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Esta prova tem duas partes:

I.  Questdes de resposta sintética, com 4 opgdes, das quais devera responder apenas a
trés (usando para cada uma um maximo de 45 linhas). Cotagdo por questio: 4.5 valores

II. Caso de estudo, com trés alineas. Cotagdo Total de 6,5 valores, assim distribuidos: alinea a) 2.0
valores; alinea b) 1,5 valores; alinea c) 3.0 valores.

I
Das quatro questdes seguintes, responda a trés (e so a trés), utilizando, para cada
uma delas, 45 linhas no maximo:

1. “Ignacio Garcia Bercero, negociador-chefe da Comissao Europeia para a TTIP, diz
que “em nenhum tema” sera aceite algo que “implique uma reducdo do nivel de
protecc¢do europeu’.

(...)

P: Esta parceria ¢ muito diferente de todos os outros acordos de livre comércio, porque
¢ sobretudo sobre standards e ndo sobre tarifas, que ja sdo muito baixas. Os EUA
defendem que, unindo os dois maiores mercados do mundo em torno de critérios
comuns, passa a ser mais facil regular a globalizagdo. A Unido Europeia pensa da
mesma forma?

R: Sim, claramente. Creio que o méaximo valor desta negociacdo ¢ que, para além dos
temas classicos, de acesso aos mercados, hd dois sistemas regulamentares (...) que
podem funcionar de forma mais cooperativa”

" Chama-se a atengio dos alunos para o texto do n®. 1 e 2 do art.° 12° do RGAC: “1. Todas as fraudes
comprovadas na avaliagdo de conhecimentos, como sejam as provas escritas individuais que apresentem
evidéncia de copia e os trabalhos ou projectos que sejam plagio, devem ser comunicadas aos Servigos
Académicos pelo responsavel da disciplina, com a indicag@o de que o infractor reprovou na disciplina; 2. O
infractor fica impossibilitado de se inscrever na mesma disciplina nas trés épocas de avaliagdo de
conhecimentos imediatamente seguintes as quais teria acesso”.



(In Publico, 30 de Maio de 2016)

a) Indique a designacdo exacta do acordo referido na noticia acima.

b) Explique o que significa dizer que “o acordo ¢ sobretudo sobre standards e
nao sobre tarifas”.

¢) Acha que ¢é possivel sustentar como se refere na noticia acima “que “em
nenhum tema” serd aceite algo que “implique uma redugdo do nivel de
protec¢do europeu”? Justifique a sua resposta.

d) Quais as principais diferengas entre o TTIP e o acordo da OMC/WTO.

2. Joseph Weber e Amy Barret, escreveram num artigo publicado na Business Week em
25 de Outubro de 1999, que as aliancas parecem configurar a nova ‘estrutura’ negocial
em contexto de globalizacdo. Com efeito, elas parecem ter um conjunto de virtudes que
conseguem responder a celeridade crescente da nova ‘era digital’ que privilegia o curto
prazo ¢ a limitagdo de compromissos duraveis.

E interessante que os articulistas comparem esta tendéncia para as aliangas, em
detrimento das fusdes e aquisi¢des, com a preferéncia por ligagdes amorosas em lugar do
casamento.

a) Indique e justifique quais sdo, em sua opinio, os principais aspectos a
considerar aquando da decisdo de estabelecer uma alianga estratégica.

b) As fusdes e as aquisicOes sdo aliangas estratégicas? Justifique a sua
opinido.

c¢) Concorda com a metafora apresentada pelos articulistas? Discuta as
relagdes entre as ligagdes amorosas, o casamento e as aliangas
estratégicas.

3. “Teviz chega as Honduras. Fio de algodao feito no Quirguistdo ¢ tecido em Vizela e
transformado em camisas na Roménia. A Teviz investiu um milhdo de euros no
Quirguistdo, em parceria com a JMA, para construir uma fabrica de fio de algodao junto
aos campos onde se cria a matéria prima (e o custo de energia ¢ ¥ do portugués e o da
mao-de-obra ¢ 1/10). Depois transporta o fio trabalhado até a Teviz, em Vizela, onde
fabrica o tecido que leva, na etapa final do processo, at¢ a Roménia, para a confecgao.
Em breve passara a fabricar também nas Honduras, uma escala considerada mais
favoravel a entrada no mercado americano.”

“Tal como na Roménia, nas Honduras vamos comegar por sub-contratar e s6 mais tarde
sera considerada a possibilidade de investir’, refere Jos¢ Magalhaes, actual presidente do
Grupo. A Teviz esta a pensar concentrar nas Honduras toda a produgdo para os EUA, em
que pesam clientes como a Replay, Diesel, Patagonia, Next, Armani, Levis ¢ Mustang.”

a) Proceda a uma avaliacdo critica da loégica de internacionalizacdo da Teviz.
Indique se tal estratégia ¢ compativel com o modelo de Uppsala.

b) Nao seria preferivel ela continuar a concentrar as actividades em Portugal, para
ganhar escala? Justifique.

¢) Quais as razodes que levam a empresa a sub-contratar a produgdo na Roménia e



nas Honduras em vez de ai investir directamente? Nao lhe parece haver uma
contradi¢do ao investir directamente no Quirguistao, onde o risco ¢ muito mais
elevado, e subcontratar na Roménia? Justifique as suas respostas.

4. Considere as tipologias de filiais de White e Poynter e de Bartlett e Ghoshal.

a) Explicite os vectores subjacentes a constru¢do de cada uma destas tipologias e
indique as principais semelhangas e diferencas entre eles.

b) Qual ¢ na tipologia de Bartlett e Ghoshal o tipo de filial correspondente ao
especialista de produto de White e Poynter? Justifique a sua resposta.

) Estuddmos na aula que a perspectiva do papel das filiais na actividade das

empresas multinacionais mudou nos ultimos anos. Explique porqué e indique
brevemente em que consistiu essa mudanga.

11
Analise o seguinte caso e responda as questdes colocadas, utilizando um maximo de
35 linhas por alinea:

A empresa Segurflavium ¢ uma empresa portuguesa fabricante de alarmes e
sistemas de seguranca para automoveis. O produto mais vendido ¢ o Safedriver, um
sistema de reconhecimento e alarme que impede a abertura das portas do veiculo por
quem nao utilizar um moédulo electrénico de abertura. O Safedriver foi patenteado em
todos os paises membros da Unido Europeia em 2012, e também na América do Sul
(Argentina, Brasil e Chile). A Segurflavium vende o Safedrive directamente a alguns
construtores automoveis — Renault, Volkswagen e Peugeot — que os instalam nas viaturas
por eles montadas. A Segurflavium abastece, a partir de Portugal (onde se concentra a
totalidade da produgdo), todas as fabricas destes construtores em Portugal, Espanha,
Franca e Alemanha. As vendas deste produto ascenderam, em 2015, a 25 milhdes de
Euros. O produto ¢ também vendido, em Portugal e Espanha, directamente pela
Segurflavium a: (1) instaladores dealers daquelas marcas de automodveis para os
instalarem, a pedido dos clientes, nas viaturas vendidas que ndo incluam o Safedriver
(este ndo ¢ incluido em todas as viaturas, mas apenas nas de gama média/alta ou alta); e
(2) instaladores acreditados, isto €, empresas de instalagdo de acessoérios automoveis,
certificados pela Segurflavium. Nestes dois casos, os instaladores t€ém obrigatoriamente
de frequentar um curso de formag¢do de uma semana na fabrica da Segurflavium em
Alfarelos.

Entretanto, a Segurflavium estd a concluir o desenvolvimento de um novo sistema,
considerado revoluciondrio, de estacionamento, que permite a deslocagdo lateral do
veiculo em distancias até 5 metros, reduzindo assim o espago necessdrio para o
estacionamento. O sistema consiste numa forma de trac¢do que assegura uma rotacao das
rodas em 90°, e pode ser instalado tanto no momento de montagem do veiculo na fabrica
como aplicado a veiculos ja em circulagdo. Este novo sistema — o Nichomag — ainda nao
foi comercializado e a empresa esta a analisar as possibilidades de o patentear ¢ de
interessar os construtores na sua utilizagao.



Em 1 de Junho de 2016, as 18 horas, o Conselho de Administracdo e os directores
da Segurflavium reuniram-se para discutir a estratégia a seguir pela empresa, ndo apenas
quanto a expansao internacional do Safedriver como a comercializacdo do Nichomagq.

- Meus senhores, nos temos uma grande reputacdo de qualidade com o Safedriver e
temos em maos uma ‘joia’ que € o Nichomaq. Portugal — quer dizer, a Peninsula Ibérica —
ja é pequeno para nés. E chegado o momento de darmos o salto internacional para
afirmar plenamente os nossos produtos — disse o Eng.® Cristiano Aveiro, presidente do
Conselho de Administragao.

- O Cristiano, eu concordo consigo, mas nio ia tdo depressa... Ainda ha muita
margem para crescer no mercado nacional e em Espanha ainda s6 temos instaladores
dealers e instaladores acreditados em Madrid, Sevilha, Corunha, Pontevedra e Badajoz.
Talvez pudéssemos fazer uma parceria com a Galp para criarmos unidades de instalacao
nos postos de gasolina deles... — retorquiu o Eng.® Jodo Mario, vice-presidente.

- Ponto de ordem a mesa — interrompeu o Dr. Ricardo Carvalho, director de
marketing —. Antes de decidirmos para onde queremos ir, temos de olhar bem para os
produtos e os clientes que temos. Parece-me haver sinergias entre o Safedriver e o
Nichomagq, mas essas sinergias se calhar sdo menos do que pensamos e s6 se aplicam aos
instaladores acreditados. Nao estou a ver os instaladores dealers a instalar o Nichomaq
se a viatura ndo vem equipada com ele de fabrica. O que precisamos ¢ de convencer 0s
construtores das vantagens dos Safedriver e sobretudo do Nichomagq. Deviamos ir bater a
porta da Ford e da General Motors.

- Esses s6 querem ¢ fornecedores americanos e nao acreditam nos portugueses.
Além disso, a margem que temos na venda aos instaladores do Safedriver ¢ de 32%,
enquanto nas vendas aos construtores € apenas de 6%. Isto €, podemos, com um quinto
das vendas aos primeiros, ter a mesma margem que com os segundos. Eu apostava era no
alargamento da rede de instaladores em Espanha — afirmou o Dr. Cédric Soares, director
financeiro.

- Mas nao deves estar a incluir ai os custos de formagdo. Além disso, ao vender aos
construtores temos menos margem, € certo, mas podemos vender muito mais e ter
economias de escala — contrapds o Dr. Ricardo Carvalho.

- E curioso que s6 estejam a falar do Safedriver e esquegam o melhor produto que
nos temos: o Nichomaq. O Nichomagq ¢ o futuro! Todos os construtores se vao render a
ele. Deviamos patented-lo em todos os paises do Mundo. E a nossa galinha dos ovos de
ouro! — interveio o Director de Desenvolvimento, Eng.® Raphael Guerreiro.

- Até parece que o Nichomagq é a oitava maravilha do Mundo! E um bom produto,
mas nao te esquecas que ainda ndo estd concluido o desenvolvimento e que os
construtores estdo um bocado renitentes, pois temem eventuais problemas de seguranca,
para além de neste momento toda a industria estar em dificuldades — contrapds o Dr.
Ricardo Carvalho — Repito: temos de convencer os construtores.

- A ideia de fabricar o Nichomagq junto dos construtores tem alguns problemas, pois
a escala minima exigida para a fabrica ¢ 1000 sistemas/dia. Precisamos por isso de ver
melhor sitio onde a instalar. Se calhar no centro da Europa, para ai na Eslovaquia. Os
custos sdo mais baixos e ficamos perto da Alemanha — avangou o Eng.® Adrien Silva,
director de produgao.

- Atengao! Podemos produzir o Safedriver e o Nichomag no mesmo sitio, apesar de
ndo haver muitas pecas comuns. A capacidade da nossa fabrica em Alfarelos ja esta
esgotada, mas podiamos construir uma nova aqui em Portugal — argumentou o Eng.°
Raphael Guerreiro— ou entdo na China: ai ¢ que a mao-de-obra ¢ mesmo barata!



- Ouve 14, como ¢ que controldvamos a fabrica na China? Se calhar o Adrien Silva
teria de ir para la! — interrogou-se o Eng.® Jodo Mario.

- Para Paris vou, e ¢ ja, mas para a China... ndo contem comigo — retorquiu o
visado.

- Meus senhores, parece haver alguma confusdo nas hostes. Temos de clarificar as
coisas e definir melhor o que queremos com a internacionalizagdo. O melhor ¢ chamar os
tipos daquela grande consultora ISEG — Internacionaliza¢do Segura E Garantida —
conclui o Eng. Cristiano Aveiro.

Como consultor da ISEG, devera aconselhar o Eng.® Cristiano Aveiro.
Responda as seguintes questdes, justificando sempre as suas respostas e
indicando eventuais pressupostos em que se baseou:

a) Indique, justificando, as trés primeiras questdes que colocaria ao Eng.
Cristiano Aveiro na reunido de arranque da sua tarefa como consultor.

b) Que sinergias poderdo existir entre os negdcios do Safedriver e do
Nichomaq numa perspectiva de expansdo da actividade internacional da
empresa?

c) Tendo em conta a resposta dada em b) acima e os seus pressupostos

relativamente as respostas do Eng. Cristiano Aveiro as questdes referidas
em a), apresente a estratégia que proporia para o negocio:

b.1.) Do Safedriver

b.2.) Do Nichomag.



