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“The best way to predict the future is to create it.”
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Resumo

No contexto dindmico dos negdcios globais, a internacionalizacdo de empresas tornou-se

uma estratégia essencial para o crescimento sustentavel e a competitividade.

O presente relatério tem como principal objetivo a apresentacao das tarefas realizadas e
desenvolvidas ao longo do estagio curricular, realizado no ambito da Unidade curricular
Estégio, que é parte integrante do 2° ano do Mestrado de Gestdo de Organiza¢des- Ramo
Gestdo Publica, lecionado no Instituto Superior de Administracdo e Contabilidade do

Porto.

O referido estagio realizou-se na empresa Samsys - Consultoria e Soluc¢des Informaticas,
uma empresa que atua na area da tecnologia de informacdo e presta de servigos de
consultoria informatica. A Samsys tem a sua sede situada em Ermesinde e conta com

mais de 60 colaboradores, encontra-se em constante crescimento.

Ao autopropor esta empresa para efetuar o estagio teve-se como principal objetivo
aprofundar o conhecimento numa empresa com experiéncia, como a Samsys. Posto isto,
prop0Os-se este estdgio com o intuito de aprofundar e aplicar conceitos associados a
internacionalizacdo de empresas e de como se formula um projeto e os tudo o que neste

se encontra envolvido.

Com este relatério, espera-se estabelecer uma ponte de ligagdo entre os conceitos teéricos
e a sua aplicacao pratica, ou seja, entre aquilo que se ira observar no decorrer do estagio

e as estratégias estudadas ao nivel teérico.

Palavras chave: Internacionalizacdo; SAMSYS; Empresas; Estagio Curricular; Gestdo

de Organizagoes.
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Abstract

In the dynamic context of global business, the internationalization of companies has

become an essential strategy for sustainable growth and competitiveness.

The main purpose of this report is to present the tasks carried out and developed during
the course of the internship, carried out as part of the Internship curricular unit, which is
an integral part of the 2nd year of the Master's Degree in Organizational Management -
Public Management, taught at the Instituto Superior de Administracdo e Contabilidade

do Porto.

The internship took place at Samsys - Consultoria e Solu¢des Informaticas, a company
that operates in the field of information technology and provides IT consultancy services.
Samsys is based in Ermesinde and has more than 60 employees, and is constantly

growing.

The main aim of choosing this company for my internship was to deepen my knowledge
of an experienced company like Samsys. That said, this internship was proposed in order
to deepen and apply concepts associated with the internationalization of companies and

how a project is formulated and everything that is involved.

With this report, we hope to establish a link between theoretical concepts and their
practical application, in other words, between what will be observed during the internship

and the strategies studied at a theoretical level.

Key words: Internationalization; SAMSYS; Companies; Internship; Organizational

Management.
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CAPITULO - INTRODUCAO




O presente relatdrio de estagio foi planeado e desenvolvido com vista no término do 2°
ciclo de estudos no mestrado de Gestéo de Organiza¢des-Ramo de Gestéo Publica e obter,
consequentemente, o grau de mestre com a sua conclusdo. Os orientadores deste estagio
foram, o Professor Doutor Adalmiro Pereira, por parte do ISCAP, e Marcia Costa,

responsavel por diversas areas na empresa associadas a assisténcia de direcéo.

Este relatério tem como objetivo uma descricdo detalhada das tarefas executadas durante
0 estadgio curricular de 400 horas na empresa Samsys - Consultoria e Solucdes
Informaticas, visando a obtencdo do grau de mestre e, primordialmente, a aplicacdo
pratica dos conhecimentos adquiridos ao longo de dois anos no mestrado de Gestdo de

OrganizacOes, bem como o desenvolvimento de experiéncia profissional significativa.

A internacionalizagdo de empresas, por sua vez torna-se cada vez mais um ponto
importante da “satide empresarial”. Refere-se ao processo de expansao das atividades de
uma empresa para além das suas fronteiras nacionais. Essa expanséo pode se dar através
da exportacdo de produtos ou servicos, do estabelecimento de filiais em outros paises, da
realizacdo de investimentos diretos no estrangeiro ou da formacéo de joint ventures com

empresas locais.

Este processo, segundo alguns autores que irdo ser mencionado ao longo do trabalho,
como todos 0s processos tem beneficios e barreiras. Como lado benéfico deste processo

tem-se:

O aumento do alcance de um mercado mais amplo aumentando o potencial de

crescimento;

e A diminuig¢do do risco pois as empresas acabam por ndo depender s6 de um
mercado;

e Aumento da competitividade, pois estando em varios mercados estas tém de estar
em constante inovagéo;

e Uma empresa internacionalizada acaba por ser mais reconhecida dando isso

acesso a mais reconhecimento e consequentemente acesso a tecnologias e mao de

obra mais qualificada.

Quanto as barreiras, como vai ser aprofundado ao longo deste relatério, de uma forma

geral pode-se dizer que se tem obstaculos como:



e Custos elevados, pois um processo desta envergadura envolve custos, na
inovagdo, marketing, estudo de mercado, etc...

e Riscos politicos e econdmicos: As empresas podem enfrentar riscos politicos e
econdmicos nos paises em que atuam, como instabilidade politica, mudancas nas
leis e regulamentaces e crises econémicas.

e Barreiras culturais e linguisticas: As diferencas culturais e linguisticas tendem a
dificultar a comunicacdo com clientes, parceiros e fornecedores em outros paises.

e Competicdo intensa: No mercado internacional pode-se encontrar alguns “titas”
empresariais, logo as empresas que se internacionalizam podem enfrentar forte
concorréncia de empresas locais e internacionais.

e Falta de experiéncia: A falta de conhecimento e experiéncia em

internacionalizacdo pode ser um obstaculo para o sucesso das empresas.

A questdo que se impde ¢ “Porque ¢ que as empresas procedem a internacionalizacdo?”,

a resposta é complexa pois pode ser por diversos motivos, como:

e Para alcancar novos clientes e mercados: A internacionalizacdo é uma forma de
as empresas expandirem sua base de clientes e atingirem novos mercados com
potencial de crescimento.

e Para aumentar a sua competitividade: Ao se internacionalizarem, as empresas
podem se tornar mais competitivas no mercado global, aprimorando seus
produtos, Servigcos e processos.

e Para reduzir custos: Em alguns casos, a internacionaliza¢do pode ser uma forma
de reduzir custos, como custos de mao de obra ou de matérias-primas.

e Para diversificar seus riscos: Ao diversificarem seus mercados, as empresas
podem reduzir sua dependéncia de um Unico mercado ou regido, 0 que pode
reduzir o impacto de crises econdmicas locais.

e Para seguir seus clientes: Se os clientes da empresa ja estdo se
internacionalizando, a empresa pode precisar acompanha-los para manter sua

participacdo no mercado.

Percentagem de empresas portuguesas que se internacionalizam de acordo com os dados
do Observatério das PME 2023, 12,4% das PME portuguesas exportavam em 2022. Esse
namero tem crescido nos Ultimos anos, o que indica que cada vez mais empresas

portuguesas estdo se internacionalizando.



Acaba por ser importante notar que a taxa de internacionalizagéo varia de acordo com o
setor de atividade da empresa. Por exemplo, as empresas do setor agroalimentar e do setor

téxtil sdo mais propensas a internacionalizar do que as empresas do setor de servigos.

Com o presente relatério pretende-se desmitificar algumas questdes como as teorias
existentes para atuacdo das empresas, 0s obstaculos e incentivos assim como 0s modos

que as empresas poderdo efetuar o seu processo de internacionalizagéo.



CAPITULO I - ENQUADRAMENTO TEORICO




1 Enquadramento Tedrico

Neste ponto do enquadramento tedrico ird abordar-se o conceito de internacionalizagéo,
as suas teorias, a tipologia dos modos de operacdo internacional, assim como as
motivagdes e barreiras a este processo. Uma analise do universo empresarial que ira

ajudar no processo deste relatorio.
1.1 Conceito de Internacionalizagdo

Cada dia torna- se mais complexo definir o conceito de internacionalizagdo devido aos
diversos autores e respetivas concegdes feitas em torno do termo. Além desta
problematica, existe outra situacdo que acaba por ndo ser abonatoria desta situagéo, a

confusdo existente entre internacionalizacéo e globalizacao.

Devido a globalizacdo, os mercados estdo cada vez mais abertos e, por consequéncia,
mais competitivos, o que faz com que as empresas enfrentem pressdes globais: sendo
elas: econdmico, financeiro, ambiental, social e tecnoldgico (Simdes et al., 2013). Esta
gera efeitos considerados positivos, tais como, a integracdo entre paises, a dilui¢do da
fronteira, o crescimento e desenvolvimento da economia e o aumento do comércio
mundial. Como tudo, tem 0s seus pontos menos bons, como o aumento das desigualdades

sociais, dos problemas ambientais e do desemprego (Ferreira, Serra & Reis, 2011).

De uma forma mais generalizada, globalizacao, segundo Guillén (2001, citado por Peng
& Meyer, 2011, p.15) define- se por “A process leading to greater interdependence and
mutual awareness (reflexivity) among economic, political and social units in the world,

and among actors in general.”

Todos os fatores inflenciam a tomada de decisdo de internacionalizacdo, que devera ter
como foco as vantagens exploradas no mercado nacional e noutros mercados, nédo
concentrando apenas em dar resposta aos obstaculos pontuais do mercado domestico ou
a escassez de recursos financeiras suficientes. Este conceito, chamado
internacionaliza¢do, ndo pode ser considerado como um fendmeno evolutivo pois pode
sofrer recuos, significando que as empresas se podem desinternacionalizar, isto é, reduzir

as suas atividades internacionais (Chetty & Campbell-Hunt, 2001, citado por Dias, 2007).

Martins (2014, p. 15) afirma que os paises tém um incentivo para se especializarem em
inovacgOes distintas. 1sso ocorre porque a disseminagdo do conhecimento, tanto por meio

do comércio como da troca de ideias, pode gerar beneficios para o bem-estar geral. Dias
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(2007, p. 6), por sua vez, lembra que a internacionalizacdo ndo é um fendbmeno recente.
As trocas entre nacBes remontam a antiguidade. Acredita-se que, para se manter no
mercado, as empresas precisam estar abertas as mudancgas. No plano do comércio
internacional, essas mudancas sdo impulsionadas pela liberalizacdo e pela

internacionalizacdo das empresas.

Freire (1997), de ponto de vista diferente das mencionadas, propde uma visao
diversificada da internacionalizacdo empresarial. Para ele, a internacionalizacdo néo é
apenas a exportacao de produtos ou servigos para outros paises, mas também a extensdo
das estratégias de produtos-mercados e de integracdo vertical para esses mercados. Isso
significa que a empresa pode replicar, total ou parcialmente, sua cadeia operacional em
outros paises. Hollensen (2011), apesar de mais recente, também define a
internacionalizacdo de forma ampla. Para ele, a internacionalizacdo ¢ um processo de
crescimento da empresa para 0os mercados internacionais. Isso inclui o crescimento da

I&D, da producdo, das vendas e de outras atividades de negdcios.

Antes de internacionalizar, € importante avaliar a maturidade do mercado doméstico, num
primeiro momento. Se ele estiver saturado, a internacionalizacdo pode ser uma boa
estratégia para conquistar novos clientes. No entanto, € preciso estar ciente dos riscos que
a conjuntura econdémica internacional pode representar para 0s negocios, sejam eles

positivos ou negativos.

Toda estratégia de crescimento deve incluir um plano de expansao, segundo Welford e
Prescott (1994). No entanto, as estratégias complexas devem considerar a dimensao
internacional, onde a avaliacdo das politicas e riscos é essencial (Fernandez e Nieto,
2005). Em tempos diferentes, Simdes (1997), citado em Dias (2007), havia alertado para
a expansdo devido ao impacto da globalizacdo. Junto com a definicdes que vieram

aparecendo, ha muitas dicotomias importantes de frisar.
A internacionalizacdo, como conceito, engloba vérias oposi¢des, como por exemplo:

» Oposicdo microeconémica-macroeconémica — compara a perspetiva da economia

nacional com a economia de uma empresa;

» Polarizacdo inward-outward — operac6es “inside out* tais como as exportagdes, 0

licenciamento no exterior e 0 investimento no estrangeiro. Operagdes num sentido
contrario, onde estdo inseridas as importacdes, as aquisicdes de tecnologia no

estrangeiro e o investimento estrangeiro.
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“A internacionalizag¢do é um processo sistémico que comega, muitas vezes, com
0 estabelecimento de rela¢Ges com parceiros estrangeiros no proprio pais.” —
Simdes et al. (2013, p.31)

Em comparacdo pode-se utilizar outra prespectiva ndo tao recente que afirma e passo a
citar que a “Internacionalizacdo é o processo pelo qual a empresa deixa de operar nos
limites do mercado nacional de origem e passa a explorar mercados estrangeiros (...)”
(Borini, Ribeiro, Coelho e Proenca (2006, p. 43). A ldgica existente menciona que as
empresas, de uma forma geral, tendem a desbravar mercados que conhecem melhor e
onde sabem ter menores riscos, aumentando assim as suas atividades no exterior de forma
gradual assim que, paralelamente, aumentam o seu conhecimento de mercado. Segundo
Lorga (2013), a internacionalizacdo fornece as empresas condicGes de producéo

favoraveis assim como know-how de outros paises.

Mesmo sendo conhecido que a internacionalizagdo néo € a Unica solugdo que existe para
0s obstaculos da empresa, esta comegou a ser vista como uma vantagem competitiva e,
em tempos, segundo Lorga (2003), como um mecanismo de sobrevivéncia contra crises.
Para garantir o sucesso competitivo no longo prato, ja em 1997, segundo Freire, era
importante ajustar as fases de internacionalizacdo com as tendéncias e concorréncias
existentes em mercado. Posto isto, para dar inicio a processo de internacionalizacdo, uma
empresa deve-se certificar que esta retine as condi¢fes para concretizar 0 processo com
sucesso, avaliando as suas capacidades e recursos. Dentro desta perspetiva de
interpretacdo, devemos olhar para a figura seguinte de forma a entender melhor os

principais parametros do processo:



O QUE?
a) Produtos (Bens; Servigos;
Know-How...)

como?

Exportagdo; Subcontratagdo; Filiais

Comereciais; Filiais Produtivas;
Contratos

de Licenga; Contratos de Franchising...

ONDE?

Proximidade geografica e cultural;

b) Atividades da cadeia de valor Aspetos politicos; Dimensdo dos
(Operagdes; Logistica; Marketing e mercados..

Vendas; Servico; I&D...

Organizagao
CAPACIDADE DE GERIR RELAGCOES
COOPERATIVAS INTERNACIONAIS

Figura 1- Dimens0es da internacionalizacdo- Adaptada (fonte: Simdes et al, 2013)

Acredita-se que cada empresa deve ter em mente as considerac¢des na figura mencionadas.
O processo de internacionalizacdo, como afirma Carvalho (2014), é complexo e
desafiador, pois requer uma abordagem integrada e colaborativa. O desenvolvimento de
mecanismos de cooperacdo pode ajudar as empresas a enfrentar esses desafios e

aproveitar as oportunidades.

1.2 Teorias

Em termos de modelos e teorias de internacionalizacdo, existe um leque variado e
diferente também devido a quantidade de autores existentes que desenvolveram estudos

sobre este tema.

Segundo Borini et al. (2006), as teorias e modelos de internacionalizacdo podem ser

divididas em duas abordagens: a abordagem econdémica e a abordagem comportamental.

A abordagem econdémica, segundo Vasconcellos (2013, pp. 15-16), concentra-se na

internacionalizacdo das atividades e processos, preocupando-se também com os custos de
transagéo e estudando qual o melhor modo da empresa realizar as suas atividades, de
forma a aumentar o retorno econdémico. Ja na abordagem comportamental, a

internacionalizacdo é um processo dependente das atitudes, perce¢do e comportamento
de gestores que tornam a decisdo de onde e como expandir o negdcio para 0 mercado
externo (Andersen & Buvik, 2002, citado por Dib & Carneiro, 2016).



Abordagem Econdmica

eTeoria do Ciclo de Vida do Produto
eTeoria das Imperfeigcoes

eTeoria da internacionalizagdo
eTeoria Eclética (Paradigma de OLI)

Abordagem Comportamental

eTeoria de Redes
*Modelo Uppsala

Figura 2- Abordagens da Internacionalizacdo (fonte: Elaboragdo propria)

1.2.1 Teoriado Ciclo de Vida do Produto

Esta teoria foi desenvolvida por Vernon, em 1966, que utilizou o conceito do ciclo de
vida do produto para explicar o porqué de algumas empresas se transformarem em
multinacionais (Lorga, 2003). As empresas devem produzir 0s produtos nos paises em
desenvolvimento, de forma aproveitar custos de producdo baixos e melhores retornos
(Henriques, 2014).

Tendo em conta esta teoria, o dinamismo da tecnologia, a inovacdo do produto e os efeitos
das economias de escala levam a que as vantagens comparativas dos paises se
modifiquem ao longo do tempo, uma vez que as intensidades fatoriais dos produtos se
alteram (Lorga, 2003).

De acordo com Nogueira (2014), os produtos passam por quatro fases distintas de

desenvolvimento:

e Fase de Lancamento - Nesta etapa, 0s produtos sao fabricados e testados em paises

com alto rendimento e consumo, sendo posteriormente exportados.

e Fase de Crescimento - Surge o efeito de imitagdo por parte dos paises que,

inicialmente, eram importadores do produto e agora também o exportam.
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e Fase de Maturidade - Paises menos desenvolvidos entram em cena, aproveitando
as vantagens de custo.

e Fase de Estagnacao - Neste estagio, a concorréncia torna-se mais intensa, levando
0s paises mais desenvolvidos a abandonar o produto em questao e iniciar um novo

ciclo para um novo produto.

Esta teoria, tenta explicar o motivo da deslocalizacdo das empresas inseridas em mercados

mais desenvolvidos para mercados menos desenvolvidos (Dias, 2007).
1.2.2 Teoria das Imperfei¢cdes do Mercado

Segundo inumeros autores, esta teoria estuda a existéncia de empresas multinacionais
com base em imperfeices dos mercados. A multinacionalizacdo, no caso de uma
empresa, € dependente das vantagens que a mesma detém no mercado domestico e que
pretende explorar nos mercados internacionais (Hymer, 1976; Kindleberger, 1969, citado
por Lorga, 2003). De acordo com Hymer (1976, citado por Nogueira, 2014), o
investimento direto no estrangeiro (IDE) é motivado por imperfei¢cfes no mercado e pela

diferenciacdo da empresa. Pode-se considerar como imperfeicdes de mercado:
1. As imperfei¢cdes nos mercados de bens;
2. As imperfei¢es nos mercados de fatores;

3. As imperfei¢fes na concorréncia devido as economias de escala internas e

externas;

4. As imperfeicdes na concorréncia geradas por politicas governamentais que

visam atrairem investimento.

Conforme Caves (1971, conforme citado por Lorga, 2003), esta teoria implica as

seguintes vantagens para as empresas multinacionais:

e Competéncias especificas em gestdo ou marketing;
e Marca ou reputacéo;
e Acesso a tecnologias patenteadas;

e Existéncia de economias de escala.

No entanto, a teoria das imperfeicdes de mercado possui algumas limitacbes, uma vez
que se concentra exclusivamente no IDE, sem mencionar outras formas de acordos no

mercado (Malhotra et al., 2003, conforme citado por Dias, 2007).
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1.2.3 Teoria da Internacionalizacao

De acordo com Buckley e Casson (2003), a teoria da internalizacdo fundamenta-se na
existéncia de imperfeicbes de mercado. Por outras palavras, as empresas optam por
internalizar ou integrar as suas operac¢des quando percebem que o mercado as realiza de
maneira menos eficaz e mais custosa. Conforme a teoria, quando as operagdes sdo
internalizadas para fora das fronteiras nacionais, isso resulta num processo de

internacionalizacdo, dando origem as empresas multinacionais (Lorga, 2003).
De acordo com Nogueira (2014, p. 9) esta teoria é baseada em dois principios:

1. “A empresa internalizara as operagoes até ao momento em que o0s custos de
transacdo dessas operacdes sejam mais elevados dos que os que derivam da sua

integragdo organizativa,;

2. A empresa cresce internalizando até ao momento em que o diferencial entre os

beneficios da internaliza¢do seja superior aos custos da mesma.”.

Rugman (2006) expandiu a teoria da internalizacdo para abranger ndo apenas o0
investimento estrangeiro, mas também a diversificacdo internacional. Segundo o autor
Rugman (2006, p. 60) “Due to the lack of perfect integration of international capital
markets, there are opportunities for aninvestor to benefit from international
diversification.”, isto €, a diversificacdo internacional ajudara as empresas multinacionais

a superar as imperfei¢cdes dos mercados de capitais.

Contudo, € importante destacar que esta teoria possui algumas restricdes. Ela aborda a
internacionalizacéo de uma forma estatica, deixando de lado algumas considerag6es sobre
formas de colaboracédo entre empresas. Além disso, a sua aplicagdo € restrita as empresas

multinacionais e ao investimento no exterior (Dias, 2007).

1.2.4 Teoria Eclética ou Paradigma de OLI

Dunning desenvolveu o paradigma OLI com o prop6sito de elucidar em relagdo ao
processo de internacionalizacdo das empresas por meio do investimento estrangeiro.
Conforme o mencionado pelo autor em 2001, a internacionalizacdo de uma atividade
econdmica ocorre quando se constata que os mercados externos oferecem trés tipos de

vantagens (Ownership-Location-Internalization):
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e Ownership advantages (vantagens de propriedade) — competéncias internas que
uma empresa possui e que a distinguem da concorréncia. Estas competéncias
podem incluir o controlo de ativos estratégicos, por exemplo como tecnologia,
gestdo, inovagdo e marca prdpria, que representam uma vantagem que concede a
empresa um maior dominio sobre os recursos utilizados no mercado externo.

e Location advantages (vantagens de localizacdo) — beneficios que uma empresa
pode obter quando se estabelece num mercado externo. Isso pode incluir
vantagens como custos de producdo mais baixos, o tamanho do mercado
disponivel, a capacidade de se integrar e se adaptar ao mercado externo, entre
outros.

¢ Internalization advantages (vantagens de internalizacdo) — beneficios que uma
empresa obtém ao realizar transacfes internamente, em vez de recorrer a terceiros.
Isso pode incluir a reducdo dos custos associados a cambio, um maior controle

sobre a oferta de produtos ou servicos e a diminui¢do da incerteza, entre outros.

Conforme afirmado por Dias (2007), o paradigma OLI representa uma fusao de conceitos
provenientes de estudos prévios. Ele incorpora ideias da Teoria das ImperfeicGes de
Mercado (relativas a vantagem de propriedade), da Teoria do Ciclo de Vida do Produto
(referente a vantagem de localizagdo) e da Teoria da Internalizacdo (relacionada a
vantagem de internalizacdo). Dias (2007) destaca também que a aplicacdo desta teoria

esta principalmente centrada nas empresas multinacionais.

Quanto a uma abordagem comportamental, serdo caracterizadas teorias como: Modelo

Uppsala e a Teoria de Redes.
1.2.5 Modelo Uppsala

O modelo de Uppsala, formulado por Johanson e Vahlne ap0s a investigacdo conduzida
por Johanson e Wiedersheim-Paul, em 1975, sobre a internacionalizacdo de quatro
empresas suecas, concluiu que essas empresas iniciavam sua internacionalizagdo com
investimentos modestos e gradualmente expandiam a sua presenca no mercado
estrangeiro. Isso era feito tendo em consideracdo o conhecimento acumulado sobre o

negocio e o mercado (Teixeira & Flores, s.d.).
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Segundo Salvador, Porto e Pessoa (s.d.), os resultados da pesquisa de Johanson e
Wiedersheim-Paul nos levam ao conceito de cadeia de estabelecimento, no qual as
empresas se desenvolvem de forma progressiva no mercado internacional. Os autores
afirmam que essa abordagem segue quatro etapas sequenciais no desenvolvimento das
atividades internacionais, comecando com a realizacao de atividades de exportacao direta,
seguida pela exportacdo através de agentes, ou seja, a exportacdo indireta.
Posteriormente, inicia-se a fase de investimento direto estrangeiro (IDE), comegando com
0 estabelecimento de subsidiarias de vendas locais e depois de subsidiarias de producgéo

local (Salvador et al., s.d.).

No entanto, ndo sdo todas as empresas que seguem rigorosamente as quatro etapas
delineadas. De acordo com Dominguinhos (2000), existem trés fatores que podem
permitir que algumas etapas sejam ultrapassadas no processo de internacionaliza¢ao das
empresas. Estes fatores incluem a disponibilidade de recursos suficientes, condigdes de
mercado estaveis e homogeéneas, e a posse de uma experiéncia substancial em mercados
com caracteristicas semelhantes. A pesquisa conduzida por Johanson e Wiedersheim-Paul
também revelou uma progressao geografica nas atividades internacionais, ou seja,
significa que as empresas comegcam as suas operacdes em paises que estdo
psicologicamente proximos em termos de valores, praticas de gestdo e cultura a elas
semelhantes, para depois expandirem para paises mais distantes (Salvador et al., s.d.).
Esta abordagem é seguida, inicialmente, porque as empresas ndo possuem experiéncia

internacional suficiente e o risco de investimento é menor.

Todavia, a medida que adquirem conhecimento e experiéncia sobre os mercados
externos, elas passam a expandir suas atividades para paises mais distantes
psicologicamente (Dominguinhos, 2000).

O modelo de Uppsala descreve um processo no qual as empresas gradualmente aumentam
sua presenca internacional. Johanson e Vahlne (1990, p. 11) afirmam que “This process
evolves in an interplay between the development of knowledge about foreign markets and
operations on one hand and an increasing commitment of resources to foreign markets
on the other.”. Para explicar essa interagdo, 0s autores examinaram 0 processo de
internacionalizacdo considerando aspectos estaticos (como conhecimento e compromisso
com o mercado) e aspectos dinamicos (atividades em curso da empresa e decisdes de

maior comprometimento).
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O conhecimento e compromisso com o mercado influenciam as atividades em curso da
empresa, e 0s aspectos dinamicos, por sua vez, afetam os aspectos estaticos (Johanson &
Vahlne, 1990). Johanson e Vahlne (1990) distinguem dois tipos de conhecimento de
mercado: aquele que pode ser ensinado ou transferido (conhecimento genérico) e o que
s0 pode ser adquirido através da atuacdo direta no mercado (conhecimento experimental).
No que diz respeito ao compromisso com 0 mercado, este envolve dois fatores: a

quantidade de recursos alocados e o nivel de comprometimento (Dominguinhos, 2000).
1.2.6 Born Globals

As “Born Globals” podem ser caracterizadas como o fendmeno das empresas que ja
nascem voltadas para o exterior, assumindo uma postura internacional (Borini et al.,
2006).

Os estudos feitos sobre esta teoria rondam os anos 90, comparadamente com as demais,
é uma teoria relativamente recente que apareceu com Tage Koed Madsen e Per Servais

mas também, Tamer Cavusgil e Gary Knight.

Entre os principais autores desta teoria, as empresas consideradas “Born Globals",
derivam de fatores. Borini et al. (2006, p.47), menciona trés pontos fundamentais, sendo

eles:

e O facto de as evolucdes tecnologicas terem tido inicio mais acentuado nos anos
90, diz-se que essas inovagcbes ao nivel da tecnologia, telecomunicagdes e
microeletronica, influenciaram a forma de as empresas agirem;

e O segundo fator influenciador define-se pelo aumento do nimero de pessoas com
experiéncia em negocios internacionais. Abrir os horizontes ao nivel da
comunicacgdo, entendimento e operacdo em culturas diferentes, aumenta
consideravelmente as oportunidades e a exploracdo dos mercados internacionais;

e Os mercados estarem em constante crescimento e especializacdo e, por
consequéncia, o aparecimento de nichos de mercado3 poderiam levar a

exploracdo por empresas menos significativas.

As caracteristicas mais distintas das “Born Globals”, segundo Peixoto (2014, cit in

Monteiro,2016, p.26), sdo:

e Elevada atividade internacional desde a sua criagao;

e Recursos financeiros e humanos limitados;
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e Existirem transversalmente em indUstrias variadas, considerando que
inicialmente, este fendmeno estava apenas associado a industria tecnoldgica, mas
recentemente, foi confirmado que o mesmo se alargou para setores variados;

e Gestores com forte capacidade de empreendedorismo;

e Enfase na diferenciacéo;

¢ Realce na qualidade do produto.

As Born Globals sdo, desta forma, o produto de uma receita feita por um mundo mais
competitivo, globalizado e dindmico. O tempo para as empresas entrarem € cada vez
menor devido a evolucdo da globalizacdo, pois a internacionalizacéo é, cada vez mais,

um pilar para a sobrevivéncia das empresas (Monteiro, 2016).
1.3 Motivacg0es e Barreiras a internacionalizagdo

Agora, mais do que nunca existe a intencdo, na maioria das empresas, de se expandir para
0 mercado internacional. Essas empresas, atualmente, veem na internacionalizacdo uma
contribuicdo para a sua inovacdo, produtividade e rentabilidade. Muitas, por
consequéncia, avangcam para a internacionalizagdo como forma de compensar a

decadéncia do mercado interno (Karagozoglu e Lindell, 1998, cit in Martins,2020, p.68).

De acordo com Czinkota et al. (1999, cit in Martins, 2020. p.68), existem dois tipos de

motivagOes para as empresas se internacionalizarem, sendo eles (Tabela 2):

e Vantagem de lucros; Pressdes competitivas;

e Produtos unicos; e Superproducdo;

e Vantagem tecnologica; e Declinio das vendas domésticas;
e Informacéo exclusiva; e Excesso de capacidade produtiva;
e Compromisso diretivo; e Mercados domésticos saturados;
e Beneficios de impostos; e Proximidade dos clientes.

e Economias de escala.

Tabela 1- MotivacOes das empresas para internacionalizagéo (Fonte: Czinkota et al, 1999, cit in Martins, 2020, p.68)

Resumindo, a distin¢do entre motivacdes pro-ativas e reativas prende-se entre o querer e
o ter. Isto é, as empresas com motivacOes pré-ativas sao entidades que avancam para a

internacionalizacdo porque o querem fazer, pelo contrario, as empresas com motivacoes
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reativas fazem-no devido a imperatividade da situagdo em que se encontram, ou seja,

porque séo pressionados a isso.

Como em todos os caminhos, na internacionalizacdo também existem barreiras e riscos

que as empresas podem ter de enfrentar. Ao seguir em frente com o processo de

internacionalizacdo, as entidades empresariais devem estar preparadas para fazer frente a

obstaculos financeiros, comerciais, logisticos, culturais e legais (Martins, 2020). Surgem

assim as principais dificuldades tidas pelas empresas durante o processo (Tabela 3):

Fatores internos a

empresa

Fatores relativos a

parceiros

Fatores relativos

ao ambiente

Fatores Dificuldades

Recursos fracos (financeiros e humanos);

Dimensdo reduzida;

Conhecimento limitado dos mercados externos;

Falta de conhecimento do mercado local: preferéncias
nos gostos e sensibilidade nos costumes e tradigdes;
Problema no controlo e de coordenacgéo de gestao;
Escassez de gestores de experiéncia internacional;
Dificuldades na identificacdo dos parceiros locais
adequados ao tipo de negacio.

Lacunas no dominio do mercado;

Posicionamento competitivo fraco no mercado;
Insuficiéncias nos canais de distribuicdo e qualidade
fraca;

Dominio tecnoldgico fraco;

Dessincronizacao estratégica;

Diferencas na cultura organizacional,
Comportamento oportunista.

Dificuldades no acesso a informagdo sobre
oportunidades de negécio € condigdes de
investimento;

Medidas insuficientes de apoio a exportacdo, ao
investimento e ao risco;

Distancia geografica: custos de exploracdo de novos
mercados, dificuldades de controlo dos canais de
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distribuicdo, inexisténcia de recursos humanos
qualificados e longitude;

Enquadramento fiscal local,

Funcdo administrativa local;

Restricbes governamentais locais: repatriagdo de
rendimentos, fabricagcdo obrigatdria de produtos com
contetdo local e controlo de propriedade;

LimitacOes de financiamento local,

Situagdo econdmico-social e falta de infraestruturas;

Mercado local pouco dindmico.

Tabela 2-Dificuldades na internacionalizagédo das empresas (fonte: Moreira, 2020)

1.4 Modos de Internacionalizacéo

As empresas tém a disposicdo varias maneiras de se inserirem nos mercados externos,

cada uma com diferentes repercussdes em termos de complexidade da operacao. Segundo

Lorga (2003), existem trés modos de penetragcdo dos mercados internacionais:

e Exportacdo, que pode ser indireta ou direta;

e Contratacdo, que se pode traduzir em licenciamento, contrato de gestdo e

subcontratagéo internacional;

e Investimento direto, que se refere ao joint-venture, aliangas estratégicas e

propriedade total.

Passado alguns anos houve o que se pode chamar de atualizacdo e, de trés modos de

internacionalizacdo, passaram a existir 6 estratégias de internacionalizacao, sendo elas

Ferreira, Reis e Serra (2011):

e Exportacao;

e Licenciamento;

e Franchising;

e Contrato de gestéo;
e Join-ventures;

e Aquisicdes parciais;

e |nvestimentos de raiz.
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Numa pesquisa mais recente pode-se encontrar uma divisao diferente destes modos de

penetracdo de mercado (Simdes et all, 2013):

Modos de entrada

3 e Direta
Exportagao .
e Indireta

e Licenciamento
: e Franchising

Formas Contratuais
e Contratos de gestao

e Subcontratagéo Internacional

e Aliangas Estratégicas
e Joint-venture
Investimento Direto e Sole-venture

e Propriedade Parcial

Propriedade Total

Tabela 3- Modos de entrada nos mercados internacionais (fonte- Elaboragdo propria)

Dentro dos modos mais utilizados decidiu-se fazer um pequeno resumo do que cada

implica assim como os respetivos pré e contras.
1.4.1 Exportagéo Directa e Indirecta

A exportagao envolve a venda de produtos e/ou servigos para mercados internacionais. E
uma estratégia comum de internacionalizacdo, caracterizada pelo baixo nivel de

envolvimento, risco e controle (Mercado, Welford, & Prescott, 2001).

Diversos autores apontam que as formas mais usuais de exportacdo sdo a direta e a
indireta. Esses dois tipos de exportacdo facilitam a aprendizagem e reduzem o risco no
processo de internacionalizacdo, pois permitem que as empresas adquiram conhecimento
e experiéncia internacional de maneira gradual. Na exportacdo direta, a empresa vende
seus produtos e/ou servigos diretamente aos clientes nos mercados externos, sem

intermediéarios (Lorga, 2003).

Por outro lado, na exportacdo indireta, a empresa utiliza intermediarios para comercializar
seus produtos e/ou servigos no mercado estrangeiro, o que implica que a empresa néo

interage diretamente com os clientes do mercado internacional (Mercado et al., 2001).
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Na tabela seguinte, pode-se observar as vantagens e desvantagens dos dois tipos de

exportacdo citados em Monteiro, Vanessa (2016), com baseado do mencionado por

Simoes et al.(2013):

Vantagens

Desvantagens

Exportacdo Direta

Exportacdo Indireta

-Maior informacéo sobre o
mercado;

-Maior controlo sobre os
canais de distribuicéo;
-Maior protecdo da marca,
patentes e outras
propriedades intangiveis;

-Melhores lucros.

facilidade de

penetracao;

-Maior

-Menores custos de
representacéo;

-Percecdo de risco menor;
-Menor envolvimento de

recursos

-Maiores dificuldades de
penetracao;

-Maiores custos de
estrutura;

-Maiores riscos;

-Maior nimero de
recursos;

-Dominio de informacéo e
documentacéo processual.
-Menor controlo e
informacao sobre o
mercado (devido a
existéncia de
intermediéario);

-Auséncia de estratégia de

entrada

Tabela 4- Vantagens e Desvantagens da exportacao direta e indireta (Cit in: Monteiro, Vanessa (2016))

1.4.2 Formas Contratuais

De acordo com Mercado et al. (2001), as empresas podem expandir para novos mercados
mediante a formacdo de acordos entre empresas do pais de origem e do pais de destino.
As formas contratuais de internacionalizacdo, como licenciamento, sao uma alternativa

as exportacdes e ao investimento direto no exterior, oferecendo um menor risco.

O licenciamento ocorre quando uma empresa (licenciadora) concede a outra (licenciada)
o direito de usar determinados conhecimentos (know-how) e/ou explorar direitos de
propriedade industrial (marcas, patentes, modelos e desenhos) em troca de royalties
(Simdes et al., 2013, p. 95).
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Cerceau e Lara (s.d.) afirmam que essa estratégia é especialmente usada por empresas

menores e com recursos limitados, pois ndo exige grandes investimentos do licenciador

e apresenta menor risco politico-econémico. Todavia, € crucial manter um bom

relacionamento entre licenciador e licenciado para evitar situacdes desfavoraveis.

Na tabela abaixo, como no modo de penetracdo de mercado anterior, demonstramos as

vantagens e desvantagens baseados no autor mencionado anteriormente:

Vantagens

Desvantagens

Licenciamento

-Menor risco de entrada no mercado;
-Maior rapidez de entrada, beneficiando
do conhecimento de mercado e imagem
do licenciado;

-Conhecer as potencialidades e
caracteristicas do mercado;

-Penetracdo em mercados complexos;
-Reduzido compromisso financeiro;
-Possibilidade de testar o mercado;
-Possibilidade de identificar parceiros
adequados para a colaboragéo posterior;
-Obtencdo de lucros adicionais devido a
venda de outros produtos;

-Maior facilidade de transferéncia dos
pagamentos relativamente a reparticéo de

lucros

-Possibilidade do licenciado
se tornar um concorrente;
-Risco de deterioracdo da
imagem de marca, se 0
licenciado néo satisfizer

as normas de qualidade
pretendidas;

-Custos de formalizacao e de
transferéncia dos
conhecimentos;

-Custos de adaptacédo da
tecnologia as condi¢cbes
locais;

-Dificuldade de controlo do
comportamento do
licenciado;

-Limitacdes colocadas por
alguns paises a duracao dos
contratos e as taxas de

royalties! praticadas.

Tabela 5- Vantagens e Desvantagens do Licenciamento (Cit in: Monteiro, Vanessa (2016))

! Royalties- Por definicdo, caracteriza-se pelo valor pago ao detentor da patente de forma a possibilitar o
usoo e a comercializagéo da mesma. (Porto Editora)
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1.4.3 Franchising

O franchising é uma forma especifica de licenciamento que envolve um acordo no qual

uma empresa (o franchisador) concede a outra (o franchisado) o direito de operar um

negocio em um contexto e espaco claramente definidos.

Detentora de uma componente comercial e um conceito de negocio mais bem definido do

que um contrato de licenciamento (Simdes, 1997, citado por Nogueira, 2014). Os

franchisados sdo autorizados a comercializar ou produzir produtos e/ou servigos em um

determinado pais seguindo o modelo de negdcio do franchisador. Isso significa que as

empresas franchisadoras enfrentam menos riscos politico-econémicos e obtém maiores

lucros, ja que o investimento necessario para esse tipo de acordo € minimo.

Como os anteriores este modo de entrada nos mercados contém pontos a favor e pontos

contra (tabela 6):

Vantagens

Desvantagens

Franchising

-Rapidez e baixo risco de entrada no
mercado;

-Aproveitamento de um método de
marketing padronizado e de uma imagem
distintiva;

-Rapidez de expansdo internacional da
rede;

-Rigoroso controlo de custos;
-Motivacao do franchisado para o
desenvolvimento do negdcio;
-Conhecimento do mercado e habitos de
compra locais pelo franchisado;
-Possibilidade de remuneracéo elevada e
multipla;

-Sistema de negaocio integrado e
facilmente protegivel.

-Controlo inferior ao do
investimento direto no
estrangeiro;

-Possibilidade de criacdo de
concorrentes;

-Exigéncia de prestacdo de
apoio continuado;
-Dificuldade de adaptacgéo a
contextos culturais diferentes;
-Exigéncia de protecdo
continuada dos direitos de
propriedade industrial e
intelectual;

-Exigéncias de qualidade na

selecéo dos franchisados

Tabela 6-Vantagens e Desvantagens do Frachising (Cit in: Monteiro, Vanessa (2016))
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1.4.4 Contratos de Gestao

Segundo Martins (2020), em contratos deste género, 0s gestores de uma empresa sao
disponibilizados por tempo determinado, tendo como responsabilidade as decisdes
importantes da empresa, contra o pagamento de uma taxa fixa, ou ndo, com base nos

lucros.

“Acordo pelo qual o controlo operacional de determinada empresa é assumido por
outra, que se compromete a gerir o negdcio em troca de uma remuneracao,

estabelecida normalmente em funcéo das vendas e/ou resultados operacionais.”
-Simdes et al.(2013,p.35)

Este tipo de contrato é exercido, geralmente, em atividades com pouca concorréncia
internacional, em ramos de servigos, negdcios em crise ou quando 0s proprietarios nao

tém experiéncia na area. (Martins, 2020)

A semelhanca do restante, ainda que um pouco mais diminutas, apresenta vantagens e

desvantagens que, segundo Monteiro (2016):

Vantagens Desvantagens
-Baixo risco de entrada; -Possibilidade de criacdo de
-Maior facilidade em ultrapassar os concorrentes;
riscos politicos; -Dificuldade de controlar
-Possibilidade de marcar posi¢do em plenamente as operacdes;
Contratos de o o _ .
3 potenciais mercados; -Possibilidade de interferéncia
Gestao o
-Possibilidade de testar o mercado; governamental,
-Garantia de seguranca e qualidade de -Diferentes perspetivas entre 0s
aprovisionamento; parceiros.
-Criacdo de oportunidades de mercado.

Tabela 7-Vantagens e Desvantagens dos Contratos de Gestao (Cit in: Monteiro, Vanessa (2016))
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1.45 Aliancas Estratégicas

Segundo Martins (2020), este tipo de entrada nos mercados internacionais consiste na
cooperacdo entre entidades que procuram tirar proveito de uma situacdo de
complementaridade de ativos. A concretizacdo destas aliangas esta associada a situacoes

de, passando a citar Martins (2020):

e Competicdo com EMN;
e Criacdo de uma marca comum internacional;

e Partilha de estudo de mercado, metodologias e experiéncias.

As razbes mais importantes para a formacdo de aliangas estratégicas sdo a escassez de
recursos- financeiros, humanos, tecnolégicos- a falta de competéncias e de know-how
(Lorga, 2003).

Na tabela seguinte, tento em conta Martins (2020) e Monteiro (2016), apresentam-se as

vantagens e desvantagens deste tipo de aliancas:

Vantagens Desvantagens
- Beneficio das economias de escalae de - Investimento elevado;
experiéncia devido a concentragdo de -Maior risco de fracasso dos
atividades Uteis para as empresas objetivos;
envolvidas. -Partilha de lucros e existéncia
' -Compartilhamento de riscos, capital, de divergéncias sobre a divisdo
Allangas tecnologia, know-how e canais de dos mesmos;

Estratégicas o o ) _
distribuicdo, visando tornar a posicdo das -Protecao de interesses;

empresas envolvidas mais competitiva. -Conflito entre parceiros;

constituir um desafio.

Tabela 8-Vantagens e Desvantagens das Aliancas Estratégicas (fontes:Monteiro, Vanessa (2016) e Martins, Moleiro

José (2020)
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1.4.6 Joint-Venture

Uma joint-venture caracteriza-se, segundo Martins (2020), na participacdo de diversas

empresas no capital social de uma unidade econémica juridicamente independente,

produzindo desta forma uma partilha do patrimdnio, lucros e riscos.

Segundo 0 mesmo autor, existem dois aspetos que diferenciam as joint-ventures dos

restantes modos, sendo eles e passo a citar:

e “A independéncia juridica (da nova empresa) face as constituintes (isto €, as que

Ihe deram origem);

e A partilha de gestdo com implicacfes ao nivel do controlo do patriménio e dos

resultados (lucros e prejuizos).”

Vantagens

Desvantagens

Joint-Ventures

Tabela 9-Vantagens e Desvantagens das Joint-Ventures (cit in:

-Partilha de riscos e custos;

-Partilha de recursos;

-Reducéo dos custos de producéo
-Acesso rapido a tecnologia;

-Aumento de sinergias e de probabilidade

de sucesso.
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-Investimento elevado;

-Maior risco de fracasso dos
objetivos;

-Partilha de lucros e existéncia
de divergéncias sobre a divisdo
dos mesmos;

-Protecéo de interesses;
-Conflito entre parceiros;

-As diferengas culturais podem

constituir um desafio.

Monteiro, Vanessa (2016))



1.5 Incentivos Financeiros, Transicdo Energética e Barreiras a Inovacéo

Nos Ultimos anos, o0 governo portugués tem implementado varias medidas para apoiar a
competitividade e a sobrevivéncia das empresas. Esses incentivos sdo essenciais para
estimular o crescimento empresarial e aumentar a eficiéncia no contexto portugués (Picas,
2021). Guerra (2019) destaca que os impostos e beneficios fiscais oferecidos pelo Estado

permitem que as empresas reduzam a carga fiscal, aumentando a rentabilidade.

Segundo Picas (2021), Portugal € um dos paises da Unido Europeia que mais se
beneficiou de apoios desde 1986, especialmente para investimentos em infraestruturas e
formacdo profissional. Entre os principais programas estdo o Quadro de Referéncia
Estratégica Nacional (QREN), em vigor de 2007 a 2013, e o Portugal 2020 (PT2020), que
0 sucedeu de 2014 a 2020. Ambos programas foram fundamentais para financiar e

promover a inovacgao e o crescimento das PME em Portugal.

Monteiro (2016) observou que os incentivos do PT2020 foram valiosos para a
internacionalizacdo das PME no setor de tecnologia, mas ressaltou a importancia da

agilidade na liberagdo dos fundos.

Com relacdo a energia, Sousa (2022) aponta que a atual transicdo energética mundial
exige novas capacidades cientificas e tecnoldgicas, com um foco crescente em energias
renovaveis como solar, edlica e hidrogénio. Portugal ainda depende fortemente de
combustiveis fosseis (74,2%), acima da média da UE (57,8%), mas visa reduzir essa
dependéncia para 65% até 2030, especialmente na inddstria, um dos maiores

consumidores de energia fossil.

1.6 PORTUGAL 2030

O PT2030 representa o acordo de parceria entre Portugal e a Comissdo Europeia,
estabelecendo os principais objetivos estratégicos a serem alcancados entre 2021 e 2027,
com um or¢amento total de 23 mil milh6es de euros (Portugal 2030, 2023). Este valor é
alocado em cinco objetivos estratégicos da Unido Europeia: uma Europa mais inteligente,

mais verde, mais conectada, mais social e mais préxima dos cidadaos.
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O programa € implementado através de 12 programas distintos, dos quais quatro tém
ambito tematico: Pessoas 2030, focado em demografia, qualificacBes e incluséo;
COMPETE 2030, direcionado para inovacdo e transicdo digital; Sustentavel 2030,
voltado para acdo climatica e sustentabilidade; e Mar 2030. Além destes, existem cinco
programas regionais que correspondem as regides de Portugal Continental: Norte 2030,
Centro 2030, Lisboa 2030, Alentejo 2030 e Algarve 2030.

Também ha dois programas destinados as Regifes Auténomas: Acores 2030 e Madeira
2030. Por fim, inclui-se o PAT 2030 — Programa de Assisténcia Técnica. Além disso,
Portugal participa nos Programas de Cooperacdo Territorial Europeia (Portugal 2030,
2023).

O programa Compete 2030, que ird ser mencionado e também descrito no “capitulo IV”’
deste relatorio, € estruturado em trés objetivos estratégicos: um Portugal mais
competitivo, mais verde e mais social. O primeiro objetivo busca apoiar investimentos
em pesquisa e inovacao, digitalizacdo, competitividade e internacionalizacdo das
empresas, bem como competéncias para especializacdo inteligente e transi¢do industrial,

com um orgamento total de 2.567 milhdes de euros.

O objetivo de um Portugal mais verde, com um orcamento de 817 milhGes de euros, visa
auxiliar empresas na transi¢do para uma economia neutra em carbono e aumentar a
competitividade empresarial. 1sso inclui promover a descarbonizagdo das atividades
econémicas, melhorar a eficiéncia energética e reduzir emissdes de gases de efeito estufa,
além de incentivar a sustentabilidade ambiental e econdmica e a diversificacdo da

producdo de energias renovaveis.

Por fim, o objetivo estratégico de um Portugal mais social, com um or¢camento de 400
milhGes de euros, apoia a melhoria de competéncias e qualificagbes no ambito
empresarial, ajudando trabalhadores e empresas a se adaptarem as mudancas.

Podem candidatar-se ao PT2030 individuos, empresas, autarquias e outros 6érgaos
publicos, cooperativas, associacdes, instituicdes de solidariedade e outras entidades
privadas. Os beneficiarios dos apoios serdo definidos nos avisos de abertura das

candidaturas.
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CAPITULO II - SAMSYS- CONSULTORIA E SOLUCOES
INFORMATICAS
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2 SAMSYS

Samsys-Consultoria e SolugBes Informéticas foi a entidade escolhida para acolher o
estagio curricular que da propdsito a esta dissertacdo. Nesta empresa, realizaram-se varios
trabalhos que irdo ser mencionados em outra sec¢do desta tese, neste capitulo sera feita

uma pequena apresentacédo da entidade.
2.1 Uma Jornada de Crescimento e Transformacao

Em 1997, no aconchego do quarto dos irmdos Ruben e Samuel Soares, um sonho
floresceu: a Samsys. Munidos apenas de forca de vontade e paixdo pela tecnologia, a
empresa deu seus primeiros passos, focando na venda de produtos e solugdes informaticas

para o publico em geral (B2C).

Ao longo da sua jornada de 26 anos, a Samsys adaptou-se as dindmicas do mercado,
reinventando-se e construindo uma solida presenca nacional. A sede no Porto pulsa com
inovacéo, enquanto a filial em Lisboa expande o seu alcance. Hoje, com mais de 700m?

de escritdrio, a empresa abriga uma equipa vibrante de mais de 60 colaboradores.

Longe vdo os dias do modelo B2C. A Samsys demarcou-se como referéncia em
consultoria e solucdes tecnoldgicas personalizadas para empresas (B2B). A sua
especializacdo traduz-se em ofertas inovadoras nas areas de software de gestdo,

engenharia de sistemas, desenvolvimento sob medida e marketing digital.

A esséncia da Samsys, contudo, transcende nimeros e conquistas. A empresa destaca-se
pela sua cultura Unica, onde a ética, o profissionalismo e o capital humano séo os pilares
do sucesso. Mais do que recursos humanos, os colaboradores da Samsys sao considerados

individuos Unicos, com talentos e perspetivas valiosas.

Essa filosofia reflete-se em diversas iniciativas, como a Academia Samsys, que oferece
cursos e workshops gratuitos para a comunidade, e 0 DDC Samsys, um dos maiores

eventos de desenvolvimento pessoal e profissional a nivel nacional.

A Samsys é considerada a nivel geral mais do que uma empresa de tecnologia. E uma
histéria de superaco, adaptabilidade e compromisso com o bem-estar das pessoas. E um
exemplo inspirador de como sonhos, persisténcia e valores podem transformar realidades

e impulsionar o crescimento.
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Na Samsys, os clientes ndo sdo meros nimeros. S0 parceiros com quem a empresa
cultiva relagdes de proximidade, confianca e mutuo respeito. Cada cliente é Gnico, com
as suas necessidades e expectativas especificas, e é tratado como tal em todas as etapas
do processo. Essa filosofia traduz-se num atendimento personalizado e dedicado, onde a
Samsys procura entender a fundo os desafios e objetivos de cada parceiro. A empresa
tenta colocar-se par a par com 0s seus clientes, oferecendo solugdes sob medida que

impulsionam o crescimento e a competitividade dos seus negdcios.

Com essa abordagem diferente, a Samsys conquistou a confianca de mais de 1.400
empresas em todo o pais, gerando um volume de negocios anual de cerca de 3 milhdes
de euros. Mais do que nimeros, esses resultados representam o sucesso de uma empresa
que valoriza seus parceiros e se dedica a construir relacionamentos duradouros e

mutuamente benéficos.
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Figura 3- Sede Samsys, em Ermesinde (fonte:Samsys)
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2.2 Missao

A Samsys opera no dominio das Tecnologias de Informacdo (TI) e integra a oferta de
servigos de consultoria informética, com o proposito de criar solu¢des que impulsionem
0 crescimento das empresas A missdo da Samsys € auxiliar os clientes na otimizacdo da
eficiéncia e produtividade de seus negdcios, por meio da pesquisa, desenvolvimento e
implementacdo de solucbes tecnoldgicas de exceléncia. O objetivo é potenciar um
crescimento matuo, gerando valor tanto para os colaboradores quanto para a sociedade

em geral.
2.3 Visdo e Valores

Na perspetiva da sua visdo, a empresa almeja ser reconhecida como a principal consultora
em Tecnologias de Informacdo, oferecendo amplo suporte para o crescimento das
empresas e gerando valor significativo. Os valores, simbolizados por “C.0.R.A.G.E.M -
Competéncia, Objetividade, Responsabilidade, Ajuda, Genuinidade, Empenho,
Motivacdo ”, representam a capacidade de enfrentar o medo, a dor, o perigo, a incerteza

ou a intimidagéo.
2.4 Principais areas de atuacéo

Em 1998, ap6s um ano de operacdes, os fundadores da Samsys tomaram uma decisdo
crucial: mudar a direcdo do negocio para 0 modelo B2B. Esta mudanca estratégica

marcou o inicio de uma nova fase de crescimento e sucesso para a empresa.

Ao direcionar os seus esforcos para atender as necessidades de empresas, a Samsys
experimentou um aumento significativo na sua faturacdo. A procura pelos seus servicos
especializados impulsionou a expansdo da empresa, exigindo a criacdo de equipas

multidisciplinares para atender as diversas areas de atuacao.
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Areas de Especializa¢do
Samsys

Software de Engenharia de Desenvolvimento
Gestdo NREIQES a Medida

Agéncia Digital

Cada uma delas focalizada para determinadas secgdes ou espagos de acdo, por exemplo:

e Software de Gestdo: A Samsys oferece solugdes completas em software de
gestao para otimizar os processos e aumentar a produtividade das empresas. Neste
campo operam com a Eticadata, SAGE, PHC, Wintouch e XD Software, tendo
cada equipa atribuida atendimento personalizado para determinado software.

e Engenharia de Sistemas: A equipa de engenharia da Samsys projeta e
implementa solucBes tecnoldgicas robustas e escalaveis, atendendo as
necessidades especificas de cada cliente. Desde Hardware e Software,
manutencdo de equipamentos, servidores e solugdes backup, etc, sdo muitos dos
Servigos que a equipa de sistemas desempenha.

e Desenvolvimento a Medida: A Samsys desenvolve solucGes personalizadas em
software, utilizando as mais recentes tecnologias e metodologias, para atender as
necessidades Unicas de cada negdcio.

e Agéncia Digital: A Samsys oferece servicos completos de marketing digital,
desde a criacdo de websites e campanhas online até a gestdo de redes sociais e

otimizacdo de mecanismos de busca.

Essa diversificacdo de servigcos permitiu a Samsys atender a um leque mais amplo de
clientes e consolidar sua posicdo como referéncia em consultoria e solucdes tecnoldgicas

no mercado portugués.

32



2.5 [Equipas Samsys e seus Lideres

Para garantir o bom funcionamento diario da empresa e a boa organizacéo do trabalho da
mesma, a Samsys dispde de varias equipas, cada uma com um lider atribuido como se

pode observar no organograma abaixo:

A nossa Equipa de Super Ajudadores...

Lideranga & Gestdo
‘Samuel Soares &Ruben Soares

Diregao Diregao Diregdo
Comercia ‘Operacional Financeira
Joaquim Duarte SérgioSantos Dom. Soares

Lider Equipa Lider Equipa Lider Equipa Lider Equipa Lider Equipa Lider Equipa Lider Equipa Lider Equipa Lider Equipa Lider Equipa Lider EQUiDa  pcgict pirecio
Comercial Sistemas Técnica Plan. & Suporte Logistica PME Ce WEB Admin. & Finan.

JoaquimDuarte Carlos Bernardino Fldvio Pacheco ~ NunoBarros ~ HumbertoSantos  Victor Dias Pedro Barbosa  Vitor Rodrigues  Natanael Vieira JoséAlves Sandra Vieira Marce.

JodoP. Lopes Paulo Moniz Bruno Teixeira Suporte Sage Gilberto Vieira Carlos Coutinho  Pedro Sarmento  Vitor Carvalho Fabio Silva TaniaRamos Cristiana Pach. Equipa Formagéo
Andreia Veloso  Vitor Silva Suporte Siste. Célia Soares José Antunes Marcos Bandeira Joana Camilo Alexandre Gued. Ménica Soares Vitor Rodrigues
RuiGuimardes  Adelino Couto Suporte PHC BarbaraRod. Gabriel Rocha Henrique Oliveira Mariana Aimeida JodoRodrigues  CristinaBorges Ménica Soares.
Marco Garcés Victor Mota Suporte Técnica Jorge Queirés Henrique Cacad. Israel Silva Leandro Gomes Marcia Costa
CarlosFernand.  Francisco Braga Marcelo Costa Anténio Moreira  Joao Barbosa Martim Ribeiro

Paulo Lopes Marcos Magalh. Luis Pina Luis Sousa

Isabel Nogueira Mario Sousa Jodo Pinto BrunoRodrigues =

Pedro Trinta ValdemarLopes E?;x&g:me
JoséFerreira Sandra Santos Todos

Hélder Mesquita CatarinaFerreira

Equipa RH

Domingos Soares
Marcia Costa

Figura 4- Organograma Samsys (fonte: Manual do estagiario Samsys, 2023)

Para garantir um acompanhamento préximo e uma gestdo eficiente das diversas areas,
cada equipa da empresa conta com um lider dedicado. A estrutura hierarquica da empresa

é composta por trés niveis distintos:
2.5.1 Geréncia

No topo da piramide hierarquica, encontramos o Rubén Soares e Samuel Soares,
fundadores da Samsys, que assumem o cargo de gerentes. Eles definem o0s rumos

estratégicos da empresa e supervisionam o seu desempenho geral.
2.5.2 Diretores
Abaixo dos gerentes, reside a equipa de diretores, composta por:

o Diretor Comercial: Responsavel por liderar as atividades de vendas e marketing,

definindo as estratégias para alcancar os objetivos de crescimento da empresa.

e Diretor Operacional: Supervisiona as operacOes da empresa, garantindo a

eficiéncia dos processos e a qualidade dos produtos e servicos, no dia a dia.
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¢ Diretor Financeiro: Responsavel, como o nome indica, pelos recursos financeiros

da Samsys, assegurando a saude financeira da empresa e a otimizacdo dos

investimentos.
2.5.3 Lideres

Cada um dos doze departamentos da Samsys €é liderado por um profissional experiente,

responsavel por:

e Orientar e motivar a sua equipa para alcancar os objetivos especificos do
departamento;

e Gerir 0 dia a dia das operagdes, delegando tarefas e monitorizando o desempenho
individual e coletivo da equipa;

e Promover a comunicacao interna e a colaboragdo entre os membros da equipa;

e Assegurar a qualidade do trabalho realizado e o cumprimento dos prazos

estabelecidos.

Essa estrutura hierarquica bem definida garante clareza nas linhas de comunicacéo,
facilita a tomada de decisGes e promove a responsabilidade individual dentro da empresa.
A empresa acredita que essa organizagdo contribui para um ambiente de trabalho

dinamico, eficiente e focado no sucesso.
2.6 Academia Samsys

A Academia Samsys surge como um portal de aprendizagem, dedicado a oferecer eventos
que enriquecem seus participantes com conhecimentos valiosos. Seja em uma area
especifica ou em diversos produtos, esta garante uma imersdo completa no universo do
saber. A Academia abre as suas portas para todos que buscam ampliar seus horizontes e

aprimorar suas habilidades. Se é:

e Empresario ou lider: Encontre ferramentas para impulsionar seu negocio e

alcancar o sucesso.

e Profissional em busca de atualizacdo: Mantenha-se atualizado sobre as ultimas

tendéncias do mercado e as melhores praticas em sua area.

e Pessoa interessada em aprender: Explore novos temas e expanda seus

conhecimentos gerais.
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A Academia Samsys oferece uma agenda repleta de eventos, cuidadosamente
selecionados para atender as suas necessidades. Palestras, workshops e demonstracdes
praticas sdo apenas alguns dos formatos que vocé encontrard. A Academia preocupa-se
em proporcionar uma experiéncia de aprendizagem completa e enriquecedora. Além de

conteudos de alta qualidade, os participantes tém a oportunidade de:

e Interagir com especialistas conhecidos;
e Networking com outros participantes;

e Acesso a materiais exclusivos.
2.7 Reconhecimentos

O posicionamento da Samsys tem sido consistentemente brilhante, refletindo-se numa
série de reconhecimentos no ambito nacional. A empresa foi premiada com o titulo de
PME Lider pela 142 vez, além de receber o prestigioso reconhecimento de PME
Exceléncia. As conquistas ndo ficam por aqui, incluindo também a impressionante
classificacdo no Top 5 do "indice de Exceléncia”, bem como no Top 5 Her6is PME. Além
disso, a Samsys orgulhosamente figura entre as 25 Melhores Empresas para Trabalhar em
Portugal.

2.8 Produtos Samsys

No seguimento da apresentacao da empresa, pensa-se ser pertinente uma pequena mencao
aos produtos que esta disponibiliza aos seus clientes. Abaixo pode-se observar um quadro

com a explicacdo meticulosa, elaborada durante o estagio curricular (tabela 4):

NOME DESCRICAO

Solucdo pensada para todo o tipo

de agendamentos de servicos. Uma
APPOINTSYS ferramenta  para  Clinicas,  Spas,
Cabeleireiros, Barbeiros e Empresas na
area de prestacdo de servicos relacionados
com agendamento de servicos.

Solugcdo para saber ao detalhe
custos de assisténcia e rentabilidade dos
ASSISTSYS seus servicos. Pode fornecer o histérico de

assisténcias de um equipamento e ainda
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BOOKSYS

VENCSYS

LEADSYS

ZAPSYS

Tabela 10- Produtos Samsys (

36

partilhar com o seu cliente fotografias de
como estava 0 equipamento.

Solucdo para todo o tipo de
reservas de servicos de Alojamentos:
Alojamento Local, Hotéis, Hosteis, Guest
Houses, Turismo Rural, Apartamentos
Turisticos, Tours e Empresas na area com
reservas turisticas e alojamentos para
férias.

Caracterizado por ser notificador
automatico de documentos de cobranca,
que permite avisar clientes que tém
documentos vencidos (ou que vao vencer)
enviando avisos, sem necessidade de
interveng@o humana, por email ou SMS.

Integra diretamente os leads do
Facebook (Facebook Lead Ads) ou de
outro sistema, quando elas chegam, no seu
CRM. Em consequéncia dessa integracao,
0 prospect é criado automaticamente no
seu CRM, em conjunto com a interagao
correspondente e, caso desejado, é logo
atribuida a lead a um vendedor, de acordo
com as regras que quiser definir.

Solugdo para integracdo de
plataformas de E-Commerce e ERP
(software de gestdo e faturacdo). Permite
a integracdo da sua Loja Online com o seu
ERP para que tenha tempo para o que

realmente interessa.
elaboracdo propria, 2023)



CAriTULO III - METODOLOGIA
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3 Abordagem Metodoldgica

O presente estudo utiliza uma abordagem metodoldgica qualitativa descritiva. A pesquisa
qualitativa tem como objetivo compreender os fendmenos sociais na sua complexidade,
na procura de entender o significado que o0s sujeitos atribuem as suas experiéncias. A
abordagem descritiva, por sua vez, procura descrever os fendmenos estudados de forma

detalhada e objetiva.
3.1 Problema de pesquisa

O problema de pesquisa que norteou este estudo demarca-se pelas formas que uma
empresa pode utilizar para efetuar a sua internacionalizagdo. Na situagdo em causa
marcou-se pela constatacdo de o que poderia ser feito e adicionado ao projeto de
internacionaliza¢do-PT2030. O problema imp6s-se no facto de perceber que situagbes

seriam pertinentes para adicionar ao respetivo projeto.
3.2 Hipoteses

A partir do problema de pesquisa, foram formuladas as questdes de 0 que poderia ser
pertinente para adicionar como processo de internacionalizacdo. Perceber o que a partir
das ideias tidas pela empresa o que seria enquadravel em cada equipa, nomeadamente, na

de comunicagéo, na comercial e na de desenvolvimento.
As questdes que foram mais especificamente selecionadas foram:

e O que necessita de ser mais bem desenvolvido?
e Que paises seriam mais interessantes de para desenvolver uma visita estratégica,
de prospecao de mercado em feiras como visitante?

e Qual feira seria pertinente marcar presenga como participantes?
3.3 Objetivos da pesquisa

O objetivo principal do trabalho prende-se pela organizagdo do plano para apresentar no
PT2030. A estruturacdo e organizacéo, por ordem de importancia, dos pontos que estavam

estudo para incluir no projeto.
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3.4 Justificativa da pesquisa

O tema da internacionalizacdo € relevante para a compreensao do funcionamento das
organizagdes neste aspeto. Perceber 0 que uma empresa precisa de reunir para ser
considerada apta para uma candidatura a um projeto que apoia as instituicdes na sua

internacionalizacdo.
3.5 Recolha de dados

Os dados da pesquisa foram recolhidos através de estudos de mercado, elaborados pelo
estagiario, sobre os paises que se enquadrariam na 6tica e cultura da empresa, analisou-
se também possibilidades junto de organiza¢fes competentes que, quando necessario,
fazem servico de aconselhamento as empresas que pretendem iniciar um processo de

internacionalizagéo.

Os dados recolhidos foram analisados por meio da analise de estatisticas custos que a
empresa poderia ou ndo suportar, estatisticas de importaces e exportacdes nos paises
integrantes da Europa e PALOP, locais sugeridos pela empresa para efetuar a pesquisa e
informagdes gerais de feiras a perceber onde seria interessante realmente investir ou

apenas visitar.
3.6 Etapas da pesquisa
A pesquisa foi realizada em 3 etapas, nomeadamente:

e Primeira etapa: Revisdo bibliografica que serviu, em grosso modo, para ter uma
mais ampla nogdo do que envolveria uma internacionalizagdo, ndo sé os
procedimentos que esta devera ter, mas também as formas pela qual esta pode ser
feita junto com as barreiras e motivacGes que uma internacionalizacdo pode
envolver. Neste campo, também pesquisar e perceber, ndo s6 junto da empresa,
mas junto de entidades competentes, do que é realmente o0 PT2030 e como este
funciona e os respetivos requisitos.

e Segunda etapa: Planear, junto da orientadora de estagio como quereriam que 0
plano fosse organizado e a pertinéncia de cada ponto, visto que ela € que tinha
contacto direto e acesso direto as ideias superiores.

e Terceira etapa: Executar, aproveitar o trabalho iniciado pelo estagiario anterior
para que se pudesse reorganizar de acordo ao que a geréncia e consequentemente
a orientadora dita-se
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3.7 Limitacdes da pesquisa

A pesquisa em termos de limitagGes ndo teve grandes barreiras ao seu desenvolvimento.
A maior barreira pensa-se ter sido o facto de, como estagiéria, ndo poder ter acesso a
certas informac0es que, corretamente, a empresa tera que manter dentro do circulo a quem

ela pertence.
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CAPITULO IV —DESCRICAO DAS ATIVIDADES REALIZADAS
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4 Atividades Realizadas na Samsys

O presente capitulo prende-se pela descri¢do das atividades elaboradas, durante o estagio

curricular, na Samsys.

De modo a proporcionar um primeiro contato com o mercado de trabalho, foi estabelecido
que o0 estagio iria-se focar na internacionalizacdo através do Portugal 2030 (PT2030).
Posto isto, inicia-se com alguma introducdo ao que ja tinha sido iniciado por outro
estagiario com o acréscimo de uma gravagédo de uma reunido sobre as possiveis atividades
a serem desenvolvidas e acrescentada a candidatura. Contudo, nos momentos menos
ativos ao nivel da internacionalizacdo, mesmo nédo sendo tao pertinente para o foco do
estagio, foi dado seguimento a alguns assuntos referentes aos Recursos Humanos da
empresa como procedimentos de admissao, aprimoramento dos manuais de acolhimento

€ outros processos.

Focando daqui para a frente, serdo descritos e demonstrados os trabalhos elaborados
durante a estadia na Samsys, tendo abordado situacdes tanto da licenciatura como do

mestrado, atualmente em causa.
4.1 Enquadramento nos programas do PT2030

Numa primeira etapa foi solicitada que se percebesse o que era 0 PT2030 e os programas
que neste estavam envolvidos. Foi mencionado que a Samsys tinha intencdo de fazer
candidatura ao COMPETE 2030, isto seria Gtil num estdgio mais avancado do processo
de forma a também questionar as equipas da empresa sobre 0s projetos que pretendiam

desenvolver sempre, claro, de acordo com o programa.

O COMPETE 2030 surge como um programa inovador, munido de 3.9 mil milhdes de
euros, com o ambicioso objetivo de impulsionar a transi¢do digital e a competitividade
das empresas portuguesas. A entidade responsavel por este programa almeja ser uma
referéncia no apoio ao setor empresarial, fomentando a transformacdo estrutural da
economia nacional e a sua especializacdo em areas de alto valor acrescentado. Esta
iniciativa visa contribuir para a construcdo de um Portugal mais préspero, sustentavel e
inclusivo, onde as empresas prosperam e impulsionam o desenvolvimento do pais (Carta
de Missdo, COMPETE 2030, 2023).
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Foi pertinente para o estagio entender que o programa ao qual a empresa se pretendia
candidatar tem como meta, até 2030, fomentar 0s seguintes pontos nas nossas Pequenas
Médias Empresas (PME):

e Estimular a cultura da inovacgdo nas empresas portuguesas, impulsionando o
desenvolvimento de novos produtos, servigos e processos;

e Promover o investimento em conhecimento e tecnologia, preparando as
empresas para os desafios do futuro;

e Capacitar as empresas, 0s empresarios e os seus trabalhadores, através de
programas de formacéo e qualificagdo profissional;

e Fomentar a sustentabilidade das empresas portuguesas, através da adogéo de
préticas ecoldgicas e eficientes;

e Aumentar a capacidade de resposta a dupla transi¢do digital e energética,
assegurando a competitividade das empresas no longo prazo;

e Incentivar a orientacdo exportadora das PME e a sua integracdo em cadeias

de valor globais, expandindo o seu mercado e potenciando o seu crescimento.

Com esta informacédo adquirida e consolidada numa fase inicial foi mais facil entender a
ambicdo da empresa nesta candidatura. Foi questionado a orientadora de estagio quais 0s
motivos que levaram a Samsys a querer submeter uma candidatura para este programa,
mencionando que estdo relacionados com a identificacdo de oportunidades para melhorias
e crescimento interno, por exemplo nos procedimentos ainda ndo informatizados, que
podem ser implementadas mais rapidamente com o apoio desses fundos. Além disso, a
empresa tem um forte desejo de inovar, tanto no que diz respeito ao desenvolvimento e
implementacdo de novos softwares, para os quais atualmente ndo dispde de recursos
financeiros suficientes. Por fim a questdo da descarbonizacdo, que hoje é essencial,

também é uma motivacéo significativa.

Apresentadas as motivagdes a candidatura, torna-se Obvio o porque da Samsys
ambicionar uma candidatura deste género, com todas as dificuldades p6s pandémicas a
ter de ser enfrentadas pelo setor empresarial, estes fundos disponibilizados pelo governo
sd0 uma oportunidade para investirem as PME, e ndo sO, melhorarem 0s seus

desempenhos a todos o0s niveis.
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4.1.1 Contactos internos e externos

Internamente, e recorrendo a gravacdo da reunido tida sobre os planos para o respetivo
programa, concluiu-se o desejo de efetuar a internacionalizacdo da SAMSY'S atraveés da
SoftLoja. A SoftLoja aparece nesta equacao, primeiramente, por ser uma empresa fechada
a 2/3 anos pertencente a geréncia, reapareceria um fio condutor e promotor da Samsys
que faria a venda exclusiva dos produtos SAMSYS o que envolveria divulgagéo e
branding das marcas envolvidas. A SoftLoja, como vendedor exclusivo, seria 0

responsavel pelo marketing, ou seja, microsites, flyers, etc.

Apobs a fase inicial de analise e pesquisa teve-se possibilidade de estudar, ndo s6 junto das
equipas das empresas, mas também com entidades competentes de apoio a
internacionalizacdo das empresas portuguesas, 0 que seria mais pertinente para a Samsys.
Foi, numa primeira fase, marcada reunido com Dra. Céandida Lobo, ao qual como
estagiaria ndo foi permitida comparéncia, mas dado acesso as informacgoes. Esta primeira
reunido ndo foi um ponto pertinente, mas sim de viragem pois foi uma forma da empresa
apresentar as necessidades e ambicGes a nivel dos paises para depois receber as sugestoes
dadas a serem trabalhadas internamente.

4.1.2 Estudo de Mercado e Feiras

Foi o que foi feito, posteriormente e ap6s ndo s6 o recebimento dos paises sugeridos pela
AICEP foi elaborado um pequeno estudo de mercado, que pode ser consultado no
“Apéndice I” do presente relatorio, também com base nos dados extraidos e analisados

do Portugal Exporta.

Tendo em conta o0 que a empresa ambicionava, realizou-se uma analise generalizada dos
paises que poderiam ser interessantes para efetuar uma prospecdo de mercado ou

representacdo em feiras nos determinados destinos.

O quadro apresentado no “Apéndice 17, foi posteriormente apresentado ao diretor
comercial, Joaquim, e juntamente conseguimos perceber que haveria algumas
possibilidades na Europa que ainda seriam incomportaveis para a Samsys devido a
competicdo a nivel tecnologico nos respetivos paises- Alemanha, Reino Unido, etc-
paises que a nivel informético e tecnoldgico se encontram com posi¢des de competicdo

anos-luz a frente para que houvesse um investimento por parte da empresa.
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Quanto as feiras, foram analisadas algumas que poderiam ser atrativas para a empresa
pois 0s servigos e produtos que esta vende ndo se encontram unicamente ligados a
tecnologia e informatica, mas também tém produtos direcionados a industria
metalomecanica, dai haver um interesse de participar na EMAF — Feira Internacional de
Maquinas e Equipamentos para a Inddstria. Num contexto internacional, de comparéncia
no estrangeiro efetuou-se uma tabela de opgdes que, apesar de terem sido tomadas em
conta para um futuro, o diretor comercial achou ainda ser um pouco precoce arriscar
(“Apéndice 11”).

4.1.3 Presenca em Reunido

Contactou-se ja numa fase mais avancada a Associacdo do Comércio do Porto (ACP),
juntamente com o diretor comercial, Joaquim Duarte, onde foram solicitados contactos
para o processo de internacionalizacdo, aconselhamento a nivel de feiras que possam ter

conhecimento que sejam importantes e pertinentes para aquilo que havia sido exposto.

Explicou-se a Dra. Maria da Paz, que os PALOP e Espanha seriam 0s alvos principais,
mas que estariam abertos a receber sugestbes que achassem pertinentes para as
necessidades e objetivos da Samsys. Neste aspeto, ndo houve muito desenvolvimento
pois, esta reunido ocorreu no Ultimo dia de estagio, posto isto ndo foi possivel obter a

informagdo que dela foi proveniente.
4.1.4 Canva Business Model

Foi solicitado, pela parte da orientadora de estagio Marcia Costa, que fossem elaborados
Canva Business Model para cada um dos produtos da empresa. Foram elaborados entéo

com base nos produtos Samsys, 5 modelo Canva.

Um Canva Business Model é uma ferramenta visual e estratégica para desenvolver,
descrever, analisar e inovar modelos de negdcios. Criado por Alexander Osterwalder e
Yves Pigneur, ele apresenta-se como um quadro dividido em nove blocos, cada um

representando um elemento essencial do modelo de negdcios de uma empresa, sendo eles:

e Segmentos de Clientes: Identifica os diferentes grupos de pessoas ou
organizacgdes que a empresa pretende alcancar e servir.
e Proposta de Valor: Descreve o pacote de produtos e servicos que cria valor para

um segmento especifico de clientes.
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Canais: Especifica como a empresa se comunica e alcanga seus segmentos de
clientes para entregar sua proposta de valor.

Relacionamento com Clientes: Explica o tipo de relacionamento que a empresa
estabelece com cada segmento de clientes.

Fontes de Receita: Detalha como a empresa ganha dinheiro com cada segmento
de clientes.

Recursos-Chave: Enumera os ativos mais importantes necessarios para fazer o
modelo de negdcios funcionar.

Atividades-Chave: Descreve as a¢Oes mais importantes que a empresa deve
realizar para que seu modelo de negdcios funcione.

Parcerias-Chave: Lista as redes de fornecedores e parceiros que fazem o modelo
de negdcios funcionar.

Estrutura de Custos: Define todos os custos envolvidos na operacéo do modelo

de negdcios.

Key Partners é Key Activities u Value Propositions

'.9% Customer Relationships @ | Customer Segments ~ J@

Key Resources wﬂ Channels [ [}

Cost Structure

Revenue Streams é

®

Figura 5- Canva Business Model
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Nesta seccdo do estagio apresentam- se abaixo os modelos elaborados para os produtos
Samsys, com um pequeno ponto que ndo foi autorizado, nomeadamente, os valores a
investir no ponto “Cost Structure”:

e Booksys

Key Activities [] Insert

Key Partnors £l Insert Koy Activities £]  Insert Value Proposition 1 Insert Customer Relationships £] Insert Customer Segments [ Insert
nsys- ~ Inovagio Apoio ao Cliente Centros de Assisténcia
PHC Simplificagio ~ Atualizagio @ Manutencio dos softwares
SAGE | Sustentabilidade
Primavera Key Resources [] Insert | i Channels ] Insert
Softideia | Eficacia
Sales Officer Feiras
Eticadata | Excelincia 5
< Software Developers. Redes Sociais
fad i dhrats 30 cliarsta,
empresa
‘WOO Commerce - Utilizando como
meios a distribuicio
Magento direta dos pacotes de
software, através do
AICEP contacto direto com o
cliente, por via online
Associagio do Comércio do Porto Slliondisd
Cost Structure []  Insert Revenue Streams £] Insert
MicroSites Flyer's Multilingue i i Vendas.
de imagem de todo inseridas neste tipo de Facebook, Youtube...)
mercado
iai o Ads.
1dentificacho piblico-alvo; digital
Criag3o de conteudo grifico e
contextual.
Adobe Cc
Concegio e desenvolvimento
de brindes para as feiras.

Figura 7- Zapsys Canva Business Model ( Elaboracéo prépria)
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Appointsys

Key Partners ] Insert Key Activities ] Insert Value Proposition F]  Insert Customer Relationships [ Insert Customer Segments ] Insert
nsy: Solugdes Venda exclusiva de produtos Samsys Inovacio Apoio ao Cliente Mercado Hoteleiro e Reservas
AICEP Simplificacso Atualizacio e Manutencio dos softwares
Associagio do Comércio do Porto Sustentabilidade
Key Resources ] Insert Eficiéncia Channels ] Insert
Marketer Eficacia Feiras
Software Developers Exceléncia Google Ad
Sales Officer Redes Sociais
Venda direta ao cliente, seja este cliente-final ou
empresa
- Utilizando como meios a distribuicdo direta
dos pacotes de softwares, através do
contacto direto com o cliente, por via online
oou mesmo presencial.
Cost Structure [ Insert Revenue Streams [ Insert
Criagio e manutencio de Google Ads+ Redes Sociais Implementacio Fiyer's Multilingue Parcerias com empresas Publicidade(Instagram, Vendas
contas em redes sociais; Ads estratégias de marketing inseridas neste tipo de Facebook, Youtube...)
ificacio pd digital mercado

-alvo;.
Criacio de conteudo grifico e
contextual.

Concegéio e desenvolvimento MicroSites

Videos Promocionais

Organizaio e reelaboracio
de imagem de todo o
economato; Merchandising,
branding da empresa,
manual de identidade;

Key Partners [] Insert

Figura 8 - Appointsys Canva Business Model ( Elaboracéo propria)

vencsys

Key Activities ] Insert

Key Resources [ Insert

Value Proposition ] Insert

Customer Relationships [ Insert

Channels ] Insert

Customer Segments ] Insert

Figura 9 - Vencsys Canva Business Model ( Elaboracéo propria)




e Revendedore

Key Partners [] Insert Key Activities [] Insert Value Proposition Insert

Samsys- Consultoria e Soluges Informsticas Venda exclusiva de produtos Samsys Inovagio

Software Houses. Simplificaciio

Wintouch; SAGE; PHC; Primavera; Eticadata;

Softideia; Shopify; SAP; WOO Commerce; Sustentabilidade
Magento
Key Resources Insert Eficiéncia Channels Insert
AlceR
Markete: Eficicia Feiras
0 do Comércio do Port:
Sales Off I Google Ad
Software Developers Redes S
Cost Structure ] Insert R Streams ] Insert
plementacio d Identificagio publico-alvo; Ty tiling d I Publicidade(Instagram, endas
stratégias de marketing riaco de conteudo grafic de brind: f Facebook, Youtube...)
digital contextual.
Videos Promocionais MicroSites

Google Ads+ Redes Sociais
Ads

Figura 10 - Revendedores Canva Business Model ( Elaboracao prépria)

4.1.5 Realizacao do Excel Final de Estagio

No final do estagio e apds todas as analises envolvidas foi necessario colocar 0 maximo
de informacédo possivel numa tabela de Excel previamente concebida para este fim pelo
colega anterior.

Durante a estadia na Samsys foram sendo feitas algumas alteragdes ao respetivo Excel,
tendo em conta as reunides e 0s paises que neste plano iriam constar assim como o que

internamente foi analisado e aprovado para colocar na candidatura ao programa do
PT2030.

No “Apéndice 111” poderé observar-se o trabalho que foi elaborado de forma a orientar e

organizar os planos de candidatura ao programa do PT2030 da Samsys.
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CAPITULO V — CONCLUSAO
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Conclusao

A internacionalizacdo da Samsys, uma empresa portuguesa, revelou-se um processo
complexo e multifacetado, exigindo um elevado nivel de planeamento, estruturacdo e
coordenacdo. Atraves da realizacdo do meu estagio curricular, foi possivel analisar
detalhadamente todas as etapas envolvidas neste processo apesar de, mais profundamente,

s0 a parte inicial de concecdo das estratégias de expansao internacional.

Constatei que o processo de internacionalizacdo implica custos significativos, ndo sé
financeiros, mas também em termos de tempo e recursos humanos. Horas dedicadas a
pesquisa de mercados, estudo de concorréncia e analise de riscos sdo essenciais para
fundamentar cada decisdo. Além disso, o trabalho colaborativo entre diferentes
departamentos da empresa torna-se vital para garantir que todas as perspetivas e
conhecimentos especializados sdo integrados na construcdo de um plano de

internacionalizagdo robusto.

A candidatura a projetos e programas de apoio a internacionaliza¢do também se revelou
um componente crucial do processo, exigindo um rigoroso cumprimento de requisitos e
a elaboracdo de documentacdo detalhada. Este processo de candidatura, embora oneroso
em termos de tempo e esforco, pode proporcionar retornos significativos ao facilitar o

acesso a novos mercados e a recursos financeiros.

Além de compreender o processo de internacionalizacdo, o estagio proporcionou-me uma
visdo abrangente sobre a gestdo de uma Pequena e Média Empresa (PME). Com bons e
menos bons momentos, esta experiéncia revelou-se bastante proveitosa, permitindo-me
adquirir uma nocdo prética da gestdo de organizacGes. O contato direto com as diversas
facetas da gestdo empresarial, desde a tomada de decisGes estratégicas até a resolucao de
problemas operacionais, foi fundamental para consolidar os conhecimentos adquiridos

durante o mestrado.

Em suma, a internacionalizacdo da Samsys nao é apenas um objetivo estratégico, mas um
esforco continuo que exige compromisso e colaboracdo de toda a organizacdo. A
experiéncia adquirida durante o estagio permitiu-me compreender a importancia de um
planeamento detalhado e da alocagéo eficiente de recursos, elementos fundamentais para
0 sucesso da empresa no mercado internacional. Este estudo ndo so reforga a importancia

da preparacdo meticulosa, mas também destaca o valor do investimento em tempo e
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esforco, sublinhando que o caminho para a internacionalizacdo, apesar de desafiador, tem

potencial de viabilidade para empresas com a capacidade da Samsys.

52



REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS

53



Referéncias Bibliograficas

ANTONIO, Gilberto D.F.; MUXITO, Adelino A. S. Internacionalizacio de Empresas:

Politicas e instrumentos de promocdo. Lishoa:Edi¢des Colibri, 2021

IAPMEI (2023). Como estdo as PMES Portuguesas a incorporar a sustentabilidade nas
suas estratégias e operacoes?. Obtido de
https://www.iapmei.pt/NOTICIAS/Observatorio-ODS-disponibiliza-booklet-sobre-

PME.aspx em 01 de julho de 2024

Lima, G. B.,, & Carvalho, D. T. (s.d.). Joint-venture como estratégia de
internacionalizacdo  de  empresas: um  ensaio  tedrico.  Obtido em
http://www.convibra.com.br/2008/artigos/96_0.pdf em 15 de junho de 2024

LORGA, Susana Cristina Lima da Costa e Silva. INTERNACIONALIZACAO E REDES
DE EMPRESAS : CONCEITOS E TEORIAS. Lisboa: Verbo, 2003.

MARTINS, José Moleiro. Internacionalizacdo e Globalizacdo de Empresas. Lisboa:
Edigdes Silabo, 2020

Mercado, S., Welford, R., & Prescott, K. (2001). European Business (4 ed.). Harlow:

Prentice Hall

MONTEIRO, Vanessa Filipa Martins. (2016). Internacionalizacdo Estudo multicaso:
PME do Setor das Tecnologias de Informacao, Comunicacao e Eletronica: Portugal 2020
[Dissertacéo de Mestrado, IPS-Escola Superior de Ciéncias
Empresariais].https://comum.rcaap.pt/bitstream/10400.26/17610/1/VVanessa_Monteiro_
Disserta%C3%A7%C3%A30_Mestrado.pdf

Pinto, M., & Pereira, R. (2016). As PME e a sua internacionalizagdo: um estudo de caso.
Revista Lusofona De Economia E Gestdo Das Organizagbes, (3), 153-183.
https://doi.org/10.60543/r-lego.v0i3.5478

Picas, S. M. S. C, (2021). A Rentabilidade e os Incentivos Fiscais, Financeiros e
Governamentais. O caso das PME em Portugal. Dissertacdo para obtencdo do Grau de

Mestre em Finangas Empresariais. Escola Superior de Tecnologia e Gestdo de Viseu.

PORFIRIO, José Antonio Ferreira. GESTAO FINANCEIRA INTERNACIONAL. Porto
: Rei dos Livros, 2003.

54


https://www.iapmei.pt/NOTICIAS/Observatorio-ODS-disponibiliza-booklet-sobre-PME.aspx
https://www.iapmei.pt/NOTICIAS/Observatorio-ODS-disponibiliza-booklet-sobre-PME.aspx
http://www.convibra.com.br/2008/artigos/96_0.pdf
https://doi.org/10.60543/r-lego.v0i3.5478

Portugal 2030 (2023). O que é o Portugal 2030. Obtido de https://portugal2030.pt/o-
portugal-2030/0-que-e-0-portugal-2030/ em 12 de junho 2024

Porto Editora. (2016). Royalties. Obtido http://www.infopedia.pt/dicionarios/lingua-

portuguesa/royalties em 27 de maio de 2024

RUA, Orlando Manuel Martins Marques de Lima; Melo, Liliana Freitas de.
ESTRATEGIA : COMPETITIVIDADE E INTERNACIONALIZACAO. Porto: Vida

Econdmica, 2015.

SILVA, Eduardo Manuel Lopes de Sé e (et al.). FINANCAS E GESTAO DE RISCOS
INTERNACIONAIS. Porto: Vida Econémica, 2013.

Simoes, C., Esperanga, J. P., & Simdes, V. C. (2013). Horizonte Internacionalizar: Guia
para PME.Lisboa: AICEP/Audax

Soares, M. F, (2021). Barreiras a Inovacdo: Persisténcia e Efeitos. Dissertacdo para
obtencdo do Grau de Mestre em Economia Industrial e da Empresa. Universidade do
Minho.

TEIXEIRA, Sebastido; DIZ, Henrique. ESTRATEGIAS DE
INTERNACIONALIZACAO. Lishoa : Publisher Team, 2005.

55


https://portugal2030.pt/o-portugal-2030/o-que-e-o-portugal-2030/
https://portugal2030.pt/o-portugal-2030/o-que-e-o-portugal-2030/
http://www.infopedia.pt/dicionarios/lingua-portuguesa/royalties
http://www.infopedia.pt/dicionarios/lingua-portuguesa/royalties

APENDICES

56



Apéndice | — Estudo de Mercado

Contras

Geograficamente favoravel; Economia aberta; Um
dos paises mais faceis para negociar; Parceiro
economico de grande relevancia para Portugal;

Apesar de ser um pais recetivo
das TIC, é bastante competitivo.
Ecom Portugal ndo existe grande

BBalanca Comecial ¢

Franca foi 0 22 cliente das
exportagdes portuguesas
de bens em 2021, com uma

Em termos de mercado digital e E-=Commerce, é um mercado
cada vezmais crescente e demarca-se como um dos
principais mercados de e<commerce da Europa. Prevé-se um
crescimento de 2.4 milhGes de e-consumidores até 2027.
Segundo o portugal exporta, a "porta de entrada ou teste para
internacionalizagdo via e-commerce para outros mercados
europeus".

0Ovolume de negécios de e-commerce é de 78 mil milhdes de
USD, o que torna a Franga no 72 maior mercado mundial e no

diferenciam-no da maioria dos paises africanos. Em
termos de ambiente de negdcios nao tem registo de
competitividade.

risco econémico.

0,5%, ocupandoa 1012
posigdo ao nivel das
importagdes (0,01%).
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Franga N . . N . quota de 13,1% no total, N
Oportunidade para empresas relacionadas comas |importacdo de bens ou servigos ocupando a 32 posicio ao 32 maior da Europa (22 da UE-27).
TIC; Ocupa a 62 posicdo como exportadore a 52com |relacionados coma TIC. nivel das importagdes Em termos de maturidade digital, é propicio a negocios
importador. 6,7%) digitais e, segundo a AICEP, tem poontuagdes bastante fortes
,7%)- N . . X
em trés dominios: ecossistema do conhecimento (87/100),
infraestruturas logisticas (83/100) e ambiente de negdcios
(82/100). Em 2022, a taxa de penetragio da internet superou
em 12,5 pp a média mundial (70,5%) e a dos smartphones em
16,9 pp a média mundial (65,8%). Em 2027, estas deverdo
atingir 88,2% e 88,0%, respetivamente.
Espanha neste momento, da Europa, é um dos mercados com
mais potencial para
Espanha foi 0 12 cliente das P p L . . )
. E-commerce , doméstico e internacional. Visto como uma boa
Principal parceiro comercial de Portugal, sendo a exportagdes portuguesas opgdo para empresas portuguesas para exportagao
o i ’ " de bens em 2021, com uma A
proximidade um valor essencial para as relagdes eletronica e com boas razdes, por exemplo: o facto do
Espanha . ) N . quota de 26,7% no total, ) . ) N
bilaterais; As TIC tém definitivamente uma boa 2 L x castelhano sera 32lingua mais falada na internet; um pedo
! e ocupando a 12 posigio a0 o A
oportunidade neste pais; . . ~ para o mercado da américa latina devido a sera sede de
nivel das importagdes ) - B
(32,8%) muitas empresas dessa zona do globo; sdo um pais em que a
confortabilidade nas compras online estd a aumentar que foi
ajudada pela entrada da Amazon e da AliExpress.
Anivel de mercado eletronico é um pais bastante apelativo
. . X . para as empresas portuguesas. Da Europa, é o maior mercado
Parece ser um pais com OReino Unido foi o 5¢ N .
. N de E-Commerce da Europa e ocupa o 42 lugar a nivel mundial.
bastante cliente das exportacdes . . " .
sitividad N deb Tem uma sociedade atraida por novos dispositivos,
. . . competitividade; ortuguesas de bens em .
. _|Ea 62maior economia, 22 do continente europeu; 52 P! 3 3 . P B plataformas, etc... Apresentam um mercado competitivo, com
Reino Unid N O brexitt, conflito russa/ucrania |2021, com uma quota de ) N
lugar como exportador e 62 como importador; ) . muitos vendedores e uma ampla variedade de produtos;
e restante instabilidades 5,2% no total, ocupando a . N . . - .
. L B OReino Unido tem um ambiente muito propicio aos negdcios
politica podem ser um desafio 142posicdo ao nivel das L . . "
) ; tacd digitais, sendo os seus dois pontos mais fortes o ambiente de
mesmo para o pais. importagdes. . X . 5
P p P < negocios (94/100) e o conhecimento e inovacao (94/100)-
Enabling Digitalization Index.
" . Em termos de s lideraa !
5 B . Foi, em 2022, 0 82 cliente © N . !
Pais com elevado nivel de rendimento; das exportagdes havendo tambem espaco para o francés e o alemao; Grande :
e Geograficamente estratégica; Grande diversidade a progresso tecnoldgico; e-commerce em expansdo, mormente |
Bélgica L . A portuguesas de bens e ' . A - |
nivel industrial e comercial; Mercado bastante . e ao nivel das PME; Sociedade apreciadora da boa relagao |
. ! ; ) identificado como o 92ao0 . . ) |
aberto; Quase nao se identifica risco economico. N N o qualidade-prego; Bastante competitivo, muitos vendedores e |
nivel das importagdes. i
produtos. i
. . - Muito dependente do setor |
Contem uma economia desenvolvida e competitiva. terciari de 25% 2021 |
R erciario, cerca de em N . . . .
Identifcado como um mercado bastante . Foi 0472 cliente das Bastante competitivo mesmo a nivel de pregos; compra !
N . . Pensa-se que ira sofrerum . . !
interessante para atividades financeiras, o exportagdes portuguesas e |online ao rubro; presenga marketplaces; elevado poder de !
Luxemburg( ) . N . . ligeiro abrandamento no n o !
tecnologias de informagdo e comunicagdo, logistica, N N 0552a nivel das comprar e boa conetividade; Contexto regulamentar |
L crescimento economico durante | - . R |
healthtech, materiais avangados, cleantech, o " importagdes. favoravel a iniciativa empresarial; |
. N N este ano devido a pressdo |
mobilidade inteligente. . ol |
inflacionaria. |
Forte conectividade, excelentes infraestruturas e elevadas :
; competéncias digitais, o |
. . . Foram o 72 cliente das P! 8! . |
62 maior economia da UE; O mercado neerlandés . que fazdeles um mercado E-Commerce bastante atrativo e i
o B N ) L Apesar de em 2022 se ter exportagdes portuguesas L . ~
dispde de uma situagdo geogréfica estratégica . : um dos principais do continente europeu; Estdo na vanguarda |
tituind ) iratéria d e verificado um crescimento do de bens em 2021,com uma ¢ logi to médio d dor tend ¢ |
P ._|constituindo uma placa giratéria do comércio A ecnologica; o gasto médio do comprador tende a aumentar;
Paises Baix placa giratorta ¢« PIB, prevé-se que durante 2023 |quota de 3,9% no total, Blca; 0 gast compracor i
europeu e um centro de distribuigdo das . o Mercado competitivo; 3.2 posi¢do no Digital Economy and |
N ~ . N N abrande ligeiramente ocupando a 42 posi¢do ao ) o ) |
importagdes e dos investimentos provenientes, nivel das importagdes Society Index 2022 , e a 4.2 posigdo no ranking global Network |
P |
nomeadamente, da Asia e dos EUA. 5,3%) Readiness |
e Index (em preparacao digital); 5¢ pais com major taxade |
inovagio; |
Identificado como promissor ao nivel do comercio eletronico. |
Terceira maior economia da Africa Subsaariana e Mercado de e-consumidores em crescimento prevé-se que :
segundo maior produtor petrolifero do continente ate 2027. !
g. p/ p . Angola foi 0 92 cliente das | ) . !
africano, Angola é um pais rico em recursos " Maior e-mercado da Africa Central e elevado potencial de |
N o ) exportagdes portuguesas . o s X |
naturais. Como potenciais oportunidades de crescimento; Proximidade e influéncia de preferencias de |
. ) ) o de bens em 2022, com uma R ) |
Angola investimento, salientam-se os setores téxtil, ; Menor r de grandes inter |
. . , quota de 1,8%, ocupandoa |’ o o . i
farmacéutico, agroalimentar, das energias Cx . internacionais por dificuldades de entrada e permanenciano |
. _ 272posicdoaonivel das i
renovaveis e das TIC. Abalanga comercial de bens . ~ mercado; Produtos e i
X - ) importagdes (0,6%). ) . . |
foi favoravel ao nosso pais, tendo apresentado um servigos portugueses com boa imagem e posicionamento; |
excedente de 799 milhGes de euros em 2022. Populagdo jovem que se ira traduzir nos indicadores de |
digitalizagdo. |
, . ik Cabo Verde foi 0 292 cliente
Apresenta o PIB per capita mais elevado da Africa N
. x . das exportagdes
Ocidental, e a posicdo geoestratégica e a . )
- L - N Nivel Bem termos de risco geral |portuguesas de bens em
estabilidade econémica, politica e social 3
Cabo Verde, e 0o mesmo nivel em termos de 2022, com uma quota de




Sdo Tomé e Principe é uma pequena economia
caracterizada por uma estreita base de produgdo e
exportagdo, vulneravel aos choques externos,
fortemente dependente dos fluxos de ajuda

Nivel de risco, tanto econdmico e

Sao Tomé e Principe foi o
592 cliente das
exportagdes portuguesas

SdoTomé | ) . . . |comogeneral, encontra-me no
L internacional e na qual mais de 2/3 da populagdo é ) L de bens em 2022, com uma
e Principe R nivel D sendo que Eé orisco
considerada pobre, segundo a ITA. Asua Balanca maximo. quota de 0,1%, ocupando a
Corrente é estruturalmente deficitéria, dada a : 1292posicdo ao nivel das
dependéncia externa de petréleo, capital e bens importagdes (0,002%).
alimentares.
|
Peru posiciona-se, segundo dados do FMI, como a |
|
quinta maior economia da América do Sul. E, o Perufoio 712 cliente i}
|
OPeru podera serum mercado interessante para das exportagdes l
4reas como; tecnologias de informagdo e e- portuguesas de bens em |
Peru commerce; Estas oportunidades abrangem diversos 2021, com uma quota de ;
setores de atividade, mas estdo muito focadas na 0,05% no total, ocupando a :
capital, Lima. Abalanga comercial de bens foi 742posigdoaonivel das !
favordvel ao nosso pais, tendo apresentado um importagdes (0,04%). :
excedente de 582 mil euros em 2021. !
052 maior pais domundo em & rea territorial e 0 62
em populagdo, com cerca de 203,1 milhdes de Eo principal mercado da América Latina em termos de e-
habitantes. O pais dispde de uma situagdo . . |oBrasil foi 0 122 cliente das |commerce, indouma avangada | digital. 0
B o ) Abalanga comercial de bens foi . L o .
geogréfica estratégica, sendo aproveitado por um ) ; exportagdes portuguesas  |comércio eletronico encontra-se em franco crescimento, com
R desfavoravel ao nosso pais, .. .
. elevado nimero de empresas como uma base para . de bens em 2022, com uma |cerca de 123,8 milhdes de consumidores. Pode revelar-se
Brasil tendo apresentado um défice de

o desenvolvimento das suas operagdes na regido da
América Latina.

Desperta grande interesse as empresas
portuguesas, principalmente nas areas de negécio
associadas ao turismo, energia, TIC, entre outras...

3.648 milhd es de euros em
2022.

quota de 1,2%, ocupando a
72posigdo ao nivel das
importagdes (4,2%).

interessante para as empresas portuguesas por razdes como:
Sociedade de consumo sempre recetiva a novos dispositivos,
plataformas, e meios de pagamento; Mercado competitivo;

Boas relagdes entre os paises.

S —
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Apéndice I1- Estudo das Feiras a comparecer

Feira bienal espanhola da Maquina-Ferramenta. Na BIEMH os visitantes profissionais
pertencem as areas de construcdo de automoveis, auxiliar de automovel, material ferroviario,
maquinario e equipamento mecanico, maquinario e material elétrico, matrizes, fabricacdo de
ferramentas, eletrodomésticos, oficinas de mecanizado e caldeiraria. Os profissionais
qualificaram a BIEMH como uma excelente plataforma de projecéo exterior e de consolidacao
dos avancos e desenvolvimentos tecnoldgicos.

https://biemh.bilbaoexhibitioncentre.com/

De 3 a 7 junho 2024 Bilbao, Espanha

Exposolidos Portugal € um saldo monografico Unico, especializado na tecnologiae no
processamento de solidos. O evento retne fabricantes e comerciantes de maquinas,
armazenamento, técnicas de tratamento ambiental, entre outros, que apresentam seus
lancamentos e novidades para os mais diversos setores. A programacdo do evento €
complementada por palestras, conferéncias de expoentes do setor e rodadas de negocios.

exposolidos.com

De 6 a 8 fevereiro 2024 La Farga I'Hospitalet, Barcelona

Feira lider do sector industrial no Polo Ibérico, que se realiza de dois em dois anos e que conta
com a presenca das principais empresas do sector metalurgico industrial e das tecnologias
associadas, tanto a nivel nacional como internacional.

Em termos de visitante o perfil caracteriza-se por profissionais da industria metallrgica e
tecnologias associadas que pretendam explorar oportunidades de negdcio para a sua empresa,
conhecer os ultimos desenvolvimentos do sector, participar em conferéncias e palestras com
lideres da industria e explorar o networking num ambiente privilegiado.

Os expositores caracterizam-se por Profissionais do sector industrial metalirgico e das
tecnologias associadas, empresarios, gestores e dirigentes com competéncias ao nivel do
processo produtivo da empresa; quadros técnicos; gestores de producdo, de compras, de
aprovisionamento, comerciais e de qualidade; engenheiros; investigadores; designers e
consultores, etc.

https://mindtechvigo.com/pt-pt/

De 17 a 19 Junho 2025 Vigo, Espanha

Advanced Machine Tools sdo a nova forca motriz do neg6cio, um ponto de encontro de
fornecedores de maquinas-ferramentas, bens de consumo e equipamento auxiliar com profissionais
do sector da producdo que procuram novas solucBes de maquinas-ferramentas, know-how e
transferéncia de tecnologia que as grandes empresas, PMEs e start-ups podem propor como
solugBes para a maquinagem répida e eficiente de materiais cada vez mais complexos através da
automatizacéo e robotizagéo total dos processos de producgéo e da integracéo de sistemas e solucgdes
tecnoldgicas.

Setores: Terceirizagdao, Componentes Mecanicos, metalurgicas, Soldas, Maquinas, Limpeza
Industrial, Tratamento de Superficies, Eletrodomésticos, Aeroespaciais, Moldes, Industria do
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Plastico, Metalurgia, Trens, B2B, Componentes Eletrénicos, Tratamento de Residuos, Automacao,
Robotica, Aluminio, Engenharia Industrial, Elementos de Corte, Tecnologias de Fabricacéo,
Tecnologia Digital, Transporte e Logistica, Industria de Petréleo e Géas, Industria Automobilistica,
Equipamento, Fundicdo, Metais, Maquinas-Ferramenta, Novas Tecnologias, Tecnologias de
Producédo, Maquinas Pesadas, Maquinas Industriais, Automobilismo, Equipamento Industrial, Aco,
Revestimentos, Eletricidade, Industria Quimica, Industria, Eventos, Eletrénicos, Solucgdes
Tecnoldgicas, maquinas-ferramentas.

https://www.advancedtoolsexpo.com/

De 8 a 10 de Abril de 2025 Fira Barcelona — Gran Via

Global Industrie Paris 2024, é a marca do empenho e do orgulho dos actores da industria. E a
montra das regifes, do saber-fazer e da presenca incontornavel da inddstria no nosso
quotidiano. E, sobretudo, o ponto de encontro profissional daqueles que fazem a industria de
hoje e de amanha e o revezamento do seu espirito de luta.

Expositores:

Montagem, fixac¢&o, fixadores industriais;
Eletronica;

Energia e producdo sustentavel;

Fabrico aditivo e 3d;

Acabamento e tratamento de materiais;

Forja e fundicéo;

Materiais e produtos semi-acabados;

Medicéo, controlo, visdo, instrumentacao;
Plasticos, borracha, compositos;

Regides e paises;

Robética;

Servigos e desenvolvimento empresarial;
Inteligente: digitalizagdo, automacédo, mecatronica;
Chapa metalica, conformacdo de metais, soldadura;
Maquinacao e remocao de materia.

https://www.qglobal-industrie.com/fr/accueil

De 25 a 28 margo 2024 EUREXPO - Centre de Conventions et d'Expositions de Lyon

Metal Expo une a dois grandes setores: produtos industriais e equipamentos (maquinaria,
instrumento e TI). S&o varios 0s produtos industriais, e interessam a todos os convidados: -
carpintaria metalica, trilhos, camas solares, escadas; - produtos decorativos; - ferragens; -
produtos metalicos de trabalhos estruturais e de revestimento de edificios; - produtos para a
seguranca contra incéndios (vidro, divisorias mdveis); - tratamento superficial.

https://www.gazette-salons.fr/salons/equipbaie-metal-expo-paris/?utm_content=cmp-true

De 30 setembro a 3 outubro 2024 Paris Porte de Versailles (VIPARIS)
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Mach é uma feira industrial bienal realizada no National Exhibition Centre - NEC,Birmingham,
exclusivamente dedicada a inovacéo tecnoldgica para a industria. Mach € o ponto de encontro
organizado por e para a industria. Temas como corte de metais e ferramentas para moldar,
figuram na agenda de Mach, onde tambeém se incluem conselhos de especialistas e uma area
para os subsidios e setores de servicos. Entre os produtos expostos em MACH estdo solugdes
de automatizacgdo e robdtica, CAD/CAM, laser, ferramentas, medi¢do e muito mais.

https://www.machexhibition.com/

De 15 a 19 abril 2024 NEC Birmingham - National Exhibition Centre
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Apéndice I11- Excel Final de Candidatura ao PT2030

Realizagdo de um estudo de mercado no qual

Avaliagdodo se concluiu que os mercados mais Joaquim
Internacionalizagdo CN1 Comunicagdo |mercado interessantes seriam: Franga, Espanha, Reino Duarte Estudo e Diagndsticos
internacional Unido, Bélgica, Luxemburgo, Angola,
Mogambique, Peru e Brasil
Plano de Organizagdo e reelaboracdo de imagem de
. . L Marketingpara |todo o economato; Merchandising, branding da |Natanael . L
Internacionalizagdo CN2 Comunicagdo EP N ) _ & 2 o Estudos e Diagnésticos
Documentagdo |empresa, manual de identidade; Vieira
Interna
. R L Desenvolvimento |Criagdo de Microsite interativos e multilingues . Presenca Web- Contratagdo de
Internacionalizagdo CN3 Comunicagdo . . R José Alves . .
de WebSites (Espanhol, Francés, Inglés) servicos especificos
Concecgdo e desenvolvimento de brindes para
. R N Desenvolvimento [feiras (figuras tridimencionais associados a Natanael - L
Internacionalizagdo CN4 Comunicagdo o Despesas ndo elegiveis
daIlmagem cada produto, com QR Code conectado aos Vieira
microsites)
. . " Campanhas de Marketing -
. L L Desenvolvimento |Desenvolvimento e concegdo de flyer's Natanael P ~ R g
Internacionalizagdo CN5 Comunicagdo . _— Contratagdo de servigos
dalmagem multilingue Vieira N
especificos
Aquisicdo de
q N < L . . Natanael
equipamentos Maquina fotografica; Equipamento de video Vieira +
Internacionalizagdo CN6 Comunicagdo |informaticos, Computador portatil Humberto Aquisi¢do de Equipamentos
videogréficoe Telemoveis
. Santos
fotografico
C has de Marketing -
. L . Desenvolvimento . . . . Natanael ampan an  Mar _e 'ng
Internacionalizagdo CN7 Comunicagdo Desenvolvimento de video promocionais - Contratagdo de servigos
daImagem Vieira B
especificos
5 I Desenvolvimento| _ . . . Natanael Feiras e exposigdes - Construgdo
Internacionalizagdo CN8 Comunicagdo Criacdo de Stands apelativos para as feiras o posic <
daImagem Vieira Stand
Identificagdo do publico-alvo; ...
Desenvolvimento |criagdo de contas (linkedin, facebook, Natanael
Internacionalizagdo CN9 Comunicagdo [doprocessode |instragram, tiktok...) Vieira Estudos e Diagnésticos
comunicagdo manutengdo das contas
Criacdo de conteudo grafica e textual
. Natanael
Desenvolvimento 1ol taciod tratégias d reti Vieira +
mplementagdo de estratégias de marketin ieira
Internacionalizagdo CN10 Comunicagdo |doPlanode . p < 8! e R Estudos e Diagndsticos
. digital Joaquim
Marketing
Duarte
Desenvolvimento Natanael
Internacionalizagdo CN11 Comunicagdo |doprocessode |Google ads, redes sociais ads Vieira +José
comunicagdo Alves
Software a criar para angariagdo de
leads e de divulgagdo dos produtos
para potenciaras feiras e os negécio;
Utilizar tecnologias digitais avangadas
e estratégias inovadoras, desde a
inscrigdo online até a interagdo durante
o evento.
. N Natanael
Desenvolvimento de uma aplicagdo Vieira +
- movel para fornecerinformagdes sobre .
" R - Aquisicdo de Joaquim
Internacionalizagdo CN12 Comunicagdo o evento; Software
Software . Duarte +
Agenda personalizada;
e Humberto
Notificagdes em tempo real; Santos
Networking entre os participantes;
Acesso a materiais e recursos digitais;
Possibilidade de interagdo virtual, como
perguntas e respostas em tempo real
durante as palestras.
Utilizagdo de ferramentas de andlise de
dados e métricas.
Natanael
Vieira +
. N . . |Aquisicdo de Joaquim
Internacionalizagdo CN13 Comunicagdo q ¢ Adobe CC q Software
Software Duarte +
Humberto
Santos
Natanael
. — L Desenvolvime Vieira +
Internacionalizagdo CN14 Comunicagdo MarketPlace .
nto das vendas Joaquim
Duarte
EMAF-
Exposicdo
. N . Internacional . Feiras e exposigBes-
Internacionalizagdo cm2 Comercial L EMAF 2025- Matosinhos N posic |
de Maquinas- Deslocagdes e alojamento
Ferramenta e
Acessérios
Feiras e exposigdes-
Internacionalizagdo cm3 Comercial WebSummit WebSummit Lisboa . posi¢ .
Deslocagdes e alojamento
. L . Prospeccdo de . . Prospecgdo- Deslocagbes e
Internacionalizagdo CM4 Comercial pece Reino Unido 2024 4p < ¢
mercado alojamento
Internacionalizagdo CM5 Comercial MACH 2024 MACH 2024 - Birmingham, UK
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Feiras e exposiges-

Internacionalizagdo CcM6 Comercial Air Tech Air Tech 2024 - Birmingham, UK o .
Deslocacdes e alojamento
Prospeccdo de Prospecgdo- Deslocagdes e
Internacionalizagdo cMm7 Comercial pece Franga 2024 _p ¢ ¢
mercado alojamento
. R . R Metal Expo R Feiras e exposigdes-
Internacionalizagdo cM8 Comercial . Metal Expo Paris N |
Paris Deslocagdes e alojamento
Global Feiras e exposicdes-
Internacionalizagdo cM9 Comercial . Global Industrie Paris 2024 . posic |
Industrie Deslocacdes e alojamento
Prospeccdo de Prospecgdo- Deslocagdes e
Internacionalizagdo CM10 Comercial pece Espanha 2024 _p ¢ ¢
mercado alojamento
" R " . Feiras e exposigBes-
Internacionalizagdo cm11 Comercial BIEMH BIEMH 2024- Bilbao ~ .
Deslocagdes e alojamento
. R . R Barcelona New Feiras e exposigdes-
Internacionalizagdo CcM12 Comercial BNEW 2024 - Barcelona N |
Economy Week Deslocagdes e alojamento
. L ) Advanced Advanced Machine Tools 2025- Feiras e exposi¢des-
Internacionalizagdo CcMm13 Comercial . N |
Machine Tools |Barcelona Deslocagdes e alojamento
Feiras e exposicdes-
Internacionalizagdo CcM14 Comercial MindTech MindTechVigo 2025 ~ posic |
Deslocacdes e alojamento
Prospeccdo de Prospecgdo- Deslocagdes e
Internacionalizagdo CM15 Comercial pece Paises Baixos 2024 _p ¢ ¢
mercado alojamento
. R . R Prospecgdo de L Prospecgdo- Deslocagdes e
Internacionalizagdo CM16 Comercial Bélgica 2024 )
mercado alojamento
Prospeccdo de Prospeccdo- Deslocagbes e
Internacionalizagdo cM17 Comercial pece Luxemburgo 2024 .p ¢ ¢
mercado alojamento
Prospeccdo de Prospecgdo- Deslocagbes e
Internacionalizagdo cM18 Comercial pece Angola 2024 ‘p ¢ ¢
mercado alojamento
. R . R Prospecgdo de . Prospecgdo- Deslocagdes e
Internacionalizagdo CM19 Comercial Mogambique 2024 )
mercado alojamento
Prospeccdo de Prospeccdo- Deslocagdes e
Internacionalizagdo CM20 Comercial pece Brasil 2024 Ap < ¢
mercado alojamento
. — . World Travel . . . Feiras e exposigdes-
Internacionalizagdo cMm21 Comercial WTM Latin America -Brasil 2024 N |
Market Deslocacdes e alojamento
Feira
Internacional Feiras e exposicdes-
Internacionalizagdo CcMm22 Comercial L FEIMEC-Brasil 2024 . posic |
de Maquinas e Deslocagdes e alojamento
Equipamentos
. — . Prospecgdo de Prospecgdo- Deslocagdes e
Internacionalizagdo cm23 Comercial Peru 2024 .
,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, mercado | | [lalojamento |
Gestdo de Joaquim Custo com contratacdo
Internacionalizagdo CcM24 Comercial Contratacdo a L, <
Vendas Duarte técnicos
Gestdo de Natanael Custo com contratagdo
Internacionalizagdo CN16 Comunicagdo . Contratagdo L L. §
Marketing Vieira técnicos
Vitor
Desenvolvimen [Registo de Rodrigues +
Internacionalizagdo DV1 & Registo de Software ) ,g
to Software Marcia
Costa
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