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Mozambique

BUILDING COMPETITIVENESS
FOR EXPORTS

Factores que Contribuem para a Competitividade Nacional e
Internacional no Contexto da Exportacao

Data: 24/07/24

United Nations Industrial Development Organization (UNIDO
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PROMOVE COMERCIO - UNIDO
Chegada dos participantes Todos
GAPI: PCE, Dr. Adolfo Adriano

Muholove
Notas de abertura
UNIDO: Representante da

UNIDO Jaime Comiche
Etapas que as devem seguir antes daUNIDO
exportacao

Todos
Intervalo para Café

IntervencBes e Experiéncias da GAPI noGAPI
Ambito da Exportagéo

IntervencBes e Experiéncias da APIEX noAPIEX
Ambito da Exportagéo

e a ~ UNIDO
Identificagdio e seleccdo de mercados

adequados e opcdes de entrada

Erros Comuns Cometidos pela PMES noUNIDO

Mercado Globalizado
Almocgo Todos
Casos de studo GAPI

1. Empresa nacional bem sucedida na
exportacao



Apresentacao dos Participantes

Nome completo
(Instituicdo/empresa,
pOSicao)

b

Invite

v' Em um telefone
celular

B ® @
aEs Y

L

Participants Share Screen

v" Em um computador

Rename
Edit Profile Picture
—

@ Melissa Dinwid... (Host, me) BTG

@ Melissa’s iPhone (Co-host)

yes no more clea

go slower go faster

Invite Mute All More v



. Regras da casa
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Notas de Abertura
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Financiado pela Q‘// \\’0 e
Unizo Europsia
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Introducao

Conteudo da
Apresentacao

Etapas que as devem seguir antes da exportacao

Identificacao e seleccao de mercados adequados e
opcoes de entrada

Erros Comuns Cometidos pela PMES no Mercado
Globalizado

Estudo de caso de sucesso: Empresa Nacional Bem
sucedida na exportacao



K,
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INTRODUCAO

* Fontes de Informacao

* Factores e Estratégias de Competitivida

» Etapas, Identificacao de Mercado, formas entradas e erros
na exportacao
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Etapas Que As PMEs devem
seguir antes da exportacao



O ciclo de marketing de exportacao das PME

CLIENTES COLECTA DE DADOS
Necessidades, critérios de compra Scan de Mercado
Atitudes, berefHetos Pesquisa de Mercado
Rever dados i
Optimizar o processo ENTENDIMENTO Panorama Geral
e produtos dos-c
. I Modelos, Instrumentos: Eerca 0Se.segmentos
rocessos Internos Pensamentos Criativos A strutta compedtiva
Estratégia de Marketing OPTIMIZAR ANALISE Viabilidade ecapomits
Inovagéao Desenvolvimento de Venda Cadeias de abastecimento
Investimentimentos Adic&o de valor
Controlo de marketing Estratégias
equipas locais ou Modelo de Negécio
parceiros lideram o - Plano de Negécio
caminho MEDIR PLANO/DECISAO

Rentabilidade
Quota de mercado
Benchmarking

Andlise de Cliente A/B/C
Desempenho dos Canais
de Venda

Desenvolvimento de Venda

Processo de vendas,
Gestao de contas
Prospecéo, previsédo

Especificacdes de produtos
Promocao das exportagcoes

CotagOes e negociagao ExRosigoes SUCICHESUICEE
. ? 9 b ¢ . Marketing direto Distribuicdo
ormagao, acompanhamento  jarketihg online Vantagens competitivas

Apoio as\yendas




Etapas da exportacao - simplificada M| @

1. Decidir onde vender os seus produtos agro-alimentares ove
andlise e pesquisa de mercado

Analise Ida
Viabilidade do e

Identificar Mercados- Adequacio do

Alvo Produto

Analisar mercados L .

internacionais produto atende as CertificacOes e
promissores para seus necessidades e Normas
produtos com base na ! preferéncias dos Certificar se 0
demanda, concorréncia Estuc!ar 0 consumidores produto cumpre as
e oportunidades, Ambiente Local, normas e
Considere fatores como Culturais, regulamentacoes
tamanho do mercado, Economicos e locais, como
crescimento e potencial Regulatorios certificacOes de

de expansao. qualidade e seguranca



Etapas da exportacao - simplificada

1. Decidir onde vender os seus produtos agro-alimentares
andlise e pesquisa de mercado

Regulamentacoes
e Documentacao,
Investigar as

Identificacao de

Concorrentes . regulamentacdes

Identificar e analise os Diferenc¢iacao locais, requisitos y !

principais concorrentes Competitiva de certificacio, Normas de seguranca
no mercado-alvo. Determinnar e padroes de

Avalie suas forcas, como o produto qualidade aplicaveis
fraquezas, estratégias e pode se destacar ao produto
participacao de e oferecer valor

mercado unico em

comparagao com
0S concorrentes



Etapas da exportacao - simplificada

2. Ter um plano realista:

T=OMERCIO

plano de negocios-marketing-exportagcdo, modelo de negocios com foco no cliente

Elaborar um Plano
de Exportacao

Definir os
objectivos e
desenvolver uma
estratégia de
entrada no
mercado

Plano Financeiro,
elaborar um
orcamento que
inclua todos os
custos de exportagao

Estratégia de Preco e
Financiamento

Definir a estratégia de
precos

Financiamento e Seguro
Explorar opgoes de
financiamento e seguro
para proteger as
operagoes e garantir o
recebimento de
pagamentos

Logistica e Cadeia de
Suprimentos

Seleciocar parceiros
logisticos,
transportadoras e
agentes de carga
confiaveis

Organizar a logistica de
transporte,
armazenamento e

Aictrihi1i0a20




Etapas da exportagao - simplificada B @ @

-------

Escolha uma via para o mercado da UE e paises especificos:
venda directa, distribuidor, agente de vendas, grossista, retalhista, empresa
comum




4. Encontrar as oportunidades de exportagdo:
feiras comerciais, reunioes B2B, apoio de cdmaras e instituicoes

OOOOOOOO

Pesquisa Directa e Visita a Mercados e Feiras

BIOFACH >y, VIVANESS 202> 1,442 international exhibitors

— BIOFACH, Germany 15.-18.02.2022

https://www.biofach.de

. International

Green Week Berlin . . o
21-30 January 2022 1,800 international exhibitors

-2 Griine Woche, Germany
https://www.gruenewoche.de/en/

7,972 international exhibitors

- ANUGA, Germany
07.-11.10.2023

https://www.anuga.de/

- Foodexpo, Greece food S . . -
PO, réedexpo 1,350 international exhibitors
https://foodexpo.gr/en/ 1214 March 2022



https://www.biofach.de/
https://www.gruenewoche.de/en/
https://www.anuga.de/
https://foodexpo.gr/en/

4. Encontrar as oportunidades de exportagdo: | ©
(s

feiras comerciais, reuniées B2B, apoio de cdmaras e institui¢ées IPM';O ove

-------

Pesquisa Directa e Visita a Mercados e Feiras ™

. : e b
> TUTTOFOOD, ItaIy 1.072 international exhibitors |
https://www.tuttofood.it TUTTO,'\:A&,\QD 08.-11.05.2023

Biennual, 15.-19.10.2024
- SIAL, France S-IAL‘ Exhibitors/visitors from over 200 countries

INSPIRE FOOD BUSINESS

https://www.sialparis.com

A"A
A)
;VV'

A N 4

APIEX

MOCAMBIQUE Camara de Comércio
de Mocambique

Agéncia para a Promocao
de Investimento € Exportacoes


https://expoplaza-tuttofood.fieramilano.it/en
https://www.tuttofood.it/
https://www.sialparis.com/

Etapas da exportacao - simplificada

5. Iniciar o marketing:
comunicag¢do com o cliente, anuncios, redes sociais globais, paginas de destino, visitas B2B

=
7

& )
¥

{
(

Marketing e Vendas
Cap?citagﬁo da Ajustar as estratégias de
Eq1.11pe . marketing e vendas para o
ITreinar a equipe N mercado internacional -

em praticas de
exportagao e
aspectos culturais
dos mercados-alvo

Cliente diferencas culturais e

Preparar para preferencias locais

oferecer apio e
atendimento ao
cliente em diferentes
idiomas e fusos
horarios.

Nao exagere na estratégia de marketing de exportacao, seja
realista

Comece pela analise do mercado com o contetido mais
adequado para a sua empresa. Evite o “excesso de informacao”
Defina indicadores equilibrados no plano

Dé passos pequenos e exequiveis em vez de ir pela via de
objectivos irrealistas

20 2 2 7
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Identificacao e Seleccao de
Mercados Adequados e Opc¢oes de
Entrada



A
Identificacao e Seleccao de Mercados | o e
proiMove

-------

Sem norma fixa, siga um metodo especifico

Designar pessoal com os \

)
. {
Planear o esforgo e conhecimentos f Elaborar uma \
0 tempo necessario ) ST DELE SiECil £l lista das fontes |
para implementar a a analise (investigacao,

de informacao a
utilizar no
estudo

tarefa lingua, redacao e
- formatacao, capacidade
de apresentacao)

Determinar a forma

de obter dados Utilizar os sites com
(pessoalmente, ‘ informacoes sobre
contactos com exportagao ‘

comerciantes, disponiveis
Internet)



Abordagem pratica, passo a passo, da analise de mercado g

RN v
@ @

Financiado peta
Unido Eurt

Seleccao de Mercados - Encontrar Mercados potenciais

pProiv ove

Consultar estatisticas
comerciais para saber quais os
paises (UE) que importam a
maior parte do produto

S

L]

Analisar os relatorios de estudos de
mercado disponiveis para
determinar os pormenores do
mercado (praticas comuns, canais de
distribuicao, situacao da
concorréncia, outros)

S

Identificar um ndmero (por
exemplo, trés) de grandes
mercados e em rapido
crescimento para o produto

Analisa-los nos ultimos trés
anos para determinar o
crescimento em periodos
favoraveis ou desfavoraveis

ot

L]

g

Identificar alguns mercados
emergentes mais pequenos, mas
rapidos, com menos concorrentes (se
disponiveis)

S

Selecionar 2-3 dos mercados
mais promissores do ponto

de vista estatistico para uma
analise mais pormenorizada

=)




4 passos para criar uma estrategia \
de entrada no mercado - Com as PME H @ @

-------

3. ESCOLHA O SEU CANAL DE ENTRADA

1. DEFINIR OBJECTIVOS CLAROS 2. PESQUISAR O MERCADO - _ - BT ,
* Objectivos comerciais para a * Dimens3o do mercado *  Utilizar os serwgos.de distribuidores no pats

expansao e  Tendéncias » Estabelecer parcerias com empresas locais
« Orcamento e calendario e Canais de venda importagdo seleccionados

* Vender indirectamente através de agentes

4. DESENVOLVER A ANALISE DE MERCADO E

O DOCUMENTO ESTRATEGICO

* Analisar o resultado da avaliacao do mercado

* Definir prioridades (com a PME)

* Actualizar ou desenvolver o plano de
exportacdo e marketing (com a PME)

e Discutir e rever o modelo de enegdcio da
empresa relacionado com a exportacao (com a
PME)




KLISTE PARA O MERCADO ALCO

INFORMACAO DO MECADO

Demograficos
AmbientePolitico

Quadro Legal

Acesso (acordos de comércio)
Requisitos de entrada
Ambiente Economico
Ambiente de Negocio

Custo de Fazer o Negocio

Similaridade linguistica e
cultural

INFORMACAO DO SECTOR

Demanda do produto

Acesso facilitado ao mercado

(Padroes, requisitos,)
Opcoes de Parceria
Pandroes da Industria

Requisitos para adaptacao

Apio para entrada ao
mercado (industria
associatcoes, eventos

comerciais)

UNIDO
\s.77

Financiado pela s
Unido Europeia
I l ® Comercio

INTELIGENCIA DE
MERCADO

Necessidades do Cliente
Contactos Existente
Competicao
Oportunidades/Ameacas

Recursos de Assisténcia

INDENTIFICACAO DE
MERCADO PARA
MANGA



AFR Mangoe Potential Export Countries and Requirements to Enter.pdf
AFR Mangoe Potential Export Countries and Requirements to Enter.pdf
AFR Mangoe Potential Export Countries and Requirements to Enter.pdf

72
NIDO

Escolhendo o Mercado Alvo < W
proMove

Necessidades Gerais do Produto
Analise PESTLE

Potencial do Produto
Estratégia de
Entrada




@ @

Entrada Directa

|

) Representantes de Vendas
- Representantes de vendas ou agentes
| que promovem e vendem o produto.

- Vantagens: profissionais que conhecem
- bem o mercado le podem ajudar a penetrar
- mais facilmente. Redu¢do dos riscos e custos

iniciais  relacionados com o acesso ao

1 .
. conhecimento local

! Desvantagens: Menos controle sobre a
- venda e a representacdo da marca



Distribuidores Locais
Compram o produto e o revendem.
Lidam com a logistica e a distribuigao,

Vantagens: Menor risco financeiro e acesso
a redes de distribuicdo estabelecidas.
Concentragio na producdo.

Desvantagens: Menos controle sobre a
marca e o prego final ao cliente.

Intrada Indiretca

i %
*es® % at

Financiado pola -

Unido Europeia

I l ® Comeércio

ér

Parcerias e Joint Ventures
Com empresas locais para
compartilhar recursos e
conhecimentos.

Vantagens: facilita a entrada no mercado
e partilhar de recursos e risco, acesso ao
conhecimento e rede local.

Desvantagens: partilha de lucros e
possiveis conflitos de interesse.



Precos dos canais de mercado ® @

pProiv ove
Canais de Distribuiugéo da Manga
}i Processors : \L
service provider “: /_ \
E
Exporter, Ripener, I
fruit cutter Packer 1 Supermarkets
:
i
_______________________ _-\"‘” k T _4/
Spedalised
Wholesaler, shops
cash & carry Street markets

Restaurants

Source: ICl Business E



E- commerce Internacional

Venda de produtos atraves de
platatormas online que atendem a
clientes internacionais Melhorn
para testagem de novos mercados
com um investimento inicial
menor

Vantagens: baixo custo inicial e
acesso global

Desvantagens: desafios logisticos
e competitividade intensa

Opcoes de Entrada Alternativas

Z ) 2:5N
B @

S NIDO s
¥ s
Financiado pela = =
Unizo Europsia
P M Comeércio

Licenciamento de Tecnologia ou
Propriedade Intelectual

Licenciar a tecnologia ou propriedade
intelectual para empresas locais que
possam fabricar ou comercializar seus
produtos

Vantagens: receita passiva e menor
investimento directo

Desvantagens: Menos controle sobre a
execucgao e o uso da tecnologia
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Erros Comuns Cometidos pela
PMES no Mercado Globalizado



https://hbr.org/2015/09/the-most-common-mistakes-companies-make-with-global-marketing

De acordo com a Harvard Business Review e

pProiv ove

Os erros podem ser
significativos para empresas
de todas as dimensoes e
com diferentes niveis de
complexidade

Source: Harvard Business Review, 2015



https://hbr.org/2015/09/the-most-common-mistakes-companies-make-with-global-marketing

Nao compreender as necessidades, M| @
preferéncias e comportamentos dos \
consumidores em diferentes mercados —
estrategias de marketing ineficazes
/adaptagao os produtos impossivel

prolVove

T=OMERCI

Definir precos sem considerar o poder de
compra local, impostos e custos - pode levar
a uma aceitacao limitada do produto ou
servigo.

Negligenciar Aspectos Legais e
Regulamentares sobre publicidade, ‘(\
rotulagem e privacidade -pode ‘p
resultar em penalidades legais e ‘ﬁ
®)
()

danos a reputacao.

Uso da mesma estratégia sem
ajustes locais - pode nao atender
as necessidades especificas

Traduzir literal do conteuido de

marketing sem considerar nuances Ignorar as diferencas culturais -
linguisticas e culturais - confusao ou até campanhas mal interpretadas
constrangimento ou ate ofensivas.



Nao adaptar os canais de distribuicao e a
logistica as necessidades e preferéncias
locais - dificuldades na entrega e na
disponibilidade do produto

Nao integrar diferentes canais de
comunicacgao - resultar em < %
mensagens desencontradas e uma ,p

experiéncia de marca inconsistente

Nao adaptar as estratégias de marketing
digital as plataformas e tecnologias
populares em cada mercado - limitar a
eficacia das campanhas online

Proiviove

T=OMERCI

Falhar em monitorar e avaliar o
desempenho das campanhas e ajustar
as estrategias - pode levar a perda de
oportunidades e a persisténcia em
abordagens ineficazes

Ignorar a analise da concorréncia local -
levar a estratégias que nao consideram as
forcas e fraquezas dos concorrentes



* *
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Financiado pela
Unido Européia
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THANKYOU OBRIGADO

Siga-nos nas redes sociais:

El= @ https://www.facebook.com/
0 E ¥ PromoveCom

[Slpedr

EiygE https://twitter.com/
, promovecomercio
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