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O Projeto EXPORTAR +|Valorizagdo dos recursos das regibes de Viseu Dao LafGes,
Beiras e Serra da Estrela surge da necessidade de responder a um conjunto de falhas
de mercado identificadas nos diagndsticos das principais estratégias para a regido
Centro (PO CENTRO 2020 e EREI CENTRO), a saber:

e Reforcar a orientacdo exportadora das empresas;

e Consolidar os recursos institucionais e a rede de apoio a internacionalizacdo;

e Diversificar mercados e aumentar o valor acrescentado das exportacdes;

e Promover o trabalho colaborativo interempresas;

e Incrementar a capacitacdo empresarial na abordagem aos mercados
internacionais.

Tem como objetivo central, potenciar o sucesso da internacionalizacdo das PME das
regides Viseu D3o Lafdes e Beiras e Serra da Estrela, através de um melhor
conhecimento sobre os mercados e do estimulo a iniciativas coletivas de cooperacao
interempresarial, para a internacionaliza¢do dos bens e servigos produzidos na regiao,
assente na estratégia regional de especializacdo inteligente (RIS3).

E como objetivos especificos:

e Dinamizar um processo colaborativo de internacionalizacdo na regido,
sensibilizando e identificando empresas com potencial exportador;

e Avaliar o potencial exportador da Regido, identificando os setores econémicos
(smart specialisation) com maior potencial de penetragdo e progressdo em
cadeias de valor e mercados internacionais nao tradicionais;

e Capacitar grupos de colaboracdo setoriais/fileiras econdmicas para a
internacionalizagdo;

e Caraterizar os novos mercados-alvo e avaliar o grau de penetracdao dos
setores/fileiras identificados;

e Realizar agdes de promocado e aumento da visibilidade dos produtos e servicos

da regido junto dos novos mercados-alvo internacionais;
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Desenvolver e partilhar estratégias de internacionalizacdo e abordagem a

mercados para os setores/fileiras identificados.

Assim, foi definido um conjunto de Ac¢Ges, que se consubstanciam num leque de

atividades que permitirdo responder aos problemas enunciados acima:

Identificar e dinamizar fileiras econdmicas prioritarias com maior potencial de
internacionalizacdo (smart specialisation), em alinhamento com os Dominios
Prioritarios da RIS3 Centro, através de um trabalho inicial de base territorial
descentralizada  para  identificar empresas com  potencial de
internacionalizacdo, e criar grupos de trabalho setoriais interempresas, para a
promocdo da internacionalizagdo dos seus negdcios;

Identificar e caracterizar oportunidades de mercado internacionais de destino
para as fileiras econdmicas prioritarias, incluindo a producdo de informacao
sobre os mercados-alvo identificados para os produtos e setores prioritarios
definidos, e ainda na realizacdo de contactos exploratérios para promover a
internacionalizagdo desses produtos e servicos junto dos mercados alvo;
Programa de apoio a internacionalizacdo dos setores/fileiras prioritarios
integrados na RIS3 Centro, através da definicdo e elaboracdo de planos de
acdo de curto e médio prazo para a Internacionalizagdo das fileiras/setores
prioritarios identificados, complementados com laboratérios colaborativos de

aceleracdo de projetos de internacionalizagdo.
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O Guia de Acgdo para a Internacionalizacdo insere-se na Atividade 3 — Programa de
Apoio a Internacionalizagdo dos setores/fileiras prioritarios integrados na RIS3 Centro
e consiste na definicdo e elaboracdo de Guias de A¢do para a Internacionalizagdo (GAl),
direcionados a cada um dos quatro mercados-alvo ndo convencionais identificados nas
acGes anteriores, que contemplam uma visdo global dos mercados e das cadeias de
valor e uma avaliacdo dos constrangimentos-chave e das ligagbes comerciais
imprescindiveis e inexistentes ou frageis no contexto de partida e que possam ser

minoradas.
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O Projeto EXPORTAR +|Valorizacdo dos recursos das regides de Viseu Ddo LafGes,

Beiras e Serra da Estrela é desenvolvido em copromocao pelas seguintes entidades:

AIRV — Associagdo Empresarial da Regido de Viseu (beneficidrio lider/chefe de

fila)

Associagdo Empresarial
da Regidode Viseu

A AIRV — Associacdo Empresarial da Regido de Viseu, com sede no Parque
Industrial de Coimbrdes em Viseu é uma associagdo de direito privado sem fins
lucrativos. Constituida a 22 de outubro de 1982 com o objetivo de satisfazer as
necessidades dos empresdrios da regido, a AIRV veio dar resposta a
inexisténcia, a nivel regional, de estruturas de apoio as empresas da regido que
se encontravam dispersas por AssociacGes de ambito nacional ou por
Associa¢des que nada tinham a ver com a estrutura associativa.
A acdo da AIRV abrange o Distrito de Viseu, e ainda alguns concelhos dos
distritos limitrofes tais como Seia, Oliveira do Hospital, Tabua, Gouveia, Aguiar
da Beira, Trancoso, Vila Nova de Foz Cda e Fornos de Algodres. E uma drea em
franco desenvolvimento, potenciada pelas excelentes vias de comunicagdo e
mao-de-obra qualificada, e pelo estimulo que as 32 autarquias desta regido
concedem ao investimento empresarial.
Para o desenvolvimento das suas atividades, a AIRV estrutura-se em torno de
trés principais dreas de atuacao:

e Incubadora de Empresas;

e Formacdo e Qualificacao;

e Servigcos de Apoio.
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NERGA — Associacdo Empresarial da Regido da Guarda

Associagdo Empresarial da Regido da Guarda

O NERGA — Associacdo Empresarial da Regido da Guarda — é uma Associacdao
Empresarial sem fins lucrativos e de utilidade publica que se encontra
certificada no sistema de gestdo da Qualidade ao abrigo da norma NP EN ISO
9001: 2008, cujo ambito territorial é o Distrito da Guarda.
Constituido em 1984, por iniciativa de um grupo de empresarios do Distrito da
Guarda que com o apoio da AIP, entenderam como fundamental para o
desenvolvimento socioecondmico do Distrito, a dinamizagdo do associativismo
empresarial regional, agrupa um grande numero de empresas de todos os
setores de atividade, assumindo-se como um verdadeiro agente de
desenvolvimento socioecondmico e de valorizagdo das potencialidades da
Regido. Pela sua proximidade e capacidade mobilizadora, o NERGA é hoje
reconhecido pelo tecido empresarial como uma entidade chave na capacitagao
e promogdo regional, sendo ainda um parceiro privilegiado de entidades
nacionais e regionais, que conjuntamente procuram o desenvolvimento
empresarial e social da regido.
Promover a competitividade das empresas da regido da Guarda, incentivar a
inovacdo, a cooperacao empresarial e a internacionalizacdo e o
empreendedorismo, contribuir para o desenvolvimento socioeconémico da
regido e aumentar os niveis de qualificacdo e as competéncias dos recursos
humanos, sdo os objetivos que norteiam a atividade do NERGA.
Para o desenvolvimento das suas atividades, o NERGA estrutura-se em torno
de quatro principais areas de atuagao:

e Apoio Empresarial;

e Formagao e Emprego;
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e Associativismo;
o Aluguer de Instalagdes
Tendo em consideracdo as necessidades e as debilidades do tecido empresarial
da regido onde se insere, o NERGA incrementou diversas iniciativas em areas
chaves de competitividade e desenvolvimento:
e Internacionalizacdo;
e Empreendedorismo;
e |novacgado;

e Qualificagcdo e Formagao.

Esta parceria é reforcada com a participagdo das Comunidades Intermunicipais de
Viseu D3o Lafdes e Beiras e Serra da Estrela, dos Institutos Politécnicos de Viseu e da
Guarda e, ainda, das Associages de Desenvolvimento Local (ADL) com intervengdo no
territorio

abrangido pelo Projeto, as NUTS Ill Viseu D3ao Lafées e Beiras e Serra da Estrela,

enquanto parceiros nao executores.

BEIRAS

. ! E SERRA DA ESTRELA
#este
mundo \‘3’ TPG He

eatuacasa

POLITECNICO DE VISEU

\_J
@g®@ coMUNIDADE INTERMUNICIPAL

-::.0 VISEU DAO LAFOES
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A visdo RIS3 definida para o Centro de Portugal esta em perfeita sintonia com o

designio central assumido pela Regido Centro para o periodo 2014-2020 (CRER 2020),

focalizada nas dimensdes de investigacdo e inovagao, essenciais para que o Centro de

Portugal tenha condigdes de atingir as metas a que se propde

A Regido Centro pretende reforgar a sua condic¢do de laboratério vivo, focalizadamente

diversificado, orientado pelas necessidades e bases territoriais especificas, a convergir

para Innovation Leader, conseguindo-o:

(i) tirando partido dos seus multiplos recursos endégenos, das infraestruturas
existentes dos territérios e dos agentes regionais;

(i) potenciando a capacidade de criagdo de conhecimento, assente em
recursos humanos qualificados, reforcando a intensidade tecnolégica na
produgdo de bens e servigos orientados para cadeias de valor globais e
aproximando o sistema cientifico das atividades econdmicas, sociais e
criativas;

(iii) consolidando-se enquanto espago inovador, mobilizador, libertador do
potencial individual e coletivo, gerador de emprego, valor econémico, social e
territorial;

(iv) reforcando a produtividade, a coesdo territorial e afirmando a
Competitividade Responsavel Estruturante e Resiliente enquanto verdadeiro

Designio Central suportado pelas dinamicas RIS3

De forma resumida, as opcbes do Centro de Portugal centram-se em torno de 11

Dominios Diferenciadores (Tematicos e Transversais):

Mar,

Eficiéncia Energética,
TIC,

Saude e bem-estar,
Inovacdo rural,

Agricultura,

11
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Floresta,

Biotecnologia,

Materiais,

Produtividade industrial sustentavel,

Turismo

4 Plataformas de Inovacgao:

Solugdes industriais sustentaveis,
Valorizacdo e uso eficiente dos recursos endégenos naturais,
Tecnologias ao servico da qualidade de vida,

Inovacado territorial

e 10 Apostas Indicativas:

Otimizagdo sustentada da produtividade industrial,

Desenvolvimento e utilizacdo de materiais,

Fontes energéticas alternativas,

Desenvolvimento das cadeias de valor associadas aos recursos endégenos
naturais,

Futuro digital,

Inovacgdo centrada na saude,

Envelhecimento ativo e sauddvel,

Inovagdo rural,

Cidades sustentaveis, criativas e inteligentes,

Investigacdo, desenvolvimento e inovagao no turismo.
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Figura 5

Sintese da estratégia RIS3 do Centro de Portugal: dominios diferenciadores, plataformas de inovacao e
apostas indicativas

Fonte: CCDRC; RIS3 do Centro de Portugal — Estratégia de Investigagdo e Inovagdo para uma Especializagdo Inteligente;

file:///C:/Users/Utilizador/Documents/EXPORTAR%20+%20CENTRO/Documentos/EREI%20Centro.pdf

Promotores Cofinanciado por:

QIrv NERGA CENTROBS #5520 [ 13
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O Projeto tem um ambito geografico de intervencdo que abrange as NUT il
correspondentes a Viseu D3ao Lafbes e Beiras e Serra da Estrela qu integram os
seguintes Municipios:
e Viseu D3o Lafdes:
o Aguiar da Beira
o Carregal do Sal
o Castro Daire
o Mangualde
o Nelas
o Oliveira de Frades
o Penalva do Castelo
o Santa Comba Ddo
o Sdo Pedrodo Sul
o Satdo
o Tondela
o Vila Nova de Paiva
o Viseu
o Vouzela
e Beiras e Serra da Estrela
o Almeida
o Belmonte
o Celorico da Beira
o Covilha
o Figueira de Castelo Rodrigo

o Fornos de Algodres

o Fundao
o Gouveia
o Guarda

o Manteigas

14
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o Meda
o Pinhel
o Sabugal
o Seia

o Trancoso

Celorico da
Beira
\Gouwveldl Guarda Belrale

Limites Territoriais
Municipios

Inutsm

0 20 km
IR

Promotores: Cofinanciado por:

QIrY NERGA CENTROHS #3520 []::




VISEU DAO LAFOES, BEIRAS E SERRA DA ESTRELA

No ambito do Projeto EXPORTAR + | Valorizagdo dos recursos das regides de Viseu Ddo

LafGes, Beiras e Serra da Estrela, foram identificados como mercados alvo:

ALEMANHA

EMIRADOS
ARABES
UNIDOS

MARROCOS

POLONIA

Que resultam da conjugacdo entre os mercados internacionais definidos como
prioritarios pelos empresarios participantes no Projeto, através da manifestacdo de
interesse no preenchimento dos inquéritos, bem como da analise das exportacées das
fileiras escolhidas e, numa légica de diversificagdo dos mercados de atuagdo, foi
definido um conjunto de dois paises do espaco europeu — Alemanha e Poldnia e dois

paises transcontinentais — Marrocos e Emirados Arabes Unidos.
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7.

Promotores

Qirv

FILEIRAS E SETORES ECONOMICOS ALVO
e Agroalimentar
e Madeira e mobilidrio
e Metalomecanica

e Rochas ornamentais

do

c

por

NERGA CENTROEG #2020 |
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8. WEBSITE
i EXPORTAR+ x oy e - =
< C | ® nitpsy//centroexportarmais.pt it

EXPORTAR+ MERCADOS INFORMAGOES NOTICIAS ATIVIDADES

EXPORTAR+

EXPORTAR+ MERCADOS INFORMACOES GABINETES

Descrigdo do projeto Mercados potenciais Documentos de suporte Gabinetes de apoio

Disponivel em https://centroexportarmais.pt/ e cuja consulta e navegacdo se

recomenda.

Promotores Cofinanciado por

QIrV NERGA CENTROES #3620 [ s
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EXPORTAR+

Viseu Dao Lafoes

Beiras e Serra da Estrela

Regidao Centro

Portugal

Territorio

1196510
476 339
1672 849
11 109 761

50022 263

Milhares €
988 173
385948

1374121

8118673

61242 880

208 337

90 391

298 728
2991 088

-11 220617

Fonte: INE; Anuario Estatistico da Regido Centro — Ano 2016

Em 2016, as exportacdes de mercadorias do territério do projeto representaram

15% das exportagdes da Regidao Centro e 3,3% das exportagdes do pais.

J& as importagdes foram 16,9% das importacdes da Regido e 2,2% das que

ocorreram no pal's.

O territério do projeto apresenta saldo positivo para a balanga comercial e o

mesmo ocorre na Regido, em sentido contrdrio ao que se observa para o todo

nacional.

Intra-UE
Extra-UE
Alemanha
EAU

Marrocos

7 033520
2223044
1114 448
nd
94 810

7498 743
2 149213
1172 800
nd
116 517

8 652 426
2457 335
1365 745
nd
125 766

23,0
10,5
22,5
nd
32,7
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Poldnia

124 285 154 919

211786 70,4

9.3 Exportagao de Mercadorias por Principais Destinos; Ano 2016 — Regido Centro

Fonte: INE; Anuarios Estatisticos da Regido Centro — Anos 2014, 2015 e 2016

Posicdo Destino VET R LETES)
10 Espanha 2 933 249
20 Franga 1478 647
3e Alemanha 1365 745
40 Reino Unido 674 339
5e Paises Baixos 518 433
62 Italia 429 083
70 Estados Unidos da América 428 956
8e Bélgica 313 853
90 Angola 226 019
109 Poldnia 211786

Promo tores:

Fonte: INE; Anuario Estatistico da Regido Centro — Ano 2016

Cofinanciado por:

QIry NERGA CENTROHS #5520 (17
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O Relatério “Diagnéstico do Potencial de Internacionalizacdo da Regido” das empresas
diagnosticadas e disponivel no website do projeto em:

e https://centroexportarmais.pt/wp-

content/uploads/2018/04/Diagn%C3%B3stico-CENTRO.pdf

E complementado pelos documentos: “Avaliacdo do Potencial Exportador por Fileira”,
igualmente disponivel no website do projeto em:

e Fileira Agroalimentar: https://centroexportarmais.pt/wp-

content/uploads/2017/05/Apresenta%C3%A7%C3%A30-Agroalimentar.pdf

e Fileira Madeira e Mobilidrio: https://centroexportarmais.pt/wp-

content/uploads/2017/05/Apresenta%C3%A7%C3%A30-Mobili%C3%Alrio.pdf

e Fileira Metalomecanica: https://centroexportarmais.pt/wp-

content/uploads/2017/05/Apresenta%C3%A7%C3%A30-

Metalomec%C3%A2nica.pdf

e Fileira Rochas Ornamentais: https://centroexportarmais.pt/wp-
content/uploads/2017/05/Apresenta%C3%A7%C3%A30-Rochas-
Ornamentais.pdf

De forma resumida e a considerar:

A8,

EXPORTAR+
Graf. 50: Potencial de internacionalizacio das empresas diagnosticadas
Estratégia e Gestdo Global I 1,c%
Recursos Financeiros [ 2%
Gestdo da Producio e Operacdes 58,7%

Gestdo dos Recursos Humano: [ s 7ot
Gestéio do Marketing e Inovacio [N ;o %0
TOTAL I 48,6%
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VISEU DAO LAFOES, BEIRAS E SERRA DA ESTRELA

Fileira Agroalimentar

ﬁ FILEIRA AGROALIMENTAR

EXPORTAR+

[ ——

POTENCIAL DE INTERNACIONALIZACAO DAS EMPRESAS DA FILEIRA

ESTRATEGIA E GESTAO GLOBAL
RECURSOS FINANCEIROS

GESTAO DA PRODUCAO E OPERACOES
GESTAO DOS RECURSOS HUMANOS

GESTAO DO MARKETING E INOVACAO

urv NERGA CENTROBEG 2020 | 1==

Fileira Madeira e Mobiliario

ﬁ FILEIRA MADEIRA & MOBILIARIO

EXPORTAR+

POTENCIAL DE INTERNACIONALIZACAO DAS EMPRESAS DA FILEIRA

esTRATEGIA E GESTAO GLosAL [ ::.2%
recursos FINANCEIROS [ 1.2
cestAo pa propucAo E oreracoes [ 525
GestAo pos Recursos Humanos [ <56
GesTAo DO MARKETING E INoVACAC [ +6.3%

QIrV NERGA CENTRO!S #3020

Fileira Metalomecanica
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ﬁ FILEIRA METALOMECANICA

EXPORTAR+

POTENCIAL DE INTERNACIONALIZACAO DAS EMPRESAS DA FILEIRA

esTRATEGIA E GESTAO GLOBAL | o.0%
Recursos FINANCEIROS [ :3.0%
GesTA0 DA PRODUCAO E OPERACOES |GG -1 0%
GestAo pos Recursos HUMANOS [ 5:. 1
GestA0 0o MARKETING E INovacAo [ - oo

QIrv NERGA CENTROEE #2020

Fileira Rochas Ornamentais

ﬁ FILEIRA ROCHAS ORNAMENTAIS

EXPORTAR+

POTENCIAL DE INTERNACIONALIZACAO DAS EMPRESAS DA FILEIRA

ESTRATEGIA E GESTAO GLOBAL 30,3%

RECURSOS FINANCEIROS 35,9%

GESTAO DA PRODUCAO E OPERAGOES

53,3%

GESTAO DOS RECURSOS HUMANOS 43,4%

GESTAO DO MARKETING E INOVACAO

49,9%

QIrV NERGA  CENTROIE #2620
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Para as PME’s, prosseguir o caminho da globalizacdo, internacionalizando as suas
atividades, mais do que um designio, é uma necessidade. Neste contexto, a criacdo de
capacidades de gestdo e de uma intervencdao comercial progressiva em mercados
externos, associada a criacdo de condicdes base para um desenvolvimento
harmonioso das suas vantagens competitivas sdo condi¢cdes essenciais para o sucesso
do seu crescimento e da sua competitividade sustentada.

Para muitas micro e pequenas empresas da regido, a semelhanca do que ocorre um
pouco por todo o pais, as fronteiras nacionais ainda representam uma barreira
significativa a expansdo das suas atividades e ainda dependem, em grande parte ou
exclusivamente, do que vendem no mercado nacional e, apesar das vantagens, “ir para
o estrangeiro” constitui ainda um passo dificil para a maior parte delas, se bem que,
aceitem que existe uma relagdo direta entre a internacionalizagdo e o aumento da sua
rentabilidade e que uma internacionalizagdo proactiva reforga o seu crescimento,
aumenta a sua competitividade e apoia a sua viabilidade no médio e longo prazo.
Porque vivendo num mundo globalizado, muitas vezes incerto e imprevisivel, cada vez
mais, estas empresas devem ter uma atitude aberta e inovadora, flexivel mas decidida
que lhes permita fazer frente aos desafios dum mercado global, cada vez mais
competitivo. No seu horizonte estratégico as empresas participantes devem ponderar,
simultaneamente, as oportunidades e as ameacas, ndo s6 as de ordem nacional, mas
também as de natureza internacional. Ndo devem, por isso, limitar as suas
possibilidades de negdcio as suas condi¢Ges atuais procurando, ao invés, identificar
areas de procura onde o seu desempenho, comparativamente com o dos seus
concorrentes, possa ser maior, ainda que para isso tenham de proceder a adaptacdes
nos seus produtos/servicos, face as necessidades dos novos clientes. Por isso e para
isso, na implementacdo do projeto foram tidos em conta o conjunto das
oportunidades e das ameagas que a envolvente proporciona, assim como, 0s pontos
fortes e fracos quer da envolvente quer do tecido empresarial que marcou presenca
ajudando-o a aprender a capitalizar nos pontos fortes e a minimizar seletivamente os

pontos fracos.
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Por outro lado o tecido empresarial da regido, particularmente ao nivel das
Microempresas e das Pequenas Empresas, apresenta uma incapacidade crénica para a
montagem e para o desenvolvimento de estratégias de associagdo entre elas, tendo
como objetivo principal a resposta a solicitacdes que constituem oportunidades de
negécio, sem que, de forma isolada, tenham dimensdo, recursos, sejam técnicos,
engenharias do produto, do processo de fabrico e da qualidade, humanos ou
financeiros e massa critica para se poderem posicionar como potenciais vencedoras,
constatando-se, assim, o eventual desperdicio de fatores de competitividade que

importa combater e minimizar.
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Existem multiplas definicdes de internacionalizagao:

e “Processo pelo qual uma empresa aumenta o nivel das suas atividades de

valor acrescentado fora do pais de origem.” (Meyer, 1996)
e “O processo de crescente envolvimento das empresas em operagdes
internacionais.” (Luostarinen & Welch, 1990)

Ponto comum:
Praticamente todas referem a internacionalizacdo como sendo um processo de
envolvimento gradual por parte das empresas em opera¢des fora do seu pais de
origem, um processo de aprendizagem sobre estas operagdes.
A crescente interligacdo entre nagées induziu:

e 0O aumento do comércio internacional,

e A expansdo do investimento além-fronteiras,

e A homogeneidade acrescida dos padrées de consumo,

e Maior aproximagao entre os povos.
Assim, ndo é mais possivel encarar a atividade de uma empresa somente no contexto
do seu mercado nacional.
A criagdo de um mercado de 450 milhGes de consumidores, um dos maiores éxitos da
UE e a globalizacdo, também caracterizada pela reducdo drastica dos obstaculos ao
comércio e por melhores custos de transportes, de informagdo e comunicagao,
abriram um vasto leque de oportunidades.
Contudo, para muitas PME, as fronteiras nacionais ainda representam uma barreira
significativa a expansdo das suas atividades e ainda dependem, em grande parte ou
exclusivamente, dos respetivos mercados nacionais.
As estimativas atuais indicam que apenas 25% das PME europeias exporta_e apenas
4% das PME tem filiais, sucursais ou empresas comuns no estrangeiro.
Mais preocupante ainda é o facto de uma percentagem substancial das PME europeias
nem sequer pensar na internacionalizagdo, apesar de ja estarem expostas a uma forte

concorréncia internacional, mesmo nos seus préprios mercados nacionais.
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Alguns estudos ja demonstraram de forma clara a relacdo direta entre a
internacionalizacdo e o aumento da rentabilidade das PME. A internacionalizagdo
proactiva reforca o crescimento, aumenta a competitividade e apoia a viabilidade a
longo prazo das empresas.

Porém, apesar das vantagens, ir para o estrangeiro constitui ainda um passo dificil

para a maior parte das pequenas empresas.
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Sendo certo que a internacionalizacao das empresas as ajuda a criar valor, desde logo,
torna-se necessario responder as seguintes perguntas:
e Posso internacionalizar a minha empresa?
o Seja, tenho produto/servico?
o Tenho tempo para me dedicar ao processo de internacionalizacdo?
o Tenho meios financeiros disponiveis?
e Paraonde?

e Como internacionalizar?

o E cujaresposta é: tudo preparando, antes do “tiro de partida”
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Assumir o compromisso de o fazer (internacionalizar/exportar), isto §&,
enfrentar a concorréncia internacional nos seus préprios mercados.

Ao assumir o compromisso de exportar, o empresdrio exprime a sua vontade
de expandir a atividade da sua empresa, aceitando riscos razodveis como
contrapartida da expectativa de um aumento de faturacdo e de uma maior
rendibilidade.

Este tipo de atitude é muito importante, mesmo que a empresa ainda ndo

esteja em condi¢cOes de exportar, na medida em que, revela a determinacao

de proceder aos necessarios ajustamentos para o vir a fazer, no futuro.

A ter em conta:

Todas as atividades empresariais exigem um compromisso inicial. De cada vez
gue uma empresa coloca um novo produto no mercado, abre novas
instalagbes ou langa uma nova campanha de promogao, assume um novo
compromisso. Sendo a vocagdo exportadora transversal na economia
portuguesa e admitindo que as questdes técnicas nas vendas internacionais
sdo bastante diferentes das utilizadas nas vendas no mercado interno, a
verdade é que estas matérias se encontram razoavelmente normalizadas e
disponiveis.

o Quando temos um verdadeiro propdsito, nada nos pode parar;

o Crescemos até realizarmos o que perspetivdmos;

o Nas empresas, os objetivos valem essencialmente pelo tipo de valor

gue devemos levar ao mercado, no processo de os atingir.

Uma vez adquiridos os conhecimentos indispensaveis e dominada a linguagem
do comércio internacional, exportar ndo apresenta maior complexidade do

que vender para o mercado interno.
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Definir um Plano Estratégico Internacional, no qual:

e Se consubstancie o desenvolvimento e o aperfeicoamento do compromisso de
se internacionalizar.

e Devem ser tidos em conta a andlise prévia dos recursos e do potencial
exportador, em paralelo com os estudos/pesquisa e sele¢do de mercados alvo,
conciliando estes com a ponderacdo dos custos/forma de entrada nos
mercados.

Significa:

e Identificar os fatores criticos de sucesso dos negdcios (as areas onde convém
ter exceléncia, pois correspondem as caracteristicas do produto ou servigco que
sdo mais valorizadas na decisdo de compra);

e Deter vantagens competitivas (pontos fortes) face a concorréncia,
nomeadamente em dareas especializadas ou a servir nichos/segmentos de
mercado previamente identificados;

e Desenvolver capacidades de fazer/produzir diferentes, transmitindo valor
acrescentado ao cliente e afirmando uma imagem corporativa de exceléncia;

e Potenciar ao maximo a informacgao estratégica relevante disponivel e fidedigna
qgue permita o conhecimento dos mercados e das oportunidades de negdcio
neles gerados.

e Dispor de recursos:

o Humanos (quadros superiores e intermédios especializados,
motivados e com formagdo em internacionalizacdo),

o Técnicos (sistemas de informagdo adequados);

o Financeiros (estrutura de capitais equilibrada) que permitam controlar
e sustentar todo este processo.

e Deter capacidades de gestdo interativa e de organizagdo minimas mas
adequadas a maior complexidade dos processos de exportacdo.

e Criar uma estrutura minima para as suas atividades de marketing.
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Ter uma atuacdo prudente, responsdvel e gradual, com aderéncia a realidade
da empresa.

Encarar o processo de internacionalizacdo como um processo de
aprendizagem continuo ao longo do qual a empresa vai retirando licdes que

Ihe irdo ser valiosas no futuro a medida que aprofunda a sua experiéncia

internacional.
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A nocdo de internacionalizacdo como sendo um processo foi proposta e desenvolvida
por economistas nérdicos.
A internacionalizacdo corresponde frequentemente (sobretudo no caso das PME) a um
processo gradual em que o grau de empenhamento das empresas nas atividades
além-fronteiras vai crescendo a medida que aumenta o seu conhecimento sobre:

e Os mercados externos;

e O dominio dos mecanismos de coordenacdo e controlo das atividades

internacionais;

e A sua consciéncia sobre as varidveis fundamentais do processo em si.
O processo de internacionalizacdo de uma empresa envolve duas decisdes criticas

e Paraonde internacionalizar?

e Como internacionalizar?
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O crescimento exponencial do uso da Internet tem provocado um
extraordinario desenvolvimento do comércio eletrénico e contribuido para
a transformacdao das empresas, ndo s6 em termos de estratégia e
organizacao, mas originando mesmo um novo modelo de negécio;

A gestdo torna-se mais complexa;

Ha quem defenda que a capacidade de aprender, sobretudo aprender mais
depressa do que os concorrentes, € a Unica vantagem competitiva
sustentdvel a prazo;

O acesso e a transferéncia, tanto interna como externa, do novo fator de
producdo, o conhecimento, num mercado tao alargado e num ambiente em
continuas e imprevisiveis mudancas “obriga” as empresas a especializacao
nas suas core competencies;

Novas formas de concorréncia implicam novas formas de organizagao;
Estratégia e estrutura condicionam-se mutuamente, o que, sendo
observavel na generalidade, é ainda mais evidente nas empresas que
assentam a sua estratégia na internacionalizacdo, concorrendo no mercado
global;

Mais colaborar para melhor competir.

Ndo existe uma estratégia Unica que possa ser adotada por toda e qualquer

empresa e que seja garantia de sucesso.

Acredita-se que as estratégias construidas numa ldégica de consisténcia interna,

baseada no conhecimento dos recursos e das oportunidades, acabam por se

enquadrar num padrdao de atuagdo dentro da diversidade das hipdteses de uma

estratégia de sucesso.

As vantagens competitivas de uma empresa resultam da sua capacidade para

desempenhar as atividades necessarias a um custo total inferior ao dos seus
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concorrentes, ou exercer certas atividades de uma forma exclusiva de tal modo

que, gere valor para o cliente, justificando o adicional de preco.

e Andlise da cadeia de valor:

o Foco no que a empresa sabe fazer melhor e/ou com menores
custos,

o Analise dindmica que tenha em conta a evolucdo e force a inovacao
e a mudanca,

o Competéncias nucleares,

o Vantagens competitivas.

e Enfase nas formas de cooperaco:

o A importancia da cooperacdo estd associada a necessidade de
especializacdo, ou seja, a reducdo do numero de atividades na
cadeia de valor que uma empresa desenvolve tem que ser
compensada pela “associagdo” com as outras empresas que
optaram pelas atividades “em falta” ao longo da cadeia.

e Importancia do conhecimento do mercado:

o Grau de conhecimento do mercado alvo,

o Nivel de desenvolvimento do mercado alvo,

o Proximidade com o cliente,

o Diferentes destinos, diferentes culturas.

Visdo integrada do processo de andlise e formulacdo da estratégia de

internacionalizagao:
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Anadlise da Cadeia de Valor

Grau de Especializacao — Fase do Processo

Mercados

Formas de Cooperacao

|«|«|«|‘|

Formulacao da Estratégia

Elaboragdo prépria

Existem cinco grandes tipos:

Penetracao em mercados externos;

Acesso a recursos produtivos;

Manutencdo ou reforco de redes de relagdes;

Resposta a movimentos de concorrentes;

Acesso a competéncias.
O processo de internacionalizagdo também pode ser o resultado de motivagdes
enddgenas:

e Necessidade de crescimento da empresa;

Exploracdo de competéncias tecnoldgicas;

Aproveitamento da capacidade produtiva disponivel;

Obtencao de economias de escala;

Diversificagado de riscos.
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CoOMO?

(Formas de Operagao)

Subcontratagao, Exportacao, Filiais
Comerciais, Filiais Produtivas, Contratos de

0 QUE? Licenga, Contratos de Franchising, Aliangas.
Produtos (bens, servicos, know-
how) ONDE?

Atividades da cadeia de valor

(Mercados) —Proximidade geografica e
(operagdes, logistica, marketing

e vendas, servigo, 12 D) DIMENSOES EI..I|tUI'a|r,‘ aspetos politicos e sociais,
EXTERNAS dimensdo dos mercados, etc.
ESTRUTURA DIMENSOES COMPETENCIAS INTERNAS
ORGANIZACIONAL INTERNAS (Experiéncia, recursos humanos, etc.)
(Estrutura, sistemas de
coordenagao e controlo) ASPECTOS FINANCEIROS

(Capacidades, apoios, etc.)
CAPACIDADE DE GERIR RELACOES
COOPERATIVAS FINANCEIRAS
INTERNACIONAIS

Elaboragdo prépria

Exportacao: ocasional, experimental,
Exportacao para Filiais comerciais
Estabelecimento de Filiais

Estabelecimento de um sistema

Empresa Global

Adaptado da tipologia de Kenichi Ohmae

Elaboragdo prépria
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Outras modalidades:

e Estabelecimento de acordos com empresas locais, envolvendo ou nao a

participacdo no capital das empresas:

o No primeiro caso teriamos as joint-ventures;

o No segundo caso teriamos os contratos de licenga, de franchising,

de gestdo ou o fornecimento de “unidades chave na mao”.

e Exportacdo indireta, via empresas de trading, por exemplo.

De um modo geral, a internacionalizacdo é tanto mais proveitosa quanto maior for

o seu contributo para o aumento da competitividade da empresa e pode ocorrer

por trés vias:

e Exploracdo das competéncias nucleares em novos mercados;

e Realizagdo de economias de localizagdo;

e Aumento das economias de escala e de experiéncia.

Exportagoes
Contratos de Licenc¢a

Franchising
Outras

Joint Ventures
Filial Comercial
Filial Produtiva

Contratos de Gestao
Projetos Chave-na-mao

QOutras

* Aumento das
vendas sem
grande
investimento

* Economiasde
escalaede
experiéncia

* Controlo relativo
dos mercados
externos

Elaboragdo prépria

Controlo da
atuacao nos
mercados
externos
Conhecimento das
condi¢des
competitivas
locais

Partilha de
recursos, know-
how e riscos

* Geragao de

receitas
significativasem
negodcios pontuais
Nivel de
investimento
intermédio
Acesso aos
mercados sem
grande risco
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O processo de internacionalizacao pode também implicar custos e riscos consideraveis
para a empresa.
Atuar no estrangeiro é diferente de atuar no mercado doméstico, cuja complexidade
acarreta diversas condicionantes paras as empresas:
e Condicionantes internas:
o Dimensdo das empresas;
o Falta de experiéncia e de imagem internacional.
e Condicionantes relacionais:
o Forte dependéncia de clientes importantes;
o lacos criados no mercado interno que podem funcionar como
barreiras a internacionalizagdo.
e Condicionantes do pais de origem:
o Fraco desenvolvimento econémico = fraca imagem internacional
e Condicionantes do pais de destino:
o Varios riscos, como o politico, incerteza, expropriacdo, operacional,
etc.;
o Enquadramento legislativo;
o Diferencas culturais;
o Condigbes de negécio.
Estas condicionantes traduzem-se em varios custos e riscos, nomeadamente:
e Dificuldades em ultrapassar barreiras a entrada;
e Mudanca de mentalidades e de sistema de gestao;
e Dispersao dos recursos da empresa;

e Acesso de tecnologias e produtos por parte de empresas concorrentes.
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I N

Exportacoes
Contratos de
Licenca Franchising
Outras

Joint Ventures
Filial Comercial
Filial Produtiva

Contratos de Gestao
Projetos Chave-na-
mao

QOutras

Elaboragdo prépria

Custos administrativos e
de transporte

Custos de transagao
Controlo dos contratos

Investimentos avultados
na criacdo e gestdo da
filial

Partilha de receitas com
os parceiros (joint-
venture)

Custos de transagao
Custos financeiros e
operacionais (chave-na-
mao)

Danos na imagem
Perda de quota para
locais

Dependéncia dos
agentes
Concorréncia dos
licenciados

Incapacidade de
adaptacdo ao meio
envolvente local
Dificuldade de
relacionamento (joint-
venture)

Criacdo de concorrentes
Risco cambial

Risco de insolvéncia do
cliente

Em funcdo da andlise comparada entre os beneficios/vantagens e os custos/riscos
resultantes das modalidades de internacionalizagdo selecionadas, a empresa deve
decidir qual a sua opgao de entrada nos mercados externos mais adequada aos
seus objetivos e capacidades.

Regra geral, a escolha final resulta da avaliagdo de dois tipos de vantagens
genéricas:

e localizacdo: Se os beneficios da localizacdo das atividades comerciais ou
produtivas no estrangeiro forem superiores aos seus custos e riscos, é
preferivel enveredar pelo investimento em filiais ou pela realizagao de
contratos de gestdo ou projetos chave-na-mao;

e Internalizagdo: Se os beneficios da realizacdo interna das atividades
justificarem os custos e riscos da integracdo vertical no estrangeiro, é
também preferivel optar por investimentos em filiais ou pela realizacdo de

contratos de gestdo ou projetos chave-na-mao;
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Quanto maiores forem as competéncias nucleares da empresa, maior é o seu
potencial em explorar os dois tipos de vantagem genérica com sucesso.

Porém, se a empresa tiver poucas capacidades e recursos, esta em piores condicdes
para tirar partido das modalidades mais avancadas de internacionalizacdo, pelo que
ai se deve limitar a modalidades de internacionalizagao que impliquem menos
custos e riscos, como seja a exportacdo, ou a celebra¢do de contratos de licenga ou

de franchising.
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A cooperagdao empresarial € uma situagdo intermédia entre a atuagao isolada e a
criacdo de subsididrias, conjugando em simultaneo algumas das vantagens dessas duas
opgoes.

Existem varias modalidades que podem ser exploradas.

Sob a designacdo de licencas de exploracdo de marcas e patentes inclui-se uma
grande variedade de situagdes contratuais através das quais uma organizagdo,
licenciadora, concede a outra, concessionaria, o direito de produzir e comercializar
um produto/servico dentro de uma area previamente fixada a troco de royalties.
Vantagens:

e Para o licenciador evita praticamente o investimento permanente de
prospecao, permitindo ao mesmo tempo o acesso a mercados que de outra
forma poderiam ser inacessiveis.

e Para o concessiondrio, acesso a tecnologias, produtos ou marcas ja

existentes e testados noutros paises.

Acordo particular de licenca ou de contrato de assisténcia, que se traduz num
acordo através do qual a empresa, o “franchisado”, obtém de outra, o
“franchisador”, o direito de explorar em exclusivo e sob certas condi¢cbes um
produto, marca ou tecnologia dentro de uma determinada area.
Numa palavra: o “franchisado” adquire o direito de gerir um determinado negdcio
usando a técnica e reputagao do “franchisador.”
Aspetos a ter em conta:

e Valor da marca, produto ou servico a nivel internacional;

e Restrigdes legais em alguns paises que incidem sobre esta modalidade
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Consiste na encomenda por parte de uma empresa (denominada de principal) de
produtos ou partes de produtos, ou meras operacdes sobre os mesmos, a uma
outra empresa subcontratada com base em especificacdes pré-estabelecidas.

E uma modalidade muito simples nos seus principios e que foi inicialmente
desenvolvida por grandes empresas japonesas.

Na pratica a subcontratacdo é uma forma de desintegracdo vertical através da qual
as unidades econdmicas se especializam em determinadas fun¢Oes da cadeia de

valor, onde provavelmente possuem mais vantagens competitivas.

De acordo com a OCDE uma joint-venture consiste na participacdo de varias
empresas no capital de uma unidade econdmica juridicamente independente,
dando assim origem a partilha do respetivo patrimdnio, lucros e riscos de negécio.
Possiveis vantagens:

e Reducdes de custos devido a eventuais economias de escala e sinergias;

e Menores necessidades de financiamento;

e Acesso a novas formas de organizacao e métodos de gestao;

e Penetragdao em novos mercados;

e Aquisigdo de novas tecnologias

Consiste na associagdo de varias empresas dando origem a criagdo de uma nova
organizacdo. Ndo confundir com joint-venture, ja que o consorcio é, regra geral,
reservado para acdes de natureza comercial.
Principais vantagens:
e Economia de custos;
e Maior eficacia dos contactos no plano internacional.
As modalidades anteriores de cooperagdo empresarial referem-se a situagdes
formais, ou seja, envolvem um contrato entre as partes envolvidas.
Mas a cooperagdao empresarial ndo se resume & colaboragdo formal, havendo

igualmente formas de cooperagao informal:
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e Redes de relacionamentos, construidas ao longo dos tempos e das quais
resultam formas de dependéncia e de adaptagdo entre as organizagGes
nelas envolvidas — Network Approach.

A economia portuguesa tem caracteristicas que tornam a cooperagdo e as aliangas
entre empresas numa estratégia com particular interesse.

Por um lado poderd minimizar algumas das insuficiéncias mais marcantes da nossa
economia:

e Pequena dimensdo das empresas;

e Escassez de quadros médios e superiores;

e Insuficiéncia organizacional;

e Falta de cultura empresarial e do pensar internacional;

e Subcapitalizacdo de alguns sectores.

Por outro lado, existem pontos fortes que poderdo ser mais eficazmente
explorados em situa¢des de cooperagao:

e Existéncia de alguns produtos naturais com interesse;

e Mao-de-obra facilmente adaptavel a novas condigdes;

e Aceitagdo generalizada da necessidade de modernizagao;

e Existéncia de tecnologias intermédias.

43



EXPORTAR+

VISEU DAO LAFOES, BEIRAS  SERRA DA ESTRELA

OPERACIONAIS

QIrv NERGA CEN

Os que afetam de
uma forma direta a
vida interna das
organizagdes sob o
ponto de vista da
eficiéncia com que a
sua atividade é
desenvolvida.

Elaboragdo prépria

Os que se traduzem
num reforco da
posicao competitiva
e estratégica das
empresas
envolvidas.
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VANTAGENS
Vantagens OPERACIONAIS
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Versdao em vigor: Incoterms 2010

gﬂlncoterms 2010

by the International Chamber of Commerce (ICC)

Publicados pela International Chamber of Commerce (Camara de Comércio

Internacional)

GB

e https://iccwbo.org/

e Direito privado (necessaria a mengdo no contrato)
Nao se aplica ao contrato de transporte nem ao seguro.
Determinam:

e Distribuicdo de custos,

e Local de entrega da mercadoria,

e Quem suporta o risco do transporte,

e Responsabilidade dos direitos aduaneiros.

Regras para qualquer modo de transporte
e EXW (EX WORKS) — Na fdbrica (local combinado
e FCA (FREE CARRIER) — Franco transportador (local combinado
e CPT (CARRIAGE PAID TO) — Portes pagos até destino acordado
e CIP (CARRIAGE AND INSURANCE PAID TO) — Porte e seguro pagos até destino
acordado

e DAT (DELIVERED AT TERMINAL) — Entrega no Terminal (local acordado)
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e DAP (DELIVERED AT PLACE) — Entrega no local combined
e DDP (DELIVERED DUTY PAID) — Com direitos pagos (no destino)

Regras para o transporte maritimo
e FAS (FREE ALONGSIDE SHIP) — Franco ao longo do navio [porto de embarque
combinado)
e FOB (FREE ON BOARD) — Franco a bordo [porto de embarque combinado
e CFR (COST AND FREIGHT) — Custo e frete — porto de destin
e CIF (COST INSURANCE AND FREIGHT) — Custo, seguro e frete — porto destino)

EXW

Formalidades da exportacao
Formalidades da importagao

Seguro do Transp. principal

Embalagem e verificacao
Transporte interior
Recepgao e descarga

Transporte interior
Transporte principal

Carga

VENDEDOR

-
coweracor

Transmissdo

de riscos —
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e (Capacidade financeira
o Aumento das necessidades de financiamento, dos custos de
marketing, das deslocacdes, prospecdio de mercados e,
eventualmente, investimentos no aumento de producdo?
e Recursos Humanos
o Numero, formacdo e disponibilidade?
e Produtos/Servicos
o Sao exportaveis, sdo competitivos, tém qualidade?
e Rede de contactos
o Tem ou ndotem?
= N3ao tendo, tem que criar.
e Parceiros internacionais
o Adequados aos objetivos de internacionalizagdo?
e Que impacto terda a concretizacdo da internacionalizacdo nas normais

atividades da empresa?

Através de:
e Exploracao de mercados
e Participagdo em feiras
e Participacdo em missGes empresariais
e Bases de dados

e Estudos de mercado

Que produtos/servicos podem ser exportados? Que adaptagBes sdo
necessarias?

A ter em conta:
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EspecificacGes técnicas, design, qualidade, caracteristicas funcionais,
adaptacdo a necessidades locais, precos;

Novos desenvolvimentos;

Concorréncia;

Tendéncias do mercado;

Habitos de consumo;

Percecdo do mercado;

Como diferenciar;

Canais de distribuicdo;

RestricGes legais e especificacbes técnicas exigidas;

Certificacoes exigidas.

O preco é um fator fundamental na venda, sendo o seu cdlculo um elemento

critico quando se vende no mercado internacional.

Assim, necessario se torna analisar e ponderar:

Objetivos gerais da empresa;

Em fungdo dos critérios e contingéncias particulares dos mercados de
exportacdo e nao necessariamente partindo do pre¢o no mercado
nacional;

Custos com eventuais adaptacoes;

Marketing local;

Transporte;

Seguros;

Formas de pagamento;

Eventuais taxas de cambio;

Estratégia.

O conhecimento prévio das formalidades a cumprir é vital para o sucesso do

processo de exportagdo:
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e Documentos oficiais e certificados;
e Documentos de transporte;
e Documentos Aduaneiros:

o INTRASTAT;

o Documento Administrativo Unico.

Barreiras formais

o Desincentivacdo de importa¢des de produtos e servicos (taxas
alfandegarias especificadas nas pautas aduaneiras em vigor);

o Contingentacao;

o Licencgas, inspecdes, medidas sanitarias;

o Regulamentacao técnica e Normas Industriais.

e Barreiras informais

o Condigbes de transporte e de armazenagem e custos
respetivos;

o Concorréncia e pregos baixos;

o Canais de distribuicao;

o Divergéncias nos habitos de consumo, culturais, de
interpretacdo de mensagens, imagens e simbolos, linguisticas,
rotulagem, etc.;

o Excesso de burocracia e lentiddo de processos.

e Rodoviario, ferroviario, maritimo, aéreo;
e Meios de transporte apds desalfandegamento;
e Custos de transporte e de armazenagem,

e Inspegdes na origem e no destino.
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Meios de pagamento ndo documentarios
o Cheque bancario internacional, transferéncia bancaria, aceite
bancario.
Meios de pagamento documentarios
o Crédito documentdrio.
Contratos Forward

Seguros de crédito
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Entre

plano

outros, alguns tépicos, questdes e temas para o desenho e a elaboracdao de um

de internacionalizagao:
RazOes para a empresa se internacionalizar
Objetivos da internacionalizagdo
Objetivos iniciais de internacionalizacdo
Interesse na internacionalizacdo
Diagnéstico
Questodes prévias a considerar
Desenvolvimento internacional
Alavancas da estratégia de internacionalizacdao
Estratégia de entrada nos mercados internacionais
Eventual faseamento e estrutura das fases
Enquadramento geral da internacionalizagao
Mercado-Alvo
Enquadramento juridico e fiscal
Caracteriza¢do do mercado
Opcoes de marketing para a internacionalizacdo
Precos e outras condigdes
Abordagem ao mercado
Contactos e relagGes publicas
Atividades a desenvolver
Quadro Logico
Cronograma

Mapa de Custos Previsional
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A aicep Portugal Global, E.P.E., Agéncia para o Investimento e Comércio Externo
de Portugal, é uma entidade publica de natureza empresarial vocacionada para o
desenvolvimento de um ambiente de negdcios competitivo que contribua para a

globaliza¢cdo da economia portuguesa.

gl 2 ®
.- & [ ] .l-
et L LT
'-“- - .‘...
*8

11
aicep

e http://www.portugalglobal.pt/

e Avenida 5 de Outubro, 101; 1050-051 Lisboa
e GPS:38.7384396, -9.1483397

E: aicep@portugalglobal.pt

T: (+351) 217 909 500

Mercados Externos
e Informagdo de Mercado
e ABCde Mercado
e Como Vender em
e Rede Externa
Guia do Exportador
Guia de apoios financeiros a exportagao
Bases de Dados
Feiras
Oportunidades de Negdcio

Servigo de Apoio as Empresas
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A Associacdo Industrial Portuguesa (AIP), fundada em 28 de janeiro de 1837, é
uma Associacdo de ambito nacional, cujo objetivo primeiro é o de contribuir para
o progresso das empresas e das associacdes nela filiadas, nos dominios técnico,
econdmico, comercial, associativo, cultural e social.

Entidade privada sem fins lucrativos, com estatuto de Pessoa Coletiva de Utilidade
Pdblica, a AIP, juntamente com as associacbes empresariais regionais, instituiu

uma rede de proximidade as empresas.

AIP — CCl, Associac¢do Industrial Portuguesa — Camara de Comércio e Industria

e  www.aip.pt
e Praca das Industrias; 1300-307 Lisboa

GPS: 38.699527, -9.182787

E: geral@aip.pt
e T:(+351)213601021
Internacionalizagdo:

e http://www.aip.pt/pt/internacionalizacao

Missdes a mercados

Missdes inversas

Sessdes de mercados para exportacao
Workshops como exportar

Consultoria de apoio as Empresas
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Os Gabinetes de Apoio a Internacionalizacdo tém como objetivo, a prestacao de
servicos de informacdo as empresas no apoio aos seus processos de
internacionalizacao.
Sao estruturas de apoio a Internacionalizacdo, que em estreita cooperacao com
outras entidades institucionais, visam promover a Internacionalizacdo das
empresas na regiao.

Cada Gabinete fica localizado nas instalagées dos Promotores do Projeto:

»

IV NERGA

Associagao Empre_sarial Associagdo Empresarial da Regiéo da Guarda
da Regidode Viseu

Para mais informacdo consultar o website do projeto:

e https://centroexportarmais.pt/gabinetes/
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5020 CENTROZ:

Qualificagdo e Internacionalizagdo das PME:

Projeto individual

Projeto Conjunto

Vale Internacionalizacao
o Portaria n2 57-A/2015
o https://dre.pt/home/-

/dre/66619906/details/maximized?p auth=Z0dTHgnO

Linhas de Crédito

Seguros de Crédito

Garantia Mutua

Capital de Risco

Banca
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Entidades Organizadoras de Missdes Empresariais:
e AICEP

o http://www.portugalglobal.pt/PT

e AIP — Associagdo Industrial Portuguesa

o internacionalizacao@aip.pt

e AEP - Associacdo Empresarial de Portugal

o http://www.aeportugal.pt/Inicio.asp?Pagina=/Areas/Internacionalizac

ao/Internacionalizacao&Menu=Menulnternacionalizacao

e Camara de Comércio e Industria Portuguesa

o https://www.ccip.pt/pt/o-que-fazemos/internacionalizacao
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16. DOCUMENTAGAO UTIL

Colecao de Guias

Apoiar a
internacionalizacdo
das PME

o‘% 7

Horizonte Internacionalizar
Guia para PME

ado por

QIrv NERGA (CENTROGGE #2020 |

https://www.portugal2020.pt/Portal20

20/Media/Default/Docs/GUIAS%20e%

20ESTUDOS/CE _GUIA%20PME.pdf

http://www.portugalglobal.pt/PT/Inte
rnacionalizar/Documents/Horizonteln
ternacionalizarGuiaparaPME.pdf
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Nomenclatura Combinada

——

Iy

CcODIGO
ADUANEIRO
COMUNITARIO

DSRA
Outubro de 2005

Disponivel no website do Projeto em:
https://internacionalizarmaisalgarve.
pt/wp-
content/uploads/2016/05/ALGINT N
C.pdf

Disponivel no website do Projeto em:
https://internacionalizarmaisalgarve.p
t/wp-
content/uploads/2016/05/ALGINT CA
C.pdf
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lll. MERCADO ALEMANHA

1. SINTESE DO PAIiS

Fome: E/U- The Economist Inteligence Unit
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o Area: 356.970 Km’
e Populagdo: 82,3 milhdes de habitantes (2016)
e Densidade populacional: 231 habitantes/km?
e Designacdo oficial: Republica Federal da Alemanha
e Capital: Berlim (3,4 milhdes de habitantes)
e Qutras cidades importantes: Hamburgo; Munique; Colénia; Frankfurt;
Estugarda
e Religido: Cerca de 35% da populagdo é protestante, 34% é catdlica
romana e 4% mugulmana (na maioria turcos)
e Lingua: Alemao
e Unidade monetaria: Euro (EUR)
e Risco Pais:
o Risco geral — A (AAA = risco menor; D = risco maior)
o Risco Politico—A

o Risco de Estrutura Econdmica — A
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A Alemanha é, em termos do Produto Interno Bruto (PIB) a precos correntes, a maior
economia da Europa e a 42 a nivel mundial, a seguir aos EUA, a China e ao Japao.
Dotado de uma mao-de-obra altamente qualificada, o pais € um dos principais
exportadores de bens transacionaveis, nomeadamente, maquinaria, veiculos
automoéveis e produtos quimicos. Com uma populacdo de cerca de 82,3 milhGes de
habitantes, a Alemanha respondia, em 2016, por 8,4% e 6,5% do valor das exportacdes
e importagdes mundiais, respetivamente, o que lhe confere o estatuto destacado quer
de 32 exportador e importador mundial, quer de maior mercado europeu, o principal
motor do seu crescimento econédmico e um dos mais competitivos do mundo.
Tratando-se de uma das mais avancadas e desenvolvidas economias do mundo, a
contribuicdo de 30,3% da indUstria para a formacado do PIB, em 2016 2, é considerada
elevada, confirmando que a indUstria transformadora e servigos conexos constituem o
coragao da economia alema.

O agravamento da crise econdmico-financeira mundial, em 2009, figura como um
marco negativo na dinamica da evolugdo da atividade econdmica, tanto a nivel
mundial quanto no caso alemdo. Todavia, enquanto o PIB mundial registou uma
contracdo de 2,5% e o da UE de 4,4%, a atividade econdmica alema registou uma
quebra de 5,1%, a maior da histéria da Republica Federal Alema. Em verdade, pode
dizer-se que os efeitos negativos da crise financeira tinham comecado a sentir-se ja em
2008, quando a taxa de crescimento do PIB desacelerou para 0,8%, contra 3,4% em

2007.

Gragas a um sector exportador tradicionalmente forte (dados oficiais, de 2016,
indicam um crescimento das exportagdes de bens de 1,1%, e das importa¢des de
0,3% face a 2015), a balanga corrente alema beneficia de excedentes estruturais
no seu comércio de mercadorias, que se fixou em 8,4% do PIB, em 2016. Para o
periodo 2017-2019, a EIU estima que esses excedentes registem a taxa média de
7,4% do PIB, recolhendo, também, dividendos do saldo da sua balanga de

rendimentos, resultante dos lucros do investimento direto alemdo no estrangeiro.
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As descidas do preco do petréleo fazem aproximar o saldo da balanca comercial de
um valor préximo de 8% do PIB, devendo a Alemanha continuar a registar um
elevado excedente comercial, reflexo de uma industria transformadora
extremamente competitiva. Como consequéncia, o pais continuard a gerar uma
elevada poupanca interna, a qual, depois de investida no exterior, resultarda num
forte excedente da balanca de rendimentos. Os saldos das balancas comercial e de
rendimentos superam, amplamente, os défices estruturais das balancas de
servicos e de transferéncias, que continuam a aumentar.

A taxa média de desemprego que, em 2009, se fixara em 9,1%, tem vindo,
gradualmente, a diminuir ao longo dos anos, fixando-se em 5% em 2014, 4,6% em
2015 e 4,2% em 2016, refletindo os efeitos positivos das medidas governamentais
em favor da protecdo dos postos de trabalho e de uma politica, mais restritiva,

relativamente aos apoios no desemprego de longa duracgao.

Populagdo Milhdes 81,2 81,9 82,3 82,5 82,6 82,6
PIB a precos de mercado 10°USD 3.891 3.362 3.462 3.499 3.598 3.792
PIB per capita (em PPP) usD 47.002 47.832 49.097 51.061 53.007 54.427
Crescimento real do PIB % 1,6 1,5 1,8 1,9 1,7 1,4
Consumo privado Var. % 1,0 1,9 1,9 1,5 1,5 1,3
Consumo publico Var. % 1,2 2,8 4,0 1,5 1,5 1,3
Exportacdes de bens e servicos 10°USD 1.779 1.571 1.589 1.666 1.750 1.870
Taxa de inflagio (média) % 0,8 0,2 0,4 1,6 1,5 1,6
Divida publica % do PIB 74,8 71,2 68,4 65,8 63,5 61,4

Fonte: The Economist Intelligence Unit (EIU)
Notas: (a) Valores atuais; (b) Previsbes
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e o~ oo | aoss | ame

Exportacdo FOB (10°% USD) 1.401 1.445 1.495 1.329 1.340
Importagdo FOB (10° USD) 1.155 1.181 1.207 1.050 1.055
Saldo (10% USD) 246 264 288 279 285

Coeficiente de abertura (%) 121,3 122,3 123,9 126,6 127,0

Posicdono “ranking” mundial:
Como exportador F 38 32 e F
Como importador 3@ 38 32 32 3@

Fonte: Organizagdo Mundial de Comércio (OMC)

2014 2015 2016

Mercado
Qo Qo Qo

EUA 8,5 22 9,5 12 8,8 12
Franca 8,9 12 8,6 24 8,3 28
Reino Unido 7,0 32 7,4 32 7,0 32
Paises Baixos 6,4 58 6,6 42 6,5 43
China 6,6 42 6,0 52 6,4 52
Portugal 0,63 322 0,63 328 0,66 312

Fonte: International Trade Center(ITC)

2014 2015 2016

Mercado
Qo) Q) Qo)
8,5 22 9,5 1L 8,8 1L

China

Paises Baixos 8,9 1% 8,6 pd 8,3 pd
Franca 7,0 32 7,4 32 7,0 32
EUA 6,4 52 6,6 42 6,5 42
Italia 6,6 48 6,0 58 6,4 58
Portugal 0,57 302 0,58 312 0,58 302

Fonte: International Trade Center (ITC)
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44,2%

4,9%

W Maquinas e aparelhos
mecanicos

W Mdquinas eléricas e
partes

W Veiculos e material de
transporte

B Combustiveis e dleos
minerais

Produtos
farmacéuticos

Qutros

Exportacoes

W Veiculos e material de

18,2% transporte

B Mdquinas e aparelhos
mecanicos

B Mdquinas eléricas e
partes

16,6% m Produtos
farmacéuticos

Instrumentos de otica
e precisdo

10,3% Qutros

5,8%

Importagoes

12,4%

52,2%

10,5%

4,6%
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Em 2016, a quota da Alemanha no comércio internacional portugués de bens e
servicos foi de 10,9%, enquanto cliente, e de 12,8% como fornecedor. Dados relativos
ao periodo de janeiro a maio, de 2017, indicam uma ligeira subida nas importacdes e
uma quebra nas exportagoes.

As exportacGes portuguesas de bens e servicos para a Alemanha, em ciclo ascendente,
registaram, no periodo 2012-2016, uma taxa de crescimento médio anual de 3,3%. Ao
nivel das importa¢des, também se verificou, nesse periodo, um crescimento a uma
taxa média anual de 7,1%. Os dados relativos aos primeiros 5 meses de 2017, mostram
uma evolugdo positiva em ambos os fluxos, a saber: 7,1% para as exportacdes e 16,2%
para as importagoes.

O saldo da balanca comercial de bens e servicos, positivo em 2012 e 2013, entrou em
terreno negativo de 2014 a 2016, registando um défice de cerca de 823,4 milhdes
euros em 2016. O coeficiente de cobertura das importagdes pelas exportagdes passou

de 105% em 2012, para 91% em 2016.

Quota da Alemanha no Comércio Internacional Portugués de Bens e Servigos

Alemanha como cliente de Portugal % Export. 1,2 0,7 0,8 0,9 0,9

Alemanha como fornecedor de Portugal % Import. 10,8 10,7 11,4 12,0 12,8

Fonte: Banco de Portugal

Balanga Comercial de Bens e Servigos de Portugal com a Alemanha

2013 2014 2015 2016 Var¥k it ahl
16/122 jan/mai | jan/mai

Exportactes (108 EUR) 7.241,3  7.3528  7.6322  8.0981  8.2445 3.333,1  3.568,3
Importagtes (10° EUR) 6.902,9 7.024,9 7.872,8 8.546,3 9.067,9 7.1 3.710.4  4.302,2
Saldo (108 EUR) 339,0 327,9 -240,6 -448,3 -823,4 - -368,3 -733,9
Coef. Cob. (%) 104,9 104,7 96,9 94,8 90,9 - 90,0 82,9

Fonte: Banco de Portugal
Notas: (a) Média aritméticadas taxas de crescimento anuais no periodo de 2012-2016; (b) Taxa de variacio homologa de 2016-2017
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Balan¢a Comercial de Bens de Portugal para a Alemanha

e

Exportac®es (105 EUR) 55959 55087 56184 58831 58571 12 24662 25928 51
Importagbes (10°EUR)  6.391,3 6.487,7 7.270,4 7.7042 82632 67  3.363,3 3.9056 16,1
saldo (108 EUR) 7954 -979,0 -1652,0 -1.821,1 -2.406,1 - 897,1 -1.312,8 -

Coef. Cobertura (%) 87,6 84,9 77,3 76,4 70,9 - 73,3 66,4 -

Fonte: Instituto Nacicnal de Estatisticas (INE)

Notas: (a) Média aritméticadas taxas de crescimento anuais no periode de 2012-2016;
(b} Taxa de variagdc homéloga 2016-2017;

2012 a 2015 —resultados definitivos;

2016 e 2017 resultados preliminares

Exportacdesde Bens de Portugal para a Alemanha

2012 o 2015 2016 Var %
5 % Tot 12 5 % Tot 15 5 % Tot 16
_ (L ) (P G (-G i

Maguinas e aparelhos 1.522,8 27,2 1.672,3 28,4 1.858,5 31,7 1.1
Veiculos a outro mat. transporte 1.444 6 25,8 1.325,3 225 1.165,2 19,9 -121
Plasticos e borracha 4121 7.4 470,9 8,0 466,5 8,0 -0,9
Quimicos 345,6 5,2 359,8 6,1 356,9 6,1 -0,8
Calgado 302,2 54 353,3 6,0 350,6 6,0 -0,8
Metais comuns 290,5 5,2 313,0 5,3 282,0 4.8 -9,9
Vestudrio 233,9 4,2 257,4 4,4 267,0 4,6 3,7
Pastas celulosicas e papel 281,5 5,0 277,2 4,7 246,2 4,2 -11,2
Matérias téxteis 143 2,6 152,9 2,6 1711 2,9 11,9
Instrumentos de dtica e precis3o 76,4 14 125,3 2,1 146,7 2,5 17,1
Minerais e minérios 1440 2,6 134,7 2,3 1235 21 -8.3
Agricolas 58,3 1,0 84,4 1,4 99,1 1,7 17,4
Alimentares 83,3 1,5 97,5 1,7 93,9 1,6 -3,7
Madeirae cortica 90,8 1,6 91,5 1,6 91,7 1,6 0,2
Pelese couros 81 01 14,7 0,2 12,5 0,2 -14,5
Combustiveis minerais 241 0,4 3,7 0,1 0,6 0,0 -84,2
Outros produtos(a) 134,7 2,4 1491 B 124,9 21 -16,2
TOTAL 5.595,9 100,0 5.883,1 100,0 5.857,1 100,0 -0,4

Fonte: Instituto Nacional de Estatisticas (INE)

Evolugdo das exportagdes de mercadorias para a Alemanha (Algarve e Portugal)

1 Algarve Milhares€ 5.564 6.116 4.770 4.954 6.292
2 Portugal Milhares€  5.607.462 5.503.373 5.621.308 5.883.117 5.836.072
3  Alg./Port. (1/2) % 0,1 0,11 0,08 0,08 0,11

Fonte: Instituto Nacional de Estatistica (INE)
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Balanga Comercial de Servigos de Portugal para a Alemanha

Var% 2016 2016 Var%
_ il el el Ml FTTS i
Exportagdes (10% EUR) 1.860,8 2.059,9 2.141,0 2.332,8 2.541,2 8,1 912,6 1.009,3 10,6
Importagdes (10% EUR) 757,1 830,3 956,0 926,6 1.022,0 8,0 404,9 461,2 13,9

saldo (108 EUR) 1.103,7 1.2295 1.1850 1.406,2 1.519,2 - 507,6 5481 -

Coef. Cobertura (%) 2458  248,1 2240 251,8 24856 - 2254  218,8 -
Fonte: Banco de Portugal

Notas:(a) Média aritmética das taxas de crescimento anuais no periodo de 2012-2016;
(b) Taxa de variagio homdloga 2016-2017

Indicadoresde Turismo da Alemanhaem Portugal

VarA 2016 2016 Var%

Receitas (10°EUR) ¢ 1.860,8 2.059,9 2.141,0 2.332,8 25412 912,6 10093 106
% do total 9 757,1 8303 9560 926,6 1.022,0 8,0 4049 4612 13,9
Dormidas (108 EUR) 9  1.103,7 1.229,5 1.1850 1.406,2 151932 - 507,6 5481 -
% do total 9 2458 2481 2240 251,88 2486 - 2254 21838 -

Fonte: Banco de Portugal; Instituto Nacional de Estatistica

Unidades: Receitas (MilhGes de euros); Dormidas ( Milhares de unidades)

Notas: (a) Média aritmética das taxas de crescimento anuais no periodo de 2012-2016;
(b) Taxa de variagio homdloga 2016-2017

(c) Inclui apenas a hotelaria global;

(d)Refere-se ao total de estrangeiros

Empresas Portuguesas Exportadoras para a Alemanha

Operadores Econdmicos Portugueses

2012 2013 2014 2015 2016

Exportadores para a Alemanha N° Empresas 2.854 2878 2.897 3.008 4.101

Fonte: AICEP; http://www.portugalglobal.pt/PT/Biblioteca/Paginas/Detalhe.aspx Pdocumentld=1719618b-fdd4-48f7-b4el-1d6cl6bad 665
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WORLD
ECONOMIC
FORUM

SN—
The Global
Competitiveness Report
2016-2017

Satde e educagdo
Infraestruturas

Prontiddo tecnoldgica

Fonte: World Economic Forum; https://www.weforum.org/

Inovagdo —

Sofisticagdo
empresarial [

Dimens&o de |

InstituicBes
e
,,6 S

__Infraestruturas

Ambiente
\macroeconémico

mercado
Prontiddo |
tecnolégica

Desenvolvimento
mercado financeiro

Eficiéncia mercado
de trabalho

Satde e educagéo

/Ensino e formagéo
superior

~ _\Fficiéncia mercado

de bens
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@ BANCO MUNDIAL

DOING BUSINESS

Resolugdo insolvéncias

Comércio internacional

Obtengdo de crédito
Registo de propriedade

Protegdo investidores

Obter eletricidade

Abrir negdcio

Resolugdo de
insolvéncia /,

Resolugdo de contratos (.

Comércio internacional

Pagamento de taxas — i

Protegdo de
investidores

Fonte: Banco Mundial; http://www.worldbank.org/

_Licenga de construgédo

Obter eletricidade

' Registo de propriedade

~ Obter crédito
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. ) TRANSPARENCY
INTERNATIONAL

CORRUPTION PERCEPTIONS INDEX 2016

URRUPITIL
l:' ' I
g
| 10

SCORE

o1 0w ww www.transparency.org/cpi

Fonte: Transparency International; https://www.transparency.org/
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8. RANKING GLOBAL

The Intelligence
Economist Unit

The Intelligence

My EIU > Country > Germany

Economist Unit Country  Industry  Risk  Data  Special reports

Type a keyword or location

Our site uses cookies. By continuing to browse you are agreeing to our use of cookies. Review our cookies infarmation page for more details

Germany

I T A T D (T

Denmark

@ tamburg

Netheriands
Berliny ; Polnd
Germany
*caigne
Belgium
Lupiembourg ¥k am M Crech
Republic
France
Muriche
Austria
Switzerland

Fonte: The Economist — Intelligence Unit; http://www.eiu.com/

In brief

Forecast updates

In the general election in September 2017 the centre-
right Christian Democratic Union (CDU) won the largest

share of the vote. We expect Angela Merkel to head a Economy | November 1st 2017

broad coalition for her fourth term as chancellor. She Euro zone growth remains strong in
will face the far-right populist Alternative for Germany third quarter o

(AfD) in parliament for the first time. The economy's Another robust quarterly growth
underlying fundamentals are robust and domestic outturn raises the upside risks to our
demand is growing. We expect real GDP growth to estimate for full-year growth,

currently 2.2%.

accelerate above 2% this year before moderating ra—

slightly thereafter.
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A Alemanha é um dos maiores mercados do mundo, o primeiro parceiro
comercial para muitos paises e, seguramente, o mercado mais importante
dentro da Unido Europeia (UE). A Alemanha apresenta dificuldades de entrada
e nao faltam exemplos de multinacionais e de empreendedores que ndao foram
capazes de se implantar no mercado.

Se pretende fazer negécio na Alemanha, ndo basta visitar rapidamente o
mercado e esperar que todas as portas se abram. O mercado é muito
especifico e exige um verdadeiro empenho. Todos querem estar presentes na
Alemanha, e vai ser dificil convencé-los de que, realmente, eles precisam dos
seus produtos se ja possuem algo semelhante.

Acima de tudo, evite vender produtos desenvolvidos recentemente e que nao
tenham sido devidamente testados. Evite os manuais de instrugdes escritos
em inglés ou num alemao fraco. Muitos alemaes apenas dominam a sua lingua
natal, e embora seja possivel “desenrascar-se” com o inglés, ao entrar no
mercado com brochuras, manuais e ofertas, nesta lingua, vai colocar-se numa
situacao desvantajosa relativamente a empresas que abordam o mercado com
um dominio da lingua alema. Convém recordar que a abertura da Europa a
leste possibilitou, a um grande numero de novas economias, 0 acesso ao
mercado alem3o. Se, por exemplo, visitar a Poldénia ou a Republica Checa
facilmente perceberd, ao passar a fronteira, que o alemao é a primeira lingua
estrangeira falada.

Caso opte por produzir brochuras, evite o erro mais comum de traduzir as ja
existentes para alemdo. As brochuras devem ser pensadas em alemao e nao
simplesmente traduzidas. Inspire-se no material realizado pelas empresas
alemas concorrentes e recorra a uma empresa de tradugdo especializada.
Assegure-se que esta empresa é mesmo especializada, pois é vulgar
aparecerem no mercado traducbes de muito ma qualidade. O ideal sera

recorrer a um tradutor que possua o alemdo como lingua materna.
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O comprador alemdo - e tenha em conta que a Alemanha é um pais de
compradores, existindo numa mesma empresa compradores especializados
em cada tipo de produto, é confrontado diariamente com uma abundancia de
ofertas, tanto nacionais como internacionais, e terd tendéncia a rejeitar as
propostas que ndo incluem toda a informacdo considerada necessaria ou cuja
analise obrigard a algum esforg¢o. O conteldo da documentacdo deve ser claro,
sistemdtico, preciso e detalhado. Os alemades valorizam a honestidade e a
objetividade, e gostam de exemplos.

Enquanto, em muitos paises, um fornecedor pode ser escolhido rapidamente e
todos os detalhes e consequéncias serem posteriormente analisados, na
Alemanha é mais provavel que todos os detalhes sejam minuciosamente
escalpelizados antes de ser tomada qualquer decisao.

Os alemaes tomam as decisoes no final de um processo lento e exaustivo, com
base num extenso trabalho de pesquisa, o que faz com que uma vez tomada
uma decisdo, se mantenham firmes e inflexiveis. Seja cuidadoso, pois alterar
planos depois de iniciada uma relagdo comercial pode enervar o seu parceiro.
Um dia tipico de trabalho na Alemanha comeca mais cedo do que na maioria
dos outros paises e termina também mais cedo. Assim, é muito provavel que
nao consiga contactar alguém no escritdrio depois das 16H00, e por isso todos
o0s negécios importantes devem ser agendados para bem mais cedo. As 16H00
o seu contacto na Alemanha estara ja mentalmente a preparar-se para sair. As
tardes de sexta-feira sdo ainda mais problemdticas, dado que em muitas
empresas praticamente ja ndo se encontra ninguém.

A forma mais comum de abordagem ao mercado comeca pela participagdo
numa feira, onde se efetuam alguns contactos, regressando posteriormente a
Portugal. Com efeito, 2/3 dos salbes lideres mundiais sdo realizados na
Alemanha e seis das dez maiores sociedades de parques de exposicOes
localizam-se no pais. As grandes cidades de feiras sao Hannover, Frankfurt,
Disseldorf, Coldnia e Munique.

O passo seguinte, e que permite uma melhor implantagdo no mercado, é a

angariacdo de um agente ou de um distribuidor local. A ideia é testar os
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produtos da empresa no mercado de uma forma relativamente econdémica. A
dificuldade reside em encontrar a pessoa adequada.

Quando contactar os agentes ou distribuidores alemaes ja devera ter feito o
seu trabalho de casa. Deve ter preparado informagcdo aceitdvel,
preferencialmente em alemao, brochuras e listas de precos em Euro. Os
precos devem ser calculados para entrega de mercadorias no cliente, dado
gue s6 as grandes empresas estdo acostumadas a trabalhar com precos Ex-
Works.

Ao celebrar um acordo com um agente alemao convém ter em atencdo que a
lei alema é mais favoravel ao agente do que a lei portuguesa, apesar dos
movimentos que tentam unificar a lei de agéncia dentro da UE. E uma matéria
complexa e deve ser procurado o aconselhamento de um profissional. Realizar
esforgos para encontrar o parceiro adequado é fortemente recomendavel, e é
crucial que o contrato de agéncia seja bem preparado. Na Alemanha, a
legislagdao especifica a este tema encontra-se detalhada no livro HGB —
Handelsgesetzbuch.

N3o ha nenhuma regra rigida em termos de pagamento, mas, a forma de
pagamento mais frequente é a transferéncia bancaria. E aconselhdvel a
abertura de uma conta num banco alemao. Deve evitar-se o recebimento de
pagamentos por cheque. Se, por exemplo, um importador alemao enviar um
cheque ao fornecedor portugués para pagamento de mercadoria enviada para
a Alemanha, no caso de o cheque vir devolvido pelo banco, por falta de
provisdo, vai ser muito dificil obter a cobranca desse cheque por via judicial.
Na Alemanha, para poder reclamar a falta de provisdo, o cheque tem de ser
apresentado ao banco emissor no prazo de 8 dias, o que tratando-se de
pagamentos por cheque enviados para Portugal raramente acontece. Findo
este prazo, a empresa portuguesa terd de recorrer aos tribunais, envolvendo-
se num processo, normalmente, dispendioso e demorado.

No intercambio comercial entre parceiros é importante, para os fornecedores,
garantir a propriedade da mercadoria fornecida até estar totalmente paga

e/ou ver garantida a seu favor a divida do parceiro comercial relativa a
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mercadorias ou servicos. Na Alemanha, a transferéncia de propriedade sé se
efetua durante a entrega das mercadorias ou, no caso da existéncia de uma
cldusula de reserva de propriedade, depois de paga a fatura.

A Alemanha é, para muitas areas de negdcio, um mercado saturado, com uma
concorréncia muito forte por parte das empresas locais e estrangeiras. O custo
de acesso ao mercado alemao é elevado, mas é um problema comum a todos
os recém-chegados. No entanto, oferece uma situacdo relativamente
confortavel a todos os que conseguem ultrapassar os problemas iniciais e
obtém sucesso. Segundo a nossa experiéncia, a criacdo de um negdcio
prospero ndao depende unicamente dos recursos financeiros - as grandes
empresas cometem 0s mesmos erros que as pequenas. E mais uma quest3o de
ser capaz de compreender as necessidades do mercado e de como oferecer as
potencialidades especificas da sua empresa. Um negdcio de sucesso, na
Alemanha, necessita de uma estratégia de longo termo, um planeamento
minimo de 2 anos, inputs financeiros razodveis e uma gestdo disposta a
assumir um papel ativo no desenvolvimento do negdcio. Considerando estes
fatores, a Alemanha ainda é um bom mercado, oferecendo boas

oportunidades e clientes relativamente fiéis.
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Vestuario; produtos “customizados” e com design;

Téxteis, particularmente téxteis técnicos;

Calcado;

Fileira casa; funcionalidade e design;

Vinhos; crescente procura de vinhos verdes e vinhos tintos;
recetividade por produtos com boa relacdo preco/qualidade; a
novidade pode vender;

Frutas e legumes;

Bens de equipamento: metalomecanica e eletromecanica;
Componentes industria automoével;

Saude: setor farmacéutico, dispositivos médicos, assisted living;
Bottom-up digital innovations, envolvendo os setores industriais;
Turismo: ecoturismo, turismo soliddrio e equitativo, alojamentos

alternativos e em cooperacao, slow tourism, turismo criativo.

Bens de consumo portugueses possuem baixa notoriedade no
mercado;

Bens de equipamento portugueses dependentes da AutoEuropa;

Baixo grau de conhecimento sobre os produtos portugueses ao nivel
do consumidor final; falta de imagem/prestigio;

Fraca presenga nos pontos de venda; falta da presenga portuguesa na
grande distribuicao;

Desconhecimento, por parte dos fabricantes nacionais/portugueses
dos canais de distribuicdo utilizados pelos agentes e/ou importadores;
Reduzida aposta nas marcas proéprias;

Deficiéncias em algumas fases de concecdo e comercializacdo do

produto;
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Estruturas de marketing e distribuicdo dos produtos nacionais pouco
desenvolvida;

Dificuldades de penetracao direta, no mercado alemdo dos bens de
consumo e dos produtos alimentares portugueses, devido ao papel,
cada vez mais dominante, do comércio a retalho de tipo discount na

vida econdmica alema.
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Elaboradas por fileira e incluindo, entre outras informacdes:
e Relagbes Econdmicas;
e Plano de Ac¢do Setorial para a Internacionalizagdo:
o Linhas Estratégicas,
o Linhas Orientadoras:
= Politica de Produto,
=  Politica de Preco,
= Politica de Comunicacao,
= Politica de Distribuicao;
o Condicoes Legais de Acesso ao Mercado;
o Avaliagao Global da Oportunidade;
o Contactos Uteis;
o Feiras e Eventos Uteis;
o Outras Informagdes Uteis;
o Recomendagdes de Negociagao

Disponiveis no website do projeto em:

Fileira Agroalimentar: https://centroexportarmais.pt/wp-

content/uploads/2017/05/Agroalimentar-Alemanha-v03.05.2017.pdf

Fileira Madeira e Mobiliario: https://centroexportarmais.pt/wp-

content/uploads/2017/05/Madeira-Mobili%C3%Alrio-Alemanha-v03.05.2017.pdf

Fileira Metalomecénica: https://centroexportarmais.pt/wp-

content/uploads/2017/05/Metalomec%C3%A2nica-Alemanha-v03.05.2017.pdf

Fileira Rochas Ornamentais: https://centroexportarmais.pt/wp-

content/uploads/2017/05/Rochas-Ornamentais-Alemanha-v03.05.2017.pdf
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Realizacdo de reunides e contactos exploratdrios presenciais com Consultora
Comercial Internacional para conhecimento da oferta regional — reunides B2B

das Empresas com a Consultora Internacional

Data Local

08.06.2017 AIRV - Viseu
09.06.2017 NERGA - Guarda
MERCADOS ALEMANHA

Avaliagdo pelos

Consultores
Internacionais

FILEIRAS Sabine Kampmeier
do Potencial de
Exportacdoda - -
Fileira para o Agroalimentar RAZOAVEL
Mercado Metalurgia RAZOAVEL
Rochas LIMITADA
Mobilidrio LIMITADA
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Realizacdo de visitas de Prospetores Internacionais para conhecimento da
oferta regional, potenciando a internacionalizacdo de produtos e servicos da
regido com reunibes B2B das Empresas com os Prospetores Internacionais,

com visitas a empresas e mostra de produtos

Data Local

18.04.2018 AIRV; Hotel Grdo Vasco; Viseu
20.04.2018 NERGA; Hotel Vanguarda; Guarda

Fileira Agroalimentar

DELICE FOODS

$ @'&-39/

A DELICE FOODS é um importador alemdo de especialidades
mediterraneas de delicatessen, focando-se em alguns produtos como o
azeite, azeitonas, queijo e outros produtos lacteos.

e Jahangir Khodagholi

e E:business@delicefood.de

e W: https://delicefoodl.jimdo.com

GROSSISTA
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o )
GROSSISTA

A GROSSISTA é uma empresa com muita experiéncia na importacao e
distribuicdo de alimentos e bebidas, sempre procurando produtos
inovadores, de forma a introduzi-los com éxito no mercado alemao.

e Bijan Aflatoun

e E:b.aflatoun@grossista.de

e W: http://www.grossista.de

SANTOS IMPORT GMBH

—
—Ex
—

A SANTOS IMPORT é uma empresa alema de origem portuguesa, com
mais de 30 anos de experiéncia, que se dedica a importagao de
produtos provenientes de Portugal e Espanha, apostando em produtos
frescos e de qualidade.

e José Santos

e E:santos-import@t-online.de

e W: http://www.santos-import.de/

CASA DOS SABORES GMBH

CASA @ﬁ@@@@
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A Casa dos Sabores é uma empresa localizada em Munique que atua
no ramo da alimentacdo e é especializada na importacao de produtos
de qualidade oriundos de Portugal e do Brasil, no segmento de vendas
por grosso e retalho.

e Bruno Miranda

e E:info@casadossabores.de

e W: http://casadossabores.de/
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Tal como atras referido, dois tercos dos salGes lideres mundiais sdo realizados na
Alemanha e seis das dez maiores sociedades de parques de exposicdes localizam-se no
pais.

Porque ali descritas, renova-se a recomendacdo da leitura das Fichas de Identificagdo
de Oportunidades de Mercado disponiveis no website do projeto EXPORTAR + |
Valorizacdo dos recursos das regides de Viseu Dao LafGes, Beiras e Serra da Estrela:

e Agroalimentar: https://centroexportarmais.pt/wp-

content/uploads/2017/05/Agroalimentar-Alemanha-v03.05.2017.pdf

e Madeira e Mobiliario: https://centroexportarmais.pt/wp-

content/uploads/2017/05/Madeira-Mobili%C3%Alrio-Alemanha-
v03.05.2017.pdf

e Metalomecénica: https://centroexportarmais.pt/wp-

content/uploads/2017/05/Metalomec%C3%A2nica-Alemanha-
v03.05.2017.pdf

e Rochas Ornamentais: https://centroexportarmais.pt/wp-

content/uploads/2017/05/Rochas-Ornamentais-Alemanha-v03.05.2017.pdf

Alinhadas por fileira, apresentam-se algumas das principais feiras:

14.1.1 ANUGA
A maior feira alimentar do mundo

Produtos alimentares e bebidas
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e Coldnia
e Bienal

e http://www.anuga.com/

e Organizador: Koelnmesse GmbH
o Messeplatz 1; 50679 Koln

o W: http://www.anuga.com/

o E:info@koelnmesse.de

o T:(+49) 2218210
Principais numeros:
e Mais de 7.400 expositores,
e 165.000 visitantes
Proxima data:

e 2019-5a9deSetembro

14.1.2 FRUIT LOGISTICA

Frutas e legumes

FRUIT
LOGISTICA

e Berlim
e Anual

e https://www.fruitlogistica.de

e Organizador: Messe Berlin GmbH
o Messedamm 22; 14055 Berlin

o W: www.messe-berlin.de

o E:fruitlogistica@messe-berlin.de

o T:(+49)3030380

Principais numeros:
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Desde 1993,

Mais de 3.000 expositores,
2.800 expositores estrangeiros,
76.000 visitantes,

84 paises,

125.000 m’ de exposig3o.

Proximas datas:

2019 — 6 a 8 de Fevereiro

14.1.3 BIOFACH

Intitulada como World's Leading Trade Fair for Organic Food

Produtos alimentares organicos

BIOFACH

INto

organic

Nuremberga
Anual

https://www.biofach.de

Organizador: NirnbergMesse GmbH
o Messezentrum; D-90471 Nirnberg

o W: www.biofach.de

o E:info@nuernbergmesse.de

T: (+49) (0) 9 11 86 06 0

o

Principais niUmeros:

Desde 1990,
Mais de 2.700 expositores,
51.000 visitantes profissionais,

129 paises,
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e Atribuicdo dos prémios:
o The Best New Product Award,
o Grand International Organic Wine Award MUNDUS
VINI BIOFACH,
o Olive Oil Award.
Préximas datas:

e 2019-13 a 16 de Fevereiro

14.1.4 PROWEIN
Intitulada como World’s leading trade fair for wine and spirits

Vinho e bebidas espirituosas

ProWein

e Disseldorf
e Anual

e https://www.prowein.com

e Organizador: Messe Diisseldorf GmbH
o Messeplatz; 40474 Disseldorf

o W: https://www.messe-duesseldorf.com/

o E:info@messe-duesseldorf.de

o T:(+49)211 456001
Principais numeros:
e Mais de 6.500 expositores:
o 5.600 estrangeiros,
o 60 paises,

o 338 de Portugal
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e Mais de 58.000 visitantes
Préximas datas:

e 2019-17 a 19 de Margo

14.2.1 INTERZUM

Intitulada como “..the world’s leading trade fair for furniture

production and interior design ...”

=it

e Coldnia

e Bienal

e http://www.interzum.com/interzum/index-2.php

e Organizador: Koelnmesse GmbH
o Messeplatz 1
o 50679 Cologne, Germany
o T:+49221821-0
Principais numeros:
e 187.400 m’
e 1.732 expositores, dos quais 1.364 internacionais de 60 paises
e 69.000 visitantes de 152 paises, dos quais 18.000 alemaes
Préxima data:

e 2019-21a 24 de Maio

14.2.2 COMFORTEX

Interior Furnishings and Decoration Trade Show
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CONFOREX

LEIPZIG
Germany
e leipzig
e Annual

e Organizador: Leipziger Messe
o Messe-Allee 1
o 04356 Leipzig
o Germany
o T:+49341678-8270
Préxima data:

e 2019 - Margo, em data a anunciar

The World of Metalworking

|
EMO

Hannover

e Hannover
e Bienal
e Organizador: German Machine Tool Builders’
(VDW)
o CorneliusstraRe 4
o 60325 Frankfurt am Main, GERMANY
o Fax: +49 69 756081-74

Association
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o emo@vdw.de

e Inscricdo: http://www.emo-hannover.de/files/004-

fs5/media/downloads/fuer-aussteller/emo2019-anmeldung-

formular-web-final.pdf

Préoxima data:

e 2019-16a 21 Setembro

BauMesse NRW

Messe Westfalenhallen

Dortmund

e Dortmund

e Anual
e Organizador: eco-System GmbH International
o Magnolienweg 13
o 48485 Neuenkirchen, Germany
o T:+49(0)5973 96441
o F:+49(0)5973 96442

o www.baumessenrw.de

Préxima data:

e 2019-22a24 de Margo

Para mais informacdo sobre feiras na Alemanha, consultar Alemanha — Guia de Acesso

ao Mercado no website da AICEP, disponivel em:

http://www.portugalglobal.pt/PT/Biblioteca/Paginas/Detalhe.aspx?documentld=0332

7fef-75e6-406c-8e25-83d7faeddafe
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Para além das entidades referidas no Capitulo I, a 13.1, 13.2 e 13.3, a
considerar ainda:
e (Camara de Comércio e industria Luso-Alema
Deutsch-Portugiesische
Industrie- und Handelskammer

Camara de Comeércio e Industria
Luso-Alema

o Avenida da Liberdade, 38; 22; 1269-039 Lisboa

o W: www.ccila-portugal.com

o E:infolisboa@ccila-portugal.com

o T:(+351)213 211200

O Plano de Agdes Internacionais da Camara de Comércio e industria
Portuguesa para 2018, que pode ser consultado em

http://www.ccip.pt/images/PLANO-DE-ACCOES-INTERNACIONAIS-2018.pdf

inclui uma sessdo One-to-One Alemanha:

JULHO

Missdo Empresarial: Etidpia
Missdo Empresarial: Ucrdnia
Meet-the-Market Indanésia (Porto)

Farmacaal Workshaop Internacianal

T3 &

One-ta-One: Alemanha
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Embaixada de Portugal em Berlim

Zimmerstr. 56

10117 Berlin - Alemanha

Tel.: +4930-590063500 | Fax: +4930-590063600

E-mail: mail@botschaftportugal.de | http:/fiwww.botschaftportugal.de/ptfindex.html

aicep Portugal Global

Centro de Negdcios em Berlim

Zimmerstr. 56

10117 Berlim — Alemanha

Tel.: +4930-2541060 | Fax: + 4930-25410699

E-mail: aicep.berlin@portugalglobal. pt

aicep Portugal Global — Turismo de Portugal
Zimmerstr. 56

10117 Berlim - Alemanha

Tel.: +4830-2541060 | Fax: +4930-25410677

E-mail: edt.berin@turismodeportugal.pt

Delegado AICEP:
e Pedro Macedo Ledo
o T:(+49)302541060
o F:(+49)302541069

= http://portugalglobal.pt/PT/sobre-nos/rede-externa-

aicep/Paginas/ARedeAicep.aspx?idPontoRede=9
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16. DOCUMENTACAO
Para além da documentacdo util indicada no Capitulo I, 16, outra ha, disponibilizada
pela AICEP de grande relevancia para o mercado da Alemanha e que pode ser

consultada:

e http://www.portugalglobal.pt/PT/Internacionalizar/Paginas/MercadosExterno

s.aspx?marketld=71

E que a seguir se indica:

G Relagies Econdmicas Bilaterais com a Alemanha no pericdo 2012-2017 (janeiro a agosto)

G Alemanha — Analise de Exposigio das Empresas Portuguesas Exportadoras de Bens (2012-2016)

G Alemanha - Guia Pratico de Acesso ao Mercado

G Alemanha - Flash Pais

G Alemanha - Sintese Pais

G Alemanha - Ficha de Mercado

G Acordos Bilaterais Portugal / UE

G Acordos Bilaterais Celebrades por Portugal

G Alemanha - Informagées e Contactos Uteis

G Alemanha - Oportunidades e Dificuldades do Mercado

G Alemanha - Sites Selecionados

G Alemanha - Condigbes Legais de Acesso ao Mercado

G Alemanha - Vinhos-Breve Apontamento

G Alemanha - Sintese Setorial de Mercado de Vestuario

G Alemanha - Sintese Setorial de Mercado de Moldes

G Alemanha - Estabelecimento de Empresas

G Alemanha - Gates to German Retail Market

G Alemanha - Sintese Sectorial de Mercado Roupa de Cama, Banho e Mesa

G Alemanha - Vinhos-Andlise Setorial

G Alemanha - Sintese Setorial de Mercado Calgado de Couro

@ Alemanha - Internacionalizagdo do Setor da Saidde

@ Alemanha - Convengio para Evitar a Dupla Tributagio

@ Alemanha - Acordo sobre Promogio e Protecgdo Reciproca de Investimentos

Promotores: Cofinanciado por

QIry NERGA CENTROE #3620 (1] .


http://www.portugalglobal.pt/PT/Internacionalizar/Paginas/MercadosExternos.aspx?marketId=71
http://www.portugalglobal.pt/PT/Internacionalizar/Paginas/MercadosExternos.aspx?marketId=71
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1. Como anteriormente referido, para as PME’s, prosseguir o caminho da globalizacao,
internacionalizando as suas atividades, mais do que um designio, € uma necessidade.
Neste contexto, a componente das exportacdes é cada vez mais relevante, assumindo
um papel estratégico para as empresas, bem como para o crescimento econdmico do
pais.

De facto, o processo de globalizacdo fez com que a internacionalizacdo ndo fosse
apenas uma opg¢ao de escolha que as pequenas e médias empresas pudessem seguir,
mas, porventura, uma condi¢do imprescindivel para a sua sobrevivéncia e sucesso.

E imprescindivel que os empresarios(as) disponham de uma visdo cosmopolita e
internacional e que sejam capazes de repensar conceitos e estratégias permitindo-lhes
operar num modelo de economia totalmente aberta.

As empresas ndo se internacionalizam ao ritmo das estatisticas macroeconémicas, mas
sim em fungdo das oportunidades que descobrem, dos pontos fortes que detém e das
fragilidades que enfrentam.

Ser uma empresa com operagao internacional significa obter vantagens competitivas
gue lhe permitam superar a concorréncia.

O processo de internacionalizagdo também pode ser entendido como um processo
inovador quando proporciona a empresa uma mudanca da sua estrutura organizativa,
ou seja, inovagdo nos seus programas de marketing e nos seus objetivos estratégicos.
Porém, um processo de internacionaliza¢do, servindo para criar valor para empresa,
ndo pode nem deve colocar em risco a operagdo da empresa no territorio que domina,
seja ele local, regional ou nacional.

Em circunstancia alguma.

Razdo pela qual, antes de avangar para a implementacdo de um processo de
internacionalizacdo/exportagdo, a empresa e 0s seus empresarios(as) devem,
previamente, preparar-se para tal efeito, conhecendo em extensdo as respostas para
as seguintes questdes:

e Posso internacionalizar/exportar?
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o Tenho produto/servico?
o Tenho recursos técnicos, humanos e financeiros?
o Tenho tempo?
e Para onde internacionalizar/exportar?
e Como internacionalizar/exportar?
Encontradas e conhecidas estas respostas e uma vez adquiridos os conhecimentos
indispensaveis e dominada a linguagem do comércio internacional, exportar ndo

apresenta maior complexidade do que vender para o mercado interno.
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Instituto Nacional de Estatistica

Banco de Portugal
AICEP

Comissdo de Coordenacgao e Desenvolvimento
Regional do Centro

AIRV — Associagao Empresarial da Regido de
Viseu

NERGA — Associacdo Empresarial da Regido da
Guarda

International Trade Centre

World Economic Forum

Banco Mundial

Transparency International

The Economist — Intelligence Unit

https://www.ine.pt/

https://www.bportugal.pt/

http://www.portugalglobal.pt/

https://www.ccdrc.pt/

http://www.airv.pt/

http://www.nerga.pt/

http://www.intracen.org/

https://www.weforum.org/

http://www.worldbank.org/

https://www.transparency.org/

http://www.eiu.com/
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Importante salientar e relevar os desempenhos:

Das Associag0es Empresariais AIRV e NERGA na inducdo de dinamicas de
internacionalizacdo no tecido empresarial, no estimulo a cooperacdo
interempresarial para a internacionalizagdo dos bens e servicos produzidos nas
Sub-Regides de Viseu D3o Lafdes e Beiras e Serra da Estrela (Regido Centro) e
na dinamizacdo do tecido econdmico regional;

Dos Gabinetes de Apoio a Internacionalizagdo a funcionar nas AIRV e NERGA,
no apoio aos processos de internacionalizacdo das empresas das Sub-Regides

de Viseu D3do LafGes e Beiras e Serra da Estrela (Regido Centro).
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