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Resumo

Neste mercado competitivo e dindmico, as casas pré-fabricadas surgem como uma
alternativa, tanto no mercado portugués, como nos mercados internacionais, as casas de
fabrico convencional. A capacidade de serem mais acessiveis, resistentes, flexiveis de
acordo com as necessidades dos clientes, com uma elevada eficiéncia energética e
répidas a nivel da sua construgdo/montagem, tém sido os fatores de sucesso ao longo
dos tempos.

O projeto em questdo tem como finalidade principal a constituicdo de uma empresa que
integre em parceria fabricantes de casas pré-fabricadas, tendo como principal objetivo, a
internacionalizagéo para Mogambique. As principais razdes prendem-se com a aceitagdo
por parte do publico, a caréncia de oferta de habitacdes de baixo custo e requisitos de
implementacdo muito reduzidos em relacdo a construcdo tradicional e o mercado local

com elevado potencial de crescimento nesse segmento de mercado.

As aliancgas estratégicas sdo um instrumento privilegiado para a internacionalizacao.
Tém um razodvel nivel de aceitagdo por parte das empresas nos mercados
internacionais, mitigam a competigéo entre elas e maximizam a colaboracdo, e tendem a
reduzir de custos. Neste contexto global, nas empresas portuguesas, apesar dos
exemplos de sucesso na fileira do calcado e do téxtil, as parcerias entre empresas tém

um impacto fragil.

No contexto da globalizacdo, todas as dimensdes do negdcio estdo relacionadas, o que
obriga a um constante processo de reandlise do modelo de alianca, otimizado pela

aprendizagem, em resposta ao enquadramento exterior e a sua adaptabilidade interna.

As projecdes financeiras foram estabelecidas com prudéncia em relacdo a atual situagdo
que se vive em Mogambique e aponta para que em 2020 se atinja um desenvolvimento
sustentado. Requer-se um investimento inicial na ordem dos 700 mil euros, com o
retorno do investimento a iniciar-se a partir do 4° ano. O periodo de projec6es assumido

neste projeto tem como finalidade principal a validacdo do modelo proposto.

Palavras-chave: Casas pré-fabricadas, Parcerias, Internacionalizacdo, Mogambique



Abstract

In this competitive and dynamic market, prefabricated houses appear as an alternative,
both in the Portuguese market and in international markets, to houses of conventional
manufacture. The ability to be more accessible, resilient, flexible according to the needs
of the customers, with a high energy efficiency and fast in the construction / assembly,

have been the factors of success through the times.

The main purpose of this project is the creation of a company that integrates
prefabricated house manufacturers in partnership with the main objective of
internationalization for Mozambique. The main reasons are public acceptance, lack of
low-cost housing and very low implementation requirements compared to traditional

construction and the local market with high growth potential in this market segment.

Strategic alliances are a privileged instrument for internationalization. They have a
reasonable level of acceptance by companies in international markets, they mitigate
competition between them and maximize collaboration, and tend to reduce costs. In this
global context, in Portuguese companies, despite successful examples in the footwear

and textile industries, partnerships between companies have a fragile impact.

In the context of globalization, all dimensions of business are related, which requires a
constant process of reanalysis of the alliance model, optimized by learning, in response

to the external framework and its internal adaptability.

The financial projections were prudently established in relation to the current situation
in Mozambique and points to sustainable development in 2020. An initial investment in
the order of 700 thousand euros is required, with the return of the investment starting
from the 4th year. The projection period assumed in this project has as main purpose the

validation of the proposed model.

Keywords: Prefabricated houses, Partnerships, Internationalization, Mozambique
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1. Introducgéo

A construcdo pré-fabricada teve o seu inicio no séc.XVIIl pela necessidade dos
colonizadores ingleses na América do Norte e na Australia em poderem-se instalar por

fim indeterminado nestes territérios (Domingos, 2013).

Naquela altura, para os colonizadores, ter uma habitacdo pronta num curto espago de
tempo, para residir definitivamente ou temporariamente, em determinado territorio, era
uma necessidade e o Unico meio possivel. Para se poderem instalar rapidamente, fora
das grandes cidades, sem usarem operarios ou escravos e sem qualquer infraestruturas,
desenvolveram o conceito das casas pré-fabricadas. Tinham a possibilidade de construir
(montar) eles proprios e a0 mesmo tempo as suas habitacBes serem versateis,

confortaveis e espagosas.

No séc. XX as casas pré-fabricadas tiveram um novo félego através da venda por
catdlogo ao domicilio pelos servicos postais. Esta inovacéo deve-se a um pequeno grupo
de empresas pioneiras, entre as quais, a “Gordon Van Tine”, a “Montgomery Ward” e a
“Sears, Roebuck and Co.”, — que langou o primeiro catdlogo em 1908 (Domingos,
2013). Na tabela 1, estdo indicados alguns dos principais acontecimentos historicos
relacionados com o desenvolvimento deste tipo de construcédo (Leite, 2015):

Tabela 1 — Primeiros acontecimentos relativos a utilizagéo de casas pré-fabricadas

Ano Acontecimentos

Primeira construcdo de estrutura com betdo pré-fabricado,

1895 construcdo de “Weavne’s Mill”, em Inglaterra.

Aparecimento de elementos pioneiros de grande dimenséo para
1900 coberturas nos EUA.

O arquiteto inglés John Brodie desenvolve o 1° sistema de

1904 painéis pré-fabricados em Inglaterra.

Execucéo de elementos de pisos para um edificio de quatro

1905 andares nos EUA.
Inicio da execucdo dos primeiros elementos pré-fabricados, as
1906 vigas “treli¢a Visintini” e de estacas de betdo armado, na
Europa.

Construgéo de um edificio industrial em que todos os elementos

1907 foram pré-fabricados em fabrica, nos EUA.

Execucéo das primeiras aplicacdes do processo “tilt up”, em

1907 que as paredes séo fabricadas e inseridas na vertical, nos EUA.

Fonte: Leite, 2015




Este mercado beneficiou igualmente da experiéncia da producdo em série usada para
fabricar o Ford Modelo T. Todavia, naquela altura, a producdo em série trouxe apenas
como vantagens uma diminuicdo dos gastos no fabrico e um aumento em quantidade

das casas, 0s contras caracterizavam-se pela falta de qualidade e durabilidade.

No continente Europeu, as raz0es para a implementacéo rapida destas casas deveu-se a
necessidade de habitagdes e a falta de mao-de-obra depois da Segunda Guerra Mundial
(Domingos, 2013).

Passada a guerra, a producao de casas pré-fabricadas torna-se fulcral, devido a situacédo
extremamente grave, com cidades completamente destruidas e economias deficientes
devido ao conflito. Face a necessidade de voltar a erguer estas cidades desfeitas pela
guerra, utilizando os poucos recursos existentes. Surge a ideia da pré-fabricacao.
(Domingos, 2013).

A evolucdo da tecnologia, durante e devido a guerra, com a forca de vontade e 0 apoio
dos paises envolvidos deram a forgca necessaria a esta inovadora técnica de construcao.
Era importante perceber como se podia resolver o problema da falta de habitacdo nas
principais cidades europeias. Como tal efetuou-se, em fabricas fixas e moveis, a

construcdo de casas pré-fabricadas para alojar as suas populacdes (Leite, 2015).

Contudo devido a fabricacdo no periodo pds-guerra, realizada em massa, a imagem
associada foi de desconfianca. Atualmente mantém-se esse pensamento, apesar dos

imensos avangos tecnoldgicos e dos designs alternativos.

Em Portugal, nos finais dos anos 60, houve uma construcao de casas pré-fabricadas com
aplicacdo social em Santo Anténio dos Cavaleiros, no qual esta habitacdo social, por
sinal, diferente, teve bastante sucesso devido ao reduzido tempo e custos da sua

construcdo (Lopes e Amado, 2010).

Na decada de 70, materiais de construgdo como o aluminio e o plastico, que foram
introduzidos na construcdo de habitagbes pré-fabricadas, comecaram a levantar

problemas do foro ecoldgico.



Esses problemas agravaram-se mais com um movimento internacional contra a
introducdo desses materiais nestas habitaces. O impacto ambiental e estético que
tiveram nos subdrbios das grandes cidades europeias, com empreendimentos a nivel
urbano construidos em massa, com falta de qualidade arquitetonica denegriu bastante a

imagem das casas pré-fabricadas (Bras, 2013).

Em 1990, apesar da imagem um pouco fragil, surgiu na Europa a “segunda geracdo
tecnologica”. Através da industrializacdo da construcdo, as casas pré-fabricadas
melhoraram 0s materiais e adoptaram processos produtivos inovadores, tornando-as
versateis, personalizaveis, com pouca manutencdo, menos dispendiosas, com uma alta
eficiéncia energética. Possibilitaram assim, a construcdo de multiplas variedades de
casas pré-fabricadas, desde as casas pré-fabricadas de madeira até as casas modulares de

materiais compositos (Leite, 2015).

Atualmente, a producdo dos componentes de uma casa pré-fabricada num ambiente
fabril, permite (Costa, 2013):

» Implementar processos produtivos mais eficientes e racionais;
» Superar a necessidade de trabalhadores especializados;

» Tirar partido da repeticéo de tarefas;

» Aplicar um controlo de qualidade mais rigoroso e eficaz.

A pré-fabricacdo consegue proporcionar, a0 mesmo tempo, constru¢fes com mais
qualidade, durabilidade, fiabilidade e seguranca. Contudo, existem dificuldades de
implementacdo e entraves ao seu desenvolvimento, que é importante ser explicado,
como o estigma social da baixa qualidade ou a restricdo a criatividade conceptual
(Costa, 2013).

As vantagens de sistemas de construcdo de casas pré-fabricadas sdo claras (Wong, Hao
e Ho, 2003):

» Alta capacidade, ao permitir a realizac&o de projetos importantes;
» Os materiais a usar na montagem de uma habitacdo deste tipo séo produtos

acabados e universais;



» O tempo de construcdo é muito curto — menos de 70% do tempo utilizado numa
construcdo convencional,

» N&o estd dependente das condi¢des climatéricas durante a montagem no local
indicado, previamente pelo cliente;

» Vigilancia constante durante o processo de constru¢do/montagem da habitacdo.

Atualmente, a pré-fabricacdo oferece um melhor desempenho para satisfazer todos os
requisitos, tais como (Wong, Hao e Ho, 2003) e (Raysford, 2000):

Design atraente face a outro tipo de construgéo;
Materiais resistentes ao fogo;
Edificios/habitagdes sustentaveis;

vV V VYV V

Reducdo do consumo de energia através da capacidade de armazenamento de
calor;

» Casa sustentavel ao ter uma utilizacdo 6tima dos materiais, com a reciclagem de
residuos, o que origina menos ruidos e poeiras;

» SolucBes de baixo custo comparativamente com a construcao tradicional.

Esta metodologia de construgéo, apesar do sucesso alcangado e das empresas envolvidas
ndo € lider de mercado em Portugal (casasprefabricadas, 2016).

Comparativamente com os mercados Asiatico e Australiano (0os maiores mercados a
nivel mundial de casas pré-fabricadas), o mercado dos EUA, o mercado da Nova
Zelandia, o mercado do Norte da Europa (GIA, 2015); e mais recentemente Africa e o
Médio Oriente (segundo as Ultimas previsdes, estes dois mercados poderdo alcangar no
ano de 2020 cerca de 208.79 Bilides de dolares) (Freedonia, 2013), 0 nosso pais ndo
tem uma cultura enraizada, que estes mercados tém, de construcdo de habitacdes pré-

fabricadas.



A tabela seguinte exemplifica as diferencas entre a construcdo tradicional e a construcéo

pré-fabricada (Leite, 2015):

Tabela 2 — Diferencas entre a construcdo Pré-fabricada obtida em armazém e posteriormente
montada no local face a construcao tradicional no local

Tipo de Construcéo

Pré-fabricacdo em fabrica

Construgéo Tradicional no local

Realizacdo num ambiente com condigdes
climatéricas controladas usando

equipamento eficiente utilizado por

Realizacdo num ambiente com condicdes

climatéricas incertas, que poderdo

Qualidade operarios com formag&o, segundo aumentar o tempo de acabamento da obra
indicacoes e preferéncias do cliente
Processo rapido (-70% do tempo de uma | Processo lento, devido ao clima e sujeito
Tempo construcdo convencional) a problemas de programagcao de
atividades
Grande controlo sobre a fabricacéo dos Variaveis incontrolaveis como o estado
materiais, 0 que reduz drasticamente 0s do clima atmosférico e prazos podem
Custo custos associados aumentar o custo da construgao

Versatilidade

Menor (fica a faltar o transporte dos

materiais para o local indicado)

Maior (A construcéo é feita no local)

Espaco do Local

O espaco do local é menor. Os materiais
saem da fébrica, para o local indicado
pelo cliente, numa viatura de transporte.
Inicialmente é feita a base em cimento e
os alicerces, depois sdéo montados

(paredes, teto e outros) peca a pega

E necessario um espago maior. S&o
necessarios andaimes para a construgao

em altura

Desperdicios

Menor desperdicio e residuos na

montagem da habitac&o no local

Uma quantidade significa de residuos e
desperdicios produzidos no local que
para serem retirados do local, aumentam

o custo final da construgéo

Fonte: Leite, 2015

Contudo, o mercado portugués esta a mudar, uma das razbGes é a elevada taxa de
desemprego que deixa muitas familias sem capacidade para pagar as suas casas
(Domingos, 2013).

Estas habitaces ddo a hipotese das familias com um menor poder de compra obterem
uma casa propria e por outro lado, fornece trabalho ao setor da construgdo civil.
Adicionalmente fornece-se uma alternativa, uma habitagcdo flexivel e personalizével,

que néo se encontra no mercado de habitagdes (Domingos, 2013).



A pre-fabricacdo apresenta-se assim como uma metodologia que traz a construcéo seja
nova ou reabilitacdo, enormes beneficios, que respondem as necessidades atuais do
setor, como a facilitacdo da construcdo e consequente reducdo do tempo de obra, entre
outros (Gomes, 2015).

A pré-fabricacdo pode definir-se como Total ou Parcial, sendo que, no segundo caso se
trata apenas do fabrico de certos componentes. Consoante o peso ou dimenséo das pecas
e elementos, pode dividir-se a pré-fabricacdo em Leve, Pesada e Ligeira (Costa, 2013).

As técnicas de pré-fabricacdo Leve e Pesada podem ainda ser Totais ou Parciais, sendo
que na primeira se trata da utilizagdo de elementos de peso reduzido, com posterior
montagem em obra. Na segunda, s&o utilizados elementos e componentes mais pesados,
normalmente de betdo armado e pré-esfor¢ado. Na pré-fabricacdo Ligeira, o objetivo é
melhorar a qualidade e o preco de um determinado empreendimento e, para isso, Sao
produzidos componentes de reduzidas dimensfes, que sdo posteriormente montados
segundo técnicas previamente estudadas e estabelecidas. A figura seguinte podera

ajudar a compreender esta distin¢do (Costa, 2013):

Figura 1 — Organograma do conceito de Pré-fabricacao

Prefabricagdo

Parcial

Fonte: Costa, 2013

1.1. Vantagens das casas pré-fabricadas

A pré-fabricacdo apresenta bastantes vantagens e é o caminho para a industrializacdo do
setor da construcdo civil. Os inconvenientes estdo nas crencas a nivel da populacao
portuguesa em preferir a tecnologia tradicional ao invés da pré-fabricacdo (Lopes e
Amado, 2010) (Gomes, 2015):

» Um projeto, desde a fase inicial, garante a melhor implementagdo da pré-

fabricacdo, e contribui para a diminuicdo do tempo de construcdo devido a



reducdo dos pedidos de esclarecimento entre o responsavel da sua
implementacéo e o cliente;

Envolvimento direto dos fornecedores no processo, o que melhora o projeto e
posteriormente beneficia o fluxo de entregas, 0 que pode resultar numa reducgéo
de custos;

Mais flexibilidade no projeto do edificio e a sua construcdo, uma vez que 0S
pormenores construtivos irdo coincidir mais com os elementos reais a aplicar e a
forma de aplicacdo em obra dos elementos pré-fabricados é mais especifica ndo
estando tdo sujeita as opcdes alternativas do empreiteiro;

Producdo em fabrica, com rotinas de producdo que possibilitam e facilitam um
controle de qualidade ao longo de todo o ciclo produtivo, desde as matérias-
primas ao teste do produto final;

Rapidez de execucdo dos elementos em obra, em resultado dos rapidos
procedimentos de montagem conseguidos pelo planeamento e sistematizacéo
das operacOes a realizar na obra. O ritmo de execucdo dos elementos torna-se
ainda menos dependente das condigdes atmosféricas, sendo por isso mais facil
cumprir prazos e controlar os programas estabelecidos;

Reducéo da probabilidade de acidentes diretamente relacionados com o numero
de horas de trabalho na fabrica, visto que os elementos pré-fabricados séo
aplicados em menor tempo;

Reaproveitamento, em fabrica das cofragens e outros elementos de moldagem,
pela quantidade de elementos iguais que se fabricam e pelas mesas de producéo
gue a maioria das empresas possuli;

Possibilidade de conceber com maior facilidade um projeto mais eficiente que
permita desmontar e reaproveitar os seus elementos, uma vez que é comum as
ligacGes entre elementos pre-fabricados;

Possibilidade de reducdo da area da féabrica, caso ndo haja necessidade de
armazenar os elementos pré-fabricados;

Maior facilidade de gestdo e fiscalizagdo sobre a qualidade dos produtos pré-
fabricados e a sua construcao final,

Oportunidade de se obter qualidade e eficiéncia, no processo construtivo, uma
vez que a experiéncia que se vai adquirindo permite aperfeicoar a seguranca e
rapidez das operacGes, mesmo sendo estas levadas a cabo por pessoas

eventualmente menos preparadas e qualificadas;



» Alternativa segura a crescente escassez de médo-de-obra habilitada e experiente
em obra;

» Reducdo dos residuos de constru¢cdo e demolicdo produzidos em obra, e
consequente redugdo dos custos na sua gestao;

» Reducéo global dos custos de construcdo, pela conjugacdo dos fatores referidos
atras e pela reducdo dos prazos de construcdo, pela reducdo de desperdicios,
entre outros;

» Aproveitamento de mao-de-obra ndo especializada quer na execucdo dos

elementos pré-fabricados em fabrica, quer na sua montagem em obra.

Uma das grandes vantagens da pré-fabricacdo é permitir que o projeto e o seu fabrico

decorram em simultaneo e em paralelo com outras atividades.

As poupancas de trabalho e tempo sO conseguem ser atingidas se 0S pProcessos
associados a cada fase forem adaptados ao método construtivo e seguidos de forma
apropriada. Como € expectavel, os tempos, sequéncia de atividades e recursos
necessarios variam consoante o método construtivos (Costa, 2013).

Os sistemas de controlo aplicados em fabrica (em elementos pré-fabricados) podem ser
mais rigorosos do que em estaleiro (construcdo tradicional), o que da origem a menos
falhas precoces devido a incorreta instalacdo ou a danos decorrentes das operacdes de
construcgéo. E possivel obter um produto final com mais qualidade devido ao maior grau
de precisdo, as dimensfes estandardizadas e a apertada supervisdo em fébrica, que
permitem um maior controlo de qualidade, reduzindo a quantidade e a extensdo de
alteracdes. Em ambientes de fabrica, a qualidade do produto final é bastante mais
simples de assegurar do que num estaleiro. A tecnologia aplicada em fébrica ajuda a
controlar o alinhamento e precisdo das pecas, permitindo que cada produto na linha de
fabrico seja diferente do anterior. Em particular, todas as componentes estruturais tém
um periodo de vida util estimado de 60 anos, o0 que corresponde ao periodo de vida Util

estimado para os varios componentes pre-fabricados (Costa, 2013).



1.2. Desvantagens das casas pré-fabricadas

Embora a pré-fabricacdo esteja a evoluir, a sua aplicacdo ainda se limita bastante a
projetos de habitagdo social, & construgdo de hotéis de baixa gama e a construcdo de
fabricas, dada a repetibilidade que caracteriza este tipo de projetos. Importa contudo
salientar que algumas das obras mais inspiradoras da criatividade vieram da utilizacédo
habilidosa de uma linguagem limitada, e a pré-fabricacdo possibilita essa mesma
oportunidade. Da-se o0 exemplo da empresa Chinesa Broad, especializada em construcao
pré-fabricada, que construiu um Hotel em Changsha, na provincia de Hunan em 6 dias.
Tirando as fundag6es do edificio, a estrutura de 15 pisos demorou cerca de 2 dias a ser
montada e as respetivas paredes, ja com as instalacdes, 4 dias; a nivel de cariz social
destaca-se o projeto Affordable Houses da Universidade de Coimbra (Couto e Couto,
2007), (Gomes, 2015), (engenhariacivil, 2010) e (Branco, 2013).

As alteracOes posteriores ao projeto ndo podem ser facilmente implementadas sem que
influenciem o planeamento de toda a producdo, estendendo o prazo global do projeto.
Os métodos construtivos requerem, ao serem cada vez mais inovadores, mao-de-obra
mais qualificada, tanto para a montagem em estaleiro como para o seu fabrico. Muitos
dos problemas relacionados com a falta de qualidade dos edificios pré-fabricados estao
relacionados com a montagem, e ndo com defeitos dos materiais, componentes ou da

prépria estrutura (Costa, 2013).

Esta construcdo implica, a movimentacdo em obra de componentes de maior peso e
dimensdo, tornando-se assim, necessario garantir uma definicdo de zonas de trabalho, de
modo a garantir a seguranca dos trabalhadores. A pré-fabricacdo ndo pode por si s
garantir uma maior durabilidade, no entanto a producdo em fabrica deve reduzir os
riscos de ndo conformidade relacionados com falhas prematuras e consequentes
reparacOes (Costa, 2013). Verifica-se igualmente, ainda, uma forte dependéncia das
tecnologias de construcdo convencionais e uma forte inércia dos intervenientes do setor
para a mudanga de visdo perante a pré-fabricacdo. Esta situacdo faz com que se
mantenham os processos trabalho intensivo “in situ”, bem como uma fraca qualidade da

mao-de-obra e uma utilizagdo excessiva de subempreiteiros (Bras, 2013).



No caso das abordagens modulares, as fundacbes requerem uma constru¢do com
precisdo. As fundagdes que estdo fora da tolerancia precisam de ser corrigidas antes que
0s elementos prefabricados sejam instalados. Se os erros forem descobertos tarde e
houver um espaco de armazenamento limitado, os elementos poderdo ter de voltar para
a fabrica enquanto as fundacGes sdo corrigidas, implicando um atraso e como tal, custos
extraordinarios. Os atrasos nesta fase requerem alteracGes no planeamento nas tarefas
seguintes, implicando um reajuste do todo o planeamento e de outros recursos,
introduzindo potenciais atrasos e custos associados. O risco associado podera diminuir
através de formacao especializada as equipas de trabalho e por uma boa gestdo da obra

na fabrica.

1.3. Classificacao das diferentes casas preé-fabricadas

H& uns anos atras, para um publico com poder de compra, que pretendia construir uma
habitacdo (para residir ou para férias) a decisdo seria a constru¢cdo de uma vivenda.
Contudo, a situacdo reverteu-se, apés a crise financeira. Ja é possivel ter uma habitacéo
(seja para residir ou para férias) menos dispendiosa, com acabamentos e construcédo de
alta qualidade, um design futurista, com um prazo de construcdo muito curto, uma
elevada eficiéncia energética e uma durabilidade acima da média. A solucéo estd nas
casas pré-fabricadas.

As habitacGes pré-fabricadas podem dividir-se em (casasprefabricadas, 2016):
» HabitacGes de Madeira

» Habita¢cBes Modulares de materiais compositos

Habitacbes de Madeira

Existem duas designacbes para as habitacbes de madeira, estas podem ser
(casasprefabricadas, 2016):

1) Personalizadas (séo feitas de raiz como as casas em cimento, e vemos em paises
da Europa do Norte como a Finlandia ou a Suécia. Um exemplo pratico deste
tipo de habitacGes sdo os Bungalows);

2) Modulares (modulos de madeira independentes que se agrupam, o que facilita a
sua construcdo, ao invés das casas de madeira personalizadas. Sao flexiveis, ndo

sdo estanques porque podem ser adaptadas as necessidades de cada familia ao
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serem facilmente transportaveis. Este tipo de designacgéo esta bastante em voga e
€ mais acessivel comparado com as casas de madeira construidas de raiz e as

casas tradicionais).

As casas de madeira, ao serem naturais, absorvem e expulsam a humidade. Os produtos

utilizados no seu interior sdo totalmente naturais. Doencas reumaticas e respiratorias séo

prevenidas pelo uso da madeira, bem como a reducao dos niveis de stress, depresséo e

ansiedade. A madeira é um isolante térmico natural e consegue manter uma temperatura

agradavel no interior das habitacGes. Sdo rapidas na construcdo e tem caracteristicas

impares (casasprefabricadas, 2016).

Caracteristicas das habitacbes em madeira (casasprefabricadas, 2016):

>
>

Durabilidade — Resistem e adaptam-se ao tempo frio, quente e himido;
Eficiéncia — A madeira ao ser um material isolante tem um comportamento
acustico e térmico bastante eficaz e permite desta maneira, ter uma temperatura
ambiente confortavel,

Custo — Pode ter um custo total inferior as casas tradicionais cerca 10% a 30% a
menos;

Resisténcia ao fogo — Apesar de se pensar o0 contrario, as casas de madeira sdo
muito resistentes ao fogo pois a madeira tem um efeito retardatario, bem como
os produtos aplicados a mesma que estdo, inclusive, regulados de forma
padronizada pelo setor sendo que, em caso de incéndio de grande dimenséo,
podera ser mesmo possivel recuperar a estrutura. Ja as casas com fundagdes em
ferro (casas tradicionais) aquecem e podem desabar;

Rapidez de construcdo — S&o bastante flexiveis. Todavia, se for personalizavel
(construida de raiz) pode demorar 3 meses; se for modular, o caso muda de
figura e pode ter uma construcdo em apenas 3 dias (se tiver menos de 200m2);
Manutencdo — A madeira pode durar cerca de 80 anos, mas para manter esta
durabilidade é necessario manutencdo. A sua manutencao pode ser dispendiosa,
dependendo do local onde se instalam (se for perto da orla maritima, tera de ser
realizado de dois em dois anos; se for o oposto, devera ser feita de dez em dez

anos).
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Habitacdes modulares de materiais compgsitos

Sao edificios construidos em secgdes ou casas montadas em mdultiplos médulos. Séo
produzidas em fabrica e entregues no local de construcdo onde sdo conjugados numa
Unica casa através do uso de maquinaria pesada, como gruas e camides (Pereira e Sousa,
2015).

Assinale-se o grau de consenso na literatura especializada, que tende a reconhecer que o
material das casas modulares de materiais compoésitos sdo constituidos por painéis

compositos estruturais isolantes, e caracterizam-se pelos seguintes aspetos:

a) Rapidez de construcdo — horas/dias bastantes reduzidos, projetos chave na méo;

b) Facilidade na construcdo — montagem estilo “IKEA”, inclusive com mao-de-
obra ndo qualificada;

c) Um s6 material — paredes, chdo e telhado;

d) Alta eficiéncia energética — com isolamento térmico mais recente;

e) Durabilidade — sdo resistentes a dgua doce e salgada (inclusive em climas
tropicais e condicdes climaticas extremas), impenetraveis para roedores, insetos
e ndo sdo afetados por fungos, osmose e outras substancias agressivas;

f) Manutengdo — Reduzida ou quase nenhuma.

Estas casas modulares tém custos bastante reduzidos devido ao tipo de construcéo por
linha de montagem. O cliente final podera pagar menos do que numa casa de construgao
dita normal, ou seja, ndo existe um preco fixo, pode ser negociado. Existirdo outros
custos como as fundagbes, ligacdo &s redes elétrica, de &gua e de gas

(casasprefabricadas, 2016).

As habitacbes em madeira e as habitagdes modulares de materiais compositos
subdividem-se quanto ao tamanho em:

1) HabitagBes Low-cost (Segmento Baixo) — com o tipo de formato, uma dita area

e custo por m2 mais acessiveis do que uma casa dita tradicional e a alternativa

Premium.
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2) Habitacdes Premium (Segmento Premium) — mais dispendiosas, mais
sofisticadas, de acordo com as preferéncias ao gosto do cliente. Com multiplas
capacidades de personalizagdo, com diversas areas e formatos e custo por m2

diferentes.

Pode concluir-se que, na construcdo pré-fabricada em geral, os riscos aumentam nas
etapas iniciais do projeto, antes de se dar inicio ao trabalho na fabrica. Uma boa gestéo
do risco € muito importante. Requer disciplina, uma boa coordenacao e uma cultura que

ndo aceita alteragdes tardias ao projeto.

1.4. Dados Macroecondmicos

Segundo dados do Banco de Portugal, as exportacdes deverdo perder o dinamismo em
2016. Face a 2015, que houve um crescimento em 5.2%, este ano serd de apenas de
1.6%, apesar de o turismo ter um elevado crescimento, este ano. lgualmente 0 menor
crescimento da procura externa, dirigida aos exportadores portugueses, (passa de 4.2%
para 3.7% em 2016) e a crise no mercado angolano contribuiu de certa forma para essa
diferenca acentuada (Banco de Portugal, 2016). Como se pode comprovar nas figuras

seguintes (Banco de Portugal, 2016):

Figura 2 — ProjecGes da economia em % do PIB (2016-2018)

Pesos BE junho 2016 Projecdo margo 2016
1S s xnew 2017w 2018 215 2es 2017= M8«
Produto Interno Brute 0o 1.5 13 1.6 1.5 1.5 1.5 1.7 1.6
Consuma privado ] 26 1.7 i 26 1.8 9 E
18,1 0.6 1. 0.4 0.6 E 04 1)
fixe 150 35 43 4.6 37 07 45 4.5
a2 25 1.8 1.7 1.7 24 1.4 20 1.7
403 5.2 1.6 a7 47 51 2.2 A 4.8
mportagfes 395 74 18 49 48 - - 55 45
Contributs para o crestments do PIB
licy Irmpartags
a Interna | 1.0 7 1 0o 2} 7
4 3 9 A 06 03 L]
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Fonte: Banco de Portugal; Dados de 2016-06-01; Acesso em 2016-06
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Figura 3 — Exportacdes de bens e procura interna, em % do PIB (2016-2018)
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Fonte: Banco de Portugal; Dados de 2016-06-01; Acesso em 2016-06

As exportacdes irdo aumentar o PIB entre 2016 e 2018. Devido as transferéncias de
recursos produtivos para os setores de atividade mais expostos a concorréncia
internacional. As importacdes desaceleraram em 2016, de 7.4% em 2015 (no final do
ano) para 2.8% em 2016. (Alves, 2016).

Figura 4 — ImportacGes de bens e procura global ponderada, em % do PIB (2016-2018)
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Fonte: BdP; Dados de 2016-06-01; Acesso em 2016-06

O consumo privado alcancou até ao momento 0s 2.1% neste ano, mas ira diminuir para
1.7% em 2017 e 1.3% em 2018. Além do aumento do consumo, a taxa de poupanca
devera aumentar para cerca de 5% (4.2% no ano passado), mas baixa em termos
historicos. Este aumento significativo da taxa de poupanca e 0 aumento do consumo

privado deriva do crescimento do rendimento disponivel (Alves, 2016).

Os riscos descendentes sobre a inflagdo, devido a diminuicao da atividade a nivel global
e a manutencdo das expectativas de inflacdo na area do euro abaixo do objetivo de
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estabilidade dos precos do BCE, com 0.7% em 2016, 1.4% em 2017 e 1.5% em 2018.
(Banco de Portugal, 2016).

A nivel internacional, é expectavel um cendrio de aceleracdo do comércio mundial ao
longo do horizonte de projecdo, e a recuperacdo da atividade global. Na Europa as
expectativas sdo de uma recuperacdo moderada da atividade economica (Banco de
Portugal, 2016).

Figura 5 — Projecdes da economia mundial em %, do PIB (2016-2018)

BE juniho 2016 Projecdo margo 2016
N5 200e 2017 2018 2015 2De 27 20ME8
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Fonte: Banco de Portugal; Dados de 2016-06-01; Acesso em 2016-06

A procura externa dirigida a economia portuguesa devera manter-se robusta ao longo do
horizonte de projecdo, aproximando-se de taxas de crescimento de 5 por cento no final
do horizonte. O crescimento das importacdes da area do euro devera ser claramente
superior ao dos mercados fora da area, refletindo perspetivas mais favoraveis para a area

do euro do que para as economias de mercado emergentes (Banco de Portugal, 2016).
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2. Revisao da Literatura

Nos dias de hoje, uma parceria internacional entre duas empresas de casas pré-
fabricadas € uma enorme vantagem competitiva sobre os seus concorrentes diretos,
numa abordagem de internacionalizacdo para os mercados internacionais, como é 0 caso
de Mocambique. O objetivo deste projeto recai na aposta nas habitagcbes Low Cost, ou

seja, mais acessiveis para este mercado.

A compatibilidade estratégica ocorre, em primeiro lugar, entre empresas do mesmo
setor, onde as posi¢des competitivas relativas dos parceiros exercem grande influéncia
tanto sobre o interesse estratégico como sobre as l6gicas de criacdo de valor que as

entidades envolvidas perseguem individualmente (Carvalho, 2011).

Neste estudo, inicialmente, pensou-se que a elaboragdo das questdes de pesquisa fosse
algo de dificil trato. Contudo, & medida que se foi reformulando e “moldando” as
questdes ao projeto, passo-a-passo, com recurso a autores como Quivy e Campenhouldt
(2008) e Yin (2015), as davidas que restavam dissiparam-se, e a forca de vontade e o

empenho estabeleceram-se para concluir-se as questoes.

“A pergunta de partida deve apresentar qualidades de clareza, de exequibilidade e de

pertinéncia” (Quivy e Campenhouldt, 2008).

Igualmente, podera dizer-se que, “o investigador esta em condi¢des de perceber se a
questdo que inicialmente colocou merece ser investigada e, nesse caso, € necessario
formular as perguntas da investigacdo, ou seja, quais sdo as perguntas basicas a que se

pretende dar resposta no decorrer da investigagdo” (Sousa e Batista, 2011).
Existem assim, duas questdes no processo de investigacdo deste estudo:

1. Qual o melhor método de internacionalizacdo no setor das casas pré-fabricadas?

2. Qual o mercado para investir?
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Neste contexto internacional, em que se encontra este projeto, 0 uso de parcerias
contribui para o sucesso de qualquer empresa que tome a decisdo de internacionalizar.
Uma alianga ocorre quando duas ou mais empresas juntam esforcos para alcancar um
determinado objetivo. Com inimeras vantagens para 0s parceiros envolvidos tais como
(Carvalho, 2011):

1. Reducdo dos riscos de investimento;

2. Reducéo dos riscos de entrada no mercado;

3. Conseguir economias de escala na producéo;

4. Reducdo do tempo de desenvolvimento e comercializacgdo de novos

produtos;

o

Resposta a necessidade dos mercados envolventes;
6. Melhorar /reduzir o tempo de resposta dos produtos no mercado.

As aliancas surgem assim como meio de resposta neste mercado global ultra
competitivo e a melhor forma das organizagOes se adaptarem e enquadrarem melhor nos
mercados. A internacionalizacdo por via das parcerias é a melhor resposta ao fenémeno
da globalizacdo e assim captar os seus beneficios (Carvalho, 2011). O proprio conceito

da globalizacdo esta ligado a esta tematica.

Um dos primeiros autores a utilizar o termo “Globalizacdo dos mercados”, foi Levitt
(1983). Ao descrever como um fendmeno de integracdo profunda a escala mundial, em
termos econdmicos, sociais, culturais e politicos e que assentava, segundo o préprio, na
ideia de que as diferencas entre mercados, gradualmente, tendiam a reduzir-se. Consiste
também na ideia de que o Mundo tende a tornar-se mais comum entre si mesmo. O fator
diferenciador entre os mercados nacionais ou regionais ira desaparecer para maior parte

dos produtos.

Como tal, as empresas ao apostar na globalizacdo das suas estratégias originam uma
subida das quotas de mercado a nivel mundial e potenciadas economias de escala. E
assim, o resultado final de um processo de internacionalizacdo que tem como ponto de
partida uma estrategia multidoméstica diversificada, ou seja, cada mercado tem uma

estratégia definida previamente (Batista, 2013).
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Na visdo de Teixeira (2005), as vantagens de atuar num mercado global estdo
relacionadas com a eficiéncia global — as economias de escala — por ser facil de obter
como garantido.

As empresas estdo também mais dependentes da sua posi¢ao no “clusters” onde se
integram, e na rede ou redes de que fazem parte e da sua competitividade. A
globalizacdo é, igualmente, caracterizada como o fluxo de entrada e de saida de bens,
servicos e investimentos. Nas uUltimas décadas, a globalizacdo tem originado alteracdes
no processo produtivo mundial, ao conseguir-se maiores oportunidades de
desenvolvimento econdémico entre os paises (Sturgeon, 2013). Também Jack (2013),
afirmava que nao havia empresas globais, mas sim negdécios globais. A globalizacéo
ndo deveria ser encarada em termos de mercados mas sim pensada a nivel dos produtos

e componentes.

“No contexto da globalizagdo, todas as dimensdes do negdcio estdo relacionadas, o que
obriga a um constante processo de reanalise do modelo de alianca, otimizado pela
aprendizagem, em resposta ao enquadramento exterior e a sua adaptabilidade interna”
(Carvalho, 2011). E notério que cada vez mais, as empresas necessitem de aliados

estratégicos para poder entrar em determinado mercado.

2.1. Parcerias

A expansdo para 0 estrangeiro e a aposta numa estratégia a nivel global podem ser
facilitados através da formacdo de uma parceria, 0 que também acontece em empresas

com muita experiéncia internacional (Glaister e Buckley, 1996).

A cooperacdo oferece diversas vantagens especialmente em termos de reducdo do risco
de atuacdo em paises pouco conhecidos, de aceleracdo do processo de
internacionalizacdo, de atenuagdo da restricdo financeira e de exploracdo de outras
oportunidades de negdcio inicialmente ndo antecipadas. Permite uma alavancagem de
recursos que facilita uma mais facil expansdo internacional por parte de pequenas

empresas.

O termo parceria deve ser entendido como uma “reunido de esforgos” que envolvam

recursos e habilidades dos parceiros para atingir um objetivo ou projeto comum. Como
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tal, a finalidade de uma parceria ndo € o de superar o parceiro, obtendo dinheiro através
dele, mas sim, ganha-lo em simultaneo, em cooperacéo.

Assim, uma verdadeira parceria, contém partilha de riscos e retornos (Brom, 2015). Para
Fernandes (2014), vive-se num mundo de cooperagédo, estamos na era da “competi¢ao”,

onde “umas vezes se coopera, outras se compete”.

“As aliangas, ou as fusdes, tem por objetivo introduzir conhecimentos e capacidades ao
projeto, de forma a maximiza-lo, mas, mais do que isso, a mitigar potenciais perdas”.
Para aléem de motivacdes de ordem financeira, aquisicdo de know-how ou outras,
aquelas sdo essencialmente orientadas para 0 mercado e para a concorréncia. Trata-se
objetivamente, de procurar parceiros, em vez de adversarios, ou de transformar

adversarios em parceiros (Carvalho, 2011).

Existem um conjunto de razGes para a empresa poder cooperar, como se pode visualizar
na figura seguinte:

Figura 6 — Determinantes para cooperar
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e  Estratégicos — lideranca e aprendizagem
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e  Capacidade de adaptabilidade

’

Aprendizagem

e Intencdo de aprender e apreender
e  Receptividade ao conhecimento
e  Transparéncia do parceiro

A
A\ 4

Organizacao Tecnologia

e  Competéncias : : e  Relevancia competitiva
e  Cultura da empresa e  Complexidade

e  Conforto da gestdo e  Codificabilidade

Fonte: Carvalho, 2011

O motivo de formar uma parceria consiste em poder obter uma vantagem competitiva,
poder expandir para novos mercados geograficos e aumentar o portfélio de produtos ou

Servicos.
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2.2. Parcerias de Sucesso

A parceria € uma das estratégias comerciais mais antigas. De forma madura e

transparente, quando ambos os lados deixam claras as suas necessidades, intencdes e

promessas, acabam por dar e fazer mais. Uma parceria € a unido entre dois ou mais

entidades para certo fim com interesse comum. Mas para que seja bem-sucedida, deve

ser pensada antes de se iniciar qualquer abordagem com a outra parte, torna-se

necessario (Santos, 2016):

1)

2)

3)

4)

5)

Preparar para a eventualidade da perda de controlo — E comum ficar vulneravel
as eventuais falhas do(s) parceiro(s). Para o sucesso da parcerias(s) é necessario
partilhar conhecimento, inclusive informac&o sobre os proprios pontos fracos;
Compreender as forcas e fraquezas — Antes de se estabelecer qualquer parceria,
deve ter-se em conta quais sdo as vantagens de cada entidade para a parceria(s) e
a forma como se pode ajudar reciprocamente. Através de uma analise SWOT
(com as forcas, fraquezas, oportunidades e ameacas) devera avaliar-se as areas
prioritarias e tentar tirar partido das forcas e das oportunidades de cada uma das
entidades e potenciar e melhorar as fraquezas e as ameagas;

Definir os objetivos — N&o se deve estabelecer parcerias sem determinar quais 0s
objetivos das mesmas. Vender mais? Promover a marca? Publicitar os servigos?
Conquistar mais clientes? E necessario uma analise aprofundada para saber o
resultado que se deseja atingir com a ou as parcerias e como podem 0s possiveis
parceiros ajudar a alcancar essas metas de modo a ganharem todos de uma forma
justa;

Selecionar o parceiro certo — Procurar individuos ou empresas que tenham
pontos fortes, onde outra(s) que formam a parceria (s) tenham fraquezas. E vice-
versa. Por exemplo, se houver uma entidade na parceria, com um excelente
produto mas que tenha prejuizo é importante procurar uma empresa com grandes
vendas e com um produto mediano ou mau. Devera avaliar-se a vontade e
disponibilidade em estabelecer a parceria da outra parte. Se for viavel, étimo.
Caso contrario tera de procurar-se outra entidade/parceiro;

Conhecer o potencial parceiro — Antes de se estabelecer uma parceria com uma

entidade, deve conhecer-se 0s seus clientes, o0s colaboradores, o0s
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6)

7)

8)

9)

produtos/servicos, etc. O percurso pode ser assegurado com informac6es que
garantem que o parceiro(s) ndo vai voltar atras na palavra e ndo desiste. Tem que
haver um acordo entre as partes de modo a que todos alcancem os objetivos
propostos, este é um processo de dar e receber;

Construir um plano de acdo — Construir um plano de acdo para atingir os
objetivos propostos e saber lidar com outras oportunidades que possam surgir.
Tratando-se de uma parceria formal, é obrigatdrio um contrato, mas se a parceria
é informal, basta um protocolo de parceria ou um esboco escrito e assinado
pelos parceiros, que descreva com algum detalhe as acbes da atividade ou os
pressupostos em que assentam a parceria, bem como expectativas e
responsabilidade de cada entidade;

Cumprir o prometido — Depois de se ter estabelecido a unido entre os
intervenientes para uma alianca, devem focar as necessidades de cada uma das
partes. Por outras palavras, 0s atores que estdo a cooperar devem honrar a sua
palavra;

Procurar semelhancas — Numa parceria, ao haver forga de vontade e partilha de
ideais e ideias, a parceria entre 0s intervenientes terd mais sucesso. Deve existir
uma certa harmonia entre as partes, ou seja, objetivos e valores semelhantes, de
modo a ndo haver conflitos, e desentendimentos;

Periodo de experiéncia — Se ndo existir uma conviccdo, uma certeza a 100%, de
que a parceria vingue, pode-se propor aos atores na coopera¢do um periodo
experimental, como prova de fogo da forca da parceria. SO depois € avaliado

esse periodo e se necessario obter alguns ajustes ou correcdes;

10) Fazer primeiro — Depois de selado o acordo, tem de haver espirito de iniciativa

entre os intervenientes. E caso um dos atores na coopera¢do nao atinja as
finalidades do acordo, deve-se melhorar o planeamento, aprimorar melhor a
escolha dos parceiros e ver melhor quem de facto da mais garantias de nao voltar

com a palavra atras;

11) Partilhar o controlo — O controlo da atividade deve ser repartido numa alianga:

nenhuma das partes deve centralizar o poder. Por isso, deve haver um acordo
sobre as acfes que vao influenciar os intervenientes e — se necessario — abdicar
do controlo que se detém em algumas areas do negdcio e mostrar interesse por
areas dos parceiros que estardo sob controlo de determinado interveniente. Ao

partilhar a responsabilidade, divide-se o trabalho e potencia os ganhos;
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12) Ir além dos compromissos — As melhores parcerias requerem confianga entre 0s
parceiros. Mas isso ja se sabe. O que pode desconhecer-se é que o nivel de
confianca vai aumentar se conseguir-se oferecer um pouco mais do que
inicialmente se prometeu no acordo entre as partes. E assim, cada parceiro ira
potenciar o0s seus servicos com a melhor qualidade possivel;

13) Ser paciente — Se a parceria demorar mais que o previsto, com falta de
resultados ou desencadear algum problema, ndo se deve reagir com raiva ou
frustracdo. E preciso manter a calma, a paciéncia no projeto, pelo menos até ter-
se a certeza absoluta, de que ndo vai dar mesmo resultados. Uma parceria é um
processo de aprendizagem. E necessario haver disposicdo para aprender e
ensinar. A troca de experiéncias é muito importante, para que o0s atores comecem
a parceria com as informacdes necessarias. Ao longo do tempo, a organizacdo
pode ter um ritmo de negocio ou uns procedimentos particulares que ndo sédo
necessariamente aqueles que o(s) parceiro(s) tem. Sera preciso passar por um
periodo de adaptacdo para que os intervenientes na parceria entrem no mesmo
ritmo;

14) Acompanhar a parceria — A avaliacdo constante aos resultados alcancados, ao
longo do tempo, numa parceria € muito importante. Muitas parcerias terminam
por falta de comunicagdo e ndo por serem ineficazes. Deve haver um esforgo
para uma comunicagdo continua entre os atores. E indispensavel analisar o
estado da parceria, esse trabalho ndo deve ser realizado por apenas e s6 uma das
partes, é obrigatorio variar, para ndo ser sempre a mesma pessoa. Comparar 0s
resultados entre as partes, aumenta a hip6tese de localizar-se problemas mais
facilmente e evita conflitos. A ideia é que o processo seja sempre equilibrado e
transparente. Se 0s beneficios tiverem o mesmo peso para todos os lados
envolvidos, melhor;

15) Recomecar — Quando terminar o periodo estabelecido para a parceria, deve
haver uma reunido com todos os atores na cooperacao e analisar as necessidades
e 0s compromissos. Se tudo correr bem como o estipulado, pode-se estabelecer
um novo ciclo, com novos objetivos. S6 assim se consegue parcerias solidas e

eficazes, capazes de gerar ganhos para ambas as partes.

22



As principais componentes envolvidas no processo de cooperacdo sdo (Quivy e
Campenhouldt, 2008):

1

2)

3)

4)

5)

Os recursos — 0s atores numa parceria devem dispor de recursos, trunfos ou
meios de troca (como capitais ou outros meios materiais, qualificacdes,
diplomas, capacidades ou competéncias pessoais, o titulo e a experiéncia, etc.);
Complementaridade dos ativos — trunfos ou ativos de ambas as partes;
Reconhecimento do valor de troca — estas mais valias tem de ser reconhecidas
como fundamentais, pelos intervenientes na parceria;

Integracdo nas normas ou respeito pelas regras do jogo — de modo a prosseguir
com 0s objetivos tragados pelos intervenientes, devem mobilizar os recursos e
pd-los em prética conforme o acordo que tracaram. Deve-se ter respeito pela
hierarquia, pelos principios, pelas normas, e pelos costumes;

Grau de implicacdo e de investimento na acdo coletiva — exige-se respeito pelas
normas e valores do sistema entre as partes que cooperam. Deve haver uma

conformidade passiva ou uma cooperacao zelosa.

Os mesmos autores sugerem que ao combinar estas principais componentes acima

descritas pode-se por fim avaliar a capacidade de cada interveniente na parceria.

A formacéo de acordos de parceria € comum no estudo de varios dominios cientificos,

tal como na economia, na psicologia social, na ciéncia politica e na geografia. O

contexto de atuacdo da cooperacdo tem influéncia no desenvolvimento do modelo de

cooperacdo (adaptabilidade), essa mesma influéncia esta diretamente ligado aos niveis

de proximidade (desde o primeiro até ao terceiro), sendo os do primeiro nivel, os que

tem efeitos diretos na gestdo da empresa e 0s que estdo no terceiro nivel, de ordem

institucional ou macroeconémica (Carvalho, 2014).
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A figura abaixo traduz a interdisciplinaridade das capacidades de cada interveniente na

cooperacéo (Carvalho, 2011):

Figura 7 — Abordagem sistémica para a definicdo de um modelo de cooperacdo

Economia Psicologia Ciéncia Geografia Dominios do
Social Politica conhecimento
\ 1} 1 /
+ Qs recursos .
; . . Componentes
+  Apertinéncia dos activos paraa
* Oreconhecimento do valor de troca cooperacio
+ Integracdo nas normas ou o respeito pelas regras do jogo i
+  Grau de implicacdo, de investimento na accio colectiva
¥ Capacidade
Modelo de para cooperar
i cooperacio
inputs ontputs
1° nivel - Concorrentes. fomecedores. clientes. intermediarios
- - 1 - 1 - - - Componentes
2° nivel - Sistemas financeiros, grupos de pressio, legislacio mucleares da

especifica media, sociedade e opinido piblica envolvente
I I

3% nivel - Economia, demografia. histéria e cultura, sistema “ciéncia
tecnologia e inovagdo” (SCTI), govemo e suas leis gerais e polificas

Fonte: Carvalho, 2011

Quanto a adaptacdo ao meio envolvente € realizado por etapas, de acordo com o tempo
e das capacidades que estdo disponiveis. Durante esse periodo de tempo, existem dois
vetores de acdo que é necessario ter em atencdo: aquele que tem influéncia (légica
externa) pela parceria no contexto em que esta se insere e aquele que esta ligado a
importancia dos diversos interesses complexos, que fazem pressdo sobre a realizacéo e a

evolucdo dessa alianca (Carvalho, 2014).

A cooperagdo estratégica € a tentativa de uma organizacdo atingir os seus objetivos
através da cooperacdo com outra entidade, ao invés de competir com a mesma. Nesta
continuidade, a cooperagdo interempresarial permite as empresas suprir a falta de
recursos ou competéncias especificas e fazer face a necessidades de investimento cada
vez mais exigentes, a0 mesmo tempo que se criam sinergias e oportunidades de mdtua

aprendizagem (Colaco, 2013).
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Os consoércios também fazem parte das aliancas, visto serem acordos entre varias
empresas, tanto concorrentes como de produto/servico iguais com a finalidade de
alcancar um objetivo comum. No entanto, sdo independentes no nivel juridico e
estratégico. Os parceiros que Se unem numa parceria(s), possuem vantagens
competitivas sobre os restantes concorrentes que se encontram isolados. Alias, muitas
vezes, essa uniao traduz-se numa estratégia de custos baixos em que as empresas tem a
possibilidade de obter tecnologias mais rapidamente e conseguir agarrar mercados mais

exigentes e de grande escala (Simdes, Esperanca e Simoes, 2013).

Esta aparente contradi¢cdo entre “cooperagdo” e “parceria”’, na verdade ndo existe e sdao
até, por vezes, tratadas como sin6nimos, “sendo definidas como uma troca de “teres e
saberes”, num periodo de tempo em que permanecem desigualdades de teor relevante
entre as partes integrantes no processo”. Para haver coesdo na alianca ¢ importante
apostar no “desenvolvimento de uma ideologia, sendo a sua funcao fornecer uma razédo
de ser! Ao desempenhar essa funcdo, a ideologia, alimentando-se da memdria seletiva
do passado, vai desenhando e redesenhando um programa para o futuro.” Como tal as
organizagOes deverdo ter os seguintes objetivos para as aliancas (Carvalho, 2014): Ser
explicitos; Serem coerentes; Serem motivadores; Serem realistas; Consistentes;

Hierarquizados; e quantificaveis.

2.3. Formas de cooperacao no processo de internacionalizacao

Os modos de entrada nos mercados internacionais sdo variados, dependendo da visdo do
gestor perante o nivel de desenvolvimento da empresa, os seus resultados financeiros e

0s objetivos, perante os mercados internacionais (Batista, 2013).

Ao tomar-se uma decisdo pelo modo de internacionalizagdo deve-se ter algum cuidado e
tentar adaptar da seguinte maneira certos fatores (Simdes, Esperanca e Simdes, 2013):

1) Otipo de empresa;

2) Os recursos e valéncias da empresa;

3) As motivagdes para a internacionalizacdo;

4) As especificidades de cada produto/servico;

5) As relagdes de negocios ja estabelecidas;
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6) As condicdes de atuacdo no pais de origem;

7) Os incentivos publicos a internacionalizacdo nos paises de origem e de destino;

8) As caracteristicas do pais de destino (risco politico e econdmico, clima de

investimento, dimensdo do mercado, dinamismo da economia, qualificacdo dos

recursos humanos, custos de producao, politica cambial, barreiras pautais e ndo

pautais a importacdo, infraestruturas);

9) Distancia percecionada entre os paises de origem e de destino (distancia

psiquica, lingua, lagos historicos, distancia geografica, integracdo monetaria,

integracdo comercial, acordos comerciais, acordos de protegdo de investimento e

de protecédo de dupla tributacéo).

Uma avaliagdo da forma como estes fatores influenciam as decisdes relativas ao modo

de operacdo sera desenvolvida mais adiante. Importa, todavia, assinalar, desde ja que o

tipo de organizacao adotado pela empresa exerce, por si s0, uma influéncia significativa

sobre os modos de operacdo (Simdes, Esperanca e Simdes, 2013).

Tipo de
cooperacac

Figura 8 — Formas de cooperar

Duracdo tipica

Vantagens
(fundamentacaoc
légica)

Desvantagens (custos
da transaccdo)

Subcontratacdo/relacao
com os fornecedores

Licenciamento

Consdrcio

Alianca estratégica

Joint venture

Rede

Curto prazo

Prazo Fixo

Medio Prazo

Flexivel

Longo prazo

Longo prazo

Reducdo de custos e
do risco
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Competéncia, normas,
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financiamento

Empenho baixo
Acesso 3o mercado

Know-how
complementar
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Potencial de
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dinamica

Custos de investigacdo
desempenho e
qualidade do produto

Custos do contrato e
limitagdes

Fugas de
conhecimento
Posterior diferenciacio

Corte potencial com as
fugas de conhecimento

Objectivo estratégico
Choque cultural

Equilibrno das
ineficiéncias

Fonte: Carvalho, 2009

Estes modelos de cooperagdo tém como elo comum o facto de a cooperacdo ndo ser um

fim, mas um meio que fomente a melhoria da competitividade de determinado projeto e

a sua rendibilidade continua e favoravel.
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2.4. Vantagens e desvantagens das parcerias

Isso remete-nos para as vantagens e riscos das aliancas, brevemente sintetizadas na
tabela seguinte. As principais vantagens estdo associadas a redugdo de custos e riscos da
operacdo internacional, ao acesso a conhecimentos e ativos complementares para
facilitar a entrada e o desenvolvimento de negdcios em mercados externos e ao acesso a

redes (Simdes, Esperanca e Simdes, 2013).

Tabela 3 — Vantagens e Riscos das Aliancas

1.Reducao de custos e riscos. 1. Maior complexidade organizacional.

2. Maior facilidade de acesso e expansao em
mercados externos.

3. Maior facilidade de obtencio de economias 3. Limitaches 3 definicio de politicas de

2. Problemas de coordenacao.

de escala efou de gama. gestao autdnomas.

4. Aproveitamento de posicionamento de 4. Exposicao as diferencas de objetivos,
mercado, linhas de produtos ou competéncias  perspetivas de negocio, modos de gestio
complernentares. e culturas empresariais .

5. Risco de divergéncia de horizontes
temporais para o negocio.
6.Possibilidade de entrada ripida no mercado 6. Risco de criar e de alimentar um
(acordos de comercializagao reciproca). concorrente.

7.Exploracio de oportunidades de
aprendizagem e de desenvolvimento de
negacios em conjunto.

8.Possibilidade de acesso a conhecimentos
tecnoldgicos do parceiro.

5. Exploracdo de sinergias.

7. Exposicao a outros comportamentos
oportunisticos do parceiro.

8. Risco de erosdo da posicao competitiva.

9. Dificuldade de sustentacio da base de
confianca entre os parceiros.

10. Ganhos de reputacao em mercados 10. Dificuldade de desenvolvimento, partilha
externos. e aplicacdo de conhecimentos.

9. Acesso a redes de relacdes.

Fonte: Simdes, Esperanca e Simdes, 2013

A internacionalizacdo em parceria d4 a hipotese, neste caso em particular, “a partilha de
riscos, o alargamento da gama de produtos e o fortalecimento da posicdo competitiva
nos mercados externos, sem colocar em risco a independéncia das entidades

participantes” (Barbosa, 2015).

2.5. Teorias relativas as parcerias e a internacionalizacio

Visando este trabalho a internacionalizagdo revela-se importante abordar diversas
teorias e modelos, das quais destacam-se: a Teoria dos custos de Transagéo; o modelo

Uppsala, o paradigma eclético, a teoria das redes e a teoria das Born Global.
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Teoria dos custos de transacao

A Teoria dos custos de transacdo vé uma certa influéncia no dominio tedrico das
parcerias, principalmente entre 1980 e 1990 (Williamson, 1975). Além disso, 0s custos
de transacdo estdo ligados ao pensamento estratégico das empresas, a nivel do plano
organizacional e no plano operacional, sendo que estes planos, ndo tém qualquer

importancia para a eficiéncia interna das organizacgdes (Carvalho, 2009).

A razdo da existéncia de uma empresa provém dos comportamentos que impedem 0s
mercados de poder estabelecer uma coordenacdo eficiente (Coase, 1937). As relacdes
entre as empresas podem originar, por vezes praticas abusivas, que impedem a
realizagdo de “contratos completos”. Normalmente estes ditos contratos podem ser
realizados antes dos acontecimentos, criando estruturas de regulacdo e sdo a solucgéo
encontrada pelos agentes para estarem atentos a mudancas ndo previstas. Williamson foi
um dos grandes impulsionadores, na aplicacdo das teorias de custo de transacdo ao
processo de internacionalizacdo das empresas, através da teoria da internalizacdo e do
paradigma eclético da producdo internacional (Buckley e Casson, 1976; Dunning,
1988).

A medida que aumenta o nimero de atividades e as transac@es adicionais aumenta
também o equilibrio entre os custos adicionais e 0s custos de recorrer a0 mercado
envolvente. A partilha dos fatores de producdo que estdo disponiveis na empresa deixa
de ser estipulado pela gestdo face ao crescendo de transacGes. Neste caso, a empresa
deve tentar estabelecer um certo equilibrio entre as atividades a fazer internamente e

aquelas que pode recorrer ao outsourcing (Carvalho, 2009).

A tomada de decisdo sobre os custos de producdo e/ou dos custos de transacdo, devera
ser realizada através de uma avaliacdo da estrutura de administracdo para uma
determinada situacdo, devendo ser considerados os custos de produgéo e 0s custos de
transacdo (tais como 0s custos de negociacdes, da elaboracdo e renegociacdo de

contratos e 0s custos associados a atividade que analisa o cumprimento de contratos).
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Na realizacdo interna das atividades, as parcerias conduzem a menores custos de
producdo mas aumentam os custos de transagdo. Quando 0s custos de transa¢do ndo sao
utilizados, o modo mais eficiente a ser utilizado para a organizagdo sera recorrer ao
mercado, porque possibilita economias de escala e traz beneficios associados a
diferentes modos de satisfacdo da procura (Williamson, 1979). A presenca de
pormenores ligados as transacfes, leva a que os custos que Ihe estdo associados sejam

mais elevados e superem os beneficios referidos (Carvalho, 2009).

Custos de transacdo mais elevados do que o expectavel, em transacGes realizadas no
mercado, fazem com que a empresa aposte na producédo interna de modo a cortar esses
custos. Na pratica, as empresas apenas se desenvolvem se apostarem numa maior
economia de custos de transagdo em relagdo a alternativa do mercado (Silva, 2014).
Esta reducdo de custos leva a que as empresas equacionem apostar numa parceria. Os
custos de transacdo aumentam a medida que o indice populacional aumenta e as

instituicdes econdmicas crescem e se desenvolvem (Carvalho, 2009).

Modelo Uppsala

A questdo das redes de relagcdes (networks) é considerada uma evolucdo natural do
pensamento da Escola de Uppsala. Os seus seguidores, que passaram a ser conhecidos
como Escola Nordica de Negdcios, tém tido um papel central no desenvolvimento da
perspetiva das redes industriais, focalizando os relacionamentos existentes entre
empresas e mercados (Mendes, 2015). O modelo Uppsala surgiu em 1977 na
Universidade de Uppsala na Suécia quando pesquisadores propuseram pela primeira vez
que a internacionalizacdo de uma empresa individual era feita de forma progressiva
(Johanson & Weidersheim-Paul, 1975; Johanson & Vahlne, 1977).

O modelo, que assenta no desenvolvimento gradual por etapas para a expansdo
internacional do negdcio, € baseado numa série de decisdes incrementais, cujas etapas
sucessivas sao baseadas na aprendizagem e no conhecimento sobre o mercado externo e
ainda no funcionamento diario da empresa nesse mesmo mercado (Pandian & Sim,
2002).
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Figura 9 — Processo para a Internacionalizacdo
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Fonte: Johanson e Vahlne (1977)

A organizacdo da empresa obtém conhecimento acerca do mercado que lhe permite
identificar oportunidades de negdcio, existindo assim uma decisdo de investir nesse
mercado. Desta forma, a empresa estabelece-se no mercado e com o decorrer das
atividades correntes tem acesso a novas oportunidades de negécio que levam a criacdo

de novos compromissos com esse mercado.

Johanson & Weidersheim-Paul (1975), tendo por base quatro estudos de caso de
empresas suecas, distinguiram quatro etapas sucessivas no processo de expansdo

internacional da empresa, nomeadamente:

Né&o ha atividades regulares de exportacao;
Exportacdo via representantes independentes (agentes);
Criacéo de uma subsidiéria de vendas;

M wnp e

Criacdo de uma subsidiaria de producéo.

O modelo Uppsala estd ainda relacionado com a distancia psiquica que pode ser
definida como a "soma de fatores que impedem o fluxo de informacdes de e para o
mercado. Os exemplos sdo diferencas de lingua, educacdo, praticas de negdcios, cultura

e desenvolvimento industrial” (Johanson & Vahlne, 1977).
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Neste sentido, uma das caracteristicas deste modelo prende-se com o facto de a empresa
iniciar o seu processo de internacionalizacdo em mercados estrangeiros mais familiares
e proximos em termos de distdncia psiquica para o pais anfitrido, seguindo-se

posteriormente mercados com maior distancia psiquica.

Em suma, o modelo Uppsala descreve um processo de internacionalizacdo focado na
aprendizagem e conhecimento dos mercados externos, onde existe uma abordagem
gradual por parte da empresa, onde um maior conhecimento do mercado leva a um

crescente envolvimento da empresa nesse mesmo mercado.

Assim sendo, este tipo de modelo é geralmente adotado por empresas de pequena
dimensdo, sem experiéncia internacional, com poucos recursos financeiros e informagéo
insuficiente sobre mercados, visto que estas empresas procuram, progressivamente e ao

menor risco possivel, adquirir experiéncia internacional e fazer crescer o seu negocio.

Todavia, ao longo do tempo foram surgindo diversas adaptagdes ao modelo Uppsala.
Atualmente, 0 meio empresarial é visto como uma teia de relagdes, uma rede, ao invés
de um mercado neoclassico com muitos clientes e fornecedores independentes
(Johanson & Vahlne, 2009).

As alteracdes ao modelo foram, nomeadamente (Mendes, 2015):

e Mudanca de “conhecimento do mercado” para “oportunidades de conhecimento”
— como parte integrante de uma comunidade de redes de empresas que
transcendem o0s paises e onde a empresa tem acesso a conhecimento de
oportunidades que ndo estdo disponiveis para outras entidades;

e Mudanga de “compromisso com o mercado” para a “posi¢do de rede” — 0
conhecimento, confianga e compromisso da empresa no contexto da sua posicao
na rede é mais importante do que o tamanho e a flexibilidade do seu
investimento no mercado;

e Mudanca de “atividades diarias” para “aprendizagem, cria¢do ¢ construgdo de
confianga” — a aprendizagem experiencial é ainda o mais importante, mas agora
inclui elementos emocionais além dos cognitivos (tanto intelectuais bem como o

capital social);
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Mudanga de “decisdes de compromisso” para “decisdes de compromisso em
relagdes” — no contexto de relacionamentos e redes, o compromisso é
psicoldgico, mas também visivel em termos de investimento e mudanca
organizacional;

A distancia psiquica esta agora associada com relacionamentos e oportunidades
em vez de paises;

O modelo explica agora as grandes empresas, pois a fim de adquirir
conhecimento contextual a experiéncia é mais importante do que o tamanho;

O modelo sublinha agora as relacbes da empresa como vantagem de
propriedade, em vez da localizagdo como fonte de incerteza;

O modelo € agora simétrico, uma vez que descreve a internacionalizacdo tanto a
jusante como a montante na cadeia de valor da empresa;

O modelo é agora aplicavel a empresas com e sem producao.

Paradigma Eclético

Por considerar que as restantes teorias ndo estavam completas, procura-se explicar o

processo de internacionalizacdo com base no IDE e analisar as questdes: Porqué? Onde?

E como? Dunning (1977, 1980) defende que um investimento de sucesso deve respeitar

trés condic¢des, mais conhecidas como vantagens OLI:

a)

b)

“Ownership advantages”: em diante referidas como vantagens de Propriedade,

que visam responder a questdo do porqué?

“Location advantages”: em diante referidas como vantagens de Localizagdo, que

visam responder a questdo do onde?

“Internalization advantages”: em diante referidas como vantagens de

Internalizacéo, que visam responder a questdo do como?

As vantagens de propriedade dizem respeito as vantagens especificas que a empresa

possui e que a podem diferenciar da concorréncia, como por exemplo, o controlo de

ativos estratégicos como tecnologia, marca propria, competéncias de gestdo e

propriedade intelectual (Mendes, 2015).
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As vantagens de localizacdo estdo relacionadas com os beneficios decorrentes da
exploracdo da superioridade da empresa no pais estrangeiro, como por exemplo 0s
custos dos fatores no pais (recursos humanos, energia, matérias, componentes, produtos
semiacabados) e as diferencas (ideoldgicas, linguisticas, culturais, empresariais,
politicas, econdmicas, entre outras) entre os dois paises. As vantagens de internalizacao
consistem nas vantagens de executar as operacdes dentro da organizacdo (integracédo
vertical), em vez de depender do mercado, como por exemplo evitar 0os custos de
transacdo. Este tipo de vantagem manifesta quatro critérios de decisdo: risco, controlo,

retorno e recursos (Batista, 2013).

Este tipo de modelo é geralmente adotado por empresas de grande dimensdo, com
experiéncia internacional, com vastos recursos financeiros e com informag&o abundante
sobre os mercados, pois implica um investimento avultado com risco elevado, podendo
muitas vezes advir de jogadas de interesse, como a monopolizacdo de mercados
(Mendes, 2015).

Teoria das Redes

A teoria das redes (redes de cooperacdo) tem como ponto de partida o modelo de
Uppsala, na medida em que encara a internacionalizacdo de uma empresa como um
processo gradual. Contudo, e ao contrdrio do Modelo de Uppsala, o processo de
internacionalizacdo ndo depende da recolha e analise de informacéo, mas sim da criacéo
e estabelecimento de redes de parceiros. O modelo defende o investimento na criacédo
novos canais de contacto, bem como uma deslocagdo/reinvestimento de recursos em

redes ja existentes (Mendes, 2015).

Figura 10 — Elementos de uma rede de negdcios
Rede de

actores

Actores

/A

Actividades €= Recursos

Rede de Rede de
actividades recursos

Fonte: Hakansson & Johanson, 1984
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Sharma (1993) exp0e que a rede compreende a troca de recursos entre os seus diferentes

membros (fornecedores, clientes, concorrentes, distribuidores, entidades publicas, entre

outros), o que permite as empresas utilizar a rede para desenvolver relacdes que

permitem aceder a recursos e vender 0s seus produtos e servigos. Existem, assim,

situacOes de internacionalizacdo na Teoria das Redes como explica a figura seguinte
(Johanson & Mattsson, 1988):

Tabela 4 — Situac6es de Internacionalizacdo baseadas na Teoria das Redes

Baixo grau de Alto grau de Internacionalizacéo
Grau de Internacionalizacio internacionaliza¢do do mercado do mercado
Alto grau de internacionalizacdo da
empresa “The Lonely International” “The international among others”
Baixo grau de internacionaliza¢éo da
empresa “The Early Starter” “The late starter”

Fonte: Johanson & Mattsson, 1986 -1988

As situacOes de internacionalizacdo apresentadas na tabela acima, séo as seguintes:

1.

“The Lonely International” — esta situacdo diz respeito a empresas com vasta
experiéncia internacional que sdo pioneiras em determinados mercados, pois
procuram paises com pouca (ou inexistente) concorréncia externa. Nesta
situacdo, a experiéncia internacional e os recursos disponiveis da empresa
resultam, normalmente, em modos de entrada no mercado na é&rea do
investimento (estratégia de penetracdo do mercado) (Johanson & Mattsson,
1986, 1988).

“The Early Starter” — esta situacdo é semelhante ao “The Lonely International”
com a diferenga que neste caso as empresas possuem pouca (ou nenhuma)
experiéncia internacional. Nesta situacdo o tamanho da empresa e 0S Seus
recursos disponiveis determinam o modo de entrada no mercado, que pode
resultar da iniciativa de um distribuidor local (estratégia de extensdo ou
penetracdo dos mercados) (Johanson & Mattsson, 1986, 1988).

“The International Among Others” — esta situacdo esta relacionada com a
internacionalizacdo de empresas com vasta experiéncia internacional em
mercados onde a concorréncia externa ja esta presente. Nesta situacdo, uma

posicao privilegiada em varias redes de negocios em oposicdo a estratégias de
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“jogos de xadrez” determinam a escolha do modo de entrada no mercado entre
joint ventures, fusdes & aquisicdes e desinvestimento (estratégia de integracdo
do mercado) (Johanson & Mattsson 1986, 1988).

4. “The Late Starter” — esta situacdo € semelhante ao “The International Among
Others” com a diferenca que neste caso as empresas possuem pouca (ou
nenhuma) experiéncia internacional. Nesta situacdo o tamanho da empresa e 0s
seus recursos disponiveis determinam o modo de entrada no mercado, que pode
resultar da iniciativa de parceiros internacionais (estratégia de extensdo)
(Johanson & Mattsson, 1986, 1988).

As redes potenciam as vantagens competitivas e, segundo Bachmann (1999), pertencer
a uma rede permite a flexibilidade matua, o uso conjunto de conhecimentos técnicos e

econdmicos e a assuncdo coletiva de custos e riscos.

Born Global

A teoria das Born Global foi designada, pela primeira vez, por Rennie (1993) quando,
ao estudar um grupo de pequenas e médias empresas australianas, verificou que estas
tinham, desde o seu comeco, avancado rapidamente para a internacionalizagéo.

Os modelos de internacionalizacdo gradualistas e, em particular o modelo de Uppsala,
tém vindo a ser alvos de inimeras criticas, sendo varios os autores que afirmam que
estes modelos sdo demasiados deterministicos, ao mesmo tempo que evidéncias préaticas
nos mostram que nem todas as empresas seguem um caminho tdo segmentado e gradual
(Kamakura, et al., 2011).

Caracteristicas das empresas Born Global (Rialp e Rialp e Urbano e Vaillant, 2005):

Quadro de gestdo com uma visao global desde o inicio;

Gestores com elevada experiéncia internacional e conhecimento de mercados;
Uso intensivo das redes pessoais e de negdcios;

Ativos intangiveis Unicos, baseados na gestdo do conhecimento;

Alto valor agregado por meio da diferenciacdo de produtos tecnolégicos;

vV V. V V V VY

Estratégia de foco em mercados lideres, desde o inicio da atividade da empresa;
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» Segmentos de mercado estreitos e forte orientacdo para o cliente através de
relagBes proximas;
» Flexibilidade de adaptagdo rapida as mudancas externas.

Estes sdo os fatores das Born Global (Rialp e Rialp e Urbano e Vaillant, 2005):

» Novas condi¢fes de mercado em muitos setores de atividade econdémica
(incluindo novos nichos de mercado para pequenas e méedias empresas de todo o

mundo);
» Avanco tecnologico na producéo, transporte e comunicacgéo;

A\

Aumento da importancia das redes e aliancas globais;
» Maior sofisticagdo de competéncias individuais, incluindo dos shareholders.

Em suma, a teoria das Born Global pode ser explicada em duas vertentes: a primeira
concerne empresas em fase inicial de vida com uma rapida expansdo internacional, e a
segunda diz respeito a empresas maduras cuja rapida expansdo internacional se inicia a

partir de um determinado momento (Mendes, 2015).
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3. O Mercado

3.1. Mercado nacional

Neste presente ano, os indicadores da atividade da Construcdo mantiveram-se a um
nivel dececionante. Segundo o INE, o indice de Producdo da Construgdo continua a
evoluir de forma negativa, tendo registado uma quebra superior a 4% nos primeiros

meses do ano (fepicop, 2016).

A diminuicdo de custos, aumento da qualidade, aumento a produtividade ou a
diminuicdo dos problemas relacionados com a mao-de-obra sdo fatores importantes, que
devem ser cuidadosamente analisados pelos vérios intervenientes do setor de modo a

conseguir levar a uma maior aceitacdo da Construcao pré-fabricada.

No caso da pré-fabricacdo em Portugal existe ainda (Costa, 2013):

» Falta de informacdo disponibilizada aos intervenientes na construcgéo,
nomeadamente por parte dos fabricantes de elementos pré-fabricados, sobre os
sistemas pré-fabricados;

» Pouca formacdo nas universidades sobre pré-fabricacdo e consequente
desconhecimento a nivel técnico;

» Falta de legislacdo aplicavel a pré-fabricacéo;

» Falta de conhecimento e pouca importancia dada em fase de projeto ao
comportamento dos componentes e ligacdes;

» Critério de escolha de solucdes construtivas frequentemente baseado

essencialmente no prego.

A pré-fabricacdo é, nos dias de hoje, um tema ainda abordado muito timidamente, pelas
empresas do setor da construcdo. As razfes dessa atitude devem-se a sua reprovacdo
generalizada devido a tecnologia empregue, mas que devem ser encarados como

desafios a ultrapassar e superar.
Em suma, o Unico foco serd na internacionalizacdo, face ao declinio que existe no

mercado nacional. Mocambique surge assim, como um mercado Iluséfono e

determinante para os objetivos deste projeto.
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Ao exportar para Mocambique, pode-se contar com o apoio da SOFID — Investimoz e
do Fundo de Apoio ao Investimento de Mocambique. A SOFID apoia o investimento
em Mocgambique de diferentes formas dependendo do projeto, desde a prestacdo de
garantias de bom pagamento (prestar garantia junto do banco financiador em
Mocambique) ao financiamento direto da empresa ou participacdo no capital da

empresa (Maleiane, 2014).

Resumindo todos os aspetos pode efetuar-se uma analise SWOT, ainda que
simplificada, para sintetizar alguns dos fatores mais importantes a considerar (Costa,
2013):

Tabela 5 — Anélise SWOT da Construcéo Pré-fabricada

/ Pontos fortes Pontos fracos
- Rapidez de construcao; - Mais energia consumida nas operagdes de
- Maior previsibilidade de custos e prazos: transporte dos componentes;
- Menos quantidade de energia consumida na fase - Custos mais elevados do que a Construgéo
de construcéo; Tradicional, caso ndo se consigam condigées

- Redugo do desperdicio de materiais e recursos; | faveraveis de implementacdo, nomeadamente a
A .. economia de escala na producdo de compoentes;
- Considera o processo de descontrucgéo;

oM - tod talei - bient - Frangmentac&o do setor da construcéo -
€nor impacto do estaleiro no meio ambiente necessidade de forte coordenacdo desde as fases

local; iniciais do projeto;
- Aumento da seguranca em estaleiro; - Impossibilidade ou grande dificuldade de efetuar
- Diminuicéo da necessidade de espaco de alteracdes em estaleiro;

armazenamento em estaleiro;
- Reducdo das paragens e atrasos em obra.

- Necessidade de méo de obra especializada.

Construcio Prefabricada

Oportunidades Ameacas

- Aumento da qualidade dos produtos finais - Aumento dos custos de transporte;

construidos: - Falta de legislacdo especifica;
- Maior controlo e coordenacdo ao longo de todos - Falta de conhecimento e formagdo dos varios

0S processos intervenientes da industria da construcéo na

- Flexibilidade de solucdes, apesar da tematica da Construcdo Prefabricada
estandardizag&o dos componentes; - Percegdo de edificios prefabricados com fraca
- Aumento da produtividade do setor da qualidade por parte da maioria dos utilizadores;
construgéo; - Critéric de escolha de solugdes baseado
- Edificios sustentaveis e energeticamente essencialmente no prego;
eficientes; - Inércia & mudanca por parte de Projetistas,
- Participacéo do cliente e fabricante no processo Empreiteiros e Utilizadores.
wncegao - maior acompanhamento. /

Fonte: Costa, 2013

Para Cassell (2014), sobreviver no mundo dos negocios internacionais, tem de se ter a
capacidade de cooperar, direta ou indiretamente com outros modelos de negdcios e
reunir oS varios recursos econémicos pensar em estratégias de comunicacgdo eficazes

para fazer com que os clientes desejem os produtos.
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Em suma, a capacidade inata de ver o cenario dos negdcios com uma nova perspetiva —

ndo com a visao feroz de esmagar qualquer um que cruze seu caminho (Cassell, 2014).

Uma parceria entre dois fabricantes de casas pré-fabricadas sera uma mais avalia na

abordagem dos mercados internacionais, nomeadamente Mocambique.
3.2. Mogambique: uma analise macroeconémica

Mocambique é um pais da costa oriental da Africa Austral. Com cerca de 26 milhdes de
habitantes, ¢ uma das economias emergentes da Africa Subsariana. A taxa de
crescimento global do PIB reduziu de 3,4 por cento em 2014 para 3,1 por cento em
2015 (Sugahara, 2016).

Em anos anteriores, os precos elevados das mercadorias desempenharam um papel
central no estimulo do crescimento nos paises ricos em recursos, como Mogambique, a
Africa do Sul, Zambia e Zimbabué, conforme explicado mais & frente (Sugahara, 2016).
O crescimento econdémico agregado da ASS abrandou de 5 por cento em 2014 para 3,4
por cento em 2015, com impactos adversos no comércio regional. O crescimento na
Africa do Sul, o principal parceiro comercial de Mogambique, continua fraco, em cerca
de 1,3 por cento em 2015. O crescimento também desacelerou nos paises vizinhos
Malawi e Zimbabué. Na figura abaixo observa-se a diminuicdo de crescimento dos
principais parceiros comerciais de Mogambique e na figura seguinte a queda dos precos

globais das matérias-primas (FMI e Banco Mundial, 2016):

Figura 11 — Taxas de crescimento do PIB de paises comparadores, em % (2013-2015)
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Fonte: FMI e Banco Mundial, 2016
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Figura 12 — Tendéncias de precos de algumas matérias-primas (2010-2015)
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Fonte: FMI e Banco Mundial, 2016; 2005 = 100

O abrandamento no setor extrativo e de servigos contribuiu para a redugdo do
crescimento do PIB de 7,4 por cento em 2014 para 6,3 por cento em 2015. O
crescimento de servicos, responsaveis por 50 por cento do produto, diminuiu dado que
o0s servicos financeiros, imobiliarios e turismo ndo atingiram niveis de crescimento
semelhantes aos de 2014 (Banco Mundial, 2016).

O declinio continuo dos pregos mundiais das matérias-primas e a deterioracdo das
condigbes de procura interna e externa contribuiram para um abrandamento do
crescimento. Os niveis menores de IDE acentuaram a tendéncia de declinio no setor
extrativo e dos servicos, dado que as decisdes finais de desenvolvimento da bacia do
Rovuma continuam pendentes. O declinio do crescimento entre os principais parceiros
comerciais de Mocambique também fez reduzir a procura nos setores de exportacao,
numa altura em que os pre¢os dos produtos de base estdo ja a provocar pressao. Mais, a
consolidacdo fiscal em 2015 contribuiu para os menores niveis de crescimento,
contabilizando os cortes na despesa corrente e de investimento no decurso do ano. Na
figura seguinte é demonstrado o menor crescimento no setor de recursos (Banco
mundial, 2016):

Figura 13 — PIB a precos de 2009 (% trimestral de variacdo, homdloga)
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Fonte: INE, 2016
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A inflagédo dos precos no consumidor continuou a acelerar em 2015, como resultado do
aumento dos precos dos produtos alimentares e da depreciacdo do Metical. A taxa de
inflagcdo IPC a 12 meses atingiu 11,11 por cento em Dezembro de 2015, subindo desde
1,1 por cento um ano antes. Este aumento ocorreu no ultimo trimestre do ano, dado que
a inflacdo a 12 meses em Setembro era de apenas 1,3 por cento (FMI, 2016).

Num contexto de desvalorizacdo do metical, as reservas internacionais de Mogambique
cairam em 2015 de 2,88 mil milhGes de ddlares para 2 mil milhdes, enquanto as contas
externas se degradaram, devido a uma menor actividade de grandes projectos, da queda
dos donativos e da reducdo do IDE (Macauhub, 2016).

Nas exportaces, a maior dificuldade continua a ser a queda dos precos das matérias-
primas, que segundo o FMI atingiu 22% no caso dos metais e 16% na agricultura, duas
categorias especialmente importantes para Mocambique, grande exportador de

aluminio, minérios extraidos das areias pesadas, carvao e acucar (Macauhub, 2016).

A maior flexibilidade da taxa de cambio acelerou a depreciacdo do Metical em 2015,
apos intervencdes do banco central que reduziram as reservas internacionais. A recente
desaceleracdo dos fluxos de capital aumentou ainda mais a pressdo sobre a taxa de
cambio. Espera-se que a depreciacdo venha a aumentar a inflacdo através do preco de
importacdo mais alto, com efeito notério na alimentacdo (Banco Mundial, 2016).

Figura 14 — Depreciagédo do Metical em relacdo ao Doélar e ao Euro, mas igual em relagédo ao Rande
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Fonte: Banco Mundial, 2016

Uma andlise da taxa de cambio nominal multilateral de Mocambique, uma média
ponderada das moedas dos seus principais parceiros comerciais, indica que o Metical
depreciou-se, no total, em 8% durante 2015, comparativamente ao ano anterior, mas as

intervengdes da politica monetaria causaram alguma estabiliza¢&o nos ultimos meses do
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ano. Esta recente depreciacao devera ter bastante impacto na balanca comercial devido a
importancia dos investimentos em grande escala no setor dos recursos naturais (Banco
Mundial, 2016).

No setor externo, o defice da conta corrente aumentou de 38 para 41% do PIB em 2015,
devido ao agravamento da balanca comercial para mercadorias e menos transferéncias.
A queda dos precos das principais exportacdes de matérias-primas de Mogambique e as
taxas de crescimento em desaceleracdo entre 0s seus principais parceiros comerciais
travaram o crescimento das exportacGes. Os donativos oficiais também registaram um
declinio devido a um escandalo em 2016, no pais, que resultou na queda negativa da
imagem. Estas variaces foram parcialmente compensadas por uma melhoria na balanga
de servicos, que registou uma reducdo notdvel nos servicos de construcdo e
profissionais, um efeito colateral do investimento reduzido em 2015 (Banco Mundial,
2016).

Tabela 6 — Balanca de Pagamentos de Mogambique

(milhdes USS) Real Estimativa % A
2014 2015 14/15

Conta Corrente -5797 -6185 7%
Balanca Comercial -6968 -6815 -2%
Exportacdes B&S 4641 4095 -12%
Importagdes B&S 11609 10910 -6%
Rendimento e transf., lig. 1170 630 -46%
Conta Financeira e Capital 5691 5601 -2%
IDE, liquido 4902 3711 -24%
Outros, liquido® 789 1890 139%
Saldo Global -106 -584 451%

Fonte: Banco Mundial, 2016

O declinio dos precos das M.P. desde meados de 2013, no contexto de uma recuperacdo
lenta da economia global, contribuiu para uma reducdo de 14% nas exportacdes de
mercadorias. As exportacdes de Mocambique sdo dominadas por aluminio, carvao e gas
natural, que registaram declinios substanciais nos precos. Como tal, a queda nas
exportacdes de matérias-primas foi mais determinada por precos menores do que por

volumes de producéo (BM, 2016).

As importacfes de mercadorias cairam em 5% em 2015, como resultado do petroleo
mais barato e do menor IDE. Os produtos petroliferos e as importacdes associadas aos
megaprojetos diminuiram quase 50 e 40%, respetivamente, e foram o0s principais

determinantes do declinio das importagdes.
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Todavia, o abrandamento do crescimento e a depreciacdo do Metical também afetaram
as importac@es relacionadas com o consumo, como é o caso dos veiculos automoveis,
que registaram uma reducdo de 22%. Os influxos de investimento direto estrangeiro
contrairam-se 25% em 2015. Com um défice maior na conta corrente e com menor IDE,
0o BM reportou um défice acumulado de quase US$584 milhdes na balanca de

pagamentos global em 2015, subindo de 106 no ano anterior (BM, 2016).

O défice da balanca de pagamentos coincidiu com as intervencdes do banco central no
mercado cambial para controlar a depreciacdo do Metical e limitando o seu efeito. As
reservas cairam de US$2,8 mil milhdes, ou quase 3 meses de importagdes, no inicio de
2015, para cerca de US$1,9 mil milhGes, ou cerca de 2 meses de importacdes, no final
de Dezembro, sendo que a maior parte do declinio (US$561 milhdes) ocorreu nos
ultimos quatro meses de 2015. As reservas internacionais cairam mais US$167 milhdes
nos primeiros dois meses de 2016. O BM interveio nos mercados cambiais hum esforco
para estabilizar a taxa de cambio, e também injetando para mitigar a contracdo
associada na base monetéria e na oferta de crédito & economia. O crescimento dos ativos
internos liquidos do BM e do crédito financeiro interno espelha o declinio das suas
reservas internacionais, refletindo a sua dependéncia na esterilizacdo para diminuir o
impacto negativo na base monetéria, aliviando as pressdes na taxa de cambio e atenuar

o efeito sobre a inflacdo (Banco Mundial, 2016).

O aumento do nivel de empréstimos ao governo por parte do sistema financeiro pode ter
um efeito de exclusdo sobre o investimento privado, porque ha menos dinheiro a ir para
0 setor privado. Apesar da aprovacao de um orgamento conservador em 2015 por parte
das autoridades o crédito do setor financeiro ao governo, a uma média de 12 meses,
cresceu 15% no final do ano, tendo subido de uma média de cerca de 3% em Abril de
2016. A depreciacdo do Metical provocou uma deslocacdo do crédito externo para o
interno (BM, 2016).
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Figura 15 — As politicas monetarias intervencionistas afetaram as reservas internacionais
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Fonte: BM, 2016

A presséo continuada sobre o mercado cambial e a depreciagdo do Metical levaram o
BM a restringir a sua posicdo monetaria mais tarde no ano. Espera-se que 0s
constrangimentos de liquidez venham a abrandar o crescimento do crédito a economia e

a aliviar a pressdo tanto sobre a taxa de cdmbio como sobre as reservas internacionais
(FMI, 2016).

Figura 16 — Em 2014, o BM usou as suas reservas internacionais para injetar liquidez
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Figura 17 — O que originou que o crédito interno total e o crédito ao governo aumentassem
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Espera-se que os precos das matérias-primas continuem o seu declinio em 2016, com
uma recuperacdo gradual prevista a partir de meados de 2017. Prevé-se que uma
desaceleracdo do crescimento do PIB em 2016 para 5,8 por cento, antes de recuperar
para mais de 7% em 2017. Esta perspetiva esta sujeita ao risco de queda adicional se 0s
investimentos dos megaprojetos associados ao gas natural forem deferidos para 2017, e
se 0s niveis de endividamentos mais elevados resultarem em ajustes acentuados a

politica macroeconémica (FMI, 2016).

A continuada depreciacdo do Metical devera ajudar a conter o crescimento das
importacdes intermédias e de capital (BM, 2016). Consideradas em conjunto, as
pressdes de curto prazo em 2016 apontam para a importancia de assegurar que sejam
tomadas as decisOes finais de investimento para o desenvolvimento dos campos de gas
da bacia do Rovuma. A este respeito, as perspetivas de Mocambique no setor do gas
continuam solidas, sendo de esperar grandes fluxos associados ao IDE entre 2017 e
2020. Estes fluxos mitigardo o alargamento do défice da conta corrente e estimulardo o
crescimento. As exportacOes de gas deverdo intensificar-se em 2022 e, dai em diante, o

défice devera diminuir (Sugahara, 2016).
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4. Contexto em estudo

4.1. Internacionalizar para Mogcambique

Mocambique é um pais estratégico para a internacionalizacdo das empresas
portuguesas. Ao viver-se um momento de particular necessidade em Portugal, devido a
crise econdémica que o pais atravessa, Mocambique € entdo uma oportunidade
estratégica para as empresas da construcdo, pelo seu potencial de crescimento
(AICCOP, 2016).

As perspetivas no mercado imobiliério (Babo e Bearina, 2015) apontam que até ao ano
de 2050, existirdo mais 2 bilhdes de residéncias habitacionais em Mocambique.
O mercado imobilidrio no pais possui um grande potencial de crescimento, com

oportunidades emergentes na habitacdo (Babo e Bearina, 2015).

O mercado Mocambicano tem uma apeténcia especial pela construcdo pré-fabricada
(mais acessivel), devido as condicdes deficitarias da maioria dos mogambicanos (Babo e
Bearina, 2016) como tal, as principais vantagens das empresas portuguesas deste setor,
no pais e (ECICII, 2012) (AICEP, 2015) sdo:

A\

As relagdes de longa data com Portugal,

A\

Procura potencial elevada: défice de edificios e de obras de engenharia civil,
com fortes programas de investimento publico como resposta;

Sistema juridico e regime fiscal muito similar com o portugués;

Forte presenca da banca portuguesa no sistema financeiro do pais;

Populacdo jovem e em forte crescimento;

YV V VYV V

Necessidade de adocdo de técnicas e tecnologias de construcdo ja testadas nos

paises desenvolvidos;

» Setor da construcdo bastante flexivel no pais, visto que ha recetividade de
adocdo de técnicas e tecnologias de construcao inovadoras;

» Localizacéo geografica privilegiada;

» Pais membro de importantes OrganizacGes Internacionais;
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Contudo, existe uma grande concorréncia por parte de empresas de casas pré-fabricadas
da Africa do Sul, devido & proximidade e as relagbes de longa data que tém com
Mocgambique.

A Africa do Sul, além de ser uma das maiores economias do continente africano, é um
grande investidor em Mocambique, nomeadamente através de envolvimentos a nivel
financeiro.  Investimento esse, envolvendo servicos financeiros, comida,
telecomunicagdes, petréleo e gas, industria quimica, componentes eletronicos, veiculos,
metais e materiais de construcdo, etc. E, igualmente, a maior fonte de Investimento
Direto Estrangeiro (IDE) em Mogambique (Menell, 2015).

Pode-se fazer a seguinte analise da oferta (ECICII, 2012) no mercado mogambicano

(Observador, 2016) no setor da construgéo:

» Défice na construcdo seja no segmento de edificios, seja no segmento de
engenharia civil;

» Fraca Industria associada ao fabrico de materiais de construcdo, pelo que a
maioria das habitacfes € de construgdo precaria;

» Devido a depreciacdo da moeda mogambicana e a crise no pais, as empresas
deste setor tem tido problemas em importar matéria-prima e materiais;

» Apesar destas consequéncias para o mercado mocambicano e da forte
derrapagem das contas publicas, o Governo tem apostado, para o pais, no
aumento da produtividade e da competitividade para poder-se resistir ao choque
externo;

» Recetividade de novos desenvolvimentos tecnoldgicos a nivel dos materiais de
construcdo (prefabricacdo) testados noutros mercados geograficos;

» O pais tem diversas valéncias, entre os quais, um amplo leque de recursos
passiveis de serem utilizados na construcdo, tal como 0s seus recursos minerais e

recursos florestais (resina e madeira por exemplo).
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Analise da procura (ECICII, 2012) (INE, 2016) do mercado mogambicano, quanto ao

setor da construgéo:

» Caréncia em habitacao propria, escolas e hospitais;

» Forte presenca de habitacbes informais, (acentua-se essa presenca, fora dos
centros urbanos) sem as condi¢6es minimas de habitabilidade e satde e diminuto
acesso aos servigos basicos;

» Predominio de palhotas e residéncias construidas na base de canigo e barro, com

cobertura de capim.

A par da comercializacdo de materiais importados, h& necessidade (ECICII, 2012) (INE,
2016):

» Aproveitar de forma sustentavel os recursos locais para producdo de materiais
alternativos de construcao que podem ser usados nas habitacdes pré-fabricadas;

» Contribuir para uma maior adoc¢ao de regulamentos sobre sistemas construtivos
alternativos e especificacdes técnicas que levem a uniformizacdo dos padrdes de
qualidade dos materiais de construcao de producédo local;

» Apostar na I&D aplicada a area de materiais de constru¢do a baixo custo em
Mogambique (e que tem vindo a ser uma aposta por parte da maioria dos

fabricantes de casas pré-fabricadas).

O sistema de pré-fabricacdo pode proporcionar um grande avango no processo de
construgéo para Mogambique, pois tem como vantagens (ECICII, 2012) (INE, 2016):

Um menor custo final de cada unidade de habitacdo pré-fabricada;
Introducéo a producdo em série;

A duracéo da sua construgéo;

A eliminacéo de etapas;

A reducéo de acabamentos, instalagOes, face a outras construgoes;

YV V V V V V

Melhoria na qualidade das habitacdes e impacto visual mais atrativo.
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Como a necessidade de habitagdes, com condic¢des condignas e servicos publicos, para a
reduzir o nimero de habitacfes construidas através de técnicas tradicionais (no seio
urbano) e reassentar populacdes, o emprego do sistema construtivo de pré-fabricacdo

pode suprir esta necessidade e melhorar o carater urbano das cidades (INE, 2016).

Além disso, este sistema possibilita o transporte dos materiais pré-fabricados a locais de
dificil acesso, o que é predominante em algumas regides do Pais (ECICII, 2012) (INE,
2016). O crescimento de centros urbanos como Tete, Nacala, Pemba e Palma, por
exemplo, colocam oportunidades para a oferta de habitacdo e alojamento temporario

(Hoteis) de que esses centros carecem (AICEP, 2013).

Com processos e prazos de montagem simples e rapidos, as estruturas pré-fabricadas
estdo a despertar o interesse de diversos investidores dos setores do turismo e da
exploracdo de recursos naturais, como é o caso da Montepuez Ruby Mining, que
explora rubis na regido de Montepuez, na provincia de Cabo Delgado e que, em 2012,
construiu 150 casas pré-fabricadas para os seus trabalhadores (Macauhub, 2013).

Em suma, a ida para Mocambique prende-se com a possibilidade de poder oferecer
outro tipo de alojamento, mais versatil, mais comodo e mais econémico para o cliente

do que a maioria de residéncias em estado deficitario que existe no pais.

4.2. Feiras Internacionais

As feiras tornaram-se numa parte integrante do mix de promocdo na estratégia de
marketing da maioria das PME’s. As feiras sdo também a mais antiga forma de
marketing conhecida pelo Homem. Desde muito cedo que esta atividade fez parte da
vida da sociedade.

Foi no século XII que a concentracdo de muitos comerciantes num unico local, comecgou
a suscitar essa importancia, ao realizarem-se feiras junto de igrejas. O termo
“exposicao” foi mencionado em 1649, que vem do Latim “expositio” que significa

“mostrar” (Silva, 2012).
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Na idade Média as feiras tinham um reconhecimento muito importante, sendo das
atividades comerciais na época mais importantes. A partir da metade do século XX as
feiras e as exposi¢des comegaram a adquirir uma enorme importancia na estratégia de
marketing da maioria das empresas, com exemplos em paises como a Alemanha, a
Franca, a Italia e os EUA (Silva, 2012).

Nos dias de hoje, as feiras sdo mais do que apenas um espaco de compra e venda de
produtos, oferecem uma possibilidade para a abertura, construgdo e/ou fortalecimento
do marketing relacional perante os clientes-alvo. E também, um espaco oportuno para
criar ¢ desenvolver uma “networking” profissional e analisar e recolher informacdes

sobre novidades e comportamento da concorréncia.

A UFI — The Global Association of the Exhibition Industry comeca por referir a
diferenca entre feiras (fairs) e exposicdes (expositions) (UFI, 2016).

» O conceito “feira” foi o primeiro a surgir sendo caracterizado como uma reuniao
periddica de empresas para a promocdo e venda de produtos e servigcos. Por
exemplo, um investimento num setor ou segmento de mercado especifico. Uma
feira € usualmente mais direcionada para a comercializagdo e tem um carater
internacional (UFI, 2016).

» O termo “exposi¢do” ¢ semelhante ao conceito “feiras”; no entanto, pode
também ser usado para definir um conjunto de produtos e/ou servigos, mas

expostos numa 6tica de demonstracdo e visualizagdo publica (UFI, 2016).

A UFI apresenta uma proposta de classificacdo de feiras quanto a sua especificidade:

» Trade fairs — A UFI apresenta este conceito como um evento de cariz
internacional e de venda direta, destinado a um segmento de mercado ou um
segmento especializado. Inicialmente, este tipo de feiras eram horizontais, com a
apresentacdo de diversos produtos e/ou servigos de um setor de atividade
especifico. Atualmente é mais frequente a existéncia de uma organizacdo
vertical, ou seja, mais delimitada em segmentos ou industrias especializadas
(Silva, 2012);
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» Trade shows — Este conceito assemelha-se as chamadas feiras profissionais em
Portugal, isto é, sdo eventos business to business (b2b), onde empresas de um
setor especifico podem mostrar e demonstrar 0s seus novos produtos e servicos a
visitantes profissionais. Ndo é permitido a entrada ao publico geral, apenas ao
profissional, sendo muitas vezes exigida pela organizacdo credenciais de acesso
(Morrow, 2002);

» Consumer shows — Este tipo de feiras é destinado ao publico em geral, business
to consumers (b2c). Os expositores sdo geralmente empresas com interesses no
consumidor final, com um periodo de realizacdo normalmente mais longo que
uma feira profissional. Como exemplo, uma feira de mobiliario e decoragéo
aberta ao publico (UFI, 2016);

» Mixed shows — Este tipo de feira combina feiras profissionais (b2b) com feiras
para o publico (b2c). A organizacdo da feira normalmente estipula dias especiais
apenas para visitantes profissionais e os restantes dias de feiras sdo abertos ao
publico (UFI, 2016);

» Virtual trade fairs — As feiras virtuais surgiram nos anos 90, quando se
verificou uma disseminacdo do uso da Internet (UFI, 2016), e consistem numa
plataforma web onde se podem encontrar virtualmente clientes, fornecedores e

distribuidores, disponivel 24 horas por dia.

Os intervenientes podem visitar salas e stands on-line, onde podem encontrar
informacBes sobre o perfil da empresa, produtos e/ou servicos. As interacdes entre
expositores e visitantes ocorrem por meio de equipamentos de multimédia. A
comunicacdo pode acontecer através de salas de chat, féruns, blogues ou por
videoconferéncia (Su et al., 1998; Lee-Kelley et al., 2004; Karpinski, 2006; Anderson,
2006; Geigenmuller, 2010).

No entanto, ndo podemos esquecer que a interacdo fisica com os produtos e servicos
permite uma troca de informacgdo mais precisa. Além disso, a recolha de informagdes do
mercado ndo € tdo explicita, no caso de uma feira virtual, torna-se mais dificil analisar o

comportamento dos concorrentes (Silva, 2012).
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Na figura seguinte podemos encontrar estes conceitos sistematizados. De referir que 0s
conceitos trade fairs, trade shows, consumer shows e mixed shows sdo defini¢des
variadas; porém, tém todas uma fungdo bésica e comum na atividade do marketing

(Herbig et al., 1997), na promocéo e divulgacdo de produtos e/ou servicos.

Figura 18 — Classificagéo de Feiras e Exposi¢des quanto a sua especialidade
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Fonte: UFI, 2016

Vantagens e desvantagens de participacdo numa feira

O marketing de feiras é uma ferramenta muito diversificada, mutavel, dindmica,
emocionante e divertida (Appleyard, 2005), pois permite atrair para um unico local uma
grande variedade de potenciais clientes, possibilitando um contacto personalizado e de
forma apelativa (Filipe et al., 2005). Em seguida vamos identificar algumas vantagens

de participacgdo para os expositores (Silva, 2012):

» Permite contactar diretamente com atuais e potenciais clientes (Norman, 1985);

» Possibilita o desenvolvimento de acdes de marketing experimental (Rinallo,
Diego; Stefania Borghini, Stefania; Golfetto, Francesca, 2010);

» Facilita a recolha de informacgdes sobre a concorréncia e o mercado acerca de
novos produtos/ servigos, precos, comportamento dos clientes, etc. (Viegas,

2000);
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» Permite desenvolver acbes de marketing de vendas nas varias dimensdes. Uma
das grandes vantagens de uma feira ou exposi¢do, em comparagdo com outros
meios promocionais, € a possibilidade do contacto real com os varios produtos
OU Servicos em exposicdo, ou seja, o visitante pode ver, cheirar, tocar, provar,
comparar, experimentar e comprar os produtos/servicos (Miller, 2000);

» Possibilita o lancamento de novos produtos ou de uma nova mensagem de
marketing (Rhonda, 2006). Os expositores podem aproveitar a presenga de
clientes para testar novos produtos ou chamar atengdo com uma nova
mensagem;

» Permite estabelecer novos contactos comerciais e consequentemente novas

vendas. Esta € a principal razéo de participacdo numa feira (Rhonda, 2006).

No entanto, as feiras ou exposi¢cdes também apresentam o seu lado negativo, pois apesar
de serem altamente eficazes sdo normalmente muito dispendiosas (Herbig et al., 1997).
Portanto, temos uma dicotomia, ou seja, as feiras s&o a0 mesmo tempo uma ferramenta

eficaz, mas também uma das mais caras formas de fazer marketing (Junior, 2005).

Alguns estudos demonstram também que muitas empresas ndo tém conhecimento das
verdadeiras potencialidades da participacdo nas feiras (Viegas, 2000), verificando-se
muitas vezes expositores com participacfes mal estruturadas. Além disso, tendo em
conta que normalmente o impacto das feiras se reflete a médio/longo prazo, muitas
empresas ndo tém nem a capacidade nem a paciéncia necessarias para medir o retorno

sobre o investimento numa feira (Sashi and Perretty, 1992).

Convém também salientar, que no meio de tantos stands e milhares de visitantes ha
sempre a possibilidade de algum expositor passar despercebido e perder-se na
“multidao” (Herbig, et al., 1997).

Por fim, tem-se assistido a uma proliferalizacdo de feiras e exposi¢es (Murphy, 1990),
verificando-se muitas vezes a existéncia de feiras similares em curtos espacos de tempo,
0 que provoca alguns inconvenientes para 0s expositores, pois obriga a uma selecédo

mais rigorosa (Viegas, 2000).

53



Como se pode verificar na figura seguinte, os autores propdem trés fases de

participacdo: marketing pre-feira, marketing durante a feira e marketing pos-feira

(Norman, 1985).

Figura 19 — Fases de participacdo numa feira
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Fonte: Silva, 2012

Em relacdo ao tempo de preparagdo, pode-se dizer que sera sempre relativo, pois tudo
dependera da dimensdo da feira e da capacidade da empresa. Contudo, varios autores
referem que sera sempre necessario pelo menos seis meses antes do certame. Portanto, o
planeamento deve incluir metas e objetivos, lista de produtos/servicos a serem
apresentados, detalhes de servicos e logistica, definicdo do stand, orientagdes da
organizacdo da feira, estratégias comerciais, gestdo de marketing, comunicacdo e

imagem, entre outros (Silva, 2012).

Neste projeto, a presenca nas duas mais importantes feiras de Mogcambique, potencia a
integracdo das empresas envolvidas na parceria no mercado mogcambicano. Estas sdo as

principais feiras ligadas ao Imobiliério e & Construcdo em Mocgambique (AICEP, 2016):

» FACIM — Feira Internacional de Maputo: organizada pelo IPEX (Instituto de
Apoio as Exportacdes). E considerada a Feira mais importante do pais. Realiza-
se na Ultima semana de Agosto e prolonga-se até ao inicio de Setembro, esta

localizada na Avenida 25 de Setembro em Maputo, Mogambique;
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> Tektonica Mocambique — E organizada pela AIP (Associacdo Industrial

Portuguesa), realiza-se no Parque das Feiras em Marraccuene, em Maputo.

Por conseguinte, as feiras e as exposi¢fes sao bases de comunicacdo bastante eficazes
que possibilitam ligagdes mais diretas aos potenciais clientes. Além disso, sdo decisivas
para 0 sucesso no mercado-alvo. As vantagens da participacdo numa feira de renome
passa por contactar com clientes, fidelizar clientes atuais, promover novos
produtos/servicos, reforgar ou iniciar presenca em mercados regionais e internacionais e

recolher informac6es sobre o mercado e a concorréncia.
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5. Modelo Financeiro
5.1. Modelo de Neg6cio

Neste projeto em questao a finalidade principal consiste na constituicdo de uma empresa
que integre em parceria duas empresas de casas pré-fabricadas. Em suma, este tipo de
modelo em parceria, neste projeto, tem como objetivo:
1. Capital Social

» Participacdo de capital social: a sua diviséo sera feita do seguinte modo:

a) 60% para a empresa/investidor Mocambicano e 40% para a empresa
detentora do know-how Portuguesa — a reparti¢do do capital social é feita
desta maneira para a empresa poder concorrer a todos 0S CONCUrsos
publicos existentes e inserir-se no mercado de modo competitivo, ao
aproveitar o conhecimento do investidor, o que fara diminuir o
investimento inicial. Caso contréario, a concretizacdo destes objetivos
seriam mais demorados, dificeis e com riscos para a empresa no pais
devido a feroz concorréncia por parte dos fabricantes Sul Africanos e
Chineses. A concorréncia tem casas pré-fabricadas com precos
acessiveis, mas com poucas ou nenhumas garantias em termos de
qualidade de preservacdo e sem equipas qualificadas para a construcéo
das mesmas.

2. Parte Operacional
» InstalacGes em Mocambique na cidade de Maputo, na zona de Matola.
» Contatos com 0s governos provinciais para divulgacdo do projeto, para futuros
concursos locais.
3. Mercado
» Numa primeira abordagem ao mercado, as vendas previstas em 2017 serdo de
800 mil euros, com o preco final das casas pré-fabricadas a incluir os custos de
transporte (transportadora) das casas, desde o local da empresa fabricante
(n2build) em Portugal, até ao Transitario Alfandegério estabelecido pela
empresa, com 0s 5 painéis de 156m2 de cada uma das casas a serem inseridos em
contentores de 40 pés, com um tempo de Transito do frete maritimo estimado
pelo Transitario de 30 dias. A escolha da melhor transportadora, entre varias
outras e do melhor Transitario Alfandegario, entre outros foi efetuada mediante

0 preco competitivo e a qualidade/cuidado no transporte das casas.
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5.2. Projecdes financeiras

O presente projeto tem as seguintes projecdes e as respetivas evolucdes de vendas:

» No primeiro ano (2017), prevé-se implementar 40 casas pré-fabricadas. No
segundo ano (2018) prevé-se atingir as 110 casas pré-fabricadas. No terceiro
ano 230 casas. No quarto ano, 360 e por fim no quinto ano cerca de 480.

> Estes valores foram obtidos através da consulta de concursos publicos
anteriores e analises de investimentos no setor por parte de privados (Sul
Africanos).

» No primeiro ano, sera feito um acordo de parceria em Portugal com a
empresa Pronatura e a empresa n2build. Estes parceiros sdo a base
estratégica futura pelo conhecimento técnico que possuem. Assim como do
mercado Mogcambicano, que apresenta caracteristicas diferenciadas de outros
mercados Africanos. A Pronatura tem um grande conhecimento de projetos
desta area na Costa Ocidental Africana. Aspectos preponderantes para a esta

base técnica de parceria.

Esta reduzida estrutura so é possivel pelo tipo de material composito utilizado e nao
haver necessidade de se utilizar os meios classicos (como o betdo) em zonas mais

remotas e de dificil acesso, a materiais tradicionais empregues na construgéo.

Seré feito um esforco de negociacdo comercial junto das multinacionais do gas para a
implementacdo de instalagdes utilizando esta tecnologia de construcdo seja para as
populacbes, seja para 0S operarios. Seria uma mais valia para a empresa, esta
negociacdo comercial, porque abrangia mais clientes e aumentava a quota de mercado,

tornando, a implementacdo da empresa, mais eficaz no mercado mogambicano.

Ao analisarmos o plano financeiro, nomeadamente as projegdes financeiras, indicam
que a empresa tenha rentabilidade a partir do 2° ano de actividade, sendo o EBITDA e 0
EBIT positivos a partir dessa data. O mapa dos cash flows operacionais aponta que 0s
cash flows acumulados sejam negativos nos primeiros 3 anos, mas rentavel a partir do

4° ano de atividade.
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Com a consolidacdo da atividade resultante das vendas a Organismos Publicos (infra-

estruturas) e a Organismos Privados do Sector do Gas e Minerais como o Carvdo

(Grandes projectos como os investimentos na Baia do Rovuma ou a nova concessao em

2016 da exploracdo das linhas ferrovidrias de Moatize — Malawi que ligam ao ramal

ferroviario de Nacala-a-Velha) fardo parte dos Clientes alvo para desenvolvimento

sustentado da empresa.

Tendo por base os pressupostos acima enunciados e 0s em anexo, obtém-se as seguintes

demonstracgdes financeiras — Demonstracdo de Resultados e Balanco:

Figura 20 — Demonstracgédo de Resultados Previsional

Demonstragao de Resultados Previsional

Vendas e servicos prestados

Subsidios a Exploragéo

Ganhos/perdas imputados de subsidiarias, associadas e empreendimentos conjuntos
Variagdo nos inventarios da produgéo

Trabalhos para a propria entidade

CMVMC

Fornecimento e servigos externos

Gastos com o pessoal

Imparidade de inventarios (perdas/reversdes)

Imparidade de dividas a receber (perdas/reversoes)

Provisdes (aumentos/redugdes)

Imparidade de investimentos ndo depreciaveis/amortizaveis (perdas/reversdes)
Aumentos/reducdes de justo valor

Outros rendimentos e ganhos

Outros gastos e perdas

EBITDA (Resultado antes de depreciagoes, gastos de financiamento e impostos)
Gastos/reversdes de depreciagdo e amortizagdo

Imparidade de activos depreciaveis/amortizaveis (perdas/reversdes)

EBIT (Resultado Operacional)

Juros e rendimentos similares obtidos

Juros e gastos similares suportados

RESULTADO ANTES DE IMPOSTOS

Imposto sobre o rendimento do periodo
RESULTADO LiQUIDO DO PERIODO

2017
800 000

464 000
161 204
217 000

-42 204
111 050

-153 254

-153 254

0
-153 254

2018
2244 000

1279080
177 371
564 183

223 367
118 023

105 343

105 343

36 870
68 473

2019
4785 840

2680070
192 716
1085105

827 949
126 247

701702

701702

245 596
456 107

2020
6367 248

3565659
204 832
1542 940

1053818
118 220

935 598

935 598

327 459
608 138

Euros

2021
7793512

4 364 366
217 233
1636723

1575190
109 360

1465 830

1465830

513 041
952 790
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ACTIVO
Activo Nao Corrente
Activos fixos tangiveis
Propriedades de investimento
Activos Intangiveis

Investimentos financeiros

Activo corrente
Inventarios
Clientes
Estado e Outros Entes Publicos
Accionistas/sdcios
Outras contas a receber
Diferimentos
Caixa e depdsitos bancarios
TOTAL ACTIVO

CAPITAL PROPRIO
Capital realizado
Acgdes (quotas proprias)
Outros instrumentos de capital proprio
Reservas / R.Transitados
Excedentes de revalorizagao
Outras variagdes no capital proprio
Resultado liquido do periodo

TOTAL DO CAPITAL PROPRIO

PASSIVO
Passivo néo corrente
Provisdes
Financiamentos obtidos

Outras Contas a pagar

Passivo corrente
Fornecedores
Estado e Outros Entes Publicos
Accionistas/socios
Financiamentos Obtidos

Outras contas a pagar

TOTAL PASSIVO

TOTAL PASSIVO + CAPITAIS PROPRIOS

Figura 21 — Balanco Previsional

2017 2018
416 950 328 377
386 950 308 710
0 0
30000 19667
189 130 427019
38 667 106 590
66 667 187 000
0 0
83796 133 429
606 080 755 396
300 000 300 000
400 000 400 000
0 -153 254
-153 254 68473
546 746 615219
0 0
0 0
59334 140177
52100 121371
7233 18 806
0 0
0 0
59 334 140177
606 080 755 396

2019

236 580
229 580
0

7000

1110 314
223 339
398 820

0

488 155
1346 895

300 000

400 000
-84 781

456 107
1071 326

275 569
239 399

36 170
0
0

275 569

1346 895

2020

147 810
140 810
0

7000

1897 293
297 138
530 604

0

1069 550
2045103

300 000

400 000
371326

608 138
1679 464

365 639
314 208

51431
0
0

365 639

2045103

2021

72900
65900

7000

2995711
363 697
649 459

0

1982 554
3068 611

300 000

400 000
979 464

952 790
2632254

436 357
381800

54 557
0
0

436 357

3068 611
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A simulacdo apresentada contempla uma estrutura de recursos humanos em 2017 de 1
Engenheiro-chefe, 1 técnico, 3 operérios e 1 administrador, em maior parte dos casos
recorrendo expatriados e habitantes locais. Com o avancar do tempo esta estrutura ird

aumentar.

A empresa necessita de um investimento inicial a rondar os 700 mil euros, repartido
entre capital social e prestacfes acessorias. Uma das partes do investimento € para ser
investido na rubrica dos Inventarios. A rubrica Caixa e Depdsitos Bancéarios é muito
importante devido & necessidade de se garantirem as caucfes dos diversos concursos
assim como o levantamento dos cadernos de encargos dos grandes concursos que serdo
pré-selecionados. O retorno do investimento é positivo a partir do 4° ano, sendo o

projeto vidvel no ponto de vista financeiro.

Encontra-se em anexo, 0s custos e os calculos que sustentam a Demonstracdo de

Resultados Previsional e o Balango Previsional deste projeto.
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6. Conclusotes

A Construcdo pré-fabricadas em Portugal tem fortes potencialidades enquanto método
construtivo, pelas suas caracteristicas que aproximam o setor da construcao a setores de
producdo bastante evoluidos em termos de gestdo, coordenacdo e produtividade, como a
industria automovel. Entre as vantagens podem encontrar-se: reducdo de custos e do
tempo de construcdo, mais qualidade, sustentabilidade, seguranga estrutural e em
estaleiro.

Relativamente a primeira questdo de investigacdo, “Qual o melhor método de
internacionalizacdo no setor das casas pré-fabricadas?”, a investigacdo sugere a
constituicdo de uma empresa que integre em parceria fabricantes de casas pré-
fabricadas, tendo como principal objetivo, a internacionalizacdo, de modo a minimizar
os riscos de investimento, obter economias de escala e recursos humanos e econémicos,

para além de maximizar o tempo de resposta aos clientes.

Relativamente a segunda questdo de investiga¢do, “Qual o mercado para investir?”,
mercado preconizado pelo autor (Mogcambique) pode merecer por parte do mercado
devido a caréncia de oferta de habitacdes e o do mercado local com elevado potencial

de crescimento.

Assim, o0s contatos a privilegiar serdo os das empresas com potencial para investir em
Mocambique, nomeadamente as que implicam a construcao intensiva. Alguns projetos
de construcdo em zonas caracterizadas pela dificuldade de logistica ou de méao-de-obra
especializada, este modelo de construcdo pode ser uma boa opgao para concorrer.

As parcerias sdo importantes para se entrar no mercado. Para 0 seu sucesso, importa que
todos os intervenientes sintam que fazem parte de um projeto vencedor. Assim, importa

cuidar a escolha dos parceiros, o0 modelo das parcerias e o perfil dos contratos.

Apesar de tudo, as parcerias tém riscos. Na realidade o risco é fonte de receio e tem uma
relacdo direta com a confianca, condicdo necessaria para qualquer processo de
investimento. E por isso que a gestdo de risco é essencial, traduzindo-se pela

quantificacdo da incerteza pelo uso das probabilidades.
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No ambito das relagcdes de cooperacéo, o risco deve ser observado na dupla perspetiva
da sua origem e natureza. Carvalho (2012) sugere que a expansao internacional de uma
empresa sup@e, no entanto, que ela detenha determinadas vantagens especificas que Ihe
permitam ultrapassar as dificuldades inerentes a atuacdo no estrangeiro, num contexto

novo e, a partida, normalmente desfavoravel.

Face aos riscos de entrada no pais, a burocracia existente, a possivel falta de clientes e
ndo obter vendas das casas seria muito complicado para uma s6 empresa avangar para

este mercado.

As parcerias em mercados emergentes tém acrescidos. Para Carvalho (2011, 54),
compreender os problemas inerentes aos processos de cooperagdo e a natureza das
respostas necessarias, pode ajudar as empresas a ultrapassarem lacunas que iriam, de
outra forma, debilitar os acordos ou interferir com a obtencdo de um valor aceitavel a

partir da sua operacionalizacéo.

A forma como os problemas de rivalidade e incompatibilidade estratégica podem ser
superados tem constituido foro da acdo dos gestores. Os parceiros podem concordar
quando e como criar valor; contudo, isto pode ndo ser suficiente para o sucesso. Para
Doz e Halmer. (2000, 88), importa aos promotores da alianga responderem claramente a
um conjunto de questdes neste dominio, nomeadamente: Qual o0 nosso grau de
compatibilidade?; Como concordaremos em termos das prioridades de criacdo de
valor?: Como contribuird cada um de nds para o sucesso da alian¢a?; e como podemos

superar as nossas rivalidades naturais?

Aqui estdo subjacentes questdes da cultura das empresas e as respectivas envolvéncias
sistémicas. Fica igualmente claro que o potencial para criar valor é uma condi¢do

necessaria, mas nao suficiente, para entrar numa alianca.

Num mundo marcado pela globalizacdo e crescente concorréncia, a estratégia de
construcdo de parcerias entre empresas permite melhorar a competitividade dos
participantes bem como o acesso a recursos que, de forma individual, ndo seria possivel,

nomeadamente, conhecimento, mercados e financiamento (Barbosa, 2015).
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Uma alianga estratégica pode apoiar significativamente a inovagdo numa empresa ao
usar o conhecimento e competéncias de outros parceiros. Isto é particularmente
importante em muitas PME's que ndo tém recursos suficientes para gerirem a suas
préprias seccbes de I&D. Além do conhecimento, competéncias e propriedade
intelectual as empresas partilham produtos, canais de distribuicdo, capacidade de
producdo, financiamento de projectos e recursos. O objectivo é obter mais beneficios ao
trabalhar em conjunto para partilhar conhecimento, recursos e riscos (que seriam

obtidos por esforcos individuais) (innosupport, 2016).

As aliangas estratégicas permitem as empresas partilharem competéncias, recursos,
informacdo ou pericia. Em algumas situacOes, cada empresa individual pode encarar
uma alianga como uma forma de ajudar a sua prépria empresa, véem a sua empresa
ganhar acesso a competéncias de outras empresas, etc. Ha também situacdes em que a
alianca € o foco essencial das organizacdes envolvidas — elas partilham a producéo de

produto ou servigo e nenhuma empresa é directamente responsavel (innosupport, 2016).

Para mobilizar as empresas em prol de parcerias é, muitas vezes, necessario um agente

mobilizador, “uma instituicdo ou um individuo para iniciar o processo”, (Agostinho,

2014).

As aliancas estratégicas estdo ligadas a tendéncias no ambiente empresarial que inclui

(innosupport, 2016):

1. De-layering (reducdo dos niveis hierarquicos);

2. Retirada de investimento e um enfogue no ndcleo base do negécio;

3. A aplicacdo da analise da competéncia central;

4. Aumentar a complexidade de tecnologia e tornar ciclos de desenvolvimento

mais celeres.
As aliancas estratégicas sdo uma abordagem empresarial que podem ser geridas como

uma técnica, mas as novas aliangas também podem ser vistas como um novo modelo ou

estrutura de negaocio.
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A Internacionalizacdo baseada em parcerias apresenta nitidas vantagens em relacdo a
outros modelos de implementacdo. N&o se trata de uma visdo de optimizagdo de
processos mas sim de sinergias pelo conhecimento das carateristicas do mercado,
realidades regionais diferenciadas dentro do proprio pais, imagem transmitida por

concursos e projetos ganhos e adequadamente implementados.

O preco é um dos fatores decisivos mas o acompanhamento e a implementacdo do

projeto sdo fatores diferenciadores em relagdo a concorréncia.

Assegurar a logistica no interior do pais, € uma das variaveis que deverd ser mais
analisada para se ter um controlo adequado de gastos de projeto e a sua adequada

implementacéo.

A politica fiscal Mocambicana tem apresentado estabilidade, situacédo bastante favoravel

para a parceria e para o investimento a realizar.
e LimitagOes e sugestdes para futuras investigacoes

E necesséario lembrar que este projeto em questdo é, apenas, e COMo um nome sugere,
uma andlise de viabilidade. Em relacdo ao setor abordado em estudo, as informacdes
relativas a industria das casas pré-fabricadas sdo escassas e € uma area a explorar

nomeadamente no campo internacional, nos paises africanos.

A nivel nacional, tanto a Capa, S.A., como a Jular — Madeiras, S.A. sdo especialistas na
construcdo modular, sendo que a Ultima seja especializada em constru¢do modular em
madeira. As duas empresas sdo a nivel nacional e internacional concorrentes muito
fortes nas habitacbes pré-fabricadas. A sua dindmica e postura face ao mercado

internacional é muito interessante e como tal, podera ser um bom objeto de estudo.

Em proximas investigagdes seria importante focar o envolvimento e a deslocalizagdo
para os mercados internacionais dos players da indastria da pré-fabricacdo e propor
junto dos potenciais clientes e do pais alvo uma maior valorizacdo dos materiais de

origem portuguesa.
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9. Anexos

9.1. Projecdes Financeiras

Figura 22 — Mapa de Cash Flows Operacionais

Mapa de Cash Flows Operacionais

Meios Libertos do Projecto
Resultados Operacionais (EBIT) x (1-IT)
Depreciagdes e amortizagdes

Provisdes do exercicio

Investim./Desinvest. em Fundo Maneio

Fundo de Maneio

CASH FLOW de Exploragédo

Investim./Desinvest. em Capital Fixo
Capital Fixo

Free cash-flow

CASH FLOW acumulado

2017

-153 254
111050
0

-42 204

-46 000

-88 204

-528 000

-616 204

-616 204

2018

68473
118 023
0

186 496

-107 413

79083

-29 450

49 633

-566 571

2019

456 107
126 247

0
582 353

-193 177

389 176

-34 450

354 726

-211 845

2020

608 138
118 220

0
726 358

-115 513

610 845

-29 450

581 395

369 550

2021

952 790
109 360
0

1062 149

-114 696

947 454

-34 450

913 004

1282 554
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Figura 23 — Financiamento

Financiamento

2017 2018 2019 2020 2021
Investimento 528 000 77430 142250 222986 150 225
Margem de seguranca 2% 2% 2% 2% 2%
Necessidades de financiamento 538 600 79000 145100 227400 153 200
Fontes de Financiamento 2017 2018 2019 2020 2021
Meios Libertos 0 204960 603616 749665 992670
Capital 300 000
Outros instrumentos de capital 400 000
Empréstimos de Sécios
Financiamento bancério e outras Inst. Crédito
Subsidios
TOTAL 700000 204960 603616 749665 992670
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Plano de Financiamento

Figura 24 — Plano de Financiamento

S T T T T

ORIGENS DE FUNDOS

Meios Libertos Brutos -18 444 251772 860 661 1089673 1468 298
Capital Social (entrada de fundos) 300 000 0 0 0 0
Outros instrumentos de capital 400 000 0 0 0 0
Empréstimos Obtidos 0 0 0 0 0

Desinvest. em Capital Fixo
Desinvest. em FMN 0 0 0 0 0
Empréstimos de socios / suprimentos 0 0 0 0 0
Proveitos Financeiros 0 0 0 0 0
Total das Origens 681556 251772 860 661 1089 673 1468 298

APLICAGOES DE FUNDOS

Inv. Capital Fixo 528 000 29 450 34450 29 450 34 450
Inv Fundo de Maneio 47980 107 800 193 536 115775 110 098
Imposto sobre os Lucros 0 46 812 257 045 340 009 475 628

Pagamento de Dividendos
Reembolso de Empréstimos 0 0 0 0 0
Encargos Financeiros 0 0 0 0 0
Total das Aplicagdes 575 980 184 062 485 031 485 234 620176
Saldo de Tesouraria Anual 105 576 67709 375630 604 439 848 122
Saldo de Tesouraria Acumulado 105576 173286 548915 1153 355 2001 477
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Figura 25 — Investimento em Fundo Maneio Necessario

Investimento em Fundo Maneio Necessario

Necessidades Fundo Maneio
Reserva Seguranca Tesouraria
Clientes
Inventarios
Estado

TOTAL

Recursos Fundo Maneio
Fornecedores
Estado

TOTAL

Fundo Maneio Necessario

Investimento em Fundo de Maneio

ESTADO
SS
IRS

2017

0

66 667
38 667
0

105 333

50 120

7233
57 354

47980

47980

7233
5063

2170

2018

0
187 000
106 590
0
293 590

119 004

18 806
137 810

155780

107 800

18 806
13164

5642

2019

0
398 820
223 339
0
622 159

236 673

36 170
272 843

349 316

193 536

36170
25319

10 851

2020

0
530 604
297 138
0
827 742

311220

51431
362 651

465 091

115775

51431
36 002

15429

2021

0

649 459
363 697
0
1013157

378 545

59422
437 967

575189

110 098

59 422
41596

17 827
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Figura 26 — Investimento

Investimento por ano

Propriedades de investimento
Terrenos e recursos naturais
Edificios e Outras construgdes
Outras propriedades de investimento
Total propriedades de investimento 0 0 0 0 0
Activo Fixo Tangivel

Terrenos e Recursos Naturais

Edificios e Outras Construcdes 35000
Equipamento Basico 389 000 19450 19450 19450 19450
Equipamento de Transporte 21000 5000 5000
Equipamento Administrativo 30000 3000 3000 3000 3000
Equipamentos biologicos
Outros activos fixos tangiveis 8000

Total Imobilizagoes Corpéreas 483 000 22450 27 450 22 450 27 450

Activo Fixo Intangivel

Goodwill
Projectos de desenvolvimento 25000 5000 5000 5000 5000
Programas de computador 20000 2000 2000 2000 2000

Propriedade industrial
Outros activos intangiveis
Total Imobilizagées Incorpéreas 45 000 7000 7000 7000 7000

Total Investimento 528 000 29 450 34 450 29 450 34 450
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Figura 27 — Vendas e Prestacdes de Servicos

Vendas + Prestagoes de Servigos

I 2 T TR " ™R

Taxa de variagdo dos pregos 2,00% 2,00% 2,00% 2,00%

VENDAS o7 | ot8 a0t | om0 | oot |

SEGMENTO BAIXO 800 000 2244000 4785 840 6367 248 7793512
Quantidades vendidas 40 110 230 300 360
Taxa de crescimento das unidades vendidas 275% 209% 130% 120%
Preco Unitario 20000 20400 20808 21224 21649

TOTAL 800 000 2244000 4785 840 6 367 248 7793512

Figura 28 - CMVMC - Custo das Mercadorias Vendidas e Matérias Consumidas

CMVMC - Custo das Mercadorias Vendidas e Matérias Consumidas

Margem
CMVMC
_ 2017 mnmn

MERCADO MOCAMBICANO 464 000 1279 080 2680070 3565 659 4 364 366
SEGMENTO BAIXO 464 000 1279080 2680070 3565 659 4 364 366
Margem 42,00% 42,00% 43,00% 44,00% 44,00% 44,00%

TOTAL CMVMC 464 000 1279 080 2680070 3565 659 4 364 366
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Figura 29 — FSE — Fornecimentos e Servigos Externos

N° Meses

Taxa de crescimento

Subcontratos

Servigos especializados
Trabalhos especializados
Publicidade e propaganda
Vigilancia e seguranga
Honorérios
Comissdes
Conservagao e reparagao

Materiais

Ferramentas e utensilios de desgaste rapido

Livros e documentagao técnica
Material de escritorio
Artigos para oferta
Energia e fluidos
Electricidade
Combustiveis
Agua
Deslocagdes, estadas e transportes
Deslocagdes e Estadas
Transportes de pessoal
Transportes de mercadorias
Servigos diversos
Rendas e alugueres
Comunicagéo
Seguros
Royalties
Contencioso e notariado
Despesas de representagao
Limpeza, higiene e conforto
Outros servicos
TOTAL FSE

FSE - Custos Fixos

FSE - Custos Variaveis

TOTAL FSE

CF
100%

100%
100%
100%
100%
100%
100%

100%
100%
100%
100%

100%
100%
100%
100%
100%
100%
100%
100%

CcV

Valor
Mensal

750
875
1350
1200
700
450

850
150
170
200

450
150
180

800
100
300

2658
500
350

100
100
450
370

2017
12

3,00%

2017

9000
10 500
16 686
14 400

8 400

5562

10 506
1854
2101
2472

5400
1800
2160

9600
1200
3600

32850
6180
4326

0
1236
1236
5562
4573

161 204

137 444

23760

161 204

2018
12

3,00%

2018

11525
13 445
17187
16 420
9578
5729

10 821
1910
2164
2 546

6915
2305
2766

10 946
1368
4105

33835
6 365
4 456

0
1273
1273
5729
4710

177 371

148 966

28 405

177 371

2019
12

3,00%

2019

13982
16 313
17702
18171
10 599
5901

11146
1967
2229
2623

8389
2796
3 356

12114
1514
4543

34 850
6 556
4 589

0
1311
1311
5901
4852

192716

160 003

32712

192716

2020
12

3,00%

2020

15843
18483
18233
19379
11305

6078

11480
2026
2296
2701

9506
3169
3802

12920
1615
4845

35 896
6753
4727

0
1351
1351
6078
4997

204 832

168 976

35856

204 832

2021
12

3,00%

2021

17782
20745
18 780
20 565
11996

6 260

11825
2087
2 365
2782

10 669
3 556
4268

13710
1714
5141

36 973
6 956
4 869

0
1391
1391
6 260
5147

217 233

178 174

39 058

217 233




Figura 30 — Gastos com o Pessoal

Gastos com o Pessoal

N° Meses 14 14 14 14 14
Incremento Anual (Vencimentos + Sub. Almogo) 000% = 3,00% | 300%  300%  300%
Quadro de Pessoal 2017 2018 2019 2020 2021

Eng° Chefe 1 1 1 2 2
Tecnicos 1 1 2 2 2
Operérios 3 6 8 9 10
Armazém 1 1 2 2 2
Administrativos 1 1 2 3 3
Outros

TOTAL 7 10 15 18 19

Remuneragao base mensal 2017 2018 2019 2020 2021

Eng° Chefe 3000 3090 3090 6180 6180
Tecnicos 1500 1545 3090 3090 3090
Operarios 2100 4326 5768 6489 7210
Armazém 700 721 1442 1442 1442
Administrativos 900 927 1854 2781 1
Outros

Remuneracéo base anual - TOTAL Colaboradores

Eng® Chefe
Tecnicos
Operarios
Armazém
Administrativos

Outros

TOTAL

42000 43 260
21000 21630
88 200 363 384
9800 10 094
12 600 12978
173 600 451 346

43 260
86 520
646 016
40376
51912

868 084

173 040
86 520
817 614
40376
116 802

1234 352

173 040
86 520
1009 400
40376
42

1309 378
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Figura 31 — Avaliacdo do Projeto / Empresa

i) Avaliacdo do Projeto a 5 anos

Avaliagao do Projeto

‘ Considerando o cenario de liquidagao da empresa

Na perspectiva do Projeto Unidade:
2017 ‘ 2018 2019 2020 2021

Free Cash Flow to Firm -616 204 49633 | 354726 581395| 913004
WACC 13,60% 13,60% 13,60% 13,60% 13,60%
Factor de actualizagéo 1 1,136 1,290 1,466 1,665
Fluxos actualizados -616 204 43691| 274876 | 396585 | 548225
Fluxos actualizados acumulados -616204 | -572513 | -207 637 989048 | 647174
Valor Actual Liquido (VAL) 647 174

Taxa Interna de Rentibilidade 43,711%

3 Anos

Pay Back period
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ii) Avaliacdo do Projeto considerando a perpetuidade dos cash-flows (considerando

que os cash-flows ma perpetuidade mantém o mesmo valor de 2021, i.e, sem

crescimento):

Avaliagao do Projeto

Considerando a Perpetuidade dos Cash Flows

Na perspectiva do Projeto Unidade: €
2017 ‘ 2018 2019 2020 2021 2022
Valores Residuais de Investimento
Free Cash Flow to Firm -616 204 49633 354 726 581 395 913 004 6713 262
WACC 13,60% 13,60% 13,60% 13,60% 13,60% 13,60%
Factor de actualizagéo 1 1,136 1,290 1,466 1,665 1,892
Fluxos actualizados -616 204 43691 274 876 396 585 548 225 3548 477
Fluxos actualizados acumulados -616 204 -572 513 -297 637 98 948 647 174 4195 650
Valor Actual Liquido (VAL) 4195650
Taxa Interna de Rentibilidade 84,52%
Pay Back period 3 Anos
iii) Calculo do WACC
Calculo do WACC Unidade:
2017 ‘ 2018 2019 2020 2021
Passivo Remunerado 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
1071 1679 2632
Capital Proprio 546 746,02 | 615219,19 325,76 464,18 253,69
1071 1679 2632

TOTAL 546 746,02 | 615219,19 325,76 464,18 253,69

% Passivo remunerado 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%

% Capital Proprio 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%

Gasto

Gasto Financiamento 15,00% 15,00% 15,00% 15,00% 15,00%

Gasto financiamento com efeito fiscal 9,75% 9,75% 9,75% 9,75% 9,75%

Custo Capital 13,60% 13,60% 13,60% 13,60% 13,60%

Custo ponderado 13,60% 13,60% 13,60% 13,60% 13,60%
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Avaliagao do Projeto / Empresa

Considerando a Perpetuidade dos Cash Flows

Na perspectiva do Projeto Unidade: €

2017 ‘ 2018 2019 2020 2021 2022
Valores Residuais de Investimento
Free Cash Flow to Firm -616 204 49 633 354 726 581 395 913004 | 6713262
WACC 13,60% 13,60% 13,60% 13,60% 13,60% 13,60%
Factor de actualizagdo 1 1,136 1,290 1,466 1,665 1,892
Fluxos actualizados -616 204 43691 274 876 396 585 548225 | 3548477
Fluxos actualizados acumulados -616 204 -572 513 -297 637 98 948 647174 | 4195650
Valor Actual Liquido (VAL) 4195650
Taxa Interna de Rentibilidade 84,52%

3 Anos

Pay Back period
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