vai variar consoante a sua participacao no capital da

nova entidade (AICEP, 2023).

As JV tém diversas vantagens, tais como: a reducdo de risco pela partilha de custos, a
partilha de recursos e know-how, o aumento da eficiéncia pela partilha de producdo com
elevadas economias de escala e maior capacidade de investimento. No entanto, as JV também
envolvem desafios, nomeadamente: requerer elevado investimento em capital; a falta de
autonomia; e potenciais diferencas culturais, estratégicas ou de objetivos que possam levar a

conflitos (Yovanno, 2022).

Para além das equity joint-ventures, nas quais ha participa¢do de capital das empresas
envolvidas na empresa-filha, hd ainda non-equity joint-ventures. Non-equity joint-ventures sao
parcerias em que duas ou mais empresas colaboram para atingir um objetivo especifico sem

compartilhar a propriedade acionaria ou criar uma nova entidade legal independente.

Os consorcios sdao uma forma de non equity e non-corporate JV, em que varias
empresas se unem temporariamente para realizar um projeto especifico. As empresas
colaboram e partilham recursos para alcangar um objetivo comum, mas cada uma continua a
existir como entidade separada, sem formar uma nova empresa conjunta. Assim sendo nao
detém personalidade juridica prépria nem é uma entidade com capital social préprio. Por
norma, desenvolvem as suas opera¢des num mercado onde nenhuma das empresas
envolvidas tenha um papel ativo e é escolhida uma das empresas para representar o consércio

enquanto lider (Chen & Lin, 2017).
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2.6.7. Investimento Estrangeiro Direto - Filial, Sucursal, Subsidiaria integral, Aquisicao

A medida que se expandem, as empresas podem decidir aumentar as suas vantagens
e comprometimento fazendo um investimento direto em operacdes conduzidas noutro pais

(Johansson, 2009).

O IDE refere-se ao investimento feito por uma entidade de uma economia especifica
com o objetivo de adquirir controlo ou influenciar a gestdao de operagdes noutra economia. O
IDE implica: investimento por parte de uma empresa ou individuo nao residente, um interesse

duradouro nos ativos obtidos e influéncia sobre a gestdo dos ativos (Banco de Portugal, 2023).

As principais formas de IDE sdo: o investimento no capital de empresas através da
aquisicao ou criacdo de novas empresas (greenfield); lucros reinvestidos; e empréstimos entre
empresas. As aquisicOes e investimentos greenfield, envolvem a propriedade direta das
instalacGes no pais de destino e, portanto, a transferéncia de recursos, incluindo capital,

tecnologia e pessoal (Meyer et al., 2011).

O IDE pode dar origem a criacdo de filiais ou sucursais. Uma sucursal é uma extensao
da empresa-mae localizada num pais estrangeiro. Ndo possui personalidade juridica propria,
pelo que a empresa-mde é a responsavel legal por todas as atividades e obrigacGes da
sucursal. A sucursal deve seguir as diretrizes da sede e tem pouca autonomia. A legislagao
comercial e fatores fiscais que se aplicam a sucursal sdo os do pais onde esta localizada a
empresa-mae. Uma filial € uma empresa subsididaria de uma empresa-mae, mas tem maior
autonomia e independéncia do que uma sucursal. A filial tem personalidade juridica propria,
maior independéncia de decisdes e mais flexibilidade. Uma filial tem capital social e é uma
sociedade de direito do pais onde estiver registada pelo que segue a legislagdo comercial e

fatores fiscais do pais onde esta localizada (Chen, 2022).

O IDE é geralmente o compromisso mais caro que uma empresa pode fazer para um
mercado externo e é normalmente impulsionado pelo tamanho e atratividade do mercado-
alvo. O IDE proporciona um alto grau de controlo das operac¢des e a capacidade de conhecer
melhor os consumidores e o ambiente, mas requer um alto nivel de recursos e um alto grau
de comprometimento. O IDE pode ainda trazer vantagens ao pais recetor, como: a
possibilidade de ofertas de emprego, a transferéncia de tecnologias e de know-how, e o

aumento das receitas do Estado devido a pagamentos fiscais da empresa (Sarialioglu, 2014).
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As empresas podem querer ter uma presenga operacional direta no pais estrangeiro,
totalmente sob o seu controlo, estabelecendo uma nova subsididria integral do zero (ou seja,
um empreendimento greenfield), ou pode comprar uma empresa existente naquele pais. O
estabelecimento ou a compra de uma subsididria integral exige o maior comprometimento
por parte da empresa internacional, porque a empresa deve assumir todos os riscos -
financeiro, monetario, econdmico e politico. O processo de estabelecimento de uma nova
subsididria integral é frequentemente complexo e potencialmente caro, mas proporciona a
empresa o controlo maximo e tem o maior potencial para fornecer retornos acima da média.
Os custos e riscos sdo altos, dados os custos de estabelecimento de uma nova operacao
comercial num novo pais. A empresa pode ter que adquirir o conhecimento e a experiéncia

do mercado existente, contratando cidad3dos do pais anfitrido ou consultores (Ko, 2019).

Uma aquisicdo ou fusdo é uma transac¢do na qual uma empresa ganha controlo sobre
outra empresa comprando as suas agdes, trocando as agdes pelas suas proprias ou pagando
a0s proprietarios um preco de compra. As aquisi¢cbes salientam-se porque ddo a empresa
acesso rapido e estabelecido a um novo mercado. No entanto, tém precos de aquisi¢cdo
elevados e diferencas culturais entre as empresas envolvidas na fusdo podem levar a conflitos

(Laufs & Schwens, 2014).
2.7. Fatores a ter em conta no processo de decisao

Ao decidir qual dos modos de entrada escolher, as empresas devem questionar
quantos dos seus recursos estao dispostos a comprometer. Quanto menos recursos (como
dinheiro, tempo e experiéncia) a empresa estiver disposta a usar ou tiver capacidade de
dedicar, melhor sera para a empresa entrar no mercado estrangeiro através de exportacdes
ou uma base contratual - por meio de licenciamento, franchising, contratos de gestao,
producdo ou turn key, entre outros. Quanto mais controlo uma empresa deseja, melhor sera
estabelecer ou comprar uma subsidiaria integral ou, pelo menos, entrar por meio de uma

joint-venture (Aharoni et al., 2011).

Independentemente da estratégia de entrada escolhida pela empresa, varios fatores

sao sempre importantes:

e As diferencas culturais e linguisticas: irdo influenciar os relacionamentos e interacdes

com os clientes, os parceiros, o governo e os funcionarios da empresa. Compreender
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e respeitar a cultura local é fundamental para o sucesso da internacionalizacdo, e o
conhecimento da lingua local pode facilitar a comunicacdo e construcdo de confianca
(Brouthers, 2012).

e A qualidade e treino de funcionarios locais: Avaliar conjuntos de habilidades e
determinar se a equipa local é qualificada é um fator-chave. E ainda possivel investir
na formacdo de novos trabalhadores (Evans et al., 2011).

e As questdes politicas e econdmicas: A politica pode mudar com frequéncia e as
empresas precisam de determinar que nivel de investimento estdo dispostas a fazer,
0 que é necessario para esse investimento e quanto dos seus ganhos podem repatriar
(Hoskisson et al., 2012).

e A experiéncia e objetivos da empresa parceira: Avaliar a experiéncia da empresa
parceira no mercado é essencial para selecionar o parceiro local certo. Salienta-se
ainda a relevancia de verificar se a parceira tem objetivos em comum com a empresa

(Xia, 2011).

Para além dos fatores mencionados, aguando da internacionalizagdo, é vital que a
empresa tenha capacidade financeira para explorar novos mercados. No caso das PMEs, esta
capacidade pode ser ainda mais dificil de obter, visto que geralmente tém recursos financeiros
mais limitados em comparagdo com as grandes empresas (Dabic et al., 2019). E neste contexto

gue surge a relevancia dos programas de financiamento de projetos.
2.8. Programas de financiamento da Unido Europeia

Os programas de financiamento da Unido Europeia desempenham um papel crucial no
apoio e impulsao de iniciativas. Com uma ampla variedade de programas e fundos disponiveis,
sdao fornecidos recursos financeiros para projetos nas areas de pesquisa, inovacao,
desenvolvimento regional, educagdo, cultura, meio ambiente, entre outros. Esses programas
promovem a cooperagao entre os paises membros da UE e estimulam o crescimento

econdémico (European Commission, s.d.?).

Estes programas de financiamento desempenham um papel fundamental na
internacionalizacdo das Pequenas e Médias Empresas (PMEs), oferecendo variados beneficios
gue impulsionam o processo de expansdo além das fronteiras nacionais. Alguns destes

beneficios sdo:
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Primeiramente, o financiamento disponibilizado pelos programas permite que as
PMEs invistam em pesquisa, desenvolvimento, inovagao e novas tecnologias. Isto é
essencial para aprimorar a competitividade das empresas num ambito global. Para
além disto, o acesso a recursos financeiros facilita a entrada em novos mercados, o
estabelecimento de parcerias estratégicas e a criacdo de produtos e servicos
adaptados as necessidades dos clientes internacionais (Henriques et al., 2022).

Os programas também promovem a colaboracdo transnacional, incentivando as PMEs
a participarem em projetos conjuntos com parceiros de diferentes paises europeus.
Essa cooperagdo facilita a transferéncia de conhecimento, troca de boas praticas e
ampliacdo de redes de contactos. Através desta patilha as PMEs podem aprender com
empresas de outros paises, adquirir know-how e explorar novas oportunidades de
negdcios em mercados estrangeiros (GPC Secretariat, 2019).

A participacdo nestes programas de financiamento confere ainda uma credibilidade
adicional as PMEs, porque estes programas sdo reconhecidos pela sua exigéncia de
qualidade e exceléncia, fortalecendo a reputacdo das empresas (Suder & Lindeque,
2018).

Alguns destes programas oferecem suporte técnico e consultoria especializada para
auxiliar as PMEs, pelo que pode haver orientacdo especializada para maximizar as
chances de sucesso dos projetos (Suder & Lindeque, 2018).

Por fim, ao promover a expansdao além das fronteiras nacionais, os programas
contribuem para o crescimento econémico das PMEs, fortalecem a competitividade

europeia e impulsionam a inovagdao numa escala global (Somers, 2010).

2.9. Barreiras a internacionalizagao

Exploradas as estratégias a seguir para a internacionaliza¢do, e os seus beneficios e

apoios, torna-se necessario analisar algumas das barreiras que se opdem a expansao.

Existem varios tipos de barreiras. As barreiras naturais, também chamadas de barreiras

estruturais, surgem naturalmente conforme a dinamica de uma industria se forma e pela

situacdo inerente da empresa no mercado. Por outro lado, as barreiras artificiais, ou barreiras

estratégicas, sdo impostas explicitamente pelos participantes existentes para impedir que

potenciais participantes entrem no mercado (Lutz et al., 2009).
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Serdo de seguida abordadas algumas barreiras:

Economias de escala: a diminuicdo do custo das operac¢des devido ao aumento do
volume de producdo ajuda a manter os custos fixos baixos, mas empresas ja
estabelecidas tém uma vantagem significativa de custo em comparagao com os recém-
chegados, podendo dissuadir novas empresas (Eckert et al., 2022).

Altos custos de pesquisa e desenvolvimento: quando as empresas gastam grandes
guantias em pesquisa e desenvolvimento, geralmente é um sinal para os novos
participantes de que possuem grandes reservas financeiras. Para competir, os novos
participantes também poderiam ter de igualar ou exceder esse nivel de gastos
(Dorrenbacher & Geppert, 2017).

Precos predatdrios e aquisicbes: uma empresa pode deliberadamente reduzir os
precos para forcar os concorrentes a sair do mercado. Além disso, as empresas podem
assumir o controlo de um rival potencial comprando a¢des suficientes para obter o
controlo acionario (Fumagalli & Motta, 2010).

Altos custos de instalagdo: muitos dos custos de instalacdo sdo custos irrecuperaveis
gue nao podem ser recuperados quando uma empresa deixa o mercado, como custos
de propaganda e marketing (Todorova, 2020).

Posse de recursos-chave ou matéria-prima: Ter controlo sobre recursos escassos, que
outras empresas poderiam ter usado, cria uma forte barreira de entrada (Breuillot et
al., 2022).

Marca: um valor de marca forte cria fidelidade dos clientes e, portanto, desestimula
novas empresas (Hawkins & Hoon, 2019).

Contratos, patentes e licengas: torna-se mais dificil para novas empresas entrar no
mercado quando as empresas existentes possuem licencas, patentes ou contratos de
exclusividade (Santacreu, 2021).

Esquemas de fidelidade: esquemas e servigos especiais ajudam a reter a fidelidade do
cliente e desencorajar novos participantes que desejam ganhar participa¢dao no
mercado (Mai & Cuong, 2021).

Custos de mudanga: sdo os custos incorridos por um cliente ao tentar mudar de
fornecedor. Envolve o custo de aquisicdo ou instalacdo de novos equipamentos, a

possivel perda do servico durante o periodo de mudanca, os esforgos envolvidos na
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procura de um novo fornecedor ou na aprendizagem de um novo sistema (Mai &
Cuong, 2021).

e Estratégias de marketing: Muitas empresas gastam grandes quantias para
comercializar o seu produto como a melhor alternativa no mercado. Isto resulta na
criacdo de uma posicao de marca forte no mercado, que atua como uma barreira a ser
superada. Por vezes, as estratégias de marketing sdo tdo bem executadas que os
consumidores come¢am a usar certas marcas como termos genéricos. Por exemplo,
Jacuzzi ndo é um produto, mas sim uma marca (Doole & Lowe, 2012).

e Vantagem tecnoldgica: Quando o lider de mercado e os atuais participantes no
mercado tém vantagem sobre os demais em termos de tecnologia utilizada (Guerra &
Camargo, 2016).

e Barreiras Governamentais: Os governos podem limitar ou impedir a entrada em
setores através de varios meios de controlo, por exemplo, requisitos de licenciamento,

limites de acesso a matérias-primas, tarifas, entre outros (Roy et al., 2016).

Em conclusdo, aguando do processo de internacionalizacdo as empresas devem ter em
consideracdo que a expansao tem beneficios, mas também apresenta dificuldades, pelo que
se deve sempre procurar as estratégias que melhor lhe permitam ultrapassar as barreiras que

se possam impor.
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3. METODOLOGIA

O paradigma no qual se alicercou este relatdrio foi o fenomenolégico. O processo de
investigacdo deste paradigma é mais subjetivo e interpretativo e procura reduzir a distancia

entre o pesquisador e o objeto de estudo (Zahavi, 2019).

Optou-se por adotar uma abordagem qualitativa, utilizando como metodologia de
pesquisa um estudo de caso realizado no contexto de um estagio curricular. Esta escolha foi
feita com o objetivo de aprofundar a compreensdo da problematica através da aproximacao
ao fendmeno em estudo, decorrendo uma investigacdo empirica, que analisa um fendmeno

dentro do seu contexto real.

Ao longo dos 6 meses de estagio, utilizou-se como método de recolha de dados a
observacdo participante. Este método envolve a imersao ativa do investigador na unidade
social e problematica em estudo, o que fornece uma oportunidade Unica de aprofundar a
compreensao e interpretacdo de fendmenos. Esta participacdo ativa propicia ao pesquisador
uma visao privilegiada e enriquecedora, facilitando a identificacdo de informacgdes relevantes

e a construcdo de significados mais profundos (Flick, 2018).

Este estudo segue uma pesquisa exploratdria com dados baseados na observacdo e
experiéncia. Foram utilizadas fontes de dados primarias, obtidas através da imersao no
ambiente de trabalho e envolvimento nas atividades didrias da empresa durante o estagio
curricular realizado. Foram ainda aplicadas fontes de dados secundarias, como artigos, livros,
estudos anteriores relevantes, sites governamentais e de entidades varias, entre outros. Estes

dados foram consultados de modo a obter um contexto mais amplo para fomentar o estudo.

Esta pesquisa foi realizada de modo dedutivo, tendo-se desenvolvido uma estrutura
conceptual e tedrica, a qual foi posteriormente utilizada como ponto de partida para a
interpretacao dos dados observados, permitindo deduzir alguns elementos particulares a

partir de inferéncias gerais.
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3.1. Apresentagdo do Grupo Erre

O Grupo Erre é um grupo de cinco empresas inseridas em vdrias areas de negdcios. O
grupo encontra-se sediado em Braga mas tem vindo a expandir os seus negécios para fora de
Portugal, tendo j4 estabelecido contactos pela Europa e Africa. O grupo estd ainda no processo

de estabelecer uma filial em Angola, denominada Erre Global Angola.
3.1.1. Empresas que constituem o Grupo Erre

A Erre Technology é uma empresa de tecnologias de informacdo composta por
consultores e arquitetos de sistemas que desenham solugbes integradas para aplicar nos
processos de producdo, armazenamento e transmissdo de informacdo a medida das

necessidades dos clientes.

A Supply IT é uma empresa dedicada a comercializacdo de equipamentos informaticos,
disponibilizando uma grande variedade de produtos, tais como: servidores, portateis,

impressoras, software e equipamentos de rede.

A Erre LRB fornece servicos em dreas diversas: ambiente, turismo, implementacdo e
manutencdo de Sistemas de Informacao Geografica (SIG), calculo, planeamento e projecdo de
redes FTTH e ferramentas de inteligéncia artificial ao servico da gestdo territorial e
patrimonial. Apresenta-se ainda como um parceiro estratégico no desenvolvimento de

negdcios e novos conceitos, tendo ja realizado multiplos projetos na Europa e na Africa.

A Erre Design & Editorial fornece servicos relacionados com o universo da
comunicacdo: design, branding, webdesign, desenvolvimento de apps modveis, marketing,

criacdo de conteudo, gestao de redes sociais, fotografia e outros suportes multimédia.

A URock é uma promotora de eventos e espetdculos que tem um plano criativo
variado, dando enfoque a eventos corporativos e desportivos, festivais culturais e musicais, e

atividades de promogdo de marca.

Todas as empresas mencionadas sdo independentes e focam-se em diferentes areas
do mercado, contudo tém administradores e colaboradores transversais a todas as unidades

empresariais. Na figura 1 pode observar-se a estrutura do grupo através do seu organograma.
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Figura 1. Organograma da estrutura organizacional do Grupo Erre

3.2. Atividades realizadas no estagio curricular

O estagio curricular efetuado no Grupo Erre teve inicio a 19 de setembro e foi
finalizado a 19 de margo, tendo a duracdo de seis meses. O principal objetivo do estagio foi

apoiar o grupo no seu processo de internacionalizagdo.

No inicio do estdagio, procedeu-se ao conhecimento do ambiente interno do grupo e a
apresentacdo dos diretores de cada empresa e respetivos setores de negdcio. Foi explicado
por parte do supervisor quais seriam as principais funcdes a realizar e foram introduzidos os
membros do departamento internacional. Posteriormente, foram apresentadas as principais
plataformas de trabalho a ser usadas e, através do website da empresa e documentos
disponiveis na plataforma Teams, foi possivel explorar de modo mais aprofundado quais os

servigos fornecidos pelas empresas do grupo e quais os seus projetos.

Posteriormente, o foco das tarefas foi dirigido para a realizagdo de tradugdes, analises
de mercado, e a pesquisa, elaboracdo e submissdo de candidaturas a programas de

financiamento da Unido Europeia.

Durante o estagio também apoiei a organiza¢ao de eventos na URock, sendo que a
empresa tinha recentemente iniciado contacto com parceiros e clientes internacionais para a

organizacao de palestras e eventos promocionais em Espanha.
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Assim, as principais tarefas realizadas ao longo do estdgio foram:

Analises de mercado;

e Pesquisa, elaboracdo e submissdo de candidaturas a projetos internacionais;

e Contacto com clientes, parceiros e fornecedores nacionais e internacionais;

e Pesquisa de concursos a nivel nacional aos quais as empresas se pudessem candidatar;
e Traducdo de documentos em inglés, francés e espanhol;

e Planeamento e realizacdo de eventos;

e Apoio na preparacao de material de divulgacao e cobertura fotografica de eventos;

e Assisténcia em eventos enquanto promotora responsavel por prestar informagdo a

participantes nacionais e internacionais.
3.3. Internacionaliza¢ao: Paises-Alvo

Inicialmente, o Grupo Erre n3o tinha em vista a expansdo para um pais em especifico,
tendo sido realizados estudos de mercado e pesquisa de projetos colaborativos em multiplos
mercados da Europa e Africa. Apds serem analisados os resultados destas pesquisas, foi

decidido que haveria um foco na expansao para os seguintes paises: Angola e Senegal.

Aguando do inicio do estagio, a expansdo para a Angola ja se tinha iniciado e estava
em desenvolvimento, pelo que as minhas fun¢Ges quanto a exploragao deste mercado foram
menores e tiveram como principal foco a pesquisa e contacto de empresas, associagdes e
agéncias governamentais angolanas que pudessem ter interesse em se tornar clientes ou
parceiros do Grupo Erre. A intencdo de expandir para a Angola baseou-se no facto de ser um
pais em fase de crescimento tecnoldgico, que procura investir em novas infraestruturas
tecnoldgicas possibilitando oportunidades de negdcio e investimento, com um nivel de

competicao relativamente baixo.

Por outro lado, os fatores chave que levaram ao interesse em entrar no mercado do
Senegal foram que este tem uma economia em alto crescimento e é um dos paises mais
estaveis em Africa, estando relativamente desenvolvido, mas ainda sem um nivel de
competicao muito alto. Outro fator fundamental foi o Senegal ter sido selecionado como pais

alvo no projeto do Innowwide do Grupo Erre.
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3.4. Plano de Internacionalizagao

A internacionalizacdo de uma empresa deve ser um processo cuidadoso e organizado.

Durante o meu periodo de estdgio, o Grupo Erre definiu como etapas do processo de

internacionalizacdo:

Pesquisa de mercado: na qual se realizou uma pesquisa detalhada sobre os mercados
internacionais em que se pretendia entrar. Avaliou-se a procura dos produtos/servicos
oferecidos pelo Grupo Erre, a concorréncia e as preferéncias culturais. Foram ainda
realizadas analises SWOT e PESTEL de multiplos paises.

Parcerias e networking: foram estabelecidas parcerias com empresas locais nos
mercados-alvo. Isto facilitou a obtencdo de insights, a construcdo de relacionamentos
comerciais e o acesso a clientes e distribuidores. O networking foi efetuado através de:
pesquisa online de potenciais parceiros e clientes e marcacao de reunides com os
mesmos; participacdo em eventos de networking, e insercdo em projetos
internacionais com parceiros.

Adaptacdo do produto/servico: foram realizados estudos de como se poderiam
adaptar os servicos do grupo as necessidades de cada pais. Por exemplo, no caso da
entrada no Senegal, foi necessario explorar a adaptacdo de um produto de captacao
de imagem aérea as necessidades especificas do parceiro local e do mercado.
Aspetos legais e regulatérios: foram efetuados estudos das obrigacbes legais e
regulatdrias dos paises-alvo e dos regulamentos de programas de financiamento.
Plano de negdcios internacional: foram desenvolvidos planos de negdcios com metas,

estratégias de marketing, andlise de custos, recursos necessarios e cronogramas.

3.5. Apoio de programas de financiamento

Para impulsionar a internacionaliza¢do do Grupo Erre foram realizados projetos dentro

dos programas de financiamento da Unido Europeia. Estes programas oferecem acesso a

recursos financeiros que foram essenciais ao crescimento e a expans3do Grupo Erre. Por meio

do financiamento da Unido Europeia, foi possivel obter capital para investir em pesquisa e

desenvolvimento, internacionalizacdo e aquisicdo de tecnologia. Para além disto, estes

programas facilitam o acesso a parceiros, fornecedores e clientes a nivel global, o que permitiu

ao Grupo Erre alargar a sua rede de contactos.
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Durante o meu periodo de estagio, os principais programas de financiamento aos quais

o Grupo se candidatou foram: o Horizon Europe, o INTERREG e a Eureka, sendo que este Ultimo

ndo é um programa fundado pela UE, mas sim uma organizacdo intergovernamental composta

por ministérios e agéncias, das quais a UE é membro.

3.5.1 Programa de Financiamento — Horizon Europe

O Horizon Europe é o principal programa de financiamento da Unido Europeia. O atual

programa, com inicio a 1 de janeiro de 2021 e conclusdo a 31 de dezembro de 2027, tem um

orcamento de 95,5 mil milhdes de euros para exploracdo de atividades de pesquisa,

investigacdo, desenvolvimento e inovacdo (2021Portugal, 2021). A figura 2 apresenta a

estrutura do programa Horizon, a qual se rege por 3 Pilares:

O Pilar |, «Ciéncia de Exceléncia», visa elevar a capacidade da UE de competir
cientificamente a escala mundial. Para que isto seja possivel, o programa apoia
projetos de investigacdo de investigadores de renome através do Conselho Europeu
de Investigacdo, fornece bolsas a investigadores experientes, constitui redes de
formacdo de doutoramento e intercdmbio para investigadores através das Acoes
Marie Sktodowska-Curie e investe em infraestruturas de investigacdo (Horizon Europe,
2023).

O Pilar I, «Desafios globais e competitividade industrial europeia», apoia a
investigacao relacionada com desafios sociais e reforga as capacidades tecnolégicas e
industriais através de clusters. Para que isto seja possivel, sdo definidos projetos e
missOes. Sao ainda realizadas atividades pelo Centro Comum de Investigac¢do, o qual
fornece aos decisores politicos nacionais e da UE suporte técnico e dados cientificos
independentes (Horizon Europe, 2023).

O Pilar lll, «Europa Inovadora», pretende que a Europa seja pioneira na inovagao
geradora de mercado, por meio do Conselho Europeu de Inovac¢do. Ajuda ainda a
desenvolver o panorama global da inovagdo europeia através do Instituto Europeu de
Inovacdo e Tecnologia (EIT), que promove a educacdo, investigacdo e inovacdo

(Horizon Europe, 2023).
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O programa Horizon Europe também é desenvolvido por parte do Fundo Europeu de
Defesa e complementado pelo Programa de Investigacdo e Formacdo da Euratom (European

Commission Directorate-General for Research and Innovation, 2021).

SPECIFIC SPECIFIC PROGRAMME IMPLEMENTING HORIZON EUROPE & EIT”
PROGRAMME: Exclusive focus on civil applications
N Pillar | Pillar I Pillar 1l
illar D illar . Pillar Fusion
EE:ENCE ) EXCELLENT SCIENCE QWJ GLOBAL CHALLENGES & - INNOVATIVE EUROPE
) [7 EUROPEAN INDUSTRIAL
Exclusive focus on COMPETITIVENESS
iﬁi’x;ﬁﬁ%‘m European Research Council + Health European Innovation
2 @+ Culture, Creativity & Council
Marie Skiodowska-Curie £ Inclusive Society
@+ Civil Security for Society European innovation
2 . Digital 1 o
Research Research Infrastructures v . g:ﬁ-::ge_r;u::;g :ﬂ?bciﬁty ecosystems Fission
actions + Food, Bioeconomy, Natural =
Resources, Agriculture & European Institute of
Envirenment Innovation & Technology®
Joint Research Centre
Joint
Devel9pment Research
actions WIDENING PARTICIPATION AND STRENG THENING THE EUROPEAN RESEARCH AREA Center
Widening participation & spreading excellence Reforming & Enhancing the European R&l system
* The European Institute of Innovation & Technology (EIT) is not part of the Specific Programme

Figura 2. Estrutura do programa Horizon Europe (European Commission Directorate-
General for Research and Innovation, 2021)

Os programas de trabalho do Horizon anunciam as areas especificas de pesquisa e
inovacdo que serdo financiadas. O apoio financeiro é concedido através de concursos e
mediante um processo independente de avaliagdo das propostas apresentadas. As
convocatdrias para apresentacao de propostas para os projetos estdao disponiveis no portal
Funding & Tenders. Podem ainda ser encontrados nesse portal os temas especificos dos

concursos, os prazos e os formularios de candidatura (European Commission, 2021).

Para efetuar a candidatura, é necessario criar um perfil no portal Fundin & Tenders da
Comissao Europeia, selecionar o projeto pretendido e preencher o formuldrio da proposta

presente no website (European Commission, s.d.?).

Encerrado o concurso, o processo avanga para a fase de avaliagdo. As propostas sdo
avaliadas por painéis de especialistas independentes de acordo com critérios pré-definidos.
Uma vez alcangado o consenso entre os painéis, os candidatos aprovados sao informados e é
definido o financiamento de acordo com o orcamento disponivel. Esta fase de avaliagdo pode

durar até 5 meses (European Commission, s.d.?).
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Para a maioria dos projetos, a candidatura deve ser efetuada enquanto equipa de
parceiros constituida por pelo menos 3 organiza¢des de 3 paises diferentes da UE ou paises
associados, sendo obrigatério que pelo menos um dos 3 parceiros seja de um pais da UE. Além
desses 3 parceiros, organiza¢des de outros paises podem juntar-se ao consdrcio (Ministry of

Higher Education and Science, 2023).

Os parceiros do projeto (beneficiarios) podem ser qualquer tipo de organizacao desde
gue tenham capacidade operacional e financeira para realizar as tarefas a que se propdem.
Dependendo dos objetivos e requisitos de cada projeto podem participar: universidades e
institutos de pesquisa; administracdes publicas locais, regionais e nacionais; instituicGes
culturais e de turismo; pequenas e médias empresas (PMEs); organizacbes ndo
governamentais e organizacGes governamentais; associacdoes de cidad3dos; entre outros

(European Commission, 2021).

O programa Horizon Europe financia diferentes tipos de acBes de projetos

colaborativos, incluindo (European Research Executive Agency, s.d.):

e Acbes de pesquisa e inovacdo (RIA) que estabelecem novos conhecimentos ou
exploram uma tecnologia, produto, processo, servigo ou solugdo nova ou aprimorada.
O financiamento da UE cobre até 100% dos custos do projeto;

e Acdes de inovagdo (IA) que produzem planos ou designs para produtos, processos ou
servicos novos ou aprimorados, incluindo prototipagem, teste, demonstragao,
pilotagem, validacdo de produto em larga escala e replicagdo de mercado. O
financiamento da UE cobre até 70% dos custos do projeto;

e Acdes de coordenacdo e apoio (CSA) que melhoram a cooperagao entre a UE e os
paises associados para fortalecer o Espaco Europeu de Pesquisa, incluindo, por
exemplo, padronizagao, disseminacao, atividades de comunica¢dao e networking, ou
estudos. O financiamento da UE cobre até 100% dos custos do projeto;

e Acbes de cofinanciamento do programa (COFUND) que fornecem cofinanciamento
plurianual a parcerias europeias que relnem parceiros publicos e privados. O

financiamento da UE cobre entre 30 e 70% dos custos do projeto.
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3.5.2. Programa de Financiamento — Interreg

O Interreg é um programa de cooperacdo inter-regional co-financiado pela Unido
Europeia, com o intuito de reduzir as disparidades nos niveis de desenvolvimento,
crescimento e qualidade de vida nas regides da Europa. O programa de 2021-2027 contribui
para este objetivo com um orcamento de 379 milhdes de euros para ajudar os governos locais,
regionais e nacionais a desenvolver e aplicar melhores politicas. Para que isto decorra apoia-
se o intercambio de boas praticas e politicas entre as regiGes europeias em 29 paises e
procura-se criar um ambiente de compartilha de solugGes para questées de desenvolvimento

regional (Interreg Europe, 2023).

Sdo elegiveis para o financiamento: organizacOes relevantes para as politicas de
desenvolvimento regional que estejam sediadas nos 27 Estados-Membros da UE, bem como

na Noruega e na Suica (Interreg Europe, 2023). Estas organiza¢Oes podem ser:

e Autoridades publicas nacionais, regionais ou locais;
e Instituicdes de direito publico (por exemplo, agéncias de desenvolvimento regional,
ageéncias de apoio, organizacoes, universidades...);

e Entidades privadas sem fins lucrativos.

Nos projetos do Interreg é necessario ter mais do que um participante em cada projeto,
sendo obrigatdrio que haja parceiros de pelo menos trés paises, dos quais dois devem ser
Estados-Membros da UE. O parceiro principal é o parceiro que submete a candidatura para o
financiamento. Este parceiro é quem recebe o financiamento e transfere as respetivas partes
aos parceiros, e ainda assume a responsabilidade pela comunicacdao e coordenagdao das
atividades realizadas. PMEs e organismos privados sem fins lucrativos podem participar como

parceiros, mas ndao como parceiro principal (Interreg Europe, 2022).
3.5.3. Programa de Financiamento — Eureka

A Eureka é uma rede com 47 membros, incluindo a Unido Europeia (representada pela
Comissdo Europeia). A Eureka inclui paises dispersos por multiplos continentes e todos os 27
Estados-Membros da UE. Cada pais tem um 6rgao de financiamento nacional representativo

gue apoia as suas organizagdes financiando projetos internacionais de P&D (EFSA, 2022).
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Os 6 principais programas da Eureka sao: Innowwide, Clusters, Eurostars, Network
projects, Globalstars e Investment readiness. A metodologia de candidatura varia consoante o
programa. Podem candidatar-se start-ups, pequenas e médias empresas (PMEs), grandes
empresas, organizacoes de pesquisa e universidades. Organizag¢es portuguesas sdo elegiveis
para financiamento e o seu primeiro ponto de contacto devera ser a Agéncia Nacional de

Inovacdo (ANI) (ANI, 2021).
3.6. Projeto Innowwide

Ao longo do estagio realizado no Grupo Erre foram desenvolvidas candidaturas a
multiplos projetos de financiamento. Relatarei seguidamente como funciona um destes

projetos: o Innowwide do programa Eureka.

O Innowwide é um projeto de viabilidade de mercado de 6 meses no qual se seleciona
um servico, produto ou processo e, em conjunto com uma empresa do pais-alvo, se verifica
se esse servico seria viavel para comercializacdo no mercado do pais-alvo. Apesar do objetivo
ser determinar se a combinacdo mercado-servico pode ser comercializada no mercado-alvo,

ndo ha obrigacdo de comercializar o servigco apds a conclusdo do projeto (Eureka, 2022).

O servico, produto ou processo deve ter um impacto social, ambiental ou econédmico no

mercado e tem necessariamente de visar (Eureka, 2022):

e O desenvolvimento do mercado de servigos, produtos ou processos, e que tenha alto
impacto no pais alvo. Este impacto pode ser em termos de vendas, relevancia social,
ambiental, ética, entre outros.

e Atividades para identificar e avaliar as condi¢cdes do mercado local que possam

favorecer ou impedir a implementacdo da inovagdo no pais-alvo.

Apesar de ndo ser obrigatdrio, o projeto pode ainda ser a fase preliminar de um futuro

projeto de P&D no pais alvo com contrapartes locais.

O Innowwide declara 5 sec¢des de acao, sendo que cada projeto deve incluir todas ou

algumas das seguintes atividades (Eureka, 2022):

» Secgdo 1 - Trabalho preparatério de co-criacdo e adogdo de tecnologia:
e Fase preparatéria de um futuro projeto de P&D com o parceiro local;

e Andlise do ambiente PI no pais alvo;
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e Pesquisa de tecnologia e estudo da situacdo comercial e legal existente, registada e
potencialmente conflituosa do ponto de vista legal no mercado-alvo;

e Calculo do valor de mercado da tecnologia por peritos;

e Andlise da situacdo juridica tecnoldgica: diligéncia prévia da situacdo legal da
tecnologia no pais-alvo;

e Planeamento e implementacdo preliminar de medidas de valorizacdo e protecdo da
tecnologia;

e Verificacdo de conformidade, com regulamentacdo obrigatdria das atividades de
certificacdo técnica, testes e avaliagdo comparativa;

e Prova de conceito em pequena escala (assimilacdo, trabalhos preparatodrios...).

» Seccdo 2 - Estudos de mercado:
e Procura de oportunidades de negdcio;
e Andlise qualitativa e quantitativa do mercado;
e Investigacdo comercial do produto (orientada para o cliente: design, uso...);
e Andlise de concorréncia (quota de mercado, posicionamento...);
e Anadlise de potenciais parceiros para fornecimento, distribuicao e marketing;

e Analise PESTEL.

» Seccdo 3 - Verificagdo de conformidade:
e Liberdade administrativa e legal de operar ou verificacao da devida diligéncia;

e I|dentificacdo e implementacdao das melhores praticas sociais e culturais.

» Seccdo 4 - Viagens de prospecdo de negdcios:
e Feiras, conferéncias e eventos de networking...;
e Semindrios e reunides com potenciais parceiros;

e Workshops com parceiros para preparar projetos internacionais.

» Secgdo 5 - Promogéo:
e Preparacdo de material técnico promocional orientado para a valorizacdo da

tecnologia.
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Para ser elegivel, a candidatura tem, obrigatoriamente, de incluir atividades das sec¢bes

1, 2 e 3, e pode, ou ndo, incluir atividades da 4 e 5.

As candidaturas sdo avaliadas com pontuacdo de 0 a 200 de acordo com os critérios de

exceléncia, impacto e qualidade, e eficiéncia da implementagao. (Innowwide, 2022).

A candidatura ao projeto de viabilidade deve ser submetida por uma PME da UE ou um
associado da Horizon Europe. O projeto deve incluir uma entidade parceira independente (ou
principal subcontratante) estabelecida no pais alvo. O pais alvo deve ser um Estado nao
membro da Unido Europeia e ndo associado a Horizon Europe. Para o projeto Innowwide de
novembro de 2022 foram selecionados pelo menos 25 projetos com parceiros na América,

Asia-Pacifico e Médio Oriente; e até 25 projetos com parceiros em Africa (Innowwide, 2022).

Os principais subcontratados/parceiros devem ser escolhidos em fungdo das capacidades
adequadas para a realizacdo das atividades pretendidas. Sdo permitidos outros
subcontratados para além do principal se houver devida justificacdo e se lidarem apenas com

menores tarefas. Estes Ultimos ndo tém de estar situados no pais-alvo (Innowwide, 2022).

O parceiro/subcontratado local pode ser de diversas tipologias: um fornecedor, um
cliente, um provedor de pesquisa ou desenvolvedor de tecnologia complementar, entre
outros. Nao hda valores minimos nem maximos para a sua subcontratacdo, mas como a
cooperagdao com este principal subcontratado é essencial ao projeto, deve ser-lhe alocada
uma parte do orcamento razoavel. A PME beneficiaria é responsavel por atribuir as tarefas e

pagar as empresas subcontratadas (Innowwide, 2022).

A nivel financeiro, cada projeto deve ter como custo minimo 86.000 €. O Innowide tem
como taxa mdaxima de financiamento 70% desse custo minimo, ou seja, financiam no maximo
60.000€. Os custos elegiveis sdo subcontratacdes e custos de aquisicdes como: viagens,
estadias, depreciacao de equipamentos, obras e servicos. Para projetos bem-sucedidos sdo
desembolsados no inicio da execu¢ao do projeto 42.000 € e apds a aprovacao do relatério

final 18.000 €. (Innowwide, 2022).

Até 45 dias antes da data final do projeto deve ser entregue um relatdério final que

contenha (Innowwide, 2022):
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e A viabilidade técnica da combinacdo de produto-mercado proposta e, se relevante,
preparacao de um futuro projeto internacional de P&D;

e Aviabilidade do modelo de negdcio;

e As principais caracteristicas legais, financeiras, politicas e culturais locais que afetam o
desenvolvimento de negécios e a P&D, e como lidar com elas;

e As melhores vias de exploracdo a seguir, incluindo mais P&D com parceiros locais e

envolvimento de futuros clientes.
3.6.1. Processo de candidatura da LRB ao Innowwide

Relatarei seguidamente o processo de candidatura da empresa LRB ao /nnowwide.
Aguando da pesquisa de programas aos quais a LRB se pudesse candidatar, este programa
salientou-se por aceitar PMEs como principal beneficiario e permitir o desenvolvimento de
projetos em Africa, sendo este um continente-alvo do Grupo Erre. Iniciou-se assim a andlise

deste projeto a setembro de 2022.

Primeiramente, foram analisados quais o0s requerimentos para formalizar a
candidatura: uma proposta completa de projeto assinada tanto pelo beneficiario quanto o
principal parceiro; uma auto-verificacdo de viabilidade financeira; um comprovativo de
estatuto juridico de PME; e uma Declaragdo de honra online a excluir irregularidades

financeiras.

Posteriormente, exerceram-se analises de mercado a alguns dos paises onde a LRB ja
tinha contactos para potenciais parceiros. Dessas anadlises, o Senegal pareceu o pais mais

indicado, apresentando-se seguidamente a analise SWOT realizada:
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Tabela 1 - Andlise SWOT do Senegal

FORCAS FRAQUEZAS
e E uma das democracias mais e Tem algumas regioes ainda
estaveis de Africa; subdesenvolvidas;
e Tem boas ligacOes aéreas e e Existe grande informalidade no
maritimas com Portugal; comércio;
e Infraestruturas modernas e E uma zona de influéncia francéfona.

relativamente a outros paises
africanos;

e A sua moeda, Franco CFA, é
estavel;

e Populagdo em crescimento.

OPORTUNIDADES AMEAGAS

e Estratégia de desenvolvimento: e Alto nivel de economia informal leva a
“Plan Sénégal Emergent”; situacOes de concorréncia desleal;

e Inicio da exploracdo de gas e Existéncia de muitas multinacionais
natural e petrdleo em 2023; estrangeiras no pais;

e A Camara de Comércio e e Cultura portuguesa é diferente da
Inddstria  Portugal-Senegal ¢é senegalesa
muito ativa;

e 0O Banque de Dakar tem um CEO

portugués.

Fonte: elaboracdo prépria.

Para a LRB o Senegal destacou-se, em comparagdao com outros paises analisados,
devido a sua estabilidade e ao seu potencial de crescimento econdmico. Apds a selegao do
pais-alvo era essencial escolher o principal parceiro, pelo que entrdmos em contacto com a

SB2-4ALL, empresa com a qual a LRB ja tinha vindo a desenvolver lagos.
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A SB2-4ALL é uma PME que atua no campo da energia solar, energia edlica, bioenergia
e agroecologia. Esta empresa destaca-se pela sua proatividade, tendo lancado o primeiro
projeto de metanizacdo de residuos para produzir eletricidade e operar estagOes

consumidoras de energia num matadouro senegalés.

Apds a confirmacdo de disponibilidade e interesse no projeto por parte da SB2-4ALL,
seguiram-se multiplas reunides de modo a perceber que servico da LRB melhor se encaixaria
com as funcdes e servicos do parceiro. Assim, pretendia encontrar-se um servico que a LRB
pudesse fornecer que tivesse utilidade e procura dentro do mercado local e que pudesse ser

adaptado ou co-desenvolvido juntamente com a SB2-4ALL.

Ao longo de outubro, foram estabelecidas respostas as questGes na proposta de

candidatura. A seguinte tabela apresenta sucintamente algumas dessas questoes e respostas:

Tabela 2. Tépicos das questdes e respostas na proposta de projeto

Questoes Respostas

O que sera Verificar se serd viavel comercializar um servico de aquisicdo, recolha e
realizado no | gestdo de dados no mercado do Senegal. Este servico de recolha de dados
projeto? envolve o uso de drones e satélites, o que permite maior eficiéncia e
inovagdo. Procura-se, juntamente com a SB2-4ALL, encontrar a melhor
maneira de integrar esses servigos nos seus negdcios e no mercado local.
E imperativo ainda realizar pesquisas de mercado para melhor entender e
detetar as oportunidades de negdcios locais, a concorréncia, e potenciais
clientes e parceiros, bem como a situagao comercial dos servigos de dados
no Senegal.
Também serdo organizadas viagens de prospecao de negdcios nas quais
serdo preparados workshops, eventos e reunides que contribuirdo para

networking e para o ensino da comunidade local.

Como sera Serd preparado um servi¢co de aquisicao de dados, no qual a recolha de
realizado o dados sera realizada por meio de diversos recursos, incluindo drones e
projeto? satélites. A aquisicdo e gestdo de dados serdo coordenadas por

profissionais experientes da LRB. A SB2-4ALL, ajudara na aplicacao local
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do servico e a sua equipa sera treinada pela LRB para realizar certas tarefas
de recolha de dados.

Serdo realizadas pesquisas de mercado por meio de andlises como a
PESTEL e SWOT, explorando o ambiente e mercado do Senegal, bem como
as oportunidades de negdcios locais e possiveis parceiros. A SB2-4ALL
fornecerd o seu conhecimento local sobre o0 mercado senegalés.

Serdo agendadas viagens de prospecdo de negdcios, nas quais se
organizardo workshops, eventos e reunides onde estardo presentes
membros da LRB e da administracdo do Grupo Erre que instruirdo os
participantes sobre como realizar aquisicdo de dados. Deste modo serd
possivel estabelecer contactos e sensibilizar trabalhadores locais e

estudantes universitdrios para a importancia da aquisicao de dados.

De que modo
se salienta a
tecnologia

selecionada?

Ao realizar a aquisicdo de dados, é essencial adaptar as técnicas e
ferramentas as necessidades especificas de cada situacao e local. Alguns
casos de recolha de dados requerem apenas mecanismos tradicionais,
enquanto outros exigem técnicas avangadas e modernas. A solugdo
proposta para este projeto engloba ambos.

A nivel de tecnologias de ponta serao utilizados drones e satélites. O uso
de drones pela LRB tem a vantagem de alcangar locais que de outra forma
seriam de dificil acesso, fornecendo informac¢des com alta eficiéncia. A
aquisicdo de dados via satélite também se destaca por permitir o
monitoramento de grandes areas de forma econdémica e com alta

frequéncia, além de fornecer imagens de alta resolucao.

Como se
destacaria da

concorréncia?

Os principais concorrentes seriam empresas que realizam aquisicao de
dados. O servico fornecido pela LRB tem vantagem sobre outros
concorrentes por utilizar ferramentas inovadoras de recolha de dados
(satélites e drones) e por ter pessoal treinado e com experiéncia de
trabalho na drea. A LRB tem ainda diversos sistemas de tratamento de

dados que lhe dardao vantagem competitiva.
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De que modo
é que este
projeto vai de
encontro com
a estratégia de
negocio da

empresa?

Este projeto estd alinhado com a estratégia de negdcio da empresa porque
a LBR pretende expandir internacionalmente e vé o Senegal como um
mercado com um potencial crescente para expansdao econdmica e
empresarial. A pesquisa de mercado realizada ao longo do projeto
permitird obter uma compreensdo mais profunda das necessidades do
mercado no pais-alvo e, por meio de viagens de prospecdo de negdcios,
também sera possivel aprofundar contactos e ganhar experiéncia e
conhecimentos sobre o funcionamento do mercado senegalés.

O projeto também esta alinhado com a estratégia da LRB por permitir que
esta desenvolva e explore ainda mais os seus servicos de aquisicdo de
dados, seguindo estratégias e metodologias alinhadas com a protecdo

ambiental e sustentabilidade.

Qual serda o

publico-alvo?

O publico-alvo dos nossos servicos sdo organizacdes, agéncias, empresas
ou individuos que necessitem de realizar aquisicdo de dados. O publico-
alvo serd alcancado por meio de atividades de marketing e prospecdo de

negocios, como workshops, conferéncias e reunides.

Fonte: Elaboracdo prépria

Estabelecidas as a¢des a realizar durante o projeto e a sua calendarizagdo, iniciou-se o

desenvolvimento de um orgamento que permitisse realizar todas as atividades pretendidas.

Assim que finalizado, foi formalizada a candidatura ao Innowwide, a 15 de novembro de 2022.

Em conclusdo, os programas de financiamento desempenham um papel crucial no

suporte a internacionalizacdo de PMEs, fornecendo recursos financeiros, ampliando a sua

visibilidade e conexdes internacionais, e estimulando o desenvolvimento de projetos

inovadores. Essa colaboragao e acesso a financiamento foram fatores-chave para impulsionar

o crescimento e a expans3o do Grupo Erre para mercados estrangeiros.
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4. CONCLUSOES E LIMITACOES

Durante os seis meses de estagio, tive a oportunidade de me familiarizar com a
realidade empresarial do Grupo Erre e compreender as suas expetativas e ambicdes. Ao longo
do desenvolvimento deste trabalho procurou-se alcancar os objetivos propostos e responder
as questdes de partida, de modo a solucionar o seguinte problema: “De que modo decorrera

o processo de internacionalizacdo do Grupo Erre?”.

Primeiramente, concluiu-se que os principais motivos para a expansdo internacional
de PMEs sdo: alcancar economias de escala a fim de reduzir custos; aproveitar as vantagens
de lucro em mercados internacionais; obter informacGes exclusivas; aumentar a base de
clientes e de parceiros; a pressdao da concorréncia; a sobreproducdo que pode levar a
necessidade de escoar mercadoria para outros paises; o declinio das vendas e saturacdo do

mercado; e a procura de recursos que nao estejam disponiveis no mercado interno.

Realizou-se, ainda, uma andlise dos principais modos de entrada em novos mercados,
destacando-se: exportacgGes, licenciamentos, franchisings, contratos chave-na-mao, contratos

de producdo e gestdo, aliancas estratégicas, joint-ventures e IDE.

Para dar resposta ao problema proposto, foi necessario aplicar as conclusGes supra a

analise do processo de internacionaliza¢do do Grupo Erre.

Identificou-se como uma das principais motivagdes subjacentes a internacionalizagao,
a vontade de expandir o nimero de clientes. Ao entrar em novos mercados, o grupo tem a
oportunidade de alcangar um maior e mais diversificado publico, permitindo-lhe aumentar a

sua base de consumidores, o que impulsiona o crescimento e o sucesso do negdcio.

Outra das razdes para a expansao reside no objetivo de reduzir a sua dependéncia do
mercado nacional, diminuindo a sua vulnerabilidade a flutua¢des econdmicas e mudangas no
mercado interno. A entrada em mercados estrangeiros pode ainda proporcionar acesso a

novos conhecimentos e recursos, além de aumentar a visibilidade e o prestigio do grupo.

Por fim, foram identificadas razdes especificas que motivam o Grupo Erre a se
internacionalizar para a Angola e o Senegal. O grupo vé nestes paises um mercado promissor,
com um contexto favordvel para o desenvolvimento de negdcios dentro dos setores das suas

empresas e com competicdo relativamente baixa. A ideia de expansdo ficou ainda mais
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solidificada ao se verificar que as necessidades de ambos os mercados se adequam a oferta
das empresas do Grupo Erre e que em ambos paises foi possivel estabelecer contatos com
potenciais parceiros. E, ainda, relevante mencionar que a decisdo de entrada no Senegal foi
facilitada pela oportunidade de realizar um projeto de viabilidade de mercado financiado pela

Eureka.

Dentro da andlise da internacionalizacdo, tornou-se essencial explorar as estratégias e

modos de entrada utilizados.

Inicialmente, o grupo comecou apenas por realizar estudos de mercado e por fazer
networking, estabelecendo contatos e parcerias. O seguinte passo consistiu na exportacao de
servicos, mantendo as suas operacOes principais no mercado doméstico. Posteriormente,
decidiu participar em projetos internacionais nos quais estava integrado em consadrcios, como
no caso do Innowwide. Estes projetos demonstram o seu envolvimento em iniciativas de
pesquisa e inovacdo e contribuiram para a expansao da sua rede de contactos e visibilidade

internacional.

Atualmente, o projeto de criacdo da filial em Angola, a qual representa um modo de
entrada de IDE, permitira a empresa estabelecer uma presenca fisica e operar diretamente no
mercado angolano, evidenciando o seu compromisso para com esse mercado e o desejo de

fortalecer a sua presenga em Angola.

Quanto as teorias de internacionalizagdo que se podem aplicar ao caso do Grupo Erre,
salientam-se a Teoria de Uppsala e a Teoria das Redes. A primeira empresa do grupo foi criada
em 2000, tendo como foco o mercado doméstico. Quando o grupo estava mais robusto optou
por comecgar a participar em projetos com exportagao de servicos a nivel europeu e africano,
e atualmente estd no processo de se solidificar em Angola através de uma filial. Verifica-se
entdo que houve um aumento de comprometimento gradual ao longo dos anos, o que vai de
acordo com a Teoria de Uppsala. E de salientar, ainda, que muitos dos projetos realizados pelo
Grupo Erre tém sido via parcerias e procura de redes de parceiros e de clientes, indo de acordo

com a Teoria das Redes, que destaca a importancia das relagdes na expansao internacional.

Por fim, é ainda relevante salientar que a obtencdo de apoio financeiro da Unido
Europeia, por meio de projetos e programas como o Horizon Europe e o Innowwide,

desempenhou um papel fundamental no processo de internacionalizagdo do Grupo Erre. O
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financiamento europeu oferece recursos financeiros significativos, dando ao grupo a
possibilidade de expandir as suas atividades de pesquisa, inovacdo e desenvolvimento de
produtos. Isto fortaleceu a sua capacidade competitiva, o seu crescimento e o seu
posicionamento no mercado internacional. Além disso, ao participar nestes projetos, surge a
oportunidade de colaborar com outras empresas e instituicGes de pesquisa num contexto
internacional, ampliando a rede de contactos e abrindo portas para novas oportunidades de
negdécio e parcerias estratégicas. Assim sendo, a possibilidade de participar num destes
projetos pode ser vista como uma mais-valia para outras empresas que se queiram

internacionalizar.

Quanto as limitacoes deste relatério, verifica-se que a aplicacdo deste estudo ndo é
universal, porém, julga-se util para PMEs que se pretendam internacionalizar, e que
tencionem compreender melhor quais os modos como o podem fazer e de que modo podem

obter apoio financeiro europeu.

Outra limitacdo que surgiu foi o acesso limitado a alguns recursos documentais, como
por exemplo candidaturas do Grupo Erre a certos programas de financiamento, efetuadas
antes do periodo de estagio, o que ndo permitiu ter uma visdo completa de como estas

decorreram no passado.
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