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Internacionalizacdo de PMEs e mercado japonés

Nestes ultimos anos aumentam notavelmente as empresas especializadas em internacionalizagédo
de PMEs nos sectores da vinicultura e agroalimentar. No mundo ocidental, esta estratégia ja é
essencial para enfrentar os mercados internacionais e os importadores conhecem bem o modelo
de negdcio. Os compradores internacionais consideram-no eficaz e sobretudo pelas seguintes duas
razoes:
- Pode-se fazer negdcios com diferentes produtores associados.
- Os representantes tém uma amiude poder de decisdo: negociam diretamente com os clientes
e gerem também os processos de exportagao.
N3o é raro que comecem a comunicagdo somente por e-mail e concluam um contrato sem
conhecer-se pessoalmente. Ao contrario, pela minha experiéncia de colaboragdao com as empresas
europeias que oferegam este tipo de servigos aprendi que as vezes os importadores japoneses
confundem-nos com brokers ou agentes e mostram uma reag¢do negativa com medo dos pregos
elevados incluidas nas comissdes pela venda. Preferem fazer negdcios diretamente com os
produtores sem intermedidrios e s3ao desconfiados com as pessoas invisiveis e desconhecidas.
Contudo, nao hesitam entrar em contacto com os produtores através das entidades ou institutos

publicos como a Camara do Comércio, porque sao os organismos reconhecidos oficialmente.

De onde nasce a desconfianca a intermediacao das empresas privadas?

Os principais factores sao:

- Acham que as relagdes econdmicas e culturais entre Europa e Japdo sao tradicionalmente
dirigidas a um nivel nacional onde a intervengao das entidades governamentais esta enraizada.
Aguando da Exposi¢ao Universal 1970 em Osaka, a cultura ocidental, sobretudo aquela
europeia, conquistou interesse do povo japonés; nessa época ainda havia poucas empresas de
importagao, enquanto que os institutos governamentais de cada pais e as suas oficinas no
Japao organizaram manifestagdes e feiras como ponto de referéncia as empresas
importadoras e exportadoras. Além disso, é estruturalmente dificil para as empresas de
importagdo, exceto as que tém sucursais no estrangeiro, conhecer realmente
as tendéncias dos modelos de negécios predominantes no mercado europeu. Por esta razao,
as empresas importadoras de pequenas ou médias dimensdes ndo sabem o que é
internacionaliza¢do. Ao contrdrio, a internacionalizagdo difunde-se entre as empresas

produtoras japonesas gragas ao apoio a exportagao por parte das entidades publicas.



- A mentalidade insular e fechada das empresas nipdnicas sobretudo a nivel organizacional
baseado no coletivismo: preferem estabelecer uma relagdo através das pessoas préximas
em comum — amigos, familia e conhecidos. Por costume os importadores japoneses
pesquisam potenciais clientes comerciais através dos seus préprios empregados nipdnicos
ou estrangeiros que conhecem pessoalmente produtores locais ou os seus conhecidos que
moram nos mercados-alvo. Tém confianca prioritariamente nos individuos que os préprios
colaboradores conhecem pessoalmente. Sdo desconfiados com os desconhecidos que
colaboram com produtores. Se os seus colegas ndo estdo em contacto com produtores,
pesquisam por conta prépria as empresas na Internet e as contactam para fixar um encontro
no local. Publicam raramente os seus pedidos de produtos na Internet nem os seus préprios
dados empresariais em lingua estrangeira, para evitar serem contactados por demasiadas
empresas. Vocés poderdo verificar que contrariamente as tendéncias dos importadores
dos outros paises, é muito dificil encontrar os seus anuincios nos grupos relacionados com

os sectores do vinho e alimentar no Linkedin.

Primeiro contacto com os importadores

Para evitar mal-entendidos e clarificar que se trabalha para ajudar os produtores a aceder ao
mercado japonés, é preciso explicar aos importadores nipdnicos em detalhe que apoio

se oferece aos produtores e que se trabalha como departamento de exportacdo das suas
empresas. Se mancar uma explicacdo clara, a descri¢do banal “Pesquisamos os potenciais
clientes para os produtores que representamos” arriscara ser mal interpretado como
proposta dos simples agentes que vendem os produtos. Como ja descrito acima, dado que

os operadores nipdnicos preferem estabelecer uma relagdo direta com os produtores,
demostram uma reac¢do negativa ao contacto por e-mail por parte de um intermediario,
sobretudo se ndo falar japonés. O seu siléncio é devido a desconfianca a intermediagdo

duma terceira parte do que a indiferenca pela proposta comercial. A menos que se tente
contactar os importadores que se conhecem pessoalmente ou aqueles recomendados por
uma pessoa em comum, considero que é vantajoso colaborar com um perito japonés ou com
um portugués que possua um excelente conhecimento da lingua e da cultura japonesa, e que
é capaz de assistir as empresas nos processos das comunicagdes iniciais com os importadores,
da exportacdo e de pds-venda. O importante é mostrar o modelo de negécios na relagdo

comercial e a qualidade perfeita de servico eliminando as barreiras linguisticas e culturais.

E preciso conquistar a sua confianga no primeiro contacto, mas como conseguir fazé-lo?

As coisas que se deve fazer obrigatoriamente:



- E preferivel fazer com que o responsavel da empresa envie um e-mail com uma apresentagio
de um colaborador japonés. Se o colaborador contactar as empresas niponicas, deve enviar
o seu endereco de correio eletrénico com o seu préprio dominio empresarial
(é preciso ativar, se ndo tiver um disponivel) para verificar a relagdo de trabalho.
Para o contacto comercial os operadores japoneses sdo desconfiados com os e-mail gratis
como Gmail, Hotmail, etc. Acham fortemente que aqueles que exercem atividade
profissional deve fazer parte de uma empresa e ter alguma coisa (como conta e-mail ou
uma cartdo de visita) que verifica a sua prépria identidade. Mais exatamente, consideram que
deve-se pertencer a uma organizac¢do. A sua mentalidade esta fortemente ligada a sociedade

baseada no coletivismo.

- Explicar aos operadores japoneses que podem discutir diretamente com os produtores
associados e visitar a sua empresa se preferem fazé-lo. Nao se deve insistir que
um colaborador nipdnico ou um representante gira contacto. O importante é mostrar-lhes que
se trabalha para garantir uma relagdo transparente através de apoio aos produtores que

tém inten¢do de entrar no mercado estrangeiro.

- Criar um site empresarial e um catdlogo de produtos em japonés (ndo é necessario
traduzir inteiramente em caso o site conter muitas pdginas). Se contactar através de
um colaborador nipdnico, a indisponibilidade de um material ilustrativo traduzido
arrisca ser considerada como ndo soé a falta de preparagdo e de respeito, mas também
um interesse superficial pelo mercado. E preferivel inserir as fotos da estrutura da
empresa e de todos os produtos disponiveis porque os Japoneses querem conhecer
a fundo o seu perfil e as suas caracteristicas. No que diz respeito ao site das empresas que
representam os produtores, as vezes faltam as fotos para todos os aspetos da oferta ou
utilizam imagens descarregadas na Internet, que nada tém a ver com os produtos
oferecidos. Aconselha-se que ndo o faga, porque isso suscita uma duvida: os produtos

apresentados estdo realmente disponiveis?

A chave importante no primeiro contacto é como dissipar a sua desconfianc¢a, ndo sé como suscitar

O seu interesse.



