CAPITULO 5
A EXPORTAQAO



5.1 PORQUE EXPORTAR?




EXPORTACAO:
A FORMA MAIS COMUM DE
INTERNACIONALIZACAO

PORQUE?




FACTORES CONDUCENTES A
EXPORTACAO

ASPECTOS INTERNOS

. Caracteristicas do Produto/Servico

« Caracteristicas da Gestao
— Atitudes Face a Inovacao
— Orientac¢ao Internacional
— Experiéncia Internacional
— Dominio de Linguas Estrangeiras
— Rede de Contactos

« Caracteristicas da Empresa
— Ambito Nacional

— Capacidade de Adaptagao dos Produtos
— Experiéncia Comercial



FACTORES CONDUCENTES
A EXPORTACAO

ASPECTOS EXTERNOS

*Abordagem Externa
*Condicoes do Mercado Interno
*Percepcio de Oportunidades Externas

*Sugestdes de Organismos Publicos ou Associativos



5.2 FORMAS DE EXPORTACAO




TIPOLOGIAS DAS FORMAS

Fro
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Export. Indirecta

Fonte: Luostarinen & Welch (Adaptado)




EXPORTACAO INDIRECTA

Formas

*Agéncias de import-export

Empresas de trading

*Agrupamentos de empresas

*Intermediarios de importacao/subcontratantes

*Pigoybacking



EXPORTACAO INDIRECTA

Vantagens Desvantagens
Baixo risco e Reducao/compressao da margem de
lucro
Simplicidade e “Corte” no fluxo de informacao
Alargamento das possibilidades de e Desconhecimento do mercado “real”

colocacao dos produtos

Aproveitamento de conhecimento e Dependéncia face aos intermediarios
Iintermediario

Acesso a rede distribuicao de outra e Dificuldade de diferenciacao dos
emresa (piggybacking) produtos

Complementaridade oferta e (Condicionamento do crescimento

Economias de escala, poder de mercado,
fixacao precos, reparticao encomendas)



EXPORTACAO DIRECTA

Formas
Agentes {exclusivos
C e . nao exclusivos
Distribuidores

Sub-contratantes

Cadeias de compras



AGENTES versus DISTRIBUIDORES

1 AGENTE: Actua em nome do exportador, com o
objectivo de facilitar as vendas dos produtos em causa.
Nao compra, nem assume propriedade dos produtos.

1 DISTRIBUIDOR: Posicionamento duplo, como
representante do exportador mas simultaneamente
como seu cliente. Maior independéncia face ao
Exportador.

0 A OPCAO ¢ influenciada nomeadamente pela
experiéncia internacional e politica de gestao do
exportador, pela dimensao do mercado e pela percepcgao
dos riscos do mercado e dos produtos.



EXPORTACAO DIRECTA

Pré-condicoes

- Conhecimento dos processos de exportacao

« Conhecimento/contactos nos paises-alvo empenhamento na
exportacao

—>Actividades permanente e nao esporadica

*Recursos rumanos

Estrutura organizacional



EXPORTACAO DIRECTA

Vantagens

Desvantagens

eReducao da cadeia de distribuicao

eMaior risco que exportacao indirecta

eContacto mais directo com os mercados-
alvo

eMais recursos

eMaior margem para
madaptacao produtos
"lancamento campanhas
promocionais
"reac¢ao movimentos concorrentes

eNecessidade de maior conhecimento do
mercado

e Possibilidade de diferenciacao e uso
Imagem marca
(condicionando no caso de sub-
contratacdo e de cadeias compras)

eExisténcia de “filtros” na relagdo com o
parceiro

eEmpenhamento dos
agentes/sistribuidores nao assegurado

eCusto de transicao para outras formas
de abastecimento




EXPORTACAO PROPRIA

Caracteristicas Basicas 2

Pré-Condicoes

9

» Contacto directo com clientes

* Auséncia de intermediarios

» As da exportacao directa

+

» Capacidade de estabelecer relacoes
directas com os clientes finais

« Conhecimento do mercado, para ser
competitivo face a concorréncia



EXPORTACAO PROPRIA

Vantagens

eContacto com o cliente

eMaior facilidades de relacoes
duradouras com os clientes

eMaior contacto sobre o
desenvolvimento do negdcio

Desvantagens

oA presenca no mercado nao ¢
permanente

eDificuldades de resposta a
acréscimos inesperados da
procura (auséncia de stocks de
reserva)

eDificuldades de resposta a
medida que os mercados crescem



BARREIRAS A EXPORTACAO

 Dimensao/Massa Critica
« Distancia (Psiquica e Fisica)

 Financiamento
— Flutuagao cambiais
— Risco de crédito

 Informacao sobre os mercados
* Identificacao de parceiros adequados
« Falta de pessoal qualificado

* Problemas do enquadramento
— Proteccionismo
— Dumping
— Procedimentos administrativos



5.3 EXPORTACAO DE PRODUTOS E
EXPORTACAO DE SERVICOS




CONDICIONALISMOS DA
EXPORTACAO DE SERVICOS

e SERA POSSIVEL EXPORTAR UMA DORMIDA
DE HOTEL?

. AS EXIGENCIAS DE CO-LOCALIZACAO DE
PRESTADOR E UTILIZADOR DO SERVICO



5.4 GESTAO DO PROCESSO DE
EXPORTACAO




1.

2.

3.

4.

GESTAO DO PROCESSO DE
EXPORTACAO

(D

Avaliacao da propria empresa
Queremos, estamos preparados para exportar?
Beneficios esperados

Recorrer aos apoios disponiveis
AICEP, COSEC, IAPMEI, Camaras de Comércio
Associagoes Empresariais, Polos e clusters
Embaixadas, Bancos
Outras empresas

Seleccao dos mercados e decisoes de concentracao /dispersao

Estratégia de entrada no mercado
Opcoes de entrada
Anadlise pais-a-pais
Perspectiva temporal



GESTAO DO PROCESSO DE
EXPORTACAO

(1)
5. Formulacao da estratégia de exportacao
—  Objectivos
—  Modos de exportacao
— Identificacdo contactos sociais

6. Operacoes de Exportacao
—  Precos e condigdes de pagamento
— Moeda a usar
— Transporte

7. Avaliacao e controlo



