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Resumo. Internacionalizacao de Pequenas e Médias
Empresas Tecnoldgicas: A Internacionalizacao da

Latourrette Consulting.

As Pequenas e Médias Empresas, particularmente aquelas de cariz tecnolégico,
representam em Portugal, a semelhanca do restante cendrio europeu, um ponto de
analise estimulante, resultado da sua relevancia e interesse ao nivel empresarial. No
plano atual, as Pequenas e Médias Empresas, devem apresentar capacidades de
resposta ndo sé a desafios internos, mas também a concorréncia além-fronteiras: a
internacionalizacdo é uma realidade, e enquanto realidade deve ser seguida com
proximidade pelas organizagdes, encarando as suas origens, razdes e motivagdes, assim
como as vantagens que lhe s3o associadas. Devem ser consideradas varias
possibilidades, niveis e métodos de entrada no plano internacional, assim como as
exigéncias préprias a empresas com um numero limitado de recursos disponiveis. O
objetivo do trabalho realizado no ambito do relatério de estagio em Negdcios
Internacionais passara por analisar empiricamente os fatores supramencionados e
compreender a estratégia e abordagem adequada para um processo de
internacionalizacdo na d4rea tecnoldgica de uma empresa portuguesa especifica. O
projeto de internacionalizacdo foi desenvolvido com base num periodo de estdgio na
Latourrette Consulting, empresa em processo de internacionalizacdo, onde, resultado
de diferentes visdes do panorama internacional, foi redigido um plano que permita
oferecer uma solucao sustentada pela literatura a um nivel tedrico, e vidvel na sua
aplicacdo pratica num ambiente empresarial tecnoldgico em constante competicdo e

mutagao.

Palavras-chave: Negodcios Internacionais, Internacionalizagdo, Pequenas e

Médias Empresas, Latourrette Consulting



Abstract. Internationalization of Small and Medium-
sized Enterprises: Latourrette Consulting’s

Internationalization.

Small and Medium-sized Enterprises, particularly those of a technological nature,
represent in Portugal, as in the European scenario, a stimulating point of analysis, result
of their relevance and interest at the corporate level. In the current scenario, Small and
Medium-sized Enterprises should be capable to answer not only to internal challenges
but also to competition across borders: internationalization is a reality and as a reality
must be closely followed by organizations, considering its origins, reasons, and
motivations, as well as the advantages associated with it. Various possibilities, levels,
and methods of entry must be considered for the international scenario, as well as the
specific requirements for companies with a limited number of resources available. The
objective of the work carried out for this internship report in International Business
matter will be to analyze empirically the above-mentioned factors and to understand the
most suitable strategy and approach for an internationalization process in the
technological area of a specific Portuguese company. This internationalization project
was developed based on a traineeship at Latourrette Consulting, a company in a process
of internationalization, where, result of different visions of the international scene, a plan
was drawn up to offer a solution supported by literature at a theoretical level, and
feasible in its practical application in a technologically business environment of constant

competition and mutation.

Key words: International Business, Internationalization Process, Small and

Medium-sized Enterprises, Latourrette Consulting
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Introducao

As Pequenas e Médias Empresas, particularmente aquelas de cariz tecnoldgico,
representam em Portugal, um ponto de analise bastante relevante, seja no plano
econdmico, social ou politico. A semelhanca do restante cendrio europeu, Portugal
apresenta uma economia fundamentalmente apoiada em Pequenas e Médias
Empresas, dado o peso destas no produto e investimento econdmico, representando
em 2015, aproximadamente 99,9% (Pordata, 2015) do niumero de empresas total do
tecido empresarial nacional. Este nivel de representatividade destacavel de apenas um
grupo, interage com determinadas implicacbes a serem consideradas aquando a
formacao de politicas publicas, pela instrumentalizacdo de que sdo alvo por parte das
forcas politicas e ideoldgicas afetas ao movimento de capital, atualmente marcadas por
um ambiente de incerto fruto de uma conjuntura politico-econémica fragil em processo

de reconstrugdo e desenvolvimento.

O plano social, dado o seu peso e importancia nos ambitos de criacdo e de nivel
de emprego do pais, € também considerado na sua avaliagdo como um fator de
distincdo. Num cendrio internacional altamente globalizado, o conceito de
internacionalizagdo torna-se cada vez mais comum no contexto empresarial, resultado
da liberalizacdo crescente do comércio e interdependéncias que ultrapassam fronteiras.
A procura pela presenga internacional, revela, a visdo de que a internacionalizagao
representa, acima de tudo, um cendrio benéfico para a organiza¢do (Dunning 2000),
existindo na literatura dos Negdcios Internacionais diversas justificacdes para a
motivacdo em abracar tal projeto, seja a procura de mercados, recursos, eficiéncia,

ativos estratégicos.

A concorréncia acompanha este caminho, ganhando contornos globais, que
obrigam as empresas a integrar a necessidade de inovacdo, adaptabilidade, procura de

acrescentar maior valor aos seus produtos e, de ambito a nossa abordagem, alargar o
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mercado onde marcam presen¢a. Porém, as competéncias exigidas para a
internacionaliza¢do das Pequenas e Médias Empresas, tornam um processo essencial

para a sua sobrevivéncia, dependente de um plano de a¢do concreto e detalhado.

Considerando a dimensdao destas empresas, face a exigéncia da concorréncia
multinacional, devem ser tidas em conta questSes de especializacdo (ao nivel de
trabalhadores e competéncias), do conhecimento sobre dreas como a economia, gestao,
e informatica, da capacidade para o planeamento de negdcios e o capital disponivel, que
se traduzem em capacidades insuficientes ou ndo preparadas quando confrontadas com
a exigéncia multinacional de um mercado global. Desta forma, o estudo das estratégias
de internacionalizacdo para as Pequenas e Médias Empresas, ganha enorme relevancia
e interesse ao nivel empresarial nacional (e internacional), tornando-se entdo
necessario compreender, analisar e delinear as ferramentas de especializacdo e
estratégia que permitam, no processo de expansdo internacional, a afirmagdo num

cenario de negdcios dominado pelas Empresas Multinacionais.

O relatdrio elaborado para este trabalho foi de encontro a essa abordagem
tedrica e empirica, analisando o cenario de Internacionalizagdo de Pequenas e Médias
Empresas de cariz tecnolégico, com especifico foco nas etapas de formacdo de um plano
de internacionalizagdo, problematizado no caso pratico: Internacionalizacdo de
Pequenas e Médias Empresas Tecnoldgicas: A Internacionalizacdo da Latourrette
Consulting. A organizacdao do documento passara pela inicial revisdao de literatura,
abordando noc¢des de Globalizacdo e Internacionalizacdo, Motivacdes das organizacdes
para se internacionalizarem, o papel destas no Espaco Internacional, e a analise dos
métodos, limitacGes e constrangimentos passiveis. Seguir-se-a a descricao de tarefas e
respetivo plano orientado de internacionalizacdo elaborado para a Latourrette
Consulting, terminando com consideracdes finais acerca de todo o processo

desenvolvido.



Parte 1. Espaco Internacional

Capitulo | — Globalizacao e Internacionalizacao:

Nocdes e Analise

Nas palavras de Joseph Stiglitz (2002), definimos Globalizagdo como "the closer
integration of the countries and peoples of the world". A ideia de expansdo comercial
internacional surge como uma resposta por parte das empresas a um processo gradual
de abertura, estimulando a sua entrada em mercados globais face a até entdo limitacao
ao seu ambiente doméstico (Stal, 2010). A ideia de um ambiente globalizado ndo é mais
assumida como uma novidade na forma de encarar um ambiente complexo e dinamico.
Nesse sentido, a analise inicia-se pelos dois conceitos chave: Globalizacdo e

Internacionalizacao.

1.1 Globalizacao

O estudo do conceito de Globalizacdo deve ser considerado decompondo-o em
modelos de andlise distintos, relativos a diferentes divisdes internas ao conceito.
Elencam-se os modelos de Globalizagdo Ambiental (impacto no ambiente das atividades
humanas), Cultural (crescente interligacao linguistica e cultural, associada a crescente
homogeneizacdo cultural ocidental), Politica (aceitacdo internacional de valores -
direitos humanos, democracia, direitos dos trabalhadores, coordenac¢ao entre governos
e instituicdes internacionais) e Econdmica (interligacdo de atividades econdémicas a
escala global através da movimentacdo livre de mercadorias, capital e pessoas). A
dimensao econdmica do processo de Globalizagdo tera maior foco no seguimento deste
relatdrio. Através do movimento de mercadorias, capital e pessoas, a Globalizacdo
apresenta-se como o aumento na forma como individuos e instituicdes interagem num

sistema de trocas com outros em localizagdes distintas, ou como os influenciam através



dos reflexos dos seus comportamentos econdémicos e sociais (CEPR, 2002). A
globalizagdo, enquanto processo de integragdo continua de mercados e de crescimento
da interdependéncia entre paises assenta deste o inicio na liberacdo comercial,
verificando-se atualmente ndo somente a globalizagdo dos mercados mas igualmente a
globaliza¢3o da producdo?, reflexo de uma combinacdo de procedimentos adotados nas
ultimas décadas: acordos multilaterais para a liberalizagao do comércio mundial (Acordo
Geral sobre Tarifas e Comércio - GATT?, hoje parte da Organizacdo Mundial de Comércio
- OMC), processos de integracao regional (Unido Europeia - UE, Tratado Norte-
Americano de Livre Comércio - NAFTA3, Mercado Comum do Sul - MERCOSUL,
Associacdo de Nac¢des do Sudeste Asidtico - ASEAN?), a reducdo dos custos de
comunicacdo, coordenacdo e transporte (e evolucdo dos mesmos em termos de
eficacia-tempo), o surgimento de novas tecnologias de informacdo e o desenvolvimento
de tecnologias e métodos mais antigos, o papel e preponderancia do Investimento
Direto Estrangeiro®, acentuado a partir da década de 80. Estes fatores tiveram
importancia decisiva no aumento da relevancia do comeércio intraindustrial, no
crescimento exponencial do comércio de servicos e, na origem da revolucdo no conceito
do que sdo ou passam a ser setores transacionaveis, demonstrando efeitos no

crescimento econdmico e ainda mais acentuados no crescimento comercial.

Destacam-se ainda conceitos chave incluidos no processo de Globalizacdo,

nomeadamente (Cavusgil et al., 2013):

Comércio Internacional. Troca de produtos e servigos além-fronteiras nacionais,
tipicamente através de processos de exportagao e importagao.

Exportacdo. Comercializacdo de produtos ou servicos de uma base localizada
num pais natal ou outro para consumidores localizados no exterior.
Importacdo. Aquisicdo de produtos ou servicos através de fornecedores

localizados no exterior para consumo no pais natal ou outro.

1 Expansdo a dreas como o Médio Oriente, Europa de Leste e América Latina.
2Em inglés, General Agreement of Tariffs and Trade.

3Em inglés, North American Free Trade Agreement.
4 Em inglés, Association of Southeast Asian Nations.
5 Abordado no Capitulo IV — Secgdo 4.7 O Mercado: Tecnologia e Capacidade de Inovagdo
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Investimento Internacional. Transferéncia de ativos para outro pais ou a
aquisicao direta de ativos noutro pais; também conhecido por Investimento

Direto Estrangeiro (IDE).

1.2 Internacionalizacao

Sobre o estudo de diversas perspetivas, importa estabelecer a nocdo e os
componentes da Internacionalizagdo, enquanto processos de adaptagao das operagdes
de uma empresa a diferentes ambientes e modelos internacionais (Calof e Beamish,
1995). Quando feita referéncia ao processo de internacionalizacdo de uma dada
organizacao, tal remete para a extensdo das suas estratégias de produtos, mercados e
integracdo vertical para outros paises ou regides, replicando de forma parcial ou total a
sua cadeira operacional (Freire, 1997), centrando-se nas suas competéncias essenciais
quando considerando as oportunidades e concorréncia estabelecida em mercados

externos (Penrose, 1959).

O envolvimento num processo de internacionalizacdo pode ser alvo de uma
abrangente justificacdo e aplicacdo tedrica face as necessidades nas diversas areas a que
se mostra capaz de responder face ao potencial de mercado e de vendas (Jeannet e
Hennessey, 2004)%. Nesse sentido, importa a distincdo de conceitos centrais a

internacionalizagdo e posicionamento nos mercados.

1.2.1 Potencial de Mercado

Necessidade potencial. Considera-se a necessidade atual ou futura, determinada
pelas caracteristicas demograficas e geograficas de determinado pais. A sua

concretizacdo apenas é completa pelo uso conjunto por parte de todos os consumidores

6 Considera-se a sua aplicagdo consciente e adaptada a dimens3o da empresa e mercado em que atua ou pretende atuar.
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de dado pais do produto em questdo, independentemente de barreiras sociais,

economicas, fisicas ou sociais.

Necessidade sentida. Significativamente influenciada pelo ambiente cultural e
social’. Apesar de, na dimensdo potencial, esta poder ser identificada por um
observador externo, tal ndo significa que se deva assumir que todos os consumidores

num mercado sintam efetivamente necessidade pelo produto ou servico em causa.

Procura real. Existéncia de fatores regulamentares que possam impedir
potenciais consumidores de satisfazerem a procura. Destacam-se a existéncia de Quotas
e Tarifas a Importacdo, Legislacdo em vigor (seguranca, saude, poluicdo), Patentes,
Subsidios, Aspetos econdmicos (tetos de pre¢o ou salariais) e politicos (restricdes a

produtos estrangeiros).

Procura potencial. A capacidade potencial que o mercado terd capacidade para
absorver (ndo é considerado unicamente o desejo de compra do produto, mas também
varidveis econémicas que podem funcionar como impedimento na compra efetiva para
alguns consumidores). A analise é efetuada ao nivel da distribuicdo, como forma de
identificar se a procura potencial se encontra bloqueada e a que nivel. Deve ser
analisada até que ponto estes fatores existem e determinam as a¢des possiveis de uma

empresa para limitar o impacto na procura potencial.

Procura de mercado. A auséncia de infraestruturas bem planeadas e
desenvolvidas (ao nivel de sistemas de transportes, armazenagem, sistema bancdrio,
estruturas publicitarias) leva a que a procura de mercado seja consideravelmente
inferior a procura real. Distingue-se da Procura real no sentido em que nao se assume
enguanto barreira alfandegaria ou restricdo temporario a determinado produto no

mesmo sentido em que é usada a Procura real.

7 E incluida o grau de exposicdo dos consumidores a informag&o.
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1.2.2 Potencial de Vendas

Vendas. Volume real de vendas de uma empresa num dado pais serd dependente

da sua oferta competitiva face a outras também competidoras nesse mercado.

A internacionalizagdao nao consiste, porém, somente num processo de progressao
crescente, auferindo, de igual forma, de retrocessos, face aos quais as organizagdes
podem desistir de determinado mercado ou produto, cessando a sua atuacao externa
(e assim, centrando-se em eventuais nichos de mercado) (Chetty e Campell-Hunt, 2001).
Como tal, um conjunto de precaucdes por parte das empresas é recomendado aquando

a decisdo pela internacionaliza¢ao:

Cruzamento de culturas. Avaliacao de semelhancas e distingdes entre os paises
nos padrdes de negdcio (estilo de tomada de decisGes) e de dia-a-dia (ambiente
cultural, social, ético; normas de comunicac¢ao)

Risco comercial. Analise da situacdo de procura de determinado produto no pais
considerado, avaliacdo de perdas potenciais resultado de um planeamento e
aplicacdo estratégica carente.

Diferencas em disponibilidade, preco, qualidade concorrente, flutuacdes
cambiais.

Outras varidveis associadas que ndo permitam concretizar vendas efetivas (ndo
permitindo condicdes de mercado comparaveis): legislacdo (existéncia de tarifas
e quotas para produtos estrangeiros), ambiente econémico externo (nivel de

inflacdo).

O processo comercial internacional difere do processo doméstico no sentido em
gue uma organizacdo que opere além fronteiras deve lidar ndo sé com as forcas
domésticas mas igualmente com as forcas estrangeiras e internacionais, com
capacidade de resposta e compromisso em larga extensao, tempo e recursos de forma
a compreender e transformar-se num ator de relevo no novo ambiente. Apresenta-se

portanto como um processo exigente, dependente de métodos de negdcios distintos e



constantes ajustes (Chetty e Campell-Hunt, 2001). Este "risco" associado ao comércio
internacional deve ser reduzido através do empreendimento em estudos prévios e
propostas de estratégia bem delineadas para todo o processo, evitando possiveis
entraves futuros®. O fator risco estara presente ao longo de todo o processo, dai que a
estratégia ideal passe pela organizacdo conseguir compreender, antecipar e manobrar

situagdes em que este seja dominante, através de uma atuagao proactiva e visionaria.

"Competiveness is defined as the set of instructions, policies and factors that
determine a country's level of productivity. The level of productivity, in turn, sets the level

of prosperity that can be reached by an economy" (World Economic Forum, 2015).

Desta forma, a internacionaliza¢3o apresenta-se, ao longo das suas varias vagas®,
como uma realidade e consequentemente como uma possibilidade cada vez mais (e
mais cedo) considerada pelas empresas, motivadas pela obtencdo de determinadas
competéncias e pela facultacdo de outras, que lhes permitam proporcionar maiores
vantagens competitivas, nos mercados onde destacam a sua posi¢do, com a inovagao

de produtos e de canais de distribuicdo e negociacao (Dunning, 1988).

8 Cooperacdo com parceiros de menor relevancia ou capacidade de acdo, problemas operacionais e timings de entrada, execug¢do
defeituosa da estratégia.

% Consideram-se trés vagas de internacionalizagdo pds-ll Guerra Mundial: a primeira dominada pela Europa e pelos Estados Unidos
da América até a década de 70; a segunda liderada pela Japdo e “Tigres Asidticos” (Coreia do Sul, Hong Kong, Singapura, e Taiwan)
até ao final da década de 80; e a Ultima fase, representada pelos BRICs (Brasil, Russia, india, e China) e outros paises emergentes
(Cuervo-Cazurra, 2008).



Capitulo Il = Motivacdes para Internacionalizar

As motivacOes para uma empresa optar pelo processo de internacionalizacdo
engquadram-se numa variedade de perspetivas e teorias que passaremos a abordar. Tal
como mencionado acima, um projeto de internacionalizagdo pode ser justificado de
diversas maneiras consoante os ideais e planos da organizacdo: destacam-se o
desenvolvimento casual da empresa, a procura ou o seguimento do mercado de
consumidores ou diversificacdo geografica com vista a lucros e diferentes taxas de
crescimento e ciclos de vida do produto e da organizagdo. E procurado potencial de

mercado e lucro, auferindo de uma estratégia logica de expansdo e crescimento global.

Cronologicamente, os ideais motivadores para a Internacionalizacdo sofreram
alteragGes ao longo de vdérios periodos. Dividindo a andlise em trés pontos, situamos o
primeiro na pré-década de 70, onde o envolvimento internacional era centrado pela
necessidade de procura de recursos e mercado: procura de matéria prima, exploracao
de diferencas de custo de producdo!®, protecdo de exportacdo com visdo futura de
potenciar crescimento. O periodo seguinte considerado serdao as décadas de 70 e 80,
onde as organizagbes passam a ser motivadas pelo posicionamento competitivo no
espaco internacional (e na influéncia que deste no posicionamento interno), num jogo
de “xadrez global”: competicdo com concorrentes internacionais, num processo de
captura a escala global (pela expansao comercial e de vendas, antecipando mercados de
interesse e sendo capazes de, pela diversificagdo, reduzir riscos e aumentar o grau de
prevencao face a vantagens competitivas de concorrentes). O ultimo periodo
considerado, mais recente, compreende as décadas de 90 e 2000, as ideias de
Exploracdo Global, como inatas: a internacionalizacdo deixa de ter objetivos unicamente
comerciais relativos a vendas, interagindo com o fator de aprendizagem global: acesso
a conhecimento operacional (escasso localmente) e possibilidade de aprendizagem e

recrutamento de experiéncia e habilidades (Daniels et al., 2012).

10 Com vista a diminuigdo de custos através de novas e superiores formas de produgdo.
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Na explicacdo da motivac¢do organizacional de cada empresa devem também ser
mencionadas diversas contribui¢cdes tedricas para a internacionalizagdo, sob o esforgo
de aglomerar. Um dos primeiros estudos da internacionalizacdo, sugere a existéncia de
trés quadros de motivagdes: proactivas, reativas e mistas (Brito e Lorga, 1999). Estes
autores descrevem as primeiras destacando as estratégias de crescimento das
empresas, que face a dificuldades de desenvolvimento no pais de origem, optam pela
internacionalizacdo de forma a aproveitarem os beneficios de acdo no mercado externo.
As segundas, tratam a internacionalizagdo como um processo "por arrasto"”, ou seja,
fazendo referéncia a necessidade da empresa de acompanhar a expansao internacional
dos concorrentes ou de clientes importantes, ou ainda para ndo perder eventuais
vantagens competitivas ao ndo se inserir no mercado global. O ultimo grupo, remete a
importancia para o aproveitamento de novos mercados, economias de escala, producdo
mais barata, legislacdes menos exigentes e apoios governamentais. Um outro conjunto
de motivacGes para o processo de internacionalizacdo, baseia-se em seis fatores
fundamentais, nomeadamente, o acesso a recursos mais baratos e eficientes, maior
retorno do investimento, a fuga ao processo de importacdo, aumento da quota e
presenca de mercado, resposta mais eficiente a clientes e concorrentes e, por fim, o
acesso, de outra forma, bloqueado a competéncias (Teixeira e Diz, 2005). Por outro lado,
Simd&es (1997), elenca as motivacdes como quatro essenciais: enddgenas (necessidade
de crescimento da empresa, exploracdo de competéncias tecnolégicas, etc.); pelas
caracteristicas dos mercados (resposta aos concorrentes, clientes e outras abordagens
por empresas estrangeiras); de acesso a recursos exteriores (procura por custos de
producdo mais baixos ou de matérias-primas ndo existentes no pais de origem); e
governamentais (apoios ou incentivos estaduais). E ainda defendido, que as razdes pelas
quais as empresas procuram maior presenga no plano internacional, passam
essencialmente pelo aumento da faturacdo, sinergias em questdo de estruturas ou
custos, minimizacdo do risco (atuando num conjunto bem mais variado de mercados),
colaboragdo com outras empresas ou instituicdes de dominio publico, e a obtencao final

de vantagens absolutas no dominio de determinado mercado.
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A andlise das motivagdes que levam uma organizagao a optar por um processo
de internacionalizagao pode incidir sobre diversos fatores. Podemos, porém, mencionar
a procura por recursos e mercados, enquanto novas areas de atuacao e de expansao de
aliangas (Krugman et al., 2012), propensao ao crescimento econdmico (Barata, 2014), a
transmissao de ideias e modelos organizacional pelo efeito learning by doing
(Gammeltoft, 2008), e alocacdao mais eficientes de recursos (Kobrin, 1991). Cada uma
destas é associada a visOes distintas com as quais a empresa se identifica no plano
estratégico para o seu negdcio, visando o aproveitamento de oportunidades (Stal, 2010)

e finalmente, a criagdo de valor e afirmacgao internacional (Gongalves, 2005).
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Capitulo Il = Organizacdes no Espaco Internacional

3.1 Historia

A avaliacdo estrutural da empresa protagoniza um ponto de analise inicial,
tornando o desenho de um processo de internacionalizagdo dependente de
caracteristicas internas da mesma. As empresas assumem-se como atores chave no
cendrio globalizado, com diversas caracteristicas que influenciam os seus
relacionamentos, afastando ou atraindo outros atores no mesmo espaco (Navaretti e
Venables, 2006). Importa, nesse sentido, situar quais as formas de organiza¢do que

participam no comércio internacional.

Empresas Multinacionais (EMN). Organizacdes com capacidade substancial de
recursos que controlam e gerem instalacdes localizadas em, pelo menos, dois
paises, com foco na adaptacdo local dos produtos e servicos a cada mercado
através de uma rede de subsidiarias e organizagdes filiais.

Empresas Internacionais. Organiza¢cdes com atividades de valor acrescentado,
tais como vendas e/ou aquisicdes em mais do que um pais.

Empresas Globais. Organizagdes com investimento e presenca em diversos
paises, que abordam o mercado através do uso coordenado da mesma imagem
e marca, homogeneizando a linha de produtos tanto quanto o possivel, que lhe
permita manter os custos baixos pela venda de um volume extenso de tal bem.
Empresas Transnacionais. Organizacdes com sede no seu pais de origem, e
extensdao de atuagdao a varios mercados. Distinguem-se da categoria
Multinacional no sentido em que estas sao interpretadas enquanto pertencentes
a varias nacbes, pelo oposto em que a empresa Transnacional se limita a
ultrapassar os limites territoriais da sua na¢cdo com vista a atuar no mercado
exterior.

Born global. Organiza¢cdes empreendedoras recentes que iniciam a atividade
comercial internacional bastante cedo na sua evolugdo, inserindo-se quase

imediatamente em planos internacionais.
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Pequenas e Médias Empresas. Organizacdes com duzentos e cinquenta efetivos
ou menos, e um volume de negdcios igual ou inferior a cinquenta milhdes de
euros (UE, 2017). Esta tipologia tem, ao longo dos anos, afirmando-se como

central na envolvéncia de processos internacionais (Edinburg Group, 2013).

Importa também mencionar duas questdes na definicdo destas organizacdes:
questdes de localizagdao e internacionalizagdo. A primeira diz respeito ao porqué de
determinado bem ser produzido em dois ou mais paises distintos ao invés de apenas
um. A localizagdo da producgdo é frequentemente determinada pela existéncia de
recursos, custos de transporte ou outras barreiras comerciais. A segunda foca-se no
porque da producdo em diferentes localizagdes ser realizada pela mesma organizagao
ao invés de organizacOes distintas. A internacionalizacdo da producdo da-se pela
possibilidade de usar tecnologia desenvolvida num determinado pais, noutras regides,
da capacidade de coordenacdo de atividades em diversos paises por parte da
administracdo, razdes que justificam o aparecimento de organizacdes multinacionais,
tornando-se mais rentdvel realizar essas transagdes dentro da mesma organiza¢do do

gue entre empresas (Buckley e Casson, 1976).

3.2 Fronteira: Abordagem tedrica

A relevancia do conceito de fronteiras e integracdao surge suportada pela
estratégia de mercado empreendida pela organizacdo. O plano de crescimento
internacional, enquanto resultado dessa estratégia, podera assumir contornos

horizontais ou verticais (Kimmons, 2017).

Horizontal. Prevé a integracdo e aquisicao de outras infraestruturas, ativos e
empresas dentro da mesma inddstria ou ao mesmo nivel de producdo. Este
processo resulta usualmente na expansao das operacgdes existentes (ao invés do
estabelecimento de novas). O principal beneficio extraido deste modelo de

integracdo passa pela eliminacdo da concorréncia por outras empresas
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(integrando ativos utilizados por concorrentes para o mesmo setor de mercado).
Proporciona igualmente a empresa uma forma menos dispendiosa de entrada
em novos mercados, face ao que seria um investimento raiz em departamentos
de pesquisa, analise, e questdes legais associadas a abertura de uma filial numa
nova area. Pode, no entanto, originar um cendrio de monopélio, com uma Unica
empresa a assumir o controlo de todo o mercado (Clemente e Greenspan, 1998).
Vertical. Prevé a expansdo para novas operac¢des na cadeia de producdo de uma
empresa com a finalidade de diminuir os niveis de confianga de outras, nos
processos de producdo e distribuicdo, sob o propdsito destas decisdes preverem
a maximizacao da efetividade das operac¢des, dadas limitacGes de orgamento,
tempo e capacidade (internalizando valores que, de outra forma, seriam tidos
como lucro por outras empresas). A op¢ao por uma integracao de tipo vertical
por parte de uma empresa, exige 0 compromisso desta ao assumir novos aspetos

para a¢cOes comerciais (Greaver, 1999).

3.3 Diversificacao: Abordagem Teodrica e Motivacdes

A empresa, motivada ou ndo por incentivos de expansao internacional, tende a
desenvolver uma oferta de servicos e produtos que possam ser trabalhados e
comercializados em multiplos mercados. A relacdo de proximidade entre dois
determinados mercados impulsiona este cendrio, em que a partilha de caracteristicas
tecnolégicas ou de producao, e canais de distribuicao idénticos facilitam o processo para
uma Diversificacdo Relacionada (Prahalad e Hamel, 1990): ou seja, quando a empresa
se desloca para uma nova industria, porém semelhante aquela em que esta inserida
atualmente. Num cenario oposto, existe uma Diversificacdo Ndo-Relacionada quando a
empresa se desloca para uma industria ou ambiente com diferengas substanciais face

aquele em que se insere atualmente (Michel e Hambrick, 1992).

A estratégia de diversificacdo a implementar sera resultante da ponderacdo de
elementos-chave para a sua defini¢ao:
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Grau de possivel diversificacdo do Produto (e a sua inser¢do em diversas
categorias);

Grau de diversificacdo e posicionamento geografico da empresa e das suas
atividades: alcance ativo do total de mercados possivel e do(s) produto(s) em

foco.

As motivacdes que levam a empresa a assumir uma posicao de Diversificacdo
variam entre diferentes cendrios, mas constituem a mesma base tedrica aplicada em

qualquer processo de internacionaliza¢do e expansdo (Baumol e Blinder, 2009):

Fomentar o crescimento da empresa e/ou marca;

Gerir mais eficazmente recursos e capacidades atuais (o que, idealmente, levara
ao desenvolvimento de novas competéncias, ou transferéncia de competéncias
atuais para novos e distintas finalidades);

Escapar a ambientes industriais ndo desejados ou atrativos;

Aumentar quota de mercado;

Capacidade de competicdo em pontos estratégicos;

Investigacdo e Desenvolvimento do(s) Produto(s);
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Capitulo IV — Entrada no Mercado Internacional

4.1 Andlise de Modos de Entrada

A escolha de um mercado de atuacdo para um processo de internacionalizacdo
deve ser resultado de uma analise cuidadosa de diversos aspetos e areas'!. O sucesso,
ou ndo, de um processo de internacionalizacdo estara interligado com a capacidade da
organizagao compreender, interpretar, e executar em momento oportuno, fruto de uma
leitura cuidada das suas necessidades internas e externas'?, atuais e futuras. A op¢do
por determinado mercado deve considerar a possibilidade do produto poder ser
comercializado e consumido independentemente de barreiras politicas, econémicas,

sociais ou culturais (Foley, 1999).

Seguindo essa ideia, o critérios para decisdo do modo de entrada podem ser

estruturados da seguinte forma (Root, 1998):

Tamanho, Expectativas e Potencial de crescimento do novo mercado;
Grau de Risco;

Regulamentacdo Governamental e Controlo;

Grau de Competitividade;

Existéncias de Parcerias;

Nivel de infraestruturas locais;

Diferencas no Modelo Cultural;

Recursos internos: naturais, humanos, estruturais;

Experiéncia, Objetivos e Capacidade Interna;

Grau de Abertura e Flexibilidade.

1 Njo devem ser apenas considerados termos de potencial de mercado.
12 Mercado interno e Espago Internacional.
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Baseados na ponderacgdo dos critérios de decisdo acima, apontamos como principais

estratégias os seguintes canais de entrada (Zahra et al., 2000):

4.2

Producdo no pais de origem;
= Exportagdo Direta
= Exportacdo Indireta
= Exportagao Cooperativa
Producdo no pais estrangeiro;
= Arranjos Contratuais
Licenciamento
Franchising
Contrato de Producdo
= |nvestimento Direto Estrangeiro

Propriedade Total (Aquisicdo ou Greenfield)

Contrato de Producao e Licenciamento

Analisados os pressupostos, a avaliacdo seguinte disse respeito aos fatores

internos e externos a organizacdo para opcao do modo de entrada preterido. Para

efeitos deste relatdrio, serdo destacados os modos com historial de experiéncia e

preferéncia de implementacao pela Latourrette Consulting. Dessa forma salientam-se:

Contrato de Producdo. Trata-se de uma forma de associac¢do a longo prazo entre
duas empresas parceiras, baseada em objetivos. Uma relacdo de parceria “non-
equity” implica, no cendrio em que uma das empresas ndao cumpra as
expectativas delineadas, o seu término (Békés e Murakdzy, 2012).

Licenciamento. Prevé a cedéncia de direitos de producdo e venda numa
determinada area a uma empresa parceira, inserida no mercado em prospecao.
Esta licenca poderd incluir a utilizacdo de patentes, marca, fabrico e material de
marketing. A remuneracdao da empresa licenciadora é usualmente processada
através de royalties (Baines e Page, 2008). O licenciamento afirma-se como uma

opcao maioritariamente vantajosa para pequenas empresas, com falta de
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recursos disponiveis para assumirem uma estratégia de internacionalizacdo
auténoma. A opgao pelo licenciamento permite-lhes um rapido acesso aos
mercados internacionais, com investimento minimo, fruto da formacdo de
pontes e ligagdo entre mercados, capazes de ultrapassar barreiras de
importacdo. A opcao por uma estratégia de licenciamento, porém, implica baixos
niveis de controlo'®* no mercado internacional por parte da empresa
licenciadora, acarretando riscos (destacadamente, possibilidade de um cenario
de oportunismo), em que a empresa licenciada se afirmar como um potencial
futuro concorrente, ou em que o nivel de compromisso nao alcanga o esperado.
A opcdo pelo Licenciamento afirma-se como estratégia de acesso utilizada
sobretudo por empresas com conhecimentos tecnoldgicos avancados dotadas
de uma imagem de marca capaz de a suportar e que, como tal, permita
rentabilizar ativos sem recorrer a investimentos de elevado custo'* (Azuayi,

2016).

4.3 Utilizacdao de Intermediarios

A opcdo por um método de entrada dependente da utilizagao de intermediarios,
obriga a ponderacdo das vantagens e inconvenientes associados a mesma. A existéncia
de uma rede de intermediarios, num estagio inicial, fornece apoio especializado a
empresa para o mercado em prospegao, evitando que a organizacao se envolva
diretamente (de forma presencial ou financeira), em mercados inexplorados, e
consequentemente, reduzindo o custo potencial direto (Kleinert, 2002). O
conhecimento do mercado pelo intermedidrio permite a empresa deter uma
oportunidade para testar a aceitacdo do produto, atraindo um sistema de distribuicdo
de produtos complementares, para uma nova rede de contactos (Ulrich et al., 2011).
Outra vantagem implicita, é a sua utilizacdo enquanto complemento ao préprio
departamento de exportacdo, funcionando como elemento de teste de produto em

novos mercados, ou abrangendo outros que ndo estariam previstos inicialmente.

13 Controlo de método e qualidade.
14 Consideram-se investimentos de foro financeiro ou de tempo.
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Porém, podem igualmente ser associados alguns aspetos negativos a sua utilizacdo,
nomeadamente o corte significado da margem de lucro da empresa. A adi¢cao de um elo
extra na cadeia de distribuicdo do produto implica a limita¢cdo do contato direto com o
consumidor final e respetiva informagdao a posteriori. A empresa deterd menor
visibilidade da marca no exterior, assim como menor grau flexibilidade e controlo sobre
o prego ou forma de distribuicdo do produto, podendo igualmente ser limitada neste

ponto caso o Intermedidrio lide com produtos concorrentes?®.

Importa ainda uma questdo central ao método, nomeadamente a decisao pela
forma de intermedidrio: Agentes ou Distribuidores. As alternativas, do ponto de vista da
empresa internacional, variam entre a entrega a uma entidade externa, responsavel
pela distribuicdao, que promove e vende o produto, assumindo o risco pelo mesmo,
oferecendo garantias diretamente aos compradores, assim como maior variedade de
servicos a empresa produtora - distribuidores -, ou entre a entrega a um departamento
interno, representante da empresa, com utilizacdo de demonstracoes e apresentacdes
ao potencial cliente - agentes. Independente a opgdo escolhida, a fungdo de
intermediario possuird um contrato, valido para um periodo de tempo determinado, no
qual deverdo estar definidos mercados, formacdes e outras acdes relevantes (Australia

Trade Investment Comission, 2017).

4.4 Importancia da Dimensao Cultural

Percebermos Cultura enquanto o conjunto de ideias, valores, crencgas, simbolos
e atitudes que conduzem padrdes de comportamento humano (Zimmermann, 2017). A
andlise da dimensdo cultural de um mercado constitui uma necessidade de andlise
complexa devido a inclusdo de diversas varidveis para um sistema integrado de padrdes
de comportamento que distinguem os membros de uma sociedade de outra. A

Dimensdo cultural ird guiar ndo unicamente a escolha de mercados e de produtos

15 Situagdo que podera levar a um desinteresse por parte do Intermedidrio no crescimento de vendas, em certo mercado, ap6s
determinado nivel de faturagdo atingido.
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disponibilizados, mas igualmente a estratégia de marketing que ird reger a apresentacao
de produto. A importancia da Dimensdo Cultural compreende-se através da sua

utilidade enquanto manual de negociacao e relacionamento interpessoal.

A cultura determina a perce¢dao individual num conjunto de questdes,

apresentada pela Teoria das Dimensdes Culturais de Geert Hofstede (Hofstede, 2010):

Individualismo ou Coletivismo. Preferéncia entre trabalho individual,
procurando formas de destaque e correndo maior risco para o atingir (associado
a um nivel mais elevado de empreendedorismo), face a preferéncia por trabalho
em equipa, convergindo para o coletivo e para uma posi¢ao defensiva (associado
a um nivel mais baixo de empreendedorismo).

Masculinidade ou Feminilidade. Paises de elevada masculinidade tém como
caracteristicas positivas de gestdo a assertividade, capacidade de decisdo
auténoma, competicdo, foco no sucesso, e agressividade'®. Pelo oposto, paises
de elevada feminilidade, sdo vistas como caracteristicas positivas de gestdao uma
menor visibilidade, e maior intuicdo, compromisso, e negociacao para resolugao
de conflitos.

Distancia ao Poder. Grau de desigualdade enquanto fator equitativo. Em culturas
de menor distancia ao poder, pedidos de feedback por parte de membros mais
elevados na estrutura é visto enquanto uma pratica positiva e recomendada. Em
culturas de maior distancia ao poder, a mesma atitude podera ser considerada
sinal de fraca capacidade de lideranca.

Aversdo a Incerteza. Preferéncia por cenarios estruturados com regras definidas
ou por sistemas desestruturados. Culturas com baixo grau de aversdo a incerteza
focam-se em fatores como experiéncia e treino, enquanto que em culturas de
elevado grau de aversdo sdo baseadas em regras e procedimentos claros e
predefinidos.

Orientacdo a Longo ou a Curto Prazo. Dimensao relacionada com a expectativa

temporal para o retorno de determinada acdo ou tarefas. Sociedades de

16 Em paises de elevada masculinidade a palavra toma conotagao positiva.
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Orientacdo a Longo Prazo vém a “verdade” como dependente da situacdo,
contexto e tempo em que se inserem, demonstrando maior capacidade de
adaptacdo a diferentes cendrios. Sociedades de Orientacdo a Curto Prazo
tendem a estabelecer uma “verdade absoluta”, e demonstrar maior respeito e
influéncia pelas tradicdes.

Indulgéncia ou Restricdao. Grau de controlo colocado pela sociedade em relagdo
a impulsos e desejos pessoais. Paises com maior grau de Indulgéncia
demonstram tendéncia a permitir gratificacdo e satisfacdo relativa a impulsos e
desejos. Paises com maior grau Restricdo tendem a suprimir a satisfacdo das
necessidades pessoais, valorizando uma abordagem mais conservadora, com
maior cuidado em ndo comprometer atitudes pessoais face a normas sociais

rigorosas.

O ambiente multicultural internacional enquanto tdpico central no plano de
internacionalizacdo deve ser considerado pela empresa, com capacidade para a analise
neutra e independente a juizos de valores baseados na sua propria cultura. Diferentes
culturas implicam diferentes necessidades de atuacdo, de definicdo de estratégia de
marketing, de organizacao, e de adaptacao de produto, que idealmente ndao devem ser

negligenciadas.

4.5 Estratégia de Marca: Global ou Local

A estratégia de divulgacdo de marca optada devera ser resultado agregado das
competéncias e vantagens competitivas da empresa e das necessidades compreendidas
dos mercados a explorar. O estabelecimento de um mercado de produtos tecnolégicos
constantemente em evolugdo, de maior complexidade e envolvimento destaca o papel
da Marca enquanto fator central determinante na tomada de decisdo dos

consumidores. A Marca'’/, enquanto ideia partilhada e exclusiva (Kapferer, 2012)

17 Elementos como o home, sinal, ou simbolo, de forma individual ou combinada.
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identifica os servicos, produtos ou bens disponibilizados, distinguindo-os e
diferenciando-os dos restantes concorrentes. Num ambiente de produgdo constante,
em que as caracteristicas de um produto podem ser facilmente imitadas e copiadas, a
marca funciona enquanto maior fonte de diferenciagdo e de ganhos competitivos para

a empresa através de fortes canais de marketing e comunicacao.

O estabelecimento de uma marca forte e reconhecida, pode ainda garantir o
interesse e preferéncia ndo apenas dos consumidores, mas também de investidores,
contribuindo com maiores probabilidades para o sucesso de lancamento de outros

produtos.

O passo seguinte passara pela opcao entre o investimento numa estratégia de
marca Local ou Global. Uma estratégia local define-se pelo investimento da Marca num
pais ou zona geograficamente limitada, com normas e identidades -culturais
identificdveis (Gammoh et al., 2014). A esta estratégia associam-se vantagens como o
ser capaz de prestar uma capacidade de resposta mais rapida, eficaz, adaptada e
ajustada as necessidades do mercado local, com maior flexibilidade na definicdo
estratégica de preco, permitindo a aproximacao a identidade e cultura do consumidor,
ganhando a sua confianca. Estes ganhos de lealdade permitem a criacdo de uma barreira

III

“natural” a entrada de marcas globais, mais distantes do consumidor. Uma estratégia
global implica o minimo ou nenhum trabalho de adaptagado entre os diversos mercados
em que atuam: é usada uma estratégia de marketing e comunica¢ao estandardizada,

comum, independente do mercado alvo (Kotabe e Helsen, 2014).

A implementacdo de uma estratégia global traduz-se em vantagens relativas a
criacdo de economias de escala para a producao e distribuicdo do produto, assim como
custos de marketing reduzidos para uma maior visibilidade a nivel global. Isto permitira
uma comunicacdo eficiente no lancamento de novos produtos, mantendo um
posicionamento Unico para todo o mundo, facilmente identificavel. Existem, porém,
implicacdes associadas, nomeadamente a criacdo de um clima competitivo a escala
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mundial, com concorréncia a surgir de varios paises, e onde a historia da marca
influencia a decisdo de compra, através da familiaridade ou ndo do consumidor e
também do historial de reputacdo do produto em questao ou de outro da prépria marca.
Quando comparada a uma estratégia local, as diferengas de padrdes dos consumidores
de mercado para mercado e a questdo da recetividade cultural a determinada marca

sao questdes que poderdo servir como obstaculos a uma estratégia global.

O mercado internacional atual caracteriza-se por produtos com diferencas fisicas
minimas, obrigando as empresas a um esfor¢o adicional que Ihes permita diferenciar,
destacar e aumentar (ou manter) a sua posicdao enquanto ator global. O investimento
na numa Marca forte, identificidvel e de renome oferece uma resposta a esta questao
num espaco internacional aberto, onde a estratégia global ganha prioridade face a
anterior. O debate surge quanto a homogeneizacdo de culturas, em detrimento de

marcas locais, levando a impactos considerdveis na oferta e portfdlios.

4.6 Teorias de Internacionalizacao: A Teoria das Redes

A Teoria das Redes é abordada enquanto “uma rede que compreende conjuntos
de dois ou mais reacdes de troca interligadas” (Axelsson e Easton, 1992). A Teoria das
Redes assume uma empresa ndao enquanto entidade individual, mas sim através da
perspetiva de internacionalizacdo no seio da rede em que se insere. O relacionamento
da empresa com os restantes atores da sua rede, que compreende a troca de recursos
entre os estes diferentes membros'®, recebe desta forma um foco especial no seu
estudo (Chua et al., 1999). Neste sentido, é defendido que as empresas utilizam a sua
rede para desenvolver relagdes que lhes permitam aceder a um ambiente de obtencdo
e venda de recursos, produtos ou servicos (Johanson e Mattsson, 1988) de vantagens
competitivas e riscos atenuados. As relacdes resultantes da pertenca a uma rede, a

longo prazo, fomentam a especializacdo e competicdo empresarial, permitindo a

18 Clientes, Concorrentes, Distribuidores, Fornecedores, Entidades Publicas, etc.
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existéncia de niveis de flexibilidade mutua para a utilizagcdo conjunta de conhecimentos
tedricos e técnicos, assim como uma assungao coletiva de riscos (Bachmann e Lane,

2000).

A Teoria das Redes defende a competitividade de uma empresa enquanto
resultado da estrutura, do seu posicionamento, da sua apeténcia para promover e
manter relagdes, e dos préprios niveis de competitividade da rede na qual se insere. O
funcionamento da rede leva a que, face a expansdo internacional de parte dos seus
integrantes, os restantes elementos sejam influenciados para seguirem o mesmo
caminho, fomentando um ambiente de motivagdo e oportunidade, nas quais as relagdes
se transformam em pontes para mercados internacionais (Johanson et al., 2015). A
légica, porém, defende que ao identificarem e permitirem explorar oportunidades
internacionais, as relacbes terdo impacto considerdvel na escolha de mercado e
respetivo modo de entrada (Johanson e Vahlne, 2009), implicando a existéncia de
conexdes de confianca mutua, de longa duracdo, e com acesso a varias fontes de
informacao e possibilidades de adesdo a novas redes (Cardoso, 2006). Parte essencial
dos recursos fundamentais a internacionalizacdo da empresa deve ser assegurada por
outros elementos, externos a empresa, encontrados na sua rede de rela¢des (Hakansson

e Snehota, 1994).

A base para o funcionamento da Teoria das Redes assenta nas caracteristicas dos
relacionamentos multilaterais do ambiente negocial da organizagao, tal como o grau de
internacionalizacdo da rede em que se insere, e ndo mantendo o foco unicamente
dedicado a empresa, mas partilhando-o com outros atores externos participantes:

concorrentes, fornecedores e consumidores (Whitelock, 2002).
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4.7 Marketing Business to Business

Marketing Business to Business (B2B) é a forma de promogdo de produtos ou
servicos, por parte de individuos ou organizagdes, junto de outras organizacdes. Estas
organizacbes serdo responsdveis pela sua revenda, ou pelo seu uso enquanto
componentes de produtos e servigos para operagdes proprias. Esta forma de Marketing
desenvolve-se e estende-se a todas as organizacdes que efetuam negdcios com outras,
de forma ou ndo direta e prioritaria, abrangendo de forma preferencial mercados de
distribuicdo e de servicos ao nivel empresarial e ndo o mercado de consumidores finais

(Hague et al., 2017).

Os principios de aplicacdo de uma estratégia Marketing Business to Business sao,
de igual forma, semelhantes aos principios bdsicos de uma estratégia cldssica, porém
com relativas especificidades (Kotler e Pfoertsch, 2006). A implementacao deste tipo de
estratégia significa, desde logo, uma percep¢ao mais racional e informada do Preco, pela
parte do cliente. A forca no poder de compra destas relacdes confere ao preco
caracteristicas de grande elasticidade e possibilidade de negociacdo. A forma de
Distribuicdo apresenta-se menos dependente de grandes distribuidores, sendo mais
frequente a opcgdo por venda direta. O processo de compra e venda é, de forma geral,
mais complexo, incluindo vérias etapas®, com o envolvimento de um grupo de pessoas

(e ndo um unico individuo), altamente capacitados e envolvidos no processo.

Em termos de estratégia de Comunicacdo, os objetivos passam por formar uma
imagem favordvel, informada e personalizada, capaz de fidelizar através de

instrumentos apropriados de relacdes publicas e marketing relacional e especializado?°.

19 Manifestacdo de interesse, Processo de selecdo, Elaboracdo de Propostas, Negociacdo de Contrato, etc.
20 A identificagdo de potenciais clientes torna-se mais simples para o vendedor estabelecendo um sistema de parcerias.
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4.8 O Mercado: Tecnologia e Capacidade de Inovacao

A capacidade de Inovagao é globalmente aceite como um dos principais drivers
para o crescimento econémico, com o Investimento Direto Estrangeiro (IDE) surge
enguanto um dos fatores contributivos mais significantes para o crescimento da
capacidade tecnoldgica de um pais (Moura e Forte, 2010). Esta forma de Investimento
internacional, realizado por parte de uma organizacdo multinacional permite-lhe
competir, de forma mais qualificada, com empresas nacionais com conhecimento de
mercado superior. O IDE habilita as empresas de novas capacidades, envolvendo
tipicamente a transferéncia de um conjunto vasto de ativos?! (Mencinger, 2003). O
papel das empresas multinacionais no processo de transferéncia internacional de
tecnologia, sugere, ao invés da formulacdo acordos formais para transferéncias
tecnoldgicas, a importancia de outros canais de disseminacdo de tecnologia moderna,
sob efeitos externos ou de spillovers de IDE (OECD, 2002). Para o efeito, destacam-se

como prioritarios:

Ligagdes Verticais, com fornecedores ou compradores nos paises alvo;

LigacGes Horizontais, com empresas concorrentes / complementares dentro da
mesma industria;

Migragdo de mao-de-obra qualificada;

Internacionalizacdo de Investigacao e Desenvolvimento.

Spillovers positivos ocorrem, de forma mais consistente, no caso da existéncia de
ligacOes verticais, com transferéncias de tecnologia a serem feitas aos fornecedores
locais de empresas multinacionais de paises em desenvolvimento, de forma voluntaria,
com objetivo de melhorar os produtos fornecidos. Esta transferéncia de tecnologia
acontece sob a forma de treino, assisténcia técnica, e através do fornecimento de outras
informacdes, com objetivo de melhorar a qualidade de producdo, e aumentar a

quantidade de produtos comprados pela empresa multinacional (Ford et al., 2007). E

21 Capital financeiro, Modelos e Praticas de Gestdo, Tecnologia, Know-how.
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também equacionada a possibilidade de as empresas multinacionais oferecerem apoio
aos fornecedores locais na obtengdao de matérias-primas, ou ainda na melhoria de
infraestruturas (Ozturk, 2007). O estudo da dimensdo horizontal revela resultados
dispares, face ao anterior. Essa desigualdade justifica-se pelo esfor¢o das empresas em
evitarem spillovers de know-how para concorrentes diretos. Nesse sentido, a
importancia de spillovers de dimensdo horizontal acaba por se evidenciar em empresas
qgue operam em setores ndo relacionados (OECD, 2008). Em setores de atividade com
mudangas tecnoldgicas constantes, consideram-se ainda os beneficios de novos
produtos e processos de producdo trazidos pelas empresas multinacionais. Estas, por
sua parte, estabelecem também ligacGes de transferéncia de tecnologia com entidades

locais de investigacdo como Universidades e Institutos (Campos e Kinoshita, 2002).

4.9 Mapeamento de Processos AS-IS e TO-BE

A importancia do mapeamento de processos para ganhos de desempenho,
inicia-se com a formalizacdo e analise dos procedimentos existentes, da
responsabilidade atribuida a cada individuo, e dos fluxos de atividades programadas e
realizadas. O mapeamento de processo AS-IS pode ser dividido nas seguintes fases

(Ishikawa, 1988):

Definicdo. Levantamento e documentacdo do processo atual. Analisam-se
problemas e fraquezas, e avaliam-se for¢as e oportunidades de melhoria e
crescimento.

Identificacdo. ldentificacdo dos participantes no dia-a-dia, responsaveis pelo
processo.

Profundidade. Nivel de profundidade da documentacdo do processo,
dependente dos propdsitos do projeto inserido; descricdo, para cada etapa do
processo, num nivel de detalhe que permita a melhor compreensdo da acdo a

decorrer.
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Estruturacdo de Documentacdo. O fluxo de processos em analise deve
corresponder a determinado elemento na estrutura macro de processos da

organizagao.

A preparacdo de um mapeamento de processos AS-1S?? exige, juntos dos
gestores, a documentacdo de melhorias (relacionadas com os problemas) e de ganhos
esperados, expressa de forma quantitativa. Pretende-se compreender os objetivos do
projeto assim como o porqué da modelacdo do processo, assim como a delineacdo do
que é esperado no resultado final. Devem ser definidas ferramentas de modela¢do?3,
assim como técnicas e ac¢des a tomar por uma equipa especializada e de
responsabilidade previamente delineada. O plano de trabalho, enquanto orientagao
para os resultados, deve especificar tarefas, etapas, responsdveis, recursos e o
cronograma de atividades, baseado na prioriza¢ao de processos e o alinhamento destes
face a estratégia geral de negdcio (Monteleone, 2010). No mesmo sentido, deve
também ser gerido o grau de comprometimento e conscientizacdo de todos os

integrantes.

O foco seguinte a conclusdo de um fluxo de trabalho detalhado, deverd passar
pela documentacdo de problemas e oportunidades para melhoria. Devem ser
levantados possiveis elementos causadores de problemas, que possam afetar
negativamente o processo?*. Estes elementos devem ser trabalhados seguindo critérios
de priorizagao previamente definidos, orientados por uma cadeia de valor e envolvendo
de forma efetiva colaboradores capazes de acrescentar valor ao projeto. Um nivel de
conhecimento aprofundado e atualizado do estado do processo torna-se essencial para
uma melhoria constante da qualidade das atividades desenvolvidas (Dias e Saraiva,

2004).

22 Traduzido, Processo “Como E”. Estado do processo no momento inicial & analise.
2 preferencialmente, com recurso a um banco de dados.
24 Burocracia, Falta de Planeamento, Grau de Risco, Comunicagdo Interna e Externa, Custos, Nivel de Controlo, etc.
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A continuacdo ldogica da gestdo de processos através do mapeamento de
processos AS-IS apresenta-se, de forma a incorporar melhorias face a este, na forma do
mapeamento TO-BE. O mapeamento de processos TO-BE% inicia-se pela fase de
Definicdo, através da discussdo e documentacao da situacdo futura do processo,
representada por fluxos ou diagramas. Sao especificados os participantes no processo e
também o nivel de profundidade do processo (dependente dos seus propdsitos iniciais),
através de uma descricio detalhada para cada atividade e etapa do processo?®
(Brandenburg, 2017). A documentacgao deste mapeamento exige, para cada processo, o
seu elemento correspondente na estrutura macro da organizac¢do. Devem ser conferidas
estratégias e indicadores relacionados com os objetivos dos processos e alinhados a

estratégia de negdcio.

A documentacdo de um processo TO-BE deve considerar um grupo de questoes

fundamentais:

Atividades a ser realizadas, mas que ndo oferecem valor substancial (nas
perspetivas da organizacdo e do cliente); Atividades que estdo a ser
realizadas que oferecem valor substancial (nas perspetivas da
organizacao e do cliente).

Atividades que estdo a ser realizadas, mas das quais s3ao esperados
resultados superiores; Atividades a ser realizadas, mas das quais os
resultados ultrapassam o valor esperado.

Atividades que estdo a ser realizadas, mas que poderdo ser: eliminadas;

substituidas; alteradas; melhoradas; unificadas; paralelizadas.

N3ao devem ser consideradas restricdes, mas sim o funcionamento ideal do
processo, avaliado através de Indicadores de Desempenho previamente definidos.

Devem, porém, ser consideradas as expectativas dos gestores em relacdo aos ganhos?’,

%5 Traduzido, Processo “A ser”. Estado do processo esperado no momento final.
2 Este nivel de detalhe deve permitir a rapida integracdo de eventuais novos participantes.
27 Esperados e efetivos.
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para cada processo abordado. A implementacdo das melhorias documentadas e

execugado de processos devem ser alvo de um constante acompanhamento.

A implementagao de um método capaz de transformar, eficazmente, uma visao
em resultados quantificaveis, é essencial para a melhoria dos processos de uma
organizacdo (Ahoy, 1998). O desenvolvimento e preenchimento de metas para
processos de mapeamento AS-IS e TO-BE surgem enquanto método de resposta a
necessidade de crescimento organizacional (Miers, 2006). O principal propdsito de um
mapeamento AS-IS surge assim como a necessidade de compreender onde é que sdo
necessdrias as melhorias e qual é o ponto inicial de mudanca. Por outro lado, o
mapeamento TO-BE, requer criatividade por parte dos analistas responsdveis na
resolucdao de problemas e desenho de processos que permitam obter resultados
geralmente, apenas baseados na imperfeicdo da informacao sobre a qual a organizacdo

se rege para alcancgar (Smith e Sarfaty, 1993).

30



Parte 2. Caso Latourrette Consulting

Capitulo | — Latourrette Consulting: Innovation for

Customer Experience Management

1.1 Historia

A Latourrette Consulting é uma empresa de consultoria que atua na drea da
gestdo da informacdo. Fundada em 2010, com sede na cidade do Porto, por Carlos
Latourrette — profissional especialista em gestdo da informacdo e documental ha mais
de vinte anos na industria, assumindo funcbes de Diretor Executivo (CEO — Chief
Executive Officer). Em 2012, deu-se a entrada como sdécio de Jodo Assuncdo —
especialista na arquitetura de sistemas de gestdo de informacdo, que assumiu funcgoes
de Diretor Técnico (CTO — Chief Technology Officer). Nesta fase, surge o centro de
desenvolvimento, na cidade de Leiria, que |he permite desenhar, desenvolver e
implementar novas solucdes capazes de responder mais eficazmente as necessidades
de suporte e apoio dos clientes. No ano 2015, abriu o primeiro escritdrio internacional,
em S3o Paulo, Brasil. Os quadros técnicos da empresa acompanharam este crescimento,
iniciando-se com Carlos Latourrette como Unico membro em 2010, e contando no ano

de 2017 com vinte e nove colaboradores, em quatro paises distintos.

As solugdes de gestao da informacdo desenvolvidas e oferecidas pela Latourrette
Consulting tém como foco principal as grandes empresas, ja que os problemas de gestdo
da informacdo sdo proporcionais a dimensdo das organiza¢des (AlIM, 2011). A visdo
passa por consolidar-se no mercado nacional como uma empresa de consultoria em
gestdo da informacdo de referéncia, oferecendo uma variedade de servicos que
suprimam todas as necessidades em gestdo da informacao das organiza¢des, apostando

numa estratégia de especializacdo como diferenciacdo, suportando-se para isso em
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parceiros tecnoldgicos de referéncia mundial e clientes como a SONAE, Bancolombia,
12S, TAP, Luis Simdes, Liberty Seguros, Willis, seguradoras, e empresas de
telecomunicacdes. Os valores da empresa passam por assegurar inovacado, qualidade,

entrega e crescimento sustentdvel através de uma forma de ser efetivamente credivel.

1.2 Visao, Cultura e Valores

As organizacGes enfrentam, atualmente, desafios de gestdo da informacdo de
diversas dimensdes e origens, num ambiente de crescente e elevada competitividade e
exigéncia a escala internacional. Esses desafios exigem uma resposta na introducdo

progressiva num ritmo acelerado de qualidade, ao menor custo disponivel.

A missdo a que a Latourrette Consulting se propde a dar resposta, é o
desenvolvimento de um projeto comum e detalhado a cada um dos seus clientes,
aplicando o mote de produzir “mais” com o que o seu cliente ja possui e apresenta, e
com isso, aumentando o seu retorno no investimento (RO/ — Return On Investment), das
solugdes alvo de investimento anterior, conhecendo e acompanhando cada vez mais
intrinsecamente as necessidades reais e fulcrais, atuais e futuras dos seus clientes, num
ambiente de continuo crescimento, inovacdo e melhoria. A Latourrette Consulting
assume o comprometimento de assegurar qualidade, inovagdo, dedicacao, entrega e
crescimento sustentdvel, suportado por uma forma de ser, trabalhar e evoluir
efetivamente credivel. Consolidando-se no mercado nacional como uma consultora em
gestdo da informacdo de referéncia e oferecendo uma pluralidade de servicos que
possibilitem suprimir as necessidades e problemas de gestdao da informacdo que as
organizagdes enfrentam, permite-lhe crescer em experiéncia e reputagao que suportem

0 seu crescimento enquanto empresa ativa em mercados internacionais.
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A cultura interna da empresa caracteriza-se pela sua flexibilidade estrutural e
abertura de processos, valorizando a individualidade e o espago para crescimento e

evolucao.

1.3 Produtos e Servicos

A Latourrette Consulting mantém um investimento na especializa¢do nas dreas de
plano, desenvolvimento, implementacao, integracdo, entrega e suporte de solucdes de
gestao documental, e processos de trabalho e arquivo, recorrendo para isso a parcerias
com entidades especialistas em dreas pioneiras em processos de implementacdo técnica
das solucGes oferecidas. Estas parcerias permitem-lhe auferir o grau de especializacdo

na implementacao de solucdes de players globais, destacadamente:

Kofax: KTA - Kofax Total Agility; KC — Kofax Capture; KTM - Kofax Transformation
Modules; Kofax Analytics; Kofax Mobile Capture; Kofax Mobile SDK; Kapow;
Digital Signatures.

Microsoft Corporation: Office 365; Sharepoint For ECM; Microsoft Azure.
Visioneer: Visioneer OneTouch; Xerox Documate Scanners

Avision: Avision OneTouch Technology

Com oferta de um amplo leque de solugbes e especializacdo para a gestdo da
informacdo em diferentes areas (organizacdo e alinhamento, formacdo e coaching,
metodologias e praticas, engenharia e implementacdo) a Latourrette Consulting redne
competéncias para apoiar os seus clientes aquando a definicdo estratégica inicial,
implementacao da solucdo, processos de trabalho e arquivo, garantindo o suporte as

mesmas.

A Latourrette Consulting apostou no desenvolvimento de uma solu¢do de gestdo
de documentos que propde simplificar a relacdo entre as empresas e 0s seus
contabilistas: o Bizdocs (no qual se centrard este plano). Sendo que as solucdes

33



desenvolvidas pela empresa sdo a medida das grandes empresas, o Bizdocs destaca-se
por representar uma fuga a esse cendrio, concebido como um exercicio de
democratizacdo das grandes solucGes de gestdo da informacao, acessivel (e dedicado) a
micro, pequenas e médias empresas, sem possibilidades de considerarem outra oferta
de recursos. De facil utilizacdo, permite as pequenas empresas usufruir da mesma
tecnologia e vantagens associadas a grandes empresas, permitindo-lhes ganhos na
performance dos seus processos, afirmando-se enquanto parte do processo de
transformacao digital. No ambito da expansdao do Bizdocs, as fungdes passardao por
construir um plano de internacionalizacdo a sua imagem: analisando condi¢bes internas
a organizacao (personalidade e histérico de decisGes), analisando o mercado
(identificacdo de oportunidades ou ameacas), diagnosticando vantagens e fraquezas do
processo (apoios, custos, condicionantes, condi¢cdes adaptabilidade), formulando um

posicionamento estratégico e por final, assegurando a aplicagdo prdtica do mesmo.

1.4 Organizagao interna

O sistema de organizacdo pela qual a Latourrette Consulting se rege caracteriza-
se pela flexibilidade da sua estrutura interna e abertura nos processos, com todos os
seus departamentos em constante comunicagao entre si, de cariz mais ou menos formal,
sem a necessidade de recorrer a burocracias. Enquanto empresa de consultoria, é
suportada por dois departamentos base: departamento de consultoria/entrega e
departamento de desenvolvimento, que trabalham em conjunto nos projetos de gestao
da informac¢do. O funcionamento destes departamentos é suportado e apoiado por
outros, que trabalham ao nivel da infraestrutura, controlo de qualidade e apoio ao
cliente. Além destes, conta ainda com o departamento administrativo e o departamento
comercial e de pré-venda. O ambiente de trabalho promovido pela Latourrette
Consulting exige uma interacdo continua entre os departamentos, ndo estando os

colaboradores limitados a um deles, considerando as suas competéncias e formacao.
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1.5 Posicionamento

A Latourrette Consulting pretende passar uma marca caracterizada pela
seriedade e profissionalismo com que aborda qualquer projeto. A esta primeira
caracterizacdo, acrescenta-se a sua personalidade inovadora, refletida no seu mote
Innovation for Customer Experience Management. Para a Latourrette Consulting,
manter-se a par da mais recente tecnologia é a base para tudo o que faz e oferece. O
ultimo aspeto a realgar na sua identidade, é a valorizagao e cuidado investido na relagao
com os seus clientes, procurando conhecer e dar resposta as necessidades reais, atuais
e futuras, dos seus clientes. A sua posicdo de start up?® permite-lhe distanciar das
personalidades associadas a grandes empresas e nas relacdes inflexiveis e impessoais

que mantém.

1.6 Prémios e Reconhecimentos internacionais

Os reconhecimentos externos de que a Latourrette Consulting foi alvo ajudaram
na projecdo da empresa para mercados exteriores, alavancando as possibilidades para
a implementacdo de um plano de internacionalizagdo. A distingdo nos Kofax
International Awards — Best ROI/Integration of Kofax in a SharePoint environment, e
Business Transformer of the Year; Visioneer Outstanding Partner Award — The Most
Innovative VAR; e a nomeacdo para os Document Manager Awards — Accounts
Payable/Invoicing Product of the Year, sdo exemplo de distingGes internacionais que
premiaram sua a forma inovadora de apresentacdo de solucbes de gestdo de

documentos?®.

28 Entende-se Start up enquanto organizagdo inovadora de grande potencial de crescimento (Robehmed, 2013).
2 com destaque a sua solugdo original: Bizdocs.
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1.7 Mercados internacionais

O foco da Latourrette Consulting para atuagdo numa area de competéncias
especificas e de vanguarda, exige a necessidade de exposicdao além das fronteiras do
mercado nacional. Este foco numa drea quase de nicho, foi seguido desde a sua
fundagao com investimentos em contatos, parcerias e apresenta¢des internacionais
estrategicamente planeadas e realizadas. A sua opc¢do de atuacdo passa pela
especializacdo na matéria em que se foca e suporte por parceiros tecnolédgicos de
referéncia global, capazes de se afirmarem no mesmo grau de especializacdo e de
funcionarem num ambiente internacional enquanto pontes de conexdo para a abertura
de portas externas. Em 2013 surgiu a primeira colaboracdo internacional da Latourrette

Consulting através da prestagdo de servicos para a Kofax Incorporated, no Brasil.
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Capitulo II — Bizdocs: O Portal da Transformacao

Digital

O Bizdocs, desenvolvido pela Latourrette Technologies, apresenta-se como uma
nova solugao que permite concentrar num Unico ponto toda a informac¢ao da empresa,
organizada de forma totalmente automatizada, através de uma plataforma
desenvolvida para o efeito, onde o utilizador necessita apenas de digitalizar (se em
formato papel) ou importar os seus documentos (se em formato digital) diretamente
para a plataforma. Com apenas um passo, a informac¢ado é automaticamente classificada
por tipo de documentos, organizada por didrios, lancada no software de contabilidade
e ainda acessivel online em qualquer dispositivo e em qualquer lugar ou altura. O
Bizdocs corresponde assim ao objetivo de reducdo de papel nas empresas, reduzindo
drasticamente a interven¢dao humana no processo de bookkeeping e langamento
contabilistico: permite a “democratizacdo contabilistica”, admitindo a gestdo da
informacdo documental por parte das Pequenas e Médias Empresas, usufruindo estas

da mesma tecnologia das grandes empresas.

O Bizdocs apresenta um alto valor acrescentado percecionado, atendendo a
agilidade no tratamento da informacdo contabilistica, permitindo ganhos significativos
de produtividade da gestdo da informacdao documental, com elevada redugdo de
recursos (sejam monetdrios ou papel). A percecdo deste valor acrescentado é espelhada
no interesse de marcas como Kofax, Xerox, Visioneer, Microsoft, e Avision na aplicagao
junto dos seus clientes, traduzindo-se em multiplos acordos entre estas multinacionais

e a Latourrette Consulting.

A agilidade de processos nos sistemas de producdo e gestdo da informacao

documental®®, é um dos fatores criticos das grandes empresas, especialmente das

30 Com foco na documentagdo contabilistica. No entanto, o seu nivel de atuacdo é expansivel a qualquer tipo de informac&o e
organizagao.
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multinacionais, pela necessidade de concentracdo da informacdo “espalhada”
globalmente. O sistema Bizdocs permite, com facilidade de utilizagdo a concentragao da
informacgdo apenas num ponto, transferindo e centralizando a informacdo produzida em
todos os restantes pontos. O Bizdocs permite desta forma a reengenharia de processos
produtivos em respeito a normalizacdo da leitura e tratamento contabilistico interno de
uma empresa, maximizando o valor dos recursos existentes. Outra melhoria no processo
produtivo associado a utilizacdo do Bizdocs é a diminuicdo de erros: realizando uma
leitura automatica e uma classificagdo parametrizada, a probabilidade de erro é quase
inexistente, ainda mais se em comparacdo ao volume processado manualmente numa
grande empresa. Os resultados finais sdo visiveis nos niveis de eficacia produtiva e
consequente reducdo de custos, contribuindo para uma estratégia de Investigacdo e

Inovacdo, e especializacdo inteligente.

A solugdo Bizdocs utiliza uma plataforma desenhada para o efeito, com recurso
a processos de engenharia informatica, permitindo, através de dominios como a Cloud
a aplicacdo em variados sistemas modveis®! e computadores portateis, descentralizando
uma funcdo tipicamente destinada ao espaco local, para uma geograficamente global.
Esta funcionalidade permite elevar o contributo dos sistemas em termos de
aplicabilidade, revolucionando o conceito da gestdo documental associado as
Tecnologias de Informacdo e Comunicacdo (TICs). O Bizdocs demarca-se dos conceitos
de manuseamento de papel e tratamento de informacdo associados a processos
burocraticos, demorados e de fraco valor acrescentado para a empresa oferecendo ao
mercado fatores diferenciadores como a leitura dética de caracteres na digitalizacao de
documentos, permitindo o lancamento contabilistico quase de forma automatica,

reduzindo drasticamente o tempo do processamento.

A sua aplicabilidade permite dominar e aprofundar novas formas de
comunicacdao de informacdo contabilistica, pela utilizacdo de novas ferramentas de

bolsa, em sintonia com os novos principios de prestacdo de servigos, minimizando

31 Consideram-se dispositivos desde smartphones a tablets.
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custos e a sua utilizacdo pelas PMES, afirmando-se como uma plataforma de

digitalizacao de documentos pioneira no cenario destas.

O aspeto de maior impacto previsto para o produto Bizdocs é a facilidade do seu
manuseamento e tratamento online em qualquer ponto geografico do mundo, através
da utilizacdo de novas formas de comunicacdo da informacdo contabilistica,
proporcionando um relato fidedigno da informa¢do aos stakeholders. O Bizdocs
democratiza o tecido empresarial, disponibilizando uma solucdo igual a das grandes
empresas para as PMEs, inovando no contexto das distancias para o tratamento da

gestdao documental e disponibilizacdo de informacado basica de gestao.

O Bizdocs enquadra o plano de solucdes desenvolvidas pela Latourrette
Consulting, destinadas fundamentalmente as empresas de diversos setores, publicas ou
privadas, nas varias areas da gestdo documental, permitindo a utilizacdo de mecanismos
e ferramentas ja testadas em grandes empresas, sendo um produto de utilizacdo de
massas, permitindo a qualquer empresa, independentemente da sua dimens3ao ou
recursos, a gestdo da informacdo documental de forma simplificada e eficaz, criando
uma ligacdo estreita entre o contabilista e a empresa online (até entdo,
maioritariamente presencial). Ao nivel internacional, o desenvolvimento comercial da
Latourrette Consulting permitira a continuidade no desenvolvimento de outras solugdes
e produtos destinados a empresas nacionais e estrangeiras, contribuindo para os
dominios de Investigacao e Inovagdo, numa especializagdo inteligente, com recurso as
novas tecnologias e conceitos de informacdo e comunicacdo do mundo empresarial

global.

Destaque-se ainda o cariz ecoldgico e ambiental do projeto, que visa viabilizar a
transicdo para um modelo de sociedade e sistema econémico ecoldgico, pela aplicacdo
de conceitos da eco inovacdo (tecnologia, servicos e modelos econdmicos
ecologicamente sustentaveis, igualmente de alto nivel eficiente). Concentrando e

organizando num Unico local toda a informacdo documental da empresa, de organizagdo
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automatica, de acessibilidade online sendo apenas necessario por parte do utilizador a
digitalizacao dos documentos, promovendo com esta pratica o mote de “Contabilidade
sem Papéis”, e elevando desta forma a consciéncia ambiental das empresas, de forma

direta e pratica.

O Bizdocs foi um projeto desenvolvido ao longo de mais de trés anos pela
Latourrette Consulting, reflexo da elevada capacidade técnica dos seus recursos
internos para o desenvolvimento de sistemas de engenharia informatica complexos e
avancados. Desta forma, a Latourrette Consulting contribui de forma incremental para
a notoriedade do pais nas Tecnologias da Informac¢dao e Comunicagao (TICs), em sintonia

com os programas e orientacdes nesta area de Portugal e Unido Europeia.
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Capitulo Il — Planeamento do Processo de

Internacionalizacao

O objetivo do desenvolvimento e aplicacdo criteriosa do plano de
internacionalizagdo na Latourrette Consulting é incrementar significativamente os
servicos prestados, servindo enquanto alavanca para a melhoria do panorama de
interagdes com o exterior, com foco para este projeto a comercializagdo do Bizdocs. O
Plano de Internacionalizacdo assentaria desta forma em duas vertentes: chegar a
grandes empresas, através dos diversos servicos prestados atualmente, e as Pequenas

e Médias Empresas (PMEs), através do Bizdocs.

O cendrio de partida para o desenvolvimento do processo de internacionalizacdo
envolvia, desde logo, a presenca no Brasil, pais no qual a Latourrette Consulting conta
com um escritério dedicado a implementacdo de solucdes de gestdo de informacdo para
grandes empresas. Pretende-se o aproveitamento desta presengca em territério
brasileiro, como um dos pontos de partida para iniciar a expansao internacional do
Bizdocs para o mercado sul americano. No mesmo mercado, destaca-se ainda a parceria
com Asic (Colémbia), enquanto fator a considerar no seu historial internacional. Outro
ponto também a considerar é a prospecado realizada através de feiras em anos anteriores
(Accountex 2016 e AlIM UK Forum) no Reino Unido, onde o Bizdocs foi apresentado
mundialmente. O plano de internacionalizacdo devera considerar estas experiéncias
internacionais enquanto influéncia para determinar o seu ponto de partida e

desenvolvimento.

3.1 Descricao do Plano

A analise descritiva do projeto de expansao é tida enquanto ponto de destaque

no desenvolvimento do plano de internacionalizacdo. Importa delinear modelos e
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determinados objetivos de vendas e estratégias para captacdo de novos clientes,

associadas a cada mercado especifico, justificando devidamente a selegao destes.

A definigdo de um processo de internacionalizagdo é resultado de uma decisao
estratégica de gestdao sustentada e devidamente fundamentada com aquele que tem
sido o trajeto percorrido pela Latourrette Consulting enquanto referéncia da gestdo
documental internacional. Esta planificacdo posicionara a Latourrette Consulting numa
escala de intervencdo global, e permitir-lhe-d4 reforcar fatores criticos para a
competitividade do seu negdcio. A estratégia passara por encarar como oportunidades
de desenvolvimento pontos criticos analisados, que se pretendem melhor e anular,

nomeadamente:

Inexisténcia de um departamento comercial Internacional;

Inexisténcia de um departamento de Investigacdo e Desenvolvimento dedicado
ao projeto Bizdocs;

Quadro de pessoal reduzido;

Auséncia de parceiros locais em alguns mercados identificados.

O plano para o processo de internacionalizagdo insere-se no aprofundamento de
areas de especializacdo para Portugal, ao nivel da producdo e comercializa¢cdo nacional,
que dotard a Latourrette Consulting com fatores diferenciadores de promogdo e
prospecdo em novos mercados internacionais, permitindo-lhe o plano servir de alavanca
para os seus niveis de producao e desenvolvimento, e refor¢cando a sua competitividade
global. O refor¢o no desenvolvimento de produtos tecnologicamente inovadores
reafirma também a Latourrette Consulting enquanto empresa inovadora, geradora de
emprego, com valor econémico, social e territorial no mercado nacional. Prevé-se que
o esforco de internacionalizacdo associado a inovacdo em dominios de especializacdo
empreendido pela Latourrette Consulting possa ter efeito de despoletar novas
necessidades tecnoldgicas e o investimento nas mesmas por novos empreendedores.

N3do se pretende que o contributo seja a nivel regional, mas sim no destaque a nivel
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nacional, com o desenho de um centro tecnolégico onde a Latourrette Consulting

pretende destacar-se.

Pretende-se, com a aplicacdo deste plano, o seu crescimento fora de portas,
fazendo uso de competéncias altamente especializadas adquiridas e da sua rede de
parceiros mundial. Considerando as suas caracteristicas e objetivos, a empresa
enquadra-se na prioridade das politicas publicas do pais: alargamento de empresas
tecnologicamente inovadoras, com desenvolvimento seletivo e especializado, com

pretensdes exportadoras.

O processo de internacionalizagdo da Latourrette Consulting deve ser
enguadrado nas suas competéncias no apoio a clientes nas fases de definicdo
estratégica, e implementacado e suporte de solu¢des de gestdo de conteudos, workflow
e arquivo (Enterprise Content Management — ECM; Business Process Management —
BPM; Business Intelligence — Bl)3? . Baseando a sua expans3o nas suas mais valias, foi
efetuado um trabalho de prepara¢ao e desenvolvimento de uma rede de parceiros de
reputacdo reconhecida no plano mundial®?, permitindo-lhe alcancar a nivel individual
reconhecimento internacional, suportado pelas diversas distingdes que obtiveram3?,
com destaque da solucdo Bizdocs, enquanto ferramenta de software e hardware

complementar.

Na ética de interesse para a Latourrette Consulting, a associacdo e a participacao
em colaboracdes tornam a sua oferta mais apelativa, reforcando a sua estratégia de

comercializacdo a uma escala global. Para a aplicacdo do plano de internacionalizacao,

32 ECM: Gestdo de Conteldo Empresarial; Arquivo e organizagdo sistematica de informagdo uitilizada por um publico designado
(AllM, 2017);

BPM: Gestdo de Processos de Negdcio; Definicdo, melhoria e gestdo de processos end-to-end de uma organizagdo (Rock e Dwyer,
2015);

Bl: Inteligéncia Empresarial: Estruturagdo da informagdo da Organizagdo (Dedi¢ e Stanier, 2016).

33 Destaque-se Google, Visioneer, Xerox, Kofax, Microsoft, e Avision.

34 Distingdes nos Kofax International Awards, Visioneer Outstanding Partner Awards, e Document Manager Awards.
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a aposta numa presenca sustentada, pela comercializacdo do Bizdocs e implementacao

de solugdes de gestao de conteludos, workflow e arquivo (com ambito dedicado a PMEs).

O plano prevé a contratacdo de colaboradores com especializacdo e
competéncias para os mercados, dentro do sector, que integrem um recém-criado
departamento comercial internacional®, com vista ao cumprimento de metas
financeiras estabelecidas internamente. As caracteristicas da atividade em que a
Latourrette Consulting se insere ditam que, o investimento em recursos humanos
altamente qualificados (com destaque para dreas tecnolégicas, apesar da conjuntura
multidisciplinar) seja fundamental. O departamento comercial que providenciard o
suporte ao projeto sera constituido pela contratacdo de comerciais com competéncias
de engenharia informatica e linguisticas (funcdo de pre-sales engineer3®), assistentes
comerciais, e um diretor comercial. Ndo obstante, serd também planificado um reforco
pluridisciplinar de competéncias, permitindo ndo sé o auxilio na implementagao
comercial, como também, servindo o propdsito de continuidade do investimento em

investigacao e desenvolvimento.

Sao também consideradas despesas afetas em cada mercado: viagens para
prospecdo e promocao e demonstracdo do produto; presencas em feiras eventos do
setor, ou promovidos por parceiros; contratacao de servigos e implementagao de a¢des
especializadas para operacdes no mercado. Pretendendo um processo de
internacionalizacdo eficaz, sustentado e estavel, definem-se trés fases que devem ser

correspondidas:

1. Acdo Interna para Internacionalizacdo. avaliacdo sobre as condicbes para a
internacionalizacdo e estudo para definicdo de mercados-alvo, de objetivos e

delineacdo do projeto. A opcao pelas regidoes da América do Norte e América

35 NJo obstante a sua criagdo, é igualmente prevista a contragdo de colaboradores para as areas administrativas, financeiras, e de
engenharia.

36 Membro da equipa de vendas de contato direto com o cliente, responsavel pela recomendacdo de produtos, opcdes e servicos
que melhor ddo resposta as necessidades do negdcio deste (Mourer, 2008).
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Latina, assim como com o Reino Unido resulta do trabalho para a continuidade
de relacionamento comercial ja existente com os parceiros |4 localizados:
pretende-se, na fase inicial de expansdo, a atuacdo em clientes destes,
simultaneamente com o processo de procura de novos clientes, independentes
destes. A maturidade destes mercados, associada ao ambiente de
desenvolvimento exponencial das TICs na drea da gestdao documental, identifica
uma oportunidade de sucesso aquando a entrada nos mesmos: o cariz inovador
do produto, suportado pelo vasto conhecimento no desenvolvimento de
solucdes integradas, e com reflexo na relagdo preco-qualidade da oferta, destaca
a Latourrette Consulting numa conjuntura de mercado que lhe é, nestes termos,
favoravel. O investimento na regidao da América Latina tem como ponto central
o Brasil, aproveitando-se a racionalizacdo de meios para suportar a
racionalizacdo de meios, alargando o raio de acdo aos paises circundantes. O
mercado latino apresenta-se como um mercado natural para a Latourrette
Consulting, suportado ndao s6 pela proximidade geografica ao mercado
brasileiro, mas igualmente pela relacdo comercial que mantém com a Asic,

enquanto parceiro de entrada, de forma indireta.

2. Acdo Externa para Internacionalizagdo. Prevéem-se trés tipos de acgbes
complementares a desenvolver nesta fase da estratégia de entrada. Em cada
mercado, serdo levadas a cabo a¢des de prospecao, identificagdo e promogao do
Bizdocs a redes de clientes, numa abordagem business to business. Em certos
mercados, serd também marcada presenca em eventos: ECMMeeting, e Ciab
FEBRABAN no Brasil; Kofax Connections, Kofax Transform, e AlIM USA nos
Estados Unidos da América; AlIM Forum no Reino Unido. No decorrer destes
periodos, serdo agendadas também desloca¢des a mercados-alvo “vizinhos”37 .

Para o acompanhamento destas presengas internacionais, prevé-se o

desenvolvimento e aplicacdo de campanhas de marketing, focadas em

tecnologias Web para a apresentacdo de material de demonstracdo do Bizdocs.

Além da presenca eventos, outra tipologia de abordagem serd a participacdo em

37 Exemplo de visitas a Coldmbia, aquando a presenga nos Eventos do Brasil.
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3.2

feiras com espaco e stand préprio. Com destaque para feiras no Reino Unido,
aproveitando o know-how de presengas anteriores, acompanhados pela Xerox,
serd agendada a participacdo na feira Accountex, referéncia no setor de
contabilidade. A ultima tipologia de abordagem representa uma ideia inversa,
pela organizacdo do evento Bizdocs, onde seriam trazidos a Portugal potenciais
clientes (resultado das a¢des de prospecao de mercado mencionadas em pontos
anteriores), e opinion makers, para apresentar a Latourrette Consulting, com
demonstragdes prdaticas da sua oferta de servigos. Esta abordagem permite
providenciar aos visitantes um ambiente em que poderdo testar os servicos e
produtos da Latourrette Consulting, ao mesmo tempo que é fomentado o

relacionamento interpessoal e comercial.

Valor Acrescentado retirado da Internacionalizacdo. Ultima etapa do processo,
com a implementacdgo de uma metodologia de monitorizagao,
acompanhamento e avaliacdo dos resultados obtidos face aos objetivos
delineados. Serao realizadas avaliagdes quantitativas e qualitativas, recorrendo
a modelos de gestao do relacionamento com clientes (Customer Relationship

Management - CRM38).

Andlise SWOT

Na fase inicial de planeamento, a estratégia utilizada para analise de cenario

consistirda numa Analise SWOT: Forcas (Strengths), Fraquezas (Weaknesses),

Oportunidades (Opportunities) e Ameacas (Threats), enquanto sistema simples de

verificacdo da posicdo estratégica da Latourrette Consulting no ambiente em questao.

38 CRM: Processo implementado pela organizagdo para a Gestdo de Relacionamento com o Cliente que permita a compreensio das
suas necessidades e respectiva rapida resposta. (Rigby, 2015)
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Forcas. Reconhecimento internacional de especialistas em gestdo documental e
distingdo enquanto projeto “inovador e criativo de implementagdo de sistemas
e tecnologias de informac&o a nivel mundial”3°; Equipa dos quadros técnicos com
elevada qualificacdo e experiéncia em multiplas dreas*® e em processo de
crescimento; Experiéncia em cendrios internacionais*'; Caracteristicas
inovadoras do produto®?; Carteira de clientes de relevo de notoriedade nacional

e internacional. Cariz ecolégico e ambiental da solugdo.

Fraquezas. Inexisténcia de um departamento comercial internacional; Falta de
departamento de Investigacao & Desenvolvimento dedicado ao projeto Bizdocs;
Quadro de pessoal reduzido; Caréncia de parceiros locais identificados em certos
mercados internacionais; Necessidade de adaptacdo a novos mercados (distintos
a nivel econémico, legislativo e contabilistico*®. Ndo conta, na fase pré projeto,
com parceiros que consistam em entidades ndao empresariais do sistema de

Investigacdo e Inovacdo*

Oportunidades. Participacdo em diversas redes de parcerias com empresas com
presenca global (Google, Visioneer, Xerox, Kofax, Microsoft, Avision); Propensao
de expans3o internacional para novos mercados®; Facilidade na entrada em
novos mercados dado existéncia de canais de parcerias com empresas globais*®;
Participacdo na difusdo de iniciativas governamentais de desmaterializacdo
documental; Vasto mercado-alvo em que o projeto se insere (PMEs), sem
solucdes de gestao documental; Cariz ambiental e ecoldgico (de encontro com

as crescentes preocupacgdes ambientais das empresas) e o mote de escritérios

39 Premiagdes internacionais em anos consecutivos (2013 —2014)

40 Equipa constituida por membros com grau académico em Gestdo de Informag&o, Engenharia Informatica, Gestdo de Informatica,
RelagGes Internacionais, etc.; com especializagdo nas dreas da gestdo processual (nomeadamente, gestdo documental).

41 Abertura do escritério em S&o Paulo, Brasil (2015) e projetos desenvolvidos para o Bancolombia (2016, 2017)

42 Digitalizagdo dos documentos e langamentos contabilisticos diretos em qualquer software de contabilidade com apenas um toque.
43 0 funcionamento do Bizdocs exige pleno conhecimento e integragdo com o sistema de contabilidade nacional em questdo, de
forma a garantir a automatizagdo do processo.

4 O mais aproximado para caracterizar uma relagdo do género, sera o contato mantido com o Instituto Politécnico de Leiria (IPL),
pela sua instalagdo (na regido de Leiria) na incubadora de empresas participadas pelo IPL; e onde contrata maioritariamente
colaboradores recém-formados.

45 Destaque para Reino Unido, Espanha, Franga, Poldnia, Angola, Estados Unidos da América, Brasil, Coldmbia, Chile, e Peru.

46 Google, Visioneer, Xerox, Kofax, Microsoft, e Avision.
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sem papéis; Oferta de um sistema Cloud em fase de crescimento; Cenario de
aumento de dispositivos mdveis, indutor a procura de solu¢des Cloud e Mobile
(Hill, 2016); Multiplicidade de formatos e origens de documentos conduz a
necessidade de sistemas e processos de organizagao automatica da informacao
num Unico local e em formato digital; Crescimento da informacdao em formato

digital, indutor para a necessidade de competéncias para a gestdo da mesma.

Ameacas. Cultura de investimento escassa em gestdao documental para as PMEs;
Cenario de tecnologias e sistemas em constante evolugao e mutagao; Contexto
politico-econémico imprevisivel; Existéncia de produtos que poderdo ser

inicialmente entendidos enquanto semelhantes a solu¢do Bizdocs.

Com base nesta andlise SWOT, desenvolveu-se uma andlise dinamica e qualificada

sobre como devem ser respondidos os pontos abordados.

Forcas. Momento favoravel para diversificacdo e alargamento da base de
clientes; Capacidade interna para aproveitamento do know-how dos
colaboradores de melhorar e aperfeicoar o Bizdocs; Posicionamento enquanto
solucdo de gestdo documental para empresas prestada pelos gabinetes de
contabilidade®’; Permite a gestdo de todos os tipos de documentos da empresa,
ndo apenas de um (exemplo, de contabilidade); Utilizacdo de digitalizador e
tecnologia propria, facultando a oferta da solucdo completa®; Informacdo
touchless e em tempo real; Transformacdo dos documentos digitalizados em

ficheiros PDF pesquisaveis e ndo imagens.

Fraquezas: Adaptacdo do Bizdocs ao funcionamento e regras dos sistemas

contabilisticos dos diversos paises; Ainda ndo capacitado para certas

47 Inclusdo dos contabilistas no processo.
48 Inclui Scanner, acesso ao Portal Bizdocs na Cloud, utilizagdo das ferramentas de classificacdo e extracdo, e integracdo com qualquer
software contabilistico.
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funcionalidades: exemplo, captura mobile; A nivel da plataforma Kofax, apenas
permite o tratamento de documentos formato PDF; Inexisténcia atual de outras
funcionalidades para captura automaética de recibos*. Participacdo em féruns e
eventos de organizagao universitaria, onde podem promover ndo unicamente as
relacdes com os alunos, mas igualmente, de forma a fomentar futuras relacdes

institucionais.

Oportunidades: Aposta nas parcerias®® com destaque para a comercializacdo do

Ill

Bizdocs e do ideal “escritéorios sem papéis”; Possibilidade de expansdo para
novos mercados e comercializacdo imediata do Bizdocs; Contratacdo de novos
quadros técnicos®! e consequente formacdo de um departamento comercial

internacional dedicado;

Ameacas: Avaliacdo da concorréncia (direta ou indireta); Distincdo e
distanciamento face a solucdes semelhantes ao Bizdocs; Constante integracao

com tecnologias state of the art.

3.3 Analise de Mercado

Importa nesta fase efetuar uma analise criteriosa da situacdao do mercado,
identificando as suas caracteristicas centrais: onde estao localizados os atuais e futuros
clientes da solu¢do; quais as necessidades que se comprometem a dar respostas e que
beneficios podem ser retirados das mesmas; quais os canais de distribuicdo a utilizar;
qual a segmentacdo entendida e quais os critérios utilizados; qual a dimensdo atual e

potencial do seu mercado.

4 Por exemplo, através da conta de email do utilizador.
50 Refor¢o dos canais de parcerias estabelecidos e procura para integragdo em novas redes globais.
51 Foram consideradas diversas areas, necessarias ao funcionamento do Bizdocs.
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A Latourrette Consulting € uma empresa prestadora de servigcos de consultoria e
implementacdo de projetos de gestdo de informagdo a empresas de grande dimensao,
para as areas de atuacdo como Servicos Financeiros, Retalho, Seguros, Sistemas de
Pagamento, Correio Digital, Recursos Humanos, Logistica e Transportes, contando com
uma carteira de clientes preenchida por ambas organiza¢Ges nacionais (casos Sonae,
Luis Simoes, TAP, etc.) e internacional (casos Bancolombia — Colombia; Willis Towers
Watson — Reino Unido, etc.). A atividade internacional, enquanto objetivo estabelecido,
tem apresentando contornos de crescimento, resultado alcangado maioritariamente
através da prestacdo indireta de servicos a clientes dos seus parceiros, por si s, clientes
diretos nacionais, e igualmente via a sua rede de parcerias globais. A pertenca a estas
redes de parcerias funciona enquanto elo de ligacdo e impulsdo da presenca da
Latourrette Consulting em varios mercados, permitindo-lhes conquistar clientes de
grande dimens3do pelo contacto direto®?, tais como Kofax Incorporated (EUA) e Asic

(Coléombia).

O desenho e implementa¢dao do seu plano de internacionalizagdo passara pelo
suporte das redes de parcerias de referéncias globais das TIC que integra, juntamente
com a sua capacidade auténoma crescente de influéncia e renome, permitindo-lhe nao
sO crescer em mercados onde ja tem presenca, mas também entrar em novos. A
estratégia de atuacdo da Latourrette Consulting pretende continuar com a prestacdo de
servicos de gestdo de informacdo a organizacdes de grande dimensdo, plano onde
estabeleceu consideravel reconhecimento internacional, sobretudo devido a sua
disposicao de constante especializagao na area. O projeto Bizdocs, pretende, porém, dar
resposta a outro formato de mercado: as PMEs. A ideia deste projeto passa por permitir
as PMEs acesso as mesmas ferramentas desenvolvidas e aplicadas pela Latourrette
Consulting em organizacdes de grande dimensdo, mas a um custo de utilizacdo
adequado a capacidade das mesmas. A aplicacdao deste plano reposiciona a Latourrette
Consulting enquanto organizacao exportadora, com as PMEs a ilustrarem o alargamento
do perfil da sua carteira de clientes. O projeto Bizdocs afirma-se como a resposta da

Latourrette Consulting a crescente necessidade de integracao e gestdo de informacao

52 Contrariamente a introdugdo por uma terceira parte (membro da rede de parcerias), como em cenarios anteriores.
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das empresas, que pretendem solucGes eficazes ao menor custo possivel. Desta forma
o Bizdocs é uma resposta “a medida” das necessidades individuais de cada cliente,
permitindo a ambas as partes rentabilizar o seu tempo, organizacdo, custos e

investimento®3.

O projeto Bizdocs afirma-se como peca central a estratégia de
internacionaliza¢do definida para o presente plano, enquanto resposta as necessidades
de gestdo documental para organizacbes de pequena dimensdo. Ao mesmo tempo, o
Bizdocs permite a Latourrette Consulting ndo sé alargar o seu mapa geografico de
atuacdo, como reforcar o investimento em novas competéncias e tecnologias, num
processo de continuo desenvolvimento de solu¢des inovadoras, capazes de responder
a necessidades de gestdo de informacdo mais complexas, oferecendo uma solucdo
transversal a dimensao das organizagOes, de custo menor, e facil utilizacdo na dtica do
utilizador. Este plano permite a Latourrette Consulting continuar a evoluir nas
ferramentas de gestdo documental onde vem demonstrando capacidade competitiva,
processo simultaneo ao refor¢o da qualificagdo do seu quadro técnico, mantendo-se
inovadora, e cumprindo o mote de apresentar um servico de qualidade diferenciadora

e competitiva aos seus clientes.

A calendarizacdo para o plano definido prevé a expansao e atuacdo dos servicos
da Latourrette Consulting acerca de dez novos mercados. O método de escolha para
expansdo de mercados assentou na analise da rede de parcerias e ligacdes atualmente
existentes, enquanto canais privilegiados para a venda de servigos. A intencao passa nao
unicamente pela expansao, mas de igual forma pelo reforco dessas parcerias, enquanto
estratégia e oportunidade para demonstracdo de posicdo num dado mercado. Em

termos praticos de estratégica, o objetivo passa pela venda das solu¢Ges reconhecidas

53 A oferta de servigos pela Latourrette Consulting permite a organizag&o de sistemas de gestdo documental com base nos recursos
que o cliente ja detém, reduzindo o custo para este, e permitindo a Latourrette Consulting trazer valor acrescentado a sua
performance.
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internacionalmente a grandes organizagdes nos mercados internacionais, e alcancar o

mercado das PMEs através do Bizdocs.

A estratégia de atuacdo nesses novos mercados passaria pela identificacdo de
distribuidores locais, especialistas na area (cientifica e geografica) e com uma carteira
de clientes/contactos capaz de dar resposta a procura idealizada para o Bizdocs,
nomeadamente no segmento de informagdo contabilistica®*. A procura pelos servicos
oferecidos pela Latourrette Consulting é motivada pela diferenciacdo e especializacao
na drea da gestdo documental e na implementacdo de solucdes inovadoras para o
tratamento e recolha de informac¢do contabilistica, levando, inclusive, a procura dos
seus servicos por organizacdes concorrentes. Na aplicacdo pratica a um novo mercado,
esta situagdo origina um cenario em que, um cliente de uma organizag¢ao concorrente
estard, de forma indireta (no primeiro contacto), a ser parte da carteira de clientes da
Latourrette Consulting face ao seu valor e apoio na gestdao documental, que permite a
concorréncia sua cliente responder as respetivas necessidades. O perfil de clientes
torna-se também mais alargado, com o projeto Bizdocs a possibilitar a atuagdo no

mercado das PMEs>>.

A escolha dos mercados da América do Norte e Latina (destacadamente
Colémbia e Panama) resulta da influéncia dos relacionamentos comerciais ja existentes
com parceiros, que mantém contactos para atuagao nesses mercados. Nao obstante,
importa salientar a postura internacional aberta da Latourrette Consulting. O seu plano
de internacionalizacdo prevé um desenvolvimento faseado, que permite a readaptacao

das orientacdes estratégicas da empresa.

A direcdo de crescimento nos mercados internacionais planeada para a

Latourrette Consulting é centrada pelo conceito de Diversificagdo, com a sua orientacao

54 Enquanto plataforma de acesso entre o contabilista e o seu cliente que permite a eliminag&o de papéis, é destacado esse segmento
de mercado.

%5 Os problemas de gestdo de informagdo caracterizam-se pela sua proporcionalidade a dimensdo das organizagdes. O Bizdocs
possibilita o alargamento da carteira de clientes da Latourrette Consulting, até entdo focada nas organizacGes de grande dimensao.
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estratégica de entrada ou reforco em mercados-alvo tem, como principal objeto
catalisador, o Bizdocs. A Latourrette Consulting, utilizando a sua vasta e potencial rede
de parceiros, promove acordos de colaborag¢do com as instituicdes ja citadas, integrando
oficialmente a rede comercial destes no continente americano e partes do continente
europeu. O objetivo fundamental é a venda do Bizdocs com um input device agregado,
o scanner Avision, associagao que, na visdo da Latourrette Consulting, reforca a sua
estratégia de comercializacdo global e torna o produto mais apelativo. O crescimento
nos mercados serd, desta forma, suportado na rede comercial consolidada pela
Latourrette Consulting (que lhe permite sustentar e reforgar a visibilidade no panorama
internacional), com o Bizdocs a afirmar-se enquanto fio condutor do processo. Além
disto, a estratégia de expansao considera ainda a identificacdo de distribuidores locais
(inicialmente, também ligados de forma direta/indireta a parceiros comuns), com
conhecimento e contactos de d4rea, nomeadamente na gestdo de informacdo

contabilistica.

3.4 Anadlise da Concorréncia

Para efeitos de planificacdo internacional importa identificar as
empresas/solu¢des concorrentes nos mercados em que se prevé a integragdo. Sdo
percecionados os instrumentos de diferenciacao e reconhecimento no mercado face as
entidades concorrentes, identificando estas, assim como as dreas de competitiva criticas

€ comuns ao seu negocio.

Com suporte em parcerias com entidades mundiais de tecnologias de
informagdo, no investimento em competéncias, e recorrendo a recursos humanos com
altos niveis de qualificacdo e especializacao, a Latourrette Consulting oferece um leque
diverso de solucbes para a gestdo de informacdo (sobretudo na area de gestdo
documental e workflow), com um know-how especializado e reconhecido

internacionalmente por diversas ocasides. O Bizdocs afirma-se como uma solugdo
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desenvolvida nos ultimos anos®®, uma plataforma de acesso entre o cliente e o
contabilista que permite a eliminagdo de papéis, com a mais valia de ser concebida para
PMEs, tendo estas enquanto publico-alvo. O Bizdocs é representado pela Latourrette
Consulting, que possui os seus direitos comerciais, estando registado como marca nos
mercados europeus, e retrata a reducdo da Latourrette Consulting a escala das grandes
empresas em sistemas de gestdao documental, para uma solugdo acessivel a
organizacdes de menor dimensdo. O Bizdocs elimina a lacuna existente entre as grandes
e as pequenas organizagdes, sem acesso a sistemas avanc¢ados de organizagao (seja pelo

seu custo ou forma organizativa).

O espaco de crescimento potencial para o Bizdocs centra-se no seu mercado-
alvo: PMEs e Gabinetes de Contabilidade. A existéncia de outras solu¢cdes no mercado
nao é sindnimo de similaridade de resposta com capacidade tdo completa quanto a
oferecida pelo Bizdocs. A procura no mercado por uma solu¢cdo semelhante fechou com
a conclusdo da sua ndo existéncia no que toca ao universo das PMEs. A este fator, junta-
se a agravante da ndo possibilidade de criagcdo do langamento contabilistico automatico
de documentos associados a escritérios de contabilidade com plena utilizacdo de
ferramentas de leitura 6tica. Em termos analdgicos, a funcionalidade “scan to Cloud” da
Epson permite, sob o formato de uma impressora multifuncdes com ligacdo a internet,
tal como é indicado, o encaminhamento direto para a Cloud, ao invés do
armazenamento de documentos no computador. A limitacdo destas funcionalidades é,
no entanto, o facto de se destinarem ao utilizador doméstico, ndo comportando por si
s6 um servico online de armazenamento em Cloud, sendo fungdo adicional do utilizador
preparar e executar essa organiza¢do e gestdo. E relevante mencionar ainda o servigo
de armazenamento de documentos digitais através de scan diretamente para Cloud pela
Google®’, com a opg¢do de procura e reconhecimento de caracteres. Apesar de, em
termos estruturais se apresentar enquanto uma solu¢cdo no dmbito da oferecida pelo

Bizdocs, distingue-se desta em dois fatores centrais: 1. implica a utilizacdo de outros

%6 Reflexo do conhecimento adquirido no desenvolvimento de projetos de gestdo documental.
57 Servigo Google Books (Google, 2017)
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periféricos; 2. ndo se destina ou enquadra no mercado para as PMEs e Gabinetes de

especialidade®®.

O Bizdocs, tem como destino uma ampla seccdo de mercado, sendo ferramenta
transversal a qualquer forma de PME. A Latourrette Consulting identificou que, embora
num cendrio de existéncia de tecnologia que poderia corresponder as necessidades
apresentadas pelas empresas, estas teriam que suportar os encargos das vertentes e
dos processos para a compatibilizacdo da solucdo. O Bizdocs foca-se em preencher esta
lacuna, apresentando-se como uma solucdo mais completa e optimizadora da
organizacao, aumentando a sua produtividade e ganhos. Esta estratégia de produto,
permite a Latourrette Consulting realcar o seu reconhecimento internacional na
matéria, apresentando, uma solugao prépria e original. O Bizdocs surge de acordos de
colaboracdo com empresas multinacionais e permite a Latourrette Consulting marcar
presenca na integracdo da rede comercial destas parcerias®® com objetivos
estabelecidos da comercializacdo da solucdo agregada a um dispositivo de entrada
(input device): a tecnologia de scanners da Xerox. Desta forma, caracteriza-se na forma
de um catalisador no seu processo de internacionalizacdo, suportando-se nesta pela
rede comercial de parcerias que integra, fulcral no processo de entrada ou refor¢o de
posicdo em determinado mercado-alvo e permitindo-lhe crescer a niveis de
competitividade na prestacdo de servicos ndo sé a organizacdes de grande dimensao,
mas também a PMEs. O Bizdocs permite a Latourrette Consulting ndo sé a criacao de
uma nova atividade dentro do seu dossié de negdcios, assim como alargar a sua atuacdo

a diferentes ambitos (homeadamente PMEs).

A especializacdo e competéncia da Latourrette Consulting, reconhecida
internacionalmente por players globais®® em solu¢cdes de gest3o informacdo documental

e workflow de organizacdes destaca-se enquanto o seu grande fator competitivo a

58 Considera-se aqui destaque aos Gabinetes de Contabilidade.

%9 Destaque para as regides americanas (norte e sul) e europeia, onde é direcionada a pretens3o de identificacdo de distribuidores
locais nos mercados, nomeadamente na gestdo de informagdo contabilistica.

0 Exemplos: a Microsoft, que a identifica enquanto parceiro de distin¢gdo na implementacdo do software Microsoft SharePoint; e a
Kofax, ja tendo distinguido a Latourrette Consulting na utilizagdo da sua tecnologia e com a qual tem estreitado lagos para a utilizagdo
das suas solugdes e servigos.
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escala global, permitindo-lhe, através da diversidade e solidez da sua rede de parceiros,
adquirir ferramentas que permitem o desenvolvimento de solu¢des para os mesmos,
qgue, pelas competéncias e prestigio global, contribuem para a qualidade do produto
final, oferecendo-lhe destaque no mercado nacional face a concorrentes diretos, que
por diversas ocasides lhe requisitam os seus servicos especializados para gestdo
documental®®. Esta associacdo € igualmente para a promoc¢do da sua imagem,
impulsionando a sua internacionalizacdo (prestando servicos de forma indireta a
clientes dos parceiros). A estratégia para internacionalizacao da Latourrette Consulting
assenta, desta forma, no aproveitamento de uma conjuntura especifica:
desenvolvimento de um produto inovador; elevada qualificacdo dos seus quadros
técnicos; historial de especializacdo nas dreas de gestdo documental; reconhecimento
internacional da sua capacidade de inovacdo; integracdo em parcerias de alcance
global. Um reforco previsto para o seu quadro técnico permite-lhe melhor
adaptabilidade a evolugdo no cendrio em que se insere, e permite-lhe crescer no
desenvolvimento e inovagdo de solugbes, sendo capaz de oferecer uma resposta
competente e eficaz aos seus clientes, assim como para a captacao e identificacdo de
novos clientes e parceiros locais/globais, afirmando-se competitiva a uma escala global

para um projeto de internacionalizacdo sustentada.

3.5 Manual Cultural de Negociacao

Atendendo ao cendrio multicultural em que o ambiente de negdcios da
Latourrette Consulting se insere, estabeleceu-se a necessidade de escrita de um Manual
Cultural de Negociacdo. No Manual sdo abordadas visGes de ac¢les similares,
interpretadas por cada pais ou cultura analisado. Os paises iniciais na qual esta analise
incidird incidir serdo aqueles em que a Latourrette Consulting se localiza atualmente, ou

para onde estd previsto o alargamento brevemente®. A elaboracdo deste Manual foi

51 A exemplo, a Microsoft, recorrendo por diversas ocasides aos seus servicos.
62 Brasil, Reino Unido, Colémbia, Estados Unidos da América, Espanha e Angola.
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guiada por um breve enquadramento tedrico®3, servindo de base para o mesmo. O
conteudo do Manual foi também transformado em infograficos, para desta forma

facilitar a leitura e mensagem incluida.

3.6 Avaliacdo de Eventos

No sentido de estandardizar a avaliagao e andlise de possiveis oportunidades de
participacdo em Eventos (a nivel nacional ou internacional), foi desenhado um modelo
de andlise critica para preenchimento aquando nesse cendrio. O modelo deve ser
aplicado enquanto na fase inicial de avaliagao do evento, servindo enquanto estrutura
a uma ponderagdao mais detalhada, realizada futuramente. Nesta analise inicial, as
informacgdes deviam dar resposta aos seguintes critérios: Nome; Data; Local; Descri¢ao
do Evento®; Area de Atuacdo; Publico-Alvo; Modalidades de Participacdo; Custos Extra
Previstos; Outcomes; Drawback; Contactos. A segunda parte do documento permite o

preenchimento para previsdo do orcamento necessario a presenca.

3.7 Eventos

Sage Foérum (Lisboa e Porto).

A participacdo nos Sage Féruns exigiu a preparacdao do material para
apresentacdo de um Pitch nos dois eventos, em Lisboa e Porto e de toda a logistica para
o material de marketing e publicidade necessarios ao acompanhamento da mesma
(inclusive, com a criacdo de novo material, otimizado especialmente aos eventos).
Apesar da localizacdo nacional do mesmo, o nivel de audiéncia permite a participacao
da Latourrette Consulting na apresentacao do Bizdocs alcancgar potenciais clientes nao

sé no territério nacional, mas igualmente de mercados internacionais de interesse.

8 Fundamentado na Teoria das Dimensdes Culturais de Geert Hofstede, abordada no capitulo IV — Importancia da Dimens&o
Cultural.
64 Definigdo tedrica do evento, caracterizagdo imparcial.
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Convencdo Rede Nacional de Contabilidade (Brasilia) e 202 Congresso Brasileiro

de Contabilidade (Fortaleza).

A presenca nos eventos do Brasil exigiu a integracdo entre diversos
departamentos na Latourrette Consulting. A preseng¢a e promog¢do num mercado
assumido enquanto prioritdrio para o plano de internacionalizagdo, exigiu o
acompanhamento préximo de uma campanha de Marketing para a atragdao do maior
numero possivel de visitantes a palestras e stands pelas quais a Latourrette Consulting
era responsavel na apresentacdo do Bizdocs, assim como as suas paginas de média
social, formando um ciclo de conteldo (novos visitantes poderiam consultar as paginas
sociais como forma de conhecer as atividades no Brasil, e o presentes nas atividades
poderiam, ao conhecer e interagir com o Bizdocs, conhecer o seu historial assim como
préximos passos através das redes sociais). A comunicacdo da expansao do Bizdocs ao
mercado brasileiro seguiu os mesmos tracos de identidade que o definem, com foco no
desenvolvimento de conteldos tematica acerca Transformacdo Digital (com o cuidado

da sua adaptagdo a comunidade brasileira).

No cendrio pds-eventos, foi delineado o envio de uma Newsletter para todos os
contatos realizados durante, com o objetivo de estabelecer um “ponto de situacdao”
relacional com quem visitou o stand Bizdocs: foi feito um rescaldo sobre a participagao
e resultado dos eventos, foram dadas indicacdes sobre a fase de adaptacdo e
disponibilizacao do Brasil, e foi ainda mencionada ainda a nomeacgao para os Document

Manager Awards (com objetivos de apelo a votacdo).

Esta forma de relacionamento representou, no plano para o Brasil, o primeiro
contacto com o Bizdocs apds a sua apresentacdo, assumindo papel central na forma de
comunicacdo para futuras relagbes com clientes. Seguindo esse objetivo, o passo
seguinte passou por uma fase de recolha, andlise e tratamento de dados, de forma a
otimizar a aplicacdo do Bizdocs no mercado brasileiro. Foi redigido um Questionario,
com foco em perceber informacdes essenciais ao funcionamento do Bizdocs, cujas
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respostas foram obtidas por duas formas distintas: 1. Através de interacdo direta, por
email, entre contactos recolhidos nos Eventos e a equipa do Departamento Comercial
Internacional; 2. Através do seu preenchimento online® (o acesso foi comunicado pelo

envio de Nova Newsletter, para o mesmo universo de contactos).

Apds o periodo para preenchimento da Pesquisa, foram recolhidas quarenta e
cinco respostas através das duas modalidades de preenchimento. Para uma melhor
interpretacdo dos dados, foi redigida uma andlise de cariz geral, visando a identificacdo

de padrdes de consumo e expectativas a dar resposta pelo Bizdocs.

Accountex (Londres).

O regresso do Bizdocs a Accountex, Londres requereu um trabalho de longo de
planeamento e preparagao, com o envolvimento de diversos departamentos
(marketing, logistica, desenvolvimento) na Latourrette Consulting. Apds a apresentagao
mundial do Bizdocs na edi¢do anterior (2016), o regresso a Accountex seria a sua forma
de afirmacao enquanto solugdo viavel e capaz de se estabelecer no plano internacional.
Essa possibilidade de afirmacdo dotou a presenca no evento como um ponto prioritario
na aplicacdo do seu processo de internacionalizacdo. A presencga na Accountex exigiu, a
semelhanca dos eventos no Brasil, um acompanhamento préximo de uma campanha de
Marketing Digital adaptada ao mercado britanico. Nesse sentido, de forma a potenciar
a interagdo dos visitantes com as paginas sociais do Bizdocs, foi pensada a organizacao
de um sorteio de um Bizdocs Mobi®, com participacdo online disponivel a qualquer
visitante do stand. Foi também desenhada uma nova imagem para o stand Bizdocs,
adaptando-o ao seu panorama atual de diferenciacdo face as restantes solucbes de

gestdo documental, sob o mote "Be the Chosen One".

85 Utilizagdo da Plataforma Google Forms.
% Bizdocs Mobi inclui a oferta um scanner Mobi (Avision) e um ano de subscri¢do do Portal Bizdocs.
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A presenca do Bizdocs na Accountex resultou na realizacdo de cerca de cem
sessoes de demonstracao do funcionamento da solu¢do, para um publico que
ultrapassou os duzentos visitantes, de quinze paises distintos apenas no stand Bizdocs.
A preparagdo de uma aplicagdo denominada “Digital Transformation Officer
Application” de forma a reunir informacdes relativas aos visitantes (contactos pessoais,
informacgdes relativas ao seu negdcio, tais como area de atuag¢do, numero de clientes,
posicdo face a processos de transformacao digital, etc.) permitiu ainda redigir uma nova

lista de contactos e conexdes para relagdes futuras.

Destaca-se também a presenca na Embaixada de Portugal no Reino Unido, e o
contacto mantido com a Agéncia para o Investimento e Comércio Externo de Portugal

(AICEP).

3.8 Plano para Expansdo de Parcerias

A prospec¢ao de mercados internacionais alvos pela Latourrette Consulting para
0 Bizdocs, apesar de bastante suportada pelas suas parcerias internacionais, nao é,
porém, limitada a esta. Neste sentido, é realizado um trabalho interno de expansao de
parcerias e pesquisa de potenciais interessados. Pretende-se com esta pesquisa
encontrar potenciais interessados através de canais comuns como a Microsoft, Sage,
Xerox, Visioneer, Avision, Kofax, Association for Information and Image Management
(AlIM), Agéncia para o Investimento e Comércio Externo de Portugal (AICEP),
principalmente. Através destes canais serdo reunidos dados e informacdes sobre
potenciais novas parcerias, iniciativas, eventos, interlocutores, instituicdes, ou Camaras
de Comércio, com objetivos de interacao e criar relacdes com os mesmos que permitam
a criacdo de sinergias e facilitem a expansdo da Latourrette Consulting e do Bizdocs,
assim como o alargamento da sua rede de contactos em pontos estratégicos.
Inicialmente, este trabalho de pesquisa foi realizado com foco em territério nacional e
nos principais territérios internacionais de interesse: Reino Unido, Brasil, Estados Unidos
da América, Colombia e Espanha. Com excecdo de Portugal, devido a questdes de
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organizacao, para cada dos territdrios internacionais foram selecionadas uma ou um

conjunto de cidades a incidir na fase inicial de analise.

3.9 Parcerias com Entidades Ndao Empresariais do Sistema de

Investigacao e Inovagao

Neste ambito, foi formulado um Plano Universitario, com vista a explorar com
maxima eficiéncia as ofertas para contacto direto com universidades. Foram
estabelecidos contactos ao longo dos meses de agosto e setembro de 2016, com vista a
programacao da participacdo nos eventos oferecidos pelas instituicdes, com vista a
criacdo de relagbes sinérgicas com as mesmas. Na sua aplicagdo, foram visitados o

Instituto Politécnico do Cadvado e do Ave®’ e o Instituto Politécnico de Leiria®8.

3.10 Dinamizacdo dos Websites Corporativos, Material para o

Utilizador, Marketing e Publicidade

Aintegracao do ambiente de uma PME envolve a transposi¢cdo em diversas areas
de trabalho. Nesse sentido, foi integrada a participacdo em projetos ja em curso, face a
sua relevancia para a complementacdo do Plano de Internacionalizagdo: o
desenvolvimento de dois novos websites®?, com presenca em cenarios de brainstorming
sobre conteudos, funcbes, mapeamento do website, design, traducdes e a supervisao e
acompanhamento de todas as implementacdes ou tarefas realizadas por terceiros
(destaque-se a programacao e design de determinados elementos visuais) e, de igual
forma, internamente (a exemplo, exercicios de modelacdo multimédia, desenvolvidos
durante o processo). A Comunicacdo Interna afirma-se com um ponto essencial de

alinhamento num cenario de desenvolvimento de varios processos em simultaneo. Para

57 |PCA (Instituto Politécnico do Cavado e do Ave) ‘16 JobShop
%8 || Feira de Emprego IPL (Instituto Politécnico de Leiria)
% Latourrette Consulting e Bizdocs.
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assegurar efetividade, a calendarizacdo semanal de reuniGes de equipas servia como
base de apoio e informacao, apresentando cada area feedback acerca do estado do seu
trabalho. N3o obstante, e considerando a divisdo das equipas entre as sedes Porto e
Leiria, reuniGes entre/intra equipas eram comuns a um nivel didrio considerando a sua
utilidade e necessidade. A Latourrette Consulting apresentou, enquanto parte do
projeto do Bizdocs, a comercializagdo de um novo scanner, o Bizdocs Office’®. A
comercializacdo do novo produto, exigiu a reformulacdo e adaptacdo de material
referente ao mesmo, nomeadamente o Manual da Experiéncia Bizdocs’?, o Guido de
Demonstracdo Bizdocs’?, e os Autocolantes a aplicar na embalagem e no préprio

scanner’3.

3.11 Plano de Marketing Digital

Considerando a amplitude de qualificagbes adquirida num Mestrado em
Negdcios Internacionais, a primeira fase de integracdo na Latourrette Consulting passou
pela inclusdo na equipa de Comunicacdo e Marketing, pela qual seria responsavel. O
desafio inicial consistiu na elaboracdo de um Plano de Marketing Digital para aplicacdo
imediata. Definida a vertente tedrica (luri, 2014) para a abordagem ao tema, e iniciou-
se o estudo de todo o material utilizado na comunicagao efetuada até ao momento pela
empresa, nas diversas plataformas online. A op¢ao por efetuar este estudo de situacao,
seguindo uma matriz tedrica base, permitiu, aquando a definicdo de politicas a adotar
na vertente pratica, reconhecer e corrigir erros anteriores na publicacdo e promocao de

conteudos.

A elaboracdo do Plano de Marketing Digital teve como objetivo a criacdo de
bases para a implementacdao de uma estratégia de presenga web, focada na promocgao

do Bizdocs em determinados mercados internacionais. Pretende-se que com a aplicacao

70 Xerox DocuMate 152i, resultado da parceria entre a Latourrette Consulting e a Xerox Scanners.

7! Denominagdo utilizada para o Manual de Instrugdes.

72 Guido interno para apresentacbes e demonstracdes Bizdocs a clientes.

73 Material desenvolvido na lingua portuguesa e inglesa, conforme os mercados em atuagdo da solug3o.
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deste Plano, a defini¢cdo de diretrizes de presenca web que acompanhem todo o ciclo de
desenvolvimento do projeto de internacionalizagao, focado na promog¢ao no Bizdocs em
mercados internacionais distintos. Este Plano resultou de um trabalho inicial de estudo
de situagdo que permitiu, seguindo uma matriz tedrica base, retirar ilagdes aquando o
processo de identificacdo de a¢des (provas de conceito) e definicdo de politicas a adotar

na vertente pratica do projeto de investimento.

A metodologia aplicada no desenvolvimento deste plano, passou pela seguinte:

Andlise AS-IS. Avaliagdo e estudo inicial do estado da exposicao digital da

Latourrette Consulting, focado no Bizdocs.

Recomendagdes Iniciais. Definicdo e programagdo um conjunto inicial de
acdes abrangentes a diversos canais de comunicacdo (social media, email
marketing, média). A utilidade deste passo prende-se com a fase inicial de
testes, identificacdo e avaliacdo de pontos de valor assim como falhas. Na
fase posterior, estes pontos serdo aproveitados aquando a delineagdo da

estratégia.

Provas de Conceito. Implementac¢dao do conjunto primario de ag¢des, definido
na seccdo anterior, registo de dados relativos a sua implementacdo, e
posterior andlise dos mesmos (identificacdo e avaliacdo de pontos de sucesso
e falhas). Esta prova de conceito servird enquanto base na delineacdo da

estratégia a aplicar.

Definicdo TO-BE. Delineacdo e aplicacdo da estratégia, baseada nas
conclusdes registadas na seccdo anterior de identificacdo e avaliacdao de
pontos de sucesso e falhas. Nesta fase, é definido e descrito um conjunto de
acdes que abrange varios canais de comunicacdo, considerando as

especificacdes técnicas de cada.
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De seguida, apresentamos a metodologia detalhada:

3.11.1 Andlise AS-IS.

Avaliacdo e estudo inicial do estado da exposicao digital da Latourrette

Consulting, focado no Bizdocs.

Nesta fase realizou-se a avaliagdo inicial do estado atual da exposi¢do digital da
Latourrette Consulting, focado no Bizdocs. Foram identificadas uma série de
oportunidades de melhoria e diferenciagdo, que derivaram em recomendacdes iniciais,

testadas numa perspetiva de provas de conceito.

Canais de comunicagao utilizados para projecao do projeto Bizdocs:

Website. A utilizacdo do website enquanto ferramenta de comunicagdo é
bastante simplista, apenas com a apresentacao da solucdo Bizdocs e ligacdes de
contacto. O website tem como funcionalidade central, constituir um ponto de

entrada no Portal.

Redes sociais: Facebook, Twitter, LinkedIn e Youtube. A partilha de conteldos
pelas paginas sociais ndao era realizada através de uma programagao de
publicacdes, e como tal ndo era estabelecida uma forma de comunicacao
continua. Verifica-se que em determinados periodos a afluéncia de movimento
na pagina cresce consideravelmente, ao nivel de publicacdes e interagcdes com o
publico. Estes periodos coincidem com a presenca em eventos, premiacoes e
entrevistas a imprensa, que motivam essa mesma afluéncia, especifica a cada
mercado (exemplo de eventos em Portugal, Inglaterra e Brasil). Da mesma
forma, a afluéncia diminui drasticamente noutros periodos, resultando numa

comunicagao intermitente com pouca interagao constante.
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Eventos. O Bizdocs marcou presenca em diversos eventos, tanto a nivel nacional
(Portugal International Business Meeting na Associacdo Industrial Portuguesa
(AIP) em Lisboa, e Feira do Empreendedor na Alfandega do Porto) como
internacionais (AlIM e Accountex 2016, no Reino Unido; Convencdo Rede
Nacional de Contabilidade, e 202 Congresso Brasileiro de Contabilidade, no
Brasil). A participacdo nestes eventos é essencial para promover o Bizdocs, assim
como recolher informagdes sobre a reagao dos publicos a solugdo, registar
pontos de melhoria e criar uma base de contactos direcionada ao mercado em

exploracao.

Media. Tanto a Latourrette Consulting como o Bizdocs s3ao alvo ocasional de
cobertura medidtica. Esta é publicada sob a forma de artigos sobre o lancamento
do Bizdocs, entrevistas a Carlos Latourrette e noticias sobre prémios e

nomeagdes nacionais e internacionais.

3.11.2 Recomendacdes Iniciais.

Defini¢cdo e programacao de um conjunto inicial de a¢des abrangentes a diversos
canais de comunicacdo (social media, email marketing, média). A utilidade deste passo
prende-se com a fase inicial de testes, identificacdo e avaliacdo de pontos de valor assim
como falhas. Na fase posterior, estes pontos serdo aproveitados aquando a delineagao

da estratégia.

A segunda fase consiste na definicdo e programac¢do de uma série de acgdes,
abrangentes aos varios canais de comunica¢cdo em que o Bizdocs se insere. A utilidade
destas acdes na fase inicial de testes prende-se com a posterior identificacao e avaliacao

de pontos de sucesso e falhas, essencial para a delineacdo da estratégia.
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Analytics. Ferramentas de analise e medicdo do desempenho dos diferentes canais

(website, MailChimp, Facebook e Twitter).

Utilizacdao do Google Analytics. Recorrer a ferramenta da Google para uma anadlise mais
efetiva ao comportamento dos utilizadores no website Bizdocs. Através do Google
Analytics, podem ser providenciadas informacdes que incluem estatisticas sobre o perfil,
demografia e psicografia dos utilizadores, assim como o tempo de visita e tipo de
interacdo com os diferentes conteudos disponiveis, assim como a qualidade geral do
website (segundo os padrbes disponiveis). Através destas informacdes, é possivel
ajustar a arquitetura e conteldo do website aos utilizadores, melhorar a sua experiéncia

de utilizacdo e gerar mais conversoes.

Configurar ferramentas analytics nativas. Utilizacdo de ferramentas nativas de andlise e
medicdo do MailChimp, Facebook e Twitter, para andlise e compreensdo do
comportamento dos utilizadores nos diferentes canais’®. Estas informacdes servem
posteriormente para otimizar conteudos e aumentar a interagdo com os diferentes

publicos-alvo.

Conteludo. Andlise dos temas ou ideias transversais a todo o plano de
comunicagdo. Explorar o tema da Transformagao Digital. Adotar este tema da
Quarta Revolucgao Industrial e o que significa para Pequenas e Médias Empresas
e Contabilistas. Sendo um tema com historial de sucesso, nao é explorado pela
concorréncia e revela-se um tdpico perfeitamente ajustado com a realidade e

com uma visdo do futuro.

Website. Caracteristicas gerais, estrutura, elementos e conteldos presentes no

website.

74 Considerou-se os conteldos com maior alcance e interagdo, assim como os elementos e caracteristicas dos contetdos que
melhores resultados obtiveram junto aos diversos publicos.
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Apresentacao da solucdo e dos produtos. Criagdo de uma pagina central de
apresentacdo geral da solucdo, e pdginas secundarias para os diferentes produtos

oferecidos (scanners e pacotes).

Definicdo de campanhas virtuais para cada mercado, através da assessoria em
Marketing Digital. Desenvolvimento de videos de demonstragdo e banners interativos
para apresentagdo da solu¢ao, com destaque no topo do website. Os banners devem
tratar a abordagem da solugcdo como um todo, mas também incluir comunicacao
orientada para os dois tipos de publico-alvo: as pequenas e médias empresas e as
familias. A opcdo por esta apresentacdo permite o acesso a informacbes sobre os
elementos e caracteristicas com melhores resultados junto do publico-alvo, essencial
para otimizar a comunicacao. Abordagem do cariz Ecoldgico da solucdo. Mencionar o
beneficio ecoldgico e ambiental do Bizdocs, desta forma envolvendo publicos que se
identificam com este cariz. Ter em atencdo ferramentas de SEO na otimizag¢dao do

website nos resultados dos motores de busca.

Email marketing. Comunicagao através de email, envio de newsletters (forte
componente promocional através de campanhas virtuais e publicacGes regulares
com base de um modelo posteriormente definido. Este modelo seguira algumas
diretrizes base, como o foco em conteudos da Transformacao Digital originais ao

invés de uma pdgina totalmente focada em publicidade direta).

Promocdo de eventos. Utilizacdo do canal de email para a publicacdo e convite aos
contactos para préximos eventos em que o Bizdocs estard presente. Esta forma de
comunicacao possibilita analisar informacdes sobre taxa de abertura, interacao, partilha
e resposta as newsletters, ajudando de igual forma em previsdes relativas ao sucesso de

préximos eventos.
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Seguimento de contactos. Manter comunicacdo com contactos ja estabelecidos,
explorando oportunidades de venda. Esta forma de comunicagao podera ser adequada

a manutencdo e atualizacdo de relagGes com potenciais clientes e parceiros.

Apelo a agdo. Uma campanha de apelo a agao convida os publicos a visitarem o website
ou a registarem-se num evento, por exemplo. Através da newsletter, é gerado trafego
para outras paginas’>, motivado por apelos a acdo. No final, a andlise a esta acdo
permitird também reunir informacdes essenciais sobre o interesse dos publicos para

cada tema abordado.

Social media. Comunicacdo através das redes sociais, com publica¢des regulares
acerca de noticias, artigos referentes ao Bizdocs ou a tematica de Transformacao
Digital, presenca em eventos), em foco nas paginas do Facebook, Twitter e
LinkedIn. Nestas publicacdes deverdo sempre ser incluidas ligacdes para as
outras redes, fomentando a criagdo de sinergias entre os canais sociais
proprios’®], e também com a associac3o a outras paginas’’ envolvendo uma rede
de contactos ja estabelecida assim como outros potenciais interessados na
tematica. Esta interacdo e movimentacdo continua de conteudos, potenciara o
alcance e notoriedade da marca Bizdocs, permitindo o acesso a uma fonte
continua de feedback, util na futura otimizacdo de estratégias, contelddos e
interacGes. A abordagem tematica planeada passard pelo desenvolvimento de
conteudos originais ou adaptados sobre as teméticas mais proximas a solucdo’?,
com o enquadramento destas dreas com dias tematicos (Dia da Terra, World
Paper Free Day) permitindo maior alcance e interacao, face a sua exploragdo em
marcas de consumidor. Serd igualmente considerada a possibilidade de
promoc¢do de conteldos com maior destaque, exponenciando o alcance,

visibilidade e apelo a acdo. Estes conteldos serdo sempre acompanhados e

7> A exemplo, o website e outras pdaginas sociais Bizdocs, paginas de eventos externos, etc.

76 Desta forma, fomentando cendrios de uniformidade e sinergia entre canais, gerador de trafego para as diversas paginas e
permitindo a avaliagdo com maior certiddo do grau de sucesso para cada contelido, em cada canal especifico.

77 Exploragdo de contetidos com ligagGes a paginas sociais de parceiros, clientes, associagdes ou eventos.

78 Saliente-se Contabilidade, Transformagao Digital, Escritério e Mundo Paperless.
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centrados (idealmente) em conteudos visuais, com ligacGes para websites onde
poderdo ser encontradas mais informagdes. Este canal serd também parte do
plano para a promocdo digital da participacdo em eventos, incluindo
apresentac¢des sumarias da solugdao, comunicados de imprensa e interagao com

as organizacles (sempre que possivel).

Media. Envolvimento e participagdo em revistas de especialidade, através de
anuncios, artigos e entrevistas. A exposicdo da marca Bizdocs enquanto
destague em revistas especialistas, servird propostos de reputacdo e

notoriedade.

3.11.3 Provas de Conceito.

Implementacdo do conjunto primdrio de acgdes, definido na seccdo anterior,
registo de dados relativos a sua implementacdo, e posterior andlise dos mesmos
(identificacdo e avaliacdo de pontos de sucesso e falhas). Esta prova de conceito servira

enguanto base na delineacdo da estratégia a aplicar.

Analytics. Ferramentas de analise e medicdo do desempenho dos diferentes
canais: Utilizacdo do Google Analytics para o website Bizdocs. Os resultados
providenciados por esta ferramenta ndo foram, na sua maioria, de grande
utilidade devido a formatacdo de parametros e a forma como sao considerados
na avaliacdo pela ferramenta: estando o website configurado enquanto pégina
Unica, informagcdes como tempo de sessdo e interacdo com os diferentes
conteudos, e qualidade geral do website, ndo se apresentam com clareza’?, n3o
sendo possivel retirar conclusdes com grau de certiddo elevado. Qutro fator que
inutiliza grande parte dos resultados é a utilizacdo interna do website para

testes: ndo sendo possivel separar a utilizacdo interna e externa, o problema é

7 As ferramentas de analise do Google Analytics ndo permitem a leitura de dados claros devido ao website ser de pagina unica, e
como tal, a leitura do nimero de sessdes e clicks ndo ser fidedigna.
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comum, com estatisticas sobre o perfil, demografia e psicografia dos utilizadores

enviesadas.

Email marketing. Comunicagao através de email, envio de newsletters
(publica¢Oes regulares com base de um modelo posteriormente definido. Este
modelo seguird algumas diretrizes base, como o foco em conteldos da
Transformacgdo Digital originais ao invés de uma pagina totalmente focada em
publicidade direta). O ambito de desenvolvimento da Newsletter ndo pretendeu
que esta representasse uma mensagem publicitdria acerca do produto. Foi, ao
invés disso, estruturada pela abordagem a diversos conteldos acerca dos
Escritdrios de Contabilidade, Transformacado Digital, Novos Servicos de Gestdo
da Informacdo, etc. A Newsletter Bizdocs surge com personalidade ludica,
fomentando o acompanhamento de temas de interesse para o leitor, suscitando
gue este se mantenha recetivo ao seu contelddo], adaptada aos diversos
mercados-alvo, sob o projeto Bizdocs. A Newsletter foi agendada com uma
periodicidade semanal/quinzenal, excetuando situa¢des extraordinarias®’, com
os conteudos a serem compostos por excertos de papers ou apresentagdes da
autoria do CEO Carlos Latourrette, assim como cita¢des de artigos de fontes
externas especializadas no tema®!. Entre todas as campanhas criadas, a média
da taxa de abertura rondou os 18% e a taxa de cliques 0 1,1%, para um universo

total de cerca de 12.000 contactos para Portugal, Brasil e Inglaterra®.

Social media. Constante atualizacdo e difusdo e promoc¢do de conteudos
originais®® através das redes sociais, com publicacbes regulares acerca de
noticias, artigos, ou presenca em eventos referentes ao Bizdocs e Latourrette

Consulting, ou a temadtica da Transformacdo Digital, Revolucdo 4i, e a

8 Exemplo da presenga nos eventos no Brasil (Brasilia e Fortaleza, setembro 2016) ou da nomeag&o para os Document Manager
Awards, que exigiu uma abordagem distinta, a nivel de contetdos programados e agendamento, exigido pela situagdo.

81 Exemplos “Automation Will Upgrade Accountants, Not Replace Them” (Patil, 2016) e “Three Trends Driving Changes in Accounting”
(Brogger, 2016).

82 Livro de contatos preenchido através da presenca em eventos nos respetivos paises, assim como pela aquisicdo de bases de dados
nacionais de escritérios de contabilidade.

83 Desenhados internamente.
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Contabilidade em Papéis, em foco nas paginas do Facebook, Twitter e LinkedIn.
Ndo tendo estes de ser exclusivamente produzidos a nivel interno, é também
considerada a adaptacdo de conteudos tedricos/escritos para publicacdes (e
respetiva citacdo) assim como para desenvolvimento interno®. Destaque para a
campanha de Marketing desenhada acerca da nomeacdo para os Document
Manager Awards, que exigiu um plano de promog¢ao centrado no apelo ao voto
e redesenhou a tematica das paginas ao modelo dos Document Manager

Awards.

Numa primeira instancia, sdo focados o Facebook e o Twitter. Produgdo e
promoc¢do de conteudos originais, interligando a visibilidade dos mesmos através da
interligacdo entre as varias redes sociais (considerando o publico ao qual a publicagao
seria dirigida®). Foi programada uma abordagem temdtica ao Mundo da Transformacao
Digital, com a integracdo ocasional de contelddos promocionais. Os contelddos mais
genéricos seriam promovidos de forma a alcancarem maior publicos, e assim,
originando maior interagdo com o mesmo. Foram também publicadas noticias externas,
de referéncia a eventos, conferéncias e prémios; assim como partilhados contetddos de
autor sobre a Transformacao Digital. Em ambas as redes sociais foi iniciado também um
projeto para a criacdo de comunidades com a interacao com parceiros, clientes e

associagoes.

Os conteudos com maior alcance e interagdo, eram compostos, em termos
gerais, por ligacdes ou identificacdes a paginas de parceiros, clientes, associa¢cdes ou
eventos. A promocao de eventos nas redes sociais com a consequente ligacdo as paginas
das organizacbes também se revelou proveitosa, tornando-se um centro de
comunicacao para o evento. A partilha de conteldos tematicos e promocionais acerca

do Bizdocs, de paginas de terceiros, revelou-se também influenciadora do crescimento

8 A exemplo, a preparagdo de Apresentagdes (usadas em Conferéncias ou outros Eventos semelhantes) e Press Releases.

85 A presenca do Bizdocs nos eventos do Brasil traduziu-se no crescimento consideravel da presenca de publico sul-americano (com
destaque para o brasileiro) na pagina do Facebook. Os conteldos foram criados com consideragdo a esse aspecto, com especial
atengdo na lingua e forma de comunicagdo. O mesmo ndo se aplicou no Twitter (publico de espectro mais alargado
internacionalmente), e como tal os contetidos foram expostos de forma distinta, desde logo com o uso do inglés enquanto lingua
base.
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da pégina®. A promocdo de conteldos permitiu um registou acima do esperado em
mercados externos, nomeadamente, o Reino Unido, o Brasil e Angola. Relativamente ao
alcance, destacam-se ainda as publica¢gdes no hordrio da manha a segunda-feira, com
alcance médio a rondar os 10600 utilizadores. Ao longo da semana, os valores nesse
horario tendem a diminuir. Relativamente ao horério da Tarde, destacam-se os finais de
dias de quinta e sexta-feira (nomeadamente o intervalo entre as 16h-17h. Ao nivel da
recolha de outras informacdes de interesse: as diferencas entre género ndo sao
significativas; a nivel de faixa etdria, existe uma concentra¢ao no escaldo dos 25-54 anos,

com a maior interagao a existir entre os grupos 35-44 e 45-54 anos.

3.11.4 Definigao TO-BE.

Delineacdo e aplicacdo da estratégia, baseada nas conclusGes registadas na
seccao anterior de identificacdo e avaliacdo de pontos de sucesso e falhas. Nesta fase, é
definido e descrito um conjunto de a¢des que abrange varios canais de comunicagao,

considerando as especificacdes técnicas de cada.

A estratégia seguird a exploracdo de duas linhas base:

1. Bizdocs, enquanto parte e resultado de uma rede abrangente de parceiros:
sejam tecnoldgicos (Kofax, Avision, Visioneer, Microsoft), ou Associacdes (Association
for Information and Image Management - AlIM, Associacdo Industrial Portuguesa - AIP,
Agéncia para o Investimento e Comércio Externo de Portugal - AICEP), ou Organizacdes
(Accountex, AlIM Forum UK). Estas interacdes sdo favoraveis a criacdo de sinergias e

exploracdo de possiveis relagdes futuras;

2. Bizdocs, enquanto rede de utilizadores e entusiastas por todo o mundo: a
estratégia devera focar o desenvolvimento de conteddos com que as pessoas se

identifiguem a nivel mais lidico e humano®’ , exigindo também um cuidado cultural,

86 Exemplo da participa¢do dos Document Manager Awards, em Londres, e no Sage Férum, no Porto e Lisboa.
87 Destaque para o cariz Ambiente da solugdo, assim como a promocdo de conteldos relacionados com Contabilidade,
Transformagdo Digital, e a Revolugdo 4i.
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devido ao qudo abrangente é a diversidade geografica da comunidade Bizdocs. Esta
atuacdo permite também criar distanciamento da concorréncia, face a auséncia deste
tipo de conteudo promovido pela mesma (que opta pelo foco em tépicos relacionados

como com o empreendedorismo, produtividade e receitas para o sucesso).

Analytics. Correg¢dao de problemas identificados: website como pagina unica,
juntamente com a utilizagdo interna dificultam a andlise de comportamentos e
medicdo do desempenho. A sugestdo passa pela reformulacdo da estrutura do
website e a criagdo de um ambiente interno de testes, permitindo evitar os
problemas identificados. Nesta analise devem também ser incluidas métricas de
“Conversbes”: da mesma forma, permite-nos otimizar a arquitetura e contetdo
do website, melhor a experiéncia dos utilizadores e gerar mais conversdes
através do acesso a informag¢Ges como fontes de trafego, conversdes de
visitantes (novos/uUnicos e usuais) e nimero de interagdes por visita. Deve assim
ser integrado um sistema de Click Location Tracking, permitindo através da
recolha de determinadas informacdes®®. A utilizacdo desta ferramenta possibilita
uma estruturacdo mais proveitosa do conteudo do website, permitindo tornar

elementos centrais de encontro com as preferéncias dos utilizadores.

Conteudo. O Plano de conteudos engloba trés tipos de contelddo: promocional
(enfatizando as especificagcdes técnicas, caracteristicas e as funcionalidades da
solucdo, do ponto de vista comercial); préprio (artigos originais, participacdes
em eventos, nomeac¢des para prémios); e partilhado (criagdo do conceito de
“Comunidade da Transformacdo Digital”: englobar os utilizadores, os visitantes
nos eventos, e os parceiros, num espac¢o dedicado aos mesmos. Enquanto uma
solucdo resultado de varias tecnologias, este espaco para conteldos em série
enfatiza o papel determinante das parcerias no desenvolvimento do projeto; na

ligacdo aos diferentes parceiros; no envolvimento dos utilizadores com

88 Ferramenta que permita determinar os locais com maior nimero de clicks, assim como até que posicdes é feito scroll down nas
paginas do website.
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lancamentos inovadores, presencas em eventos, e reflexdes e experiéncias pelos
mesmos acerca da Transformacao Digital e do seu impacto real no dia-a-dia,
domeéstico ou profissional. Este espaco pretende dar forma ao sentimento de
comunidade entre todos pertencentes a rede, considerando a diversidade
geografica e cultural que a compde). A énfase sera centrada no conteudo

partilhado e préprio, devido a possibilidade de exploragao de sinergias.

Website. Criacdo de espaco no website dedicado a este conteldo para partilha
de conteldos, promovidos posteriormente pelas redes sociais. O website sera
centrado numa pagina de apresentacdo geral da solucdo, com as restantes
paginas para diferentes produtos. As parcerias terdo também espaco dedicado,
com conteudos de apresentacdo. A opcdo para subscrever a Newsletter sera
igualmente incluida, permitindo aumentar a base de dados de contactos, e ao

mesmo tempo, oferecer uma nova forma de comunicacao.

Eventos. Com vista a promocao digital dos eventos, o plano elenca uma série de
acOes aplicadas através de publicacGes e associagdes. O objetivo central passa
pela progressiva introdugao e familiarizagdo da solugao Bizdocs nos diferentes
mercados®, construindo a reputacdo e notoriedade para a marca. Serdo
publicadas Press Releases, desenvolvendo o tema da Transformagao Digital e
respetivas ramificagdes, que seriam ainda mencionadas através do plano de
Newsletters. Pretende-se também a participacdo em paginas de marca e artigos

de blog externos, ajudando a construir a reputac3o e notoriedade da marca®°.

8 Destaque para os mercados do Brasil e Reino Unido.
%0 Exemplo do artigo “Portuguesa Latourrette Consulting Terceira Classificada no Document Manager Awards 2016” pela Associa¢do
Industrial Portuguesa (AIP, 2016)
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3.12 Departamento de Recursos Humanos

Foram desenvolvidas tarefas inseridas no Departamento de Recursos Humanos,
com maior incidéncia na primeira fase de contacto num processo de Oferta de Emprego:
rececao e analise primaria das candidaturas, e comunicacdo com os candidatos.
Excluindo candidaturas espontaneas e a presenca direta nas Feiras de Emprego, foi
desenvolvida para a promoc¢do da Oferta de uma vaga de Emprego, o plano de
comunica¢do da mesma, incluindo a criagdo do material visual e tedrico que a ilustraria
nas diversas plataformas em que seja incluida. Incluido ainda neste Departamento, foi
criado um Welcome Pack para novos colaboradores. Este pacote deverd conter todo o
material necessdrio para uma integracao bem-sucedida ao ambiente organizacional,
providenciando-lhe todas as credenciais, contactos e material de identificacdo

multimédia necessdrio para a sua adaptacdo a marca Latourrette Consulting.
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Consideracdes Finais

Este relatdrio de estagio foi elaborado com base no trabalho desenvolvido ao
longo de nove meses (entre julho de 2016 e margo de 2017) no departamento dedicado
a Comunicagdo e Marketing da Latourrette Consulting. O ambiente interno da
Latourrette Consulting, enquanto inserida no sector de Pequenas e Médias Empresas,
impulsiona a constante interagdo, comunicagdo e integracdo entre diversos
departamentos. O plano de internacionalizacdo apresentado neste relatério reflete
dessa multidisciplinaridade, ndo estando limitado a uma &rea dos Negdcios
Internacionais, mas sim abordando temadticas como a Comunicagdao, Marketing,
Economia, Politica e Recursos Humanos enquanto complementos para o mesmo

sistema.

As tarefas desenvolvidas iniciaram-se, se apresentadas de forma cronoldgica,
com maior foco no Marketing Digital (estudo de caso, avaliacdo da atuagdo e praticas
atuais, elaboracdo de estratégias futuras e aplicacdo das mesmas). O tema do Marketing
Digital acaba por se afirmar como uma ag¢ao ndao sé com necessidade de aplicacao
constante, como igualmente de melhoria, adaptacdo e integracdo a diferentes
mercados, publicos e estados de atuacao. O acompanhamento da Comunica¢do da
Latourrette Consulting na sua presenca virtual, assim como das suas comunicacoes de
imprensa e apresentacdes ao publico ou a nivel interno exijam o acompanhamento e

alinhamento com as suas pretensdes internacionais.

Com o decorrer do estagio, o foco inicial deste assumiu-se como prioritario: a
analise de mercados externos, sob um ponto de vista politico-econédmico, para a
aplicacdo de um plano de atuacdo expansionista e internacional. A Latourrette
Consulting contava, ao inicio do periodo de estagio, com presenca internacional
assumida no Brasil, assim como ja varias prospec¢des na Coldmbia e no Reino Unido. O

estudo realizado partiu dessas ligacGes como ponto de partida para a analise e avaliagdo
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de possibilidades de integracdo de mercados, especialmente, para a internacionalizagdo
da solugdo Bizdocs. Foram elaborados planos de parcerias (contactos com organizagdes
privadas e governamentais de apoio a internacionalizacdo) e de comunicacdo
internacional, realizados estudos de foco politico-econdmico, estudadas e
desenvolvidas adaptacgdes técnicas da solucdo Bizdocs aos mercados considerados e

realizadas visitas e contactos com organizagdes parceiras (ou em vias de se tornarem).

A implementagao do plano de internacionalizagao seria simultanea ao seu
desenvolvimento, permitindo a anadlise dos resultados da sua implementagdao. No
periodo de finalizagcdo do estagio, a presenca internacional da Latourrette Consulting

apresentava os seguintes resultados, por mercado:

Brasil. Juntamente com o escritério em S3o Paulo (existente aquando o
inicio do seu processo de internacionalizacdo), a Latourrette Consulting
conta agora com um departamento dedicado a comercializacdo do
Bizdocs, sediado em Belo Horizonte. Este departamento focar-se-a em
dar resposta a procura recebida no mercado brasileiro de Pequenas e
Médias Empresas, ilustrada através de cerca de cinquenta pedidos de
compra formalizados do Bizdocs.

Colombia. A Latourrette Consulting apresentou a sua nova filial dedicada
ao espaco da América Latina, a Latourrette Americas. Ao contrario do
cenario brasileiro, a Latourrette Americas sera formatada, no seu
formato inicial para oferecer resposta a grandes problemas de gestao de
informacdo. O seu projeto de destaque ilustra-se, no momento, no
trabalho desenvolvido para o Bancolombia.

Reino Unido. A contratacdo de um novo colaborador para as fungdes de
International Sales, permite a Latourrette Consulting apresentar resposta
a procura no Reino Unido, destacadamente para os contactos realizados
durante os eventos em que participou. Conta atualmente com um cliente
(escritdrio de contabilidade) estabelecido, e diversos pedidos de compra.
Assegurou também a presenca no evento Accountex 2018, permitindo-
Ihe a afirmacdo na expansdo para o mercado britanico.
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A Latourrette Consulting enfrentou, enquanto parte integrante do sector de
Pequenas e Médias Empresas, limitagdes que |hes sdo tipicas, em termos de limites de
capital e mdo-de-obra disponivel (especializada numa d4rea em particular) num
determinado momento. Este relatério preocupou-se em, ndo ignorando essas
contrapartidas, conseguir ser vidvel numa aplicacdo pratica, ultrapassando-as através
do uso de estratégias de colaboracgao. Isso permitiu a Latourrette Consulting crescer de

forma sustentdvel e proporcional a sua integracao internacional.

As atividades planeadas e desenvolvidas para a elaboracdo deste relatério, ao
abrigo do estdgio em Negdcios Internacionais, ilustram a sua importancia com a
Latourrette Consulting, a assumir a nivel interno, a necessidade da existéncia de uma
posicdo responsdvel pela ligacdo e envolvimento entre os seus varios departamentos
sob um cendrio e objetivo comum: a internacionalizacdo da organizacdo. Este posto de
conexdo, especializado no tema, deve permite o direcionamento das atividades
orientadas ao cendrio internacional de forma continuada e estavel, assim como o
controlo das mesmas face ao plano previamente definido, mas capaz de uma constante
adaptacdo as caracteristicas mutaveis do Sistema Internacional. A integracdo ndo so
entre diversos departamentos especializados e independentes a nivel interno (com
importancia alterdvel ao longo do processo de internacionalizagdo), mas igualmente
destes com as exigéncias e necessidades de elementos externos a organizacao,
pertencentes ao espaco internacional, concentra-se na capacidade de atuagdo um elo
de ligacdo, e afirma-se, no seu estado final, como o estabelecimento do Departamento

de Internacionaliza¢do da Latourrette Consulting.

Este estdgio permitiu, a nivel pessoal, o primeiro contacto com o mundo
profissional, dedicado a area de especializacdo estudada. A ligacdo entre as vertentes
tedricas e praticas, conjugando o universo académico e empresarial, permitiu a
aplicacdo dos conhecimentos adquiridos durante a licenciatura e mestrado, e o ganho
de uma visdo do cendrio empresarial internacional apenas possivel através de a

presenca, adaptacdo e constante ultrapassagem de desafios diarios.
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A integracdo na equipa da Latourrette Consulting na defini¢cdo e aplicacdo de um
plano de internacionalizacdo baseado nos conhecimentos tedricos adquiridos
previamente permitem, ao final, um ganho substancial de experiéncia e um resultado

mais dinamico e completo nas suas varias vertentes e aplica¢des.
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