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Nota de Abertura

AFileira da Construgao (FC) é, porventura, aquela que contabiliza um maior nd-
mero de empresas exportadoras.

Nao obstante, apesar do volume de negdcios no exterior ser muito significativo
e mesmo superior ao de outros setores que até tém beneficiado do estatuto de
“estrelas” das exportacdes, verifica-se que, por um lado, este se encontra clara-
mente aquém do respetivo potencial e, por outro, que o peso no total da fatura-
¢ao da maioria das empresas que exportam ainda é relativamente reduzido.

Por estarmos em presenga de um setor que até ha bem pouco tempo estava
dependente e orientado para um mercado interno hiperdimensionado, € normal
que as competéncias necessarias para a abordagem ao comércio internacional
e, em particular, a exportagéo se encontrem relativamente pouco trabalhadas e
desenvolvidas.

Também as carateristicas do tecido empresarial que forma a FC, onde predo-
minam pequenas e micro empresas, aliada a diversidade de produtos, servigos e modelos de negdcio, tornam particularmente
dificil uma reorientagéo para mercados externos face as exigéncias que os mesmos comportam.

A necessidade de alargamento de mercados e os requisitos de caracter financeiro, organizacional e de desenvolvimento das
competéncias adequadas, foram bem identificados no &mbito do Plano Estratégico para a Fileira da Construgdo 2014-2020,
que apresentamos no ano de 2014.

Queremos destacar a énfase muito importante dada a questdo do alargamento de mercados. Este alargamento ¢ indispen-
savel hoje em dia para que as empresas possam adquirir uma dimens&o minima ajustada ao que hoje se exige em matéria
de eficiéncia e competitividade. A pequenez de que padecemos é incompativel com a sobrevivéncia sem empobrecimento
progressivo e galopante, e é contraditéria com os ventos que sopram no mundo, mas sobretudo na Europa, no sentido do
reforco da concentracdo. Da mesma forma, o acantonamento em mercados locais é prejudicial a aprendizagem cada vez
mais necessaria aos negdécios da globalizacdo e a assimilagéo da inovacao.



Por isso, entre outras agdes e iniciativas que a APCMC tem vindo a desenvolver no sentido de criar melhores condigbes

para a internacionalizagéo das empresas e para promover externamente a Fileira (Projetos Conjuntos de Internacionalizagao,
video promocional, Plataforma Digital Material On), entendemos ser absolutamente necessario produzir um Manual/Guia
Pratico que resumisse os principais passos e fatos relevantes do processo de exportagéo, tendo como referéncia o dominio
dos produtos e equipamentos de construgao.

A missao deste Manual Pratico € a de constituir-se como um instrumento pedagdgico de consulta para todas as empresas
da Fileira, por forma a que aqui possam encontrar toda a informag&o necessaria e relevante para iniciar ou desenvolver os
procedimentos de exportagdo, mas, também, para apoiar a reflexdo e a decisédo sobre a estratégia de internacionalizagéo,
desde a selegdo dos mercados as adaptagdes organizacionais internas, passando pela analise da rendibilidade, logistica,
financiamento, garantias, agenciamento e certificagéo, entre outros aspetos.

Aproveitamos para afirmar, desde ja, que é intengdo da APCMC prosseguir com este trabalho pedagodgico e “facilitador”, dis-
ponibilizando, posteriormente, através de instrumentos complementares, informagao mais especifica sobre mercados rele-
vantes.

Sabemos que ainda falta um longo caminho a percorrer pelo nosso setor para atingir o grau de maturidade, sofisticagéo e
notoriedade que, por exemplo, os setores do vestuario e do calgado justamente alcangaram nos mercados externos, em ter-
mos de efetividade e posicionamento na cadeia de valor. Também conhecemos as inUmeras diferencas que existem entre
as Fileiras e que, por exemplo, favorecem entre nés o papel dos comerciantes na agregacao da oferta.

Com este Manual Pratico sentimos que damos mais um passo no apoio ao processo de aprendizagem e progresso das em-
presas do nosso setor.

Por ultimo, gostariamos de expressar o nosso agradecimento a todos os que colaboraram na realizagdo deste trabalho e,
sobretudo, a equipa da PAMESA, pela capacidade de tornar simples e acessivel uma matéria tdo complexa e que, uma vez
mais, demonstrou conhecer bem o setor e as empresas que o integram, bem como as respostas para vencer os desafios
que tem pela frente.

Fazemos votos para que este trabalho seja util para todos os que olham o mundo como o palco para fazer crescer as suas
empresas.

s (il

AFONSO CALDEIRA
(PRESIDENTE DA DIREGAO bA APCMC)
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Enquadramento

O presente Manual Pratico de Exportacéo integra-se na estratégia da Associagao Portuguesa de Comerciantes de Materiais
de Construgdo (APCMC) de apoiar o setor que representa. Tem por objetivo melhorar competéncias, principalmente das Pe-
quenas e Médias Empresas (PME) e contribuir para a internacionalizagdo da Fileira da Construgédo (FC). Assim, os conteddos
do Manual tém em vista colmatar caréncias de informagédo sobre comércio internacional (Cl), recomendar boas praticas de
gestdo e estratégias para exportar.

A atividade exportadora € essencial para o desenvolvimento de qualquer setor porque promove a presenga das empresas
nos mercados externos, a partilha de experiéncias e a competitividade a escala global. Porém, a maioria das PME enfrenta
dificuldades que derivam da falta de infraestruturas, de posicionamento na cadeia de valor e, sobretudo, de informagéo e de
competéncias para percorrer caminhos da internacionalizagao.

A importancia dos mercados externos emerge do ambiente de crise econémica e da consequente contragdo da procura no
mercado doméstico, em resultado das medidas de ajustamento financeiro que expuseram debilidades estruturais e determi-
naram quebra significativa do investimento na construgao, perda de capacidade transformadora e dificuldades de acesso ao
crédito. Os sinais recentes de melhoria da economia ndo alteram o essencial em termos de dimensao e de condigdes para
mobilizar investimentos significativos, publicos ou privados na construgéo civil.

Por outro lado, constata-se que o comércio internacional adquiriu enorme importancia para o desenvolvimento da economia
global pela sua contribuigdo para a melhoria das condigdes de vida, principalmente em mercados da Asia, Africa e América
do Sul, que registam crescimento e oportunidades de negécio ao nivel de obras de construgéo e de servigos.

Assim, exportar apresenta-se como alternativa para compensar fragilidades do mercado interno e ao mesmo tempo oportu-
nidade para alargar areas de intervencéo e criar condi¢cbes de expanséo das empresas.

Contudo, exportar € um projeto de médio prazo, que requer preparagéo e condigdes especificas, nomeadamente ao nivel
do conhecimento das regras do comeércio internacional, disponibilidade para investir e correr riscos, tendo em conta a com-
plexidade de condigdes de acesso a cada mercado, principalmente aos extracomunitarios.

As transagoes (exportagao/importagédo) dentro da Unido Europeia (UE) que passaram a designar-se “Chegadas e Expedi-
¢bes”, estdo simplificadas em termos de formalidades e de direitos aduaneiros, por forga dos acordos de livre circulagéo de
bens e servigos entre os paises que a integram, embora subsistam dificuldades que tém a ver com a cultura empresarial,
protecionismos internos, certificagdes, entre outros, que importa considerar no acesso aos mercados.



O comércio com paises extracomunitarios tem regras diferentes, uma vez que integram acordos especificos sobre a aplicagdo

de direitos aduaneiros e formalidades a entrada, em conformidade com as orientagées da Organizagdo Mundial do Comércio
(OMC). As exportacdes para estes mercados € considerada como prioridade estratégica para a UE, pelos efeitos no cresci-
mento econdmico e no desenvolvimento das empresas, considerando que apenas um quinto das PME europeias tém ativi-
dade exportadora regular para extracomunitarios.

Os dados estatisticos recentes (Instituto Nacional de Estatistica, 2014) mostram que, ndo obstante as dificuldades, as ex-
portagdes da FC estdo aumentar, em linha com os dados globais do comércio externo, em razdo do peso das transagdes
das grandes empresas. Por isso, ha que prosseguir o caminho, robustecer posi¢cdes e melhorar a competitividade da oferta
a nivel internacional através das PME.

Ou seja, aumentar vendas para mercados fora da UE é essencial e uma opgéo de fundo, mas requer recursos, competéncias,
conhecimento sobre normas internacionais e carateristicas dos mercados alvo bem como da concorréncia instalada.

O presente Manual esta orientado para ser ferramenta de trabalho no sentido de responder a questdes praticas para exportar,
designadamente:

» Como preparar a Estratégia para Exportar;

» Quais os requisitos essenciais para Exportar;

» Como obter informacao sobre mercados e clientes;

» Como obter apoios ao investimento na Internacionalizagao;
» Como avaliar as capacidades da empresa para exportar;

» Como preparar o Plano de Exportacao;

» Como fazer a promogao nos mercados externos;

» Quais as declaragoes e os certificados obrigatorios;

* Quais os meios de pagamento na Exportagao;

» Para que servem os termos do comércio internacional (Incoterms).

A abordagem deste Manual é transversal a problematica da Internacionalizagéo das empresas da FC, sem pretender ser
exaustiva das condigbes para exportar, tem como objetivo permitir as empresas, acesso a informagao fundamental a ter em
conta na definicdo da sua estratégia e fazer a ponte com diversas fontes (sites) para consulta e aprofundamento de temas
relacionados com 0 acesso aos mercados externos.
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2.1. Como Preparar a Estratégia para Exportar?

A preparacao de estratégias de exportagao obriga a analisar a organizagéo interna e perceber se existem con-
di¢cdes para:

- Planear a prospecao dos mercados-alvo;
« Organizar visitas ao mercado;

« Analisar os canais de distribuicéo;

- Adaptar a oferta aos mercados alvo;

- Investir e correr riscos;

« Analisar formas de financiamento e apoio;
- Ter oferta competitiva e rentavel.

As estratégias de internacionalizagéo nada tém de especial e estdo ao alcance das PME, desde que exista or-
ganizacéo adequada e condi¢des para investir a prazo. Contudo, as empresas de pequena dimensé&o sera di-
ficil, isoladamente, promover processos de exportagao, devido a insuficiéncia de recursos humanos, financeiros,
entre outros, pois, como se depreende, as estratégias requerem recursos e competéncias para competir nos
diferentes segmentos de mercado. Isto &, ter dimensé&o é importante dado que significa capacidade para intervir
a nivel internacional.

Deste modo, diriamos que exportar esta ao alcance da maioria das empresas mas é exigente no que respeita
a informacgéao, dimensao e recursos.

As decisdes de exportagdo das empresas decorrem de necessidades de crescimento e diversificacdo de mer-
cados, que podem abranger trés fases:

A primeira é o despertar do interesse, do voluntarismo, dos contactos pessoais;
- A segunda é de ensaio (exportacao experimental para um distribuidor);
- A terceira é de exportagéo regular.

A duas primeiras fases envolvem estratégias pouco estruturadas, com base em informacéo particular e aus-

cultagéo junto de potenciais importadores para identificar oportunidades no mercado. Tém mérito porque evi-
denciam atitude positiva e dindmica empresarial na busca de alternativas para desenvolver os negdécios.

13
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Aterceira fase envolve preparagao e informagao sobre as condigdes dos mercados (barreiras alfandegarias, custos logisticos,
condigbes de pagamento, ...) que, a ndo serem assumidas a partida, poderao originar problemas sérios de gestéo e colocar
em causa a viabilidade dos negdcios.

Nesta fase, é necessario evoluir para estratégias mais elaboradas com base em informagéo sobre os mercados, condigdes
de divulgagao, agentes ou representantes, meios de pagamento, entre outros, isto €, integradas em projeto, calendario de

execugao e metas a atingir.

Dito de outro modo, elaborar estratégias para exportar significa definir um rumo e condi¢des para realizar negécios de forma
consistente, fazer opgdes que permitam investir e colmatar necessidades para entrar nos mercados internacionais.

A dinamica da exportagdo tem vantagens bem mais expressivas que os riscos que comporta, uma vez que permite:

« Identificar nichos de mercado adequados a tipologia da oferta;
 Estimular processos de inovagéao;

» Melhorar condigbes de sustentabilidade das empresas.

Mas o exportador deve analisar as vantagens da oferta e definir metas por mercados (vendas, quotas, rendibilidades, ...),
tendo em conta as carateristicas do produto e dos mercados onde perceciona oportunidades.

Para ter sucesso, ndo basta transpor para os mercados externos a estratégia bem-sucedida no mercado interno, pois as “re-
gras do jogo” sao aqui bem diferentes.

Recomenda-se, assim, orientagdes baseadas naquilo que se sabe fazer melhor, mas evoluindo na cadeia de valor do produto,
procurando obter eficiéncia na organizagéo e apostando na divulgacéo dos atributos da oferta.

Como qualquer projeto, é importante definir critérios de controlo e avaliagdo considerando:

* As oportunidades dos mercados (previsdes / resultados);
» Os recursos necessarios (equipas, divulgacao, investimentos);

* Os timings de execugéao (calendario, impactos, desvios, ...).

Em sintese, a definicdo da estratégia é essencial para evoluir nas vendas, preparar a organizagéo para se ajustar aos mer-
cados, analisar os investimentos adequados tendo em vista ganhos de competitividade.

14
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3.1. Que tipos de Exportagcado Existem?

Existem duas modalidades para exportar:

- Exportagéo Direta, e
- Exportagdo Indireta.

A exportagao direta significa realizar transagéo comercial diretamente do exportador para entidade importadora
sediada no estrangeiro. Trata-se de negdécios sem intermediarios comerciais e, caso existam, atuam como fa-
cilitadores de contactos (open door), sem responsabilidade de execugéo nas transag¢des. Na maioria dos casos,
tem intervencao de instituicdes de crédito a fim de receber informagao sobre a operagéo, analisar documentos
(Carta de crédito, por exemplo) e apoiar o exportador.

A exportagao direta é recomendavel porque permite estabelecer ligagdo com o comprador, sem interferéncia
de agente ou representantes, obter dados de avaliagédo do cliente e promover agbes de fidelizagao.

A exportacdo indireta é efetuada através de intermediarios (agente de compras, trading, empresa representante)
que assumem a responsabilidade da transagéo com o exterior. As opera¢des envolvem menor risco para o produtor
ou comerciante, mas determinam insuficiéncia de ligagéo ao cliente final, dependéncia das opg¢des do intermediario,
sujeicao a critérios subjetivos para a colocagao das encomendas e, usualmente, precos de venda mais baixos
devido ao custo da intermediagao.

E importante referir que, de acordo com Organizacdo Mundial do Comércio (OMC), um mercado é considerado
exportador se o produto ou servigo for elaborado no pais de origem da transagéo ou se incorporar grau de
transformagéo ou aperfeicoamento que determine alteragdes significativas nas suas carateristicas e valor.



E neste enquadramento que se realizam dois tipos de exportacdo com carateristicas distintas:

Quadro 1 - Vantagens e desvantagens da exportagéo por tipo

Expor[t)?'iig o » Maior Informagao sobre o Mercado; * Maiores Dificuldades de Penetracédo
Inicial;
» Maior Controlo sobre os Canais
de Distribuigéo; » Maiores Custos de Estrutura
« Controlo Total ou Parcial do Plano  Maiores Riscos

Estratégico de Marketing;
* Dominio de Informagéo

» Maior Protecéo da Marca, Patentes e Documentagéo Processual
e Outras Propriedades Intangiveis.

Exportacéo 0
Indireta » Maior Facilidade de Penetragao Inicial * Menor Controlo e Informacao

- sobre o Mercado
» Menores Custos de Representagéo

) ) * Auséncia de Estratégia de Entrada
* Percegéao de Risco Inferior

17
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4.1. O que é Necessario para Exportar?

A exportacéo requer, como ja referido, a existéncia de condi¢des especificas, em termos de dimensao, com-
peténcias profissionais, condigdes financeiras para investir, entre outras, com carateristicas bem diferentes das
necessarias as transagdes domésticas.

Por isso, é importante refletir sobre o cumprimento dos seguintes requisitos:

1 - CAPACIDADE DE GESTAO

E condicdo de base porque exportar envolve decisdes importantes, designadamente, sobre:
Que negécios, produtos ou servigos a exportar? Para onde exportar? Como exportar?

A capacidade de gestéo é essencial para:

- Avaliar capacidades;

- Analisar e selecionar mercados alvo;
- Investir a médio e longo prazo;

- Promover externamente a empresa;
- Preparar plano para exportar.

Estes processos sdo, por vezes, mais complexos do que se imagina dado que na pratica significam: (1) agir
contra rotinas instaladas; (2) envolver pessoas e equipas; (3) coordenar ideias e atividades; (4) aceder a meios
de financiamento. Isto &, saber como atuar tendo em conta as especificidades do negécio e as necessidades
para exportar.

2 - CONHECIMENTO DAS VARIAVEIS DO NEGOCIO

O conhecimento das principais variaveis do negdcio é essencial porque permite percecionar rapidamente o
que é possivel fazer para modificar o produto ou qualificar a oferta para ser competitivo e saber como transpor
para os mercados externos fatores de competitividade detidos no mercado doméstico.

Os empresarios sabem, pela sua experiéncia, que as variaveis nao resultam apenas do mark-up (margem co-
mercial) aplicado sobre os pregos mas, sobretudo, da capacidade de explorar o servico, isto &, pelo conheci-
mento e competéncias de gestédo para valorizar a oferta junto dos mercados.
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3 - CONHECIMENTO DA INDUSTRIA DE SUPORTE A ATIVIDADE

Independentemente do setor da FC (produtivo, comercial, servigos, ...), 0 conhecimento sobre a industria trans-
formadora de suporte da atividade permite avaliar a existéncia ou ndo de condigbes para operacionalizar o
abastecimento fora do territério nacional.

Ou seja, é determinante para o exportador conhecer os processos industriais a montante da sua atividade para
avaliar condi¢cbes de oferta em termos de capacidade, preco, prazos de entrega, flexibilidade e de adaptacéo
do produto aos mercados, ...

O conhecimento da industria e a experiéncia do negdécio proporcionam facil entendimento no didlogo técnico
com os mercados, o que é decisivo para a competitividade da oferta.

4 - CONHECIMENTO DOS FATORES DE COMPETITIVIDADE E DA CONCORRENCIA

A competitividade resulta de diversos fatores (internos e externos) que se conjugam para obter vantagens em
relagéo a concorréncia.

Anivel interno ha que ter em conta, sobretudo, a qualidade da gestéo, a produtividade e o custo do investimento.
A melhoria da produtividade requer tempo, porque depende em boa parte da eficiéncia e da capacidade ino-
vadora da empresa, o que se interliga a niveis de qualificacdo dos recursos humanos que séo tradicionalmente
baixos. O custo de investimento tem a ver com as condi¢des de acesso ao crédito.

A nivel externo, existem aspetos que, por vezes, sdo subestimados nas decisdes de exportagdo e que, devido
a sua importancia, devem ser acautelados, designadamente: (1) como transferir para os mercados externos
as vantagens competitivas da oferta a nivel nacional; (2) como avaliar a credibilidade dos potenciais clientes;
(3) como analisar o risco politico e econdmico dos mercados.

Ha outros fatores importantes para a competitividade, tais como: (1) a flexibilidade operativa para responder
as solicitagbes dos mercados; (2) a proximidade geogréfica para otimizar o ciclo de vida dos produtos e satis-
fazer a sazonalidade do consumo; (3) conhecer os canais de distribuicéo.

Os mercados valorizam cada vez mais estes fatores dado que proporcionam menor custo logistico e eficiéncia
na distribuicao e rotagao de stocks.

Como se depreende, a competitividade requer conhecimento bastante para promover oferta em condigbes
qualitativas (flexibilidade, inovacéao, fiabilidade, garantias), e quantitativas (dimens&o, precos, prazos,...) que
0s mercados percecionem como vantagens.

Em sintese, os requisitos para exportar tém a ver com a organizacao da empresa, competéncias, inovacéo da
oferta e recursos financeiros. Como qualquer outra atividade, exportar € um processo evolutivo que requer
avaliagédo das condigdes e resultados.
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A avaliacédo que as empresas devem realizar quando equacionam uma estratégia de internacionalizacéo deve
incidir sobre as vantagens comparativas e as competéncias das suas equipas tendo em vista assegurar:

- Bom nivel de servigo na venda e pés-venda;
- O dialogo técnico-comercial consistente;
- O cumprimento das normas internacionais.

A existéncia de pontos fracos nao deve impedir o caminho a prosseguir, dado que o importante é evoluir e
superar dificuldades através de ajustamentos que permitam criar condi¢des para exportar.

Vejamos, de seguida, algumas questdes praticas sobre avaliagéo de vantagens, capacidades e competéncias.

5.1. AEmpresa tem Vantagens Comparativas em Rela¢do a Concorréncia?

A avaliagdo das vantagens da empresa face ao mercado deve ser realizada com base em fatores objetivos e
subjetivos, isto &, em indicadores e critérios de valorizagao que permitam comparar o que pode ser compara-
vel.

E um fato que, usualmente, é pela comparagao do fator preco que numa primeira abordagem se sinaliza a
existéncia de vantagem ou desvantagem da oferta. Porém, os fatores qualitativos como, por exemplo, a fiabi-
lidade da marca, a qualidade do servigo, as garantias de assisténcia, entre outros, estdo cada vez mais pre-
sentes na avaliagdo dos mercados, relativizando o preco.

Deste modo, recomendam-se, tanto quanto possivel, exercicios de comparacgéo (benchmarking) entre a oferta
da empresa e a da concorréncia, definindo critérios de avaliagdo, objetivos (precos e condigdes) e subjetivos
(qualidade, nivel de aplicagéo, garantias, ...) para identificar diferencas que se traduzem em vantagens e des-
vantagens a considerar na promog¢ao da venda.

Por vezes, ndo é facil a concretizagéo deste tipo de exercicios, perante a variedade de produtos e servigos
para o mesmo nivel de aplicagéo.

Contudo, o exercicio de comparar € essencial, de modo a posicionar a organizagdo no mercado, conhecer as
suas forgas/fraquezas, melhorar pontos menos fortes e identificar vantagens em relagéo a concorréncia para
as explorar junto dos mercados.



5.2. AEmpresa Possui Estrutura que Assegure Bom Nivel de Servigo a Exportacdo?

Um servico de qualidade requer condi¢des para promover o negécio a nivel internacional, isto €, requer competéncias
para desenvolver atividades além-fronteiras, o que implica ter equipa dedicada a exportagéo, promover contactos,
analisar a evolugao dos mercados e da oferta concorrente.

O dominio dos termos (Incoterms) do Cl e de linguas estrangeiras sao a base da comunicagao comercial. Aempresa
deve estar preparada para utilizar os Incoterms e linguas estrangeiras (onde se destaca o inglés e, em alguns casos,
o idioma do cliente), tanto em linguagem corrente como em termos técnicos, por forma a facilitar o relacionamento
e prestar bom servigo.

5.3. AEmpresa tem Condi¢cdes de Resposta Rapida as Encomendas?

Ter capacidade de resposta as encomendas em tempo Uutil, pressupde eficiéncia na gestéo de stocks, no transporte
de mercadorias e na rede de distribuicéo, que permita cumprir prazos de entrega e otimizar a logistica. O exportador
pode subcontratar meios de transporte a terceiros, como é usual, mas as suas responsabilidades como exportador
dependem dos termos do comércio internacional (/ncoterms) acordados na venda e de eventuais penalizagées por
atrasos.

5.4. Estado Definidas Quantidades Minimas para as Encomendas, por Produto ou
Familia de Produtos?

N&o considerando situacdes especificas de interesse estratégico, ou o caso do envio das amostras, a venda so é
util se proporcionar lucro para a empresa.

Na exportagao, ha que considerar custos relevantes que variam em fung¢éo do volume e do pais de destino das
mercadorias, como o transporte internacional, encargos aduaneiros, entre outros, que oneram as transagées de tal
modo que podem inviabilizar economicamente a venda. Por isso, o estabelecimento de minimos por encomenda &
essencial tendo em vista racionalizar custos e assegurar lucro.

Os minimos podem ser diferentes tendo em conta o mercado, as quantidades, valor por produto e outros custos,
fixos ou variaveis, associados a venda.
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5.5. AEmpresa tem Capacidade para Preparar Amostras, Modificar ou Adaptar Pro-
dutos e Servicos aos Mercados?

O pedido de amostras € usual pois permite conhecer as carateristicas do produto e solicitar eventuais modificagbes
de adaptagao aos mercados.

O exportador deve avaliar, sempre, a capacidade de satisfazer pedidos de amostras, o seu custo, o transporte, entre
outros, face ao potencial da encomenda e da entidade que as solicita. O pedido de amostras pressupde interesse
do mercado, que o exportador deve aprofundar para melhor perceber a possibilidade de realizar negécio.

A capacidade de adaptagéo de produtos ou servigos aos mercados € também necessaria para exportar pois, caso
contrario, estaremos em presencga de limitagdes para concorrer a nivel internacional.

5.6. AEmpresa tem Capacidade para Inovar a Oferta?

Os processos de inovagdo podem ser desenvolvidos por qualquer setor da FC, mas, no caso do comércio de ma-
teriais de construgao (grosso e retalho), dependem em boa parte dos fornecedores dos produtos que comerciali-
zam.

Porém, os servigos devem promover, sempre, a inovagdo, nomeadamente, pelo uso de novas formas de comuni-
cagao e de abordagem aos mercados divulgando competéncias para a oferta de solugdes ajustadas a procura que
permitam obter vantagens por atributos para além do prego. Isto €, melhorar as metodologias de comunicagao ao
mercado (inovagao incremental) utilizando novas tecnologias de informagéo (TIC) ou promover adaptagdes pela
simplificagdo (inovagao adaptativa) nos servigos que prestam por forma a evidenciar vantagens face a concorréncia.
Ainovagao promove novos fatores de competitividade e deve estar presente em qualquer empresa exportadora su-
jeita a concorréncia Internacional.

Acresce ainda que, no caso dos comerciantes de materiais de construgao, a oferta agregada de produtos e servigos
tem vantagens para o mercado, que procura cada vez mais solugdes “chave na mao”. A oferta deste tipo de solugdes
proporciona fatores de inovagao da oferta que as empresas devem explorar, tendo em conta o posicionamento da
concorréncia e a diferenciagéo pelo servigo.

Ainovagdo (marca, produto, servigo ou sistema) deve acautelar a exclusividade de uso na defesa do investimento
e daimagem. Caso se justifique pelas vantagens que determina, recomenda-se o registo (nacional ou internacional)
para proteger e impedir que outra entidade possa utilizar.



Os direitos de protecéo tém limites territoriais que podem ser colmatados através do registo internacional
(www.wipo.int) ou comunitario (www.oami.europa.eu) dependendo do &mbito territorial a intervir.

O Instituto Nacional de Propriedade Industrial (INPI) dispde de informacéo as empresas sobre como proteger direitos
das marcas, patentes ou design nacional (www.inpi.pt).

O registo junto do INPI beneficia de 6 meses de prioridade para apresentar pedido noutro territério, isto &, permite
que o pedido no estrangeiro seja considerado a partir da data em que foi efetuado junto do Instituto (consulta de
condigbes através de www.marcasepatentes.pt).

Pese embora a existéncia de harmonizagéo legislativa aplicavel ao Cl, o certo € que cada pais tem regras diferentes
e por isso a importante cumprir as exigéncias dos mercados para onde se pretende exportar.

5.7. AEmpresa Reune Condi¢des para Investir a Médio e Longo Prazo?

Exportar & projeto de médio e longo prazo e, como qualquer outro, envolve investimento, risco e disponibilidade
para o assumir.

Entrar em novos mercados pressupde condigbes para realizar despesas. Assim sendo, o exportador deve avaliar
se existem condic¢des financeiras para internacionalizar o negécio pela exportacgao, isto &, equacionar a disponibili-
dade de recurso a capitais alheios (empréstimos bancarios) para cobrir parte das despesas e se 0s recursos proprios
(Capitais) ou de autofinanciamento sao suficientes para suportar parte do necessario.

As operagdes de financiamento ou de crédito a exportagéo séo recorrentes e devem ser consideradas para dotar
as empresas de condigdes para investir a médio e longo prazo.

As condig¢des para investir e correr riscos devem ser analisadas aquando da decisdo de exportar, no sentido de es-
timar despesas do projeto e prazos de realizagao.

Daqui decorrem outras questbes que abordaremos de seguida:

» Como selecionar mercados?
+ Qual a importancia dos intermediarios?

« Como conhecer a dimens&o dos mercados?
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6.1. Como Selecionar os Mercados para Exportar?

Na sele¢ao de mercados ha a considerar que o comércio mundial conta com cerca de 220 paises.

Destes, 30 sao responsaveis por aproximadamente 90% do valor do comércio internacional, sendo que 2/3 se
situam nos mercados da UE27, na América do Norte e Japao.

Isto significa que a maior parte das transagbes é realizada entre paises que integram trés areas econémicas, o que
pode facilitar a sele¢ao quando se pretende entrar em novos mercados com elevado potencial de consumo.

Contudo, devido a globalizagcdo dos mercados, o Cl tem vindo a crescer noutras zonas com diversos paises a re-
gistarem taxas crescimento econdémico significativo (China, india, Angola, Africa do Sul, Coldmbia, por exemplo), e
a evidenciarem oportunidades de negdcio.

A escolha de mercados para exportar requer analise das oportunidades e das condi¢des de acesso, dado que & im-
prescindivel compatibilizar interesses do exportador e dos mercados-alvo, independentemente da zona econémica
onde se integram. E igualmente importante ter presente que conhecer os mercados & um processo continuo pois a
realidade é dindmica e as variaveis estratégicas estdo em constante mutacgao.

E nos mercados extracomunitarios que se registam taxas de crescimento mais elevadas devido a situagdes de de-
senvolvimento econémico e social e a politicas publicas de abertura ao investimento estrangeiro ou a exploragéo
de recursos, como petroleo, gas e outros.

Porém, as condi¢des de acesso para exportar diferem em cada mercado e podem condicionar a escolha devido,
nomeadamente, a:

- Localizagéo geogréfica;

- Politicas restritivas a importacéo de um determinado bem ou servico (protecionismo a posi¢cdes da economia
interna, o que é comum);

- Burocracia e direitos pautais elevados (formalidades e custos alfandegarios que oneram as transagoes e
prejudicam o cumprimento de prazos de entrega);

- Posigbes da concorréncia (dominio da distribuicdo, contratos de exclusividade, o poder da concentragao
pode inviabilizar a escolha de um mercado);

- Risco politico e econémico elevado (notagéo de rating do pais, instabilidade politica, ...)
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Para conhecer dados sobre direitos pautais a pagar no mercado de destino em fungéo da posi¢ao pautal dos pro-
dutos, recomenda-se a consulta do site do Market Access Database em www.madb.europa.eu e introduzir o codigo
pautal do produto a exportar no campo “Applied Tariffs Database” (informac&o sobre os codigos pautais pode ser
consultada nos sites da Autoridade Tributaria e Aduaneira e da Camara dos Despachantes Oficiais, em
http://pauta.dgaiec.min-financas.pt/ e www.cdo.pt, respetivamente.

A selecao de mercados deve privilegiar:

- A proximidade geografica e cultural pela facilidade de acesso e de comunicagéo;

- As situagdes favoraveis de direitos alfandegarios pela diminuigdo de custos e barreiras de acesso;
» O conhecimento da dimenséao da procura e da concorréncia;

« O baixo risco econodmico e politico.

Simultaneamente deve ser avaliada a existéncia de importador direto ou de agentes, isto €, o exportador deve ter
em conta o tipo de exportacao a realizar e os custos de intermediacdo, se necessaria.

6.2. Qual a Importancia dos Intermediarios nos Mercados Externos?

Aintermediacéo dos Agentes ou Representantes nos mercados externos €, usualmente, imprescindivel para aceder
a canais de distribui¢ado, pela experiéncia e conhecimento que detém sobre clientes e concorréncia.

Existem mercados onde a entrada sé € possivel através de intermediarios e, por isso, frequentemente, o sucesso
das vendas depende da qualidade do agente ou distribuidor, motivo que justifica cuidada selecao.

Deste modo, ha que analisar as vantagens e inconvenientes dos intermediarios.

VANTAGENS:

- Permitem a entrada nos mercados com custos reduzidos;
» Desenvolvem o canal de venda;

+ Asseguram encomendas e a representacio;

- Prestam servico de assisténcia pos venda.

INCONVENIENTES:
- Absorvem as margens dos negocios;

- Podem condicionar a avaliagédo do mercado;
- Concentram em si 0 negécio forgando a dependéncia do exportador.
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A atividade do Agente esta amplamente reconhecida nos negécios, como € o caso de Portugal, antes mesmo de
possuir tipificagao legal.

No nosso pais, o regime juridico do contrato de Agéncia, ou de Representacéo, foi estabelecido pelo Decreto-Lei
178/86, de 3 de Julho, alterado pelo Decreto-Lei n.° 118/93, de 13 de Abril (DGPJ, 2014) para transposigao da
Diretiva CE n° 86/653/CEE de 18 de Dezembro de 1986 para o normativo nacional. Porém, nos mercados extraco-
munitarios o enquadramento legal do Agente é diferente, pelo que se recomenda a andlise das condi¢des especificas
de cada mercado.

Em qualquer caso, a celebragao deste tipo de acordos deve definir muito bem o enquadramento da colaboragéo do
agente comercial (ver Lei do agenciamento) e afastar condigdes que possam configurar vinculo laboral entre o ex-
portador e o agente ou representante, promovendo a transparéncia na relagao comercial.

De acordo com a Lei, o contrato de Agéncia obriga uma das partes a promover por conta da outra a celebragdo de
acordos, de modo auténomo, estavel e mediante retribuicdo, podendo ser-lhe atribuida certa zona ou determinado
circulo de clientes.

Nos acordos ha a considerar:

* A NATUREZA TECNICA (capacidade e competéncia para realizar assisténcia ao mercado);
* A NATUREZA COMPORTAMENTAL (boa imagem comercial, diligéncia e eficacia na prestacdo
do servigo ao mercado).

Os acordos com intermediarios deverao considerar a experiéncia, as comissoes,
as garantias e as condigdes de liquidacdao dos encargos a incorrer na promogao.

Na relagdo comercial entre o exportador e os intermediarios € importante salvaguardar condigdes de contratualizagao
das encomendas, tais como: condi¢des de crédito, precos, prazos, exclusividade, ...
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6.3. Como Conhecer a Dimensao dos Mercados?

Adimens&o do mercado é importante dado que define, a partida, o potencial para exportar. Pode obter-se pelo valor
do Consumo (Publico e Privado) através da seguinte férmula:

ConNsumo = IMPORTAGOES + PRODUGAO - EXPORTAGOES

Os dados da férmula podem ser obtidos através de estatisticas oficiais dos mercados. No caso de duvidas, devem
ser complementados com estudos de mercado ou outros dados e informagao sobre os rendimentos das familias,
tendéncias da procura, taxa de inflagdo, moeda, ...

Especificamente no que diz respeito a construgdo, podem ser obtidos dados a nivel internacional junto do EURO-
CONSTRUCT (www.euroconstruct.org) e CRESME (www.cresme.it). Tratam-se de entidades que disponibilizam in-
formagao especifica sobre mercados e produzem trabalhos de previséo e prospetiva sobre o setor da construgdo
na Europa e a nivel global, respetivamente.

Os estudos sao Uteis para aprofundar o conhecimento sobre a situagdo econémica e social dos mercados, orientar
as escolhas e promover analises comparativas de indicadores, condigbes de acesso, tais como:

- Padrbes de consumo por segmentos;

« Crescimento da procura e do investimento;
- Facilidades comerciais por via de acordos e linhas de crédito existentes de apoio ao desenvolvimento
do comércio bilateral.

Os estudos de mercado podem ter outros objetivos, mais focalizados, como: (1) a definigdo de posicionamento es-
tratégico da empresa; (2) conhecer a notoriedade da marca num determinado mercado; (3) analisar os fatores re-
levantes de competitividade; (4) analisar quotas de mercado face a concorréncia.

Como se compreende, trata-se de informag&o mais pormenorizada, que serve para orientar posicionamentos com
base em detalhes do mercado.



Nos estudos utilizam-se, por vezes, matrizes de avaliagdo dos mercados, em fungao das variaveis distancia e
influéncia (%) no Cl, como por exemplo:

QUADRO 2 - MATRIZ DE AVALIAGAO DOS MERCADOS

Variaveis de Distancia Alteracdo no Comeércio Internacional (%)
Nivel de Rendimentos: PIB per Capita (aumento de 1%) 0,7
Dimensédo Econdmica: PIB (aumento de 1%) 0,8
Distancia Fisica (aumento de 1%) -11
Dimenséo Fisica (aumento de 1%) -0,2
Acesso ao Oceano 50
Fronteira Comum 80
Linguagem Comum 200
Bloco Regional de Comércio Comum 330
Relagao Histérica (ex-colénias) 90
Pais Colonizador Comum 190
Regime Politico Comum 300
Moeda Comum 340

Analisar as condigdes dos mercados externos é fazer “trabalho de casa” sobre o potencial da procura (perfil do
consumo, nivel de rendimentos, crescimento econémico, localizagdo geografica, condi¢des de acesso, cultura,
estilo de vida, regime politico,...) para definir as escolhas que, a partida, oferecem melhores condigdes para
exportar.

A dimensao é, usualmente, decisiva na sele¢ao dos mercados. Contudo ha que ter em conta os sistemas de
decisdo comercial em determinados paises onde pelo fato de haver relagao histérica e lingua comum (Brasil e
Angola, por exemplo) se percecionam facilidades que nao correspondem a realidade pelo que se recomenda
prévia e cuidada avaliagédo sobre condigdes para concretizar negoécios.
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7.1. Qual a Importéncia da Promogéo Externa?

A promogéao externa € um imperativo para levar o conhecimento da oferta aos mercados sem o qual havera
grandes dificuldades em dinamizar a procura e transmitir os valores da imagem da marca, a diferenciacao e
outros fatores de competitividade. A promogéo da oferta é essencial porque permite entrar no “radar” dos ne-
gocios internacionais.

Existem meios de promogéao que, pela audiéncia especializada, proporcionam efeitos positivos nos mercados alvo,
como é o caso da utilizagdo das Redes Sociais, da participagdo em Feiras e outros Eventos Internacionais.

Salientamos também a importancia da MaterialON - Plataforma Digital bilingue de Informacéo e Promogé&o Co-
mercial para a Fileira da Construcao (www.materialon.com), desenvolvida pela APCMC, vocacionada para di-
vulgar empresas, produtos, competéncias, a nivel global fornecendo informacao permanente e atualizada aos
mercados sobre a oferta nacional.

7.2. A Empresa tem Presencga na Internet?

A promogéao das empresas através de presenca na Internet tem manifesta relevancia pela vasta divulgacéao in-
ternacional que permite estabelecer contactos a escala global. Evidencia modernidade de processos de co-
municacao aos agentes econdmicos em geral e promove a proximidade e rapidez de resposta, que de outra
forma seriam impensaveis.

Por isso, as empresas devem avaliar e fomentar a sua presenca na Internet utilizando meios de comunicagéo
online como site proprio, Redes Sociais (Linkedin, Facebook, Google+, Twitter, Pinterest, Flickr, Instagram,
Youtube, ...), entre outros, como meios de divulgacéo das suas capacidades e competéncias para exportar.
Vejamos alguns numeros:

QUuUADRO 3 - UTILIZACAO DAS REDES SOCIAIS EM PORTUGAL

4.4 milhoes

e portugueses estao nas redes sociais

+ 40 95% b6 ) ..

nas redes sociais

dos portugueses I 55; i realizaram compras

estao no Facebook /0 nas redes sociais de
e
AS REDES SOCIAIS

sdo utilizadas por 36% das empresas portuguesas
para ligacio cem Clientes, fornecedores ow parceiros de negécio

& nivel da pubdi ing.
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Fonte: (Paginas Amarelas, 2014)
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As vendas online (e-commerce) também tém vindo a aumentar praticamente em todos os setores de atividade, o
que significa adesao plena e incontornavel dos mercados a esta modalidade de venda. No entanto, a margem para
crescer € grande, uma vez que, em Portugal, apenas 6% das microempresas (que representam 95% do tecido em-
presarial) recebem encomendas online e apenas 35% das grandes empresas o fazem.

Os dados fornecidos pelo Barometro ACEPI/Netsonda sobre o Comércio Eletronico em Portugal no 2° Trimestre de
2014 (ACEPI/NETSONDA, 2014) assinalam que:

- 80% dos sites afirma ter aumentado o volume de vendas em comparagéo com o periodo homologo sendo
que mais de metade dos sites afirma ter crescido acima de dois digitos percentuais;

« 76% dos sites afirma ter registado um aumento de clientes em relagéo ao periodo homologo;

- Para as entidades inquiridas que operam na area B2C, as expetativas para o proximo trimestre em relagao
ao site e comércio eletrénico continuam a ser de crescimento. Na area B2B, os sites mantém a expetativa
que o seu site mantenha o ritmo de crescimento das vendas;

- Apesar de mais de metade dos sites realizar exportagdes, verifica-se que as transagdes continuam com
baixa representatividade no total das suas vendas (representa entre 1 a 10% das vendas de 73% dos inqui-

ridos).

Os dados de 2014 (ACEPI, 2014) denotam que Reino Unido, Franga e Alemanha, em conjunto, sdo responsaveis
por 60% do e-commerce europeu.

QUADRO 4 - VOLUME DE NEGOCIOS DO E-COMMERCE EUROPEU EM 2013 (BILIOES DE €)
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Apesar do crescimento do E-commerce em Portugal (11%) ser inferior & média europeia (17%), 0 mesmo
estudo aponta que no comércio “fora de portas” 0 nosso pais esta acima da média:

QUADRO 5 - RETALHISTAS QUE VENDEM EM PELO MENOS UM PAIiS DA UE
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Source: TNS, Flash Eurabarometer 359, 2013

Nos materiais de construgdo também o comércio eletrénico esta a assumir importancia crescente.

Nos ultimos anos, com o aparecimento das praticas de livre servigo, trazidas para o panorama nacional pela
concorréncia de grande dimens&o, maioritariamente internacional, de cadeias como Leroy Merlin, Maxmat, AKi,
Bricomarché, Bricor, entre outros, cria uma nova realidade no setor, historicamente de cariz tradicional.

Para além de fatores como a maior agressividade comercial, agdes de fidelizagéo, novas praticas de merchan-
dising, o aumento da diversidade da oferta, os horarios alargados de funcionamento, entre outros, estas novas
superficies introduziram as plataformas informaticas, permitindo ao consumidor a consulta permanente de pro-
dutos, promogdes e mesmo a realizagdo de encomendas online, facilitando e até incentivando a compra nestes
moldes.
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Ora, o comércio eletronico e a possibilidade de realizar vendas a distancia justificam-se ainda mais quando nos re-
ferimos ao comércio internacional. Para o cliente que realiza compras online ¢ indiferente a proveniéncia do produto
deste que esteja assegurado o cumprimento de toda a transagao pelo seu fornecedor.

Dai o alerta no sentido dos comerciantes se prepararem para esta nova realidade, aproveitando as oportunidades
de negdcio que a presenga na internet proporciona.

Finalmente, chama-se a atengéo para a importancia da existéncia de Selo de Confianga do site da empresa para
as compras online, principalmente quando estao em causa vendas para a exterior. Esta certificagao é fator de dife-
renciagao e qualidade, garantindo ao cliente seguranga na informagao que disponibiliza, em conformidade com a
legislagao e as boas praticas do mercado digital.

7.3. Como Participar em Feiras e Outros Eventos Internacionais?

A presenca nas Feiras € um meio privilegiado na promog¢ao externa das empresas pela relevancia dos contactos e
conhecimentos sobre tendéncias e concorréncia que permite.

Contudo, ndo basta simplesmente marcar presenga no maximo de eventos possiveis. O exportador deve definir a
priori o que pretende com a promogao externa e adequar a escolha a estratégia que definiu. Isto &, cumpre saber
que tipo de exposig¢éo ou evento (especializado ou geral) se adequa ao mercado que a empresa pretende alcangar.
Dito de outro modo, a promogéo externa é fundamental, mas importa saber:

Como, QuAaNDO E ONDE?

A presenga nas Feiras Internacionais e outros eventos requer preparagéo prévia com recolha de informagao sobre
os mercados e as oportunidades a explorar.

Os programas das Feiras permitem conhecer antecipadamente quem sao os expositores tradicionais, o tipo de vi-
sitantes (publico, profissionais, por exemplo) o que permite avaliar o interesse, sendo certo que o prestigio e tradicdo
internacional de alguns eventos torna quase “obrigatéria” a presenga ou visita de prospegao para sentir “o pulso”
dos mercados e da concorréncia.

Para participar nas Feiras é necessario:

- Selecionar as que mais interessam a promogao;

- Preparar a participagédo por forma a tirar o melhor partido do evento;

- Dar seguimento aos contactos realizados no imediato;

- Avaliar a participacao e corrigir estratégias para o futuro, se se justificar.



As Feiras sao certames vocacionados para ser o ponto de encontro entre produtores e compradores, com o
objetivo de facilitar contactos e desenvolver negdcios. Os expositores e visitantes sdo entidades ligadas ao ClI
que utilizam os eventos para auscultar o mercado, promover marcas, negdcios e observar a concorréncia.

Contribuem para o processo de deciséo sobre o interesse de um certame, os seguintes fatores:

- Prestigio da Feira e participacao esperada (expositores e visitantes);

- Publico adequado ao objetivo da empresa (nimero de visitantes que correspondam ao publico alvo visado);
- Presenca de decisores de compra;

- O marketing da organizagdo da Feira na promocao do evento;

- Localizagao do stand e componentes de carater logistico.

Genericamente, as Feiras podem ser classificadas em dois tipos:

FEIRAS GERAIS - direcionadas para o publico em geral, com exposi¢éo de bens de consumo, artigos industriais,
entre outros;

FeiRAs ESPECIALIZADAS — s&0 organizadas para profissionais. E neste tipo que se integram as da fileira da cons-
trucao (FC).

A organizacéo destes eventos esta a cargo de entidades especializadas que promovem a participagéo, a pu-
blicidade, os alugueres do espaco e editam catélogos e outras publica¢des para facilitar os contactos e o co-
nhecimento das condigdes de funcionamento que podem ser consultadas nos sites respetivos.

Outras formas de promocao devem ser também consideradas (A¢bes de Prospegédo de Mercados, Missdes
Empresariais, Visitas de importadores, por exemplo), dado que proporcionam contactos com entidades dos
mercados selecionados e promovem experiéncia internacional mas envolvem um tipo de abordagem e prepa-
racao diferente que permitam ao exportador concentrar as agdes nos importadores onde perceciona haver re-
cetividade a oferta, contribuindo para a sua eficacia.

As Missbes Empresariais séo realizadas por entidades governamentais para acompanhar membros do governo
em visitas a paises tendo em vista incrementar relagbes comerciais. A participagao é feita por convite a empre-
sarios que tém interesses em negdcios nos paises a visitar.

As Agdes de Prospecéao e Visitas de Importadores sdo promovidas por empresas ou associagbes de classe
empresarial com o objetivo de identificar oportunidades e analisar condi¢bées a entrada nos mercados.
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As Agdes de Prospecéo junto de mercados externos sdo recomendaveis no sentido de fazer chegar a empresa ex-
portadora ao potencial cliente. Requerem preparagao prévia e, tanto quanto possivel, devem ser apoiadas em in-
formagao atual de sites, blogs, estudos, entre outros, que permitam identificar: (1) o potencial dos importadores a
contactar; (2) o enquadramento do seu negdcio (se € B2B - Business to Business ou se é B2C - Business to Con-
sumer); (3) as necessidades, oportunidades e o ciclo sazonal da venda; (4) quem s&o os decisores de cada opor-
tunidade; (5) o tipo de relacionamento para adequar a apresentagido e o material de informagao, ...

As Visitas de Importadores - ou Missdes Inversas - Missdes Inversas - permitem avaliar o sentimento do potencial
cliente, fazer o marketing da sua aproximagao a empresa exportadora e, sobretudo, perceber o “caminho do com-
prador”, isto &, entender o seu processo de pesquisa até a tomada de decisdo para uma primeira compra, transfor-
mando-se em cliente efetivo. O “caminho da compra” tem fases com carateristicas distintas que o exportador deve
perceber bem, como a necessidade de informagéo, as preferéncias associadas ao consumo e o conhecimento da
concorréncia no mercado importador. Assim, as Visitas de Importadores devem ser preparadas no sentido de en-
tender os sinais do potencial cliente, em trés fases que envolvem comportamentos distintos:

1. Consciencializagéo - o potencial cliente faz a avaliagdo da oferta do exportador, do interesse e da oportu-
nidade de negdcio;

2. Reconhecimento - a qualificagéo da oferta leva o potencial cliente a requerer mais informagéo para apro-
fundar conhecimentos;

3. Decisdo de compra - € o resultado esperado pela comparagéo das opgdes disponiveis para satisfazer a
procura dirigida ao potencial cliente.

Ou seja, promover Visitas de Importadores é contribuir para conhecer melhor o potencial comprador e para o sucesso
da exportagcao de materiais e servigos.

Resumidamente:

1. Aparticipagdo em qualquer Evento Internacional deve cumprir trés fases: (1) preparar a participagao; (2) organizar
a presenga; (3) fazer o acompanhamento apds evento; (4) avaliar resultados.

2. A presenca deve ter em conta as carateristicas dos mercados selecionados e os objetivos de promogéo externa
do exportador. O interesse na participagéo depende das estratégicas de expansao da empresa e do tipo de eventos
(organizagao, expositores, clientes, visitantes, ...).



3. A escolha e a forma de participar no evento devem estar em linha com o interesse do exportador no mercado
alvo, a saber:

- Se o interesse da empresa é divulgar produtos e servigos a profissionais e similares, as Feiras Internacionais
Especializadas s&o o meio adequado;

- Se pretende auscultar os mercados, conhecer entidades ou empresas que possam facilitar a exportagao, as
Acbes de Prospecéo e Visitas de Importadores sdo as que melhor se enquadram;

- Para captar investimento, desenvolver o import-export, criar joint ventures, entre outros, as Missdes Empre-
sariais sdo as mais vocacionadas.

Nota: Em anexo encontra-se uma listagem com as principais Feiras Internacionais com interesse para a FC.

7.4. O Que € Mais Importante Divulgar nas Feiras?

Como referido, a presenca em certames internacionais requer preparacéo, conhecimentos e material de divulgagéo
pois trata-se de reunir condi¢des para divulgar produtos, servicos e explorar oportunidades de negdcio.

Para obter resultados nas agées de divulgacao é necessario preparar informacao de suporte com as descricdes em
inglés e na lingua do pais da Feira (francés, alem&o ou castelhano, por exemplo), nomeadamente, através de:

» Amostras;

- Catalogos;

- Portfélio de servigos e referéncias;

« Posicéo pautal dos artigos (direitos e obrigagdes relacionadas);
- Cartdes de visita com contactos (site e redes sociais);

» Outro material promocional (Brindes, lembrancas, ...).

E importante que os termos técnicos utilizados na informagao estejam de acordo com a terminologia internacional,
para evitar equivocos na identificacdo da oferta.

O acompanhamento dos contactos e avaliagao sao tao relevantes quanto a presenga e qualidade da informagéo.
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7.5. Como Pode o Exportador Participar em Eventos Internacionais?

A participacdo das empresas nas Feiras e outros eventos internacionais é formalizada por inscricao junto das
entidades organizadoras dos certames, com uma antecedéncia entre seis meses a um ano, conforme o evento.
A inscrigdo pode ser feita diretamente no site do evento.

As empresas que integram a fileira da construcdo podem também fazé-lo através da APCMC, com possibilidade
inclusive de cofinanciamento, através de projeto conjunto a submeter junto das entidades gestoras dos apoios
comunitarios de acordo com os objetivos das empresas, os mercados e despesas de investimento a realizar.

Estes projetos s&o promovidos pela Associacdo, que presta todo o apoio as empresas sobre:

- Mercados com interesse para a exportagéo e internacionalizagdo de negdcios;

- Carateristicas das feiras e eventos internacionais;

- Enquadramento das despesas elegiveis;

- Assisténcia técnica durante os eventos;

- Preparacgao das deslocacoes e estadas;

- Preparacéo da presenca nas feiras e eventos (Aluguer de stands, despesas com a participagéo, tradu-
coes, ...);

- Diligéncias para contactos e acompanhamento das empresas.

AAPCMC, para além do apoio no ambito de projetos financiados, disponibiliza, também, as empresas, de forma
personalizada, servigos de consultoria e apoio a exportagdo, nomeadamente, elaboragéo de catalogos, acom-
panhamento de visitas de prospegdo, contactos com potenciais clientes ou agentes e identificagdo de oportu-
nidades de negdcios.

Existem entidades que dispdem de outro tipo de servigos de apoio a exportagdo, com representantes nas ca-
pitais dos mercados externos, a saber:

+ AICEP - Agéncia para o Investimento e Comércio Externo de Portugal
(www.portugalglobal.pt)

« Camaras de Comércio
(www.port-chambers.com)
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8.1. Como Podera a Empresa ter Acesso a Listagem de Potenciais Clientes?

Uma vez realizada a sele¢do dos mercados e dos eventos internacionais a participar, € importante aceder a in-
formacéao sobre potenciais clientes e intermediarios, no sentido de promover contactos, através de:

- Listagem de clientes importadores;
- Listagem de Agentes,

e respetivas atividades, localizagéo, endereco eletronico, site e outras informacgdes.

Estas listagens podem ser obtidas junto da AICEP (aicep@portugalglobal.pt), mediante solicitacdo da empresa,
indicando:

» Os mercados selecionados;
- Os artigos a exportar com indicagdo do cédigo pautal;
- O tipo de entidades (importadores, armazenistas, retalhistas, agentes, distribuidores, ...) a contactar.

O pedido é realizado através do preenchimento de formulario especifico da AICEP (www.portugalglobal.pt).

Este servico, é gratuito até trés mercados, com selecdo de dados sobre:

- As empresas importadoras;
- Principais responsaveis;
- Contactos comerciais.

Os dados das listagens devem ser analisados pela empresa, através dos sites e e-mails tendo em vista atualizar
a informacéao para realizar contactos.

Existem outras entidades e meios onde pode ser recolhida informagao adicional sobre mercados e clientes:
- Embaixadas;
- Departamentos comerciais dos Consulados;

- Camaras de comércio e industria;
- Diretorios eletronicos disponibilizados online.
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QUADRO 6 - FORMULARIO DE PEDIDO DE INFORMACAO AICEP

PEDIDO DE INFORMAGAO

Internacionalizacéo - Acesso a mercados

Empresa |

Niamero Contribuinte |

Volume Negécios | vatorretstivo 30 ditimo exersicio

Volume Exportagies | vaior restive 30 itimo sxerico

Tipo de Pedido ESeIeccionar o que interessa :&;‘f;‘:x”‘“”’
Descricao Detalhada

Ambito especi fico do wrabaihe; resultado s esperagos. Alt+Enter para pardgrate.

Mercados | | | 1| |
Pz ou paizes 3que o pedida 56 refere, por ordem de prondade para 3 empresa
Experiéncia anterior s lonar o que | | Ls lonar o que i | | Seleccionar o que interessa |
Abordagem antenoraos mercados visados. Clicarna clula e escolher
P. Pautais Produtos/Servigos Peso nas Vendas Peso nas Exportagbes

| | iSeleccionar 0 que interessa | |seleccionar o ‘que inferessa

| is_elecchnar ogue interessa | Selecclonar o que inferessa

| [seleccionar o que interessa | | Selsccionar o que interessa |

| [seteccionar o que interessa | [Seleccionar o que interessa |

| |Seleccionarnque'r|teressa | Seleccionar o que interessa |
| ]

|
| |seleccionar o que intersssa

o que interessa oque | |

0 que interessa |

a |

| [Seleccionar o que interessa | :§?.|€E€59'_‘“°q!-.'?.l’!.‘?!???.’._l

| [seleccionar o que interessa |

Produto ou produlos 3 que o pedido se refiere. por ordem de prioridade pars 3 empresa.

Cli actuais / clientes visados / aplicagtes do produto

rem as necessidades vissdas, Refert o sie da Empresa na internet,
ttos mercados. 4o tipo de chentes visados ou das utizagdes/aphicag
L

A posiclo pautalideny 3 & nko ses suficiente para se el
A indicaglo de clientes a ntemo o
desse produto sjuda a melhorar 3 quabdade dos resulados. AltsEnter para pardg

Estratégia de internacionalizagdo visada

Quai € 3 sbordagem visads pars 05 mercados em causa? Bxportagio pars chentes finais; Procurs de agentes ou distribuidores; Presenca directs comencial ou
peodutiva. Al+Enter para pardgratn

Fonte: (AICEP, 2014)
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9.1. Como Obter Apoios a Internacionalizacéo?

Os programas de incentivos a qualificacdo e internacionalizacdo das PME s&o concebidos para apoiar o in-
vestimento através de candidaturas em projetos individuais ou conjuntos.

Os programas que vigoraram até 2014 no ambito do QREN (Quadro de Referéncia Estratégica Nacional) en-
contram-se encerrados e aguarda-se a abertura de novo quadro para vigorar de 2014 a 2020. De qualquer
modo, o enquadramento das candidaturas devera manter-se, com eventuais alteragées nos critérios de elegi-
bilidade das despesas de investimento e nas percentagens de apoio.

Na candidatura a apoios comunitarios, o exportador devera definir a estratégia, os objetivos do projeto, despe-
sas, prazos de execugao e cumprir as condigdes de acesso.

Admitindo-se que o novo quadro comunitario - Portugal 2020 - mantera apoios a internacionalizagcao das PME,
é essencial reunir elementos de informagao sobre:

- Despesas de investimento na internacionalizagao;

- O impacto do investimento no aumento das exportagoes;

» Processos de inovagao da oferta.
Com o objetivo de apoiar a expanséo das PME (internacionalizacéo, inovacao, ...), mantém-se em vigor linhas
de crédito de médio e longo prazo, a taxas bonificadas com intervencéo de Sociedades de Garantia Mutua

(SGM).

Vejamos, nos quadros a seguir, 0 &mbito das linhas de apoio especificas para PME:
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PME Crescimento
As Linhas de Crédito PME Crescimento tém como objetivo facilitar o acesso das PME ao crédito bancario, no-

meadamente através da bonificacdo de taxas de juro e da reducao do risco das operac¢des bancarias através
do recurso aos mecanismos de garantia do Sistema Nacional de Garantia Mutua.

Condicdes genéricas

- Preferencialmente Micro, Pequenas e Médias Empresas (PME), certificadas pela Declaracao Eletronica
do IAPMEL,

- Localizagéo (sede social) em territorio nacional;
- Desenvolvimento de atividades enquadradas na lista de CAE (vide Anexo I);
- Sem incidentes n&o regularizados junto da banca a data de emissao da contratacao;

- Situacao regularizada junto da Administracéo Fiscal e da Seguranca Social a data da contratacao do fi-
nanciamento;

- Empresas que a data da propositura da operacdo detenham dividas perante a Administragao Fiscal e a
Seguranga Social, poderao contratar, junto do Banco proponente da operagao, financiamentos intercala-
res, destinados unica e exclusivamente a regularizacdo destas dividas, admitindo-se que, até 30% do
crédito a conceder no ambito da presente Linha, seja utilizado para amortizacéo integral desses finan-
ciamentos intercalares.



Linhas Especificas

I. Micro E PEQUENAS EMPRESAS:

MONTANTE TOTAL DA LINHA

500 milhdes de euros

CONDIGOES ESPECIFICAS

Micro ou Pequena Empresa pela Certificagdo Eletrénica do IAPMEI e com volume
de negdcios inferior a 10 milhdes de euros;

Situagao liquida positiva no ultimo exercicio e resultados liquidos positivos em dois
dos ultimos quatro exercicios, ou dois anos de resultados positivos se a empresa
tiver menos de quatro exercicios aprovados (ndo carecem de ser completos);

Compromisso de manutengéo do volume de emprego observado a data da contra-
tacdo do empréstimo, durante a vigéncia do contrato de financiamento.

OPERAGOES ELEGIVEIS

Operagdes destinadas a investimento novo em ativos fixos corpéreos ou incorpéreos
(a realizar no prazo de 12 meses ap0s a data da contratagéo), ou ao reforgo do fundo
de maneio ou dos capitais permanentes;

Excecionalmente, até 30% da operagéo podera ser utilizada para liquidar dividas
contraidas junto do sistema financeiro nos 3 meses anteriores a data da sua contra-
tacéo destinadas, exclusivamente, a regularizagéo de dividas em atraso a Adminis-
tragao Fiscal e Seguranga Social.

MONTANTE MAXIMO
POR EMPRESA

Micro Empresas: 25.000 €
Pequenas Empresas: 50.000 €
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Linhas Especificas

I. Micro E PEQUENAS EMPRESAS (continuagio):

AMORTIZAGAO Até 6 anos
CARENCIA Até 12 meses
SPREAD (+EURIBOR 3 MESES) 4,20%
GARANTIA MUTUA 70%

(Limite MAXivo)

Il. GERAL:
DoTAGgAo DoTAcgAo
“FuNnpo pE MANEIO” “INVESTIMENTO”
MONTANTE TOTAL DA LINHA 500 milhdes de euros 500 milhdes de euros




Il. GERAL (conTinuagio):

CoNDIGOES ESPECIFICAS

Micro ou Pequena Empresa pela Certificagdo Eletrénica do IAPMEI e com volume
de negdcios inferior a 10 milhdes de euros;

Situagao liquida positiva no ultimo exercicio e resultados liquidos positivos em dois
dos ultimos quatro exercicios, ou dois anos de resultados positivos se a empresa
tiver menos de quatro exercicios aprovados (ndo carecem de ser completos);

Compromisso de manutengéo do volume de emprego observado a data da contra-
tacdo do empréstimo, durante a vigéncia do contrato de financiamento.

OPERAGOES ELEGIVEIS

Operagdes destinadas a investimento novo em ativos fixos corpéreos ou incorpéreos
(a realizar no prazo de 12 meses ap0s a data da contratagéo), a aquisicdo de em-
presas que complementem a atividade ou ao reforgo do fundo de maneio ou dos
capitais permanentes;

Excecionalmente, até 30% da operagédo podera ser utilizada para liquidar dividas
contraidas junto do sistema financeiro nos 3 meses anteriores a data da sua contra-
tacéo destinadas, exclusivamente, a regularizagéo de dividas em atraso a Adminis-
tragao Fiscal e Seguranga Social.

MONTANTE MAXIMO PME Lider 750.000 € PME Lider 1.500.000 €
POR EMPRESA Outras 500.000 € Outras 1.000.000 €
AMORTIZAGAO Até 4 anos Mais de 4 anos e até 10 anos
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Il. GERAL (continuagio):

CARENCIA Até 6 meses Até 24 meses
SPREAD (+ EURIBOR 3 MESES) 3,75% a 4,75% 3,85% a 4,80%
GARANTIA MUTUA (LimITE MAXIMO) 50%

Ill. CREDITO COMERCIAL A EXPORTADORAS:

MONTANTE TOTAL DA LINHA 500 milhdes de euros

CONDIGOES ESPECIFICAS Micro, Pequenas e Médias Empresas, certificadas por Declaragao Eletrénica
do IAPMEI valida ou Grandes Empresas (sem certificagdo do IAPMEI);

Empresas industriais, comerciais ou de servicos com um volume de negocios
igual ou inferior a 125 milhdes de euros e que nao integrem grupos empresa-
riais cuja faturagao consolidada seja superior a 125 milhdes de euros;

Empresas que exportem pelo menos 10% do volume de negdcios ou um valor
superior a 150.000 euros, sendo consideradas como exportagdo as vendas
destinadas a empresas exportadoras; empresas comerciais sao consideradas
para efeitos de exportagdes apenas as vendas para mercados externos de
bens ou servigos produzidos em Portugal;

No caso de grandes empresas, a empresa deve, pelo menos, estar numa si-

tuacao comparavel a situacao B-, em termos de avaliagéo de crédito;
Situagao liquida positiva no ultimo exercicio.
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Ill. CREDITO COMERCIAL A EXPORTADORAS (CONTINUAGAO):

OPERAGOES ELEGIVEIS

Operacbes destinadas exclusivamente ao financiamento das ne-
cessidades de tesouraria relativamente a operagdes comerciais
que impliguem necessidades temporarias de acréscimo de fundo
de maneio.

MONTANTE MAXIMO POR EMPRESA

1.000.000€
com limite de ¥4 do volume de negdcios para o exterior no ano
anterior

AMORTIZAGAO

3 anos

CARENCIA

SPREAD (+ EURIBOR 3 MESES)

3,7% a4, 7%

GARANTIA MOTUA (LimiTE MAXIMO)

55%
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Operacdes nao elegiveis
- Reestruturagéao financeira e/ou consolidagéo de crédito vivo;

- Operagdes destinadas a liquidar ou substituir de forma direta ou indireta, ainda que em condigbes di-
versas, financiamentos anteriormente acordados com o Banco, exceto os referidos no ponto anterior;

- Aquisicéo de ativos financeiros, terrenos, imoveis, bens em estado de uso, viaturas ligeiras que n&o as-
sumam o carater de “meio de produgao” e veiculos de transporte rodoviario de mercadorias adquiridas
por transportadores rodoviarios de mercadorias por conta de terceiros; no entanto, as empresas benefi-
ciarias que desenvolvam atividades enquadradas no setor primario, nomeadamente Agricultura, Pecuaria,
Silvicultura e Industrias Extrativas, poderao adquirir terrenos e iméveis, desde que os mesmos sejam,
comprovadamente, destinados a atividade produtiva da empresa.

- Operagodes financeiras que se destinem a atividades relacionadas com a exportagéo para paises tercei-
ros e Estados-Membro, nomeadamente a criagéo e funcionamento de redes de distribuicao.

Incentivos Publicos
- Os apoios s&o concedidos ao abrigo do regime comunitario de auxilios de minimis.
- Pagamento integral da comisséo de garantia mutua; caso, em resultado da aplicagéo do regime comu-
nitario de auxilios de minimis, seja necessario ajustar o valor do apoio ao plafond disponivel, a empresa

podera beneficiar da bonificacdo de garantia até ao montante limite do plafond de minimis disponivel e,
findo o mesmo, passar a suportar a comissdo de garantia aplicavel e/ou ajustar o valor da operacéo.

Entidade Gestora

PME INVESTIMENTOS - SOCIEDADE DE INVESTIMENTO, SA
Rua Pedro Homem de Melo, n° 55, 3° Piso, S/309 Porto
Tel.: +351 22 615 85 20 | geral@pmeinvestimentos.pt

No mesmo sentido, a entidade INOVCAPITAL apoia a internacionalizagéo dos negécios, das PME, com inves-
timento de Capital de Risco.



Inovcapital

A InovCapital é a Sociedade de Capital de Risco de referéncia do Ministério da Economia, da Inovagao e do
Desenvolvimento, atuando no apoio ao empreendedorismo e no suporte as PME nas areas da Inovagao e da
Internacionalizacgao.

Tem uma nova filosofia de atuagdo no mercado, mantendo o rigor e a proximidade as empresas participadas,
apostando decisivamente na proatividade dindmica e na inovagéao.

Valoriza os projetos inovadores que visem o incremento da competitividade e internacionalizagéo das empresas
portuguesas, com uma capacidade de investimento derivada da concentracéo de meios e recursos financeiros
numa unica Sociedade de Capital de Risco na esfera do Ministério da Economia, da Inovagao e do Desenvol-
vimento que atua em sintonia com as linhas gerais orientadoras do Plano Tecnoldgico.

INOVCAPITAL - SOCIEDADE DE CAPITAL DE Risco, SA
Porto (Sede)

Av. Dr. Antunes Guimaraes, 103, 4100-079 Porto
Tel.: +351 226 165 390 | geral@inovcapital.pt
Lisboa

Rua Laura Alves, 4, 5° Esq., 1050-138 Lisboa
Tel.: +351 210 102 944
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10.1. Como Elaborar o Plano de Exportagao?

Como ja referido, exportar € um projeto de médio, longo prazo que envolve estratégia, recursos, adaptagées e
risco. Por isso, requer existéncia de plano minimamente estruturado que dé visibilidade as orientagdes e aos
impactes esperados para o investimento.

O plano é um documento de gestao elaborado com base em estratégias, pressupostos, objetivos e meios a
utilizar num determinado periodo. Também é instrumento de controlo e avaliagao das estratégias e dos inves-
timentos da empresa.

Ter plano para exportar determina quantificar atividades, por fases e rubricas da despesa, e resultados. Ou
seja, trata-se de um documento que permite abordagem estruturada sobre as condi¢des de partida, o percurso
e a chegada. Nada tem de especial, mas recomenda-se:

SIMPLICIDADE, OBJETIVIDADE E ACOMPANHAMENTO.

Vejamos um exemplo de Plano de Exportagéao:

OBJETIVO: Aumentar Vendas de Exportacédo em 10% no ano X, em relagcdo ao ano anterior.
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REsuMO DO PLANO DE EXPORTAGCAO

Medidas Montantes

1 - Estudos dos mercados 2 000,00€

1.1 - Selecionar os mercados potenciais
1.2 - Definir clientes alvo

1.3 - Analisar a concorréncia

1.4 - Avaliar vantagens competitivas

2 - Melhorar os plafonds de crédito 100.000,00€

2.1 - Negociar com entidades financeiras e seguradoras - aumento de plafond

3 - Melhorar as competéncias 10.000,00€

3.1 - Analisar as competéncias internas

3.2 - Aumentar a produtividade

3.3 - Investir na promogao internacional

3.4 - Investir em infraestruturas (meios informaticos)

4 - Promogéo internacional 15.000,00 €

4.1 - Presenga em Feiras

4.2 - Elaboragéo de material PLV
4.3 - Viagens e estadas

4.4 - Elaboragao de brochuras

Em resumo temos:

Despesas a Financiar 27 000,00 €

Financiamento para desconto de remessas, ... 100 000,00 €



O exportador deve procurar as fontes de financiamento mais adequadas para liquidar despesas, optando pelas
seguintes alternativas, meramente sugestivas:

- Recurso a capitais alheios (empréstimos da banca), ou

- Reforgo de capitais permanentes (empréstimos de sécios), ou

- Aumento dos capitais proprios (entrada de dinheiro fresco) caso seja indispensavel para o equilibrio
financeiro da empresa.

O exportador podera, ainda, elaborar a Conta Previsional de Exploragdo estimando o impacto do investimento
nas vendas, despesas e resultados.

Com os dados apurados podera equacionar a submissdo de uma candidatura a fundos comunitarios, uma vez

cumpridas condigdes de acesso ao programa, € as despesas tenham enquadramento nos programas de apoio.
Com base nestes elementos, vamos apresentar o quadro estratégico por fases e os outputs:

QUADRO 7 - QUADRO ESTRATEGICO POR FASES E OUTPUTS

ACOES ANALISES AGOES RESULTADOS
CEJETIVOS PRINCIPAIS ‘ PARAEXPORTAR DE AVALIAGAO : (OUTPUTS)
| \ \ )
| ) ] ]
1 ~ e . -1 T, k
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' g 1 3 Avaliar vantagens X
L} i 1} 1
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v % 4 & l 1 Pregos |
t Analisar Concorréncia J !
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AUMENTAR | ) Voo - 3 |
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Das analises para exportar decorre um conjunto de atividades, por exemplo:

» SELECIONAR MERcADOS: Alemanha, Espanha, Brasil e Russia
(Atividade: Analise dos Mercados)

- DEFINIR CLIENTES-ALVO: Representantes das Marcas (Agentes, ...) Clientes diretos.
(Atividade: Analise do Perfil e posicionamento das marcas e dos clientes nos mercados)

» ANALISAR CONCORRENCIA: Quem s&0, como se apresentam no mercado.
(Atividade: Analise dos principais concorrentes)

- ESTRATEGIA DE MARKETING: Quais as vantagens a oferecer para atrair novos clientes: Qualidade/Preco/

Prazos de Entrega/Experiéncia/Conhecimento da industria/Gestao de tarefas/...
(Atividade: Analise das vantagens competitivas do exportador e definicao de politica de precos)
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11.1. Como Definir o Preco para o Produto ou Servigo?

A elaboragao de Plano requer definicao de politica de pre¢os nas empresas que nem sempre obedece a critérios
de remuneragéo do servico e risco associado ao negécio para determinagédo da margem de rendibilidade das
vendas. E o caso, por exemplo, da pratica de precos de entrada no mercado com oferta de condicdes atrativas
para promover o produto.

De qualquer modo, o preco é o fator de competitividade que os mercados mais facilmente identificam por ser de-
terminante para o sucesso da exportagao.

A experiéncia mostra que ha alguns fatores que influenciam os precos a nivel internacional:

« A natureza do produto ou industria pela posigéo de lideranga ou de relativo monopolio;

- Allocalizagéo geografica da produgado com custos de mao-de-obra baixos que permite a acomodagio de
outros custos - cambiais, de gestéo, promogao, ...;

» O modo de entrada - por intervencédo de uma cadeia de distribuigéo, por exemplo.

Ou seja, a definicdo de preco torna-se mais dificil em contexto de internacionalizagéo principalmente quando
existe: moeda diferente, custos alfandegarios, canais de distribuigcéo, custos de promogéo, transporte e embala-
gem, entre outros, que se repercutem no preco de venda.

Contudo, o modo habitual de formag&o de pregos € recorrer ao que é praticado no mercado final, mas deve inte-
grar custos (variaveis e fixos) do produto e servigo e margem de rendibilidade segundo critérios e valores aceites
pelo mercado. Na pratica deve refletir:

- Os custos de aquisicao que incluem: os materiais, a embalagem, a mao-de-obra, a transformagéo, comis-
sbes, transporte, custos de financiamento, ...

- Os custos de transporte (caso a modalidade de venda o justifique) que podem variar conforme o mercado
ou cliente, seguros, direitos alfandegarios, ...

- Descontos comerciais e financeiros (promogées, ...)

- Margem comercial.



Vejamos um exemplo de calculo:

FORMACAO DE PRECOS DE EXPORTACAO E APURAMENTO DE MARGEM

- Custo de Produgao (interna) 2.000,00
- Custo de Produgao (subcontratada) 1.500,00
- Comisséo Agente (5%) 250,00
- Despesas com despacho e transporte 100,00
- Seguro de Transporte 20,00
- Direitos Alfandegarios 30,00
- Qutros 25,00
A ToTAL DE CusTos 3.925,00
B Preco de Venda do Contrato 5.000,00
CIF O FOB O Outro O
B-A MARGEM COMERCIAL S/ CusTOs FINANCEIROS 1.075,00
C Custos Financeiros 125,00
Fixagédo Cambio [
Desconto de Remessa [ 125,00
Outro O
D MARGEM COMERCIAL 950,00

Verifica-se que o preco de venda CIF (Incoterm que define a inclusdo de custos de transporte, seguro e frete)
é suficiente para suportar os custos fixos e os variaveis.

Naturalmente que, na préatica, a margem comercial devera considerar o nivel de competitividade no mercado

externo que seja compensador para cobrir custos, o risco e obter lucro.
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11.2. Como Avaliar se o Pregco é Competitivo?

Aavaliagéo de pregos pressupde critérios que permitam comparar produtos ou servigos que competem no mesmo
segmento de qualidade, para os mesmos niveis de aplicagao.

A avaliacédo deve ponderar os fatores que mais influenciam o preco final, designadamente: custos de
aquisicao/transformagéo/servigo/garantias/qualidade/promogéo.

O preco, como fator de competitividade, sendo objetivo ndo é duradoiro devido a volatilidade dos custos (aquisicao
das mercadorias, fiscalidade, m&o-de-obra, energia, transportes, ...).

A tabela de calculo seguinte permite avaliar o detalhe da composicéo do preco e agir no sentido de melhorar a
competitividade através da eficiéncia dos custos da mao-de-obra, financeiros, transporte, ...

Vejamos o exemplo:

“Vendas de exportacao (produto, mercado ou cliente) de 5.000€; para volume de 100 (peso ou quantidades). Os
custos diretos da transacéo (aquisicédo de materiais, mao de obra de transformacéo, entre outros, e ou subcon-
tratacdo) de 3.500 €; outros custos (mao de obra administrativa, comissdes, despesas com transportes, encargos
aduaneiros, e financeiros) de 475 €, permitem apurar o total dos custos na venda e a margem de lucro”.



FORMACAO DE PRECOS DE EXPORTACAO E APURAMENTO DE MARGEM

VENDAS: 5.000
Vendas (Quantidades) 100
Preco unitario (média) 50
ToTAL DE CusTOs DIRETOS: 3.500
Materiais 1.000
Mé&o-de-obra 1.000
Subcontratos 1.500
ToTAL DE OuTROS CusTOS: 475

Mao-de-obra (indireta)

Comissoes 250
Despesas Transporte 100
Financeiros 125
TOTAL DE CUSTOS 3.975
Custos por Unidade 40
Margem comercial 1.025
Margem por unidade 10

Como se pode verificar, 0 modelo é simples, e com a colaboragéo do técnico oficial de contas da empresa, po-
dera ser rigoroso e util para avaliar o peso dos custos nas vendas e orientar agdes para melhorar resultados.
Este modelo pode ser utilizado para comparar a competitividade de prego face a concorréncia, considerando
variaveis conhecidas como pre¢o medio de venda, custo médio de aquisicdo de materiais, custo médio de
mao-de-obra, custo médio de comissdes, transporte, entre outros, ponderando niveis de qualidade e de ga-
rantias de produto e servigo.
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11.3. Quais as Ferramentas para Apurar a Rendibilidade das Vendas?

A rendibilidade das vendas tem vindo a ser pressionada em baixa, a tal ponto que se recomenda a avaliagao,
por encomenda, ou mercado, ou por familia de produtos, por forma a ter resultados, “em cima dos aconteci-
mentos” e promover ajustamentos para melhorar margens, o que ndo é tarefa facil enquanto pairar ambiente
de incerteza e a percegéo que nos proximos tempos ndo havera condi¢des para crescer de forma significativa.

A maioria das PME tem dificuldades em implementar este controlo devido a escassez de meios, mas vale a
pena fazer um esforgo para criar ferramentas de trabalho simples que permitam facilmente apurar as margens
e responder as seguintes questbes:

- Ha ou néo condigbes para melhorar as margens da venda?
- Como otimizar custos das vendas?
- Em que mercados ou clientes se deve apostar?

O apuramento de resultados obtido através das demonstrag¢des financeiras (balango e demonstragéo dos re-
sultados) é apresentado no final do exercicio para informar a evolugdo dos negdécios da empresa e evidenciar
o cumprimento das obrigagdes legais. Na maioria dos casos, as contas s6 sdo apresentados quatro a cinco
meses apos o final do ano a que respeitam.

Ora, para controlar os processos de exportacdo € necessario ter outros meios de informagédo que permitam
apurar periodicamente os resultados e avaliar a situagdo ao longo do exercicio.

O uso de ferramentas informaticas (folha de calculo, por exemplo) é fundamental para avaliar a evolugao atem-
pada das vendas e resultados (mercados, ou familias de produtos, ou clientes) conforme for mais adequado
ao controlo da gestéo.

O exemplo apresentado para a formagao de pregos pode ser adaptado para apurar rendibilidade mensal das
vendas, incluindo estimativa para custos, depreciagdes, provisdes e ajustamentos.



Processos de Comeércio
Internacional

(2)



o

66

Manual Pratico de Exportacao
para a Fileira da Construcao

(Fa

12.1. Qual a Importancia dos Documentos do Comércio Internacional?

Em qualquer transagédo comercial os documentos tém papel de suporte da operagdo e demonstram o cumpri-
mento das normas internacionais que regulam as trocas comerciais entre mercados.

Na UE, com a entrada em vigor do mercado unico, em 1993, a documentagdo do comércio internacional foi
simplificada por forga da supressao das formalidades aduaneiras nas fronteiras entre paises da unido. Assim,
a partir daquela data, passou a haver diferengas de procedimentos entre o comércio intracomunitario e o ex-
tracomunitario.

No ambito da UE nao existem restricdes ao comércio entre os paises membros devido a criagdo do Mercado
Unico Europeu, que passou a aplicar os termos Importagdo/Exportagédo apenas as Trocas com Mercados Ex-
tracomunitarios. Para as Trocas Intracomunitarias a terminologia passou a ser Chegadas/Expedicdes.

Nas trocas comerciais entre paises da UE e paises terceiros vigora a Pauta Aduaneira Comum ou Pauta Ex-
terna Comum, que é uma componente da Unido Aduaneira (UA) que define os direitos aplicaveis as importagdes
na UE (de paises terceiros).



12.2. Como se Resolve o Problema da Origem das Mercadorias?

Com o desenvolvimento do Cl e 0 aumento da divisdo do trabalho constata-se que a produgdo de uma merca-
doria pode estar repartida por varias empresas, estabelecidas em varios paises, o que levanta a questao:

QUAL A SUA ORIGEM?

Esta matéria é relevante, dado que a definicao da origem das mercadorias tem efeitos nos processos normais
do comércio internacional, nomeadamente no apuramento dos direitos aduaneiros, bem como de outras me-
didas de politica comercial. Acresce ainda que a origem atribuida determinara inclusive se se esta em presenca
de uma operagao intracomunitaria ou extracomunitaria.

Segundo a Comisséo Europeia “A origem é a nacionalidade «econémica» das mercadorias comercializadas.”
(Comissao Europeia, 2014).

Existem dois tipos diferentes de Regras de Origem: PREFERENCIAIS E NAO PREFERENCIAIS.

O regime geral de origem — ou origem nao preferencial -, definido no Cédigo Aduaneiro Comunitario (art’s 22°
a 26° CAC), estabelece que a origem das mercadorias pode depender de qualquer um dos seguintes critérios:

- Obtencéo integral da mercadoria em determinado pais, ou

- Quando na sua produgao intervieram dois ou mais paises, considera-se originaria do pais onde se rea-
lizou a ultima transformagao ou operagdo complementar de fabrico com caracter substancial (economi-
camente justificavel e realizada por empresa com competéncias). Isto é, que o artigo transformado
apresente propriedades e uma composi¢ao propria que nao detinha antes da transformacgao.

A origem nao preferencial, que é a regra geral, vai entdo determinar quais os direitos aduaneiros, a existéncia
ou nado de contingentes, medidas de defesa comercial, fins estatisticos, entre outros, aplicaveis na importagao,

tendo em conta o pais de origem da mercadoria.

Esta origem é atestada geralmente pelas Camaras de Comércio.
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Contudo, nem sempre as regras de origem aplicadas a cada pais beneficiario ou parceiro sdo idénticas. Isto
porque pode ser atribuido tratamento pautal preferencial (regras de origem preferenciais - art® 27° CAC), ge-
ralmente sob a forma de isengbes ou redugdes de direitos aduaneiros mais favoraveis do que os estabelecidos
no ambito da Organizagdo Mundial de Comércio (OMC), a mercadorias proveniente de paises ou regides, com
0s quais existem:

- Acordos de comércio preferenciais (ACP), ou

- Medidas pautais preferenciais adotadas unilateralmente pela UE para paises em desenvolvimento
(Sistema de Preferéncias Generalizadas - SPG)

Neste caso, e porque estdo em causa beneficios aduaneiros, a origem declarada tem que ser atestada pela
Autoridade Tributaria e Aduaneira (AT).

12.3. Quais Sao os Documentos do Comércio Intracomunitario?

A existéncia de um Mercado Unico permite a livre circulacdo de mercadorias e a eliminacdo de formalidades
nas fronteiras internas dos paises que o integram.

Este principio aplica-se também aos produtos provenientes de paises terceiros que entrem em regime de livre
pratica (art°s 79° a 83° do CAC) no interior da comunidade, ou seja, que cumpram as formalidades de impor-
tagdo em qualquer fronteira dos paises da UE.

A supressao de barreiras alfandegarias simplificou a tramitacdo documental relativa a transagéo e circulagéo
de mercadorias entre os paises membros da UE.



Porém, manteve-se a obrigatoriedade do cumprimento de regras relativas a: (1) transporte, (2) seguranga, (3)
qualidade e (4) especificagbes técnicas do produto, requeridas pela legislagdo comunitaria com vista a asse-
gurar a defesa e a seguranga dos consumidores.

Assim, a documentagédo de suporte as trocas realizadas no mercado intracomunitario é a seguinte:

« Fatura Comercial;

- Declaragéo Intrastat;

- Documentos de Transporte;

- Documentos de Seguro;

- Declaragao de Carga (Nota de Pesos e Embalagens);

» Certificados de Vistoria ou Pré-Embarque.

Note-se que podera ser exigido outro tipo de certificados (como a declaragcdo de desempenho, no dmbito da
marcacgao CE, por exemplo), conforme o pais de destino.

No que se refere a exportagdo de materiais de construgao, é€ importante conhecer praticas internas de alguns
paises que, por vezes, exigem a apresentacao de varios documentos, como Certificados de Origem, de Nor-

malizagéo ou de Fabricagao segundo regras de protecdo ambiental.

Deste modo, o exportador devera solicitar ao Importador ou ao Agente a indicagéo dos documentos necessarios
a transagéo para o cumprimento das regras a entrada nesse mercado.
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12.4. Quais Sao os Documentos do Comércio Extracomunitario?

Se por um lado as transacdes intracomunitarias estdo dispensadas de grande parte das formalidades, ja no
comeércio extracomunitario ha um controlo apertado das operagbes com processos burocraticos complexos,
embora tendencialmente desmaterializados com a crescente informatizagao.

As trocas com mercados extracomunitarios envolvem necessidades de emissao e apresentagao de diversos
documentos como:

« Fatura Comercial;

- Documentos de Transporte;

- Documentos de Seguro;

« Documento Administrativo Unico;

- Licencas;

- Documentos de Vigilancia;

- Certificados de Importagéo / Exportagao;

- Certificado de Origem;

- Declaragéo de Carga ou Nota de Pesos e Embalagens;
- Certificado de Vistoria ou de Pré-Embarque;

- Certificados Diversos.
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Vejamos, em resumo, os principais documentos e as suas fungoes:

QUADRO 8 - DOCUMENTOS COMERCIO EXTRACOMUNITARIO

DOCUMENTOS FungAo

FATURA COMERCIAL E FATURA PRO-FORMA

Referem-se a realizagédo do contrato
de compra e venda

CONHECIMENTO DE EMBARQUE E DE TRANSITO,
RECIBO POSTAL, CARTA DE PORTE AEREO, GUIA DO
CAMINHO-DE-FERRO, GUIA DE CAMIONAGEM, ...

Documentos de transporte

APOLICE DE SEGURO, CERTIFICADO DE SEGURO,
ATAS ADICIONAIS

Documentos de seguro de mercadorias

CERTIFICADO DE ORIGEM

Documentos relativos a origem das mercadorias

CERTIFICADOS DE QUALIDADE, ANALISE, ...

Documentos comprovativos das carateristicas
das mercadorias

DocuMENTO ADMINISTRATIVO UNICO

Documento Aduaneiro

Fonte: Adaptado de (ISCAL, 2014)

Dada a sua relevancia, no capitulo seguinte serao abordados os documentos mais importantes.
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13.1. A Fatura Comercial e a Fatura Proforma: Para Que Servem?

Estes documentos tém por fungéo caraterizar os termos da transag¢ao comercial e sdo a base documental que
prova a existéncia de contrato entre o comprador e o vendedor.

Relativamente a lingua utilizada nas faturas ou documentos equivalentes, as que forem de suporte as opera-
¢cOes realizadas em territério nacional tem de ser processados na lingua portuguesa. Excecionalmente a Auto-
ridade Tributaria e Aduaneira (AT) podera aceitar faturas emitidas em lingua estrangeira quando nao prejudique
a liquidacéo e cobranca / entrega do imposto e desde que seja garantida a sua tradugéo em portugués, quando
se mostre necessario.

Nas transagdes intracomunitarias, a fatura comercial € o Unico documento onde se encontra a descricdo com-
pleta das mercadorias, dado que o DAU (Documento Administrativo Unico) deixou de ser obrigatério.

Nas transagdes extracomunitarias, serve de referéncia para toda a documentagao de exportacado e, no que diz
respeito ao pais importador, os seus dados servirao de base para aplicar direitos aduaneiros.

Vejamos os elementos fundamentais que a Fatura comercial deve conter:

- Data da emissao e numero;

- Firma e enderego do vendedor;

- Firma e enderego do comprador;

- Numero da encomenda (se existe);

- Descricdo dos artigos (codigo pautal, quantidades e preco unitario);
- Volumes (natureza, dimensdes, marcas e numeros);

- Peso Bruto e Liquido;

« Valor e Moeda;

- Condigbes de entrega e de pagamento;

- Local de embarque;

« Local de destino.

A fatura proforma € um documento indicativo das carateristicas da mercadoria, pregos e condigdes propostas
para a transagao e serve de suporte aos documentos de transporte.
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13.2. Quais Sao os Documentos de Transporte?

Os documentos de transporte evidenciam os acordos celebrados entre a entidade (transportador) e o exportador
para fazer chegar as mercadorias a um destinatario, mediante percursos, precos e condigbes negociadas.

Os documentos sao classificados de acordo com o meio de transporte a ser utilizado, constituem titulo de pro-
priedade conforme:

- Conhecimento de Embarque — Bill of Lading (via maritima)
- Conhecimento de Porte Aéreo — Airway Bill (via aérea)
- Conhecimento de Transito (via terrestre)

- Guia de Camionagem (via terrestre)

Nas transagdes com mercados extracomunitarios os documentos servem para proceder a identificagéo e le-
vantamento das mercadorias, efetuar a Declaragdo Sumaria junto das Alfandegas e, ainda, para atribuir o re-
gime aduaneiro as mercadorias.

Os documentos dos contratos de transporte internacional sdo os seguintes:
TRANSPORTE RODOVIARIO:

CARTA DE PorTE RopoviArRio CMR/TIR ou CMR (Convengéo Relativa ao Contrato de Transporte Internacional
de Mercadorias por Rodovia); DECLARAGAO DE EXPEDIGAO.

Serve para acompanhar o transporte internacional rodoviario entre os paises, desde que um deles tenha rati-
ficado a Convencgéo do CMR (esta convengao estabelece os direitos e deveres das partes envolvidas nos con-
tratos internacionais de transporte de mercadorias por Estrada). Devem acompanhar as mercadorias com as
indicagbes dadas ao transportador.

TRANSPORTE AEREO:
CARTA DE PORTE AEREO OU SIMPLESMENTE CARTE DE PORTE. Serve para o transporte aéreo de mercadorias entre

o exportador o importador, e para o acordo celebrado entre a companhia aérea, ou agente de carga autorizado
(IATA - Associagao Internacional de Transporte Aéreo) e o exportador.



13.3. O que é o Documento Administrativo Unico?

O Documento Administrativo Unico, vulgarmente co-
nhecido por DAU, é uma declaracéo aduaneira de mo-
delo oficial (Regulamento da CEE n°. 2454/93) para as
transagdes comerciais entre a UE e paises terceiros.

E obrigatério para cumprir as formalidades aduaneiras
de importagéo, exportacao e transito de mercadorias.
Qualquer mercadoria esté sujeita a regime aduaneiro
0 que implica uma declaragéo de acordo com o CAC,
que tem formulario proprio. Pode ser preenchida por
meios informaticos.

A declaracao aduaneira pode ser preenchida por qual-
quer pessoa habilitada, ou seja, o exportador ou al-
guém por si designado (despachante oficial, por
exemplo), devendo ser entregue na estancia aduaneira
competente.

Esta declaragdo tem campos especificos com instru-
¢des sobre:

O tipo de mercadoria, que devera ser alvo de
classificagéo pautal (consultar Pauta Aduaneira);

- Alinclusao da medida de politica comercial restritiva, caso exista, sendo por isso sujeita a emissao

de uma licenga ou documento similar;

- A forma de acondicionamento, meio de transporte e as carateristicas da operagdo comercial

QuADRO 9 - DAU: DocUMENTO ADMINISTRATIVO UNICO

| CONTi TR ANRE/S, SEND STISATSR
|

T2 raemmas wea. e0ssT/Se
o) Tem MM WAL 451 GERAT-I745-4

(fatura, condigbes de entrega, pais de destino, entre outras).

A documentagéo é analisada caso a caso porque, para além de fatura e documentos de transporte, pode haver
lugar a apresentagdo de documentos especificos (licengas de importagao/exportacao, certificados de origem,

...) ou ainda outros obrigatérios pela legislagédo vigente no pais de destino.
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13.4. O que é o Sistema de Tratamento Automatico da Declaragao Aduaneira
(STADA)?

O STADA ¢é o novo sistema de informagéo integrado com a Autoridade Tributaria e Aduaneira (AT) que veio
permitir a elaboragao da declaragéo aduaneira e o contacto por meios informaticos entre operadores econdmi-
cos e a administragdo aduaneira para efeito das transacdes extracomunitarias de bens e servigos.

O sistema implementado por via informatica veio eliminar os papéis e documentos, agilizar e simplificar os pro-
cedimentos das alfandegas, tornando mais rapido o desalfandegamento, e seguranca da atividade.

Desde 2010 estéo disponiveis as Instru¢des para Preenchimento das Declara¢des Eletroni-
cas de Exportagdo, denominadas STADA-Exportagdo, que estdo disponiveis no site
http://www.dgaiec.min-financas.pt/pt/informacao_aduaneira/stada_exportacao/index.htm.

13.5. As Licencgas Para Que Servem?

As normas internacionais preveem a emisséo de licencas para regular o comércio externo de bens e servicos.
Existem dois tipos:

LE - LiceNcA DE EXPORTACAO E LI — LICENGA DE IMPOR- QuADRO 10 - MODELO Ne. 1378 INCM
TAGAO - LICENGA DE IMPORTACAO
As Licengas de Importacao e Exportacdo sdo normalmente e o it s |

exigidas quando se esta perante regimes de restricdes quan-
titativas e tém caracter excecional dado que as operagdes de
comeércio externo estéo atualmente liberalizadas (é o caso de
alguns produtos agricolas, téxteis, siderurgicos, ...).

Crmal pens 1 oetmatang

Ha mercadorias que estéo sujeitas a um regime de prévia 0
vigilancia estatistica e, neste caso, devem ser acompanha-
das por uma Declaragao de Importagdo ou Exportagao.

A emisséao das licengas é feita pela Autoridade Tributaria e
Aduaneira (AT), ndo sendo permitido o desalfandegamento
das mercadorias sem sua a apresentagao. g
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EXPORTAGAO

Na exportagéo, dependendo do pais de destino, as formalidades podem ser diferentes. As Camaras de Co-
mércio, as Embaixadas e o AICEP prestam informacgéo, designadamente, sobre:

- Restrigdes no pais de destino;
- Formalidades a cumprir pelo exportador;
- Direitos e taxas aduaneiras;

- Regulamentos aplicaveis a produtos.

A Comissao Europeia disponibiliza informagao sobre as politicas comerciais dos estados membros, barreiras
ao comércio de determinados paises terceiros, formalidades a cumprir e documentagao obrigatéria. O site da
Market Access Database tem toda a informagdo sobre o tema (http://madb.europa.eu/mkaccdb2/index-
Publi.htm).

13.6. O Que é o Certificado Comprovativo da Exportagao?

O Certificado Comprovativo de Exportagéo (CCE) é o documento que comprova que as mercadorias exportadas
estdo isentas de Imposto sobre o Valor Acrescentado (IVA).

O CCE passou a ser eletrénico desde 2013, o que evita tempos de espera e custos associados.
O Cadigo do Imposto sobre o Valor Acrescentado (CIVA) prevé isengbes do IVA na exportagéo, sendo que,
para esse efeito, as empresas tém de providenciar emissdo do CCE que comprove que a mercadoria teve

como destino a exportacgao.

Vejamos algumas regras sobre a isencao de IVA que, pela sua importancia, deve merecer a atencdo dos ex-
portadores.
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ISENCOES NA EXPORTAGAO

As transmissdes de bens expedidos para paises terceiros, sendo sujeitas a imposto em territério nacional, be-
neficiam da alinea a) ou b) do n.° 1 do artigo 14.° do Cédigo do IVA, desde que o sujeito passivo comprove a
exportagéo nos termos do n.° 8 do artigo 29.° do Cédigo do IVA, ou seja, esta isencao devera ser comprovada
através dos documentos alfandegarios apropriados (CCE), em nome e posse do vendedor.

A falta de comprovacgéo determina a obrigacéo (para o exportador transmitente) de liquidagcéo do IVA corres-
pondente, nos termos do n.° 9 do artigo 29.° do CIVA.

Deste modo, se o sujeito passivo portugués ao exportar mercadorias para paises terceiros tiver na sua posse
os documentos alfandegarios que provem a exportacao, ao emitir a fatura para o seu cliente estrangeiro (sujeito
passivo ou particular) devera identificar o motivo da isengéo, colocando a mencéo de “Isento Artigo 14.° do
CIVA” com o Codigo MO05. Esta isencao aplica-se, independentemente, do valor da fatura.

QUuUADRO 11 - MOTIVOS DE ISENCAO DE IVA
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| ﬁm Mengio a constar na fatura Norma aplicivel
| M0 | Artige 16.° n.? & do CIVA (ou similar) | Artige 18.° n® @ alineas a) a d) do CIVA
Artigo 6. do Decreto-Lei n.® 198590, de 19 de
Junho
MO2 Artige 8.° do Decreto-Lei n® 188/80, de 10 de
junho
MO3 Exigibifidade de caixa
Decretc-Lei n.® 204/07, de © de agosto
| Decreto-Lei n.® 418/98, de 21 de outubro
[Lein.® 15/2008, de 1 de abril
] MD4 [ Izenfo Arfigo 13.° do CIVA fou simiiar) | Artigo 13.° do CIVA
[ Me5 [ isento Artige 14.2 do CIVA (ou similar) [ Artige 14.° do CIVA
| M08 | isento Artigo 15.° do CIVA (ou similar) | Artigo 15.2 do CIVA
MO7 Isento Artigo 9.° do CIVA (ou similar) | Artigo 8. do CIVA
[X1e:] VA — sutoliguidagdo | Artige 29 n.® 1 alinea i}. j) ou I} do CIVA
Artigo ©.° do CIVA
Decreto-Lei n.®° 21/2007. de 29 de janeiro
| Decreto-Lei n.? 262/20, de 18 de setembro
| Artige 8.2 do RITI
MO VA - ndo confere direifo a dedugdo | Artigo 80.2 CIVA
I [ | Artige 72° n®4 do CIVA
| mi0 | 1WA — Regime de isengao | Artigo 53.°do CIVA
1 M1 | Regime parficular do tabaco | Decreto-Lei n.® 248/85  de 22 de agosto
I Mi12 S:g::- da margem de lucro — Agénciaz de Decreto-Lei n.® 221/85, de 3 de julho
M1z Re_gr'm da margem de lucro — Bens em segunda Decreto-Lei n.° 109/00, de 18 de outubro
méo
Mi4 [ Regime da margem de lucro — Objefos de arte [ Decreto-Lei n.® 188/86, de 18 de outubro
MiS Regi'n:e da margem de lucre — Objelos de Decreto-Lei n.® 188/88, de 18 de outubro
colegio e antiguidades
M18 Izenfo Arfigo 14.° do RiITI fou similar) Artigo 14.° do RITI
|| Née sueito; néc tributado (ou similar) “Outras situagbes de ndo liquidagho do imposto
Mo (Exemplos: artigo 2. n® 2 artigo 3°. n% 4. 86e7:
artigo 4.°, n® 5, todos do CIVA)




Apesar de nao liquidar IVA, o exportador pode exercer o direito a dedugéo do imposto suportado a montante,
na compra.

Assim, fica assegurado o principio da neutralidade da tributacdo que permite a ndo oneracdo do preco dos
bens, uma vez que o imposto suportado é dedutivel e ndo ¢é liquidado imposto na venda.

Aquando do preenchimento da declaragao periddico de IVA, as exportagdes devem ser inscritas no campo 8
do quadro 6, e IVA suportado a montante deve ser deduzido nos campos 20 a 24 do mesmo quadro, como
segue:

QUADRO 12 - DECLARAGAO PERIODICA DE IVA (ISENGAO ART® 14°)

$M [ iPreecha tambem
4 wao []
IMPOSTO A Pﬂ'-'m DO ESTADOD
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:
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No preenchimento da Declaracédo Anual de Rendimentos (Informacao Empresarial Simplificada IES) as expor-
tagdes devem inscrever-se no campo L44 do quadro 5 do anexo L.

QuADRO 13 - ANEXO L DA IES

OPERAGOES COM O EXTERIOR i
IMOBILIZADO | OUTRAS |
Lo . . !

TransmissOes intracomunitarias de bens | 37 3

Aquisi¢des intracomunitarias L38 : |L42 f . L . |
g Impaortagtes L39 |L43 a g [
Eg p—— A . - | I - — N T—
i Exportages L40 3 8 . I L44 . . . ) _|

O MEecaNismo ExcecioNAL DE ISENGAO DO IVA - VENDAS EFETUADAS A EXPORTADORES NACIONAIS

(DL 198/90, pE 19 DE JUNHO E CIRCULAR 71/2010 Il bA DIREGAO GERAL DAS ALFANDEGAS E DOS IMPOSTOS ESPECIAIS
SOBRE 0 CONSUMO)

Este regime prevé a isengéo do IVA nas vendas de mercadorias efetuadas em territério nacional por um forne-
cedor a um exportador nacional. Pressupde a ocorréncia de duas operacgdes relativamente aos mesmos bens:

- 1° Venda em territério nacional de um fornecedor nacional a um exportador, também ele nacional;

- 2° Venda do exportador nacional a um adquirente em territorio extracomunitario.

O mecanismo permite reduzir o esforgo financeiro das empresas exportadoras quando vendem com recurso a
compras nacionais.

Porém, a isencéo s6 podera ser concedida mediante o cumprimento das condi¢des legais previstas, nomea-
damente a existéncia dos CCE devidamente visados pela alfandega.

Apos verificadas todas as condigdes, o fornecedor nacional devera isentar as suas mercadorias identificando
na fatura respetiva o motivo da isengao que neste caso é Artigo 6.° do Decreto-Lei n°® 198/90, de 19 de junho.



As condicdes para aplicacao do regime séo as seguintes:

RELATIVAS AS MERCADORIAS:
« O valor das mercadorias tem de ser maior que 1.000 euros, por fatura;
- As mercadorias tém de ser exportadas no mesmo estado em que sairam do fornecedor;

- Os bens tém de ser remetidos para exportacéo pelo proprio fornecedor, ou seja, ele n&o os pode entregar
ao exportador nacional;

- As mercadorias tém de sair do territério aduaneiro da comunidade até 60 dias apds a aceitagao da
declaragao aduaneira.

RELATIVAS AOS INTERVENIENTES!:
- Cada um dos intervenientes (vendedor e exportador, nacionais) deve ser sujeito passivo de IVA;

- O exportador ndo pode ficar na posse das mercadorias (salvo nos casos em que for titular de um arma-
zém de exportacao).

PrRAZzOS:

» Nao podem decorrer mais de 30 dias entre a data da fatura e a data da aceitagdo da DAE;
- Entre a data de aceitagdo da DAE e a saida das mercadorias, ndo podem decorrer mais de 60 dias;

- O fornecedor tem que receber o CCE devidamente certificado pelos servicos aduaneiros até 90 dias
apods a emissao da sua fatura.

FASES DO PROCESSO:
+ 1° Opgéao do exportador pelo regime na data de apresentacéo da DAE;
« 2° Emissao do CCE;
- 3° Apresentacao do CCE para validagéo na alfandega;

- 4° Entrega do CCE ao fornecedor, para que possa beneficiar da isengdo aquando da emissao da fatura.
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Aquando do preenchimento da declaragao periddica de IVA, as exportagées devem ser inscritas no campo 8
do quadro 6 (idéntico a isencdo art® 14°), ndo havendo lugar a imposto dedutivel, desta vez.

Caso o fornecedor néo tenha em sua posse o CCE no prazo de 90 dias (apds a emissao da fatura), devera

emitir nota de débito pelo imposto respetivo, regularizando o IVA em falta (por ndo poder beneficiar da isencéo
inicialmente prevista).

Um aspeto particular a ter em atengao, com vista a isengao de IVA, para as empresas que pretendem iniciar a
atividade de exportacéo é a obrigatoriedade de formalizar junto da Administracao Tributaria o preenchimento
da Declaracéao de Alteracbes (campo 4, quadro 9):

QUADRO 14 - DECLARACAO DE ALTERACOES DE ATIVIDADE

|m ALTERACAO DOS DADOS RELATIVOS A ATIVIDADE
IVA

assou a efetuar u a efetuar
* Importacbes [ Y I:n * Exportagbes ... [m En
deixou de efetuar I:n deixou de efetuar Eﬂ

* Aquisigbes passou a efetuar * Transmissdes passou a efetuar
intracomunitarias ...... [ I:n infracomunitarias ... .. [ l:n
deixou de efetuar deixou de efetuar l:n




13.7. O que é o Certificado de Origem?

O Certificado de Origem é o documento que comprova a proveniéncia da mercadoria.

Nos certificados de origem ha que distinguir a origem n&o preferencial das mercadorias da origem preferencial.
Isto &, dependendo da existéncia ou ndo de acordos preferenciais, havera lugar a emissdo de dois tipos de
certificados de origem.

Assim, sempre que esteja em causa a aplicagao de tratamento pautal preferencial (resultante de acordos entre
a UE e paises terceiros para o estabelecimento de concessbes mutuas ou unilaterais) o certificado de origem
assume especial relevancia pois € o titulo justificativo para concessao do beneficio determinado pelos Acordos
Preferenciais. A origem declarada da mercadorias devera ser comprovada através de:

- Certificado de Circulagao das Mercadorias EUR1: no caso de paises ou regides com os quais foram ce-
lebrados acordos preferenciais mutuos (exceto Turquia que utiliza o Certificado ATR);

- Certificado de Origem FORM A: utilizado por paises que beneficiam de um Sistema de Preferéncias
Generalizadas (consultar lista de paises beneficiarios em http://exporthelp.europa.eu/thdapp/dis-
play.htm?page=cd%2fcd_RegrasDeOrigemNoAmbitoDoSPGDaUE.html&docType=main&languageld=pt#
SPGLista)
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QuADRO 15 - CERTIFICADO DE CIRCULACAO EUR 1 QUADRO 16 - CERTIFICADO DE ORIGEM FORM A
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Estes certificados sdo emitidos pela Autoridade Tributaria e Aduaneira (AT) e tém carater obrigatdrio para usu-
fruto do beneficio.
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Quando os certificados de origem das mercadorias comunitarias se destinem a exportacdo para paises terceiros
nao preferenciais devem ser solicitados as autoridades nacionais, como:

QUADRO 17 - CERTIFICADO DE ORIGEM (NAO PREFERENCIAL)

CAMARA DE COMERCIO E INDUSTRIA
AEP CHAMBER OF COMMERCE AND INDUSTRY

Porteguese Entrepreneurial Association recogeised s Chamber of Commerce and Industry

« shode brigabiria.

Portarin rt 5096 de ara.
by Portugwese | - Port.n® 58/96 of 22 Febnary.

Ajuda origem [ ]

[=_mome da sesena de comae:

J[* Emat d= pessa de contata

* 1, Expadicor (n0ma ou Fima, enderago completa, 3 oM conNstam o
regstin comeral, 5 fir oo dissal; - S ——
COMUNIDADE EUROPEIA

* O ot it CERTIFICADO DE ORIGEM

* 2, Destrati (nome, finTa e endereqn complets como =40 corhecdos

ou indicagio =3 orden™):
* 3. Pai de origem ("Comuridade Europeda® ou pais de origem em ciusa):
5. Dboenangls;

4. Tnliyrmagdies reluthes 6o lransports ndicags o lathal:

* 6 Wimero ce orem; mamas; nimencs; quanbdade e naturees dos volumes; designacio des(| * 7, Quantidace (mpressa em peso ou

{par o embatacias inchcar niimern de obyecics cu escnever & “granel |: noutrs unidace de medda)

- Associagcdo Comercial do Porto — CCI Porto

- Associagcdo Comercial de Lisboa — CCI Portuguesa
- Camaras de Comércio das Regides Autonomas da Madeira e Agores

O exportador deve estar atento as situagdes que requerem documentos de certificagdo para as mercadorias

cuja emissao, por regra, cabe as autoridades do pais de origem.
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13.8. O Que é a Marcagao CE?

A marcacao CE (Conformité Europeenne) indica que um produto esté conforme com a le-
gislagcao europeia e com as normas europeias harmonizadas e foi criada para facilitar o
livre-trénsito de mercadorias nos paises que integram o Espago Econdémico Europeu (EEE)
e Turquia.

A marcagado CE néo indica que um produto foi fabricado no EEE. Declara apenas que o produto foi avaliado
antes de ser colocado no mercado e que cumpre os requisitos da UE para a sua comercializagdo. Esta mar-
cacgdo indica a conformidade de um determinado produto (de construgéo, por exemplo) com o desempenho
declarado pelo fabricante, em que este atesta, sob a sua propria responsabilidade, em declaragédo de confor-
midade ou de desempenho, que o mesmo satisfaz todos os requisitos legais obrigatérios para a marcacgéo.
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A marcacao CE é obrigatéria para os
produtos, equipamentos e artigos das
categorias previstas em legislacéo
especifica da UE - as denominadas
«Diretivas Nova Abordagemn».

Neste momento essas categorias séo
24, respeitando aos produtos de
construgdo e designadamente, pela
sua ligacao a FC, aos ascensores,
aparelhos a gas, caldeiras de agua
quente, compatibilidade eletromagné-
tica, equipamento elétrico de baixa
tenséo, equipamentos de protegéo in-
dividual, equipamentos sob presséo,
seguranca de maquinas e recipientes
sob pressao simples.

QUADRO 18 - REGULAMENTO CE PARA COMERCIANTES
DE PRODUTOS DE CONSTRUGAO

O Regulamento relativo aos
produtos de construcdo (UE)
N.® 305/2011 [en] estabelece
condicoes harmonizadas
comercializacdo dos produtos de

para a
construcao.

Enquanto parte da iniciativa Legislar Melhor, a proposta
clarifica os conceitos e a utilizagdo da marcagao CE [en] ;
introduz procedimentos simplificados, que permitirdo
reduzir as despesas efetuadas pelas empresas, em
especial as pequenas e médias empresas (PME).




No caso concreto dos produtos e materiais de construcao, rege o Regulamento (UE) n° 305/2011, do Parla-
mento Europeu e do Conselho, de 9 de marco de 2011, que revogou a Diretiva 89/106/CEE, do Conselho, de
21 de dezembro de 1988, e estabelece as condigbes harmonizadas para a sua comercializagao.

O Decreto-Lei n.° 130/2013, de 10 de setembro, executa na ordem juridica o referido Regulamento, adotando
as disposicbes necessarias para a concretizacao das exigéncias especificas atribuidas aos Estados-Membros.

Genericamente, a Marcagao CE aplica-se a:

Todos os produtos destinados a ser permanentemente incorporados em obras de construgéo, incluindo as
obras de construcdo civil e de engenharia civil cujo desempenho influencia o proprio desempenho dessas obras
de construgdo no que se refere aos respetivos requisitos basicos, e que sao:

- Resisténcia mecanica e estabilidade;

- Seguranca contra incéndio;

- Higiene, saude e ambiente;

- Seguranca e acessibilidade na utilizagao;

« Protecao contra ruido;

- Economia de energia e isolamento térmico;

- Utilizagado sustentavel dos recursos naturais.
A lista detalhada de todas as normas harmonizadas é publicada por Comunicagdo da Comissao Europeia. A
Ultima revisdo é a Comunicagéo 2014/C 359/01, publicada no Jornal Oficial da Unido Europeia em 10.10.2014.

Disponivel em:

http://eur-lex.europa.eu/legal-content/PT/TXT/PDF/?uri=0J:JOC_2014_359 R _0001&from=PT
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Esta lista é periodicamente revista e inclui tanto as normas ja obrigatérias (que sado a maioria) e as que se en-
contram em periodo transitério. Neste momento, encontram-se em periodo de transigéo 22 novas referéncias,
desde 08.08.2014, que se tornardo obrigatorias a partir de 09.08.2015:

QuUADRO 19 - NORMAS HARMONIZADAS EM TRANSICAO

EN 845-1:2013
Especificagdo dos componentes acessorios para alvenaria - Parte 1: Amarragdes, chapas de fixagao,
estribos de suporte e consolas

EN 845-2:2013
Especificagdo dos componentes acessorios para alvenaria - Parte 2: Lintéis

EN 845-3:2013
Especificagdo dos componentes acessorios para alvenaria - Parte 3: Reforgo de junta horizontal
em malha de ago

EN 1344:2013
Blocos ceramicos para pavimento — Especificagbes e métodos de ensaio

EN 12566-3:2005+A2:2013
Pequenas instalagdes de tratamento de aguas residuais até 50 PTE - Parte 3: Estacdes de tratamento
de aguas residuais domésticas compactas e/ou montadas no local

EN 12566-7:2013
Pequenas instalacdes de tratamento de aguas residuais até 50 PTE - Parte 7: Unidades
pré--fabricadas de tratamento terciario

EN 12602:2008+A1:2013
Componentes prefabricados armados de betéo celular autoclavado

EN 13225:2013
Produtos pré-fabricados de betéo - Elementos estruturais lineares

EN 13808:2013
Betumes e ligantes betuminosos — Quadros de especificagdes para emulsdes betuminosas catiénicas

EN 14080:2013
Estruturas de madeiras — Madeira lamelada colada - Requisitos

EN 14342:2013
Madeira para pavimentos - Carateristicas, avaliagdo da conformidade e marcagao

EN 14509:2013
Painéis sanduiche autoportantes, isolantes, com dupla face metélica - Produtos manufaturados - Especificagoes

EN 14783:2013

Placas metalicas totalmente apoiadas para cobertura de telhados, revestimentos de fachadas
exteriores e de paredes interiores - Especificagdo de produto e requisitos
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QUADRO 19 - NORMAS HARMONIZADAS EM TRANSIGAO (conrnuagio)

EN 14915:2013
Lambris e revestimento exterior de paredes em madeira macica de folhosas
- Carateristicas, avaliagdo da conformidade e marcagao

EN 15037-4:2010+A1:2013
Produtos pré-fabricados de betdo - Pavimentos com vigotas e blocos de cofragem
- Parte 4: Blocos de poliestireno expandido

EN 15037-5:2013
Produtos pré-fabricados de betdo — Sistemas de pavimento com vigotas e blocos de cofragem
- Parte 5: Blocos aligeirados de cofragem

EN 15286:2013
Pedra aglomerada - Placas e ladrilhos para acabamento de paredes (interiores e exteriores)

EN 15322:2013
Betumes e ligantes betuminosos - Quadro de especificagdes de betumes fluidificados ou fluxados

EN 15382:2013
Barreiras geossintéticas - Carateristicas requeridas para a utilizagédo em infraestruturas de transporte

EN 15501:2013
Produtos de isolamento térmico para a constru¢cao de equipamentos e instalagées industriais
- Fabrico de produtos de perlito expandida (EP) e vermiculita exfoliada (EV) - Especificacdes

EN 15682:2:2013
Vidro na construgao - Vidro de silicato alcalino terroso temperado termicamente com tratamento
“heat soak” - Parte 2: Avaliagéo da conformidade/norma de produto

EN 15683-2:2013
Vidro na construcao - Vidro canal de seguranga de silicato sédico calcico temperado termicamente
- Parte 2: Avaliagéo da conformidade/norma de produto

EN 16153:2013
Transmisséo luminosa em placas planas de policarbonato (PC) multicamada, para uso interno e externo
em coberturas, paredes e tetos - Requisitos e métodos de ensaio

Note-se que os importadores e distribuidores desempenham um papel importante neste processo, uma vez
que devem garantir que os produtos que colocam no mercado estdo em conformidade com os requisitos apli-
caveis e que nao representam risco para o consumidor europeu. Por isso, alerta-se para a importancia do co-
nhecimento geral sobre as respetivas legislacbes, pois sdo obrigados a colaborar com as autoridades nacionais
na eventualidade de ocorréncia de problemas e, no caso de serem representantes de marcas que nao tenham
sede na UE, assumem as responsabilidades do fabricante.
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Recomenda-se aos comerciantes de materiais de construgéo a consulta perioddica ao portal oficial da Comissao
Europeia, em http://ec.europa.eu/enterprise/policies/european-standards/harmonised-standards/construction-
products/index_en.htm.

Como oBTER A MARcAGAO CE:

- |dentificar a diretiva aplicavel ao seu produto;
- Identificar o procedimento de avaliagdo da conformidade a utilizar;
- |dentificar os padrbes europeus harmonizados aplicaveis ao produto;

- Verificar se existe necessidade de avaliagdo independente por auditor designada pela UE para
acompanhar o processo de avaliagao;

- Possuir a documentagéo técnica requerida;

- Preparar a Declaragédo de Conformidade (Declaragdo de Desempenho, no que respeita aos produtos
de construgéo) e a documentacao exigida;

- Verificar se ha alguma exigéncia de caracter regional nos paises em que o produto é vendido;

- Colocar a marca CE no produto e na embalagem como previsto na norma aplicavel.



QUADRO 20 - VERIFICACAO OBRIGAGAO MARCAGAO CE

Directivas

| Dispositivos médicos _aa:;:s_ implantaveis :

| | J |

Directivas Verificar requisitos Necessidade de Verificar a Documentacdo Aposicao da
organismo conformidade técnica marcacdo CE
notificado?

Directivas

Como primeiro passo, tem de verificar se o(s) seu(s) produto(s) se enquadra{m) na definicdo de dispositivo médico
implantavel activo de acordo com os pardgrafo 2a) a 2c), do Artigo 1°, da Directiva 90/385/CEE, onde também se
define o termo "dispositivo médico activo”. Para obter a definicdo de "dispositivo implantdvel”, consulte o Anexo IX,
secgdo 1.1.2 da Directiva 93/42/CEE sobre dispositives médicos. Em seguida, tem de verificar se nenhuma das
clausulas de exclusdo dos paragrafos 3 a 6, do Artigo 1%se aplicam. Se se cumprirem todas estas condi¢bes, a
Directiva 90/385/CEE aplica-se.

* Consulte a Directiva 90/385/CEE sobre Dispositivos médicos implantaveis activos

* Para mais informacbes sobre a Diretiva 93/42/CEE relativa aos dispositivos médicos, clique na ligagdo a seguir
para consultar a pagina Web da DG Sanco sobre esse tema: http://ec.europa.eu/health/medical-devices

[requlatory-framework/index en.htm

Fonte: (Comisséo Europeia, 2014)
Mais informagdes sobre as Empresas e Industria encontram-se disponiveis no sitio tematico do EUROPA, em:
http://ec.europa.eu/enterprise/policies/single-market-goods/cemarking/professionals/manufacturers/directives/index_pt.htm?filter=1
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13.9. O Que é o Carnet ATA?

O Carnet ATA é um documento alfandegario internacional que permite a entrada temporaria de mercadorias
em mais de 70 paises, com o limite de um ano, sem pagamentos aduaneiros. As iniciais “ATA” provém das pa-
lavras francesas e inglesas “Admission Temporaire/Temporary Admission”.

Este documento cobre:

- Amostras comerciais:
- Material profissional;
- Mercadorias para expor em feiras comerciais, espetaculos, exibigdes ou similares.

O Carnet ATA permite:

- Desalfandegar os seus bens previamente, a um custo fixo predeterminado;
- Transitar com as mercadorias por mais de um pais;
- Usar o mesmo documento para varias viagens durante o seu periodo de validade;

- Retornar ao seu pais de origem sem problemas e atrasos;

« Promover o transito das mercadorias dentro do territério aduaneiro, sem a necessidade de controlos
especificos;

- Certificado pela autoridade aduaneira.

A entidade reconhecida em Portugal para a emissao deste certificado € a Camara de Comércio e Industria Por-
tuguesa:

Camara de Comércio e Industria Portuguesa

Palacio do Comércio, Rua das Portas de Santo Antéo, 89
1169-022 Lisboa

Tel: (351) 21 322 4050

Fax: (351) 21 322 40 52

Site: http://www.acl.org.pt
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14.1. O Que Sé&o os Incoterms?

Tendo em vista a uniformizacéo das regras e a interpretacao dos termos e utilizados no comércio internacional,
a Camara de Comeércio Internacional (CCl) aprovou um conjunto de siglas designadas de Incoterms.

Os Incoterms definem, de forma simplificada, as condigbes das trocas internacionais, relacionadas com direitos
e obrigacdes que recaem sobre exportador e importador. Integram regras que sao a base dos contratos de
compra e venda nos mercados internacionais. Definem direitos, obrigacdes, e custos do exportador e do im-
portador, incluindo responsabilidades por perdas e danos.

Mais informacdes sobre esta tematica na pagina: http://www.iccwbo.org/.

Os Incoterms sao de aplicacao facultativa, mas estdo generalizados porque contribuem para a transparéncia
das relagdes ao definir por conta de quem correm os custos do transporte, do seguro, do frete, qual o momento
em que as mercadorias passam a ser da responsabilidade do comprador, quem é responsavel pela perda, ex-
travio ou defeito dos bens, ...

A utilizacéo dos diferentes Incoterms nao é estanque, ou seja, é perfeitamente admissivel a utilizacéo de varios
Incoterms ou, inclusivamente, a criagao de um novo através da jungéo das carateristicas de varios, desde que
essa tenha sido a vontade manifestada pelas partes e esteja devidamente explicitada nos documentos que ti-
tulam a transagéo.

Assim os Incoterms permitem:

+ Uniformizar regras

- Facilitar o comércio internacional

- Interpretar termos e expressdes comerciais
- Reduzir riscos de litigios

- Evitar equivocos de enquadramento legal

Para as empresas exportadoras € importante dominar os /Incoterms a fim de perceber o significado, ambito e
efeitos nos contratos celebrados com o importador.

O ambito de aplicagao dos Incoterms é restrito a compra e venda de bens tangiveis. Ndo se aplicam a intan-
giveis ou a outro tipo de contratos como, por exemplo, Seguro, Transporte ou Financiamento.



14.2. Quais os Incoterms de Responsabilidade do Exportador?

Para os objetivos do presente estudo interessa o significado das abreviaturas (atualizadas em 2010, em vigor
desde 1 de janeiro de 2011), que implicam responsabilidade para o exportador.

Existem onze Incoterms 2010 organizados de acordo com o grau de responsabilidade:

GRuUPO E — OBRIGAGOES DO EXPORTADOR

* EXW (Ex Works, ou na Origem)
- O produto é entregue no estabelecimento do exportador, em local designado.
- O comprador assume 0s custos e riscos envolvidos no transporte, desde sua origem até o destino final.

GRUPO F - TRANSPORTE NAO PAGO PELO EXPORTADOR

- FCA (Free Carrier, ou Livre no Transportador)
- O exportador entrega o produto no transportador designado pelo comprador sem mais responsabilidade
nos procedimentos de transporte e entrega.

- FAS (Free Alongside Ship, ou Livre no cais de Embarque)
- O vendedor entrega o produto até ao cais de embarque designado. O desembarago aduaneiro é de res-
ponsabilidade do vendedor. Esta modalidade é apenas utilizada no transporte maritimo.

- FOB (Free On Board, ou Livre a Bordo)
- O exportador entrega o produto a bordo do navio indicado pelo comprador, no porto de embarque de-
signado. Compete ao vendedor o desembarago da carga. Esta modalidade é utilizada apenas para

transporte maritimo.
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GRUPO C - TRANSPORTE PRINCIPAL PAGO PELO EXPORTADOR

« CFR (Cost and Freight, ou Custo e Frete)

+ O exportador entrega o produto a bordo do navio no porto de embarque, e, além da responsabilidade
pela contratagao do transporte, assume as despesas de frete internacional e dos custos adicionais até a
chegada ao porto de destino. O desembaraco da carga também é de responsabilidade do vendedor. Esta
modalidade é utilizada para o transporte maritimo.

« CIF (Cost, Insurance and Freight ou Custo, Seguro e Frete)

- O vendedor entrega o produto a bordo do navio de embarque, e, além da responsabilidade pela contra-
tacéo do transporte, assume as despesas do seguro, do frete internacional e dos custos adicionais até a
chegada ao porto de destino. O desembaraco da carga também é da responsabilidade do vendedor. Esta
modalidade pode ser utilizada apenas para o transporte maritimo ou vias navegaveis interiores.

- CPT (Carriage Paid To, ou Transporte Pago Até)

- O exportador entrega o produto ao transportador, e assume as despesas de embarque e de frete inter-
nacional até o destino designado. O desembarago da carga também é de responsabilidade do exporta-
dor.

- CIP (Carriage and Insurance Paid To ou Transporte e Seguro Pagos Até)

- O exportador entrega o produto ao transportador, e assume as despesas de embarque, de frete e de
seguro internacional do produto até o destino designado. O desembarago da carga também é de respon-
sabilidade do vendedor.

GRuUPO D - OBRIGAGAO DO EXPORTADOR NA ENTREGA

- DAT (Delivered at Terminal, ou Entregue no Terminal)

- Aregra “Entregue no Terminal” foi introduzida nesta nova verséo dos Incoterms 2010 e significa que o
exportador suportara todos os riscos envolvidos em trazer a mercadoria para o terminal e descarrega-la
no porto designado ou lugar de destino. A partir desse momento, todos os riscos e danos a mercadoria
correm por conta do comprador.
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- DAP (Delivered at Place, ou Entregue no Local)

- Aregra “Entregue no Local” foi introduzida na nova verséo das regras Incoterms 2010 e significa que o
exportador suporta todos os riscos envolvidos no transporte da mercadoria até ao local designado. A
regra DAP exige que o vendedor proceda ao desalfandegamento da mercadoria para exportacao.

- DDP (Delivered Duty Paid, ou Entregue com Direitos Pagos)

- O exportador é responsavel pelos riscos e encargos da entrega do produto ao importador com todos os
direitos aduaneiros e impostos pagos. Esta modalidade representa a obrigagéo total do exportador e pode
ser utilizada em qualquer tipo de transporte.

As regras DES, DEQ, DAF e DDU foram eliminadas pelos Incoterms 2010.

As 11 REGRAS INCOTERMS 2010 SAO APRESENTADAS EM DUAS CLASSES DISTINTAS:

- Regras para qualquer modo ou modos de transporte;
- Regras para o transporte maritimo e por vias navegaveis interiores.

QUADRO 21 - INcoTERMS 2010

Qualquer EXW Apenas para FAS
modo ou transporte
modos de FCA maritimo e FOB
transporte: por vias
CPT navegaveis Neld3:
interiores:
CIP CIF
DAT
DAP
DDP
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15.1. Quais Sao os Meios de Pagamento na Exportagao?

Seguindo a maxima que diz que “a venda so6 se encerra com o pagamento”, ndo poderia deixar de ser abordada
no presente manual, a problematica do pagamento, especificamente que no que diz respeito as transagdes
com o exterior.

Genericamente podera dizer-se que existem duas modalidades de pagamento aplicaveis a este tipo de opera-
¢bes, quanto a forma como os documentos sao transacionados:

- Operacgdes de Liquidagao Direta, nas quais os documentos séo enviados diretamente ao comprador da
mercadoria e 0 pagamento € posterior a sua recegado. Nestas operagdes, sdo utilizados dois meios de
pagamento principais: o Cheque e a Ordem de Pagamento, que sdo operagdes comuns e sobejamente
conhecidas, pois também se aplicam as normais operagdes internas. Poderao ser utilizadas para paga-
mento antecipado ou apds recegio da fatura;

- Operagdes Documentarias, em que a transmissdo dos documentos € sempre realizada com a interven-
¢ao de instituigdes bancarias. Compreende meios de pagamento como Remessas Documentarias e Cré-
ditos Documentarios, que serdo abordados adiante.

QUADRO 22 - MEIOS DE PAGAMENTO NA EXPORTACAO

TIPO OPERACAO EXPORTACAO

MODALIDADE

Cheque

MEIO DE PAGAMENTO
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Os meios de pagamento sdo acordados entre as partes contratantes e normalmente tém em consideragao o risco
associado a operagédo em termos de:

- Montante de valores envolvido na operagao comercial;

- Legislacdo cambial e de comércio externo dos paises envolvidos;
- Encargos financeiros da operagao;

- Grau de confianga entre as partes contratantes;

- Agilidade necessaria para a remessa de documentos comerciais.

QUADRO 23 - TIPOS DE RISCO NOS PAGAMENTOS INTERNACIONAIS

Risco de Crédito

Risco associado a Producao
Os diversos tipos
de risco devem ser

avaliados e _ .
escolhidos os Risco Cambial
instrumentos

adequados para a

el el Risco de Fraude

ou transferéncia

para terceiras

entidades
Risco Politico

Risco de Transferéncia

Fonte: (Banco Espirito Santo, 2013)

A escolha do meio de pagamento a acordar deve ter em conta o risco associado a operagao.
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Para além dos referidos existem outros produtos a assinalar, que n&o sendo considerados meios de pagamento,
servem de apoio ao pagamento na exportagdo, como os descontos sobre o estrangeiro (financiamento do
Banco ao Exportador, com ou sem documentos suporte), financiamentos externos (financiamento numa divisa
convertivel), Forfaiting (o banco compra ao exportador efeitos comerciais, como letras de importadores), Export
Finance (o banco financia a um importador estrangeiro a aquisicao de bens de equipamento e servicos a um
exportador nacional), ...

Tendo em conta o desenvolvimento que as relagdes de comércio internacional tém vindo a adquirir e 0 nimero
crescente de agentes econdmicos envolvidos nessa atividade, o crédito documentario tornou-se o meio de pa-
gamento mais utilizado e seguro para garantir os interesses dos diferentes intervenientes nas operacdes de
comércio internacional.

Segundo dados divulgados pela Camara de Comércio Internacional em junho de 2014, o crédito documentario
representa 41% dos meios de pagamento utilizados no comércio internacional de exportagéo. Mais de 60% do
comércio mundial é feito em délares americanos, e no caso das operagdes envolvendo créditos documentarios
esta percentagem aumenta para 82% (em 2013), enquanto o euro é de 10%. (ICC, 2014)

As recentes restricdes ao crédito devido as medidas de consolidagéo orgamental tém levado as PME a recorrer
ao seguro de crédito para colmatar necessidades de cobertura do risco das vendas a exportacao.

Apds acordo sobre a modalidade, o exportador deve providenciar o Seguro de Crédito a
Exportacao a fim de prevenir riscos de cobranga.

O contrato de seguro internacional é celebrado de acordo com o previsto no contrato de compra e venda con-
forme os INCOTERMS.

O exportador devera recorrer a uma seguradora com experiéncia em seguros internacionais tendo em vista a
cobertura adequada dos riscos em caso de sinistro ou avaria e respetiva indemnizacao do titular.
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15.2. O Que € o Pagamento Antecipado?

Nesta modalidade o exportador recebe o pagamento antes da expedicdo da mercadoria. Esta modalidade é
utilizada quando, por exemplo:

- Existem reservas sobre a credibilidade do importador;

- Ha necessidade de financiamento total a importagao;

- A operagéao é de valor reduzido;

- A exportagéo é de produto de alta tecnologia;

- Ha interesse em néo incorrer em custos de intermediagdo bancaria.

Podemos afirmar que nesta operacéo o exportador é mais beneficiado pois recebe antecipadamente o paga-
mento, o que significa que, do lado do importador, ha um risco acrescido:

« Nao receber a mercadoria ou a receber danificada;
- Sofrer atrasos na entrega;
- Ter que suportar o encargo antes de ter a mercadoria em sua posse, ...:

15.3. Quais as Modalidades de Remessas mais Frequentes?

A remessa documentaria € um servigo bancario de cobranga de documentos. O banco atua como mandatario
€ a sua responsabilidade é limitada ao cumprimento das instru¢des recebidas do cliente.

QUADRO 24 - FUNCIONAMENTO DAS REMESSAS DOCUMENTARIAS

1. Exportador (Cedente) = Procede ao despacho da mercadoria, providencia a emissdo dos
documentos, e envia-os ao seu Banco (Banco Remetente) com instrucdes de cobranca.

2. Banco Remetente (Banco do Exportador) — Envia os documentos ao Banco do Importador

(Banco Encarregue da Cobranga).

3. Banco Encarregue da Cobranga (Banco do Importador) — contacta o seu cliente, informando-o
de que tem na sua posse documentos a cobranga em seu nome, e as respetivas condigdes.
Importador (Sacado) — Paga ou aceita um vencimento, e toma posse dos documentos. ‘

4. Importador {Sacado) — Utiliza os documentos para aceder a8 mercadoria.

5. Banco Encarregue da Cobranga — paga ao Banco Remetente que, por sua vez, paga ao
Exportador.

Fonte: (Adaptado de Banco Espirito Santo, 2013)



Pode assumir duas modalidades:

» Documentos Contra Pagamento (Cash Against Documents)
- Documentos Contra Aceite (Documents Against Acceptance)

A primeira € uma modalidade de cobranga a pronto pagamento. O comprador obtém do Banco a documentagéo
necessaria para levantar a mercadoria apenas apos efetuar o pagamento. A apresentagdo da encomenda ao
exportador que a aceita e que, em alguns casos, é precedida de uma fatura pré-forma na qual incluiu as con-
di¢cdes da transacéo. A mercadoria é entregue ao importador mediante pagamento.

No caso da segunda o Banco encarregue da cobranga entrega os documentos ao importador contra o aceite
de uma letra, ou seja, diferindo o pagamento.

15.4. Qual o Funcionamento da Carta de Crédito (I/c)?

A carta de crédito (Letter of Credit - L/C) € uma ordem de pagamento emitida através do Banco estrangeiro
(emissor) a pedido do importador (tomador do crédito) a favor do exportador (beneficiario) para executar uma
encomenda nas condigdes descritas no documento.

O Banco emissor compromete-se a pagar o valor da fatura desde que todos os requisitos da carta de crédito
sejam satisfeitos.

O crédito documentario ou carta de crédito (L/C) pode ser com pagamento a vista ou a prazo, tendo custos
para o importador por se tratar de uma garantia de crédito.

Este meio de pagamento é utilizado pelos exportadores que ndo pretendem correr riscos comerciais com a
operagao, dado que o Banco emissor garante o pagamento. Assim, dos meios de pagamento existentes, a
carta de crédito € o mais seguro porque as suas normas de emissdo sao reconhecidas internacionalmente e
requerem a confirmagao e irrevogabilidade junto de entidade bancaria, que verifica a conformidade dos seus
termos. Para além destas tem as seguintes vantagens:

- Garante a confirmagao da encomenda por parte do importador;

- Garante a obrigagdo do pagamento através do Banco;

- Facilita o financiamento (proporciona a garantia de pagamento por um Banco);
- Reduz ou elimina o risco comercial.
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A carta de crédito tem as seguintes carateristicas:

* IRREVOGAVEL - protege o exportador, dado que ndo permite o cancelamento unilateral nem a sua modi-
ficacéo, salvo expressa concordancia entre todas as partes interessadas: o Banco emissor, o beneficiario
e, se houver, o Banco confirmador. O Banco emissor pode negar-se a aceitar uma modificagao, incluindo
alguma que o ordenante esteja de acordo. De acordo com a legislagéo, os Bancos dispdem dum tempo
limite para aceitar ou recusar os documentos (7 dias Uteis a partir do dia da rece¢do dos documentos);

* NAO TRANSFERIVEL - protege o importador, dado que ndo permite que o exportador transfira para outras
empresas a responsabilidade da transagao;

» CONFIRMADA - protege o exportador, pois assegura o pagamento pelo Banco confirmador, caso se veri-
fiquem dificuldades financeiras no Banco emissor. E recomendavel que o exportador solicite a confirmagao
da carta de crédito (L/C) por um banco nacional sempre que esteja a negociar com paises economica-
mente frageis e consequentemente com banco emissor com o mesmo problema. Assim, a responsabili-
dade com o pagamento recai, em primeira linha sobre o Banco nacional. Esta € uma situagéo recorrente
quando o Banco emissor pertence a praca do comprador e ndo conhece o beneficiario nem, por ele, é
conhecido; o beneficiario incumbe entdo um Banco da praga do vendedor das operagdes subsequentes.
As obrigagdes do Banco confirmador estabelecem-se nas mesmas condigdes que as do Banco emissor,
tendo o Banco confirmador a obrigagao de pagar independentemente da do Banco emissor, desde que
a utilizacdo esteja em conformidade (necessidade de verificar os documentos).

QUADRO 25 - FUNCIONAMENTO DO CREDITO DOCUMENTARIO

1. O Importador solicita a abertura do crédito documentario ao seu Banco (Banco Emitente)

2. O Banco do Exportador remete a este o original que recebeu retendo uma copia.

3. Depois de analisar as condi¢des do crédito, o Exportador envia a mercadoria nas condices
acordadas e entrega a documentacdo no seu Banco.

o $

4 Opcado 1: 4 Opcao 2:

Se o Crédito foi confirmado (Banco Confirmador) este Se o Crédito foi apenas notificado, o Banco do
paga ao Exportador e envia ao Banco Emitente a Exportador envia a documentacgdo ao Banco
documentacdo recebida. Emitente, solicitando o reembolso imediato.
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Devemos realcar que os créditos documentarios apenas cumprem a garantia de pagamento se o exportador
cumprir rigorosamente todos os requisitos nela estipulados, nomeadamente prazos, descricdo da mercadoria,
entre outros. Por isso, é fortemente recomendavel que, ao recebé-la, o exportador a mande analisar por quem
conhece a tramitacdo deste tipo de transacéo junto da banca a fim de evitar eventual perda de garantia por
nao cumprimento da mesma.

QUADRO 26 - MOMENTOS CRITICOS DO CREDITO DOCUMENTARIO

1 - Negociagdo da compra e venda (importador/exportador):

= Estabelecer os prazos e as condigdes completas do crédito.
«Maximo detalhe referente ao crédito;
* Uso dos modelos standard da empresa;

= Aconselhamento bancério.

2 - Solicitagdo da emissdo (importador):

= Solicitagao clara, completa e precisa.

3 - Recegdo do crédito documentario (exportador):

o\erificar todas as condigdes a cumprir:

+*Comprovativo das condigdes (de acordo com o que é solicitado, de acordo com o contrato, esclarecer todas
as duvidas);

*Checklist do Banco (analise da conformidade dos documentos);

#Solicitar as alteragbes, se necessario,

— 4 - Utilizacdo (exportador):

*Apresentacdo completa e em tempo dos documentos.

O financiamento do crédito documentario retine condigdes que podem facilitar as operagdes, tais como:

- Com Garantia Bancaria (Crédito documentario confirmado, Remessa com efeito avalizado por
um Banco, Crédito documentario ndo confirmado);

- Sem Garantia Bancaria (Crédito documentario utilizado com reservas, remessa documentaria
com entrega contra pagamento, remessa documentaria com entrega contra aceite, remessa
simples, conta aberta).
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Em resumo temos:

- A abertura da Carta de Crédito (irrevogavel e confirmada) deve ser feita pelo cliente a favor do exportador
com descrigdo dos termos da encomenda e respetivo pagamento (declaragdo de compromisso, internacio-
nalmente reconhecida, com intervencéo de instituigdes de crédito para a liquidagéo, mediante cumprimento
das condigbes estabelecidas);

- Os termos de pagamento podem ter prazo, normalmente entre 30 a 90 dias apds a apresentagdo dos docu-
mentos que comprovam a expedi¢cdo da encomenda nos termos acordados;

- E importante considerar a moeda da operacao, tendo em conta o potencial risco da variagdo cambial, que
pode ser eliminado pela fixagdo do cambio a data da apresentagéo dos documentos. A fixagdo de cambio tem
custos a ponderar;

- Para minimizar o risco das operagdes, a alternativa é recorrer a seguro de crédito, que usualmente tem
menor custo e oferece cobertura dentro de plafond atribuido a empresa (importador ou exportador). O seguro
de crédito pode viabilizar a abertura e a confirmagéo da carta de crédito em condi¢gdes mais favoraveis.

15.5 O Que € uma Operacado de Cambio na Exportagcao?

As operacgdes de cambio estéo relacionadas com os meios de pagamento dado que, néo raras vezes, as vendas
séo realizadas em moeda diferente do pais do exportador, originando variagbes da taxa de cambio que poderéo ter
efeitos de diminuicao da rendibilidade.

As oscilagbes cambiais de outras moedas em relagao ao Euro, por exemplo, tém determinado a diminui¢do da ren-
dibilidade das vendas em empresas da ITV porque acabam por receber menos em Euro do que previam a data da
encomenda.

No sentido de evitar os inconvenientes das oscilagbes cambiais, especialmente entre o momento da encomenda e
a concretizagdo da venda (que, pela sua natureza, pode ser um periodo longo), € recomendavel negociar com o
banco a fixagéo da paridade cambial, operacao que tradicionalmente se referia a fixagdo de cambio.

Deste modo, o exportador conseguira:

- Eliminar o risco da variagéo cambial,
- Planear a atividade comercial com mais seguranca;
 Melhorar a sua gestéo financeira.

Porém, ha que ter em consideragéo que estas operagdes acarretam encargos financeiros que deverao ser conve-
nientemente acautelados.
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16.1 Como se Processa a Exportacdo Passo a Passo?

Nos pontos anteriores foram abordadas as condigbes estruturais e de mercado para exportar. Também se des-
creveram os processos de divulgagao, os documentos e as normas que regulam o comércio internacional, os
transportes e os meios de pagamento. Importa agora sintetizar a sequéncia do Passo a Passo para exportar:

|. AVALIAGAO DAS CAPACIDADES E COMPETENCIAS DA EMPRESA

A dimensao produtiva;

As competéncias do pessoal;
A subcontratagéo;

Os stocks;

O planeamento;

Il. DEFINIGAO DE ESTRATEGIAS, OBJETIVOS E PLANO DE AGAO
Aumentar Vendas;
Diversificar mercados;
Alargar o leque de clientes, ...
Ill. SELEGAO DOS MERCADOS QUE MAIS INTERESSAM
Recolher informagéao utilizando os meios disponiveis:
- APCMC;
« AICEP (www.portugalglobal.pt);
- Camaras de Comércio (www.port-chambers.com).
IV. ANALISE DAS CARATERISTICAS DOS MERCADOS SELECIONADOS
Precos e condicbes;
Concorrentes;
Potencial de crescimento do consumo de produtos e servigos.
V. DEFINIGAO DO TIPO DE EXPORTAGAO QUE MAIS INTERESSA
Exportacgao direta ou indireta em fungéo dos clientes selecionados e praticas dos mercados

- Agentes
- Importador direto
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VI. PREPARAR AGOES DE DIVULGAGAO INTERNACIONAL (PRESENGA EM FEIRAS E OUTROS EVENTOS)

Tendo em vista promover contactos com os potenciais importadores ou agentes e divulgar a empresa,
competéncias, experiéncias, servico, sites, redes sociais, catalogos, amostras, ...

VII. RESPONDER COM RAPIDEZ E EFICIENCIA AOS CONTACTOS DOS IMPORTADORES

Ao aceitar as encomendas o exportador deve possuir ja informagdes comerciais suficientes para poder
decidir sobre a modalidade de pagamento e as garantias associadas ao negécio.

Na primeira transacao, sugere-se que seja utilizada o crédito documentario ou carta de crédito pois é
a forma que mais garantias oferece ao exportador, desde que cumpridos todos os requisitos ali esti-
pulados, caso contrario € como se fosse uma transagdo com documentos a cobranga. Ver modalidades
no capitulo “’O Pagamento na Exportacéo”.
(Nota: Para realizar a encomenda: o exportador deve solicitar ao cliente a abertura de Crédito Docu-
mentario ou Carta de Crédito “L/C” a ser confirmada por um Banco. Existem outras modalidades;
porém a L/C é o meio mais seguro e por isso o recomendado).

VIIl. NEGOCIAGAO COM A INSTITUIGAO DE CREDITO
Para eventual financiamento da operacao (desconto da remessa ou outro tipo financiamento).

IX. ENTREGA AO BANCO DE TODA A DOCUMENTAGAO NECESSARIA
Fatura, certificados, seguros, entre outros, para envio ao Banco do importador.
Nota: no momento da entrega, o exportador pode solicitar ao Banco o desconto da remessa, o que
mais nao € que um financiamento pelo lapso de tempo que decorre até que o importador proceda ao
pagamento. Isto ndo implica desresponsabilizagéo no caso de o importador ndo pagar a compra.

X. AVALIAGAO DA RENDIBILIDADE DA OPERAGAO

Incluindo custos financeiros da operagao e todas as despesas ocorridas até final da transagéo.
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17.1 Qual a Terminologia da Exportagéao?

A utilizacédo da terminologia adequada nos processos de exportacao facilita a comunicacéo e o entendimento entre
partes. Por isso, apresenta-se o seguinte glossario dos termos mais utilizados nas transacdes:

AGENTE

Entidade que opera no mercado em nome de terceiros para intermediar vendas, compras de produtos ou servigo,
mediante remuneracéo fixa, comiss&o ou outra sobre os negdécios realizados.

AGENTE DE CARGA

Entidade que atua em representacéo do transportador de cargas.
AIR WAY BiLL - CARTA DE PORTE AEREO OU CARTA DE PORTE
Documento de comprovativo do contrato de transporte aéreo.
ALFANDEGA

Entidade de fiscalizagdo e coordenagao das transagdes comerciais de importagéo e exportagéo, nos portos, aero-
portos e fronteiras.

AMOSTRA
Exemplar representativo de um produto para demonstracao e analise. Nao é comercializavel.
AvAaL

Garantia de entidade a outra sobre pagamento de responsabilidades nas transagbes comerciais caso o importador
nao o possa fazer.

BALANGA COMERCIAL

Registo dos valores de exportacéo e de importacdo de um estado. Quando o valor das exportagcdes € superior ao
das importagdes verifica-se um superavit comercial. No caso inverso ocorrer o deficit comercial.

BARREIRA TARIFARIA

Medida que ¢é aplicada pela fixagao de taxas aduaneiras a entrada de mercadorias.
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BENs DE CAPITAL

Maquinas e outros equipamentos.

BiLL oF LADING - CONHECIMENTO DE EMBARQUE

Documento que comprova o contrato de Transporte maritimo.

BROKER

Agente de Intermediacdo entre o exportador e o importador.

CAMARA DE COMERCIO

Associagdo empresarial que representa os interesses dos empresarios nos negoécios e relagdes comerciais.
CAwmBIO

Operagao de compra e venda de moeda estrangeira através de documentos de exportagéo e importagéo de mer-
cadorias.

CARTA DE CREDITO: LETTER OF CREDIT (L/C)

Ordem de pagamento a favor do exportador, emitida por banco internacional a pedido do importador, condicionada
aos termos definidos e exigéncias convencionadas entre exportador e importador.

CERTIFICACAO DE CONFORMIDADE DE PRODUTOS

E efetuado pelo IPQ (instituto Portugués de Qualidade) ou por outras entidades acreditadas pelo IPQ para dominios
especificos.

CERTIFICADO DE ORIGEM

E um titulo que prova a origem da mercadoria. Para as importagdes de paises que integram o Sistema de Preferén-
cias Generalizadas (SPG), o documento ¢ “Certificado de Origem FORM A” nos outros casos é o “Certificado de
Circulagédo EUR 1.

COMMODITIES

Mercadorias (matérias primas: minério de ferro, aluminio, ...) cujas transagdes de compra e venda séo regulados
em bolsa internacional de mercadorias.



CIF (CosT, INSURANCE & FREIGTH)

Define as condi¢des do preco das mercadorias que compreende, o custo, os encargos de carregamento, transporte,
seguro e frete.

CMR/TIR

Documento de Declaragéo de Expedicao ou Carta de Porte Rodoviario CMR/TIR que prova a celebragao do contrato
de transporte rodoviario para a exportagao.

CoNsORcIO DE EXPORTAGAO

Unido de diversas empresas com o objetivo de incrementar o volume de negécios e minimizar custos. E o exercicio
em comum da atividade exportadora, normalmente delimitada no tempo.

CONTRATO DE FABRICAGAO

No ambito da subcontratagao € o contrato que define o tipo de fabricagéo cedida por uma entidade a produgao no
exterior, mantendo o controlo do processo.

CONTRATO DE FRANQUIA (FRANCHISING)

Contrato de cedéncia de utilizagédo de uma marca em determinado espago, com sujeicdo a técnicas de comerciali-
zagao e de comunicagao.

DECLARAGAO DE TRANSITO ADUANEIRO

Documento emitido para autorizar o transito de mercadorias no territério nacional ainda sem aplicagao das taxas e
outras obrigacdes fiscais.

DDP (DEeLIvERY DuTy PAID)

E uma sigla que responsabiliza o exportador por todos os custos e riscos para colocar a mercadoria no local de
destino.

DESALFANDEGAMENTO

E o processo que corresponde as obrigagdes do exportador ou do importador no sentido de se responsabilizar pela
passagem das mercadorias pelas alfandegas.
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DEPOSITARIO
Entidade a quem é confiada a guarda de uma mercadoria ou outro valor.
DESPACHANTE

Entidade especializada e autorizada pela alfandega para o despacho de mercadorias de exportagéo e de importagao
por ordem de outrem.

DIREITOS ADUANEIROS
Tarifas cobradas sobre o valor das mercadorias importadas.
DISTRIBUIDOR

E um intermediario nas transagdes comerciais que assegura a compra de mercadorias em grandes quantidades e
distribui ao retalho ou ao consumidor final.

DocumENTO AbmINISTRATIVO UNico (DAU)

E o formulario oficial da declaracéo aduaneira utilizado nas transacdes comerciais entre paises da UE e paises ter-
ceiros para importagdes, exportagdes e mercadorias em transito.

EXPORTAGAO DIRETA
Venda para mercados externos que € faturada pelo produtor ao importador direto.
EXPORTAGAO INDIRETA

Venda para exportagao com intervengao de intermediarios que compram os produtos e realizam o envio para mer-
cados externos.

EXW (Ex WoRKs)

Significa as condigbes de entrega das mercadorias pelo vendedor ao comprador. O exportador disponibiliza a mer-
cadoria no seu armazém para ser recebida pelo comprador.

FIANGA

Documento através do qual a entidade bancaria garante o cumprimento de uma obrigagao do seu cliente.
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FOB (FREE ON BoARD)

Sigla utilizada no transporte de comércio maritimo para significar as condi¢cdes de venda de mercadorias, onde o
preco integra os custos de transporte e carregamento até ao embarque. O transporte até ao destino fica a cargo do
importador.

GATT

Acordo Geral sobre Comércio e Direitos Aduaneiros.

GRUPAGEM

Sistema de transporte por agrupamento de pequenas quantidades de mercadorias, provenientes de diversas em-
presas, a serem transportadas para destinatarios localizados na mesma zona ou mercados.

ICC (INTERNATIONAL CHAMBER OF COMMERCE)

Entidade que define 0 ambito e os termos dos Incoterms, utilizados no comércio internacional de mercadorias para
definir direitos e obriga¢des entre exportadores e importadores.

JOINT-VENTURE

Associacao entre empresas para o desenvolvimento e exploragéo de um negdcio através da constituicdo e partici-
pacao no capital de uma empresa comum.

LETRA DE CAMBIO
Titulo de saque internacional que obedece a modelo oficial.
LICENGA DE EXPLORAGAO

Acordo que permite a exploracéo de um produto ou servigo de uma entidade (concessionaria) a outra empresa (li-
cenciada) através de compensacdo monetaria.

MANIFESTO DE CARGA

Documento que lista as mercadorias que constituem o carregamento do veiculo de transporte no momento da saida
do territorio aduaneiro.
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NOMENCLATURA COMBINADA

E a designacao das mercadorias da UE para cumprir as exigéncias de controlo estatistico do comercial internacional
e que se baseia no Sistema Harmonizado de regulamentacao.

OPERADOR LoGisTiCO

Entidade intermediaria que gere as atividades logisticas, tais como, armazém, controlo de stocks, despacho adua-
neiro e transporte.

Paises ACP

Paises da Africa, Caraibas e Pacifico que englobam territérios que foram antigas colénias de paises europeus (in-
glesas, francesas, belgas, holandesas, portuguesas e espanholas) que tém acordos de comércio de mercadorias
com a UE.

PosicAo PAUTAL

Numero e designagao de produtos de exportagdo, com nomenclatura combinada (NC) para efeitos aduaneiros.

REEXPORTAGAO

Entrada de mercadorias num pais que foram produzidas noutro com o objetivo de serem vendidas para mercados
externos.

REGIMES PREFERENCIAIS

Regimes pautais especiais que se reflete em isengdes ou redugdes de direitos aduaneiros para mercadorias oriundas
de determinados mercados que beneficiam de condi¢des especiais mediante acordos celebrados com a UE.

REGRAS ADUANEIRAS
Legislagédo que regula a entrada e saida de mercadorias num pais.
REGRAS DE ORIGEM

Disposic¢des legais que servem para identificar o pais de procedéncia das mercadorias.
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RoéTULO

Marca de Fabrico ou de Comércio que identifica o produto embalado.

SEGURO DE CREDITO

Contrato entre a entidade exportadora e a seguradora para cobertura de riscos de venda a crédito do exportador.
TaxA pe CAmBIO

Preco de conversao da Moeda Estrangeira em Moeda Nacional.

TRANSITARIO

Intermediario que estrutura e realiza as operac¢des de transporte internacional de mercadorias mediante pagamento.
TURN-KEY

Operagéo em que o exportador se obriga a montar e a instalar bens de equipamento ou outros em condi¢des de
pleno funcionamento (Chave na méo).

UNIAO ADUANEIRA

Espaco de livre circulagdo de mercadorias entre Estados membros de zona comercial que adotaram Pauta Aduaneira
Comum.

ZoNA Euro
Espago monetario da UE que adotaram o Euro como moeda nacional.
ZONA FRANCA

Area de um pais que beneficia de incentivos fiscais, isencdo ou reducdo de direitos aduaneiros.
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Nota Final
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O intuito subjacente a elaborac&o deste Manual foi o de criar uma ferramenta de apoio ao trabalho das empre-
sas, que focasse os aspetos essencialmente praticos, com informagéao relevante para aquelas que tém como
objetivo préximo alargar o @mbito de intervencdo dos seus negdcios a exportacao

Nao se pretendeu realizar um estudo exaustivo sobre a exportagdo como forma de internacionalizar atividades,
mas sim abordar questdes operacionais com que se defrontam as empresas, sobretudo as PME no acesso
aos mercados externos.

Esperamos que os objetivos se concretizem para melhoria da informacéo e das competéncias da fileira da
construcdo para gerir processos de crescimento.

Queremos manifestar o nosso agradecimento a todos quantos contribuiram para a elaboracao do presente es-
tudo, principalmente as empresas e seus responsaveis pela disponibilidade em colaborar no diagndstico das
dificuldades mais recorrentes.

Finalmente agradecer a direcdo da APCMC o voto de confianga na equipa da Pamésa que desenvolveu este
trabalho.
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Anexo
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Janeiro

CHARLESTON BUILD, REMODEL & LANDSCAPE EXPO
Estados Unidos da América - Charleston

Feira Construgédo, Remodelagao e Paisagem

ETACETECH - AHMEDABAD
india - Ahmedabad

Exposicado Industria da Construgéo

INTERMAT MIDDLE EAST
Emirados Arabes Unidos - Abu Dhabi
Feira de Maquinaria, Materiais e Equipamento para

Construcgéo e Infraestruturas

DEUBAU
Alemanha - Essen

Feira Internacional de Construgao

DESTINATION HABITAT - BEAUNE
Franga - Beaune
Feira da Casa, Construgcao, Remodelacao e Design

de Interiores e Exteriores

IIMTF - INDO-NEPAL
Nepal - Katmandu

Feira Internacional de Construgdo e Imoveis

WINDOWS, DOORS & PROFILES
Ucrénia - Kiev

Feira Internacional de Portas e Janelas

KLIMAHOUSE BOLZANO
Italia - Bolzano

Feira Internacional de Energia Construgao Eficiente

FORMA SPRING - KLIMAHOUSE BOLZANO
Italia - Bolzano

Feira Internacional de Energia Construcao Eficiente

HAUSBAUEN & ENERGIESPAREN TULLN
Austria - Tulln

Feira da Construgéo e Energia

BALTIMORE BUILD, REMODEL AND LANDSCAPE EXPO
Estados Unidos da América - Baltimore

Feira Construgdo, Remodelagao e Paisagem

ATLANTA BUILD, REMODEL AND LANDSCAPE EXPO
Estados Unidos da América - Atlanta

Feira Construgcdo, Remodelacao e Paisagem

BAUMESSE RHEINBERG
Alemanha - Rheinberg

Feira Casa, Construgao, Reforma e Economia de Energia

BALTIMORE BUILD, REMODEL AND LANDSCAPE EXPO
Estados Unidos da América - Baltimore

Feira Construgdo, Remodelagao e Paisagem
ATLANTA BUILD, REMODEL AND LANDSCAPE EXPO

Estados Unidos da América - Atalanta

Feira Construgcdo, Remodelacao e Paisagem
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ABIT.AR CITY AND SUBURB HOMESHOW MONTREAL
Italia - Arezzo Canada — Montreal
Feira da Casa e Mobiliario Feira da Construgédo e Renovacéo
SURFACES

Estados Unidos da América - Las Vegas

BAUEN & WOHNEN SALZBURG
Austria - Salzburgo

Exposicao de Material de Construgéo e Acabamentos Feira de Construgéo e Energia
BAU DREVOSTAVBY

Alemanha - Munique Republica Checa - Praga
Saldo Internacional de Materiais e Sistemas de Constru- Feira de Construgbdes de Madeira

¢ao e Restauragao de Edificios

AQUASET
Fevereiro Republica Checa - Praga

Feira Internacional de Piscina, Saunas, banheiros, Enge-
K.BIS nharia Sanitaria e Tratamento de Agua

Estados Unidos da América - Las Vegas

Feira de Equipamento de Cozinha, Casa e de Banho BUILD INTEC
india - Coimbatore
NAHB Feira da Construgéo e do Edificio

Estados Unidos da América - Las Vegas
BAUMESSE RHEDA-WIEDENBRUCK
Alemanha - RhedaWiedenbruck

Feira Internacional de Construtores

BACE EXPO - GUWAHATI

india - Guwahati

Feira Casa, Construcdo, Reforma e Economia de Energia

ETACETECH - KOLKATA
india - Kolkata

Exposicao Industria da Construgéo

Feira Internacional de Arquitetura e Engenharia

da Construgéo Civil

WINDOOR EXPO

Republica Checa - Praga BUILDEX - BHUBANESWAR
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Feira Internacional de Janelas, Portas, Portoes,

Protecéo Solar e Acessorios

india - Bhubaneswar

Feira Internacional da Industria de Constugao



IIMTF - BHUWANESHWAR

india - Bhubaneswar

Feira Internacional de Construgdo e Imoveis

BAUMESSE CHEMNITZ
Alemanha - Chemnitz

Feira da Construgao Civil

BAUMESSE RHEDA-WIEDENBRUCK
Alemanha - RhedaWiedenbruck

Feira Casa, Construgéo, Reforma e Economia de Energia

THE GREAT BIG HOME & GARDEN EXPO
Estados Unidos da América - Cleveland

Exposicdo Casa e Jardim

BUILDEX DHAHRAN
Arabia Saudita - Dhahran

Feira Internacional da Construgao Civil

CEVISAMA
Espanha - Valéncia
Saléo Internacional de Ceramica, Revestimento para a

Construgao, Saneamento, Matérias-primas e Afins

FIAM
Espanha - Valéncia

Feira Internacional de lluminagao

SANITAR HEIZUNG KLIMA
Alemanha - Essen
Exposicao Internacional de Equipamento Sanitario,

Agquecimento e Ar Condicionado

AMBIENTE
Alemanha, Frankfurt

Feiira de Artigos para a casa e decoracao de interiores

PREFABRICATED FAIR TURKEY
Turquia - Istambul

Feira Construcdo de Casa Pré-fabricadas

FUTURE BUILD PARMA
Itélia - Parma

Saldo da Construcdo Sustentavel

BAUEN & ENERGIE WIEN
Austria - Viena

Feira Internacional de Construgéo e Energia

BAUMESSE IDAR-OBERSTEIN
Alemanha - IdarOberstein

Feira Casa, Construcao, Reforma e Economia de Energia

ASTA CONSTRUCTOR
Finlandia - Tampere

Feira da Industria de Construgdo e Renovagéao de Edificios

BAUMESSE IDAR-OBERSTEIN
Alemanha - IdarOberstein

Feira Casa, Construcéo, Reforma e Economia de Energia
HUISHOUDBEURS

Holanda - Amesterdao

Salédo Casa e Interiores
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BUILDEX DHAHRAN
Arabia Saudita - Dhahran

Feira Internacional da Construgéo Civil

BUILD IT BERLIN
Alemanha - Berlim

Feira Internacional de Tecnologias da Construcao

ROOF+TIMBER INTERNATIONAL
Alemanha - Colénia

Feira Internacional da Constru¢do em Madeira

BUILD IT BERLIN
Alemanha - Berlim

Feira Internacional de Tecnologias da Construcao

BAUTEC
Alemanha - Berlim

Feira Internacional de Construgao Civil

SAIE MEXICO
México - Cidade do México

Feira Construcao, Arquitetura e Design

E3FORUM
Ucrania - Kiev

Forum Internacional Construgéo Eco Amigavel

BATIBOUW
Bélgica - Bruxelas

Salao Internacional da Construgdo, Decoragédo e Renovagéo

SIBEX
Polénia - Sosnowiec

Feira da Construgédo e Mobiliario

HAUSLBAUERMESSE KLAGENFURT
Austria - Klagenfurt

Feira Construcao, Renovagéo e Economia de Energia

DESTINATION HABITAT - ANNEMASSE
Franga - Annemasse
Feira da Casa, Construgao, Remodelagéo e Design de In-

teriores e Exteriores

BAUMESSE OFFENBACH
Alemanha - Offenbach am Main

Feira Casa, Construcéo, Reforma e Economia de Energia

BAUMESSE OFFENBACH
Alemanha - Offenbach am Main

Feira Casa, Construgéo, Reforma e Economia de Energia

DESTINATION HABITAT - ANNEMASSE
Franga - Annemasse
Feira da Casa, Construgdo, Remodelagéo e Design de In-

teriores e Exteriores

HAUSLBAUERMESSE KLAGENFURT
Austria - Klagenfurt

Feira Construgao, Renovagéo e Economia de Energia



BUILD TECH PAKISTAN

Paquistao - Lahore

Feira Internacional de Materiais de Construgéo

ECO HOUSE & ECO BUILDING EXPO
Japéo - Téquio

Feira Internacional de Construcao Ecoldgica

BTP EXPO
Tunisia - Tunes

Exposicao de Equipamentos e Instalagdes de Construcédo

MOZAMBUILD
Mogambique - Maputo
Feira Internacional de Materiais e Tecnologias

de Construgao de Mogambique

ECO HOUSE & ECO BUILDING EXPO
Japéo - Téquio

Feira Internacional de Construgao Ecoldgica

ETACETECH - CHENNAI
india - Chennai

Exposicao Industria da Construgao

IIMTF - RANCHI
india - Ranchi

Feira Internacional de Construgédo e Imoveis

BUILDEX - RANCHI
india - Ranchi

Feira Internacional da Industria de Construgéo

BAUTEC
Alemanha - Berlim

Feira Internacional de Construgéo Civil
Marco

CIGEE & CDEE
China - Pequim
Feira Internacional de Tecnologias e Equipamentos

para a Construgao

FEICON BATIMAT
Feira Internacional da Industria de Construgéo

Brasil, Sdo Paulo

KYIV BUILD
Ucrania - Kiev

Feira Internacional de Construgéao

E3FORUM
Ucrania - Kiev

Forum Internacional Construcdo Eco Amigavel

BUILD+DECOR
China - Pequim
Feira Internacional da Constru¢do Decoragao

e Materiais de Construcéo

ECOBUILD
Reino Unido - Londres
Feira Internacional de Arquitectura e Tecnologias

para a Construgao Sustentavel
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REVESTIR
Brasil, Sdo Paulo

Feira Internacional de Revestimentos

SEJEM DOM
Eslovénia - Liubliana

Feira de Artigos para a Casa e Construgéo

VIRA UKRAINE!
Ucréania - Odessa

Feira Internacional de Arquitetura e Construgao

CONECO BRATISLAVA
Eslovaquia - Bratislava

Feira Internacional de Construcéao

HOUSE |
Letdnia - Riga

Feira Internacional da Construgéo

DENVER HOME SHOW
Estados Unidos da América - Denver

Feira de Construgdo Civil e Servicos de Renovagéao

THE BIG SHOW
Oma - Muscat
Feira Internacional de Materiais de Construgdo, Equipa-

mentos de Construgéo e Mobiliario de Interiores

INTERIORS & BUILDEX
Oma - Muscat
Exposigao Internacional de Construgdo e Design de Inte-

riores

BUDEXPO
Ucrania - Lviv

Feira Internacional Construcéao

EXPOBAGNO
Italia - Mildo

Exposicao Internacional de Mobiliario de Casa de Banho

BULGARIA BUILDING WEEK
Bulgaria - Séfia

Feira Internacional de Construcgao Civil

BULGARIA BUILDING WEEK
Bulgaria - Séfia

Feira Internacional de Construgao Civil

MOLDCONSTRUCT
Moldavia - Chisinau
Exposicéo Internacional de Arquitectura, Tecnologia e

Equipamento de Construgéo

BATEXPO
Franga - Grenoble

Feira de Construgédo e Renovacéo

IIMTF - INDO-BANGLA
Bangladesh - Dhaka

Feira Internacional de Construgéo e Imoéveis



BAUEN + WOHNEN OFFENBURG

Alemanha - Offenburg

Feira da Renovacao e Construgao

NORD BAT
Franca - Lille

Feira Internacional da Construgéo

BISHKEK BUILD
Quirguizistao - Bishkek

Feira Internacional de Materiais de Construgéo

INTERBUDEXPO
Ucrania - Kiev

Feira Internacional da Construgdo e Arquitetura

WELDING - KIELCE
Poldnia - kielce
Feira Internacional de Tecnologia de Soldagem e Equipa-

mentos

BISHKEK BUILD
Quirguizistao - Bishkek

Feira Internacional de Materiais de Construgéo

CONSTRU EXPO
Salvador - San Salvador

Feira Internacional da Construgéo

NATIONAL HOMEBUILDING & RENOVATING SHOW
Rein Undo - Birmingham
Exposicao de Materiais para Constru¢éo e Renovacao da

Casa

BAUMESSE NRW
Alemanha - Dortmund

Saldo Internacional da Construgéo e Imobiliario

LIGHT + BUILDING
Alemanha - Frankfurt
Feira Internacional de Tecnologia Eléctrica e para llumina-

¢ao, Ar-Condicionado e Manutencéo de Edificios

ISH
Alemanha - Frankfurt
Feira Especializada em Técnicas para Instalagdes Sanita-

rias e Climatizagéo
Abril

NORDBYGG
Suécia - Estocolmo

Feira Internacional da Industria de Construgéo

ESTBUILD
Esténia - Tallinn

Feira Internacional de Construcédo

FICAD
Bolivia - Santa Cruz de la Sierra

Feira Internacional de Arquitectura, Construgao e Design

CONSTRUMA
Hungria - Budapeste
Feira Internacional de Equipamentos e Materiais de Cons-

trucéo
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DESIGNBUILD AUSTRALIA
Australia - Melbourne

Feira de Materiais de Construgao

BAUEN+WOHNEN AARGAU
Suiga - Wettingen

Feira da Renovacgao e Construgéo

CONSTRUEXPO
Venezuela - Caracas
Exposig¢édo Internacional de Revestimentos, Materiais e

Maquinaria para a Construgéo

POMLADNI SEJEM
Eslovénia - Gornja Radgona

Feira Internacional da Construgéo

OWN HOME
Finlandia - Helsinquia

Feira da Construgéo e Renovagéao

MEGRA GORNJA RADGONA
Eslovénia - Gornja Radgona
Exposicao Internacional de Engenharia de Construcéo e

Materiais

BIO & CO BESANCON
Francga - Besancon

Feira Construgao Sustentavel

SURFACE TECHNOLOGY
Alemanha - Hannover

Feira de Tratamento de Superficies

INTERNATIONAL BUILDING TRADE FAIR
Sérvia - Belgrado

Feira Internacional da Construgéo

IFH / INTHERM
Alemanha - Nuremberga

Exposicdo de Equipamento Sanitario e Ar Condicionado

BUILDING FAIR
Croacia - Zagreb

Feira Internacional de Construgao

HIA HOME IDEAS SHOW - MELBOURNE
Australia - Melbourne

Exposicao Internacional da Renovagéo e Construgao

HIA HOME IDEAS SHOW - MELBOURNE
Australia - Melbourne

Exposicéo Internacional da Renovagéao e Construgao

CONSTRUCT EXPO
Roménia - Bucareste
Feira Internacional de Arquitectura, Tecnologias, Equipa-

mento e Ferramentas



DECOBUILD

Emirados Arabes Unidos - Sharjah

Exposigéo Internacional de Materiais Decorativos e de

Construgéo.

IBF
Republica Checa - Brno

Feira Internacional de Construgao

INTERGEO EURASIA
Turquia - Istambul

Feira Industria da Construgéo Civil e do Meio Ambiente

INDIVIDUAL HOUSE BUILDING
Lituania - Klaipeda

Feira Internacional da Industria da Construcao Civil

HANNOVER MESSE
Alemanha - Hannover

Feira Mundial da Industria de Hannover
Maio

BUILDEXPO AFRICA - KENYA
Quénia - Nairobi
Exposic¢ao Internacional para a Construcéo Civil, Tecnolo-

gia da Agua e Mineragéo

BUILDEXPO AFRICA - KENYA
Quénia - Nairobi
Exposicao Internacional para a Construgao Civil, Tecnolo-

gia da Agua e Mineragéo

INTERIOR SOLUTIONS. DESIGN. DECOR
Bielorrussia - Minsk
Feira internacional Materiais e Tecnologias para a Conce-

¢ao e Criagao Interiores

BOUW RAI
Holanda - Amesterdao
Exposicdo do Comércio de Desenvolvimento de Projetos,

Construgao, Vida e de Trabalho

CONSTRUIR BAHIA
Brasil - Salvador da Bahia

Feira Internacional da Construgéo

VETECO
Espanha - Madrid

Feira de Materiais para Janelas e Marquises de Vidro

MASZBUD
Poldnia - Kielce

Feira Internacional de Equipamento de Construgéo

EXPOKOS
Kosovo - Pristina

Salédo do Imobiliario e da Construgéo

SHOW
Reino Unido - Glasgow
Exposicédo de Materiais para Construgéo e Renovagéo da

Casa
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ARBS
Australia - Melbourne
Exposicdo de Ar Condicionado, Refrigeragdo e Servigos

de Construgao

ASTANA BUILD
Cazaquistao - Astana
Exposicao Internacional de Construgao, Interiores, Aque-

cimento e Refrigeragao

LUMIBAT
Franca - Lion

Feira Internacional de lluminagéo Interior

CAUCASUS BUILD
Georgia - Thilisi

Feira Internacional da Construgéao

ANKOMAK
Turquia - Istambul
Exposicéo Internacional de Maquinaria e Tecnologia de

Construgéo

CARTHAGE
Tunisia - Tunes

Feira Internacional de Construgédo

MINING
Finlandia - Oulu

Feira da Industria da Mineragéao

ODESSA HOME
Ucrénia - Odessa
Feira Internacional Arquitetura e Design, Construgado, Res-

tauracdo e Reconstrugéo
Junho

BATIMAT MAROC

Marrocos, Casablanca

BATIMAT EXPOVIVIENDA
Argentina - Buenos Aires

Feira Internacional da Construgéo

SIKO
Vigo - Espanha

Saldo da Construgéo da Galiza

HIA SYDNEY HOME SHOW
Australia - Sydney

Exposicéo Internacional da Renovacéo e Construgéo

CERSAIE
Italia - Bolonha
Exposicao Internacional de Ceramicas para a Industria de

Construcao Civil



PCBC

Estados Unidos da América - Sdo Francisco

Feira Internacional da Construgao

SOUTHERN HOMEBUILDING AND RENOVATING
SHOW

Reino Unido - Surrey

Exposicao de Materiais para Constru¢éo e Renovacgéo da

Casa

Julho

VICB
Vietname - Ho Chi Minh

Feira Internacional de Construgao e Edificios

IIBE
india - Chennai

Feira Internacional da Construgéo

Agosto

CONSTRUIR MINAS
Brasil - Belo Horizonte

Feira Internacional de Construgcéao

INTERBUILD AFRICA
Africa do Sul - Joanesburgo

Feira de Construgao de Edificios, Equipamentos e Servigos

Setembro

KAZBUILD
Cazaquistéo - Almaty
Feira Internacional de Construgéo e Interiores, Janelas,

Portas e Fachadas, Ceramica e Pedra

ANKIROS / ANNOFER
Turquia - Istambul
Feira Internacional de Tecnologia para Ferro-A¢o e Fundi-

¢ao, Maquinaria e Produtos Comerciais

TURKCAST
Turquia - Istambul

Feira de Produtos de Fundigéao

EXPOVETRO
Brasil - Rio de Janeiro

Feira da Industria Vidreira

FORST LIVE NORD
Alemanha - Soltau
Feira de Equipamento Florestal, Madeira e Energia de Bio-

massa

DESTINATION HABITAT - PONTARLIER
Franga - Pontarlier
Feira da Casa, Construcdo, Remodelagéo e Design de In-

teriores e Exteriores
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FOR ARCH
Republica Checa - Praga

Exposigcao de Materiais de Construgao

GREEN CONSTRUCT
Filipinas - Pasay City
Feira Internacional Construgéo Sustentavel e Tecnologia

de Construgéo, Produtos, Processos e Servigos

BAUMA CONEXPO AFRICA

Africa do Sul - Joanesburgo

Feira Internacional de Maquinas Construgdo, Maquinas
Materiais, Veiculos e Equipamentos

CERSAIE

Itélia - Bolonha

Exposicao Internacional de Ceramicas para a Industria de

Construcao Civil
Outubro

CONSTRUIR RIO DE JANEIRO
Brasil - Rio de Janeiro

Feira Internacional da Construgéao

THE BIG 3 AFRICA SHOW
Quénia - Nairobi
Feira Internacional Interiores, Méveis, Casa de Banho e

Cozinha, lluminagao, Hotelaria e Lazer

BUILDMACEX NIGERIA

Nigéria - Lagos

Feira Internacional de Equipamentos para a Construgéo
Civil

BAUEN + WOHNEN HANNOVER
Alemanha - Hannover

Feira da Renovacao e Construcéao

AUEN
Alemanha - Hannover
Exposicéo do Consumidor para Construgéo, Renovagéo e

Financiamento

HABITAT EXPO - QUIMPER
Franca - Quimper

Saldo do Imobiliario e Habitagéo

BAKU BUILD
Azerbaijao - Baku

Exposicéo Internacional de Materiais de Construgao

PROJEKTA

Angola, Luanda

ARTIBAT
Franca - Rennes

Exposicdo de Materiais e Maquinaria de Construgao



TENDE & TECNICA

[talia - Rimini

Bienal de cortinas, persianas, Tecidos, Sistemas e Tecno-

logia para Mobiliario e Protecdo Solar

PROJEKTA ANGOLA
Angola - Luanda

Feira Internacional de Construgao Civil e Obras Publicas

FECONTECH
Brasil - Goiania

Feira Internacional da Construgao

INTELIGENTE BUILDING SYSTEMS
Franca - Paris
Feira Internacional Tecnologias para a Constru¢éo Susten-

tavel

VITRUM
Italia - Milao
Saldo Internacional de Maquinas e Equipamentos para Vi-

dros

CERAMITEC
Alemanha, Munique
Feira Internacional de Equipamentos e Matérias-Primas

para Ceramica e Metallrgica

Novembro

DENKMAL
Alemanha - Leipzig
Exposicao sobre Conservagéo de Monumentos e Ordena-

mento Urbano

INNOBAT
Franga - Biarritz

Feira da Construgao Civil

DOMU NOA
Itélia - Cagliari

Feira de Tecnologias de Construgao e Poupancga de Energia

JAPAN HOME & BUILDING SHOW
Japao - Téquio
Feira Internacional de Materiais e Equipamentos de Cons-

trugédo
EDILESPO
Suica - Lugano

Feira de Técnicas e Solugdes para a Construgéo

SAUDI BUILD
Arabia Saudita

BATIMAT

Paris, Franca
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FIC
Mindelo, Cabo Verde

Feira Internacional, Cabo Verde

HEIM + HANDWERK
Alemanha - Munique

Exposigao para a Construgéo, Decoragao e Mobiliario no Lar

SIB
Marrocos - Casablanca

Feira Internacional da Construcao Civil

HEIM + HANDWERK
Alemanha - Munique

Exposicéo para a Construgéo, Decoragéo e Mobiliario no Lar

Dezembro

IIDEXINEOCOM CANADA
Canada - Toronto

Feira de Design, Construgao e Sistemas de Construgao

POLLUTEC LYON
Franga - Lyon
Salo Internacional de Tecnologias e Servigos na Area do

Ambiente

Fonte: (AICEP, 2014)
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