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Parte 2
Do desenvolvimento de negocios a

estratégia de exportacéo

Introducéo

» Marketing estratégico de exportacao e “vitorias rapidas” ¢

Abordando preocupacdes selecionadas relacionadas a exportacéo

 Importancia da “analise do mercado de exportacao” e

Marketing interno da empresa (exportacéo), conhecimento de vendas e informacdes

* Por que ndo ha uma lista de nomes de potenciais compradores (UE) e contatos B2B?
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UE 28: Comércio de produtos agroalimentares
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EU28: Trade of Agri-Food Products (million Euro, per quarter)
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Aumento dos valores de importagcdo em 2019. Os
maiores aumentos foram para frutas tropicais

(que cresceu 752 milhdes de euros), oleaginosas

(exceto soja) (aumento de 747 milhdes de euros) e
Oleos vegetais (exceto palma

e azeite) (aumento de 660 milhdes de euros).

Os valores de importacdo diminuiram para a palma e a palma
6leo de semente (queda de 612 milhdes de euros), citrinos
(queda de € 282 milhdes) e azeite de oliva (queda

de € 215 milhdes).

Cinco paises forneceram 35% da UE

importacdes agroalimentares em 2019: EUA (€ 11,8 bilhdes
em importacoes), Brasil (€ 11,6 bilhdes), Ucrania (€

7,4 bilhdes), China (€ 6,1 bilhdes) e Argentina (€ 5 bilhdes).
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Principais importagdes agroalimentares da UE da EPA SADC em 2020

Citrus fruit;
731 m EUR ; 30%

Remaining Agri-Food products;
435mEUR ; 18%

Beet and cane sugar;
72mEUR; 3%
Raw tobacco;
99 m EUR ; 4%
Tropical fruit, fresh or
dried, nuts and spices;
188 m EUR ; 8%
Wine, vermouth, cider and vinegar;
235mEUR; 10%

Fruit, fresh or dried, excl.
citrus & tropical fruit;
666 m EUR ; 27%

Fonte: EuroStat

Comercio agroalimentar da UE com a EPA SADC

B
Financiado pala

Uniaa Europésa
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Principais exportacdes agroalimentares da UE para a EPA SADC em 2020

Wheat;
303 mEUR ; 17%

Vegetable oils other than palm
& olive oils;
214 mEUR; 12%

Food preparations, not specified;
96 m EUR ; 5%

Poultry meat, fresh, chilled
and frozen;
89mEUR; 5%
Pet food;
73 mEUR ; 4%
Chocolate, confectionery and

ice cream;
72 mEUR ; 4%

Remaining Agri-Food products;
911 mEUR ; 52%
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Etapas para exportagao - simplificadas :o
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°>ecida onde vender seus produtos agroalimentares:
analise e pesquisa de mercado

o'enha um plano realista:
plano de negdcios-marketing-exportacdo, modelo de negocios com foco no cliente

escolha uma rota para o mercado da UE e paises especificos:
vender diretamente, distribuidor, agente de vendas, atacadista, varejista, joint venture

encontre as oportunidades de exportacgao:
feiras de negocios, reunides B2B, apoio de camaras e instituicbes

o Gerenciar a administracéo e documentacéo de exportacao:

diferentes requisitos para exportacao para a UE e outros mercados internacionais
e Comece o0 marketing:
comunicagao com o cliente, anuncios, midia social global, paginas de destino, visitas B2B

eeceba pagamentos e limite os riscos:

Incoterms, documentacao de exportacéo, cotacoes escritas e contratos juridicamente vinculativos

"8z
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Clientes

Atitudes, beneficios

ENTENDER

Revisar dados

Otimizar processos
e produtos

Processos Internos OTIMIZAR

Desenvolvimento de vendas

Estratégia de Marketing
Inovagdes

Investimentos
Agregacéo de valor

Informagdes de marketing
Sistemas; Marketing
Controlando

MEDIR

Rentabilidade T
Quota de mercado

Avaliagdo comparativa

Analise de cliente A/B/C

Desempenho do canal de vendas

IMPLEMENT

Desenvolvimento de vendas

Marketing
Processo de Vendas, Territorio Comunicacgdes
Gerenciamento de contas An(incio
Prospeccéo, Previsdo Exposi Q(")es

CotacOes e Negociagao

Treinamento, Monitoramento

Marketing Direto
Marketing on-line

Suporte de Vendas

Modelos, Ferramentas,

Pensamento criativo

!
uo
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O ciclo de exportacao-marketing das PME

COLETAR DADOS

Necessidades, critérios de compra Anélise de mercado

Pesquisa de mercado

Visao geral

Mercados e Segmentos
Estrutura Competitiva
ANALISAR

Viabilidade Econdmica

Cadeias de Suprimentos

Estratégias
Planos de Negécios

Modelos de Negécios

PLANEJAR / DECIDIR

Quais mercados de exportagédo
Quais clientes

Quais canais de negociagéo

Quais Normas, Certificados
Qual vantagem competitiva

O

Planos de Marketing

Especifica¢Bes de produtos e servigos.
Promocéo de
Exportacao
Politica de

Precos Distribuicdo Vantagens Competitivas

T=OMERCIO
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Ciclo de Marketing de Exportacao — Entenda os Mercados
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Analise de mercado
COLETAR DADOS

Pesquisa e anéalise de mercado

» Dados e estatisticas de macro comércio

» Tendéncias gerais do mercado (UE 27, outros paises europeus)

» Resumos de mercado com foco especifico (tendéncias de alimentos saudaveis, alimentos organicos

Muitos recursos de “dados

macro” disponiveis

para uso gratuito

(alguns exemplos)

y EUR-Lex, Resumo da legislacéo da UE sobre seguranca alimentar
https://eur-lex.europa.eu/summary/chapter/3010.html

Yy Resumos do mercado agricola da UE, produtos organicos
https://ec.europa.eu/info/sites/default/files/food-farming-fisheries/farming/documents/agri-market-brief-18-
organic-importacdes_en.pdf

y Site de informacao da UE sobre os mercados agroalimentares da UE
https://agridata.ec.europa.eu/extensions/DataPortal/trade.html

y Estatisticas do comércio agroalimentar da EPA SADC
https://ec.europa.eu/info/sites/default/files/food-farming-fisheries/farming/documents/agrifood-epa-sadc_en.pdf

y Politica da UE EPA e SADC
https://ec.europa.eu/trade/policy/countries-and-regions/regions/sadc/

y Eurostat — multiplas estatisticas da UE
https://ec.europa.eu/eurostat/statistics-explained/index.php?title=Africa-EU_-_international_trade_in_goods_statistics



https://agridata.ec.europa.eu/extensions/DataPortal/agricultural_markets.html
https://agridata.ec.europa.eu/extensions/DataPortal/agricultural_markets.html
https://ec.europa.eu/info/sites/default/files/food-farming-fisheries/farming/documents/agrifood-epa-sadc_en.pdf
https://ec.europa.eu/info/sites/default/files/food-farming-fisheries/farming/documents/agrifood-epa-sadc_en.pdf
https://ec.europa.eu/info/sites/default/files/food-farming-fisheries/farming/documents/agrifood-epa-sadc_en.pdf
https://ec.europa.eu/info/sites/default/files/food-farming-fisheries/farming/documents/agri-market-brief-18-organic-imports_en.pdf
https://eur-lex.europa.eu/summary/chapter/3010.html
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O ciclo de exportacao-marketing das PME

Clientes COLETAR DADOS

Necessidades, critérios de compra Anélise de mercado

Atitudes, beneficios Pesquisa de mercado l

ENTENDER }

Viséo geral U
4
Modelos, Ferram Mercados e Segmentos }l|
Pensamento criativo ANALISAR Estrutura Competitiva

Viabilidade Econdmica

T Cadeias de Suprimentos

N
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Ciclo de Marketing de Exportacéo — Analise do Mercado de Exportacao i
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COLETAR DADOS Anélise de mercado

Pesquisa e analise de mercado

» Sites de informacdes de mercado

O foco depende dos produtos, segmentos de mercado especificos e mercados-alvo de foco

» Pesquisa propria, visitas ao mercado, feiras comerciais (por exemplo, a feira comercial lider mundial de alimentos organicos,

BIOFACH), analistas de marketing especializados no mercado-alvo, suporte de provedores nacionais de servicos empresariais

Mercado selecionado

Servigo de informagao

links (gratuitos e
aprofundados
relatorios de mercado

para pagamento)

y Mapa de comércio do ITC, estatisticas de comércio para desenvolvimento de negdcios internacionais

https://exportpotential.intracen.org/en/

y ITC Potencial de exportacao de produtos agroalimentares de Mocambique

https://exportpotential.intracen.org/en/products/tree-
map?fromMarker=i&exporter=508&toMarker=w&market=w&whatMarker=k

y Informacdes sobre comércio de exportacdo da UE por CBI Holanda
https://www.cbi.eu

y Exemplo de CBI sobre informacdes de mercado de produtos Moringa

https://www.cbi.eu/market-information/natural-ingredients-health-
products/moringa


https://www.biofach.de/en/exhibitor-list
https://exportpotential.intracen.org/en/products/tree-map?fromMarker=i&exporter=508&toMarker=w&market=w&whatMarker=k
https://ec.europa.eu/info/sites/default/files/food-farming-fisheries/farming/documents/agrifood-epa-sadc_en.pdf
https://ec.europa.eu/info/sites/default/files/food-farming-fisheries/farming/documents/agrifood-epa-sadc_en.pdf
https://ec.europa.eu/info/sites/default/files/food-farming-fisheries/farming/documents/market-brief-organic-imports-june2020_en.pdf

Ciclo de Marketing de Exportacdo — Analise do Mercado de Exportacao

Mercado
Perfil

- Caracteristicas do mercado para taxas de crescimento dos
produtos, mudancas estruturais, segmentos de mercado potenciais, segmentos-

chave, tendéncias do consumidor, segmentos de precos

Competitivo

Perfil

- Métodos de distribuicdo numero de

concorrentes principais, cenario dos concorrentes, forca competitiva
dos principais concorrentes, vantagem competitiva propria

Distribuicao

Perfil

Canais de distribuicdo atuais e métodos de distribui¢cdo opcionais,

limitagOes estruturais e melhor ajuste, custos de canais de diferenciagdo, requisitos da
cadeia de suprimentos dos clientes exportadores,

Contatos B2B, feiras comerciais, periddicos de informagdes de mercado

Regulamentos do

pais exportador

- Transporte relacionado ao

produto , armazenamento relacionado, embalagem e rotulagem relacionados
Regulamentacao e rastreabilidade de alimentos, qualidade e certificacédo relacionadas

oY
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Clientes COLETAR DADOS
Necessidades, critérios de compra Andlise de mercado ‘h‘
Atitudes, beneficios Pesquisa de mercado 1

ENTENDER }

Viséo geral U
4
Modelos, Ferram Mercados e Segmentos }l|
Pensamento criativo ANALISAR Estrutura Competitiva

Viabilidade Econdmica

T Cadeias de Suprimentos

Estratégias
‘ Planos de Negécios

Modelos de Negdcios

PLANEJAR / DECIDIR

T Quais mercados de exportacao
Quais clientes

Quais canais de negociagéo

Quais Normas, Certificados
Qual vantagem competitiva
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Estrategia de Exportacdo — Segmentacao, Diferenciacao, Posicionamento .
P

Diferenciacéao de produtos em mercados globais
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Estrategia de Exportacdo — Segmentacao, Diferenciacdo, Posicionamento
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Analise do mercado de exportacado — estratégia e coleta de informacdes

6. Desenvolver mix de marketing Terceiro passo:
para cada segmento alvo Mercado
5. Desenvolver posicionamento Posicionamento, Cliente
para cada segmento alvo Comunicagao
4. Selecione o(s) segmento(s) alvo Segundo passo:

Segmentacao de mercado

3. Desenvolver medidas de = Diferenciagéo

atratividade do segmento

2. Desenvolver perfis de segmentos - _ _ o
selecionados Primeiro passo, consideracdo basica

para estratégia de marketing (exportacéo):
1. Identifique seus critérios especificos para

segmentando o mercado-alvo (UE) Segmentacao de Mercado




Estratégia de Exportacdo — Exemplo de Segmentacao

Health Products:

Type of buyers-
Importers/distributors,
processors

Retailers- Specialist
retailers, drugstores,
pharmacies, mainstream
retailers, online retail.

Products- creams, salves

End Market Segments for Mango Butter

Food sector:

Type of buyers-
Importers/Distributors,
processors

Retailers- Mainstream
retailers, specialist
retailers, online retall.

Products -Confectionery

Personal care sector:

Type of buyers-
Importers/Distributors,
processors

Retailers- Specialist
retailers, drugstores,
pharmacies, mainstream
retailers, online retail.

Products- Skincare, hair
care, colour cosmetics

H| @ @
Financiado pala \L\”\é’
Unio Europsia

pro

Fonte: eCOfo\

INTELLIGENCE
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O ciclo de exportacao-marketing das PME

Clientes COLETAR DADOS

Necessidades, critérios de compra Anélise de mercado

Atitudes, beneficios Pesquisa de mercado

ENTENDER Viséao geral

Modelos, Ferram Mercados e Segmentos

Pensamento criativo A N A L | S A R Estrutura Competitiva

T Cadeias de Suprimentos

Viabilidade Econdmica

Estratégias
‘ Planos de Negécios

Modelos de Negdcios

PLANEJAR / DECIDIR

Quais mercados de exportagédo
Quais clientes

Quais canais de negociagéo

Quais Normas, Certificados
Qual vantagem competitiva

IMPLEMENT

Desenvolvimento de vendas . i
Marketing Planos de Marketing
Processo de Vendas, Territorio Comunicacdes Especificagdes de produtos e servigos.
Gerenciamento -de contas Antincio Promocao de
Prospecgao, Previsao Exposicdes Exportacéo
Cotacdes e Negociacao iti
& ] 9 . ¢ Marketing Direto allile: el
ULl Ll e e e aIonine Precos Distribuigdo Vantagens Competitivas

Suporte de Vendas

\
prolviove

T=OMERCIO



Estratégia de Exportacdo — Business Model Canvas R
Prolv ove
. .K.ey Value Customer
Activities Proposition Relationships

Customers

. Revenue
Resources Channels
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Estratégia de Exportacao — Canvas de Modelo de Negdcios simplificado ﬂ W @
Prolviove

Partners / suppliers Distribution channel
Value-creating (,value proposition®) | Costumers

activities and Costumer relations
resources

Cost structure Revenue stream

Profit or Loss
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Elementos-chave do mix de marketing de exportacao global

PRODUTO

Os 4 P's

l

Produtos e servigos

PRECO

1

Financiaco peia R
Ui Europesa

pro

Custo, preco dos produtos,

sServigos

LUGAR
l PROMOCAO
Canais de distribuicéo l

Conscientize os clientes

ove

TeOMERCIO



Elementos-chave do mix de marketing de exportacao global M| o @
para marketing centrado no cliente (exportacao) Promels
[
| Os 7P's
|
|
Todos os envolvidos na
4 Pessoas — distribuicdo e no consumo
Todo o valor agregado
Pacote — oferecido ao cliente
exportador
Participando
Cliente > Integracao do cliente
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Elementos-chave do mix de marketing de exportacao global .
proiVove

TeOMERCIO

Os 8 P's }

J—L - O PROCESSO \
:

Tecnologiae
\ digitalizacéao

Meio ambiente
e sustentabilidade
S

Comunicacao

ervicos com cliente

Marketing

Qualidade
e certificacao



Reduzir os riscos percebidos pelos importadores | @ e
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(Exemplo: Oleos para Cosméticos)

1. CondicOes de pagamento:
Use calculos de precos compreensiveis com base em suas proprias avaliagdes de negdcios: ndo em rumores de precos do mercado europeu, especulacdes apenas
na bolsa de commodities

» Permitir metas de pagamento, embora potencialmente arriscadas para vocé: sem pagamento antecipado, os importadores precisam de tempo para controle de qualidade

2. CondicOes de entrega:
Incoterms favoraveis: DDP, CFR, FOB, CIF
* Manuseio
- Reduzir ao maximo os custos de movimentacdo: utilizar contentores standard: tambores, botijdes, etc; paletizar, permitir

descarregamento de maquina

3. Certificages:
* Embora caras, as certificacdes reduzem as preocupacdes com a qualidade: certificacbes organicas, 1ISO 9001, GMP, etc.
» Tenha os documentos de acompanhamento prontos para enviar
« Enviar especificacdes, certificados de analise, fichas de dados de seguranca (se aplicavel ao produto)

 Enviar amostras se necessario (corretamente etiquetadas incluindo niumero de lote)

Fonte: Sanabio GmbH, Biotechnologie, Alemanha



Estratégia de Exportacao — Precificacao -
Prolv ove

Lista de verificagéo

* O seu preco de exportacao reflete a qualidade (percebida + certificada) do produto?

» O importador esta ciente da base da sua cotacéo de preco? (ex-fabrica, FOB, C&F, CIF)

* O seu preco de exportacdo € competitivo para o mercado-alvo especifico e o segmento de mercado?
» Vocé considera objetivos especificos, como penetracdo de mercado, skimming de mercado?

* Vocé tem que conceder descontos potenciais ou “ofertas especiais” ao importador?

» Quais opcoes de precos estao disponiveis se 0 custo do exportador aumentar ou diminuir?
A demanda no mercado de exportacdo especifico € elastica ou incelastica?

» Alguma situacao competitiva influencia suas opc¢des de precos em medio ou longo prazo?
+ Voce diferencia entre canais de vendas?
||] « Vocé cobre seus custos?
* VoCcé esta ciente do limite de preco mais baixo de curto prazo ?
* Vocé planejou circunstancias imprevistas?

* O contrato de exportacao prevé uma margem de lucro realista ?



Estratégia de Exportacao — Custeio e Precificacao M| i @
pro/Viove

Analise de ponto de equilibrio ou CVP (custo-

volume- lucro
) & PROFIT
i T— —
b Break even price
2,500
e
2,000
<
@ Break-even point ©
7 1,500 6
‘ - OOU N.° de unidades para atingir o ponto de equilibrio
500 ) n
=

5,000 10,000 15,000 20.000 25,000 30,000

Volume de vendas (pecas, kg, litros, toneladas)
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Estratégia de Exportacao — A Armadilha do Custo Fixo H|w®e
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Encontrar, calcular e reduzir custos fixos

» Depreciacao e amortizagéo —
a amortizacdo gradual do custo dos ativos tangiveis e intangiveis ao longo de suas vidas Uteis

e Publicidade —
incluindo o custo de hospedagem do site e campanhas de midia
 Salarios -
remuneracao fixa paga aos empregados independentemente do numero de horas trabalhadas
« Pagamentos de aluguel ou hipoteca, despesas com juros
— pagamentos mensais ao locador, credor; custo dos empréstimos, desde que os acordos exijam uma taxa de juros fixa
e Seguros e impostos —
prémios periddicos pagos a companhias de seguros, impostos cobrados por um governo local
o Utilitarios —
eletricidade, gas, telefones, servicos de coleta de lixo e esgoto, as vezes considerados custos mistos

Fonte: Bench, EUA, 2021
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Estratégia de Exportacdo — Comunicacdo com o Cliente .
pPro/viove
Comunicacéo de beneficios ao cliente exportador %
Softfactors and Image
Communicate the company's Corporate Identity

Create trust and image

Differentiation

Communicate benefits to segments

Show presence at target markets

Quality

Feedback

Complaint Management
Service improvement

Differentiate services

Communication with customers %

Convince customers of being better than competltor

Exporter Promote “personal” selling

\ "Bind" customers to the company

_Influence customers buying decision

Customer Communication Program

Explain benefits to customers

Transfer product information to customers
Create branding /
Products and Services
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Clientes

Atitudes, beneficios

ENTENDER

Revisar dados

Otimizar processos
e produtos

Processos Internos OTIMIZAR

Desenvolvimento de vendas

Estratégia de Marketing
Inovagdes

Investimentos
Agregacéo de valor

Informacdes de marketing
Sistemas; Marketing ‘
Controlando MEDIR

Rentabilidade T
Quota de mercado

Avaliagdo comparativa

Analise de cliente A/B/C

Desempenho do canal de vendas

IMPLEMENT

Desenvolvimento de vendas

o Marketing
Processo de Vendas, Territério Comunicac;ﬁes
Gerenciamento de contas PR
Anudncio
Prospeccéo, Previsdo Exposicoes

CotacOes e Negociagao

Treinamento, Monitoramento

Marketing Direto
Marketing on-line

Suporte de Vendas

Modelos, Ferramentas,

Pensamento criativo
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O ciclo de exportacao-marketing das PME

COLETAR DADOS

Necessidades, critérios de compra Anélise de mercado

Pesquisa de mercado

Visao geral
Mercados e Segmentos
Estrutura Competitiva
ANALISAR

Viabilidade Econdmica

Cadeias de Suprimentos

Estratégias
Planos de Negécios

Modelos de Negdcios

PLANEJAR / DECIDIR

Quais mercados de exportagédo
Quais clientes

Quais canais de negociagéo

Quais Normas, Certificados
Qual vantagem competitiva

Planos de Marketing
Especifica¢Bes de produtos e servigos.
Promocéo de
Exportacao
Politica de

Precos Distribuicdo Vantagens Competitivas

\
prolviove
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Estratégia de Exportacao - MIS

Marketing
Manager
Analysis
Planning

Execution

Control

Marketing Information System

Coordination of Information

Laying-down
of Internal Marketing
information reporting News
requirements system system

Making
available the Decision Market
information making research

support system

Markets

Target markets

Sales channels

Competitors

Macro factors

External &
internal factors

Marketing decisions and -communication
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