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I

Das quatro questões seguintes, responda a três (e só a três), utilizando para cada uma um máximo de 45 linhas:

1. “Licensing and franchising represent more arm’s-length arrangements, [while] the management contract places the the contractor on the inside of the recipient organization, putting it in a unique position to influence a range of short- and long-term decisions”.

(L. Welch, G. Benito e B. Petersen, Foreign Operation Methods, Edward Elgar, Cheltenham, 2007).

a) O texto sugere que licenciamento e franchising são contratos semelhantes. Discuta as principais semelhanças e diferenças entre aqueles dois tipos de contrato.

b) Defina contrato de gestão (management contract). 

c) Concorda com os autores quando afirmam que que o licenciamento e o franchising constituem acordos nos quais a independência das partes é maior do que nos contratos de gestão? Indique, justificando, qual dos três tipos de contrato envolve uma maior independência de gestão entre os parceiros.

2. “OLI and internalization scholars have stressed that, in order to operate in a foreign country, MNEs need to bundle two sets of assets, their transferable firm-specific advantages (FSAs)  (...) and country-specific advantages (CSAs)”.

          (J.-F. Hennart, ‘Down with MNE centric theories Market entry and expansion as the bundling of MNE and local assets’, Journal of International Business Studies, Vol. 40, 2009, pp. 1432-3).

a) O autor refere que a empresa deve conjugar dois tipos de vantagens. Indique e explique brevemente os tipos de vantagens que, segundo o paradigme ecléctico, se devem conjugar para uma empresa realizar um investimento no estrangeiro.

b) Explique brevemente em que consiste a teoria da internalização. Indique os nomes dos seus proponentes principais.

c) As empresas podem internacionalizar-se com o objectivo de reforçar as suas firm-specific advantages? Justifique a sua posição. Será valorizada a utilização de exemplos para apoiar a sua argumentação.

3. “A Autoeuropa vai produzir os primeiros protótipos da nova versão do monovolume Volkswagen Sharan já em Outubro, prevendo-se que o fabrico em massa do veículo arranque em maio do próximo ano. (...). A boa nova do sucessor do actual Sharan (...) constituiu uma garantia de que a fábrica de Palmela (...) vai continuar a operar nos próximos anos”

(‘Autoeuropa vai produzir novo Sharan em Maio de 2010’, Diário Económico, 26 de Março de 2009)

a) Recorrendo ao que estudou na disciplina de GNI, explique por que razão o facto de a Autoeuropa começar a produzir a nova versão do Sharan é uma garantia da continuidade da fábrica.

b) Como classificaria a Autoeuropa nas tipologias de White e Poynter, de Barttlett e Ghoshal e de Gupta e Govindarajan? Justifique brevemente as suas posições.

c) Considere as filiais réplica da tipologia proposta por White e Poynter. Indique, justificando, qual o tipo de estratégia internacional, na tipologia de Barttlett e Ghoshal, em que elas são mais comuns.

4. “Azeite Andorinha regressa a casa. A [empresa] Sovena decidiu apostar no passado. O azeite Andorinha, que comprou em 2004 à Simão & Companhia, vai ser lançado em Portugal, ao fim de 83 anos de presença lá fora. (...).Êxito no Brasil: 11 por cento é a quota de mercado do Andorinha no Brasil, onde está desde 1927. (...).As embalagens que vão chegar aos supermercados nacionais são uma adaptação das que são vendidas lá fora (...).

          (Azeite Andorinha regressa a casa, Expresso, 16 de Janeiro de 2010)

Esta abordagem, lançando em Portugal um produto que já tem uma longa vida no estrangeiro, é muito pouco comum. 

a) Qual terá sido, em sua opinião, o modo de entrada utilizado na abordagem inicial ao mercado brasileiro? Tendo em conta o sucesso do produto neste mercado, discuta as vantagens e desvantagens de estabelecimento de uma filial produtiva no Brasil para reforçar a quota de mercado naquele país.

b) Face ao seu comportamento, consideraria a Sovena uma Born Global? Justifique a sua posição.

c) Indique as três principais facetas que distinguem as Born Globals das empresas que se internacionalizam seguindo a lógica definida no modelo de Uppsala?

II

Analise o seguinte caso e responda às questões colocadas, utilizando um máximo de 35 linhas por alínea:

A Plasvoa fabrica produtos plásticos para a construção civil, detendo duas patentes relativas a produtos que permitem substituir com vantagem a utilização de ladrilhos e azulejos em cozinhas e sanitários. Até ao momento, a Plasvoa tem vendido sobretudo para os construtores portugueses, que por vezes utilizam os seus produtos em edifícios que constroem no estrangeiro. As exportações ascenderam em 2004 a 5 milhões de euros (correspondente a 25% do volume de negócios total). Neste momento, a Plasvoa exporta regularmente para França, Alemanha, Polónia e Angola, onde tem distribuidores; no entanto, a maioria das exportações para a Polónia foi efectuada directamente para construtores portugueses actuando nesse país.

Os produtos da Plasvoa são de boa qualidade, sendo o seu preço competitivo face aos concorrentes europeus. Todavia, nos últimos dois anos, a SloPlast, uma empresa eslovaca tem vindo a ganhar quota de mercado na Alemanha e na Polónia. Em Portugal, o desafio de concorrentes espanhóis como a Valplas, de Valência, tem sido considerável, tanto mais que a crise na indústria de construção conduziu a uma diminuição da procura. Consequentemente, o volume de negócios diminuiu de 22 para 20 milhões de euros entre 2002 e 2004, mantendo-se o peso relativo das exportações idêntico.

Face a esta situação, a Direcção da Plasvoa reuniu-se para analisar as acções a desenvolver.

- Meus amigos, disse Ildebrando Pardal, a situação não é grave, mas temos de a analisar com cuidado. A concorrência está a aumentar e nós precisamos de responder. A questão está em se o devemos fazer em Portugal ou no estrangeiro, por um lado, e se devemos ficar apenas pelos plásticos ou se seria melhor diversificar para o negócio do mobiliário urbano, como painéis publicitários ou painéis de informação e publicidade, com imagens em directo. Em tempos, como se lembram, fizemos uma incursão nessa área, com a nossa participada Nacity, mas depois acabámos por nos concentrar no nosso core business. Penso que seria altura de ressuscitar a Nacity, pois essa área de negócios tem muitas potencialidades.

- Estou plenamente de acordo, afirmou Elisiário Canário. Li há pouco um jornal que – e passo a citar – “no Brasil, o mobiliário urbano está pouco desenvolvido. É uma área ainda pouco funcional e em que a intervenção vai ter de dar um salto”. Ora nós devíamos lá estar para isso, para aproveitarmos essas oportunidades. Poderíamos construir uma fábrica em São Paulo ou no Rio e vendíamos para as Câmaras Municipais. O Rio de Janeiro e São Paulo seriam óptimos alvos.

- Oh Elisiário, vamos mais devagar, contestou o Director Comercial, Ildefonso Pintasilgo. Temos é de nos concentrar no nosso core business. A nossa experiência com a Nacity acabou há 6 anos. Vamos agora reactivá-la? E logo no Brasil, onde nunca vendemos?

- Mas o Brasil é muito semelhante a Portugal e é hoje uma terra de oportunidades. Fabricaríamos lá os painéis e tentávamos depois vendê-los às Câmaras. Falamos todos a mesma língua, retorquiu Elisiário Canário.

- Além disso, teríamos de conceber novos painéis. Os da Nacity já estão um bocado ultrapassados, interveio Epaminondas Rouxinol, director de Engenharia. E isso ia implicar um investimento significativo, para além do relativo à fábrica.

- Por mim, acho que, para já, os modelos antigos serviam muito bem no Brasil. Eles estão mais atrasados que nós. Vocês já ouviram falar da teoria do ciclo de vida do produto? Era uma oportunidade para capitalizarmos um know-how que temos desaproveitado, afirmou o Presidente da Plasvoa, Ildebrando Pardal. A propósito de know-how, até poderíamos licenciar empresas brasileiras...

- Mas é esse o nosso negócio? E o Brasil é tão longe, ainda retorquiu Ildefonso Pintasilgo.

- Vamos ficar por aqui...Temos de estudar melhor o caso e recorrer a um consultor especializado, concluiu Ildebrando Pardal. Quanto aos nossos plásticos sanitários, temos de fazer algo para responder aos espanhóis e aos eslovacos. Poderíamos pensar em deslocalizar a produção para a Bulgária ou a Roménia, onde os custos são muito mais baixos. Que vos parece?

- Eu acho que o chefe tem razão, interveio Elisiário Canário. Temos de ultrapassar os eslovacos, e o melhor será  produzir a custos mais baixos. Se formos para a Roménia, os salários são um terço dos nossos.

- Mas os custos de investimento são elevados, disse o Director Financeiro, Idalécio Gralha. Justifica-se fazê-lo?

- Se olharmos para as nossas exportações, vemos que já vendemos na Polónia, é ai que também temos clientes portugueses. Não seria melhor instalar a fábrica na Polónia?, interrogou-se Epaminondas Rouxinol.

- A realidade é que vendemos pouco aí: Polónia e Alemanha só representam 10% das nossas vendas. Justifica-se arriscar para isso? O melhor será continuarmos em Portugal e tentar penetrar mais nos mercados espanhol e francês. Li há dias um livro sobre internacionalização, onde se dizia que esta deve começar pelos países próximos. Ora, o que está mais próximo é Espanha. Era aí que devíamos apostar, sustentou Ermelindo Gaivota, o director de produção.

- Tu não sabes nada disso, cortou Ildefonso Pintasilgo. Se não vendemos nada em Espanha, como é que vamos começar a vender? Temos é de aprofundar a nossa posição nos mercados onde já estamos. Ir para outros, é dispersar recursos. Eu também li esse livro, e lá diz-se que a internacionalização deve ser incremental.

- Mas hoje Portugal e Espanha são o mesmo mercado. Temos de conseguir convencer os grandes grupos espanhóis – como a Ferrovial,  Sacyr, FCC ou Constructora San José – de que os nossos produtos são os melhores. Assim, seriam eles a levar-nos para Espanha. Temos de olhar para a Península como um só mercado, retorquiu Ermelindo Gaivota.

- Isso é muito bonito, mas os espanhóis são muito nacionalistas. Vão preferir sempre a Valplas à Plasvoa. O chefe tem razão: devíamos era fabricar na Roménia. Com preços mais baixos, de certeza vendíamos os nossos produtos. E os novos mercados em crescimento são os da Europa de Leste, agora que esses países (quantos foram? Já me perdi!) entraram na União Europeia, ripostou Elisiário Canário.

- Por acaso, a Roménia, de que falas, ainda não entrou, mas vai entrar em breve, acrescentou Ermelindo Gaivota.

- Bem temos de chegar a decisões, concluiu Ildebrando Pardal. Vou contratar aqueles consultores que têm agora muita fama: a ISEG – Internacionalização Segura E Garantida.

Você é o consultor da ISEG destacado para apoiar a Plasvoa.

a) Qual a sua opinião sobre a hipótese de entrada no negócio do mobiliário urbano no Brasil? Analise prós e contras, e justifique a sua resposta.

b) Analise as vantagens e desvantagens das possibilidades consideradas acerca da estratégia a seguir no caso dos produtos plásticos para a construção.

c) Indique a proposta que apresentaria à Plasvoa relativamente à estratégia para o negócio dos produtos plásticos. Justifique, explicitando eventuais pressupostos em que se tenha baseado.







Esta prova tem duas partes:


Questões de resposta sintética, com 4 opções, das quais deverá responder a três (usando para cada uma um máximo de 45 linhas). Cotação por questão: 4.5 valores


Caso de estudo, com quatro alíneas. Cotação Total de 6,5 valores, assim distribuídos: alínea a)  2.0 valores; alínea b) 2.0 valores;  alínea c) 2.5 valores.


  








* Chama-se a atenção dos alunos para o texto do nos. 1 e 2 do art.º 12º do RGAC: “1. Todas as fraudes comprovadas na avaliação de conhecimentos, como sejam as pro�vas es�critas individuais que apresentem evidência de cópia e os tra�ba�lhos ou pro�jec�tos que sejam plágio, devem ser comunicadas aos Serviços Académicos pelo res�ponsável da disciplina, com a indicação de que o infractor reprovou na disciplina; 2. O infractor fica impossibilitado de se inscrever na mesma disciplina nas três épocas de avaliação de conhecimentos imediatamente seguintes às quais teria acesso”.
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