Como Selecionar Mercados
para Exportacao




.~ Introducado

Ola!

Sabemos que a partir do momento em que as empresas decidem se
estruturar para o comércio exterior, € essencial que busquem as com-
peténcias necessarias para formulare implementar uma gestao estra-
tégica de negdcios para se aprimorar e atender novos mercados.

Comecara exportar nao é uma tarefa simples, a exportacao pode abrir
inllmeras oportunidades para seu negécio, mas exige um planeja-
mento cauteloso e, muitas vezes, impoe uma série de adaptacoes e
mudancas internas na gestao; e até mesmo a busca por conhecimen-
to sobre povos, paises, novos idiomas, para poder lidar com outras
culturas.
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Para quem imagina que os competidores estrangeiros estao do outro
lado da fronteira, é importante observar que as empresas brasileiras
ja competem com empresas estrangeiras mesmo nao estando atuan-
do em mercados externos, uma vez que ja estamos expostos a concor-
réncia de produtos e servicos importados e multinacionais instaladas
no Brasil.

E certo observar que os ganhos que sio adquiridos no processo vao
se refletir em aumento de competitividade, tanto no mercado exter-
no quanto aqui dentro do pais. Desta forma, a atuacao em comércio
exterior pode ser considerada também uma estratégia de defesa de
mercado interno. Atuando em mercados internacionais, uma empre-
sa passaaser mais competitiva no cendrio nacional por ser melhor ge-
rida e, principalmente, por entregar produtos e servicos com padroes
de qualidade internacional.

Entdo, bora |4 se antecipar a concorréncia e planejar o processo de in-
ternacionalizacao da nossa empresa?

Aqui, vamos abordar os topicos que devem ser levados em considera-
cao para ajudar a decidir quais sao os mercados mais adequados para
que sua jornada de exportacao tenha éxito.
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. Modalidade de acesso
aos mercados

As exportacoes sao consideradas o primeiro estagio de internaciona-
lizacao das empresas, sejam elas diretas ou indiretas.

Exportacao Direta

U

Exportacao Indireta
U

A propria empresa fabricante realiza a
negociacao e o envio da mercadoria
para o exterior. Fica responsavel por
desde a

todos 05 pProcessos,

negociacao até a entrega da
mercadoria no mercado externo. A
empresa deve ter conhecimentos
sobre taticas de negociacao, sobre o
seu mercado alvo, as modalidades de
pagamento possiveis, os modais de
alem de

transporte  disponiveis,

documentacoes e certificados

necessarios.

A empresa fabricante encontra uma
terceira, estabelecida no Brasil, para
efetuar o processo de exportacao. Logo,
quem fica encarregado de negociar,
desenvolver pesquisas sobre o pais de
destino e mandar a mercadoria, € essa
terceira, que pode ser uma Trade
Company ou uma Comercial
Exportadora (ECE), por exemplo. A
opcao por esta modalidade pode ser
motivada pela falta de experiéncia ou

desconhecimento ou, ainda, por nao

quererdispor de uma estrutura paratal.

Como podemos ver, na modalidade de exportacao indireta, a empre-
sa que produz, que fabrica, nao se envolve com a operacionalizacao
da exportacao.
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Quem detém toda a parte de comercializacao e operacao é a empre-
sa intermediaria, que além de conhecimento sobre o0s processos de
comércio exterior, possui toda a estrutura necessaria e gerencia os re-
cursos humanos especializados na area.

Entdo, vamos priorizar nossa abordagem na modalidade direta de
exportacao, que ocorre quando a empresa produtora conduz todo o
processo de exportacao, desde os estudos de mercado, a prospeccao
do cliente — os contatos iniciais com o importador — até a conclusao
da venda no exterior.

Neste sentido, uma das primeiras tarefas no fluxo das atividades da
exportacao direta é o planejamento e pesquisa de mercado. A partir
dai, surge a pergunta: qual o melhor mercado para exportar os produ-
tos da minha empresa?

Qual é o melhor mercado
para exportar?

Num processo de internacionalizacao onde as exportacoes iniciam de
forma direta, uma das primeiras perguntas a ser respondida na ana-
lise de mercado é — em qual ou em quais paises minha empresa ira
atuar? Aempresa necessita, primeiro, encontrar o mercado mais apto
para seu produto, adequando sua capacidade produtiva e suas estra-
tégias.

Precisa, também, conhecera concorrénciae, principalmente, seu con-
sumidor, ja que é ele que vai garantir a sobrevivéncia do seu negdcio
|4 fora. Entao, vocé deve identificar as principais caracteristicas desse
consumidor, quais atributos sao valorizados por ele, habitos, costu-
mes, renda, localizacao, entre outros.
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Também deve-se ponderar outros aspectos, como potencial de merca-
do, poder de compra, menor risco, maior possibilidade de crescimento,
melhor adesdo aos produtos da empresa.

Para definir o mercado internacional de atuacdo, muitas empresas re-
correm a pesquisas de mercado, as quais sao Uteis para embasar a de-
cisdo estratégica e aumentar as chances de sucesso, reduzindo riscos e
gerando resultados positivos no futuro.

Quais fatores devem
ser considerados?

Alguns fatores muito importantes devem ser levados em consideracao
na hora de decidir para onde exportar seu produto. Estes fatores se ba-
seiam nas muitas semelhancas entre o mercado doméstico e 0 merca-
do-alvo, o que possibilita a expansao com um minimo de necessidade
de adaptacao.

1- Fatores geograficos

Nesta andlise, é preciso considerar os dados demogréficos, faixa etéria
da populacio, distribuicao da populacao do pafs por regides, segmen-
tacdo de plblico - masculino, feminino, infantil, idoso.

2 - Fatores sociopoliticos

Nas exportacoes para paises com 0s quais temos acordos comercials,

podemos obter vantagens frente a concorrentes, estabilidade politica e
normas reguladoras para entrada de produtos no pafs.

06



3 - Fatores economicos

Analisar os aspectos econdmicos do pais, como dados sobre classes so-
ciais, poder de compra da populacao, renda média, risco pais, fluxo da
balanca comercial, entre outros.

4 -Fatores culturais

Aqui, deve-se observar os aspectos sociais, habitos da populacao em
geral, idiomas utilizados e formalidades nas negociacoes. Importante
verificar também as praticas comerciais realizadas, imagem das mar-
cas e produtos brasileiros, praticas e restricoes religiosas.

5 - Fatores tecnolégicos

Buscar entender os padroes tecnoldgicos utilizados no pais-alvo, as
caracteristicas de comportamento e o design adequado para alguns
tipos de produtos, podem ser aspectos bem relevantes.

Critérios para selecao
de mercados

A partir da observacao dos fatores acima, podemos comecar a dire-
cionar melhor nossa bussola para a selecao do mercado mais atrativo
para nosso produto, quando ja temos indicativos de pais, 0 passo se-
guinte é procurar fazer uma andlise das seguintes informacoes:

Analise do perfil do mercado foco - Perfil da concorréncia
Perfil do comércio exteriordo pais - Estrutura de distribuicao
Barreiras tarifarias e ndo tarifarias - Perfil dos potenciais clientes
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Quais as ferramentas
dispomos para identificar
0s mercados?

Vocé ja sabe quais fatores considerar e como avaliar perfis de merca-
do gque seriam interessantes para nossos produtos. Agora, 0 passo se-
guinte é identificar estatisticas sobre os mercados, bem como, seus
fluxos comerciais. Para isso, vamos precisar utilizar os seis primeiros
digitos da classificacao fiscal do produto — NCM/SH com base no sis-
tema harmonizado.

Existem ferramentas pagas, mas podemos utilizar ferramentas gratui-
tas e identificar, de uma maneira geral, os principais mercados expor-
tadores e importadores, os mercados em crescimento, concorréncia e
as barreiras comerciais existentes em alguns paises.
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Comex Stat

Portal em que vocé pode identificar para onde o Brasil esta exportan-
do determinado produto, estatisticas sobre exportacao e importacao,
unidades da federacao que estao exportando ou importando, quais
paises adquirem, em que quantidade e a que preco.

http://comexstat.mdic.gov.br/pt/home

ITC-TradeMap
Ferramenta que disponibiliza tudo sobre o comércio internacional de
seu produto. As informacoes da ferramenta sao disponibilizadas por

meio de mapas, planilhas exportaveis e graficos.

http://trademap.org

ITC—Market Access Map
Essa ferramenta fornece informacoes sobre as tarifas aplicadas, in-
cluindo tarifas NMF (Nacoes Mais Favorecidas) e preferéncias conce-

didas unilateralmente e no ambito de acordos comerciais regionais.

https://m.macmap.org/

Dados e informacao

Inicialmente, precisamos distinguir dados de informacao. A informa-
cao é o resultado da coleta, organizacao e manipulacao dos dados dis-
poniveis. Ou seja, os dados sé se transformam em informacao depois
que sao organizados e tratados.
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http://comexstat.mdic.gov.br/pt/home
http://trademap.org
https://m.macmap.org/

Entao, comeca-se por buscardados, para depois transforma-losem in-
formacao. Ha, basicamente dois tipos de dados: agueles que ja se en-
contram disponiveis e aqueles que precisam ser coletados. Os dados
gue ja se encontram disponiveis sao chamados de dados secundarios,
e 0os dados novos, que precisam ser coletados em campo, sao chama-
dos de dados primérios. Informacoes sobre mercados irao auxiliar na
elaboracao de estratégias de comunicacao e marketing, possibilitan-
do que produtos ou servicos sejam divulgados e se comuniquem de
forma eficaz e eficiente com o mercado escolhido.

Consideracoes
finais

Este texto procuroumostraraimportanciade realizarumaavaliacaode
mercado antes de investir e ingressar em um mercado internacional,
0 que pode poupar grandes aborrecimentos ao exportador. Como se
viu aqui, ha grande variedade de dados e informacoes ja disponiveis,
que podem ser facilmente acessados pela internet. Qualquer nivel de
conhecimento sobre o mercado-alvo é importante.

Se a pequena empresa nao tem condicoes de contratar uma pesquisa
de mercado no exterior, nao ha motivo para que o empresario deixe
de fazer seu dever de casa e investigue por conta propria. Este traba-
lho certamente serd recompensado, ja que suas decisoes de exporta-
cao serao tomadas com mais conhecimento e precisao.
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Referéncias

Aprendendo a Exportar - Identificando Mercados
https://www.gov.br/siscomex/pt-br/servicos/aprendendo-a-expor-
tarr/identificando-mercados-1

Invest and Export Brazil —Conheca os Mercados
http://www.investexportbrasil.gov.br/conheca-os-mercados

Guia completo para analisar e escolher oportunidades de exporta-
cao
https://www.linkedin.com/pulse/como-selecionar-o-melhor-merca-
do-para-exporta%C3%A7%C3%A30-edward-langwerden/

Sebrae_Exportacao: seu negocio cruzando fronteiras
https://sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/cursosonline/exportacao-
-seu-negocio-cruzando-fronteiras,17adob8a6a28bb610VegnVCM-
1000004¢c00210aRCRD

IBGE Paises
https://paises.ibge.gov.br

World Trade Organization (tarifas e informacoes de mercado)
https://wwwwto.org
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