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4 mangas ¢ procurar chientes, numa
estratégia de quase porta a porta.
Quando deixou o departamento comer-
cial da Sandvilk, empresa sueca de aco
inoxidavel onde trabalhava hd 15 anos,
decidiu langar-se por conta prépria. O
objectivo era simples: aproveitar o vasto
¢onhecimento que tinha do mercado dos
cortantes grahicos e conseguir a represen-
tacio em Portugal de algumas das prin-
¢lpals marcas, O territorio foi delinea-
do. ¢ sair das fronteiras nacionais estava
fora de questao.

Os problemas surgiram seis meses depois
de nascer a Metalsolution, que comercia-
liza material paraa industria grafica e de
embalagem, O atague dos espanhdis ao
limitado mercado portugués, a crise no
scctor e a sempre dificil cobranga das fac-

.

A sorte protege os
audazes, a Fernando
_ Rels apostou numa

~ falra em fque oe.
svus sencorrentes
espanhois faltharam.
E ganhou a aposta

turas fizeram tremer a empresa conduzi-
da por Fernando Reis.

“Nessa allura surgiram concorrentes e os
dez grandes clientes que existem em Por-
Lugal eram disputados pelas empresas de
maneira feroz, com guerra de precos e de
stocks. Acabamos por ficar com apenas
duas ou trés empresas de Lisboa e perdi
o Porto para a concorréncia”, conta. O
planeamento prévio a quatro anos, que
tez antes de se lancar, excluia a interna-
cionalizacdo, a semelhanca do que acon-
tece com a maioria dos novos negocios
nacionais. Dados do Iapmei revelam que
nos primeiros trés anos mais de 709 das
start-ups portuguesas nao tém intengao de
sair do pais. O mercado de proximidade
assume, assim, o papel principal.
Fernando Reis respondeu com as mes-
mas armas a tentativa espanhola de en-
trar no mercado dos cortantes. “Agarra-
mos no carro e fomos até a Galiza, onde

= [nicio de actividade: 2001

=» Namero de funcionarios: 5

=» Volume de vendas: Previsao
de 500 mil euros, em 2006

batemos a muitas portas.” Mas a presen-
¢a em feiras internacionais do sector ¢
0s contactos pessoais com fornecedores
€ que contribuiram para alargar o leque
de produtos e aumentar as hipoteses de
sobrevivéncia da empresa.

No sitio certo

“Surgiu um convite para representar a
Braussi:. marca df;' n1ﬁqlliﬂ}15 d&‘ corte e
vinco (onde se aplicam os cortantes jd re-
presentados pela Metalsolution) ¢ em 2004
fomos a Drupa, em Dusseldorf, a maior
feira neste sector. Conseguimos vender
uma mdquina e ficdmos motivadissimos”,
lembra. Depois, foi estar no sitio certo a
hora certa. Os representantes espanhois
desistiram da feira e aparecen um cliente
de Espanha que queria comprar uma ma-
quina de estampar. “Nos ndo tinhamos o
mercado espanhol, mas como nao estava
la mais ninguém, a marca cntregou-nosa
representacio em Espanha se vendesse-
mos a mdquina. E vendemos. De repente
ganhamos dois clientes importantes ¢ o
mercado espanhol.”

A transformacao foi total. Para além do
aumento do leque de produtos, a entra-
da no mercado ibérico deu novo folego
a Metalsolution. “Nao queriamos perder
a oportunidade de Espanha. Fizemos a
nossa base de dados e durante dois meses
COlltﬂCtEiHlDS por [t‘lt'fUDt' 5 Tl'lil t'mpl‘t'sas
graficas. Filtrdmos os potenciais clientes
€, 110 aNo seguinte, conseguimos vender
mais duas méquinas de estampar”, con-
ta Fernando Reis. Trés anos depois de ter
iniciado actividade a empresa mudou a
sua estratégia. O peso dos cortantes gra-
ficos, que era de 100% das vendas, pas-
sou para 30%. E a facturacao saltou dos
250 mil euros, em 2002, para 500 mil,
previstos este ano.

“Se tivesse de ficar no mercado portugués
a empresa teria duas pessoas, em vez de
cinco, e com dificuldade de sobrevivén-
cia, O mercado dos cortantes tem caido,
a industria grdfica portugucsa csta cm
C]'iSE 4 I'['IlliTi]S emprt‘sas f"dLE‘.'IIl ll"(]l_)lilill_l&
em Espanha”, reconhece Fernando Reis,
acrescentando que nunca pensou que “se-
ria necessario internacionalizar™.

A dimensdo do mercado nacional impe-
de muitos empreendedores de garantir a
sobrevivéncia do negdcio. Anabela Ven-
tura, da DBM, sublinha que “nestes casos
o sucesso nem sempre depende da quali-
dade do trabalho”.
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