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ioneiro no estabelecimento de

relagdes comerciais com os qua-

tro cantos do mundo, Portugal

regista actualmente um elevado
ifice de capacidade estratégica para a
ternacionaliza¢do da sua economia.
m problema que a forte pressdo para o
escimento dos saldrios e o fim da des-
dorizagio deslizante do escudo, até hd
:m pouco tempo os pilares da competi-
vidade dos produtos Made in Portugal,
eram acentuar plenamente,

Se ¢ verdade que os apoios e incentivos
ic .ndam, também ¢é certo que a
aie.1a das empresas nacionais ndo de-
mvolveu internamente a massa critica
:cessdria para aproveitar as oportunida-
:s abertas pelo desmantelamento das
arreiras ao comércio. Embora ficticio, o
1so da Texteis Olegério, principal pro-
gonista da peca em cena no Teatro de
egbcios da EXAME, é uma dura reali-
ide do universo empresarial portugués.

Monsieur Reitter encontrou
0 amigo José Travassos, ainda
a saida do aeroporto. Depois
de uma troca rdpida de cum-
rimentos, saudada por Reitter com um
‘usivo “‘é sempre um prazer vir encon-
ar este sol esplendoroso em plena CE”’,
asé foi direito ao assunto.

““Entéo qual é o plano para este ano?"*

“‘Bom, José, para j4 temos de encon-
ar uma lista telefénica com todas as em-
resas de téxteis e confecgdes’’.

NA

‘“Mas olha que tém de ser vérias, por-
que hd muita firma espalhada por esse
pais fora! N3o tenhas duvidas!”’

““Nao hd problema. Temos tempo. Anda
dai. Vamos primeiro beber um café. Que
saudades que tenho de uma boa... como
€ que focés dizem?, ah! ah!, de uma boa
bica. Depois passamos no rent-a-car, e en-
tdo idealizamos o plano’’.

Com orio a0 fundo, confor-
tavelmente sentados, foi pos-
sivel, finalmente, fazer um ba-
lango e tragar o plano.
“Temos, entdo, cinco empresas do
Norte, quatro na zona da Covilha, e seis
em Lisboa e Vale do Tejo.
“Exactamente! E n3o achas de mais?’’
“Nédo, ndo. Vamos visitd-las todas.

“Bom, a limpeza que queres nao me
parece dificil. Acho que a consigo fazer
com alguns telefonemas e passando os
olhos pelos jornais e, talvez, por algumas
publicag¢des. Pelo menos vou tentar’’.

‘‘Mais um ponto. Convinha, também,
saberes aquelas que tém pessoal em excesso
€ que, por isso, estdo com chatices’’,

Ao fim da tarde, antes de partirem para
o jantar, ainda no hall do hotel a selec-
¢do final estava feita: duas no Norte, uma
na Covilhd e duas em Lisboa.

Apdés uma primeira ronda de
visitas, a deciso recaiu sobre
a Teéxteis Olegdrio, o que in-
trigou José.

““Nio percebo 14 muito bem porque é
que escolheste essa empresa. Sinceramente,
nio dou grande coisa por ela”’.

““Ora a questdo estd precisamente af.
De facto é uma empresa tradicional, um
pouco antiquada, praticamente sem qua-
dros, que sempre viveu para o mercado in-
terno. Mas, José, é por isso mesmo que
é o fornecedor ideal. Assim n3o hé rigo-
rosamente perigo algum de quererem cos-
cuvilhar os nossos mercados e isso é, para
j4, o que mais me interessa. Depois, usam
o processo de contratagao de pessoal & ta-
refa e com alguma rotagéo, o que ¢ tam-
bém ideal, ndo sO por isso que estds a pen-
sar — se eu bem percebo o teu sorriso —,
mas porque assim dificilmente interiori-
zam os nossos moldes e as técnicas do
nosso design. Além disso, e se os dados
que recolheste no Emprego s@o verdadei-

ros, tém todas as condi¢Ges para uma mao-

-de-obra em conta, dado o estado de em-
prego naquela regido'’.

““Mas, ¢ se depois dao buraco na qua-
lidade e nas quantidades que vao ter de
entregar? A Olegdrio ndo me pareceu que
tenha capacidade de produgédo que che-
gue, € muito menos qualidade para ex-
portagio. E um grande risco’’.

‘‘Nio me parece problema. Com as es-

Agora vais fazer uma pecificagGes que lhes
segunda triagem. O vou mandar 14 de
que é preciso saberes cima, e com as con-
& isto: destas empre- A emp l'esa e di¢oes derejeicdode
sas qy;isdgi_o a8 que - tradicional, produtos defeitgosos,
tém tido ue vamos pdr no
na clif:ntella.l ‘i)e ;1{; talvez um pouco 2ontrato, nﬁg corre-
Sl | antiquada. SRR
vendido muito pou- :Faltam quadr OS e Quanto & produgio,
€as vezes para o mer- éuma questdode fa-
cado europeu. A qua- sempre Vlvell zerem uns investi-
lidade técnica é im- pal'a 0 mel'cado mentos ¢ aumenta-

portante, mas nio é
decisiva, porque o
meu pessoal vermn ci
dar a volta a isso™.

mterno

rem os turnos'’.

“E capaz de fun-
cionar esse teu es-
quema. Mesmo o0s
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atos rejeitados, podem vendé-los na
de Carcavelos cu no Relégio!”’

Jo qué? Nas feiras de rua?”’

deixa 14, é dificil de explicar, e ndo
=ssa para o caso. Quando ¢ que vol-
s & Olegério? E preciso ir 14”".
depois de amanki. Vamos telefonar-
, e encerrar o expediente por hoje.
inhi € s6 reflexao™.

conversa ainda durou mais uns mi-
s por conta desse soberbo Veréo.

O senhor Olegdrio néo hesi-
tou em trazer o filho mais
velho — ““0 senhor doutor™
— para a reunido, tendo-o
arado antecipadamente de forma
essiva quanto a “‘tédctica face ao
cés'’. Opcéao estratégica?
Fst i ser 0 nosso primeiro passo
[0S tOIMarmos numa empresa inter-
onal. Temos de conseguir a enco-
1da, dé por onde der. J4 viste, vamos
ortar! Contactaram, para af, umas
e concorrentes nossas e vao escolher-
5. E o que eu te tenho dito. Temos um
ne desde o teu avd. Eu sempre disse
. era preciso ter calma, que a CE tam-
1nos havia de calhar. Essas ideias que
2 meteram no curso, ou que andas a
nos jornais, sé iam era dar despesa.
es tipos, que ensinam essas coisas,
1ca tiveram tarimba nos trapos’’.
\ reuniio comegou sobre rodas, até
: apareceram alguns detalhes.
‘Mas, monsieur Reitter, esse prego é
1se metade do que fazemos para o
rcado interno, ¢ ¢4 n3o temos tanta
itice com os acabamentos, que, como
e, fazem perder muito tempo’’.
‘Pc” 4, senhor Olegério, mas veja
r  sado da facturagdo. J4 reparou
= ¢u lhe vou comprar tanto quanto o
thor vendeu aqui no dltimo ano? O se-
or vai dobrar o seu negdcio num abrir
schar de olhos ¢ o banco vai traté-lo
palminha das maos. J4 viu, também,
.quanto ¢ que vai
itabilizar esse
acro dos custos
ministrativos e

Franclsco Langa

 “K 0 1.° passo

“‘E tem, senhor Olegério. E tem. Es-
pecialmente se encontrar um bom parceiro,
como € 0 nosso caso, e pode agradecer
aqui ao José que fez a escolha’.

“‘Sabe, 0 nosso problema vao ser os re-
jeitados. Um grande problema’.

“Isso é que ¢ sagrado para O NoOsso
mercado. Sdo os 5% de tolerdncia, ¢ é
porque os lotes sio grandes. Sendo tinha
de ser 0%. Ora, ora, o senhor ha-de sa-
ber dar um jeito nisso, para ndo ficar
com eles em armazém’’.

Safram para fechar o negécio ao al-
mocgo, ¢ quando Olegdrio apanhou o fi-
1ho a sés ainda lhe disse: ‘O tipo até ja
sabe do esquema das feiras! Ndo vai
abrir mio, ndo! E pegar ou largar’’.

“0) pai, mas o preco estd muito,
mesmo muito ratado. Nao acha?”’

“Nio hd proble-
ma, filho. Com este
volume de trabalho,
temos todo o pes-

Elféxqiais'i” para o mercado SRR SE
isso é verdad s : : = .
sabe, semp:;: : eXtern()‘ Tel.nos : ﬁﬁ?' :?urguﬁa.éjg rs:—
PRl (€ CONSeguir a . gimtivg
- . : 50,
:deEméams, que encomenda ' nesta coisa da expor-
stava de experi- 1 ta interessa
mtaracxportapgio. i qe anga’ é ﬁfx:f‘ffﬁe sabe
ulilpreachci que 1;65 de por onde que no primeiro ano
ihamos po - 9 4R : im’’,
iades. Ep. Stga;s der : (Olegarl()) % tcﬁ‘:;csn?::aacsl?;ncer-
:Ol.a' mmacomu‘ Ses eanmisisisass . sii mes sEieiacassereismssssessgies tO c a Olcgério ga_
. - nhou o contrato.

dade Europeia®.
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Dois meses depois, na Téxteis
CENA Olegério, a situagdo rodava
a todo o gés. Os primeiros -
i contentores deveriam sair
e ainda s6 metade da encomenda estava
completa. Era preciso acelerar.

«() Manel, o que é que esta malta faz
durante o dia todo? Mordi-me todo para
estarmos a exportar para Franca, e as ti-
pas néo se mexem!'’

«() senhor Olegirio, elas ndo podem
fazer mais. Enquanto ndo vierem as dez
méquinas que o senhor’éncomendou, 0
melhor é subcontratarmos aquelas duas
fabricas, ali em baixo, que estdo meio pa-
radas. é a Unica hip6tese’.

““Est4 bem, v 14 abaixo, dé-lhes o que
est4 cortado e ainda ndo entrou em linha.
Mas ouga: nio quero moleza aqui. Eu
quero que, de hora a hora, vocé fale no
contentor a toda a gente. O TIR estd ai
nio tarda e ndo pode esperar. O que in-
teressa é encher o contentor. Os clientes
de c4 podem esperar. O nosso futuro estd
no contentor. E preciso que todos saibam™.

O filho, entretanto, aproveitou a pausa
¢ perguntou directamente ao Manuel: “Co-
mo ¢ que estiio as rejeigdes?”’

‘() menino, senhor doutor, se for pe-
las normas deles estamos nos 15%, mas
com as nossas estd no normal, & volta dos
5%. Nem mais, nem menos’”.

O pai Olegério foi taxativo: “Vamos
mandar tudo, excepto os 5%. Elesndo vao
conferir cabide a cabide!”

Negociadas as subcontratagdes, com




verbas a roer as unhas — o que ndo im-
pediu o Luis de fazer as contas e verifi-
car que, mesmo assim, o prego das vizi-
nhas era 10% acima do custo de fabrico
da QOlegdrio —, foi possivel, entdo, en-
cher o contentor apenas com um dia e
meio de atraso. As coisas corriam bem.

Passados 11 meses, mon-
sieur Reitter descia, de novo,
no aeroporto, e volta a en-
contrar o José, A cena quase
serepete, agora com maior dose de opti-
mismo: ‘“Os pregos sd0 mesmo bons e a
distribuicdo est4d satisfeita. Garanto-te
que a marca estd a sair-se melhor do que
previamos. Temo-nos defendido bastante
bem dos asidticos. E, por ¢4, como é que
vai a Téxteis Olegdrio?’’

“">Tao vai nada bem. O Olegdrio teimou

T. .azer investimentos em equipamentos
J4 antigos, para poder pdr mais mulhe-
res. O tinico equipamento verdadeiramente
moderno.que comprou estaciona-o todos
os dias a entrada. Também me parece que
descurou um bocado o mercado interno.
O resto é também uma confusdo, com o
pessoal, e até mesmo com as autoridades.
A banca acabou por lhe fazer financia-
mentos sucessivos, até porque lhe interes-
sava bastante os cambiais, como sabes.
Agora nio sei muito bem como é que o
Olegdrio vai fazer. SO se nos puxar um bom
bocado os pregos. Ele j4 me deu um to-
que sobre isso. Vamos a ver”’.

“Aumentar o prego? O José, a minha
ideia era, alids, vir dizer-te que vamos é
mudar de fornecedor?’,

““Mudar de fornecedor!? Mas nio dis-
seste que as vendas estavam a correr bem?
Di~~este isso ou nao?”’

Aas onde é que uma coisa tem a ver
cum a outra, homem? A lei nesta selvado
feitio ¢ simples: se nds trabalharmos
muito tempo com um s6 fornecedor que,
ainda por cima, segundo me est4s a dizer,
estd meio encurralado, corremos um sé-
rio risco de ele come-

Joana Imaglnarlo

Nunca tinha pensado nessa estratégia’”.

““Bom, José, vamos buscar as pdginas
amarelas, depois da bica’.

Entretanto, a Téxteis Olegdrio jd pedira
amudanga de nome para Olegédrio — Téx-
teis e Confecgdes Internacionais, Lda., na
esperanca de o poder passar a pintar nos
contentores. A familia tinha mesmo j4 pen-
sado num logotipo ideal.

§ José Travassos andou mais
CENA uma semana ocupadocoma
mudang¢a de fornecedor e mal
teve tempo para respirar. Con-
tudo, a estratégia de Reitter deixou-o um
bocado perplexo — a danga de fornece-
dores, um destes dias, batia-lhe, também,
aele a porta. Nio se esquecia daquele pe-
queno detalhe de Reitter de que “‘o mun-
do é muito grande’’.

car a querer meéer 0 « As comissdes eram,
nariz no mercado, a sem duvida, agradé-
procurar outros clien- vamos trocar de veis, mas 0 processo
tes nc})}c est;iangcxro, a2 B fOl‘neCEdor. B ji ha algum tempo
perceber alguma coi- lhe parecia com
sa de design e de tec- Ellqllanto (1} seCtor pouco futuro. E certo
nologia, e isso ¢ um textll p()l‘tugues que negdcio é negé-
risco que nio vou [RS8 cio, mas o esquema
correr. De todo! En- eStlvel' lleSta também nZo lhe agra-
el - situacio BENERGIIR
:’1& qucwté.mudamosD mlldamOS tOdOS queimado aqui e ali.

d0s 0s anos. De- 2 ““Os trapos s30 como
pois, depoisomundo [ Os, anos_ (Reltter) ® uma aldeia, todo o
¢ muito grande’’, st e T mundo acaba por se

““Essa estd boal! conhecer’’, comen-
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tava José para Alice, a sua mulher.

A mulher, Alice, puxou diversas vezes
pela conversa, e durante alguns serdes, que
se tornaram longos, nao se cansou de lhe
repetir: “‘Ao fim e ao cabo, tu é que en-
contraste o Reitter, 14 fora na feira, e tu
é que conheces aqui as fabricas; tens um
pé aqui e um pé l4. Es a pessoa indicada’’.

Resolveram, finalmente, abrir um es-
critério em Paris, em casa do irmao de
Alice, h4 20 anos emigrante em Franga.
Além disso, contactaram um consultor que
apesar de ter um caldo técnico terrivel per-
mitiu agarrar algumas ideias centrais.
Agora que conheciam as regras do jogo
da ““internacionalizagio’’ e que se aper-
cebiam da dificuldade dos industriais irem
além do contentor, talvez houvesse ali uma
oportunidade para uma intermediaggo di-
ferente, um negdcio mais ético para todas
as partes, o que reconfortou José.

A estratégia
do guerrilheiro

Por FRANCISCO LOPES DOS SANTOS
e JORGE NASCIMENTO RODRIGUES

contentor no TIR ou no barco tem
sido a paixdo dos nossos exportado-
res. A ideia de internacionalizar banali-
zou-se, e a imagem de marca desta vira-
gem do empresério portugués para a Eu-
ropa ou para o resto do planeta estd no



