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O presente relatério propSe apresentar as atividades realizadas e o conhecimento
adquirido ao longo do estagio curricular realizado no Grupo Miranda & Serra.

Numa primeira instancia, é abordada a histéria, a organizagdao, a contextualizagdo
internacional, os produtos oferecidos e o volume de negdcios da empresa.

Na segunda parte do presente relatério é abordada a experiéncia em contexto de
estagio curricular, desde as responsabilidades que me foram atribuidas a exemplos
especificos de comunicagao e documentos tratados durante este periodo.
Posteriormente, é apresentado o tema de investigagdo deste relatério, inspirado pela
estadia no Departamento de Compras da empresa. Este ultimo capitulo aborda o
comércio internacional, concretamente o caso da importacgao.

Por fim, é incluida uma conclusao final relativa ao estagio curricular, bem como do tema
de investigacgao.
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This report aims to present the activities performed and the knowledge acquired during
the curricular internship carried out at Miranda & Serra Group.

In the first instance, the history, organisation, international context, products offered,
and turnover of the company are discussed.

The second part of this report deals with the experience in the context of the curricular
internship, from the responsibilities assigned to me to specific examples of
communication and documents dealt with during this period.

Subsequently, the research topic of this report is presented, inspired by the stay in the
company's Purchasing Department. This last chapter deals with international trade,
specifically the case of imports.

Finally, a conclusion concerning the curricular internship as well as the research theme
is included.



indice

INEFOTUGED. ...ttt bbb bbb bbb e bbbt bbbt b bbbttt 10
1. Apresentacio do Grupo Miranda & SEITA ........cccceiciierieiieniei ettt 11
1.1. [ L (o T | USROS P PRSI 11
1.2. AAS EIMIPIESES ...ttt ettt b et r e 11
1200 IMITANOA & SEITA ....ueieiiiieiieiiete ettt ettt ettt sttt b e b bbbt e sttt e s et b ene et 11
0 = S N [OOSR 13
1.2.3.  JOMIrPECAS € AVEITOTEI ...cviiuieiecicie ettt e e et s reereene e 14

1.3. (@ o= To TS o ox T USSR 14
1.4. Organizacao € EStrutura das EMPIESAS .........cvciveruerierereseseereeeesieseestesteseesressesseeseessessessessessessennes 14
0 T |V ] =g To - R -] 4 - OO OO T O T U SOPRPRPR 14
I S N LSO SOTORS PP 16

1.5. Internacionalizagao das EMPIESAS. ......c.ciiiiiiriiieisieiei sttt 16
IO I |V 1T =V Lo B R 1= 4 SRR 17
IR0 ) LSS USSPTSRTPN 17

1.6. o 00 0TSSP 18
1.7. VOIUME 08 NEGOCIOS ...ttt b bbbt bbbt bbb et sbe s 19
L7.00 IMITANGAA & SEITA ....cueiiiiteiie ettt bbbttt b e bt eb e bt bt bt e b et e nb et sbe b e s 19
I S N OO OSSPSR 19

N O B = v: o[ To T XN [ (1 U - S TPS 21
2.1, INTEGIaCH0 NA EMPIESA ....veviiiitieieeii ettt bttt bbbt bbbt bt sbe b enes 21
2.2. Atividades desenvolvidas N0 EStAgio CUITICUIAT ..........cceiiiiiiiieccicccc e 21
2.3. Export Area Managers — FIAMME ........ccoiieiieiie st e e ta e e aeenee s 23
2.4, Departamento de COMPIES.......cceiveeierieiite ettt sttt b ettt sttt sb bbbt be et nn s b 26
2.4.1.  Ferramentas de Trabalno ......ccccooioioi i 27
2.4.2.  ENCOMENAA @ FOIMECEUOIES .....uvevieiieriesiesiesieeteeieeie e sttt e st e e st stesreeneeseeneeeeseestesreenens 28
2.4.3. Contacto com Transportadores ROJOVIANIOS. ..........eivieriiiiiriisinieesie s 31
244, CONSUIA U8 SEOCK .....veuieieeitiiieetieieie ettt ettt st re e e s e ntesbeseesbeareeneas 33
2.4.5. Consulta de Pregos € Prazos de ENTrega........ccoviieieiereieiiiiieeie et 34
2.4.6. Elaborag8o de DOCUMENTOS .......cuiiiiiiiirtirieetieiieie ettt ettt bbbt e et et sbe b saeeneas 35

2.5. Departamento COMEICIAL .........ccuviiiiic ettt e e st reesae e 36
2.5.1.  ReQiStO A€ BNCOMENTAS .......eeieiiieeiie ettt te et te et e s b e s e st e e ste e beeaeeraesreesneeaneenas 36
2.5.2.  Confirmacao de BNCOMENTA .....ccviiiieieiiterie ettt bbbttt bbb eneas 37
2.5.3.  Organizagao de TrANSPOITE .......eeeiieie ettt ettt ettt sttt bbb bbbt e et et sbesbesbeeneas 37
T S B T Tod 0 1o £SO PRS 37

3. Tema de Investigacdo: O Comércio Internacional — Caso da Importagio..........ccceovveveieveneieeienercienes 39
3.1. ENQUAArAMENTO TEOFICO ...cveuveiiitiieeiieii etttk b bbbttt b bbb 39
3.2. Internacionalizago das OrganiZAGOES ..........ccuririiiriiiirieieierie et 40
3.3. IMPOITAGED ...ttt b bbbt n bbbt nr e r e 40
3.3.1. Conceitos da Importacio na UNi80 EUrOPEIA. .......c.eivierieiiirieicie e 41
3.3.2.  Suspenstes e CONtINGENES PAULAIS..........cccveiieirieieee e ste et e et re e e sne e 41
3.3.3.  Impostos aplicaveis dentro da UE ...........cccooieiiiiiiiic ettt st eneas 42
334, Taxas de CAMDIO ....cuoiiieiie et bbbt b 42
3.3.5.  Documentos da Importacéo e do Desalfandegamento............cecveiurrereneninenieieese e 42

3.4. O LTl (o] 1O SRS S P TUURPRPRO 44
341, SeleGE0 A8 FOIMECRAOIES. ... .ue ittt ettt sttt ettt e bbbt e ae et et e besresbesneeneas 45
3.4.2.  Parcerias Com fOINECRUOIES ........veieieierie st e eee e se e e s te e e e testeste s e enaeseeeeseeseesrenneeneas 46

3.5. Gestdo Logistica e Gestdo de Cadeias de AbaSteCIMENTO ........ccveververvrierrsere e 46
3.5.1. Vantagem Competitiva da Cadeia de AbasteCimento..........cccvveverererieresiesieeeeeres e 50

3.6. TraNSPOILE LOGISTICO ...vvvieiieitiiieieetc ettt ettt ettt sne s 51
3.6.1.  SeleCAO dO TIANSPOILE .....cueiueieiietereeieete ettt sttt sttt ettt bbb s et e s e et e e s e ebesbe e ebe e 52
3.6.2.  SUbCONLrataGa0 de TIaNSIEATIOS . .vevereeteeereatisierestesteestesteesteseeesteseeestesteseetesaeseetesbesestesseseaseneas 53
36.3.  INCOTBIMS ..ttt b e bt e bt e bt i bt e b bt e bt e nb e e b e e sbeeseesbeesbeenbeennas 54

3.7. APFOVISIONAMEINTO ...ttt ettt ettt b e bbbt st et e b e besbeeb e s beese e e e b e nbesbesbesbeaneas 55
3.8. CoVid-19 e as TransagoeS COMEITIANS .....c.ververueeerieie ettt sttt bbb sreens 57
3.8.1. Impacto do Covid-19 nas Organiza¢Oes INterNaCIioNAIS. .........ccevevererereniiieie e 58



3.8.2.  Impacto do Covid-19 em POrtUGAl..........cccciieeiiicie e 59

4. CONSIACIAGDES FINAIS .....eivitiiiitiitetiet ettt bbbt b bbb bbbttt b bbb 61
5. Referfncias BIDIOGIATICAS. ........iuiiiiiieiiriitecrs ettt ettt 62
LT N 1= (o 1 PO U U RTUR U UTRUPT 64
6.1. ANEXO 1 — PlaN0 08 ESTAGIO ...c.vvviieeieiiteie ittt bbb 64
6.2. ANEXO 2 — FatUIa PrOTOIMAL ....c.eiiiieiiciiste bbb 66
6.3. ANEXO 3 — PACKING LISt....c.ecuiiiiiitiieiieiistee bbb 67
6.4. ANEXO 4 — FAtUra COMEICIAl ......o.viviiiiiei s 68

indice de Figuras

Figura 1 - Localizagd@0 da Miranda & SEITa ......c.eeiiiieiiieiiieeiee ettt ettt sttt st e st sb e san e e sabeesanee s 12
Figura 2 - LOCaliZAga0 da RST ....iiiiieiiieeiie ettt ettt sttt st e st e st e st e e st e e eabeesabeeenneesabeeenneess 13
Figura 3 — Organograma da Miranda & Serra. Fonte: Manual do Sistema de Gestdo da Miranda & Serra
(2022) 1ottt ettt ettt e et e ee et e e ee et e e e et eneee e en et e een e e een s 15
Figura 4 — Organograma da RST. Fonte: Manual do Sistema de Gestdo da RST (2022) ......cccceevveeeevieeevnveennne 16
Figura 5 — Exemplos de banho-maria. Fonte: Catalogo Miranda & Serra. ......ccccvveeeciieeecciieeeeciiee e 18
Figura 6 — Exemplos de fornos. Fonte: Catalogo Miranda & Serra. .......cccccveeeeciiieiciiee e e 18
Figura 7 — Exemplos de armarios expositores e frigorificos. Fonte: Catdlogo Miranda & Serra. ................... 19
Figura 8 —Representacdo das Vendas da RST ........eiiiiiiiiiiieniieeiee sttt sttt st s s st esanee s
Figura 9 — E-mail introdutdrio @M POrtUGUEBS .........coiiiiiiiiiierieeeee ettt sttt e snee s
Figura 10 — E-mail introdutOrio @M iNGIES .....ccueeiiiiiieeitieeeee ettt st s e s e sabeesnee s
Figura 11 — Exemplo de um mapa comparativo

Figura 12 - Fases envolvidas no processo de compra e importacdo de mercadoria........coceeeevvveeeccvveeescnveeenn. 27
Figura 13 — E-mail com fornecedor @StranGEIr0 ........ccicuueeeeiiiieeceiee e eeiee e ctee e eete e e e ete e e e sbreeeesttaeeseasaeeessaeaeens 28
Figura 14 — Verificagdo de stocks N0 programa PHC ........ccoiiii ittt et rtae e e ae e e s aree e 29
Figura 15 — Registo de uma encomenda nNo programa PHC ........cccceiiiiirieiiiieniie ettt 30
Figura 16 — Arquivo digital da @MPreSa....c.c.ciiiieiiieiieeiiteeiee sttt sttt sttt e st e st e saneesbeesanee s 31
Figura 17 — Exemplo de um e-mail enviado a transitarios com pedido de cotagao. ......c.cceevvveerveeniieerieennenn. 32
Figura 18 — Exemplo de adjudicagdo de Uma COtAGA0. .. .cuiuiiriiieiiireiiieeertieeeereeesraee e e srr e e e e saraeeeeneeeesnreeeens 33
Figura 19 — Exemplo de e-mail enviado a fornecedor a solicitar preco e prazo de entrega de um artigo...... 34
Figura 20 — Envio da CMR e do consignee statement para o0 fornecedor. .......cccveeviuieeeciiieeeeciiee e 36
Figura 21 — Processo de sele¢do de fornecedores de acordo com de Boer et al. 2001, elaborado por
GONGAIVES, A. (2019). . uiiecuiieiiiieeieeiie e et e st e et e st e e ettt e stbeeebeesabeeesee s taeaaseeaaseeasseesasaeanseeansaeenseesataeeseennraeanreeanns 45
Figura 22 — Processo de gestdo logistica de acordo com Christopher, M. (2005).......ccccovveerveeriveenieeenieennnens 48
Figura 23 — Focos da Gestdo da Cadeia de Abastecimento, por Moura B. , (2006). ........ccceevveercveeecreescveennennn 49
Figura 24 — Integrated logistics de acordo com Bowersox et al., (2006).........ccceerueerreeriieenieeesiieenieesieeeneens 50
Figura 25 — Competitive advantage and the ‘Three Cs’, por Christopher, M., (2005)......c.cccceeevvreeeiireercrreenn. 51
Figura 26 — Tipos de provedores logisticos, por de Carvalho, et al., (2009). .....cc.ccoviuireeiirieeeeiiree e 53
Figura 27 — Incoterms, AICEP, (2000) .....uueeeeiiiieeeiiee et e e e ettt e eette e e e etteeeestbaeeeetteeeseabaeaesabaeeeenssaeesensaaeesnssesasns 54
Figura 28 — Point of Delivery and Transfer of Risk, Veltrocade, (2021)......ccccceecvireriivereriieeeeceeeeeeee e seveee s 55
Figura 29 — Purchasing’s Roles and Responsibilities: Strategic vs Tactical. Por Monczka et al., (2015). ......... 56
Figura 30 — Processo de aprovisionamento e respetivos conceitos, de acordo com Weele, van, A. J., (2010),
elaborado por Brasio, L., (2009). ....cciicieeieiiiieeeiee e stieeee st e e eeeee e e st e e e e ate e e s s aa e e e srreeeantae e e naaeeearreeeanntaeeennraes 56
Figura 31 — Valor total do comércio em Portugal nos anos de 2019 e 2020, por Guimaraes, C., (2021)........ 59



Introdugao

O presente relatério de estagio foi elaborado no ambito do Mestrado de Linguas e Relagdes Empresariais. A
escolha desta opgdo tem como base a preparacdo para a inegragdo no contexto empresarial. O estagio
curricular teve a duragdo de 5 meses e decorreu entre 1 de fevereiro a 8 de julho de 2022, com uma carga
laboral de 8 horas por dia, tendo sido realizado no Grupo Miranda & Serra.

No presente, é abordado o meu papel como estéagiaria no Departamento de Compras e no Departamento
Comercial, sendo supervisionado pela Diretora de Recursos Humanos, Carla Serra em conjunto com o
Responsdvel de Logistica e Aprovisionamento, Thomas Humer. Considero que o estagio curricular foi crucial
no percurso académico, uma vez que acredito que as competéncias adquiridas no decorrer do mesmo foram
fundamentais para a preparagdo de um futuro profissional. Considero ainda que o desenvolvimento deste
estagio curricular foi benéfico para a minha evolugdo pessoal.

Este relatério encontra-se dividido em trés partes, sendo que na primeira parte é abordada de forma
abrangente a histdria da empresa e todos os seus aspetos, assim como alguns processos comerciais adotados
e os respetivos produtos. Na segunda parte, é analisada a minha experiéncia enquanto estagiaria, sendo
descritos todos os processos realizados por mim diariamente. Sdo também providenciados alguns exemplos
de comunicacdes feitas com fornecedores e transitdrios, e € demonstrado o programa informatico utilizado
pela empresa nas suas transagdes comerciais. Esta analise vai permitir transmitir uma ideia abrangente do
funcionamento da empresa e do meu papel enquanto estagidria.

Na terceira parte, é analisado o tema de investiga¢do e uma revisdo tedrica do processo de importagdo, assim
como os seus principais conceitos, é também feito um enquadramento da gestdo logistica e da gestdo da
cadeia de abastecimento, incluindo diferentes perspetivas de varios autores. Finalmente, é também exposto
como o Covid-19 afetou as transagdes comerciais das organizagoes.

Em ultima instancia, é feita uma conclusdo final que contém as consideragdes gerais relativas ao estagio

curricular eao tema de investiga¢do desenvolvido.
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1. Apresentacdo do Grupo Miranda & Serra

1.1.Historial

A fundag¢do do Grupo Miranda & Serra deu-se no ano de 2009, apds a aquisicdo de trés participagdes sociais:
“Miranda & Serra, S.A.”, “RST — Construtora de Maquinas e Acessorios, S.A.” e “Jomirpegas — Comércio e
Industria Auto, S.A.”, tendo 2 anos mais tarde, em 2011, refor¢ado o grupo com a aquisi¢ao da sociedade
“Aveirotel — Equipamento Hoteleiro, S.A.”.
As quatro sociedades tém a sua atividade nas:
e Miranda & Serra > Industrias hoteleira e de distribuicdo alimentar, com equipamentos
profissionais;
e RST - Industria de alimentacg3o e bebidas, nos setores de café e de catering;
e Aveirotel = Industrias hoteleira e alimentar, no comércio, instalagdo e montagem, e assisténcia
técnica de maquinas e equipamentos;

e Jomirpegas = Importagdo, distribuicdo e comercializacdo de pecas e acessdrios para automoveis.

A aquisi¢cdo destas sociedades, que previamente ja possuiam um carater de mutualismo comercial entre si,
mesmo antes da fundagdo do Grupo Miranda & Serra, visou conjugar os poderes de gestdo e controlo numa
so entidade juridica, possibilitando assim uma maior concordancia e regulacdo de politicas dentro do grupo.
Assim, a formacdo do grupo teve como objetivo enfrentar com seguranca os obstaculos, aperfeicoando as
competéncias adquiridas ao longo dos anos, proporcionando know-how individual aos servigos do Grupo

Miranda & Serra.

1.2.As Empresas

1.2.1. Miranda & Serra

A Miranda & Serra foi fundada a 6 de Fevereiro de 1979 como uma Sociedade Comercial, pelos sécios José
Soares Miranda e Nelson Antunes Serra, sendo transformada, no ano de 2000, em Sociedade Andnima,
recebendo a sua atual designacdo: Miranda & Serra, S.A., e estd sediada na Zona Industrial de Aveiro,

Apartado 3129; 3801-997, Aveiro (figura 1), tendo também uma delegacdo na Maia e uma em Lisboa.
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Figura 1 - Localizagdo da Miranda & Serra

A Miranda & Serra é uma empresa inovadora, com uma vasta experiéncia no mercado, tendo como principal
atividade a importacdo, distribuicdo e comercializagdo de equipamentos e acessorios para as industrias
hoteleira e alimentar. Com uma forte posi¢dao na comercializagdo de equipamentos e acessoérios, a Miranda
& Serra estd em constante evolugdo para se tornar uma empresa de referéncia no setor, procurando sempre
promover a melhoria continua e acrescentar valor aos seus servigos. A missdo desta empresa foca-se em
prestar servicos de exceléncia aos seus clientes e utilizadores através de uma rigorosa selecdo de
equipamentos profissionais, fidedignos e revolucionadrios, de entre os mais prestigiados fabricantes Europeus,
garantindo sempre precos justos e apelativos.

A empresa apresenta também uma pandplia de ferramentas e servicos ao dispor do cliente, para que este
possa encontrar num unico fornecedor, os equipamentos, acessorios, e solugdes que necessita. De entre os
servigos disponibilizados, encontram-se a disponibilidade de stock para entrega imediata, plataformas
digitais que providenciam a informacdo técnica dos equipamentos, facilitando a sua aquisi¢do, e o apoio
técnico pré e pos venda.

A empresa foca a sua atividade em duas principais areas: a Divisdo Horeca e a Divisdo Ricambi. A Divisdo
Horeca responsabiliza-se pelos equipamentos para Hotelaria, Restauragdo, Lavandaria e Padaria, com um
catdlogo que disponibiliza mais de 4.000 artigos, tais como banhos-maria, fornos, fritadeiras, armarios
frigorificos, torradeiras, maquinas de lavar louga, calandras, entre outros. Ja a Divisdo Ricambi encarrega-se
das pecas e acessérios para esses mesmos equipamentos.

Sendo uma empresa de equipamentos e acessdrios, a M&S decidiu criar a sua propria marca, a Magnus. Ndo
obstante, a empresa continua a importar equipamentos manufaturados por outras empresas, mas, por vezes,

as maquinas sdo comercializadas com a marca Magnus, substituindo a marca do fabricante.
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A M&S orgulha-se de ser uma empresa que se compromete a ser o melhor parceiro com os seus Clientes,
procurando sempre inovar e surpreender, e com os seus Colaboradores, promovendo o bem-estar, o trabalho

de equipa e a cooperagao.

1.2.2. RST

Estabelecida a 13 de Julho de 1977, com sede na Zona Industrial de Aveiro, 3801-101 Aveiro (figura 2), a RST
iniciou os seus servicos como fabricante de farolins e interruptores para automoveis, carregadores de

baterias e aparelhagem de medida.

Figura 2 - Localizagdo da RST

A par deste projeto, num pais onde existiam profundos obstaculos alfandegarios e cambiais, a empresa
iniciou um negdcio de importacdo de equipamento hoteleiro, tendo encontrado nas maquinas e moinhos de
café um mercado entusiasmante e apaixonante.

Com o objetivo de se destacar entre os aficionados do café e, uma vez que os italianos eram os soberanos
nesse setor, a RST decidiu criar uma marca prépria de maquinas de café, que aludisse as origens desta bebida,
que atraisse o publico-alvo e que suscitasse interesse —a Fiamma.

Assim, uma vez que a empresa procurava expandir o seu portefélio e conquistar novos mercados, foi
eliminada a produgdo de farolins e interruptores auto, bem como de aparelhagem de medida, e a RST passou
a desenvolver as suas atividades na industria alimentar e de bebidas, com a producdo e comercializacdo de
equipamentos. As suas atividades dividiram-se em dois setores: o setor do Café, com producdo e
comercializagdo de maquinas e moinhos de café, bom como maquinas de lavar loica, e dispensadores de
bebida; e o setor de Catering, com o comércio de uma diversificada gama de equipamentos para hotelaria,
nomeadamente grelhadores, torradeiras, banhos-maria, eletrocutores de insetos, esterilizadores de facas,

entre outros.
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1.2.3. Jomirpegas e Aveirotel

A Jomirpegas foi constituida a 7 de janeiro de 1971, focando a sua atividade no comércio por grosso de pegas
e acessorios para veiculos automadveis. A Aveirotel, por sua vez, foi constituida a 26 de fevereiro de 1982 e
foca a sua atividade no comércio, instalagdo, montagem e assisténcia técnica de maquinas e equipamentos
para a industria alimentar e semelhantes.

Ambas as sociedades fazem parte do Grupo Miranda&Serra, porém nao serdo abordadas de forma mais
detalhada no presente relatdrio de estagio, uma vez que no decorrer dos 5 meses de tirocinio nido
desempenhei quaisquer fungdes em nenhuma das empresas.

1.3.0rgaos Sociais

O Conselho de Administragcdo do GRUPO Miranda & Serra é constituido por trés administradores executivos:
e Nelson Antunes Serra — Presidente;
e Pedro Jorge Pinheiro Serra — Vogal;

e  Mario José Rodrigues Miranda — Vogal.

1.4.0rganizagdo e Estrutura das Empresas

1.4.1. Miranda & Serra

A estrutura organizacional da M&S é composta internamente por diferentes departamentos, que colaboram
entre si, sendo cada um fulcral para o seu funcionamento.

No topo do organograma (figura 3) estd o Conselho de Administragdo, responsavel pela gestdo da empresa e
pela elaboragdo de estratégias comerciais. Segue-se a Dire¢do Geral, a Dire¢do Financeira e Administrativa, a
Direcdo de Recursos Humanos e o Departamento de Qualidade.

A Diregdo Financeira e Administrativa constitui o Responsavel de Armazéns e Logistica, bem como a parte
financeira do Departamento de Compras.

Constituem a Direcdo Geral a Divisdo Ricambi, a Divisdo Horeca e a Dire¢do Técnica. A Divisdo Ricambi
responsabiliza-se pela compra de pegas e acessorios. Ja a Divisdo Horeca, por outro lado, assegura a
comercializagdo dos equipamentos. Ambas as DivisOes sdo também responsaveis pela gestdao das proprias
encomendas, e partilham o mesmo Departamento de Marketing.

Por fim, a Diregao Técnica encarrega-se do Servigo Pés Venda, providenciando Apoio Técnico.

Todos estes departamentos formam a estrutura organizacional da empresa, e todos colaboram em torno da
mesma finalidade, que é providenciar um servico de exceléncia, disponibilizando os melhores equipamentos

profissionais e revolucionarios, a precos justos e apelativos.
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Figura 3 — Organograma da Miranda & Serra. Fonte: Manual do Sistema de Gestdo da Miranda & Serra (2022)
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14.2. RST

O Conselho de Administragdo da RST também se encontra no topo do seu organograma (figura 4). No entanto,
ao contrario do organograma da M&S (figura 3), este segue-se da Diregdo Geral.

Em seguida, encontram-se a Dire¢dao de Marketing, a Dire¢do Comercial, a Diregdo Financeira, a Diregao de
Recursos Humanos, a Diregdao de Sistemas de Informagdo, o Departamento de Contabilidade, a Diregao
Industrial e a Dire¢do de Qualidade.

Constituem a Diregdo Comercial os Export Assistant, os Export Area Managers, a Dire¢do de Café de Portugal
e o Departamento de Servigo P6s Venda, sendo que todos eles tém em comum a comercializagdo das
magquinas, dos equipamentos e dos acessorios.

Fazem parte da Dire¢do Industrial o Departamento de Investigacdo e Desenvolvimento, o Departamento de
Producdo, o Departamento de Processos e Manutencdo e o Departamento de Compras, todos eles
responsaveis pelo desenvolvimento e inovagdo de novos produtos.

Por fim, dentro da Direcdo de Qualidade, apresentam-se a Rececdo de Mercadorias e o Controlo de
Qualidade, que garantem que os componentes recebidos se encontram em perfeitas condigdes para
seguirem para produgao.

Todos estes departamentos frequentemente colaboram entre si, para irem de encontro as necessidades dos

clientes, de uma forma rapida e eficaz.

Administracdo
(ADM])
Direcdo Geral
(DG)
Direcdo de Direcao Direcao Direcdao de Direcdo de Contabilidade Direcao Direcdo de Responsdvel
Marketing Comercial Financeira Recursos Sistemas de (CONT) Industrial Qualidade Sistema de
(DMEK) (DCOM) (DFIN) Humanos (DRH)  Informacdo (DSI) (DIND) (DQ) Gestdo (RSIS)
| |
f T T | [ | | I
a Investigacdo e _ Processos/
Export ExportArea  Direcdo Café . gag Erorinsan 5/ Compras
Assistant Managers Portugal Pos[;';;& e Desmv[rg;‘]memo [PRO‘I;)} Mﬂnifﬂ'l@ﬂo (COMP)
(EA) (EAMS) (DCP) (1&D) (PM)
| = Rececdo de
— Chefe de S Linhas
| o) Mercadorias (MP)
Fabricado | e Controlo de
Barista Gabinete Técnico _ Qualidade (CQ)
Armazém de (FB) AT (GT) — chef}el:: ?ecquo Ll Arm.
Produto elaria (LH)
i Torrefatores Componentes
cabado
(ATT) eMP
(APA) | Chefe de Seccdo Corte e (ACMP)
Quinagem (CQ)
o Serralharia
(SMEC/SCIV)

Figura 4 — Organograma da RST. Fonte: Manual do Sistema de Gestdo da RST (2022)

1.5.Internacionalizagao das Empresas

No contexto atual, estar presente em diferentes areas geograficas é uma vantagem para qualquer empresa
que queira dominar no mercado e distanciar-se da competi¢do, uma vez que possibilita a aquisicdo de bens

que n3o se encontram disponiveis no mercado nacional por parte dos consumidores e empresas nacionais
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(Cabral, S., & Manteu, C. (2010). p. 88.). Assim, a introdugdo de uma empresa num mercado estrangeiro é o
passo mais acertado no caminho para o sucesso.

Ao integrar um mercado internacional, uma empresa pode optar por diversas abordagens. Numa fase inicial,
pode iniciar as suas atividades através da exportagdo dos seus produtos, uma vez que esta é a forma mais
rapida de entrar num mercado externo. Posteriormente, numa fase mais avangada, a empresa pode abrir
uma filial no pais.

Ainternacionalizagdo de uma empresa expande os seus horizontes, providenciando novas oportunidades de
negécio e garantindo vantagens estratégicas sobre as empresas que optam por operar apenas a nivel
nacional. Essas vantagens sdo, por exemplo, a aquisicdo de novos mercados, a reducgdo de custos e a formagao
de uma marca internacional.

Posto isto, iremos agora analisar a posicdo internacional da M&S e da RST.

1.5.1. Miranda & Serra

Apesar de ser uma empresa com mais de 40 anos de experiéncia, a M&S continua a ter como principal destino
de negodcios o territorio nacional. No entanto, a empresa tem implementada uma estratégia de
internacionalizagdo com o objetivo de expandir a sua oferta de equipamentos hoteleiros para o resto do
mundo.

Infelizmente, esta estratégia de internacionalizacdo foi interrompida devido a realidade pandémica
presenciada nos ultimos anos, uma vez que, tal como tantas outras, a empresa se viu obrigada a adotar
medidas de contengdo excecionais, de maneira a controlar os prejuizos associados a pandemia, bem como
evitar uma crise empresarial e preservar os postos de trabalho existentes.

No entanto, apesar das adversidades, a M&S apenas atrasou por uns anos o inevitavel processo de
internacionalizagdo, e continua confiante na sua estratégia definida, comprometendo-se a melhorar o

desempenho operacional ao expandir o seu negdcio para |4 das fronteiras nacionais, o que acrescenta valor

a empresa (Relatdrio de Gestdo e Contas Consolidadas do Grupo M&S, 2021)

1.5.2. RST

Contrariamente a M&S, a RST desde cedo comecou a sua jornada internacional, com a criagdo da marca de
mdquinas de café Fiamma.

No final da década de 1980, apds a adesdo de Portugal a Comissdo Econdmica Europeia (atual Unido
Europeia), deu-se inicio a celebracdo de novos negécios na Asia e na América. J4 na década de 1990, a RST
expandiu os seus horizontes, estando presente em vdrias feiras internacionais, nomeadamente em Chicago,
Paris, Toronto e Marrocos. Em 1995, surge a primeira filial internacional no Brasil, e com ela, a RST fortaleceu
a sua posicdo e o seu negocio a nivel internacional.

O ano de 2003 ficou marcado pela primeira aparigdo da Fiamma na Host Milano. Apds esse momento, a
empresa comecou a fazer exposi¢des nas principais feiras internacionais do setor do café, alcangando assim

os apaixonados por café de todo o Mundo. Desta forma, a Flamma assumiu uma estratégia maioritariamente
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exportadora, passando a estar presente em mais de 70 paises nos cinco continentes. De momento, a empresa
exporta para trés grandes mercados: o europeu, o nacional e o conjunto de mercados do resto do mundo. O
mercado europeu constitui perto de 41% das vendas da empresa, seguido do resto do mundo, com 35% e o
mercado nacional, que constitui 24% das vendas.

Assim, pode concluir-se que a empresa ira continuar a apostar na sua expansdo nos proximos anos,
conquistando novos mercados por todo o mundo (Relatdrio de Gestdo e Contas Consolidadas do Grupo M&S,
2021).

1.6.Produtos

Entre elas, a Miranda & Serra e a RST apresentam um conjunto de produtos Unicos e inovadores nos seus
respetivos setores, que visam proporcionar uma melhor experiéncia aos seus utilizadores.

A M&S apresenta um catdlogo com mais de 4.000 artigos para os setores de hotelaria, restauragdo, padaria
e lavandaria, tais como carros de servico, esterilizadores, picadoras de carne, banhos-maria, fornos, armarios
frigorificos de congelagdo e conservagao, maquinas de lavar louga, vitrines, maquinas para crepes e waffles,
calandras, maquinas de lavar roupa, entre muitos outros. De seguida, é possivel conferir alguns dos

equipamentos de maior sucesso (figura 5-7).
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Figura 6 — Exemplos de fornos. Fonte: Catalogo Miranda & Serra.
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Figura 7 — Exemplos de armarios expositores e frigorificos. Fonte: Catdlogo Miranda & Serra.

1.7.Volume de Negocios

1.7.1. Miranda & Serra

No ano de 2021, as vendas de mercadorias da M&S aumentaram cerca de 767 mil euros, tendo as prestagdes
de servigos diminuido cerca de 35 mil euros. Assim, a empresa registou um aumento de 8,78% no seu volume
de negdcios, representado uma melhoria substancial face ao ano de 2020. Apesar de estar presente em varios
paises, o principal destino dos seus negdcios continua a ser o territério nacional (Relatério de Gestdo e Contas

Consolidadas do Grupo M&S, 2021)

1.7.2. RST

Para o ano de 2021, a RST fixou um objetivo de vendas de 7,5 milhdes de euros, superando essa meta ao
faturar cerca de 7,9 milhdes de euros, o que representa um aumento de aproximadamente 25% face ao ano
de 2020. O setor do café constitui 72% do volume, ficando os restantes 38% a cargo do setor do catering. A
RST esta presente em 70 paises divididos em trés grandes mercados, sendo eles o mercado europeu, que
representa 41% das vendas, o resto do mundo, com 35% e o mercado nacional com 24% (figura 8). (Relatério

de Gestdo e Contas Consolidadas do Grupo M&S, 2021)
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Representacdo das Vendas da RST

s Europa = Restodo Mundo = Portugal

Figura 8 — Representacdo das Vendas da RST

O seguinte capitulo aborda as tarefas realizadas no ambito do estagio curricular. Vdo ser apresentados de

forma mais detalhada os procedimentos realizados no decorrer deste periodo.
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2. O Estagio Curricular

2.1.Integracao na Empresa

Como parte do acolhimento de um novo estagiario, no dia 1 de Fevereiro de 2022, fui recebida pela Diretora
dos Recursos Humanos, Carla Serra, que prontamente se disponibilizou para uma breve apresentagdo do
Grupo Miranda & Serra. Apds este momento, foi-me explicado que é de extrema importancia conhecer todos
os colaboradores e responsaveis de cada departamento, de modo a existir constante comunicagdo entre
departamentos, que colaboram entre si com a finalidade de melhorar o desempenho da empresa. Sucedeu-
se entdo a apresentagdo das instalagdes da RST e da Miranda & Serra, assim como dos seus colaboradores.
Primeiramente, foram-me apresentados os membros da equipa Comercial da RST, nomeadamente os Export
Area Managers, responsaveis por inciar a relagdo comercial com clientes internacionais, e a Assistente
Comercial, Célia Mendes, encarregue do backoffice, e de estimular e desenvolver as relagdes com os clientes.
Fiquei também a conhecer as oficinas onde sdo montados os equipamentos, bem como os laboratérios onde
sdo testados possiveis novos modelos ou modificagdes a modelos existentes. Deram-me a conhecer também
os armazéns onde estdo armazenados os equipamentos finalizados, aguardando exportagao.

Em seguida, fui apresentada a equipa do Departamento de Compras da M&S, composta por Thomas Humer,
Responsdvel de Logistica e Aprovisionamento, e Catarina Pinheiro. Este departamento é um dos mais
importantes da M&S, uma vez que é responsavel por todas as importacdes da empresa e do controlo de todo
o stock. Apds a passagem pelo Departamento de Compras, fui apresentada ao armazém onde é guardado o
stock, quer de equipamentos, quer de pegas e acessorios, bem como ao cais de rece¢do de mercadoria.
Posteriormente, visitAmos o showroom de equipamentos, que conta com torradeiras, grelhadores, maquinas
de lavar e, obviamente, com as famosas maquinas de café Fiamma. Por fim, foram-me disponibilizados os
catdlogos da RST e da M&S, que possuem toda a informagdo técnica dos seus equipamentos e que se
encontram disponiveis nos respetivos websites.

Esta integracdo foi fulcral para a minha adaptacdo nas empresas, uma vez que previamente a realiza¢cdo do
estagio curricular, o meu conhecimento relativamente as industrias hoteleira e alimentar era bastante
limitado. A perspetiva de aprendizagem relativa a este setor foi entusiasmante, uma vez que desconhecia a
complexidade e a quantidade abundante de processos integrados nas atividades desenvolvidas pelas
empresas do Grupo.

2.2.Atividades desenvolvidas no Estagio Curricular

Numa interagdo inicial, em entrevista com a Diretora dos Recursos Humanos, foram discutidas as areas de
interesse para a realizacdo do estagio curricular. Apds um pequeno periodo no qual foram analisadas as
fungdes a desempenhar, chegamos a um acordo, tendo sido elaborado entdo o Plano de Estdgio (Anexo 1).

Inicialmente, tal como apresentado no Plano de Estagio, as atividades a desempenhar iriam estar divididas

em duas partes, concentrando-se em dois departamentos, sendo eles o Departamento Comercial, de 7 de
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Feveiro a 15 de Abril, e o Departamento de Compras, de 18 de Abril a 8 de Julho. Para uma melhor

compreensao, estdo representadas na tabela 1 as fun¢des a desempenhar em cada departamento:

Departamento Comercial

Departamento de Compras

Contactar e estimular relagdio comercial com

clientes estrangeiros

Contactar, via telefénica ou eletrdnica,

fornecedores estrangeiros

Acompanhar o processo das encomendas

Planos de Encomenda e Registo de Encomendas a

Fornecedor

Participar em reunides:

- Onde sdo discutidas estratégias para promover o
produto;

- Nas quais sdo planeados eventos e preparagdes
de feiras;

- Nas quais sdo discutidas a¢des de marketing.

Manter constante contacto com o fornecedor
relativamente a:

- Confirmagdes de encomendas;

- Precgos e prazos de entrega previstos;

- Possiveis contratempos no fornecimento

Elaborar documentos (em inglés) relativos a

transagdo comercial

Verificar os requisitos para sele¢do apropriada dos

transportes/transitarios

Tabela 1 — Fung¢Oes a desempenhar no Departamento Comercial e no Departamento de Compras.

Devido a complicagGes logisticas relacionadas com o Covid-19, contrariamente ao que havia sido estabelecido
no Plano de Estagio, a 7 de Fevereiro iniciei fungdes no Departamento de Compras.

A 18 de Abril dirigi-me ao Departamento Comercial da RST, de modo a dar inicio a segunda parte do estdgio.
Porém, a estadia neste departamento foi de curta duragdo, dado que o Departamento de Compras da M&S
se encontrava com um elevado volume de trabalho e, uma vez que eu ja estava familiarizada com todos os
processos de negdcio do departamento, foi solicitado o meu regresso. Esta necessidade demonstra, na minha
opinido, a falta de um elemento no Departamento de Compras, pelo menos. Por vezes, a falta de
colaboradores pode afetar de forma negativa as operagdes comerciais, especialmente nas alturas do ano com
maior volume de negdcios.

No decorrer dos 5 meses de estagio, foram-me designadas diversas tarefas que me permitiram colocar em
pratica os conhecimentos tedricos adquiridos nas diferentes unidades curriculares ao longo do Mestrado,
nomeadamente Estratégia e Competitividade e Marketing Industrial e de Servigos. Assim, as fungdes
desempenhadas foram bastante diversificadas e gratificantes, o o que me permitiu ser capaz de compreender

melhor o funcionamento do mercado de trabalho e preparar-me para a entrada no mesmo.
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Em seguida, iremos analisar as atividades desempenhadas em cada departamento.

2.3.Export Area Managers — Fiamma

Na primeira semana do estagio, foi-me dada a oportunidade de conviver, questionar e aprender com os
Export Area Managers. Durante este tempo descobri que, para uma melhor gestdo de clientes, os EAM
dividem entre si os varios mercados-alvo, sendo que cada um tem a seu encargo um mercado no qual apenas
ele exerce e desenvolve negdcio. Existem, de momento, trés EAM e, na teoria, um é responsavel pelo
mercado Nacional, um é responsavel pelo mercado Europeu e um é responsavel pelos mercados Asiatico,
Norte-Americano e Sul-Americano. No entanto, na pratica, acabam por existir algumas exce¢Ges a regra.
Um EAM tem como fungdo atrair novos clientes ao introduzir a marca Fiamma em novos mercados, paises e
zonas, expandindo dessa maneira o negdcio para regides ainda ndo exploradas. Para isso, um EAM tem de
realizar uma pesquisa de mercado, contactar potenciais clientes, apresentar a marca e os seus produtos, e
expor a razdo que faz com que a Fiamma se destaque da concorréncia.

ApOs estabelecida a relagdo comercial entre ambas as partes, os EAM visitam as sedes dos clientes e as
respetivas instalagdes, para afirmar que, enquanto fornecedora, a Filamma se preocupa com toda a logistica
envolvida na venda dos seus equipamentos, e claro, com a satisfacdo dos seus clientes.

Na semana em que acompanhei os EAM, desempenhei algumas das fungdes que me permitiram
compreender melhor toda a logistica por tras da introdugdo de uma marca nova e desconhecida num novo
mercado.

Em primeira instancia, foi-me atribuida a tarefa de pesquisar e averiguar potenciais clientes, bem como
eventos interessantes e relevantes para a apresentagdo e expansdo da marca, como Coffee Fests, exposi¢des

e festivais, principalmente em paises ou regides nos quais ainda ndo existia nenhuma relagdo comercial

(Tabela 2).

Exhibition Location Month
International Coffee and Chocolate | Riyadh dezembro 2022
Exhibition

Paris 19 — 22 maio 2022
Cafe Show Paris 2022

Paris 15— 19 outubro 2022
SIAL

Guadalajara 24 — 26 fevereiro 2022

EXPO CAFE & GOURMET 2022
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Coffee Fest New York 2022

New York

6 — 8 margo 2022

Fastfood & Café & Restaurant Expo

Tampere

New York 7 — 9 outubro 2022
The New York Coffee Festival
The Canadian Coffee & Tea Show 2022 Toronto 18 — 19 setembro 2022

Amsterdam 31 margo — 2 abril 2022
The Amsterdam Coffee Festival 2022

Bogota 5 —8 outubro 2022
Cafes of Colombia Expo 2022

Istanbul 16 — 19 margo
Coffex Istanbul

Tallinn 02. - 03. setembro 2022
Tallinn Coffee Festival

Tampere 14. - 15. setembro 2022

World Tea & Coffee Expo Gandhinagar

Gandhinagar

Expected dez. 22

Tabela 2 — Eventos

A pesquisa de potenciais clientes passa também por encontrar websites de venda de maquinas de café em

paises nos quais a Fiamma ainda ndo esta presente e por contactar os seus representantes, elaborando um

e-mail introdutdrio, em Portugués ou em Inglés, com a apresentacdo da marca Fiamma e dos seus

equipamentos e servigos (Figuras 9 e 10).
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Fiamma - Fabricante de Maquinas de Café

EXmo. Sr.,

O meu nome & Mafalda Correia, sou estagidria no Departamento de Exportagdo da empresa Fiamma.

A Fiamma & uma empresa portuguesa que desenha, desenvolve, e fabrica maquinas de cafeé profissionais. Dispomos de
uma alargada gama de produtos, com tecnologias desde single boiler até multiboiler com pressure prefile, desenvolvidas
sempre com elevada atengdo ao detalhe e qualidade.

Segue em anexo o nosso catdlogo para que possa explorar a nossa linha de produtos.

Estou ao V/ dispor para qualguer esclarecimento ou informag&o adicionais que julgue necessérios ou importantes.

Sem outro assunto de momento.

Com os melhores cumprimentos,
Mafalda Correia

Figura 9 — E-mail introdutdrio em portugués

Fiamma — Coffee Machines Manufacturer

Dear Sir,

My name is Mafalda Correia, and | am an intern at the Export Department at Fiamma.

Fiamma is a Portuguese company that designs, develops and manufactures professional coffee machines. We have a
wide range of products, with technologies from single boiler to multiboiler with pressure profile, always developed with
the utmost attention to quality and detail.

Please find attached our catalogue for you to explore our product line.

I am at your disposal for any clarification or additional information you might find necessary or important.

Without further ado.

Best regards,
Mafalda Correia

Figura 10 — E-mail introdutdrio em inglés

Por fim, de modo a ficar a conhecer melhor as mdaquinas de café disponibilizadas pela Fiamma, bem como

compreender a mecanica por tras do desenvolvimento e produgdo das maquinas, foi-me pedido para efetuar

um mapa comparativo. Este mapa utiliza-se para fazer uma comparagdo entre as maquinas Fiamma e as

magquinas equivalentes da concorréncia, tendo como objetivo realgar os aspetos nos quais as maquinas

Fiamma se destacam das concorrentes, selecionar os pontos de melhoria e encontrar as principais diferengas,

de modo a perceber como a marca pode evoluir (Figura 11).
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Carauwel 2 CW Undici [Casadial M23 UP [Cimbali] Ex3 [Expobar) Pratic Avant [Astaria)
bailer 1L 10.5L L 11.5L 10.51
copper yes yes
min. W ater level detactar
secunity valve yes
pressostat yes
no wacuum valve yes
volumetric pump yes yes yes
gauge boiler yes yes yes yes
gauge pump yes yes yes yes
water level indicatar yes
thermocompensated group yes
pre infusion yes yes yes yes
tall cups yes yes yes
daouble steam wands yes yes yes yes yes
wirbo cream
water tap yes yes yes yes yes
automatic w ater dozer
LI W armer yes yes yes yes
auto wash function =] yes
power 3700 28000 -3300% 49004 4500 33500 2ZB00°/3E00N133000
volkage T220-240V 220-2400 220-2400 T2N2 30 -4 00 2400
dizplay yes yes yes
Ao ondoff yes yes ves
Counter [mumber of shots) yes
filter change warning
electronic temp. contral yes yes
cool touch yes ves
dimenzion EE5%5634550mm T126598+570mm G20x5154552mm | 4657705 75mm | 770856054 0mm
weight [kg) =9 53 G2 72

Figura 11 — Exemplo de um mapa comparativo

No ultimo dia do desempenho das fungdes no departamento, tive a oportunidade de acompanhar um EAM
numa reunido com um potencial cliente da Suica. A reunido consistiu numa visita guiada pelas instalacGes,
dando a conhecer o Departamento de Investiga¢do e Desenvolvimento, o Departamento de Producgao e, por
fim, o showroom, onde foram apresentados os produtos finais, neste caso, as maquinas Fiamma. Apds esta
visita guiada, foi feita uma apresenta¢do da marca Fiamma, desde a sua criacdo, até as suas conquistas atuais,
de modo a cativar o potencial cliente a criar uma parceria entre ambas as partes.

2.4.Departamento de Compras

A 7 de fevereiro iniciei fungdes no Departamento de Compras da M&S, onde ocorre a importa¢do. Durante a
primeira semana, acompanhei o Thomas Humer, e observei e aprendi os processos inerentes a funcdo de um
Responsdvel de Logistica e Aprovisionamento, nomeadamente os registos de encomendas, a andlise e a
sele¢do de transitdrios, a constante comunicagdo com os fornecedores, entre outras que iremos analisar. A
figura 9 demonstra as varias fases envolvidas no processo de compra e importacdo de mercadoria, elucidando
algumas das atividades por mim desenvolvidas no decorrer da minha estadia no Departamento de Compras.
Para além de realizar encomendas, um Responsavel de Logistica e Aprovisionamento responsabiliza-se
igualmente por responder a questdes de consulta de stock, de preco e de prazo de entrega.

Apds uma semana a observar e a acompanhar o responsavel do departamento, foi-me disponibilizado um
computador para comegar a operar com alguma autonomia. Foram-me disponibilizadas todas as ferramentas
de trabalho inerentes a funcdo de Responsavel de Logistica e Aprovisionamento, de modo a poder

desempenhar as respetivas funcgées.
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Pedido de cliente

5 Registo de encomenda ; Envio de encomenda
no PHC para o fornecedor
Sugestao de encomenda
Confirmacgdo de E Pedido de Cotagao de 5 Sele¢do e agendamento
encomenda transporte de transporte
Cct)municaiéo do Carregamento da Entrega e confirmacgio
ransporte ao —_ .
P mercadoria da mercadoria

fornecedor

Figura 12 - Fases envolvidas no processo de compra e importacdo de mercadoria

2.4.1. Ferramentas de Trabalho

Todos os departamentos da empresa utilizam a mesma ferramenta de trabalho: o programa informatico PHC.
Algumas imagens do respetivo programa estdo incluidas no presente capitulo. Aprender a utilizar este
programa revelou-se muito benéfico para mim, uma vez que é composto por um sistema operacional
complexo, capaz de armazenar e produzir todo o material necessdrio, desde registos de encomendas a stock
existente, e muito mais. Desta forma, obtive conhecimento sobre o funcionamento desta importante
ferramenta de trabalho. A falta de conhecimento do programa pode levar a uma utilizagdo incorreta, o que
pode causar erros no registo de encomendas, no carregamento de documentos, bem como eventuais atrasos.
A perda monetaria causada por estas falhas nao se verifica, uma vez que sdo realizadas varias confirmagées,
a fim de mitigar possiveis erros futuros. Assim, sempre que surgia alguma duvida, pedia de imediato ajuda ao
Thomas ou a Catarina, que prontamente me esclareciam e ajudavam.

A outra ferramenta essencial para o desempenho do estagio curricular foi o correio eletrénico. Toda a
comunicagao com fornecedores, transportadores e clientes é efetuada via e-mail, que demonstra ser o meio
de comunicacdo que combina a rapidez e a eficacia, além de permitir o armazenamento de cépias de todas
as comunicacoes feitas. O e-mail que me foi atribuido — thumer@mirandaeserra.pt — era o email do Thomas,
Responsdvel de Logistica e Aprovisionamento, sendo que desta forma, todos os e-mails por mim tratados,

tinham a supervisdo do Thomas, que prontamente me ajudava sempre que necessario, e me alertava quando

27



ocorria algum erro na comunicagdo. Este e-mail permitia a comunicagdo interna com colegas de trabalho,
bem como a comunicagdo externa, com fornecedores, clientes e transportadores. Todos os e-mails eram
devidamente assinados por mim, como iremos ver posteriormente.

Por ultimo, uma ferramenta que considero fundamental no decorrer do estagio é o dominio de linguas
estrangeiras. Uma vez que a M&S importa, maioritariamente, do estrangeiro, a lingua inglesa é a mais
utilizada nas transagdes comerciais, mesmo quando se trata de um fornecedor de um pais cuja lingua oficial
ndo é o inglés, como é possivel verificar no e-mail com a empresa Yindu, fornecedor da China (figura 13). Ja
a lingua portuguesa, é utilizada no dia-a-dia na comunicagdo com colaboradores, transitarios e clientes que,

como ja mencionado, sdo fundamentalmente do territdrio nacional.

&M Thomas Humer
ARl 2022-03-07 20:38
A : Erin@yinduchina.com
#%i%:  cpinheiro’

F5E: RE: RE: Order n® 22020430
Dear Erin,

Please check the following:

P14000-FT31 1.52 USD, you had given us for that item a price of 1,33 USD (e-
mail attached).

AT51588-PTN 36 USD check if you may lower that price, otherwise we would
have to cancel.

Be aware that as well the special discount of 2% are missing.
Best regards.

Thomas Humer
Dep. Compras/ Purchasing Department
HORECA Import & Export

V'~ MIRANDA & SERRA s

Comircio de Miquinas e Acessdrios para Hotelaria, Industria e Distribuicio Alimentar

Tel: +351 234 300 700 | Fex: +351 234 300 709
Sedel Head Office: Zona Industrial de Aveiro | Apartado 3129 | 3201-101 Aveiro | Portugs
Soc. Andnima | Cap. Soc. 1.000.000 £ | C.R.C. Aveiro & MIF/VAT (PT) 500 842 0189

Figura 13 — E-mail com fornecedor estrangeiro

2.4.2. Encomenda a Fornecedores

Apds um periodo de habituagdo, comecei a trabalhar de forma mais auténoma, sendo que uma das fun¢des
mais importantes que me foi designada foi a encomenda a fornecedores, utilizando o programa informatico
PHC.

Existem duas principais razoes para a realizagdo de uma encomenda a fornecedor, quer seja a pedido de
cliente, caso o material ndo exista em stock, quer pela sugestdo de encomenda, apds a analise do plano de

encomendas, que indica roturas de stock ou stock baixo. Quando se trata de um pedido de cliente, o mesmo
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é reencaminhado pelos comerciais para o Departamento de Compras, de modo a podermos consultar o stock
e, quando necessario, efetuar a encomenda do material ao fornecedor.

Quando se trata de uma sugestdao de encomenda, existe um ficheiro em formato Excel que contém toda a
informacdo do stock disponivel. Uma sugestdo de encomenda surge quando é efetuada uma analise do
ficheiro, de forma automatica. Esta analise deteta que material esta em rotura de stock e necessita de ser
reposto. Apds esse procedimento, é necessario analisar a sugestdao de encomenda, verificar o stock no PHC,
na opgdo “Stocks e Servigos” (figura 14), e consultar os registos de encomendas, de modo a confirmar se
efetivamente é necessaria a encomenda do material sugerido. Por exemplo, a sugestdo de encomenda
identificou que existem apenas 4 unidades de um determinado artigo, sugerindo que se faca uma encomenda
do mesmo. No entanto, de acordo com os registos de encomendas, apenas sdo vendidos, em média, 2
unidades desse artigo por ano. Sendo que ainda existem 4 unidades em stock, ndo ha necessidade para

realizar uma encomenda a fornecedor.

lesvaul
= Procura RAPIDA X
Procura por Referéncia do artigo
Sl 0650.204.012
L - — —
[ contido? I oK I Cancelar
= Stocks e Senagos =
Q-DDhxFesdmaljdg~ ~v ¥xDhQaQ
& Reteréncia Designacio Artigo publicado na tabela (7] Artigo paca Campanha
0100.770.035 @ Expostor pana congelades SMR SLB 2500 AD B .
; = s 9 Qe W | inativo/Fora Producio
€ sen Exp profissional de congelados, 883 | - Descongelacio sutomatica W Artigo publicado APP
Principal |nformac Carsctan  «info nfo ntegrac Financel Contabil EcoVebr Comp. WEBO1 WEBO2
~ Compras [P Ret. Anernatras
Precos de Venda Stock atual do artigo 300 UN « B stock minimo 7.00 p—
i
o 287500 Quantidade em rececdo E W stock miumo 14,00 =
2 1) Movimentos
2 Reservado para Chentes 2 - Fto. encomenda n
3 B Dossiers
N Enc. » fomecedores 1100 | ® Lote Minimo 0.0 =
B 2610,00 STOCK previsto 12 Emvigor desde  01.01,1900 = Stock por Armazém
S 287500 Producio e montagem o noi P £ Etiquetas
Lcovator - Valor a debstar Stock Expecifico Swchiszce 0,000 Il Geiricos
SRVECOREEE e ¢ Locakaagho Armazsm @ Pertil de Vendas
Expedican Reclam. Ativas
Avero EXTERIOR Q = Prod. Compostos
Famdia 5 ;
Desagnacho Q Lists de familias
1 000 Q) Frio Lssca Q
. 2
Observacdes Propor 8 0100.770,004 g temos em stock com amolgadels Q (o] n“ !

Figura 14 — Verificagdo de stocks no programa PHC
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Em ambos os casos, o registo da encomenda a fornecedor é feito no PHC, e é necessario introduzir os dados

do fornecedor, a descrigdo do artigo e as unidades pretendidas, entre outras informacgdes, tal como se pode

verificar na figura 15.

~

E Dossiers Internos
Q-OxEF@amlmaqglEs~v 20
Encomenda a Fornecedar w 22021344 Q| |y Dossier Fechado !
Pagina Prindpal  Qutros Dados ~ Negécio
Fornecedor | = GRANDIMPIANTI LLE. ALl Group 5.r.l. a Socio Unico @ 1369 |Q Data 28.06.2022
Confirmada para Area w Q Moeda  FTE ou EURD |w
Data Entrega Ref*.Interna w Q
V/ Referéndia 510104678/510104679 Transitario ~
Comp.? Referéncia Designacio Ref* do fornecedor Quant. Compra Valor Compra P. ENTREGA
M O 0903.12.034 High speed washer GWH135E WAWY (GRB135H5ET4CAQ0000) GRE135H5ET4CADO000 1,00 4978,00 4 973,00 22/07
[ 0903.12.042 GH 100 E WASHER EXTRACTOR Kg 10 (GREGHOT00GEDDD) GREGHO100GEQDD 5,00 268,00 10 840,00 08/07
O 0903.12.047 ‘Washing machine GH 70 E (GREGHOO700E000) GREGHOO700ECOO 1,00 1868,00 1868,00 08/07
] 0911.12.031 Electric dryer EBE 15 [GRHEBOO150E000) GRHEEB00150E000 2,00 2662,00 532400 08/07
[ 0911.12.095 Electric dryer GDF 200ETR GRHGDF200GEQQD 2,00 1116,00 223200 08/07
O 0911.12.108 Tumble dryer GDCT0, condensation cap.6kg V400.3.50+n GRHGDOOTO0ECOD 2,00 1469,00 293800 08/07
] 0912.12.001 Roller Ironer Mod. 5 120/25 GRIS2512E00000 3,00 1628,00 4 884,00 22/07
D 0912.12.007 Roller ironer 5-140/25 (GRIS2514E00000) GRJS2514E00000 1,00 1869,00 1 869,00 22/07
|

Q

Figura 15 — Registo de uma encomenda no programa PHC

Apds o envio da encomenda, o fornecedor envia uma fatura proforma que, apesar de idéntica a fatura

comercial, é de carater informativo, servindo apenas para validar a encomenda efetuada. A fatura proforma

contém a descri¢cdo de cada produto, a quantidade encomendada, os pregos, a data de entrega prevista, os

descontos (quando aplicével) e o custo total (Anexo 2). Quando recebemos a fatura proforma, verificamos se

estd correta e, se as condicOes apresentadas estiverem de acordo com a encomenda efetuada, confirmamos

com o fornecedor que pode validar a encomenda e iniciar a produgdo ou o processo de carregamento do

material. A fatura final deverd apresentar as mesmas condigdes da fatura proforma.

Todos os ficheiros inerentes ao processo de uma encomenda sdo anexados na respetiva encomenda, no

arquivo digital da empresa através do PHC, desde o registo até a rece¢do da mesma (figura 16).
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Arquivo Digital x + v —

c A Not secure \ srvap:81/arquivo/public/app/add-new-attach-app/BO/0/THM22060338705,740000002/miranda

Adicionar Anexo

Diretdrio: Ficheiro:

FORMECEDOCRES - Encomendas Estrangeiro v Choose File | Enc? n® 22020814 pdf

Sub-pastas:

Resumo:

de encomenda

Manter nome do ficheiro? [

Figura 16 — Arquivo digital da empresa

2.4.3. Contacto com Transportadores Rodovidrios

Assim que um fornecedor confirma que uma encomenda estd pronta a ser carregada, um Responsavel de
Logistica e Aprovisionamento da M&S tem o dever de organizar o respetivo transporte. Como tal, no decorrer
do tirocinio, era da minha responsabilidade tratar do transporte de todas as encomendas por mim efetuadas.
A tarefa de organizar transporte tinha inicio apds a comunicagdo do fornecedor a informar que a encomenda
se encontrava pronta, através do envio da Packing List que continha os detalhes relativos as dimensdes e ao
peso da mercadoria (Anexo 3). Por vezes, o fornecedor ndo enviava as informacgdes da mercadoria, pelo que
era necessario enviar um e-mail a requisita-las.

De modo a assegurar o preco mais competitivo, é efetuado um pedido de cotagdo via e-mail aos transitarios
com os quais a M&S trabalha regularmente. O pedido de cotacdo deve apenas conter o cédigo postal do local
de recolha, o local de entrega, a data de recolha e a Packing List, com as dimensdes, o peso e o numero de
paletes (figura 17). Apds o envio do pedido de cotacdo, os transitarios enviam os seus orcamentos, bem como
a previsdo da data de recolha e da data de entrega. Segue-se a realizacdo de uma comparacgao, contemplando
0 prego e o tempo de entrega, bem como a analise dos requisitos da encomenda, de modo a selecionar o
transporte mais apropriado. Esta comparagao é feita manualmente pelo responsavel da encomenda. Por
exemplo, caso se tratasse de uma encomenda com carater urgente, poder-se-ia optar pelo transporte mais
rapido, mesmo que este fosse mais caro. Por outro lado, caso se tratasse de uma encomenda ndo urgente,

optava-se, por norma, pelo transporte com o prego mais competitivo.
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Pedido de Cotacéo desde 32037 Sospirolo | Belluno - Itélia X Aveiro

Mafalda Correia <thumer@mirandaeserra.pt=>
© Reencaminhou esta mensagem em 14/07,/2022 11:58,
Enviado:  qui 07/07/2022 12:54

P thumer @mirandaeserra.pt

'Catarina Pinheiro’

Bom dia,

Agradecemos gue nos facultermn preco para transporte desde 32037 Sospirolo | Belluno | Itilia até
nfinstalagdes em Aveiro.

QTA" |MARCHEMNR CONTENUTO DIMENSIONS PKGS |NET WEIGHT | GROSS WEIGHT
UNITVCL M3 UNITKG UNIT KG
QTY [MARKS NOS CONTENTS
No. 3|ADDRESS 1X GDF200 74x 84x 128h. 61 66
1-2-3/114 0.8
No. 3|ADDRESS 1X EBE1S 85 x 104 x 144 h 134 153
4-56/14 1.3
No. 5|ADDRESS 1 X GH100 74 x 84x 128h. 122 132
7-8-9-10-11/14 0.8
No. 1;ADDRESS 1X GH70 B4x 665x 92h. 73 77
12/14 0.4
No. 2|ADDRESS 1X GDC70 72x B4x 92h 52 56
131414 0.4
TOTALE NR. COLL MARKS & NOS: VOLUME TOTNET TOT GROSS
14 " A48 10.24 KG 1372 KG 1506

Mercadoria pronta dia 08/07.
Sem outro assunto de momento,

Cumprimentos,

Mafalda Correia
Dep. Compras/ Purchasing Department
HORECA Import & Export

Comreio de Miquinas e A & | Inclistri buigio Alimentar

>\% MIRANDA & SERRA. =

Figura 17 — Exemplo de um e-mail enviado a transitdrios com pedido de cotacdo.

Ap6s selecionada a proposta mais competitiva, procede-se & adjudicacdo da mesma. E enviado um e-mail a
transportadora a adjudicar a sua proposta, bem como a informar os dados do fornecedor, nomeadamente o
nome, a morada, o contacto e a data de carregamento (figura 18). Em seguida, é enviado um e-mail aos
restantes transitdrios a agradecer as suas propostas, informando a razao que levou a escolha de outra opgao.

Este processo é fundamental para garantir a continuidade das relagGes com os transitarios.
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Adjudicacéo da Cotagéo desde 32037 Sospirolo | Belluno - Italia X Aveiro

Mafalda Correia <thumer@mirandaeserra.pt>

©® Respondeu a esta mensagem em 07/07/2022 14:43,
Clique aqui para transferir imagens. Para ajudar a proteger a sua privacidade, o Outlook impediu a transferéncia automatica
algumas imagens desta mensagem.
qui 07/07/2022 14:41
‘Diana Reis'

'Catarina Pinheira'; paula.branco @torrestir.com; thumer @mirandaeserra.pt

Boa tarde,

Agradecemos que, por favor, contactem o fornecedor abaixo indicado, para carregarem a mercadoria e a
entregarem no nosso armazém de Aveiro, o mais breve possivel.

elisa tancon
Sales Department

Tel. +39_0437 848716 | Mobile +39_348 7411099 | Fax +39_0437 879108
email: elisa.tancon@grandimpianti.com

ﬁ grandimpianti

intelligent laundry equipment

grandimpianti I.L.E. Ali Group S.r.l.a Socio unico

Via Giuseppe e Augusta Trevisson, 5| 32037 Sospirolo | Belluno | ltaly
Tel. +39 0437 848711 | Fax +39 0437 879108

info@grandimpianti.com www.grandimpianti.com

Pode também emitir seguro para mercadoria no valor de 26.980€, por favor.
Qual o0 agente a anunciar?

Cumprimentos,

Mafalda Correia
Dep. Compras’ Purchasing Department
HORECA. Import & Export

V2 MIRANDA & SERRA s»

Comireio de Miquinas e Acessérios para Hotelaria, Induistria e Distribuicio Alimentar

Figura 18 — Exemplo de adjudicagdo de uma cotagao

Em certos casos, algumas das transportadoras com as quais trabalhamos sdo nacionais. Por este motivo, estas
recorrem a subcontratacdo de agentes transitarios sediados no pais de origem da mercadoria a ser
importada.

Assim, é comunicado ao fornecedor qual o agente transitario escolhido pela transportadora, bem como a
data de recolha de mercadoria para que, na data mencionada, ambos o agente e o fornecedor estejam
preparados para o carregamento.

Mais uma vez, todo o processo inerente a selecdo, ao agendamento e a informagao de transporte, é anexado

a respetiva encomenda, no PHC.

2.4.4. Consulta de Stock

Por vezes, antes de efetuarem uma encomenda, os clientes enviam um e-mail a questionar a disponibilidade

para entrega imediata de determinado artigo, e a informar as unidades pretendidas. A informacao referente
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a disponibilidade de um artigo encontra-se no programa PHC na opgdo “Stocks e Servigos”, (figura 14) pelo
que basta inserir o cadigo do artigo em questdo para ter acesso a quantidade disponivel de momento.

Por vezes, caso as unidades pretendidas de um artigo existam em stock, o cliente pode solicitar a reserva das
mesmas durante um curto espago de tempo, de modo a prepararem o pedido de encomenda a ser enviado.
Por outro lado, caso ndo exista stock, o cliente pode solicitar a produgdo ou a encomenda a fornecedor do

artigo.

2.4.5. Consulta de Pregos e Prazos de Entrega

Pontualmente, a pedido de cliente, era necessario contactar os fornecedores relativamente ao prego e ao

prazo de entrega de um artigo especifico (figura 19).

Price and estimated delivery date

Mafalda Correia <thumer@mirandaeserra.pt>
qui 05/05/2022 11:28
angela.rolla @itweurotec.it
thumer @mirandaeserra.pt

Dear Angela,
Could you please inform about the price and estimated delivery date for the following?

- Smooth plate A770008 1 unit
- AF70009 (Placa Canelada 300x600x40mm )} 1 unit

Best regards,

Mafalda Correia
Cep. Compras’ Purchasing Department
HORECA Import & Export

'~ MIRANDA & SERRA s

Cormdrcio de Miquinas & Acessdrios para Hotelaria, Industria e DILIIIbI.II’,.‘bD Alimentar

Figura 19 — Exemplo de e-mail enviado a fornecedor a solicitar prego e prazo de entrega de um artigo.

Geralmente, os fornecedores disponibilizam uma ficha técnica que contém os precos e a disponibilidade dos
seus equipamentos. No entanto, devido aos constantes aumentos percentuais dos precos anuais, e
consoante a existéncia do artigo em stock, torna-se necessario contactar esses mesmo fornecedores, quando
a informacdo relativamente a um artigo é requisitada, para que estes confirmem em tempo real a
disponibilidade de stock para entrega, assim como o preco atualizado dos equipamentos.

ApOs a resposta do fornecedor, é necessario contactar o cliente para lhe facultar a informagao e questionar
se gostaria de proceder a encomenda do artigo. Este processo é efetuado pelo comercial e ndo pelo

Responsavel de Logistica e Aprovisionamento, pelo que este procedimento néo era realizado por mim.
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2.4.6. Elaboragido de Documentos

Existem varios documentos inerentes a importagcdo que sdo necessarios para os diferentes tipos de
transporte de mercadoria. Estes documentos devem ser preenchidos e apresentados a autoridade aduaneira
do pais importador. Os documentos recebidos pela M&S consistem na air waybill, na bill of lading e na road
waybill que correspondem ao transporte aéreo, ndutico e rodovidrio respetivamente, uma vez que estes sdo
os meios de transporte mais utilizados pela empresa. Apesar de serem utilizados estes trés meios, apenas
fiquei responsavel pelas encomendas transportadas de forma rodoviaria. Por este motivo, s tive contacto
com a road waybill (ou CMR), que é a declaragdo de expedicdo internacional que permite transportar
mercadoria por via rodovidria.

A road waybill é enviada pelo fornecedor juntamente com a mercadoria. Apds a rece¢do da encomenda, é
verificado no armazém que esta vem completa e que todos os seus componentes se encontram em perfeitas
condigGes. Esta verificagdo é feita através deste documento. Em seguida, a road waybill é introduzida no PHC,
nas ordens de rececdo, devidamente assinada pelo responsavel de armazém que recebeu e confirmou o
estado da mercadoria.

De acordo com as legislagdes de varios paises com os quais a M&S realiza transagdes comerciais, o cliente
tem o dever de enviar uma cépia da CMR devidamente assinada e carimbada para o fornecedor. Juntamente
com a CMR, é necessario enviar um consignee statement, que é uma declaragdo que identifica o nimero da
encomenda rececionada, a data de rece¢do e o nome do responsdvel de armazém que efetuou a recegao,
também ela devidamente assinada e carimbada. Todos os colaboradores da empresa tém, em formato digital,
uma imagem legivel da sua assinatura e do carimbo da M&S, de modo a facilitar o processo de carimbar e
assinar os documentos. Assim, sempre que necessaria a assinatura e o carimbo, basta inserir a imagem no
documento.

Desta forma, em varios ocasides realizei a redacdo de consignee statements. Para elaborar este documento
era necessario consultar a CMR nas ordens de rece¢do do PHC, transferir o documento para o computador,
verificar a qual encomenda pertencia e prosseguir para o preenchimento dos dados necessdrios. Por fim, era
colocada a imagem da assinatura e do carimbo no consignee statement e na CMR e os dois documentos eram

enviados para o respetivo fornecedor (figura 20).

1 Retirado de: Customs clearance documents and procedures | Access2Markets (europa.eu) Obtido a 13 de
setembro de 2022.
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DDT 2884 - Proof of Delivery

Mafalda Correia <thumer@mirandaeserra.pt>
qui 140772022 17:06
'Paclo Moretto - ITW Eurotec
'Catarina Pinheira’; thumer @mirandaeserra. pt

-] Mensagem DDT_2884_mbm.pdf (2 ME)
Consegnee Statement_mbm_2884_14.07.2022.pdf (566 KE|

Dear Paolo,

Az requested by the BEuropean law regarding the VAT exemption regime, please find enclozed proof
of delivery.

with Kind Regards,
Mafalda Correia

Dep. Compras’ Purchasing Department
HORECA Import & Export

'~ MIRANDA & SERRA s

Corndrcio de Miquinas e Acessdrios para Hotelaria, Indiistria e Distribuigio Alimentas

Figura 20 — Envio da CMR e do consignee statement para o fornecedor.

2.5.Departamento Comercial

Apesar de ter sido uma estadia breve, o tempo que passei no backoffice do Departamento Comercial foi
fulcral para conseguir compreender melhor a fungdo de um assistente comercial. Como ja foi mencionado, o
backoffice é responsavel por dar continuidade a relagdo comercial primeiramente estabelecida pelos Export
Area Managers. Esta tarefa passa por efetuar o processamento de encomendas, gestdo de pedidos de
orcamentos, dar resposta a pedidos de stock, informacgGes técnicas e outras solicitacdes que o cliente possa
fazer.

Uma vez que os processos associados a exportagdo acabam por ter pontos em comum com a importagdo,
muitas das tarefas inerentes a este departamento, eu ja conseguia desempenhar de forma auténoma. No
entanto, o acompanhamento da assistente comercial, Célia Mendes, foi crucial para aprender os diferentes
procedimentos no processo de exportagao.

De seguida iremos analisar, de forma breve, algumas das tarefas que acompanhei e desenvolvi no backoffice

comercial.

2.5.1. Registo de encomendas

A criacdo de uma nova encomenda de cliente passa por fazer o registo no PHC, identificando o nome do
cliente, o material e as quantidades encomendadas, o pre¢o, a data da encomenda e a data de entrega

prevista. Apesar de todos os produtos terem um preco fixo, o0 mesmo pode variar dependendo do cliente,
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produto e quantidade pretendida, uma vez que existem diferentes acordos com os clientes relativamente a
percentagens de descontos.

Por vezes, um cliente pode pedir a costumizagdo de um produto, o que acontece frequentemente com as
maquinas de café espresso, sendo que essa informacgdo tem de estar presente na encomenda registada no
PHC. Este registo serve para informar o Departamento de Produgdo relativamente a alteragdes que deverdo

ser feitas aquando a produgdo e montagem do equipamento.

2.5.2. Confirmagao de encomenda

Apds um pedido de cliente, é necessario confirmar se os artigos estdao disponiveis em stock ou se é necessaria
a sua produgdo. Caso algum artigo ndo esteja disponivel, é enviado um e-mail para o Departamento de
Producdo a solicitar a sua producdo, bem como a data prevista de finalizagdo, de modo a informar o cliente
relativamente ao tempo previsto de entrega.

Caso exista alguma alteragao relativamente a prazos de entrega, o assistente comercial deverd informal o
cliente que ndo se ird concretizar a data de entrega inicialmente prevista.

Todo o processo, desde a encomenda por parte do cliente, a solicitagdo de producdo, e a informacdo do prazo
de entrega, sdo anexadas a encomenda registada no PHC, de forma a poder aceder a essa informagdo a

qualguer momento.

2.5.3. Organizagao de Transporte

Existem clientes que solicitam a RST a organizag¢do do transporte da mercadoria, sendo que cabe a assistente
comercial planear toda a logistica do transporte. A tarefa de organizar transporte para a mercadoria é, na
exportagdo, muito semelhante a importacdo, pelo que durante o tempo passado no Departamento Comercial
organizei, de forma auténoma, alguns transportes de mercadoria.

Ap0s a solicitacdo do cliente para tratar do transporte, segue-se o envio de e-mails para os transitarios com
os pedidos de cotagdo, contendo as informagdes necessdrias para obter um orgamento. Apds a rececdo dos
orcamentos dos diferentes transitarios e da selecdo do mais competitivo, procede-se ao envio dos dados
completos do cliente, nomeadamente o nome e contacto do cliente, a morada de entrega completa, a data
de carregamento, e as dimensdes da mercadoria, e aguarda-se a confirmacdo da recolha. Por fim, informa-
se o cliente do valor do transporte, o qual |he serd cotado juntamente com o valor da mercadoria.

Na data da recolha, o material é preparado para o envio e, aquando a chegada do transitério, a assistente
comercial tem de acompanhar todo o processo de carregamento, de modo a garantir que a mercadoria chega

ao seu destino final em perfeitas condigdes.

2.5.4. Documentos

Na minha breve passagem pelo Departamento Comercial, consegui perceber que existem vdrios documentos
inerentes ao processo de uma encomenda e respetiva exportagdo, sendo os mais comuns a CMR, a guia de

remessa, a fatura proforma e a fatura comercial. Ainda, durante todo o processo de encomenda, é essencial
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o contacto constante entre assistente comercial e cliente, de modo a disponibilizar todos estes documentos,
e a resolver quaisquer questdes que possam vir a surgir.

A CMR, como ja foi mencionado, é uma declara¢do de expedi¢do que permite transportar material para o
estrangeiro por via rodovidria. J4 a guia de remessa, é o documento que comprova o envio da mercadoria,
sento que é enviado juntamente com a carga. Relativamente a fatura proforma, esta é de carater informativo,
e serve apenas para validar a encomenda efetuada, contendo a descri¢do e quantidades de cada produto, os
precos, a data de entrega prevista, e o custo total. Pode conter, por vezes, as dimensdes da mercadoria. Por
fim, a fatura comercial é o documento que contém o valor total a ser pago, sendo apresentado ao cliente no

momento do pagamento.
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3. Tema de Investiga¢dao: O Comércio Internacional — Caso da Importa¢ao

3.1.Enquadramento Tedrico

No ambito do estdgio curricular do Mestrado em Linguas e RelagGes Empresariais, da Universidade de Aveiro,
decidi propor como tema de investigagdo o comércio internacional, apresentado o caso da importagao.

A escolha deste tema deve-se ao facto de que o Departamento de Compras foi aquele no qual desenvolvi
grande parte das atividades ao longo dos 5 meses de estagio no Grupo Miranda & Serra. Ainda, desenvolver
este tema permite demonstrar os conhecimentos tedéricos adquiridos no decorrer da minha formacgao
académica, bem como aplicar numa fungdo pratica esses mesmos conhecimentos.

Este capitulo encontra-se dividido em trés partes, sendo que num primeiro momento é abordada a
internacionalizagcdo das organizagGes, uma vez que esta € a porta de entrada para a importagdo e exportagdo
de bens. Em seguida, encontra-se a parte mais extensa deste capitulo, que procura evidenciar os diferentes
processos inerentes ao comércio internacional, nomeadamente aqueles que se inserem no contexto da
importacdao de uma empresa, e encontra-se dividido em quatro partes. A primeira parte apresenta uma
revisdo tedrica do processo de importacdo, assim como dos seus principais conceitos. A segunda parte,
apresenta um enquadramento da gestdo logistica e da gestdao da cadeia de abastecimento, demonstrando
diferentes perspetivas de varios autores. A terceira parte aborda o transporte logistico e a importancia que
este revela nas transagdes comerciais de uma organizacdo. Por fim, a Ultima parte apresenta uma revisdo da
literatura do termo “Aprovisionamento”, o processo que da origem a importacdo de uma empresa. Por fim,

é exposto de que forma o Covid-19 afetou o comércio internacional.
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3.2.Internacionalizagao das Organiza¢des

Durante as ultimas décadas, tem-se vindo a assistir a um aumento exponencial do comércio internacional, o
que possibilita os consumidores e empresas nacionais a adquirir bens que ndo se encontram disponiveis no
mercado nacional. (Cabral, S., & Manteu, C. (2010). p. 88.)

De acordo com Rita et al., “A internacionalizacdo é a estratégia mais complexa que qualquer empresa pode
tomar. O acelerado processo da globalizagdo das economias tem implicado uma maior necessidade de
adopgdo desta estratégia. [...] Desta forma, as empresas cada vez mais tém que considerar o mercado global
como sua area de actuacdo e ndo se restringirem unicamente ao mercado nacional. A transposi¢do das
fronteiras do mercado nacional pode trazer beneficios para as empresas.” Deste modo, qualquer empresa
que queira criar valor e beneficiar de uma vantagem competitiva, deve considerar expandir os seus negécios
para o mercado externo.

As empresas europeias, por exemplo, ja entram no mercado internacional com uma vantagem uma vez que,
sendo empresas sediadas em paises da Unido Europeia, usufruem da isengao de impostos alfandegarios e da
livre circulagdo de bens e servigos. Assim, podem iniciar o processo de internacionalizagdo sem tantos riscos
associados e com mais oportunidades. Esta inser¢do no mercado comum europeu permite as empresas uma
maior visibilidade e expansdo, através de uma exportagao facilitada dos seus produtos, o que por sua vez
disponibiliza uma ampla gama de produtos ou servigos aos respetivos clientes(Myers, 1995).

3.3.Importagdo

A importagdo é o processo que ocorre quando pessoas singulares ou coletivas recorrem ao mercado exterior
para efetuarem a compra de produtos, mercadorias, bens e/ou servicos que necessitam.

Existem trés principais motivos que levam a importacdo, sendo elas a necessidade, a competitividade e o
resultado de troca. Quando uma pessoa singular ou coletiva necessita de um produto ou servico que ndo
existe no mercado interno, recorre a importagao — necessidade. Quando o mesmo produto ou servigo tem
um preco e qualidade mais atrativos no mercado externo do que no mercado interno, recorre-se a
importagdo — competitividade. Quando ocorre a importacdo de um produto ou servico em troca da
exportacdo de outro produto ou servigo — resultado de troca (Lavor, A. K. C., 2017)2.

De modo geral, a importacdo consiste na entrada, em territdério nacional, de bens e servigos provenientes de
um pais terceiro, “que ndo se encontrem em livre pratica ou que tenham sido colocados em livre pratica no
dmbito de acordos de unido aduaneira” e “que se encontrem em livre pratica” (Codigo de Imposto sobre o
Valor Acrescentado — Artigo 52 — Decreto-Lei n2 102/2008).

Dentro da Unido Europeia, quando ocorre a transferéncia de bens de um Estado-Membro para outro Estado-
Membro ndo é considerada uma importacdo, mas sim uma aquisi¢do intracomunitaria de bens, excetuando
“os seguintes territérios de Estados-Membros da Comunidade, os quais, salvo disposi¢cdo especial, sdo

tratados como paises terceiros: ilhas Candrias, do Reino de Espanha, departamentos ultramarinos da

Z Lavor, A. K. (2017). Retirado de: https://blog.intradebook.com/pt/como-importar/ Obtido a 16 de setembro
de 2022.
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Republica Francesa, Monte Atos, da Republica Helénica, ilhas Anglo-Normandas do Reino Unido da Gra-
Bretanha e Irlanda do Norte, e ilhas Aland, da Republica da Finlandia.” (Codigo de Imposto sobre o Valor
Acrescentado — Artigo 22 — Decreto-Lei n2 102/2008). Isto significa que, sendo a UE (Unido Europeia) uma
unido aduaneira, as mercadorias que circulam entre os seus Estados-Membros, sdo isentas de direitos

aduaneiros.

3.3.1. Conceitos da Importagao na Unido Europeia

Quando se trata de bens e servicos importados de paises extra-comunitarios, ou seja, de fora da UE, é
aplicada uma Pauta Aduaneira Comum pelos Estados-Membros. A Pauta Aduaneira Comum, ou Pauta de
Servigo, determina as regras da UE que constituem os direitos de importagdo e exportagdao, bem como
isengbes para mercadorias especificas, ou seja, “contém medidas de politica comercial comum,
nomeadamente restrigdes quantitativas, direitos aduaneiros, direitos anti-dumping, suspensdes e
contingentes pautais, bem como medidas de ambito nacional, tais como o imposto sobre o valor
acrescentado, os impostos especiais de consumo e informagdes complementares sobre as condicbes de
desalfandegamento das mercadorias.”>.

Deste modo, uma vez que ndo existem barreiras aduaneiras entre os Estados-Membros e todos partilham a
mesma Pauta Aduaneira, ap0s os direitos aduaneiros sob mercadoria importada serem pagos e se verificar
que todas as condi¢Ges de importagdo sdo cumpridas, a mercadoria passa a circular livremente dentro da UE.
Relativamente aos direitos aduaneiros, caso a UE tenha algum acordo comercial com um pais extra-

comunitario do qual se pretende importar, estes podem ser diminuidos ou até mesmo abulidos.*

3.3.2. Suspensodes e Contingentes Pautais

De acordo com o artigo 312 do Tratado sobre o Funcionamento da Unido Europeia, as suspensdes e
contingentes pautais existem de forma excepcional a regra, ou seja, sdo uma excepg¢do a situagdo normal do
comércio instituida na pauta aduaneira comum. Deste modo, as suspensdes e contingentes pautais
permitem, dentro do prazo estabelecido e consoante as quantidades sejam ilimitadas (tratando-se de uma
suspensdo pautal) ou limitadas (tratando-se de contingente pautal), a isenc¢do parcial ou total do pagamento
dos direitos aduaneiros por norma aplicados as mercadorias importadas. Estas medidas surgem no contexto
de estimulagdo econdmica dentro da UE, uma vez que permitem que as empresas comprem mercadorias a
precos mais atrativos e competitivos, fomentando assim a criagdo de postos de trabalho e aumentando a sua

produtividade.®

3 Pauta de Servico — Autoridade Tributaria e Aduaneira. Retirado de:
https://pauta.portaldasfinancas.gov.pt/pt/Pages/default.aspx Obtido a 18 de setembro de 2022

4 Guide for import of goods, The European Commission's trade department. Retirado de:
https://trade.ec.europa.eu/access-to-markets/en/content/quide-import-goods Obtido a 21 de setembro de 2022
> Suspencdes e Contingentes Pautais - da Autoridade Tributaria e Aduaneira. Retirado de:
https://pauta.portaldasfinancas.gov.pt/pt/Pages/default.aspx Obtido a 18 de setembro de 2022
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3.3.3. Impostos aplicaveis dentro da UE

A todos os bens e servigos vendidos no mercado da UE, bem como aos importados de paises terceiros, é
aplicado o imposto sobre o valor acrescentado (IVA), o qual pode variar consoante os Estados-Membros e é,
por norma, pago pelo importador. A taxa aplicada revela-se igual a taxa a ser paga caso o produto seja
comprado no mercado doméstico.

As empresas que estejam registadas para efeitos de IVA, poderdo solicitar o reembolso dos seus pagamentos
nacionais de IVA, bem como requerer o IVA na importagdo como imposto pago a montante. Para este efeito,
0 pagamento é calculado através do valor das suas mercadorias, dos seus direitos de importagdo e dos
impostos especiais de consumo, quando aplicavel. Por impostos especiais de consumo, entenda-se que
podem variar de acordo com o Estado-Membro e que sdo referentes a determinados produtos, tais como os

produtos do tabaco, bebidas alcodlicas, 6leo mineral e produtos energéticos.®

3.3.4. Taxas de Cambio

Para efeitos de desalfandegamento de mercadorias, a taxa de cambio é um dos elementos cruciais para
determinar o valor aduaneiro, sendo esta publicada na penultima quarta-feira de cada més, para ser aplicada
no decorrer do més seguinte. O Banco de Portugal estabelece as taxas de cadmbio indicadas, sendo elas
divididas entre taxas de cambio de referéncia, que dizem respeito as principais moedas e cuja paridade é
regularmente fixada pelo Banco Central Europeu, e as outras taxas de cambio, relativas a outras moedas, cuja

paridade nestes casos é indicativa.’

3.3.5. Documentos da Importacdo e do Desalfandegamento

Existem vdrios documentos inerentes ao processo de importagdo, de entre os quais, sdo de salientar a fatura
comercial, a packing list, a bill of lading ou waybill, e o certificado de origem.
A fatura comercial é uma fatura que serve como prova da transagdo, emitida pelo exportador a fim de cobrar
os bens ao importador. Uma fatura comercial é imprescindivel para o desalfandegamento e contém as
informacdes essenciais da transacdo comercial, sendo as seguintes (Anexo 4):

e Nome e morada do importador e exportador,

e Data de emissdo,

e Numero da fatura,

e Descricio da mercadoria (nome, quantidades, valor unitario, valor total da fatura e moeda de

pagamento),
e Condicdes de pagamento (método e data de pagamento, descontos, etc.),

e Condigdes de entrega de acordo com o incoterm apropriado,

Guide for import of goods, The European Commission's trade department. Retirado de:
https://trade.ec.europa.eu/access-to-markets/en/content/quide-import-goods Obtido a 21 de setembro de 2022
" Taxas de Cambio — Autoridade Tributaria e Aduaneira Retirado de:
https://pauta.portaldasfinancas.gov.pt/pt/Pages/default.aspx Obtido a 18 de setembro de 2022
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e Meio de transporte.

A packing list é um documento que contém, de forma detalhada, a informagdao da mercadoria a ser enviada,
e que deve sempre acompanhar a mesma. A sua funcdo é especificar o peso, quantidade e dimensées da
mercadoria que o acompanha, por exemplo:

e Quantidade total de pacotes e volumes,

e Tipo de pacotes (caixas de cartdo, de madeira, paletes, etc.),

e Peso liquido, peso bruto e dimensdes de cada volume,

e Peso liquido, peso bruto e dimensdes totais da carga.

O exportador deve sempre emitir a packing list e envia-la ao importador, informando de que modo a carga
foi embalada e identificando o conteldo presente em cada volume, ou seja, se a mercadoria a ser importada
contiver pecgas ou acessorios distribuidos em 3 caixas de cartdo sobre 1 palete de madeira, a packing list
deverd conter também essa informagdo, com a quantidade de pecgas dentro de cada caixa, bem como o peso
liquido e bruto e dimensdes de cada.?

Por vezes, a packing list é confundida com a fatura comercial, no entanto, estes sdo documentos distintos
com objetivos diferentes. Como ja mencionado, a fatura comercial apresenta a informagdo da transagao
comercial, enquanto que a packing list apresenta a informacdo da carga a ser enviada.

A bill of lading e a road waybill sdo os dois documentos que dizem respeito aos meios de transporte utilizados
para carregar mercadoria mais comuns no processo de importagdo das empresas para Portugal. Estes devem
ser devidamente preenchidos para serem apresentados a autoridade aduaneira do pais de destino da
mercadoria importada, de modo a que os bens possam ser desalfandegados.

A bill of lading é um documento referente ao transporte maritimo, emitido pela companhia do transporte
para o exportador operacional, que serve de comprovativo da rece¢dao da mercadoria a bordo de um navio.
Desta maneira, a bill of lading serve como prova de rece¢do da mercadoria pelo transportador, impondo-lhe
a responsabilidade de entregar a mercadoria ao destinatario. Este documento contém também os detalhes
da mercadoria, do navio e o porto de destino. Ainda, a bill of landing transmite o titulo da mercadoria, o que
significa que o portador deste documento é o proprietario da mercadoria.®

A road waybill (ou CMR), é uma declaragdo de expedigdo internacional que permite transportar mercadoria
por via rodoviaria e que contém os detalhes da mesma, tendo sido estabelecido por uma convengdo das
Nac¢Ges Unidas (Convention on the Contract for the International Carriage of Goods by Road) em 1956, ou
CMR Convention. Este documento permite que o exportador tenha a mercadoria ao seu dispor durante o seu
transporte. A CMR tem de ser emitida em quadruplicado e carece da assinatura do exportador e do

transportador, sendo que o primeiro exemplar se destina ao exportador, o segundo permanece com o

8 Retirado de: Customs clearance documents and procedures | Access2Markets (europa.eu) Obtido a 13 de
setembro de 2022.
9 Retirado de: Customs clearance documents and procedures | Access2Markets (europa.eu) Obtido a 13 de
setembro de 2022.
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transportador, o terceiro acompanha a mercadoria e é entregue ao destinatario e o quarto deve ser assinado
e carimbado pelo destinatario e enviado de volta ao exportador. Por norma, é emitida uma CMR por cada
veiculo. 1°
O certificado de origem é um documento relativo a transagdo comercial internacional que certifica a origem
da mercadoria e deve ser apresentado para o desalfandegamento da mesma. Existem dois tipos de
certificados de origem:

e Certificados de origem nao preferencial — o pais de onde a mercadoria origina ndo possui qualquer

acordo preferencial,
e Certificado de origem preferencial — existe um acordo preferencial que permite que as mercadorias

importadas de um pais terceiro beneficiem de direitos reduzidos ou inexistentes.

Estes certificados sdo emitidos pela autoridade aduaneira do pais de exportacdo e devem ser apresentados

no momento de desalfandegamento da mercadoria.!

3.4.Fornecedores

No contexto atual de mercados competitivos, as empresas procuram aumentar a sua visibilidade no exterior
e afirmar a sua posicdo perante os seus clientes, uma vez que os consumidores cada vez mais exigem produtos
de maior qualidade, a precos baixos, com curtos prazos de entrega e com servicos de pds-venda de
exceléncia. Por conseguinte, de modo a manterem-se relevantes, as empresas precisam de reduzir custos,
mantendo o nivel de qualidade de exceléncia. De modo a manter uma posi¢do relevante, as empresas
necessitam de criar estratégias e vantagens competitivas que as destaquem das restantes do mercado, sendo
que uma das estratégias a realcar é a formagdo de parcerias e relagdes comerciais com fornecedores, e
consequentemente a gestdo da cadeia de abastecimento (supply chain management ou SCM) (Genovese et
al., 2013).

Atualmente, um fornecedor nao representa apenas um prestador de servigos, mas sim um parceiro comercial
e, por isso, a escolha de um fornecedor ndo se resume ao que apresenta um valor mais competitivo, uma vez
que encontrar um fornecedor que seja capaz de oferecer um produto de qualidade pode abrir portas para
uma duradoura relagdao de mutuo beneficio. As parcerias com fornecedores geram valor acrescentado que
ultrapassam as fronteiras organizacionais de modo a satisfazer as necessidades dos clientes, através da

partilha de conhecimento e recursos. (Hsiao et al., 2010)

10 Retirado de: Customs clearance documents and procedures | Access2Markets (europa.eu) Obtido a 13 de
setembro de 2022.
11 Retirado de: Customs clearance documents and procedures | Access2Markets (europa.eu) Obtido a 13 de
Setembro de 2022.
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3.4.1. Selegdo de Fornecedores

Como previamente mencionado, a escolha de um fornecedor ja ndo se baseia apenas na sua lista de pregos,
ou seja, existe agora um processo mais rigoroso que exige a analise de diversos critérios, o que pode acabar
por levantar problemas na sele¢do de fornecedores. Posto isto, o problema da sele¢do de fornecedores tem
vindo a tornar-se num tdpico bastante comum na literatura de producdo e gestdo das cadeias de
abastecimento. (Genovese et al., 2013).

Existem diferentes métodos e critérios utilizados para a sele¢do de um fornecedor apropriado. Zeljko Stevi¢
(2017) procedeu a sistematizagdo dos critérios mais importantes frequentemente utilizados e concluiu que
os critérios tradicionais tais como a qualidade, o prego e o prazo de entrega ainda desempenham um papel
importante. No entanto, critérios como os sistemas de comunicagdo utilizados, os métodos de pagamento, a
capacidade logistica, entre outros, sdo fatores com cada vez mais peso e relevancia aquando da decisdo da
sele¢do de fornecedores.

Diversos autores consideram diferentes processos para a sele¢do de fornecedores, tendo sido analisado o
modelo proposto por (de Boer et al.,, 2001), que defende que o processo de selecdo de fornecedores é

constituido por 4 fases, como podemos comprovar na figura 21.

Compeary nio comorar?

Usar mais ou menos farnecedores?
Substituir formecedor atual?

Fesramentas
Quaditat rras

Cjuantos & quais os criténios a wtilizr?
Formulagia da Problema Qual o nivel de impartinca relatra
desses oritérios?

Definigdo dos Critérias Desempenho minima aceitavwel

Ferramentas
uankitybras

Andlse da cotagio
Alacagda de pedidos

Crualificacio

Selegdo Final

Figura 21 — Processo de sele¢ao de fornecedores de acordo com de Boer et al. 2001, elaborado por Gongalves,

A. (2019).

De modo a dar inicio ao processo de selegdo, é fundamental estabelecer quais os critérios a ser cumpridos
pelos fornecedores. Inicialmente, da-se a formulacdo do problema, ou seja, percebe-se que existe um
problema e é essencial definir quais os objetivos que devem ser cumpridos com a realizagao da selegdo de

fornecedores, sendo que de seguida a empresa necessita de esclarecer quais os critérios que pretende utilizar
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e quais considera de maior importancia. Num terceiro momento, a fase de qualificagdo, consiste na apuragdo
dos melhores fornecedores de entre a lista previamente selecionada, reduzindo o nimero para um que
possibilite a avaliagdo pormenorizada de cada fornecedor. Por fim, na fase da selegdo final ocorre apds a

avaliagdo de todos os critérios e leva a escolha final de um (ou mais) fornecedores (de Boer et al., 2001).

3.4.2. Parcerias com fornecedores

Alguns autores partilham as suas perspetivas relativamente as parcerias entre cliente e fornecedor. De acordo
com (Lambert et al., 1996, p. 2), uma parceria é uma relagdo comercial que se baseia na mutua confianca e
na partilha de riscos e de beneficios, que produz uma vantagem competitiva e que resulta num desempenho
empresarial superior daquele que seria verificado caso as empresas continuassem a operar de forma
individual.

A criagao de parcerias pode ser justificada pela necessidade de dar uma rdpida resposta aos desafios da
industria global, que intensificam as pressdes competitivas e aumentam rapidamente os requisitos de
investimento (Rangan & Yoshino, 1996, p. 12). Ja (Lambert et al., 1996, pp. 5-8), afirmam que, enquanto a
entrada em novos mercados e 0 acesso a novas competéncias sdo um fator importante na formagdo de
parcerias, a principal razdo que leva a estas relagdes comerciais € o aumento do lucro verificado nas
empresas.

Para o cliente as parcerias sdo um fator essencial para o bom funcionamento da empresa, uma vez
contribuem para a diminuigdo dos custos, para o aumento da qualidade e para o desenvolvimento de novos
produtos. Quanto aos beneficios que as parcerias apresentam para os fornecedores, os autores defendem
que estes tém como finalidade fortalecer as relagGes comerciais com os seus clientes, aumentar a sua
presenca no mercado e ainda, diminuir os pregos aplicados.

Assim, é possivel afirmar que numa parceria comercial, ambos o cliente e o fornecedor sdo beneficiados. O
cliente disponibiliza a sua tecnologia ao fornecedor e oferece apoio técnico para que este possa evoluir e
reduzir os precgos do seu produto. Por outro lado, ao comprar elevadas quantidades de produtos, o cliente
permite a estabilidade do fornecedor, permitindo a este ultimo a possibilidade de aceder a novos mercados

(Lemke et al., 2003).

3.5.Gestdo Logistica e Gestdo de Cadeias de Abastecimento

Inicialmente, o termo “logistica” surgiu num contexto militar, como pode ser comprovado pela definicao
disponibilizada no dicionario enciclopédico, infopédia “ramo da ciéncia da guerra que estuda a organizacdo
e o funcionamento dos diferentes servigos (intendéncia, material, salde, transportes, etc.) com os quais se
da satisfacdo a todas as necessidades de vida e de combate das tropas em campanha”. Ao longo de toda a
histéria da humanidade, as forgas e capacidades logisticas (ou a falta das mesmas) tém sido fundamentais no
desfecho de guerras e conflitos, tal como evidencia Christopher, M., (2005, p.3), ao referir que a derrota dos

britanicos na Guerra da Independéncia Americana pode ser atribuida, em grande parte, a falhas logisticas. A
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nivel organizacional, a conexdo entre as empresas e a logistica so foi feita, pela primeira vez, em 1915, por
Arch Shaw (cit in Christopher, 2005, pp. 3-4), quando este evidenciou que os problemas na cadeia de
abastecimento no meio empresarial se relacionam com a falta de gestdo logistica por parte das empresas.
Durante muitos anos, a logistica foi considerada como uma atividade secundaria no setor empresarial, sendo
apenas sentida a sua importancia quando existia a necessidade de movimentar recursos para a resolugdo de
problemas com clientes, de avarias ou defeitos de equipamentos, de roturas de stock, de incumptimentos de
prazos, entre outros (Moura, B., 2006). A par do avango tecnoldgico e consequente crescimento empresarial,
os problemas logisticos tornaram-se evidentes para as organizagGes. Deste modo, as empresas de
comercializagdo de bens e servicos comegaram a dar mais importancia aos processos logisticos relacionados
com a produtividade, a qualidade e o controlo de custos, uma vez que estes se revelavam cruciais para uma
melhor gestdo das suas relagdes comerciais (Tavares et al., 2009).

Atualmente, a gestdo logistica é considerada um processo de planeamento, de implementacgdo e de controlo
do fluxo e armazenamento eficiente e rentavel de matérias-primas, de inventario em processo, de produtos
acabados, e da respetiva informagdo desde o ponto de origem até ao ponto de consumo, com o objetivo de
cumprir as necessidades e os requesitos do cliente (Hsiao et al., 2010).0u seja, a gestdo logistica representa
o processo de gestdo dos fluxos de informagdo, de bens e de servigos entre os integrantes da cadeia de
abastecimento, de modo a fornecer aos clientes produtos e servigos de exceléncia. A opinido deste autor é
partilhada por Christopher, M., (2005), que define a gestdo logistica como a gestdo estratégica do
aprovisionamento, da circulacdo e do armazenamento de materiais, de pecas e de produtos acabados, bem
como dos seus respetivos fluxos de informacgado. Este processo é efetuado pela empresa, que utiliza os seus
canais de comercializacdo para maximizar os seus lucros através da execucdo eficaz e rentavel das
encomendas (Christopher, M., 2005, p.4). Assim, é evidente que a logistica é um fator fundamental no
desenvolvimento de negdcios de uma empresa.

Em termos de prestacdo logistica, € amplamente reconhecido que nenhuma empresa detem todas as
capacidades quer a nivel de recursos, quer a nivel de atividades oferecidas para atingir os seus objetivos
logisticos. Deste modo, é encorajada (e necessaria) a cooperacgdo interorganizacional. Esta cooperacgdo é
definida como um acordo formal, ou informal, entre duas ou mais empresas que possuam um objetivo
comercial comum, e denota a fase final de um processo evolutivo de uma relagdo entre dois ou mais
participantes dentro da cadeia de abastecimento. Uma cooperacdo logistica pode dar-se entre clientes e
prestadores de servigos logisticos (third-party logistics ou 3PLs) ou entre diferentes prestadores de servigos
logisticos de, ou seja, a gestao logistica é feita por uma empresa externa em nome do transportador ou do
cliente (Carbone & Stone, 2005).

Os 3PLs (prestadores de servicos logisticos) realizam atividades de gestdo, de analise e de planeamento
associadas ao transporte e armazenamento, tais como a gestdo de inventdrios, o acompanhamento e a
localizacdo de mercadoria, as atividades de valor acrescentado da montagem secundaria de produtos e a

gestdo da cadeia de abastecimento. Um 3PL fornece geralmente servicos baseados em processos e ndo em
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fungdes, visando a integragao e controlo de uma parte, ou mesmo de todo o processo, da rede logistica para
o transportador (Carbone & Stone, 2005).

A importancia e o impacto da subcontratacdo logistica (ou outsourcing logistico) esta a aumentar
exponencialmente a nivel mundial (Hsiao et al., 2010). Para suportar esta afirmagao, é necessdrio recuar ao
inicio da década de 1980, onde os servigos logisticos no mercado da subcontratagdo se encontravam
limitados as atividades tradicionais, ou seja, ao transporte e ao armazenamento. A evolugdao comegou a ser
sentida na década de 1990 quando vdrios agentes de transporte, como a DHL, entraram no mercado da
subcontratagdo e comegaram a fornecer uma maior cobertura geografica das suas redes de transporte.
Ainda, no final da mesma década, varios intervenientes de areas da tecnologia da informacao, de consultoria
de gestdo, e de servigos financeiros comegaram a cooperar com fornecedores de servigos logisticos, o que
levou a criagdo da ‘supply chain solution’, ou ‘fourth-party logistics (4PL)’ onde um prestador de servigos
logisticos é contratado para gerir, por inteiro, a rede logistica de um cliente (Hertz & Alfredsson, 2003). Assim,
remontando a afirmagdo de (Hsiao et al., 2010) previamente constatada, o impacto da subcontratagdo
logistica nos dias de hoje pode ser comprovada pela alta percentagem de empresas a nivel global que
atualmente possuem experiéncia de subcontratagdo num padrdo que se expande do transporte basico ao
controlo total da rede logistica (Hsiao et al., 2010).

A logistica deve ser, portanto, a ligagdo entre o mercado e a base de abastecimento. O ambito da logistica
abrange a organizacdo, desde a gestdo das matérias primas até a entrega do produto final, tal como ilustra a

figura 22 (Christopher, M., 2005, p.15).

Materials flow

Suppliers Customers

Requirements information flow

Figura 22 — Processo de gestdo logistica de acordo com Christopher, M. (2005).

A logistica é, essencialmente, uma orientagdo e enquadramento de planeamento que procura criar um plano
Unico para o fluxo do produto e informacgéao e é, atualmente, considerada parte de um processo de maiores
dimensdes: a gestdo da cadeia de abastecimento, “supply chain management (SCM)” (Christopher, M., 2005,
p.5). A gestdo da cadeia de abastecimento consiste na cooperagao entre empresas de modo a impulsionar o
seu posicionamento estratégico e a melhorar a sua produtividade operacional. Deste modo, as operacdes da
cadeia de abastecimento requerem processos de gestdo que abrangem areas funcionais dentro de empresas
individuais e ligam parceiros comerciais e clientes para além das fronteiras organizacionais (Bowersox et al.,
2006, p.4). Por outras palavras, o foco deste processo é a gestdo das relagdes comerciais, a fim de

proporcionar resultados mais rentaveis para todos os membros integrantes da cadeia de abastecimento
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(Christopher, M., 2005, p.5). A gestdo da cadeia de abastecimento envolve varios aspetos da gestdo, como

podemos comprovar na figura 23.
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Figura 23 — Focos da Gestdo da Cadeia de Abastecimento, por Moura B. , (2006).

No contexto da gestdo da cadeia de abastecimento, a logistica é o processo que cria valor através da
calendarizagdo e posicionamento do inventario, movimentando bens, servicos e informacdo para alcancar as
necessidades dos clientes. A logistica é a combinacdo da gestdo de encomendas, de inventario, de transporte,
de armazenamento, de movimentagdo de materiais e embalagem de uma empresa, e que ocorre dentro do
quadro mais amplo de uma cadeia de abastecimento. A logistica integrada serve para ligar e sincronizar toda
a cadeia de abastecimento como um processo continuo e é essencial para a conectividade efetiva da cadeia

de abastecimento (Bowersox et al., 2006, p.4). A figura 24 fornece uma representagdo da logistica integrada.
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Figura 24 — Integrated logistics de acordo com Bowersox et al., (2006).

Podemos concluir que através da sua capacidade de redugdo de custos e de tempos de resposta as
necessicades dos clientes, a logistica desempenha um papel fundamental para o sucesso empresarial, bem
como para a vantagem competitiva das empresas. Ao fornecer respostas rapidas e eficientes as expectativas
e necessidades dos clientes, a probabilidade de uma empresa conseguir cativar e fidelizar o cliente aumenta

exponencialmente (Moura B., 2006).

3.5.1. Vantagem Competitiva da Cadeia de Abastecimento

A logistica e a gestdo da cadeia de abastecimento sdo processos que proporcionam uma importante fonte de
vantagem competitiva.

A vantagem competitiva depende em primeiro lugar, da capacidade da empresa de se diferenciar e distanciar
da sua concorréncia e, em segundo lugar, de ser capaz de operar a um custo reduzido e, desse modo, gerar
mais lucro (Christopher, M., 2005, p.6).

No contexto atual, de maneira a assegurar a sua sobrevivéncia, e de impossibilitar que empresas
concorrentes se apoderem dos seus métodos, as empresas necessitam de adotar estratégias distintivas e
inovadoras que assegurem vantagens competitivas duradouras. Para tal, os responsaveis de gestao logistica
“tém de fazer escolhas e tomar as decisdes adequadas quanto ao nivel de servicos, modos de transporte,
circuitos de distribuicdo, entre muitos outros aspetos.” (Moura, B., 2006, p.22).

As empresas com maior sucesso empresarial sdo aquelas que apresentam uma vantagem de custo ou uma
vantagem de valor, ou, idealmente, uma combinag¢do das duas. Em qualquer setor industrial, a empresa
concorrente com maior margem de lucro tende a ser o produtor que oferece o custo mais reduzido, ou o

fornecedor que fornece um produto com os valores mais diferenciados. A vantagem de custo proporciona
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uma reducdo do perfil de custo e a vantagem de valor confere ao produto ou a oferta um fator diferencial
em relagdo as ofertas competitivas (Christopher, M., 2005, p.7).

Christopher, M., (2005) propde um modelo simples para o sucesso de uma empresa no mercado, que se
baseia numa conexdo triangular entre a empresa, os seus clientes e os seus concorrentes, ilustrada na figura

25.

Customers

Needs seeking benefits
at acceptable prices

Assets and Cost Assets and
utilization differentials utilization
Company Competitor

Figura 25 — Competitive advantage and the ‘Three Cs’, por Christopher, M., (2005).

Em suma, através da criacdo de relagbes comerciais e aliangas operacionais e estratégicas, a logistica
influencia toda a cadeia de abastecimento. Esta influéncia prolonga-se por todos os elementos integrantes

da cadeia de valor em que atua e respetivas atividades (Moura, B., 2006).

3.6.Transporte Logistico

Um dos setores mais importante no processo logistico € o transporte operacional, que se tem vindo a revelar
como uma pega fundamental no desenvolvimento da cadeia de abastecimento e no desempenho das
empresas (Bowersox et al., 2006, p.316). A fungdo primaria do transporte é de mover determinados produtos
desde o armazém do fornecedor até as instalagGes do cliente final (Carvalho, J. 2017). Os transportes podem
ser feitos por meios maritimos, rodovidrios, ferroviarios ou aéreos.

De modo a conseguirmos compreender melhor o transporte logistico e os seus respetivos conceitos, é
necessario fazer a distincdo entre transportador e transitario, uma vez que ambos os termos sdo abordados
no decorrer deste trabalho, podendo doravante ser distinguidos pela execu¢do pratica das suas operagdes.
O transportador é uma empresa que assume a obrigacdo de transportar a mercadoria de um determinado
local até ao seu destino final, de forma direta (através de frota prépria) ou de forma indireta (através de
parcerias com outras transportadoras com a capacidade de efetuar o transporte de forma segura). Ja um

transitario, € uma empresa que se responsabiliza por gerir, de forma auténoma, todo o processo inerente a
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importagdo e exportagdo de mercadorias, nos varios meios de transporte (Ribeiro, A., 2021). A Associagdo
dos Transitarios de Portugal (APAT), através do documento “CondigGes Gerais de Prestagdo de Servigos pelas
Empresas Transitdrias”, define transitario como aquele que contrata a prestagdo de servigcos com um cliente,
e transportador como aquele que transporta a mercadoria através dos seus proprios meios de transporte, ou
“qualquer pessoa sujeita a responsabilidade de transportador por a ter assumido essa responsabilidade
expressa ou tacitamente (transportador contratante).”*?

O crescimento do comércio internacional levou a um rdpido aumento no transporte de mercadorias entre
varias organizagOes de diversos paises por todo o mundo, o que por sua vez tornou a atividade dos
transportadores um fator de grande importancia na gestao estratégica do processo logistico das empresas.
Por este motivo, de modo a realizar todas as etapas da cadeia de abastecimento com sucesso, é crucial o
pleneamento, por parte das empresas, de um sistema de transportes que seja rapido e eficiente. (Moreira,
J.,2018).

A principal fungdo do transporte é de movimentar um produto do local de origem até ao local de chegada.
No entanto, com a utilizagdo dos transportes visa-se minimizar o impacto dos recursos utilizados. Estes
recursos podem ser de carater temporal, financeiro, e ambiental. Temporal, uma vez que uma entrega rapida
é um fator crucial para atrair clientes, ao mesmo tempo que pode prejudicar o desfecho de um negdcio, caso
existam, por exmplo, atrasos. Finaneiro, ja que as despesas financeiras relacionadas com o transporte
englobam o salario dos motoristas, o combustivel, os custos administraticos e eventuais seguros sobre a
mercadoria. Ambiental, diretamente influenciado pelo combustivel utilizado e indiretamente, pela poluicdo

sonora e ambiental provocada pela congestdo do trafego. (Bowersox et al., (2006), pp.312-313).

3.6.1. Sele¢ao do Transporte

De modo a assegurar o transporte mais competitivo e benéfico, é necessario avaliar trés fatores importantes.
Inicialmente, é avaliado qual o transitario que oferece um preco mais apelativo, tendo em consideragdo os
custos associados a despesas administrativas, taxas alfandegdarias, preco do combustivel, entre outros. Em
seguida, é considerada a rapidez com que um transitdrio afirma entregar a encomenda, uma vez que para
além de transportar a mercadoria, é essencial que o transporte seja feito no menor tempo possivel. Por fim,
o ultimo fator a ter em consideragdo, e talvez o mais importante, é a regularidade de um transportador, isto
é, o tempo que leva a uma determinada mercadoria chegar ao seu destino final e se esse tempo é consistente
em cargas futuras. Por exemplo, se da primeira vez, a carga demora dois dias a chegar e da segunda vez ja
demora seis dias, isto levanta problemas a nivel logistico, quer para a empresa que contratou os servicos de
transporte, quer para os seus clientes. Assim, é necessario que uma empresa encontre um equilibrio entre

estes trés fatores, de modo a selecionar o transporte mais adequado. Ainda, com os avangos tecnoldgicos, ja

12 APAT. (22 de outubro de 2000). CondigGes Gerais de Prestagdo de Servicos pelas Empresas Transitarias.
Retirado de apat.pt: https://apat.pt/site/uploads/paginas/documentos/2026564A-A6B50 1.pdf Obtido a 4 de
outubro de 2022
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é possivel controlar de forma mais préxima o transporte da mercadoria, o que coloca pressdo sobre os

transportadores para constantemente melhorarem os seus servicos. (Bowersox et al., (1996), p.30).

3.6.2. Subcontratacdo de Transitarios

Os transitarios pretendem destacar-se através da diferenciagdo e da autenticidade dos servigos prestados, a
nivel de prego, qualidade, disponibilidade, entre outros. Ao aperfeigoar e ao garantir a autenticidade dos seus
servigos, o transitario consegue garantir uma vantagem competitiva marcada pela diferenciagédo, o que lhe
permite destacar-se dos seus concorrentes nos mercados em que opera e naqueles em que pretende
ingressar. Em adi¢do ao transporte de mercadorias, os transitarios exercem servigos complementares que
proporcionam ao cliente valor adicional, informacgdo e disponibilidade, como por exemplo a realizagdo de
contratos de seguro da mercadoria, e as plataformas online que possibilitam as reservas rapidas e imediatas.
(Moreira, J., 2018).

O transitario também é conhecido como parceiro logistico, ou 3PL (third party logistics). Os primeiros
transitarios apelidados de 3PLs surgiram na década de 1950, sendo que na altura desempenhavam fungdes
essencialmente nas areas do transporte e do armazenamento. Atualmente, um 3PL oferece diversos servigos
de logistica orientados para a utilizagdo do cliente. Estes servigos possibilitam a movimentagao de matérias-
primas, pecas e produtos acabados, conectando fornecedores e distribuidores (Moreira, J., 2018).

De modo a ficar a coompreender melhor a subcontratagdo (ou outsourcing), sdo apresentados na figura 26,

cinco niveis de desenvolvimento das atividades logisticas efetuadas pelas empresas (de Carvalho et al., 2009).
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Figura 26 — Tipos de provedores logisticos, por de Carvalho, et al., (2009).

Aintegracdo de um transitdrio, ou 3PL, na cadeia de abastecimento adicionou valor e produziu consideraveis
vantagens para a gestdo de todo o processo logistico. “Esta forma de atuac¢do das cadeias de abastecimento

possibilitou que se acrescentasse valor ao cliente final, uma vez que a entrega das suas encomendas, nas
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melhores condigGes e no menor tempo possivel, tornou-se a principal atividade e responsabilidade de uma

entidade integrada na cadeia de abastecimento.” (Ribeiro, A., 2021, p.12).

3.6.3. Incoterms

O transporte e entrega de mercadorias é regulamentado pelos Incoterms (International Commercial Terms),

que acompanham as exigéncias e inovagdes do mercado e, principalmente, estabelecem as condi¢des sobre

as quais se pode realizar uma transagao comercial. Estes termos foram meticulosamente desenvolvidos para

dar resposta a situagOes de transporte e de entrega de mercadoria, pelo que a sua correta utilizagdo é de

extrema importancia para todas as partes integrantes na cadeia de distribuigdo (Moreira, J., 2018).

A correta utilizacdo dos Incoterms facilita o processo de transagdes comerciais, uma vez que estes servem

como uma linguagem universal nas relagdes comerciais internacionais, evitando assim quaisquer mal-

entendidos que possam resultar de falhas de comunicagdo com parceiros de linguas oficiais diferentes.

Existem onze incoterms que visam diminuir os riscos relativos a compreensao linguistica, bem como atribuir

os riscos, custos e obrigacGes inerentes a uma transacdo comercial, de modo a padronizar as relagGes

contratuais entre comprador e vendedor. As figuras 27 e 28 possuem os incoterms e os seus respetivos meios

de transporte, bem como a sua descri¢do (Carvalho, J., 2017).

Modo de transporte

0 vendedor 56 tem a responsabilidade de colocar as mercadorias ao dispor do
EXW Ex Works Todos P e - -
comprador nas suas proprias instalacies.
FOB Fr n I
2 G5C B;aa : . Maritimo O vendedor assume a responsabilidade de entregar as mercadorias a um
iy LSS AORRE0E N transportador designado pelo comprador
] M
FCA Free Carrier Qutros P & P P
FR Freigh
: L B Maritimo 0 vendedor tem obrigacdo de contratar o transporte, mas sem assumir os riscos
CIF Cost, Insurance and Freight ) o .
) ) de perda ou dano na mercadoria, nem encargos adicionais devidos a
2] R Outros ocorréncias supervenientes ao embarque ou a expedicdo
CIP Carriage and Insurance Paid To .
DAP Delivered at Place Outros 0 vendedor tem de suportar todos 0s custos e riscos necessarios para que a
DDP Delivery Duty Paid mercadoria chegue ao lugar de destino.

Figura 27 — Incoterms, AICEP, (2010)

Os incoterms determinam, essencialmente, quem se encarrega pelos custos do carregamento, do seguro e

do transporte, quando é que sdo transferidas as obrigacOes, os riscos e os custos do vendedor para o

comprador, e qual o local de entrega da marcadoria (Ribeiro, A., 2021, p.19).
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Figura 28 — Point of Delivery and Transfer of Risk, Veltrocade, (2021).

Assim, os Incoterms sdo termos padronizados e globalmente reconhecidos nas transagdes comerciais das

organizagoes.

3.7.Aprovisionamento

O processo de aprovisionamento ou de compras tem um grande impacto na vantagem competitiva das
organizacOes, e os gestores de aprovisionamento estdo continuamente a trabalhar para melhorar a sua
eficiéncia e eficacia. A aquisicdo e automatizacdo da funcdo de aprovisionamento estdo a desempenhar um
grande papel na estratégia empresarial e podem criar novos modelos de mercado para as organizagdes na
economia global (Monczka et al. 2015, p.41).

Braga, M., (1991), define o aprovisionamento como o processo de aquisi¢cdo de materiais necessarios para o
funcionamento de uma empresa, nas quantidades e qualidades desejadas, de forma rdpida e ao menor custo
possivel.

O processo de aprovisionamento é utilizado para identificar e avaliar, de forma rdpida e eficaz, as
necessidades de um cliente, para identificar e desenvolver acordos com o fornecedor capaz de satisfazer tais
necessidades, para efetuar a encomenda e assegurar o seu devido pagamento, e para verificar que as
necessidades foram efetivamente cumpridas, conduzindo assim a uma melhoria continua do processo de
compras da empresa. Em cada etapa deste processo, os gestores sdo desafiados a assegurar que os
utilizadores internos estejam satisfeitos tanto com o processo como com o resultado (Monczka et al. 2015,

p.41-42). As figuras 29 e 30 oferecem perspetivas de diferentes autores relativamente a este processo.
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Figura 29 — Purchasing’s Roles and Responsibilities: Strategic vs Tactical. Por Monczka et al., (2015).

De acordo com Weele, van, A. J., (2010), por aprovisionamento entende-se todo o processo de compra, que
inclui determinar a necessicade do cliente, selecionar o fornecedor apropriado, deliberar um preco justo,
efetuar e seguir a encomenda, e por fim assegurar a entrega ao cliente. Com esta afirmagdo, e com base no
modelo do processo de aprovisionamento (Figura 29), pode deduzir-se que as atividades deste processo

estdo interligadas entre si (Weele, van, A. J., 2010, p.12).
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Figura 30 — Processo de aprovisionamento e respetivos conceitos, de acordo com Weele, van, A. J., (2010),

elaborado por Brasio, L., (2009).
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Na figura 30, sdo apresentadas as primeiras fases iniciais inerentes ao processo de aprovisionamento,
também apelidadas de aprovisionamento tatico, que representam o planeamento necessario anterior a
efetuagdo de uma encomenda, sendo elas a identificacdo de necessidade, a avaliagdo de fornecedores, e o
processo de negociagdo e contrata¢do. Em seguida, podemos comprovar que uma das principais funcGes do
processo de aprovisionamento incide sobre a fun¢do de encomenda, que se inicia com a encomenda a
fornecedor e termina com a entrega da mesma. Uma encomenda a fornecedor ocorre apdés o
estabelecimento de um acordo entre comprador e fornecedor relativamente aos termos e condigdes de
compra (Weele, van, A. J., 2010, p.12).

Braga, M., (1991), oferece uma perspetiva semelhante a do autor supracitado, definindo o aprovisionamento
como um processo que compreende duas principais atividades, sendo elas a compra nos mercados
abastecedores e a gestdo de stocks de materias e produtos.

A compra refere-se a todo o processo de uma aquisicdo, a partir do momento de rececdo do pedido de
compra (que pode ser efetuado por qualquer servigo da empresa, como o armazém ou a produgdo), passando
pela preparagdo da mesma (através de uma pesquisa por um fornecedor capaz de responder as necessidades
pretendidas e de oferecer um custo reduzido), até a sua efetiva realizagdo. A realizacdo da compra engloba
diferentes operag¢des, nomeadamente o controlo do prazo de entrega, a rece¢do e a entrega do material, a
conferéncia de faturas e o respetivo pagamento (Braga, M., 1991, p.11).

No que diz respeito a gestdo de stocks, esta compreende a gestdo de material, a gestdo de fungdes
administrativas, e a gestdo econdmica dos stocks. Toda a atividade que engloba a gestdo de stocks deve ser
realizada em fun¢do de uma necessidade, quer esta aconteca quando existe um pedido de compra, ou
quando esta se relaciona com a gestdo de stock de artigos em armazém (Braga, M., 1991, p.11).

Através da negociacdo com o fornecedor, na qual solicita descontos percentuais, um responsavel de
aprovisionamento pode assegurar a aquisicdo de artigos a pre¢os mais baixos, contribuindo assim para o
aumento de lucros da empresa (Braga, M., 1991, p.11). Ainda, através de uma boa gestdo logistica dos stocks,
poderdo ser evitados gastos desnecessarios, bem como aperfeicoada a capacidade de resposta de armazém
de uma empresa (Weele, van, A. J., 2010).

Pode concluir-se que o processo de aprovisionamento de uma empresa requer especial atengdo por parte
dos seus responsaveis, de modo a trazer vantagem competitiva para a sua organizacdo, através da reducdo

de custos e despesas e da rapida resposta as necessidades de cliente (Braga, M., 1991, p.11).

3.8.Covid-19 e as Transagdes Comerciais

Este capitulo procura demonstrar o impacto que o Covid-19 provocou nas transages comerciais de empresas
por todo o mundo e em Portugal. Assim, o capitulo divide-se em duas partes. No primeiro momento,
apresentamos o impacto que a pandemia causou nas organizagGes internacionais. Na segunda parte, é

demonstrado como o Covid-19 influenciou as transagdes comerciais em Portugal.
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3.8.1. Impacto do Covid-19 nas OrganizagGes Internacionais

Em dezembro de 2019, foi descoberto um novo virus na cidade de Wuhan, na China — o SARS-CoV-2 ou Covid-
19, que rapidamente se alastrou, primeiramente pela China e em seguida, pelo resto do mundo.
A 11 de Margo de 2020, a Organizagdo Mundial de Saude (OMS) declarou o o Covid-19 uma pandemia. De
modo a tentar abrandar a propaga¢do do virus, foram adotadas medidas de restricdo para pessoas e
empresas, em varios paises por todo o mundo, que limitavam a circulagdo de pessoas e de bens. Muitos
paises declararam o bloqueio da circulagdo e o encerramento de fronteiras, com a proibicdo de entrada de
estrangeiros no seu territério. Apds a primeira vaga da doenga, que se centrou no primeiro trimestre de 2020,
muitos paises comegaram a levantar as suas restricdes comegando, aos poucos, por permitir de novo a
circulagdo de pessoas e bens nas suas fronteiras. No entanto, os danos causados pelo virus no comércio
internacional ndo puderam ser evitados (Hayakawa & Mukunoki, 2021).
De acordo com (Hayakawa & Mukunoki, 2021), o Covid-19 causou um grande impacto nas transagdes
comerciais:

e Falta de trabalhadores nos setores do transporte e navegagdo, como camionistas e operadores

portuadrios;
e Restrigcdes nas viagens aéreas e maritimas entre paises;
e  Atrasos no transporte e aumento dos respetivos custos;

e Impacto na procura e na oferta da cadeia de abastecimento.

A primeira resposta governamental ao Covid-19 incluiu restricdes de viagem e encerramentos de fronteiras,
ambos com impacto direto no comércio de produtos e servigos. Estas restricdes impediram o transporte de
mercadorias, as viagens de negdcios e a presta¢do de servigos que dependem da presenca de pessoas noutros
paises. As restricoes de viagem e o distanciamento social tiveram o maior impacto nos servigos que
dependem da proximidade fisica entre fornecedores e consumidores. O turismo, o transporte de passageiros
e os servicos de manutengdo e reparagdo dependem, quase exclusivamente, de consumidores ou
fornecedores que viajam a nivel internacional e, como resultado, foram paralisados. Consequentemente, os
custos das transacGes comerciais nestes setores disparou exponencialmente (Guimaraes, C., 2021).
Relativamente ao comércio de servigos, o turismo foi o setor mais afetado. Uma vez que as restri¢cdes a
circulagdo e o encerramento de fronteiras restringiram o movimento turistico no estrangeiro, o setor global
do turismo e viagens, que inclui servicos como hotéis, restaurantes, operadores turisticos e agéncias de
viagens, foi o mais prejudicado por estas medidas. A pandemia teve também um forte impacto nos servicos
de distribuicdo, uma vez que as medidas de distanciamento social em numerosos paises resultaram no
encerramento de lojas ndo essenciais (Guimaraes, C., 2021).

Em Portugal, as transacdes comerciais também sofreram graves consequéncias no comércio de mercadorias

e de servigos e, consequentemente, no impacto nos transportes.
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3.8.2. Impacto do Covid-19 em Portugal

Portugal declarou estado de emergéncia a 18 de margo de 2020, e durante este estado recorreu a uma
variedade de intervenc¢Oes ndo-farmacéuticas destinadas a retardar a propagacdo do virus e a evitar que os
hospitais se tornassem sobrelotados. O isolamento social e a quarentena estavam entre estas intervengdes
(Naudé & Cameron, 2020).

Apesar da sua rapida agdo na prevengao da propagacao do virus, o impacto d Covid-19 no PIB do pais e no
comércio internacional foi inevitavel. Segundo os dados estatisticos disponiveis no website “PORDATA,”, o
PIB de Portugal em 2020 teve uma queda de -7,70%, apds o crescimento de 2,49% em 2019. Esta queda no
PIB de Portugal esta diretamente ligada ao impacto da pandemia, que mergulhou o mundo numa profunda
recessdo em resultado de uma queda dramatica nas exportacdes e no consumo, afetando sobretudo o
turismo, o comércio e as transagées comerciais.

O comércio internacional sofreu, assim, severas consequéncias. A figura X demonstra o impacto da pandemia
na importacdo e exportacdo de Portugal. Devido ao Covid-19, as importag¢des diminuiram de 79,977 milhdes
de euros para 67,909 milhGes de euros, tendo sofrido uma diminuicdo de 12,068 milhdes de euros. As
exportagdes diminuiram de 59,903 milhGes de euros para 53,786 milhdes, tendo sofrido uma diminuicao de
6,117 milhGes de euros. Em termos comparativos, entre 2019 e 2020, Portugal sofreu uma diminui¢do de
15,09% nas importacdes e de 10,2% nas exportagdes. Isto deve-se a todas as restricdes e encerramentos de

fronteiras impostas pelo governo e restri¢des de viagem (Guimaraes, C., 2021).

-15,09%

-10,2%

Figura 31 — Valor total do comércio em Portugal nos anos de 2019 e 2020, por Guimardes, C., (2021).

Como mencionado anteriormente, foi em abril que Portugal experienciou uma prolifera¢do do virus e, por

conseguinte, o governo foi forgado a impor o isolamento social, as quarentenas, e as restrigdes a circulagdo
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de pessoas, bens, e servigos. Isto causou um aumento dos custos comerciais entre paises e dificuldades nos
modos de transporte, o que acabou por causar um forte declinio do volume de importagGes e exportagdes

em abril de 2020, que acabou por se estender ao longo do ano (Guimaraes, C., 2021).
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4, Consideragoes Finais

O presente relatorio é o culminar de um percurso significativo, realizador e por vezes, desafiante.

O mestrado em Linguas e Relagdes Empresariais proporcionou-me a aquisicdo de conhecimentos nas mais
variadas areas, sendo que as unidades curriculares focadas nas linguas estrangeiras me ofereceram uma
vantagem competitiva na entrada para o mundo empresarial.

No que diz respeito ao estagio curricular, este foi preponderante e enriquecedor a nivel pessoal e profissional.
Esta etapa permitiu-me colocar em pratica, num contexto empresarial, os conhecimentos adquiridos ao longo
do mestrado, assim como desenvolver uma visdo fundamentada sobre o processo organizacional de uma
empresa.

Previamente a realizagdo do estagio curricular, admito que os meus conhecimentos do contexto empresarial
eram um pouco superficiais, pelo que passar 5 meses junto dos elementos que tornam possivel o
funcionamento de uma organizagdo — os colaboradores — me permitiu compreender melhor a importancia
que todos os membros possuem na estrutura hierdrquica de uma organizagao.

Este estdgio curricular permitiu-me adquirir um conhecimento mais detalhado do Departamento de Compras
da empresa, nomeadamente de todos os processos logisticos inerentes a fungdo de um Responsavel de
Aprovisionamento e Logistica.

No decorrer do estagio curricular, acompanhei diariamente os colaboradores do Departamento de Compras,
que se mostravam sempre disponiveis para me auxiliar no desenvolvimento das minhas fungdes e atividades,
nomeadamente na execucdo de encomendas e na organizacdo de transporte logistico. Através do contacto
com fornecedores estrangeiros, tive a oportunidade de desenvolver capacidades de comunicacdo em
diferentes linguas, bem como de adquirir novos conhecimentos relativamente a influéncia cultural nos
processos de negociagdao comercial. Assim, aprendi que, de modo a criar e manter uma boa relagao comercial
com os seus parceiros internacionais, € crucial que uma empresa aprenda as diferencas culturais de cada pais
e consiga desenvolver um método para ligar com os seus diferentes parceiros comerciais de mercados
externos.

A minha experiéncia na Miranda & Serra foi bastante enriquecedora, sendo que me permitiu perceber a
minha facil capacidade de adaptagdao a ambientes desconhecidos, uma capacidade que temia ndo possuir.
Assim, com a conclusdo do meu estagio curricular, posso afirmar que iniciei este percurso com alguns receios
e incertezas relativamente ao futuro e que o termino agora, confiante nas minhas capacidades para integrar

o mundo empresarial, expectante no que o futuro tem reservado para mim.
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Anexos

6.1.Anexo 1 — Plano de Estagio

PLAND DE ESTAGIO

Nome completo did aluwi: Mafalda Cerqueira Correia
M.® Mranogrifico: 85558

Endereqo eletrdmico: mafaldacorreiafiya, pt
Contactofs): 917 189 015

Nome da empresa / institwigio: BEST = Construtora de bbquinas e Acessirios, S04
Endereco postal: 2oma Indsstrial de Aveirn - Apartado 3136, 3601-101 Aveiro

Pdgina weh:
Caontactofs): 234 304 020

Nome do responsdvel pela empresa f institmicio: Pedro jorge Pinkeiro Serra
Endereqe eletrénico: pserradrst.pt

Contactods): 918 013 435

Nome do/a Supervisor/a do Estigio Corricular: Carla Si=ara Pinheiro Serra

Enderen eletrinioa:
Contactols): 966 188 542

L. #tividades a realizar durante o Estigio

* Acompanbar ¢ aprender a desepvolver as functes de Assistente Comercial.
nomsadamente através de algumas atividades. @is comeo:

a. Contactar clientes estrageiros para estimular a relagdo comercial imddada pelo Export
Area Mamager;

b. Acompanhara gestio das encomeendas;

c. LConfirmar as encomendas € manter o cliente sempre informado do ponto de situacia,
beeen como indicacdo de prazo de entrega previstos:

d. Partidpar nas reumnifes semanads com a equipa comerdal, onde se definems fergets,
meerrados alvo e prioridades na promoio de produtns especifions para cda drea
geogrifica;

e. Consultar os formecedares para prazos de entrega especificos & pontuads;
f. Elaborar documentos associados 3 transacio comercial {em inglés];
g Particpar nas reunifes de preparagio de feiras, eventns ou agtes de marketing;

h. Receber camadas de dientes estramgeiros.
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a. Contactar fomecedores estrangeiros, guer telefonicamerite, quer por emadl;
b. Analisar requisitos para selecio apropriada dos transportadores,/transith rios;

r. Comunicar com o% fornecedores 20 nivel de confirmapties de encomendas, pregos e
prazos de entrega previstos;

d. Mamter-se em contacts com o foreescedor, por forma a controlar riscos de possiveis
cantratempos no fornecimento £ ou transporte

e. Consultar os formecedores para prazos de entrega especificos & pontuis;

f. Receber damadas de fornecedores estrageinos.

2. Cranograma das atividades indicadas, ao longo dos 5 meses do Estigio:
FEV = ABE: com a Assistente Comercial {bachoffice dos Export Area Managers)

ABE = JUN: com o Responsive] de Logistica e Aprovisionamento [relapbes com fomecedores
estrageinos e transitirios)
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6.2.Anexo 2 — Fatura Proforma
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6.3.Anexo 3 — Packing List

INCXTREMD 5.R.L.

‘fia Serenissima 1, 31025 5 Lucia di Piaws TV ltaly
Ehone 0033 0428 4560080 Fax: 0039 0438 451710
VAT 0, T 03485720285 Cap. Soc. £122.222 |y
E-mail:_infoi@inoxdrend com  weww.incestrend com

5. Lucia di Piave, 08/07/2022

MIRANDA & SERRA
ZONA INDUSTRIAL DE AVEIRO, APARTADO 3123
3801-957 AVEIRO-PORTUGAL

PACKING LIST
Ref. order confirmation no 522-600-523-734-677
Pa'ﬂ?ge ,:C'Br Description Dimensions {cm.) Gross weight KG
2 T34 NG-DA-DOTEW 98xG0xh 102 200
[i] arr NG-DA-DOTEW HxG0xh 103 GO0
4 522 MWE-UA-D04E BOxTTxh7S 280
5 522 HB-UA-DD4ES B0x7Vxh75 325
2 522 MNB-UA-DDEE B1:xB1xh0 170
1 go0 COT-111G BxBdxh 127 155
1 823 COT-120E 108X 120xH2110 410
21 2120 KG

DELIVERY TERME: Ex Works 5. Lucia di Piave
Harmony code for ovens and accessories: 84188180

INDXTREMD SRL
Export Dept



6.4.Anexo 4 — Fatura Comercial
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