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RESUMO

O marketing tem vindo cada vez mais a crescer e a ser percebido pelas empresas como um
fator bastante determinante no seu sucesso. Contudo, quando falamos em marketing,
devemos entender que esta palavra integra varias estratégias, sendo uma delas o marketing

internacional.

O marketing internacional tem vindo a ser cada vez mais relevante para as empresas, isto
porque permite a sua expansdo de forma controlada através de estratégias que concedem o
seu sucesso num mercado externo. Assim sendo, é importante perceber quais as ferramentas
que devem ser utilizadas para garantir que o enquadramento da empresa no mercado

internacional seja realizado de forma correta.

Nos dias que correm qualquer empresa gque queira vingar nos mercados internacionais deve
focar-se no desenvolvimento de uma estratégia completa e extremamente minuciosa, sendo
que por esta mesma razao estdo expostas neste documento todas as tarefas que irdo ser

desenvolvidas na empresa Neocom.

No relatorio de estadgio apresentado, € possivel encontrar todos os detalhes acerca das
atividades realizadas na empresa Neocom — Distribuicdo de Componentes Automoveis, Lda.
entre o dia 10 de outubro de 2022 e o dia 31 de marco de 2023.

O documento encontra-se repartido em trés partes, sendo elas a revisao de literatura, que
contextualiza todo o tema do marketing internacional, a descri¢do da entidade acolhedora e

por fim, a descri¢do completa de cada uma das atividades desenvolvidas ao longo do estagio.

Palavras-chave: Marketing; Marketing Internacional; Internacionalizagdo; Estratégia;

Neocom.
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ABSTRACT

Marketing has been increasingly growing and being perceived by companies as a very
important factor in their success. However, when we talk about marketing, we should
understand that this term integrates several strategies, one of them being international

marketing.

International marketing has become increasingly relevant for companies because it allows
their expansion in a controlled way through strategies that grant their success in a foreign
market. Therefore, it is important to understand which tools should be used to ensure that

the company's framework in the international market is carried out correctly.

Nowadays any company that wants to succeed in international markets must focus on the
development of a complete and extremely thorough strategy, and for this very reason are

exposed in this document all the tasks that will be developed in Neocom company.

In the presented internship report, it is possible to find all the details about the activities
carried out in the company Neocom - Distribuicdo de Componentes Automdveis, Lda.
between October 10th, 2022, and March 31st, 2023.

The document is divided into three parts, which are the literature review, which
contextualizes the whole theme of international marketing, the description of the host entity

and finally, the full description of each of the activities carried out during the internship.

Keywords: Marketing; International Marketing; Internationalization; Strategy; Neocom.
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INTRODUCAO

O presente relatorio foi desenvolvido tendo como objetivo a obtencdo do grau de mestre em
Marketing e Negdcios Internacionais, bem como entender as bases do marketing internacional

como estratégia global do marketing.

O estagio curricular realizado para que fosse possivel concluir o desenvolvimento do relatério,
foi realizado na Neocom — Distribuicdo de Componentes e Automoveis, Lda., situada na zona de
Taboeira, sendo que foram realizadas 960 horas entre os dias 10 de outubro de 2022 e 31 de
marco de 2023, desenvolvendo atividades maioritariamente no ambito do marketing

internacional.

Neste relatorio, foi desenvolvida uma reviséo de literatura bastante extensa, que inclui temas tais
como 0s conceitos de internacionalizacdo, 0s pontos necessarios para um estudo de mercado
eficaz, a importancia de incluir a parte do marketing estratégico que se foca na segmentacéo e no
posicionamento, bem como os modos de penetracdo nos mercados, seguidamente foi analisado
e explicado como se deve proceder o plano de marketing-mix e por fim o plano de acgdes de

marketing que se foca no controlo das atividades e em como se deve desenvolver o or¢camento.

No que toca a apresentacdo da empresa, foram apresentadas informac@es tais como a ficha de
caracterizacao, a historia da empresa, a sua estrutura organizacional, a sua atividade operacional,

0s produtos e servigos que esta comercializa, bem como a analise SWOT desenvolvida.

Por fim, encontramos as atividades desenvolvidas, que inicialmente sdo enumeradas e

seguidamente sdo explicadas de forma mais minuciosa, com a apresentacdo de algumas figuras.
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1 CAPITULO 1-REVISAQO DE LITERATURA

1.1 Conceito de Internacionalizacéo

A internacionalizacdo € teorizada como um processo que envolve o fluxo de bens entre varias
partes do mundo e que pode ser realizada através da exportacdo, do investimento no estrangeiro,
da subcontratacao e da cooperacdo internacional (Prasanthi e Rao, 2019), mas também tem sido
caracterizada como um processo que permitiu aumentar o nimero de conexdes internacionais

entre as empresas (Eyiler, 2019).

Numa outra perspetiva, Hollensen (2020) afirma que a internacionalizagcdo ocorre quando uma
empresa expande a sua pesquisa e desenvolvimento, producéo, vendas e outro tipo de atividades

para mercados estrangeiros.

O processo de internacionalizacao é bastante importante, isto porque a expansao das empresas,
quer sejam elas grandes ou pequenas, para mercados internacionais vai permitir que aumentem
as suas vendas e consequentemente as suas taxas de lucro (Tien et al., 2019), contudo, fatores
politicos, legais, econdmicos e sociais devem ser analisados antes de se iniciar o processo de

internacionalizacao (Eisend, 2015).

No que toca ao processo iniciagdo da internacionalizagdo este tem sido estudado muito
intensamente ao longo das décadas e foi desenvolvida uma grande literatura acerca deste tema
(Niittymies e Pajunen, 2020), pelo que foram desenvolvidos varios processos que explicam o
modo como as empresas devem prosseguir para que a internacionalizacdo seja bem-sucedida.

Um dos modelos desenvolvido foi 0 modelo Uppsala.

O modelo Uppsala tornou-se uma referéncia fundamental para a internacionalizagdo e foi
desenvolvido por Johansos e Vahlne, em 1977 (Vahlne, 2020), sendo que vem tendo algumas

atualizagdes, pois desde a sua cria¢do ja conta com varias versdes diferentes.
O primeiro modelo desenvolve a sua expansdo em quatro passos (Hollensen, 2020), sendo eles:

e Nenhuma atividade de exportacéo regular;

e ExportacOes via agentes independentes;
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e Subsidiarias de vendas externas;

e Subsidiérias estrangeiras de producéo.

O ultimo modelo foi desenvolvido em 2017, contudo foram desenvolvidas diferentes versoes,
nos anos de 2009, 2010, 2011, 2013 e 2014. (Wach, 2021).

No que toca ao modelo de 2017 este ja engloba processos de comprometimento e
desenvolvimento. O processo de comprometimento é baseado em fatores tais como ajustamento
e coordenacéo de recursos, sendo que pode ser na perspetiva de alocacdo ou retirada. O processo

de desenvolvimento do conhecimento inclui aprender, criar e construir confianga (Wach, 2021).

1.2 Evolucéo da internacionalizacdo nas empresas

A internacionalizacéo é vista como um processo gradual, pois é necessario a empresa adaptar-se
as mudancas gradualmente e tendo em atencao todos os fatores que a englobam (Zemaitis et al.,
2020).

Tradicionalmente a internacionalizacdo era algo a que apenas as grandes empresas aderiam,
ficando as pequenas e médias empresas dedicadas ao mercado doméstico, contudo, atualmente
estas ja se encontram a entrar nos mercados internacionais, através da exportacdo, pois este

método requer menos riscos e investimentos por parte da empresa (Mokhethi, 2019).

No que diz respeito as pequenas e médias empresas, estas através da agilidade estratégica, podem
conseguir reduzir alguns riscos, sendo que com o evoluir dos tempos foram introduzidos certos
impulsionadores, tais como o capital social e a orientacdo do empresario da empresa, para que

estas consigam evoluir no processo de internacionalizacdo (Hagen et al., 2019).

Atualmente as empresas também dispdem de ajudas por parte de entidades governamentais, pois
a internacionalizacdo com a sua evolucdo tornou-se bastante importante para estas. Assim, de
momento a Unido Europeia oferece mais de 40 acordos entre paises e regides que facilitam o

comeércio entre os mesmos (Acordos comerciais | Access2Markets, s.d.).

Por fim, é necessario referir aimportancia do e-commerce para a evolucao da internacionalizacao

das empresas, pois este foi um método que permitiu a agilidade de compras e vendas, bem como

19 Coimbra Business School | ISCAC
Mod5.233_00 Quinta Agricola — Bencanta, 3045-601 Coimbra
SISTEMA |N‘|‘ERNQ DE GARANTIA DA QUALIDADE Tel +351 239 802 000; E-mail: presidencia@iscac.pt; www.iscac.pt



niscac . COIMBRA BUSINESS 100, |

Estagio na empresa Neocom — Distribuicdo de Componentes Automdveis, Lda.

atecnologia cada vez mais recente que garante que as empresas se consigam expandir com menos

riscos (Santangelo e Meyer, 2017).

1.3 Motivagdes da internacionalizacao

As motivacOes dizem respeito & forca que inicia, orienta e mantém a empresa a manter o

comportamento para conseguir alcancar os objetivos (Tulder, 2015).

A razdo fundamental que todos definem como motivacdo é ganhar dinheiro, contudo, é
importante referir que ndo s6 apenas um fator é responsavel por todas as a¢oes desenvolvidas.
Desta forma, (Hollensen, 2020) afirma que por muito fortes ou fracas que sejam essas as metas,
todas esta levam a um comprometimento com o mercado internacional, para que posteriormente

estas levem a um aumento dos lucros a longo-prazo.
Por outro lado, Albaum et al. (2016) refere quatro motivos principais, sendo eles:

1. Encontrar novos clientes;

2. Reducdo dos custos associados as suas operacoes;
3. Procura de recursos;
4,

Obtencdo de ativos estratégicos.
A perspetiva de Albaum et al. (2016), que nos permite fazer duas distin¢des principais,
as influéncias proativas e reativas. Assim temos:
Motivacges proativas:

e Metas de lucro e crescimento;

e Impulso da geréncia;

e Competéncias unicas dos produtos e da tecnologia;
e Oportunidades de negécio;

e Economias de escala;

e Beneficios fiscais.
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Motivagoes reativas:

e Pressdo competitiva;

e O mercado doméstico saturado;

e Excesso de capacidade;

e Encomendas estrangeiras nao solicitadas;

e Ampliacdo das vendas de produtos sazonais;

e Proximidade com clientes internacionais.

A AICEP (2023) por outro lado definiu um conjunto de motivagdes que levam as empresas a

internacionalizar, sendo elas:

e Oportunidade estratégica: Imagem do pais de origem, proximidade cultural e geogréfica,
mercados externos menos exigentes, oportunidades de aquisicdo em novos mercados,
incentivos governamentais e enfraquecimento da concorréncia.

e Crescimento das vendas: Imagem da marca e seguimento dos clientes.

e Fortalecimento da empresa: Economias de escala, diversificacdo do risco, servicos nao

transportaveis e deslocalizacdo da producao.

1.4 Barreiras a internacionalizacao

Uma barreira a exportacao faz referéncia a qualquer obstaculo interno ou externo que dificulte a
entrada de uma empresa num determinado mercado internacional, bem como a posso dissuadir

de exportar ou integrar esse mercado (Mokhethi, 2019).

Estas barreiras tem sido categorizadas de maneiras diferentes, contudo, Hollensen (2020)

desenvolveu-as como barreiras gerais, comerciais e politicas, sendo elas:
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Tabela 1 - Barreiras gerais

Barreiras Gerais

e Distancia do mercado;

e Adaptacdo a mercados externos;

e Concorréncia das empresas dos mercados estrangeiros;
e Adaptacdo dos produtos e servicos;

e Dificuldade em encontrar os distribuidores corretos;

o Diferencas nas especificaces dos produtos;

e Complexidade de envio de servigos para 0s mercados externos.

Fonte: Hollensen (2020)

Tabela 2 - Barreiras comerciais

Barreiras Comerciais

e Mudangas na taxa de conversdo da moeda;
o Falha de pagamentos de clientes;
e Atrasos ou erros no processo de distribuicao e exportacao;

e Dificuldade em obter financiamento para a exportagao.

Fonte: Hollensen (2020)

Tabela 3 - Barreiras politicas

Barreiras Politicas

e Restricdes do governo estrangeiro;

e Politica nacional de exportacdo;

e Controlo de impostos que limitam as oportunidades dos clientes;
e Falta de assisténcia governamental;

o Falta de incentivos fiscais para empresas que exportam;
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e Alto valor da moeda em relagdo ao mercado de exportagéo;
e Altas tarifas estrangeiras para produtos estrangeiros;

e Regulamentos e procedimentos dubios;

e Complexidade em relacdo a documentacdo requerida;

e Conflitos civis e guerras que perturbam os mercados.

Fonte: Hollensen (2020)

Por outro lado, podemos ainda encontrar as barreiras internas e externas (Wijayarathne e Perera,
2018), as barreiras internas englobam as barreiras informativas, funcionais, financeiras e de
marketing e as barreiras externas englobam as barreiras processuais, governamentais,

econbmicas, politicas e juridicas e socioculturais.

Figura 1 - Barreiras externas e internas

Internal Export Barriers External Export Barriers
Informational Barriers Barriers to Procedural Barriers
Functional Barriers . Exports »  Governmental Barriers
Financial Barriers Economic Barriers
Marketing Barriers Political and Legal Barriers

Socio and Cultural Barriers

Fonte: Wijayarathne e Perera (2018)

Seguidamente estas barreiras séo divididas em subgrupos, sendo eles:

e Barreiras de informacdo: Informacdo insuficiente acerca dos mercados externos,

dificuldades em contactar com os clientes e dificuldade em obter dados;

e Barreiras funcionais: Falta de experiéncia em processos de internacionalizacéo, falta de

capacidade de producéo e falta de novas tecnologias;

o Barreiras financeiras: Elevados custos de capital para financiar a exportacdo e falta de

fontes de financiamento;
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e Barreiras de marketing: Dificuldade em produzir produtos de qualidade para exportacao,

falta de inovacdo, a complexidade dos canais de distribuicdo, a falta de pregos
competitivos, o alto custo de transporte e a auséncia de instalagdes para o armazenamento
dos produtos;

e Barreiras processuais: complexidade em obter a documentagdo necessaria para a

exportacdo, os exigentes requisitos, a comunicacado adequada com os clientes estrangeiros
por conta das dificuldades linguisticas e o processo de pagamento que é demasiado
demorado;

e Barreiras governamentais: falta de incentivos por parte do governo e apoio institucional

inadequado;

e Barreiras econdémicas: condicdo econémica instavel e flutuacdes no cdmbio da moeda;

e Barreiras politico-legais: instabilidade politica e regras e regulamentos muito restritos;

e Barreiras socioculturais: diferencas no idioma e diferengas na cultura de pais para pais.

1.5 Estudo de mercado

O desenvolvimento de uma estratégia de marketing deve ser desenvolvido com base num estudo
de mercado, sendo que para isso € necessario realizar uma analise ao ambiente de marketing
(Idris e Rahman, 2018).

O ambiente de marketing envolve fatores que influenciam de maneira positiva ou negativa toda
a administracdo de marketing desenvolvida pela empresa (Scherer et al., 2016), sendo que este
ambiente, pode ser dividido em duas sec¢bes, 0 ambiente macro e o ambiente micro (Kotler e
Keller, 2006, como citado em Scherer et al., 2016).

1.5.1 Variaveis Micro

O microambiente € definido tal como as for¢as que podem impactar o desempenho na empresa,
contudo, tendo em conta que estes elementos podem ser em parte controlados pela empresa

(Karpavicius, 2007), sendo que estes elementos sdo os fornecedores, os distribuidores, 0s

24 Coimbra Business School | ISCAC
Mod5.233_00 Quinta Agricola — Bencanta, 3045-601 Coimbra
SISTEMA |N‘|‘ERNQ DE GARANTIA DA QUALIDADE Tel +351 239 802 000; E-mail: presidencia@iscac.pt; www.iscac.pt



niscac . COIMBRA BUSINESS 100, |

Estagio na empresa Neocom — Distribuicdo de Componentes Automdveis, Lda.

concorrentes, 0s consumidores e a legislacdo que ocorre no periodo em questdo (Scherer et al.,
2016).

O desenvolvimento de uma estratégia de marketing para uma organizacdo deve ter em conta o

ambiente em que esta sera desenvolvida, sendo que para isto se deve fazer uma analise profunda

do ambiente de marketing (Idris e Rahman, 2018). Depois de entender o ambiente no qual o

negocio se desenvolvera a empresa conseguira criar um relacionamento positivo com 0s seus

clientes, fortalecendo assim a sua estratégia de marketing, pois de acordo com Kotler os

consumidores irdo apoiar as marcas que lhes proporcionam aquilo que necessitam e desejam
(Kotler, 2017, como citado em Idris e Rahman, 2018).

De acordo com Kotler e Armstrong (2018) estes afirmam que o microambiente engloba 6 fatores,

sendo eles: a propria empresa, os fornecedores, os intermediarios de marketing, os concorrentes,

0s publicos e os clientes.

25

Empresa: Uma empresa quando planeia desenvolver um plano de marketing faz com que
outros departamentos da empresa sejam envolvidos, assim, tudo isso interessa ao
ambiente interno da empresa, pois € a administracdo da empresa que define as estratégias
e politicas. Assim, o marketing assumindo o controlo faz com que a o departamento de
fabrico, financiamento e recursos humanos partilhnem as necessidades dos clientes e criem
valor para 0 mesmo, estando em sintonia os seus objetivos (Kotler e Armstrong, 2018);
Fornecedores: Os fornecedores tendem a desenvolver uma forte relagdo com a empresa,
(Kotler e Armstrong, 2018) isto porque sao eles que dao acesso as empresas as matérias-
primas e outro tipo de necessidades, para que estes desenvolvam os produtos ou servicos
(Macédes, 2019), mas também porque problemas com os fornecedores podem afetar o
marketing da empresa (Kotler e Armstrong, 2018), bem como influenciar a empresa de
muitas outras maneiras, quer positivamente como negativamente (Hollensen, 2020).
Atualmente as empresas tendem a ter poucos fornecedores, pois ao construir relacdes
fortes com estes, conseguem melhores condi¢cdes em termos de prego, prazos de entrega,
prazos de pagamento e qualidade dos materiais (Macaes, 2019);

Intermediarios de marketing: Os intermediarios de marketing sdo os que ajudam a

promover 0s produtos da empresa, mas que também arrecadam clientes dando-lhes a
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conhecer tudo o que a empresa lhes pode oferecer (Kotler e Armstrong, 2018). Os
intermediarios de marketing podem ser diferenciados em cinco tipos (Krizanova et al.,
2016):

1. Intermedirios de vendas;

2. Intermediarios de distribuicao;

3. Intermediéarios de servigos de marketing;
4. Intermediarios de servicos financeiros;
5

Intermediarios que prestam outro tipo de servigos.

Igualmente aos fornecedores os intermediadrios de marketing, sdo também bastante
importantes para a empresa e por isso sdo também valorizados pelos profissionais de
marketing, que trabalham para que as relacdes com os mesmos sejam fortes e duradouras
(Kotler e Armstrong, 2018).

Concorrentes: Macédes (2019) afirma que os concorrentes sdo organizacfes que podem
oferecer produtos iguais ou similares, no mesmo setor em que a empresa atua, sendo por
isso importante analisar os seus pontos fortes e fracos, bem como a sua estratégia de
mercado, pois podem afetar a dindmica da empresa provocando perturba¢ées no ambiente
empresarial (Scherer et al., 2016). Assim, para que uma empresa tenha sucesso deve
oferecer maior satisfacdo e melhores produtos aos consumidores, mas também posicionar
0s seus produtos de forma correta na mente dos mesmos (Kotler e Armstrong, 2018).
Quando se analisa a concorréncia Macées (2019) frisa que se deve ter em conta fatores
COmMO 0S concorrentes atuais e potenciais, onde estdo a ganhar dinheiro, quais 0s seus
objetivos, identificar as suas estratégias, prever as suas reacgdes, selecionar o0s
concorrentes que devem atacar e os que devem evitar, quais os clientes em que os
concorrentes estdo interessados, se os fornecedores com que trabalham s&o melhores e
por fim, em que a empresa deve ser melhor para vencer a concorréncia no mercado;

Publicos: O microambiente de marketing engloba também varios pablicos, sendo que de
acordo com Kotler e Armstrong (2018) estes publicos sdo quem pode ter impacto no
desempenho da empresa, ou seja, a capacidade de esta atingir os seus objetivos, sendo

que podem influenciar o nome da empresa positivamente ou negativamente no mercado
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(Krizanova, 2016). Os publicos podem ser separados em sete tipos (Kotler e Armstrong,
2018), sendo eles:

1.
2.

S.
6.
7.

Publicos financeiros: bancos, analistas e acionistas;

Publicos relacionados com os media: jornais, revistas, redes sociais, blogs e
canais televisivos;

Publicos governamentais: consideracdes do governo;

Publicos relacionados com a sociedade: minorias, ambientalistas e
organizagOes de consumidores;

Publicos internos: trabalhadores, gerentes, voluntarios e administradores;

Publico geral: o publico em geral, que afeta as vendas da empresa;

Puablico local: residentes e organiza¢@es da comunidade local.

e Clientes: Os clientes sdo o elemento mais importante no microambiente, isto porque o

objetivo de todas as empresas é envolver os clientes e criar relac6es fortes com 0s mesmos

(Kotler e Armstrong, 2018). Atualmente os clientes possuem um grande poder, porque a

oferta é superior a procura e a concorréncia é cada vez mais forte, mas também devido a

sua acessibilidade (Macées, 2019). Os clientes podem ser divididos em cinco grupos
(Kotler e Armstrong, 2018):

1.

2
3.
4
5

Mercados de consumo;
Mercados empresariais;
Mercados revendedores;
Mercados governamentais;

Mercados internacionais.

Por outro lado, temos ainda os clientes diretos e o clientes finais. O cliente direto é aquele que

compra diretamente o bem a empresa e pode ser um intermediério, ja o cliente final é aquele que

compra para a satisfacdo das suas préoprias necessidades (Scherer et al., 2016).

1.5.2 Variaveis Macro

Todas as empresas atuam num ambiente externo, que faz com que tenham de lidar com fatores

que moldam as suas oportunidades e consequentemente lhes trazem ameacas (Kotler e
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Armstrong, 2018). O macroambiente inclui fatores politicos, econémicos, sociais, tecnolégicos,
ambientais e legais (Idris e Rahman, 2018), sendo por isso analisado pela anélise PESTEL, que
permite as empresas a identificacdo do ambiente operacional e fornece informac6es que podem

prever situagOes futuras (Nurmi e Niemel, 2018).

Figura 2 - Andlise PESTEL

POLITICAL
\ ECONOMIC
- /
LEGAL INDUSTRY

ENVIRONMENT e — — \

TECHNOLOGICAL

Fonte: Kotler (2017)

e Politicos: O ambiente politico esta relacionado com as leis, regulamentos e organismos
governamentais que afetam o desenvolvimento econdmico de um pais (Magées, 2019),
neste sentido, este fator consiste em leis, agéncias governamentais e grupos de pressao
que limitam varias empresas em uma determinada sociedade (Kotler e Armstrong, 2018),
bem como por meio da estabilidade politica, da politica de comércio, politica tributéria,
legislacdo relacionada com os trabalhadores e restricdes comerciais (Nurmi e Niemel,
2018). Assim, 0s empresarios e os profissionais de marketing devem ter em atencéo estes
fatores, quando estdo a conceber determinados produtos e 0s seus respetivos planos de

marketing (Kotler e Armstrong, 2018).
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Econdmicos: O ambiente econdmico inclui fatores que afetam o poder de compra dos
consumidores, bem como o seu poder de compra e consequentemente 0s seus padrdes de
gastos (Kotler e Armstrong, 2018). Assim, foi desenvolvida uma lista com 0s varios
fatores econdmicos (Silva et al., 2018), que engloba o PIB, a inflacdo, as taxas de juro,
os niveis de rendimento e poupanca, a dimensdo do mercado, a taxa de crescimento do
mercado, 0s custos de trabalho e as importacdo e exportagdes. As condi¢cdes econdmicas
gerem o marketing da empresa no que toca a oferta do produto, do preco e as estratégias
de promocdo, pelo que os profissionais de marketing devem estar atentos a todos os
fatores que possam afetar as suas aces (Macées, 2019).

Sociais: Os fatores sociais, sdo também reconhecidos por socioculturais, porque estao
relacionados com as crencas e atitudes que uma sociedade partilha (Nurmi e Niemel,
2018), mas também porque é necessério entender questdes relacionadas com as classes
sociais, qual a idade média da sociedade analisada, qual o nivel de educacdo da
populacdo, indices de mortalidade e de infertilidade, bem como os tipos de organizagdes
da sociedade civil, tais como Organizacdes ndo governamentais (ONGs) (Silva et al.,
2018). O ambiente social é importante a nivel empresarial, porque todas as caracteristicas
referidas anteriormente devem ser levadas em conta quando se pretende desenvolver e
comercializar qualquer tipo de produto, pois a populagdo pode estar disposta ou ndo a
pagar por eles (Macées, 2019).

Tecnoldgicos: O ambiente tecnoldgico atualmente € aquele que mais molda o destino das
nossas vidas e o setor empresarial, isto porque é a tecnologia que oferece as empresas
novas oportunidades de desenvolverem as suas estratégias, quer a nivel de producéo,
como a nivel de conex@ com os clientes (Kotler e Armstrong, 2018). A tecnologia
compreende varios fatores, pelo que se destaca 0 conhecimento humano, os diferentes
modos de trabalho, os equipamentos fisicos e eletrdnicos, a comunicacdo desenvolvida e
sistemas que ajudam as empresas a alcangar uma rentabilidade mais alta (Macées, 2019).
Por outro lado, é também este ambiente que modifica os métodos de producéo, os de
distribuicdo e 0 método de comunicagdo com os consumidores (Nurmi e Niemel, 2018),
pelo que os profissionais devem estar fortemente atentos a possiveis modificacdes e

manter a empresa sempre atualizada (Magcées, 2019).
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Ambientais: O ambiente ambiental esta relacionado com os recursos ambientais que as
empresas utilizam para a producdo dos seus bens comerciais, pelo que estas devem ter
em atencdo a utilizacdo de bens renovaveis, que devem ser utilizados com cautela, bem
COMO 0S recursos ndo renovaveis, que representam custos elevados (Kotler e Armstrong,
2018). Este é também um ambiente conectado com a importancia crescente dos produtos
sustentaveis e produzidos de forma ética, que os consumidores valorizam cada vez mais
(Nurmi e Niemel, 2018), pelo que as empresas devem estar cada vez mais atentas aos
aspetos ecoldgicos (Macdes, 2019). Assim, os profissionais de marketing devem estar
cientes destas alteracdes e modificarem as suas estratégias de venda e de comunicacéo,
de acordo com as necessidades do mercado (Kotler e Armstrong, 2018).

Legais: Os fatores legais compreendem as leis e os regulamentos que englobam o
mercado, que podem ser desenvolvidas a nivel nacional, bem como a nivel da Unido
Europeia, ou por organizagdes fora da Europa (Macées, 2019). De acordo com Nurmi e
Niemel (2018), as empresas devem ser cuidadosas na hora de comercializar, pois cada
pais desenvolve as suas proprias leis e isto pode dificultar a venda dos seus produtos em
determinados locais. Assim, no caso de a empresa escolher sediar-se num mercado
externo deve ter em conta os direitos de propriedade industrial, patentes, marcas e direitos
de autor (Macées, 2019).

1.6 Fatores Criticos de Sucesso

Os fatores criticos de sucesso (FCS) séo uma abordagem que foi desenvolvida ha bastantes anos,

sendo que Rockart foi quem deu énfase a esta estratégia no ano de 1979. Estes sdo elementos

em que a empresa deve ter um bom desempenho, para que consiga desenvolver os seus objetivos

com sucesso (Garousi, 2018). Inicialmente esta estratégia era apenas utilizada em sistemas de

informacao, sendo que com o tempo comecou a ser utilizada como uma abordagem utilizada por

grande parte das empresas (Wang e Hung, 2015). Os FCS podem também ser consideradas areas

administrativas que devem receber mais atencdo, para que sejam alcancados os resultados

desejados, sendo que podem tornar-se questdes criticas para o seu crescimento (Musangi et al.,

2019).
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De acordo com Hollensen (2020), se existe uma boa relagdo entre os FCS e a posicao inicial da
empresa, 0 importante & concentrar 0s recursos e gerar vantagens competitivas sustentaveis. Por
outro lado, se houver diferencas entre os FCS e a posicdo inicial da empresa, é necessario
melhorar os fatores criticos de sucesso, ou entdo arranjar um novo mercado em que a empresa se

enquadre.
Estes de acordo com Lasrado et al. (2016) podem ser categorizados em:

e Atributos individuais: Os atributos individuais estdo relacionados com as personalidades

dos funcionérios de uma empresa, pois um trabalhador que apesar de se relacionar e
identificar com a empresa, caso ndo esteja interessado e motivado em melhorar e aberto
a novas mudangas que levam ao sucesso, ndo estara predisposto a fazer sugestdes de
melhoramento (Lasrado et al., 2016). Um dos aspetos significativos que a empresa deve
ter em conta é que os funcionarios gostem do que fazem e estdo interessados no que
fazem (Yuan e Zhou, 2008, como citado em Lasrado et al., 2016).

e Recursos do sistema: No que toca aos recursos de sistema, estes englobam varios aspetos,

tais como um sistema administrativo eficaz, publicidade, recursos, recompensas e
avaliacdo. Todos estes fatores fazem com que a dindmica dentro da empresa seja mais
positiva, tendo em conta que todos os fatores estejam alinhados (Lasrado et al., 2016),
levando assim ao sucesso.

e Fatores organizacionais e do ambiente de trabalho: Compartilhamento de informacdes,

networking, fatores relacionados com o trabalho, participacdo dos empregados,
implementacéo das sugestdes, apoio organizacional e apoio da administracédo, sdo alguns
dos aspetos que influenciam o ambiente de trabalho de uma empresa, pelo que um
ambiente de trabalho positivo leva a melhores resultados, pois todos estdo motivados em

alcancar o sucesso (Lasrado et al., 2016).
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Figura 3 - Fatores Criticos de Sucesso
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Por outro lado, Chiun Lo et al. (2016), acreditam que existem 5 fatores que devem ser

considerados FCS e que qualquer empresa deve considerar:

1. Desempenho organizacional: Este fator leva em consideracdo o desempenho e as bases

da empresa no que toca as capacidades para tomar decisbes empreendedoras e a sua
habilidade para explorar novas oportunidades (Chiun Lo et al.,2016).
2. Apoio da gestdo de topo: Os gestores da alta administracdo devem fornecer apoio e

acompanhar os projetos, bem como manter a comunicacdo entre todos os trabalhadores,
bem como incentivar a sua capacidade de resolugéo de problemas (Chiun Lo et al., 2016).

3. Orientacdo para o cliente: Manter o foco no cliente, pois é este que representa a

lucratividade da empresa, a sua vantagem competitiva e a imagem de uma boa empresa,
mas também porque manter um relacionamento intimo com os clientes ajuda a perceber
as necessidades dos mesmos (Chiun Lo et al., 2016).

4. QOrientacdo para os trabalhadores: A proximidade com os clientes é também considerado

um fator bastante importante, isto porque ao compartilhar informagdes com 0s mesmos,
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faz com que estes melhorem o seu desempenho e sejam capazes de arranjar solugdes para
pequenos problemas que possam surgir no processo (Chiun Lo et al., 2016).

5. Orientacdo tecnoldgica: Este € um fator que contempla a capacidade de uma empresa

conseguir adquirir tecnologia para criar solucfes e respostas as suas necessidades e as
necessidades dos clientes. Por outro lado, ao obter tecnologia mais recente, esta pode
ajudar a empresa a decidir qual a estratégia correta para o que pretende (Chiun Lo et al.,
2016).

Por fim, através de um estudo realizado por Franco e Ferreira (2021), as empresas portuguesas,
estes também entenderam que existem fatores que as empresas consideram que sejam mais
importantes, sendo eles: a relagdo com o cliente, a qualidade dos produtos ou servicos e o tipo
de produtos ou servicos que vendem. Por outro lado, os trés menos valorizados sdo o género dos

fundadores da empresa, as habilitacbes académicas do fundador e a localizacdo da empresa.

No que toca aos FCS num perspetiva internacional, estes podem variar de pais para pais, devido
as diferencas economicas, geogréficas e culturais que fazem com que seja uma necessidade a

empresa altera-los (Ensari e Karabay, 2014).
Ng e Kee, (2017) descrevem como FCS na internacionalizacao os seguintes parametros:

e Lideranca transformacional;
e Competéncias empreendedoras;
e Competéncias técnicas;

e Inovagdo.

Por fim, em um estudo realizado por Moric Milovanovic e Cvjetkovic (2021) a pequenas e
médias empresas, estes concluiram que atualmente os FCS mais importantes para que as mesmas
atinjam 0 sucesso sdo as caracteristicas do empresario, as caracteristicas da empresa, 0
conhecimento e experiéncia dos funcionarios, a qualidade dos produtos e as suas caracteristicas
inovadoras, as caracteristicas do mercado, recursos financeiros e a estratégia de

desenvolvimento.
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Por outro lado, além de todos estes fatores, os autores referem que ultimamente trés fatores estao
a ser incluidos em uma abordagem mais recente, sendo eles as parcerias estratégicas, a internet

e a inovacgdo (Moric Milovanovic e Cvjetkovic, 2021).

1.7 Definicdo da Estratégia de Internacionalizacao

Os gestores sabem que € impossivel servir todos os mercados, pelo que necessitam de
desenvolver estratégias que lhes permitam entender quais 0s mercados que mais se adequam as
suas vendas. Aassim, 0 objetivo dos profissionais de marketing é entender quais s&o os melhores
mercados e aplicar as suas estratégias adequadamente (Macaes, 2019).

Assim surge a segmentacdo e 0 posicionamento, que € 0 processo que leva a empresa a entender
quais os mercados para que deve direcionar 0s seus produtos e como posicionar os produtos na

mente dos mesmos (Kotler e Armstrong, 2018).

1.7.1 Segmentacdo Internacional

A segmentacdo tem vindo a ajudar as empresas e € considerada como parte do marketing
moderno (Cortez et al., 2021), sendo que esta consiste em identificar segmentos que partilham
caracteristicas, desejos e necessidades em comum para que posteriormente a empresa consiga

desenvolver estratégias diferentes para cada tipo de segmento (Magées, 2019).

No que toca a segmentacdo internacional, esta € caracterizada como um processo em que se
identificam grupos baseados em determinados paises ou em grupos de consumidores que

envolvem consumidores individuais (Albaum et al., 2016).

De acordo com Silva et al. (2018), uma empresa ao desenvolver uma segmentacao internacional,

deve ter em conta o seguinte:

e Os mercados internacionais diferem no seu grau de sofisticacéo;
e A separacdo dos paises em categorias diferenciadas permite a empresa desenvolver

estratégias mais adequadas para cada um dos segmentos;

34 Coimbra Business School | ISCAC
Mod5.233_00 Quinta Agricola — Bencanta, 3045-601 Coimbra
SISTEMA |N‘|‘ERNQ DE GARANTIA DA QUALIDADE Tel +351 239 802 000; E-mail: presidencia@iscac.pt; www.iscac.pt



niscac . COIMBRA BUSINESS 100, |

Estagio na empresa Neocom — Distribuicdo de Componentes Automdveis, Lda.

Elaborar uma estratégia consistente permite a sua utilizacdo em varios paises, com

consumos idénticos.

Dionisio e Rodrigues (2018) desenvolveram o processo de segmentacdo em 4 fases, iniciando

pela escolha dos critérios de segmentacdo, a descri¢do de cada segmento, a escolha de um ou

mais segmentos e por fim, a definigdo da politica de marketing para cada um dos segmentos.

Assim, para que seja realizada ao segmentacédo, pode utilizar-se quatro tipos de critérios, sendo

eles os critérios demograficos, geograficos, psicograficos e comportamentais (Macaes, 2019).

35

Critérios demograficos: Baseiam-se em varidveis tais como a idade, o tamanho dos

agregados familiares, o género, a renda, a profissao dos individuos, a sua escolaridade, a
etnia e a sua nacionalidade (Osei et al., 2021). Os fatores demograficos sdo utilizados
muito frequentemente porque as necessidades, desejos e taxas de uso estdo muitas vezes
correlacionadas com as variaveis demogréficas (Kotler e Armstrong, 2018).

Critérios geograficos: A segmentacdo geografica analisa areas geogréficas, tais como

paises, regides, cidades, ou mesmo segmentos mais pequenos, como aldeias (Magcaes,
2019). Uma empresa pode decidir atuar em varias areas, mas deve estar atenta as varias
necessidades e desejos entre elas, ou focar a sua estratégia em apenas uma regido,

canalizando todos os seus esforgos para a mesma (Kotler e Armstrong, 2018).

Critérios psicograficos: Analisam os compradores em segmentos com base no seu estilo
de vida e na sua personalidade, porque muitas vezes 0s produtos que as pessoas compram
e utilizam d& a entender qual o estilo de vida (Kotler e Armstrong, 2018), por outro lado,
estes critérios permitem também & empresa entender fatores emocionais (Magées, 2019).

Critérios comportamentais: A segmentacdo comportamental divide os consumidores de

acordo com os seus conhecimentos, atitudes, uso de um determinado produto ou até
mesmo a forma como este o vé (Kotler e Armstrong, 2018). Por outro lado, Macées
(2019), afirma que esta segmentagdo permite ver como os clientes relacionam com a
marca e onde compram, bem como quando tem essa necessidade, pois é um fator que os
pode ajudar a desenvolver programas de fidelidade e a construir relacionamentos de

longo-prazo (Andaleeb, 2017).
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No que toca aos segmentos em mercados internacionais, Silva et al. (2018) reforca que os

segmentos devem demonstrar:

o Estabilidade: Devem manter estabilidade ao longo do tempo e ndo sofrerem muitas
alteracoes;

e Adaptabilidade: Os segmentos devem responder de forma positiva as diferentes acoes

que a empresa desenvolve relativamente as agdes do composto de marketing;

e Acionabilidade: Esta caracteristica acontece quando o composto de marketing é

desenvolvido de forma correta e de acordo com as necessidades dos consumidores,

levando a maximizagdo das competéncias da empresa.

1.7.2 Mercado-Alvo

Apos a realizacdo da segmentacdo é necessario escolher qual o mercado-alvo para onde a
empresa pretende comercializar. A sele¢do de um ou varios paises € uma decisdo que deve incluir
cuidados significativos, pois pode afetar outras vertentes dentro da empresa (Schu e Morschett,
2017), mas também porque é uma fase crucial no processo de internacionalizacdo, que pode

definir o seu sucesso ou 0 seu insucesso (Silva et al., 2018).

Albaum et al. (2016) descrevem dois métodos de selecdo de mercado, a sele¢cdo de mercado

reativa e a selecdo de mercado proativa.

A selecdo de mercado reativa acontece quando ndo é a propria empresa a escolher o mercado-
alvo, mas sim atende a pedidos vindo de representantes estrangeiros, tais como os importadores,
sendo que o processo de selecdo fica bastante informal e 0 marketing de exportacdo acontece
esporadicamente (Albaum et al., 2016). Por outro lado, a selegdo de mercado proativa é a
empresa que inicia o processo, tendo por isso de organizar as encomendas, ter funcionarios com
experiéncia a nivel internacional e selecionar os mercados com as melhores condic¢fes (Albaum
etal., 2016).

Esta selegdo € feita com base em quatro fatores (Magnani et al., 2018):

¢ Distancia econdmica: Este fator faz referéncia a diferenca de riqueza entre os paises, em

termos de poder de compra, mas também abrange as suas preferéncias. Esta distancia é
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medida com base no PIB, na inflacdo e nas exportacdes e importacdes (Magnania et al.,
2018).

Distancia geogréfica: Este é certamente um dos fatores que mais influencia a selecdo do

mercado, isto porque caso a distancia seja bastante elevada pode condicionar a empresa
no gue toca aos custos de transporte, em controlar as atividades no pais exterior e de
compreender corretamente o0 que se passa no mercado, levando ao abandono (Magnania
etal., 2018).

Distancia institucional: Este fator esta relacionado com os governos dos paises € como

eles podem levantar barreiras a empresa no processo de internacionalizacdo. Por outro
lado, aspetos tais como leis, direitos de propriedade, sistemas de informagdo e
regulamentacdo, podem também influenciar a tomada de decisdo da empresa (Magnénia
etal., 2018).

Distancia cultural: No que diz respeito a distancia cultural esta é analisada tendo por base

os tracos culturais da sociedade em analise, que tanto podem ajudar a empresa a
implementar as suas estratégias e os seus produtos, como podem causar a sua retirada
(Magnania et al., 2018).

As pequenas e as médias empresas, também demonstram diferengas no que toca a selegdo de

mercado relativamente as grandes empresas (Hollensen, 2020).

As grandes empresas fazem pesquisas de mercado profundas, pois possuem mais recursos e

percebem a internacionalizagdo como uma busca de oportunidades num mercado especifico

(Hollensen, 2020). Em contrapartida, as pequenas e médias empresas tendem a aguardar por um

estimulo através de camaras de comércio ou agentes que lhes apresentem oportunidades, pois

uma abordagem de analise de mercado pode ser bastante cara e demorada (Hollensen, 2020),

sendo que neste caso existem trés critérios (Albaum et al., 2016):
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Distancia psiquica: Existe um sentimento de inseguranca em relacdo aos mercados e a

dificuldade em encontrar informacdes sobre 0 mesmo (Albaum et al., 2016);

Distancia cultural: O gerente percebe as diferencas culturais entre ambos 0s mercados
(Albaum et al., 2016);

Distancia geogréafica: Proximidade entre ambos os mercados (Albaum et al., 2016).
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1.7.3 Principais Determinantes do Posicionamento Estratégico Internacional

O contexto em que vivemos engloba cada vez mais um mercado bastante competitivo e
globalizado, 0 que determina que as empresas devem ter como um dos seus objetivos a
diferenciagdo, para colocarem os seus produtos e servigos na mente do consumidor (Urbina,
2021).

O posicionamento consiste em uma escolha estratégica que permite que as empresas alcancem
uma posicao consistente e diferenciada no mercado e principalmente na mente dos consumidores
(Dionisio e Rodrigues, 2018) e tem vindo a ser utilizada desde 1970 quando Ries e Trout o

popularizaram (Urbina, 2021).

No que toca ao reconhecimento no mercado, existem dois aspetos que devem ser levados em

conta (Macées, 2019), sendo eles:

o Identificacdo do produto/servico: A empresa deve decidir a que categoria o produto vai

ficar associado na mente dos consumidores, ou seja, qual é tipo de produto que a empresa
esta a comercializar (Macées, 2019).

o Diferenciacdo do produto/servico: O que diferencia o produto da concorréncia, pois

existem clientes que ndo se importam de pagar um pouco mais devido a fatores

diferenciadores e que oferecem mais beneficios e qualidade (Macées, 2019).

Uma vantagem que o posicionamento oferece as empresas, € que se bem desenvolvido pode levar
a uma vantagem competitiva sustentadvel e a empresa consegue alcancar um desempenho

empresarial superior (lyer et al., 2018).

Por outro lado, para estruturar um bom posicionamento, € necessario que as empresas tenham
em consideracéo as percec¢des do consumidor, pois de certo modo colocar uma imagem positiva

na mente do mesmo, é mais importante do que o préprio produto (Saqib, 2019).

No que toca ao posicionamento internacional este deve iniciar com a descri¢do especifica dos
produtos, dando énfase aos diferentes atributos que sejam capaz de mostrar os beneficios para os
consumidores (Hollensen, 2020). Ao visar os segmentos de mercado, os profissionais de
marketing devem desenvolver os atributos que geram beneficios para 0s mesmos, sendo que

fatores como a embalagem e 0s servicos externos sdo também tarefas que englobam o
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posicionamento do produto (Albaum et al., 2016), no fundo, todas as areas devem estar alinhadas

com o departamento de marketing (Urbina, 2021).

1.8 Modo de Penetracdao/Entrada nos Mercados Internacionais

A internacionalizacdo empresarial esta relacionada com o0 modo de entrada que as empresas
decidem realizar para entrarem em mercados internacionais (Silva et al., 2018). As empresas
desenvolvem atividades como abastecer, fabricar, comercializar e outro tipo de atividades que
sejam desenvolvidas fora do pais de origem, sendo que esta estratégia tem como objetivo a
entrada de produtos, tecnologia, médo-de-obra qualificada e outros recursos organizacionais
(Alves et al., 2021). Assim, a entrada em mercados externos deve ser feita de forma faseada e
por métodos consistentes, pois € influenciada pela estratégia internacional que a empresa definiu

para a expansdo (Albaum et al., 2016).

Os modos de entrada que se podem destacar sdo a exportagcdo, as acordos contratuais e o

investimento direto no estrangeiro (AICEP, 2022), sendo que:

e Exportacdo: Direta e Indireta;

e Acordos contratuais: Licenciamento, Franchising e Contratos de Gestao;

e Investimento direto: Joint Venture, Greenfield e FusGes e Aquisigdes.

1.8.1 Exportacao

A maneira mais simples de realizar a entrada em mercados internacionais é através da exportacdo
(Kotler e Armstrong, 2018), pois além de ser a mais simples e mais rapida € a que as empresas
tendem a utilizar pois o grau de envolvimento e o investimento de recursos € menor (Silva et al.,
2018).

Se a empresa decidir utilizar este modo de entrada esta podera optar entre exportacdo direta ou
exportacdo indireta, dependendo do tipo de produto, mercado-alvo, objetivos e controlo que
pretende ter (AICEP, 2023).
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No que diz respeito a exportacdo direta, tudo é assegurado pelo produtor, ou seja, ndo existem
intermediéarios, contudo, pode existir um representante no pais de destino, que por norma é quem
trata das burocracias para o desalfandegamento dos bens. Ao optar pela exportacéo direta tudo o
que envolva estudos de mercado, contactos, distribuicdo e logistica, marketing e questdes a nivel
fiscal e legal sdo da responsabilidade da propria empresa (AICEP, 2023). Esta é frequentemente
utilizada em mercados industriais, onde a empresa fabrica os produtos no pais de origem e apenas

exporta quando necessario (Hofer e Baba, 2018).

Relativamente & exportacdo indireta, as empresas que ndo tenham a pre-disposicdo para a
exploracdo de mercados externos, ou que ndao tenham 0s recursos necessarios para o fazer, optam

por esta alternativa (Silva et al., 2018).

Neste caso a empresa ndo terad de se envolver no processo de exportacdo nem na comercializagao,
sendo que para issO sera necessario contactar outras empresas, que serdo responsaveis pelas
vendas para o pais de destino, perdendo assim algum controlo das operacdes ocorridas (AICEP,
2023).

As vantagens e desvantagens entre ambas as estratégias sao (Simdes et al., 2013):

Tabela 4 - Vantagens e desvantagens da exportacéo

Exportacao Vantagens Desvantagens
Direta Maior informacdo sobre o | Maiores dificuldades de
mercado; penetracao inicial,
Maior controlo sobre os | Maiores custos de
canais de distribuicéo; estrutura;
Controlo total ou parcial do | Maiores riscos;
plano  estratégico  de Dominio de informacdo e
marketing; documentacéo processual.
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Maior protecédo da marca,
patentes e outras

propriedades intangiveis.

Indireta

facilidade de

penetracéo inicial;

Maior

Menores custos de

representacéo;

Percecéo de risco inferior.

Menor controlo e
informacdo  sobre 0
mercado;

Auséncia de estratégia de

entrada.

1.8.2 Acordos Contratuais

Os acordos contratuais englobam trés modos de entrada no pais, sendo eles o licenciamento,

franchising e contratos de gestao.

O licenciamento permite que uma empresa ceda os direitos de producgéo, utilizagdo e
comercializagdo dos seus produtos, tendo por base especificacbes em que ambas as partes
concordaram (Silva et al., 2018). Para que isto possa prosseguir avante, o licenciado deve pagar

0s royalties, uma taxa que faz com 0 mesmo possa receber o necessario para suportar toda a

partilha de conhecimento (Pegan et al., 2020).

No que toca as motivacgdes, para que uma empresa decida utilizar este tipo de modo de entrada

Hollensen (2020) destaca as seguintes:

e A empresa quer concentrar as suas forgas no desenvolvimento de novos produtos e

terceirizar a producéo para os licenciados.

Fonte: Simdes et al. (2013)

¢ O licenciante ndo tem capacidade financeira e experiéncia para investir no exterior;

e O produto estd em declinio em mercados avangados, mas ainda est4 adaptado para

mercados menos avancados em termos de tecnologia;

e Caso as regulamentagdes do pais para onde a empresa pretende internacionalizar sejam

muito rigidas, esta pode ser o Unico modo.
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Para realizar um licenciamento, de acordo com o website Your Europe (2022), € necessario:

e Redigir o acordo por escrito;

o Clarificar quais os direitos de propriedade intelectual em causa;

e Comunicar a data de inicio, a duracao e a data de cessacdo do contrato;

e Negociar e mencionar no acordo a compensacao financeira a pagar pelo licenciado ao
licenciante;

e Declarar o caracter exclusivo ou ndo exclusivo do acordo de licenciamento;

e Mencionar todas as condicGes para a utilizacdo da sua propriedade intelectual,

Por fim, algumas das suas vantagens e desvantagens passam por (Simdes et al., 2013):

Tabela 5 - Vantagens e desvantagens do licenciamento

Vantagens Desvantagens
Baixo risco de entrada no mercado; Risco de criagdo de um concorrente;
Rapidez de entrada; Risco de deterioracdo da imagem da

Reduzido compromisso financeiro: marca, caso o licenciado ndo satisfaca as

normas de qualidade pretendidas;
Promoc&o da marca;

Custo de formalizagdo e de comunicagédo

Libertacdo de recursos para outros .
dos conhecimentos;

investimentos;

Custos de adaptacdo da tecnologia as

Entrada em mercados distantes e/ou o .
condicdes locais;

protegidos;
Dificuldade de controlo do

Possibilidade de identificacdo  de . .
comportamento do licenciado;

parceiros adequados para colaboragédo
Regras restritivas colocadas por alguns

posterior;

paises sobre a duracdo dos contratos, as
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Possibilidade de combinagdo com outros | taxas de royalties e outras condigdes

modos de operacgéo; contratuais.

Maior facilidade de transferéncia dos
pagamentos relativamente a divisdo de

lucros.

Fonte: Simdes et al. (2013)

Seguidamente encontramos o franchising, este € considerado uma forma especial do
licenciamento (Silva et al., 2018). O franchising de acordo com a APF — Associacgao Portuguesa
de Franchising (2018) é um sistema de comercializacdo entre empresas, que deve ser baseado
numa relacéo continua de colaboracéo. Neste caso, o franchisador concede aos franchisados o
direito de utilizar a sua marca, 0s seus produtos, 0S servicos e 0s processos produtivos e

operacionais, sendo que existe também uma maior capacidade de controlo (Pegan et al., 2020).

No fundo, este modelo é aplicar em outros mercados um modelo que ja foi anteriormente testado

e que funcionou corretamente (Simdes et al., 2013).
A empresa que decida utilizar este modo de entrada, pode ainda decidir entre dois modos:

1. Criar uma filial no mercado de destino, com o propdésito de conceder os direitos aos
investidores locais, para que estes demonstrem que é um bom local para investir (Silva et
al., 2018)

2. Utilizar a técnica de master franchisado dando a um unico investidor do pais os direitos,
para que este posteriormente encontre outros investidores locais e desenvolva outras
franquias (Silva et al., 2018).

No que toca as vantagens e desvantagens, sdo as seguintes (Simdes et al., 2013):
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Tabela 6 - Vantagens e desvantagens do franchising

Vantagens

Desvantagens

Padrao elevado da imagem do franchising;

Rapidez e baixo risco de entrada no

mercado;

Aproveitamento de um  método
estandardizado de marketing e de uma

imagem distintiva;

Rapidez de expansdo internacional da

rede;
Controlo de custos bastante rigoroso;

Geracdo de recursos para outros possiveis

investimentos;

do

desenvolvimento do negocio;

Motivacao franqueado para o

Conhecimento do mercado e dos seus

habitos;

Possibilidade de remuneracdo elevada e

maltipla;

Sistema de negdcios integrado e facil de

Controlo inferior ao do investimento

direto;

Alguma possibilidade de criacdo de

concorrentes;

Exigéncia de prestacio de apoio

constante;
Necessidade de dispor a partida de uma

imagem e de um conceito de negbcio

testado;

Possivel dificuldade em adequar-se ao

contexto cultural;

Necessidade de promocao continua a nivel

internacional;

Exigéncia de protecdo dos direitos de

propriedade industrial e intelectual;
Tensdo com os franqueados;

Exigéncias de qualidade na selecdo dos

franqueados;

proteger. Dificuldade de controlo internacional do
sistema.
Fonte: Simdes et al. (2013)
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Por fim, no que toca aos acordos contratuais restam os Contratos de Gestdo. Um contrato de
gestdo é um acordo em que a gestdo e o controlo operacional de uma empresa, passa para uma
empresa independente e que é paga para realizar atividades que seriam desenvolvidas

normalmente pela administracdo (Silva et al., 2018).

Assim, a empresa adquire um conjunto de habilitacdes para poder desenvolver a sua estratégia
no mercado internacional, sem ter de se preocupar com essas questdes (Albaum et al., 2016),
sendo que através deste modo de entrada, conseguira também obter um parceiro internacional

que lhe daré certas vantagens (Silva et al., 2018).

Relativamente as vantagens e desvantagens, encontramos as seguintes (Lamarco, 2018;
Thompson, 2019):

Tabela 7 - Vantagens e desvantagens dos contratos de gestédo

Vantagens Desvantagens

Economia de tempo; Vulnerabilidade da empresa, pois perdera

Permite gue a empresa se concentre nas o controlo de toda a fun(;ao comercial

areas mais importantes; externa;

Permite & empresa distribuir melhor as Entrega da reputacio comercial a

responsabilidades: funcionarios que estdo fora do negocio;

A empresa ndo necessita de contratar uma Conflito de interesses, pois a concorréncia

pessoa caso 0 cargo ndo o exija, delegando pode tambem usufruir dos servicos da

essas tarefas a empresa contratada; empresa contratada.

Garantia de continuidade do negdcio.

Fonte: Lamarco (2018); Thompson (2019)
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1.8.3 Investimento Direto no Estrangeiro

O investimento direto estrangeiro (IDE) é o maior envolvimento em um mercado externo, este
passa pelo desenvolvimento de instalagdes no mercado externo, assim, caso uma empresa tenha
experiéncia na &rea da exportagéo, as instalagdes podem oferecer inimeras vantagens, tais como
custos mais baixos na méo-de-obra, matérias-primas mais baratas, investimento do governo

estrangeiro e economia de frente (Kotler e Armstrong, 2018).
O IDE é composto por: Joint Venture, Greenfield e Fusdes e Aquisicdes.

Um Joint Venture consiste numa pareceria entre duas ou mais empresas, sendo que nos mercados
internacionais, cada lado estara em paises diferentes (Hollensen, 2020). Este tem como objetivo
desenvolver a atividade produtiva e/ou comercial (Silva et al., 2018), contudo, o capital social
da empresa e 0 know-how devem ser compartilhados. No caso da transferéncia de conhecimento,

esta pode ser afetada por dois fatores (Albaum et al., 2016):

1. Fatores relacionados com a gestdo internacional, tais como o comprometimento da
administracdo e o trabalho em equipa;

2. Fatores que prejudicam a relagdo de ambas as partes, como as diferencas culturais.

Para assegurar um bom contrato de joint venture, este deve incluir (Simdes et al., 2013): (1)
objetivos de cada uma das partes; (2) contribuicdo de cada uma das partes em termos de
tecnologia, know-how, ativos fisicos e recursos financeiros; (3) legislacdo e apoio do pais que
recebe a empresa; (4) quota igual de cada uma das partes; (5) estrutura financeira; (6)
responsabilidades de cada uma das partes; (7) producdo, formacdo e controlo de qualidade; (8)
regras de controlo e a partilha de todas as informacoes; (9) definicdo da politica comercial a ser

levada ao longo do tempo; (10) jurisdicdo em caso de conflitos.

No que toca as vantagens e desvantagens, encontramos o seguinte (AICEP, 2022):
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Tabela 8 - Vantagens e desvantagens do joint venture

Vantagens

Desvantagens

Expandir a atividade e as operacgdes

internacionalmente;

Aceder com maior facilidade a mercados

externos;

Aumentar a competitividade no mercado

Lentiddo na criacédo deste tipo de contrato

e de entidades;

Custos associados a pesquisa e analise de

possiveis parceiros;

Riscos associados a instabilidade politica

externo e interno; e econdmica;

Alcancar economias de escala; Diferencas entre modos de atuacdo e

Obter know-how: opinides podem gerar futuros conflitos;

Partilhar custos e diminuir riscos; Investimento elevado devido a criacdo de

_ novas infraestruturas.
Aceder a recursos valiosos e aumentar a

capacidade de resposta ao mercado;

Capacidade para adquirir apoios, fundos e

contratos governamentais.

Fonte: AICEP (2022)

Seguidamente encontramos o Greenfield, sendo que neste caso a empresa tem a vantagem de
criar uma entidade nova e de acordo com as suas necessidades, com base nos seus objetivos e
nas caracteristicas do seu mercado-alvo (Pegan et al., 2020), mas tendo em conta 0 Governo e 0s
regulamentos que este tipo de entrada engloba (Hofer e Baba, 2018). Esta estratégia pode ser
utilizada quando a empresa sente dificuldades desde o inicio, principalmente quando a area da
producédo é a chave de sucesso do negdcio, mas também porque muitas vezes o pais anfitrido

oferece vantagens e incentivos (Hollensen, 2020).

Por fim, que toca as vantagens e desvantagens, sdo destacadas as seguintes (Hollensen 2020):
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Tabela 9 - Vantagens e desvantagens do Greenfield

Vantagens Desvantagens

Controlo total das operac0es; Altos custos de investimento;

Desenvolvimento de um formato que | Entrada lenta em novos mercados;

atendas aos interesses da empresa; Restricdes e legislacdo do Governo.

Integracao de tecnologia de ponta;

Maior eficiéncia operacional.

Fonte: AICEP (2022)

Por ultimo, o IDE pode ainda ser atraves das Fusdes e Aquisi¢Oes. Esta estratégia consiste na
fusdo de duas ou mais empresas em uma, sendo que a que se fundiu perde a sua identidade (Zhang
et al., 2019), isto permite as empresas expandir 0s seus negdcios para o exterior (Reis et al.,
2019), acedendo de imediato a uma rede de distribuicdo eficaz, uma base de clientes sélida,

conhecimentos especificos e uma forte imagem no mercado (Silva et al., 2018).
As fusdes e aquisicdes podem ainda ser dividias em trés categorias (Zhang et al., 2019):

1. Horizontais: As empresas adquirentes e adquiridas sdo concorrentes do mesmo setor;
2. Verticais: Os parceiros estdo em linhas de negocio avancgadas;

3. Conglomeradas: As empresas ndo comercializam no mesmo setor.

No que toca aos motivos pelos quais as empresas decidem optar por este modo de entrada, Silva
et al. (2018) refere que quando a inddstria é bastante competitiva e ndo ha capacidade para a

criacdo de novas empresas esta acaba por ser uma opcao atrativa.

Por outro lado, Wu et al. (2020) destaca também como motivos a empresa conseguir controlar
0S riscos, 0s incentivos financeiros que ganhara, a busca de novos mercados e a procura por

ativos estratégicos (Wu et al., 2020).

Por fim, existem trés grandes limitagdes no que toca as fusdes e aquisi¢cdes (Silva et al., 2018):
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e Preco da aquisicao;
e Choques culturais;

e Problemas associados ao controlo das atividades.

1.9 Politicas de Marketing Operacional

O principal fator que leva as empresas ao sucesso € o marketing, pois é este que liga a empresa
aos consumidores, assim, existem varias estratégias para que isso possa acontecer, sendo que
atualmente essa estratégia € o marketing operacional, mais conhecido como marketing-mix
(Thabit e Raewf, 2018).

O marketing operacional é uma estratégia que ajuda as empresas a atingirem os seus objetivos,
controlando uma combinacdo de elementos (Lim, 2020), pois todos eles terdo influéncia na

procura dos seus produtos (Macdes, 2019).

No desenvolvimento desta estratégia, a nivel internacional, a empresa tem de garantir que todos
0s elementos estdo em sintonia, contudo, tendo em conta que mesmo adaptando um dos

elementos os outros ndo necessitam obrigatoriamente de ser alterados (Silva et al., 2018).
Os elementos que compdem o marketing operacional sdo (Macaes, 2019):

Produto;
Marca;
Preco;

Distribuicao;

a r w0 DD

Comunicacao.

No fundo, esta € também uma estratégia que desempenha um papel fundamental na criacéo de
valor, bem como na satisfacdo do cliente, para que posteriormente se consiga desenvolver um

relacionamento longo e lucrativo com o mesmo (Al Badi, 2018).
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1.9.1 Politica de Produto

Um produto consiste em tudo o que possa ser oferecido a um mercado, para aquisi¢cdo, uso ou
consumo, que possa satisfazer um desejo ou uma necessidade, sendo que estes podem ser mais
que produtos tangiveis, considerados como servigos, eventos, pessoas, lugares, organizacoes e
ideias (Kotler e Armstrong, 2018).

Figura 4 - Conceito de produto

Produto

Tangivel Intangivel

Mercadorias Servigos

Fonte: Adaptado de Silva et al. (2018)

A politica de produto de um empresa deve englobar cinco decisdes (Dionisio e Rodrigues, 2018):

1. Escolher o portefélio de atividades e os produtos;

2. Especificar as caracteristicas de cada produto;

3. Desenvolver a embalagem;

4. Definir uma politica de gama;

5. Definir quais os servicos que estardo agregados ao produtos.
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Ao falarmos de produtos, sabemos que os consumidores ndo compram os produtos apenas porque
gostam deles, mas sim porque estes Ihes fornecerdo algum beneficio tanto fisicamente como

emocionalmente (Macaes, 2019).

Assim, as empresas podem oferecer aos consumidores diferentes tipos de produtos (Kotler e
Armstrong, 2018):

e Produtos de conveniéncia: Sdo comprados com frequéncia, de forma rapida, sem se fazer

comparacgdes e com um esforco minimo, tais como jornais;

e Produtos de compra comparada: Este tipo de produto é comprado com menos frequéncia

e aspetos tais como preco, qualidade e estilo sdo comparados com a concorréncia, tais
como eletrodomésticos. Os consumidores despendem bastante tempo e esforgo na
procura de informacdes;

e Produtos de especialidade: Possuem caracteristicas diferentes e que 0s consumidores nao

se importam de fazer um esforco especial para conseguir fazer a sua compra, como por
exemplo carros exclusivos;

e Produtos ndo procurados: Produtos que o consumidor ndo sabe que existem, ou

normalmente ndo pretende comprar, tais como seguros de vida.

No que toca & comercializacdo dos produtos, estes irdo passar por fazes, sendo elas a introducéo,
0 crescimento, a maturidade e o declinio (Mitchell e Clark, 2019). Assim, vejamos as

caracteristicas de cada uma das fases (Magées, 2019):

¢ Introducdo: Inicio da comercializa¢do do produto;

e Crescimento: Fase de crescimento em que o produto comeca a dar lucro;

e Maturidade: As vendas comegam a crescer, mas lentamente, ou até mesmo a decair;

e Declinio: As vendas e os lucros continuam a cair, até as empresas os eliminarem. As
empresas devem manter o produto até que este continue a gerar lucros, ou procurar novas

abordagens de diferenciagéo.
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Gréfico 2 - Ciclo de vida do produto

Vendas

Tempo

Introducao Crescimento Maturidade Declinio

Fonte: Mitchell e Clark (2019)

Esta estratégia permite as empresas entender em que fase esta o produto, para que consigam

adaptar as suas estratégias, consoante as mudancas no mercado (Mitchell e Clark, 2019).

No que toca ao mercado internacional, os profissionais de marketing devem ter em conta como
posicionar o produto, pois estes devem diferenciar-se dos concorrentes do mercado em questao
(Silva et al., 2018).

Assim, a empresa deve ter em atencdo trés fatores que podem influenciar a sua

internacionalizacdo (Dionisio e Rodrigues, 2018):

e A gama e as caracteristicas dos produtos: é necessario entender se o produto necessita

de alteragBes ou se o produto comercializado no pais de origem pode ser vendido assim
no estrangeiro;

e A embalagem: A embalagem deve ser desenvolvida a pensar na reducéo de custos, bem
como no reconhecimento da marca, devido ao alto numero de pessoas a viajar;

e A marca: A empresa podera ter de alterar o nome da sua marca, ou do préprio produto,

devido a questdes culturais, legais e estruturais.
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1.9.2 Politica de Marca

As marcas nasceram com as primeiras trocas comerciais, sendo que a grande maioria das marcas
se desenvolveram com o nascimento dos mercados de massa e com o desenvolvimento do

marketing (Dionisio e Rodrigues, 2018).

Uma marca € um nome, termo, sinal, simbolo ou design que identifica o fabricante ou vendedor
de um determinado produto ou servico (Kotler e Armstrong, 2018), mas também é o que faz com
que um produto se destaque dos demais, sendo que esta comunica informacées valiosas para o

consumidor e faz com este se lembre do que a marca significa para si (Magées, 2019).

De acordo com Dionisio e Rodrigues (2018) a marca fornece valor para os consumidores e valor

as empresas:

e Para os consumidores: reducéo do risco de compra, identifica o produto, contribui para a

sua diferenciacao.

e Para as empresas: a marca permite vender mais caro e a sua utilizacdo faz com que os

seus colaboradores desenvolvam um sentimento de pertenca.

Na perspetiva dos consumidores a marca é um fator que agrega valor ao seu produto, isto porque
permite facilitar a transacdo do seu dinheiro, pois ja reconhece os atributos da mesma. Assim,
esta € um elemento fundamental entre a empresa e 0s seus consumidores e ndo apenas um nome
ou um simbolo que representa a marca (Shamami e Kheiry, 2019).
No que toca aos beneficios que a estratégia da marca quando bem aplicada, fornece vantagens
aos consumidores e a empresa (Viet e Anh, 2021):

¢ Criacdo de confianca entre a empresa e 0 consumidor;

e Reducdo do risco associado a compra;

e Permite a empresa entender os resultados dos seus esforgos;

e Permite a empresa identificar se a estratégia esta a ser bem realizada;

e Aumenta os lucros;

¢ Cria vantagem competitiva.
E ainda de salientar que quando os produtos sdo intangiveis, tais como os servicos, a avaliagio

por parte dos clientes é ainda mais complicada, pelo que uma forte marca associada e uma
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imagem positiva, ajuda a empresa a diferenciar-se da concorréncia, mas também a reduzir o medo

associado a compra por parte dos clientes (Panda et al., 2018).

Nos mercados internacionais, uma vez gque a marca tem como objetivo distinguir a empresa da
concorréncia, esta toma um peso elevado. Assim, ndo existem solucdes padronizadas e cada
empresa devera determinar se continuara com a mesma marca ou se ira altera-la dependendo dos
mercados. Este é um processo demorado em que se devera ponderar os diferentes efeitos (Silva
etal., 2018).

Existem determinados aspetos que a empresa devera ter em conta na hora de tomar a deciséo de

manter apenas uma marca ou utilizar varias (Albaum et al., 2016):

e Necessidades do cliente;

e Meétodos de distribuicdo a serem utilizados;
e A estrutura competitiva do mercado;

e Aseconomias de escala;

e As restri¢hes legais;

e Estruturas operacionais.

1.9.3 Politica de Prego

O preco é considerado como o valor que é cobrado para que um consumidor possa usufruir de
um bem ou servigo, sendo que fixa-lo é uma tarefa complicada (Thabit e Raewf, 2018). Este
elemento € tdo importante porque ele vai refletir o posicionamento do produto no mercado, bem
como influenciar a deciséo de compra dos consumidores (Macées, 2019), e gerar lucros para a

empresa (Kotler e Armstrong, 2018).

Para desenvolver uma estratégia de precos, as empresas devem analisar os seguintes fatores

internos e externos (Dionisio e Rodrigues, 2018):

1. Fatores externos: procura, fornecedores, distribuidores e fiscalidade;

2. Fatores internos: custos de producdo, margens de comercializagdo pretendidas e

rendibilidade exigida pelos sécios ou acionistas;
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4.
5.

Grau de sensibilidade dos consumidores: de acordo 0 momento da compra e do tipo de

produtos;

Importancia do mercado: mercado atual e potencial para o prego pretendido;

Estratégia da concorréncia: grau de rivalidade dentro do setor.

De facto, o preco é um elemento bastante importante pois este ndo se destaca apenas em

ambientes competitivos, quando estdo em causa as vendas e a lucratividade da empresa, mas sim

porque é capaz de se adaptar a possiveis mudancgas que acontecam no ambiente de negdcios
(ISoraité, 2016).

Para que se consiga fixar o preco os gestores devem analisar o impacto na rendibilidade da

empresa, sendo que para isso devem ser utilizadas trés técnicas (Magées, 2019):

Lei da oferta e da procura: Esta lei define que quando existe uma oferta maior que a

procura os pregos devem reduzir. Por outro lado, quando a procura é maior que a oferta
0s precos aumentam (Gordon, 2023). Esta lei tem como objetivo alcancar o equilibrio de
mercado, relativamente ao preco e a quantidade, entre os compradores e 0s vendedores
(Macaes, 2019).

Preco baseado no custo: O preco baseado no custo envolve a fixagdo dos pregos da

empresa, com base nos custos de producéo, na distribuicdo e na venda do produto (Kotler
e Armstrong, 2018), além de tudo isto, o preco deve cobrir as despesas variaveis e fixas,
0s impostos e ainda gerar lucro e assegurar a rentabilidade da empresa (Macées, 2019).

Anadlise do ponto de equilibrio: Esta anélise é usada para entender o nimero de unidades

de determinado produto que deve ser vendida ou 0 montante total que deve ser obtido

para que se consiga cobrir os custos fixos, bem os custos varidveis (Schmidt, 2023).

No que toca aos mercados internacionais, de acordo com Hollensen (2020) os fatores que podem

influenciar os pre¢os séo divididos em duas categorias:
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Fatores internos: a nivel da empresa e a nivel do produto;

Fatores externos: a nivel ambiental e a nivel do mercado.

Coimbra Business School | ISCAC

Mod5.233_00 Quinta Agricola — Bencanta, 3045-601 Coimbra
SISTEMA |N‘|‘ERNQ DE GARANTIA DA QUALIDADE Tel +351 239 802 000; E-mail: presidencia@iscac.pt; www.iscac.pt



niscac . COIMBRA BUSINESS 100, |

Estagio na empresa Neocom — Distribuicdo de Componentes Automdveis, Lda.

Tabela 10 — Fatores que influenciam o prego

Interno Empresa Produto
Objetivos corporativos; Estagio no ciclo de vida do produto;
Estratégia competitiva; Caracteristicas mais importantes;
Posicionamento; Posicionamento do produto;
Desenvolvimento do produto; Estrutura de custos do produto.

Locais de producéo;
Modos de entrada;

Pais de origem.

Externo Ambiental Mercado

Influéncia e restricbes do | PercecOes dos clientes;

governo; Poder de compra dos clientes;
Impostos; Nivel de concorréncia;
Inflacéo;

Obijetivos dos concorrentes;

Flutuages na moeda; Forgas e fraquezas dos concorrentes.

Situacdo no ciclo de negocios.

Fonte: Hollensen (2020)

1.9.4 Politica de Distribuicéo

A distribuicéo realizada pelas empresas tem como objetivo levar o produto aos clientes, tornando
mais acessivel o processo entre ambos (Hadi, 2021). O principal elemento que faz parte da
politica de distribuicdo é o préprio canal de distribuicdo, que permite que os produtos cheguem

ao destinatario final (Macées, 2019).
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No que toca as funcbes dos distribuidores, estes devem garantir trés tarefas (Dionisio e
Rodrigues, 2018):

1. Transporte: evitar que os consumidores tenham de ir diretamente as lojas ou armazeéns;

2. Armazenamento: permite ajustar o tempo e o0 espaco, em relacdo a producdo e procura;

3. Manutencao: os produtos devem ser mantidos em locais adequados até a sua entrega.

Para se disponibilizar o produto aos clientes ndo é apenas necessario ter uma boa relagdo com
este, € também importante construir uma relacdo com os restantes intermediarios, tais como 0s
grossistas e os retalhistas (Kotler e Armstrong, 2018), pois serdo estes que fardo com que 0s

produtos sejam levados através dos diferentes canais de distribuicao.

Relativamente aos tipos de canais de distribuicdo, existem 4 formas de o produto chegar ao

consumidor (Dionisio e Rodrigues, 2018):

e Venda direta: o produtor envia o produto diretamente para o consumidor final;

¢ Um nivel: o produto passa pelo retalhista antes de chegar ao consumidor final;

¢ Dois niveis: existem dois intermediarios entre o produtor e o consumidor final, sendo eles
0 grossista e o retalhista;

e Trés niveis: o produto passa pelo grossista, seguidamente pelo grossista especializado

regional e por fim vai para o retalhista, que o leva ao consumidor final.

Por fim, no que diz respeito aos mercados internacionais, a empresa tera de ter cuidado com a
distancia geografica, a distancia cultural, as diferencas legais e a propriedade dos canais, isto
porque podem condicionar a chegada do produto ao mercado de destino, tendo por isso de ter em

conta que o seu trabalho ndo acaba quando o produto deixa o armazém (Silva et al., 2018).

A distribuicdo no caso dos mercados internacionais engloba mais etapas (Yusuf et al., 2019): (1)
escolher o caminho certo para transportar as mercadorias; (2) armazenar as mercadorias
temporariamente; (3) selecionar os produtos que devem ser centralizados ou distribuidos; (4)
manusear 0s materiais de maneira adequada; (5) preparar os documentos para a passagem da

fronteira; (6) colocar uma embalagem protetora para que ndo surjam extravios.

Para a selecao do distribuidor adequado a empresa deve ainda ter em conta critérios (Silva et al.,
2018), tais como:
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Cobertura de mercado;

Volume de vendas;

Reputagéo;

Satisfacdo dos clientes do distribuidor;
Servico pos-venda;

Capacidade de gestao;

Competéncias técnicas;

Inovacao.

1.9.5 Politica de Comunicagéo

A comunicacdo tem como objetivo comunicar com os atuais clientes, bem como com os

potenciais, sendo que a estratégia utilizada é a forma como o produto chega ao consumidor, no

fundo como este tem conhecimento da existéncia do mesmo (Macaes, 2019). Para cumprir o seu

propdsito esta necessita de ser concebida, produzida e difundida adequadamente (Dionisio e
Rodrigues, 2018).

As estratégias de comunicagdo que podem ser utilizadas incluem ferramentas como publicidade,

marketing direto, vendas pessoais, relacfes-publicas e promocao de vendas (Macées, 2019).
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Publicidade: é um método de comunicacdo pago, que pode ser utilizado através de
mensagens e anlncios orais ou visuais, por diversos meios de comunicagao, como radios,
televisdes e jornais;

Markerting direto: envolve uma interacdo entre o cliente e vendedor, este método pode

ser utilizado através de todas as formas que ndo sejam de vendas pessoais, como
telemarketing, redes sociais e venda por catalogos;

Vendas pessoais: € a melhor forma para entender as necessidades dos consumidores, bem

como atender as suas preferéncias, este tipo de ferramenta deve ser utilizada a longo
prazo, contudo, envolve custos mais altos;

Relacdes publicas: este método é uma forma de comunicacao que ndo acarreta custos e o

seu objetivo é providenciar a credibilidade e notoriedade da empresa, manter 0s
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colaboradores informados, criar sentimento de pertenca, atrair investidores e melhorar a
imagem da empresa;

e Promocdo de vendas: técnicas que associam produtos a vantagens temporarias, destinadas

a estimular a sua utilizacdo, compra e distribuicéo.

Para se definir o orcamento a ser gasto na comunicacao da empresa, Dionisio e Rodrigues (2018)

destacam 5 métodos:

1. Em relacdo aos objetivos definidos;

2. Investir o méximo que se consegue;

3. Percentagem em relacdo as vendas previsiveis;

4. A partir do que a concorréncia de mercado esta a utilizar;
5

Reajustamento do or¢camento através do valor investido no ano interior.

No que toca ao mercado internacional, a comunicagdo é bastante valorizada, pois ndo € apenas
importante disponibilizar um produto, € também importante disponibilizar informacGes que

possam ajudar os consumidores a decidir no momento de compra (Albaum et al., 2016).

Hollensen (2020) refere que toda a comunicacdo que seja eficaz deve integrar os seguintes

elementos:

1. Remetente;

2. Mensagem;

3. Canal de comunicacéo;
4

Destinatario.

No que toca aos fatores que mais afetam a comunicacdo, estes sdo o idioma, as diferencas
economicas, as diferencas culturais e as condices legais (Hollensen, 2020) bem como o possivel
problema de a mensagem néo ser bem entendida e ndo chegar ao destinatario pretendido (Albaum
etal., 2016).
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1.10 Plano de Acdes de Marketing Internacional

1.10.1 Agdes de Marketing Internacional

Na economia atual as empresas tendem cada vez mais a expandir a sua empresa para mercados
internacionais, contudo, a internacionalizacdo é fundamentada por dois fatores (Kotler et al.,
2019):

1. Asempresas procuram novas oportunidades;
2. Os mercados domésticos estdo saturados e a Unica solucdo sdo os mercados

internacionais.

Assim, para que haja uma boa expanséo, os profissionais de marketing devem desenvolver um
plano de marketing coerente, com informaces detalhadas, fornecendo uma direcéo estratégica a
empresa (Kotler e Armstrong, 2018), sendo que este plano deve ser desenvolvido atraves de um

processo ldgico, pois cada etapa vai estar relacionada com a seguinte (Fotiadis et al., 2018).

Kotler e Armstrong (2018) desenvolveram um plano que conta com 7 etapas: (1) sumario
executivo; (2) analise da situacao; (3) analise SWOT; (4) estratégia de marketing; (5) plano de

acao; (6) orgamento; (7) controlo.
Analisando cada um individualmente definimos:

1. Sumério executivo: Este elemento é uma visdo simplificada e resumida dos objetivos da

empresa e do caminho que os profissionais de marketing propdem. Este ndo deve ter mais
que duas paginas e ndo discute pormenores do plano de a¢do (Chernev, 2020).

2. Anélise da situacdo: A analise da situacdo fornece uma visdo dos mercados em que a

empresa atua e do mercados em que pretende atuar. Esta envolve duas componentes: a
visdo geral da empresa e a visdo geral do mercado (Chernev, 2020).

3. Analise SWOT: Técnica que permite que a empresa identifique os pontos fortes e fracos,

bem como as oportunidades e ameacas da empresa, maximizando os elementos positivos
e minimizando os negativos (Rizki, 2021). Esta ferramenta permite que a empresa
estabeleca as diretrizes estratégicas que devem orientar o plano (Dionisio e Rodrigues,
2018).
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4. Estratégia de marketing: Conjunto de decisbes e acdes para que a empresa consiga

alcancar os seus objetivos e criar valor para os clientes. Engloba segmentar os clientes e
desenvolver uma estratégia para esses mesmos (Macdes, 2019) e consequentemente
decidir o tipo de posicionamento (Silva et al., 2018) e as politicas operacionais de cada
uma das variaveis (Kotler e Armstrong, 2018).

5. Plano de acdo: Apos a definicdo da estratégia de marketing, é necessario passar ao plano
de acdo. Este engloba estruturar as acbes de forma objetiva, para que estas sejam
realizadas de forma correta no mercado internacional, sendo que devem seguir 0S
seguintes passos — Enquadramento, objetivos, atividades, calendarizagdo, definir quem
sd0 0s responsaveis, as limitacOes existentes e qual € o orcamento de cada atividade
(Dionisio e Rodrigues, 2018).

6. Orcamento: A empresa deve perceber qual os recursos financeiros que necessita para
desenvolver o plano, sendo que este orgcamento deve corresponder ao tipo de industria,
bem como ao tipo de resultados que esta pretende obter (Fotiadis, 2018).

7. Controlo: Por ultimo, a empresa deve manter o controlo das suas atividades, pois atraves
do seu controlo consegue entender qual o progresso de cada uma das atividades e caso

surjam imprevistos conseguir adaptar a sua estratégia atempadamente (Fotiadis, 2018).

Este é um plano de marketing que pode ser utilizado pelas empresas, contudo, os profissionais
de marketing devem investigar e entender qual 0 método mais adequado para o tipo de empresa
em que pretendem implementar o plano, pois poderdo ter de adequar a estratégia aos seus

objetivos (Dionisio e Rodrigues, 2018).

1.10.2 Orgamento das Acdes

Atualmente todas as empresas necessitam de planear o controlo financeiro das suas acdes, sendo
que este planeamento é elaborado a médio e longo prazo, com o objetivo de perceber quais 0s

recursos financeiros que devem destinar para cada uma das acdes (Magcées, 2019).

O orcamento é conhecido como um plano que estima as receitas e despesas que uma empresa

tera num determinado periodo, sendo que permite a empresa comparar os dados com periodos
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anteriores e atuais, facilitando a decisdo dos gestores na definicdo dos recursos financeiros
(Akelmu e Mihaylova, 2021).

O orcamento deve representar a projecdo das acdes e os resultados esperados, tendo por base a
estratégia e os programas de marketing propostos. Um aspeto importante a definir no orcamento
é determinar o que se vai investir nas acdes propostas no plano de marketing, reconhecendo o

cliente como o foco da empresa e ndo apenas os produtos vendidos (Hollensen, 2020).

Moorma e Finch (2017) revelam que existem quatro aspetos que podem fazer variar o0 orgamento

de marketing, sendo eles:

e O marketing como impulsionador da receita;
e O retorno das redes sociais;
e A andlise dos dados na tomada de deciséo;

e A organizacdo do marketing e das vendas.

Por outro lado, Hollensen (2020) determina como principais finalidades do orcamento a nivel

internacional, o seguinte:

e Alocagdo de recursos de marketing entre os paises para maximizacgao dos lucros;

e Avaliacdo do desempenho da empresa no mercado internacional.

1.10.3 Métricas de Controlo de Atividades

O sucesso de uma empresa ndo advém apenas da estratégia implementada, é também necessario
existir um controlo adequado para que se consiga entender se os resultados estdo a ser 0s
esperados, bem como garantir que tudo esta a ser implementado da forma prevista (Macaes,
2019).

Controlar as atividades tem também como objetivo proporcionar aos profissionais de marketing
a capacidade de aprimorar 0s seus conhecimentos, para que estes consigam expressar
adequadamente os resultados de desempenho de cada um dos departamentos da empresa
(Melovic et al., 2021).

De acordo com Magcées (2019) o controlo pode ser divido em trés niveis:
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e Nivel estratégico: assume a natureza de auditoria de marketing e é medida através de

racios de eficiéncia, produtividade, rendibilidade, competitividade, inovacéo e satisfacdo
dos clientes, dos acionistas e dos trabalhadores;

o Nivel tatico: controla os objetivos e os gastos das areas funcionais, tais como a gestao
financeira, o0 marketing, a producéo e os recursos humanos;

¢ Nivel operacional: controlo das atividades operacionais, como a paragem de producéo,

devolugGes, tempos de resposta a reclamacfes, analise de produtos defeituosos e

qualidade de atendimento.

Figura 5 - Niveis de controlo

Gestores de topo

Estratégico

Tatico Gestores intermédios
Operacional Gestores de primeira
linha

Fonte: Macaes (2019)
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Assim, resumidamente todos os fatores que o controlo permite avaliar sdo (Dionisio e Rodrigues,
2018):

¢ Evolucdo das variaveis do meio envolvente;
e Mercado e concorréncia;

e Resultados das acoes;

e Desempenho organizacional:

e Desempenho econémico;

e Desempenho orgamental.

Relativamente as métricas, estas podem ser baseadas em analises financeiras e nao financeiras,

dependendo do objetivo e do tipo de controlo que se pretende fazer (Hollensen, 2020).
No que toca as métricas financeiras, destacamos:

¢ Rendibilidade do investimento em marketing: permite controlar a eficiéncia dos

investimentos em campanhas de marketing, sendo que € calculada tendo em conta o
aumento das vendas e da quota de mercado (Magées, 2019).

e Quota de mercado: a quota de mercado diz respeito ao total das vendas da empresa em

relacdo ao total das vendas do setor em que atua (Hayes, 2022). O seu célculo é realizado
através das vendas da empresa a dividir pelas vendas totais da industria (Macées, 2019).

e Taxa de crescimento das vendas: permite entender se as vendas estdo com um

crescimento estavel. E calculada através da subtracdo das vendas do ano com as vendas

do ano anterior, dividindo pelas vendas do ano anterior (Macées, 2019).
Relativamente as métricas nao financeiras, é possivel referir:

o Lealdade do cliente: A lealdade pode ser considerada a ligagcdo de um cliente, em relagéo

a uma empresa, sendo que manter os clientes fiéis agrega bastante valor, pois estes
continuardo a fazer as suas compras, gerando lucro (Cheema et al., 2019). Esta métrica
pode ser analisada através de questionarios ou observacdo direta (Macaes, 2019).

o Satisfacdo do cliente: A satisfacdo do cliente pode ser analisada entre as suas expectativas

e a qualidade do produto ou servico que foi oferecido, sendo que as suas expectativas
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podem ficar acima ou abaixo do que este esperava. Pode ser analisada a sua satisfacao

atraves de questionérios, blogs, observacao direta ou focus grupos (Magaes, 2019).

1.11 Plano de Contingéncia

O plano de contingéncia deve ser desenvolvido tendo em conta 0s aspetos gerais e especificos,
sendo que dependendo do tipo de setor empresarial é necessario ter em conta a legislacdo em

vigor tanto no pais de origem como no mercado internacional (Padilla e Freire, 2021).

Este tem como objetivo analisar os possiveis problemas que poderéo surgir no futuro, ao nivel
do mercado, da empresa, da concorréncia ou da sociedade, pois apesar do plano de marketing ser
desenvolvido muito cuidadosamente este ndo consegue antecipar 0s possiveis problemas que

poderdo surgir (Dionisio e Rodrigues, 2018).
Coble (2018) afirma que deverdo estar presentes no plano os seguintes elementos:

e Descricdo dos fatores que podem causar problemas;

¢ Medidas que podem solucionar os problemas, sendo essa a linha orientadora;
e Ac0bes de emergéncia apropriadas;

e O tempo para a execucdo das medidas;

e O resumo executivo para os colaboradores que formam a lideranca;

o Detalhes importantes para as equipas que realizam as atividades.

Para que o plano seja eficaz, este deve ser facil de compreender, abrangente e aprovado por todas
as partes que serdo afetadas, pois todos devem estar a par do que necessitardo fazer caso seja
necessario colocar o plano em agdo. Assim, podemos perceber que o plano de contingéncia faz
com gue as empresas que o0s elaborem sejam muito mais rapidas a reagir e por isso apresentem
resultados mais positivos, pois apresentam uma maior flexibilidade para se adaptarem (Hall et
al., 2012).
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2 CAPITULO 2 - ENTIDADE ACOLHEDORA

2.1 Ficha de caracterizacdo da empresa

Tabela 11 - Caracterizagdo da empresa

Nome/Designacao

Comercial

NEOCOM - DISTRIBUICAO COMPONENTES
AUTOMOVEIS, LDA.

Morada

Rua da Taboeira, Zona Industrial de Taboeira, Armazém, n°1
Distrito: Aveiro Concelho: Aveiro

Freguesia: Esgueira

3800 Aveiro

Telefone / Telemovel

+351 234 302 150

E-mail

neocomaveiro@neocom.pt

Localizagdo GPS

40.65137, -8.60923

Pagina WEB

https://www.neocom.pt

Atividade principal

CAE 45320 - Fabricacdo de outros componentes e acessorios

para veiculos automdveis.

Natureza juridica

Sociedade por Quotas

Data de constituicao

1999-07-01

NUmero de matricula

NIF 504512285

Capital social 35.000,00 Euros
N° de Colaboradores 22
Log6tipo
Distribuig8o Componentes Automéveis, Lda
Fonte: Neocom (2023)
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2.2 Histéria

Com 23 anos de existéncia, em Portugal, no setor automdvel, a Neocom é uma empresa
especializada em Diregdes Assistidas, Bombas hidraulicas/Elétricas, Transmissdes e Juntas
Homocinéticas para automdveis, comercializando também uma vasta gama de produtos e
componentes para automdveis. A Neocom é uma empresa de referéncia no que toca nédo so a
venda de componentes, mas também na sua reparacao.

A Neocom dispde de um servigo preocupado com as necessidades e exigéncias dos seus clientes,
assegurando os mais elevados padrdes de qualidade e de seguranga no que confere aos
componentes para manutencdo dos automoveis.

Ao longo do seu percurso e ciclo de vida, a Neocom tem vindo a procurar a melhoria continua,
assente na qualificagdo dos seus recursos humanos, que estdo em constante aprendizagem para
que sejam o mais eficientes no que toca a venda e ao poOs-venda, no aproveitamento de
oportunidades de negdcio, consolidacdo e otimizacdo da sua estrutura.

A Neocom esta situada na Rua da Taboeira - Armazém n. °1, Zona Industrial da Taboeira, 3800
- 266 Aveiro, num armazém com cerca de 2000m2, onde labora e faz a gestdo de todas as
operacdes fundamentais a atividade, desde a gestdo de compras, gestdo de armazém e stocks,
expedicdo, reparacdo de componentes, atendimento e venda.

A Neocom tem como principais clientes empresas de comercializa¢do de pecas de automdvel e
oficinas de automdveis, tais como a CENTRAUTO, AUTOPECAS, J&B — Comércio em Pecas
Auto, FILOUREM - Comércio de Pecas Auto, Lda., MERCENTRO, AUTOVISTULA,
LITOCAR, BOMCAR, GLOBALPECAS, DARQUEPECAS - Comércio de Pegas e Acessorios

Lda., entre outros.

2.3 Estrutura Organizacional

A Neocom é uma sociedade constituida em julho de 1999, com uma estrutura simples, mas que
tem vindo a alterar alguns procedimentos e a propria estrutura da empresa, que culmina com uma
organizacao mais profissionalizada, com atribuicdo de chefias e responsabilidades independentes

a cada funcéo na empresa.
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Estagio na empresa Neocom — Distribuicdo de Componentes Automdveis, Lda.

Embora ja mais atualizada aos tempos atuais, a empresa ainda carece de recursos humanos em
algumas areas como é o caso do Marketing, por forma a melhorar a gestéo de toda a comunicacao

interna e externa da empresa.

No que refere ao organograma da empresa esta apresenta o seguinte:

Figura 6 - Organograma da empresa

VR
Geréncia
N
Departamento
Administrativo
N
Depa’rtafnento Departam~ento Arma’ze_m e Atendimento
Técnico Reparagoes Logistica
N N N N

Fonte: Neocom (2023)

A Neocom tem filias em Braga, Lisboa e Porto, que desenvolvem apenas atividade comercial de
venda e apoio ao cliente.

A inexisténcia de alguns departamentos ou responsabilidades afetas a diferentes areas de gestdo
fundamentais tendo em conta o atual paradigma econdémico e empresarial, como sdo o Marketing,

tém limitado o aproveitamento dos recursos totais da empresa.
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2.4 Atividade operacional

A Neocom tem como principal atividade a reparacdo e comercializacdo de pecas para
automoveis, sendo as principais atividades a comercializacdo de DirecBes Assistidas, Bombas
hidraulicas/Elétricas, Transmissdes e Juntas Homocinéticas e outras pe¢as e componentes para
automoveis, servicos de reparacdo de DirecGes Assistidas, Bombas hidraulicas/Elétricas,
Transmissdes e Juntas Homocinéticas para automoveis.

A Neocom carece de alguns recursos humanos, uma vez que as operagOes e tarefas estdo
concentradas num numero reduzido de colaboradores, sendo que estes sdo responsabilizados por
diversas operacOes de areas de gestdo diferentes, como sdo o caso da geréncia e o departamento
técnico que acumulam funcbes comerciais, da assistente administrativa que acumula compras,
contabilidade e atendimento, entre outras situagbes, que acabam por prejudicar a atividade
operacional da empresa.

O processo para a realizar as suas atividades comega naturalmente com a identificacdo de uma
oportunidade que posteriormente podera ou ndo, dar origem a um orcamento para execucgado de
obra/projeto. Consequentemente existe normalmente um processo de negociagdo e ajuste de
orcamento por forma a ir ao encontro das necessidades e exigéncias do cliente.

Em termos de fornecimento de servicos externos, a Neocom tem vindo a recorrer a especialistas
nas diferentes vertentes da gestdo (informatica, marketing, qualidade), que Ihes garante o normal
funcionamento da empresa.

As principais operacgdes e atividades internas sdo a compra de componentes automovel, rececao
e avaliacdo das componentes para reparacéo, gestdo do armazém e da logistica da empresa e que
incluem atividades como gestdo de stocks, preparacdo de encomendas e embalamento,
preparacdo e expedicdo de mercadoria, reparacdo de componentes, atividades administrativas
que envolvem pagamentos e recebimentos (pagamentos e cobrancas), atividade comercial e

acompanhamento das filias, entre outras.
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2.5 Produtos e Servigos

A Neocom foca a sua venda em produtos tais como:

e Caixas de direcdo assistidas, hidraulicas, elétricas e manuais;
e Bombas de direcdo hidraulicas, elétricas e manuais;
e Colunas de direcdo e motores elétricos;

e Transmissdes e juntas homocinéticas;

e Complementos de transmissé&o;

e Eixos longitudinais;

¢ Pincas de travéo;

e Compressores;

¢ Kits de embraiagem;

e Esferas de suspenséo;

e Motores de arranque;

e Alternadores.

Relativamente ao fornecimento de servicos estes sdo focados na reparagéo de:

e Diregdes assistidas;
e Bombas hidraulicas;
e Transmissoes;

e Juntas homocinéticas.
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2.6 Analise SWOT

Tabela 12 — Forgas

Forgas

Parcerias estratégicas com produtores e fornecedores nacionais e internacionais
de componentes automovel,

Know-how e experiéncia profissional do empresério;

Localizacdo da empresa, com acessos rapidos as principais vias de
comunicagdo terrestres;

Variedade de componentes e servicos;

Capacidade de fornecimento e resposta as necessidades e exigéncias do
mercado;

Notoriedade e credibilidade em termos nacionais;

Equipa de colaboradores especializados;

Foco na satisfacdo do cliente.
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Tabela 13 — Fraquezas

Fraquezas

Inexisténcia de procedimentos de comunicacdo adequada as novas tecnologias
e tendéncias afetas ao Marketing Digital;

Demasiada dependéncia das vendas no mercado nacional.

Prospecao comercial pela auséncia de recursos humanos ajustados a exigéncia;
Auseéncia de estratégia de marketing;

Necessidade de melhorar o planeamento de trabalho na empresa por forma a

dar melhor cumprimento de prazos de execugédo de reparacoes.

Fonte: Neocom (2023)

Tabela 14 — Oportunidades

Oportunidades

Desenvolvimento de novos servicos e solucdes diferenciadas, decorrente de
parcerias estratégicas com novos fornecedores;

Internacionalizacdo da empresa para novos mercados;

Preocupacdo pela sustentabilidade por parte da sociedade em geral que criam a
tendéncia para utilizacdo de energias renovaveis e solugdes sustentaveis;
Aproveitamento de oportunidades emergentes de novos mercados e segmentos
de mercado devido a mé estratégia de internacionalizagdo ou aproveitamento

das ferramentas de economia digital.
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Tabela 15 — Ameacas

Ameagcas

e Diminuigdo do poder de compra devido a crise economica;

e Imposicdes legais afetas ao negocio, derivado da preocupacdo ambiental e
sustentabilidade da economia e dos paises;

e Surgimento de empresas concorrentes, diminuicdo das margens em termos
comerciais;

e Aumento dos prazos de entrega de produtos e componentes automdével por parte

dos fornecedores.

Fonte: Neocom (2023)
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Estagio na empresa Neocom — Distribuicdo de Componentes Automaveis, Lda.

2.7 Contactos e Localizacdo

Nome da entidade: Neocom — Distribuicdo Componentes Automoveis, Lda.
Localizacéo:

Rua da Taboeira, Zona Industrial da Taboeira, Armazém n°1

Distrito: Aveiro; Concelho: Aveiro; Freguesia: Esgueira

Codigo-postal: 3800-266 Aveiro

Figura 7 - Localizacdo Neocom
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Fonte: Google Maps (2023)
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Figura 8 - Vista da frente

Fonte: Google Maps (2023)

Website: https://neocom.pt

Telefone: +351 234 302 150

Email: neocomaveiro@neocom.pt

Responsaveis da empresa: Carlos Abade e Rosa Malta
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3 CAPITULO 3-ESTAGIO CURRICULAR

3.1 Atividades Desenvolvidas

Neste capitulo serdo apresentadas e explicadas as atividades desenvolvidas ao longo do estagio

curricular, que decorreu desde o dia 10 de outubro de 2022 até ao dia 31 de margo de 2023,

totalizando as 960 horas requeridas para a conclusédo do estagio. A proposta de plano de estagio

em anexo continha as atividades a serem desenvolvidas, contudo, foi necessario adaptar as

atividades as necessidades da empresa, pelo que algumas que estavam na proposta ndo foram

realizadas, mas foram desenvolvidas outras.

As atividades desenvolvidas foram:

1. Integracdo na empresa;

2. Analise do setor em Portugal,;

3. Analise do setor em Espanha;

4. Pesquisa da concorréncia em Portugal;

5. Pesquisa da concorréncia em Espanha;

6. Analise dos produtos, da comunicagéo e do método de distribuicdo;

7. Procura de incentivos & internacionalizacgao;

8. Pesquisa de potenciais clientes em varias zonas de Espanha;

9. Escrita de um artigo para uma revista renomada na area das componentes automoveis;

10. Desenvolvimento de uma campanha de email marketing para apresentacdo da empresa a
possiveis clientes de Espanha;

11. Desenvolvimento de conteddo para as redes sociais;

12. Calendarizacao do contetdo para as redes sociais;

13. Criacéo do LinkedIn;

14. Desenvolvimento de assinatura para o email;

15. Anélise dos dados das campanhas de email marketing;

16. Desenvolvimento de uma campanha de email para dar a conhecer uma promocao;

17. Remodelacdo da ficha de cliente;

18. Introducdo da Neocom na plataforma TecDoc;
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19. Planeamento da ExpoMecanica;
20. Desenvolvimento da assinatura para o email, com o tema da ExpoMecanica;
21. Desenvolvimento da comunicacdo direcionada para a ExpoMecéanica, nas redes sociais;

22. Envio dos convites para a ExpoMecénica.

3.2 Descricao das atividades desenvolvidas

3.2.1. Integracdo na empresa;

Inicialmente foi necessario realizar uma andlise geral a empresa, para que fosse possivel entender
qual o seu modo de funcionamento, bem como para conhecer os produtos comercializados.
Assim, a primeira semana foi dedicada a esta atividade, pois sendo um setor desconhecido, era
necessario fazer uma andlise profunda, desde os produtos até as atividades desenvolvidas por

cada membro da empresa.

3.2.2. Andlise do setor em Portugal;

A primeira tarefa desenvolvida durante o estagio foi a analise do setor em Portugal, para entender
quais as caracteristicas principais e quais 0s produtos vendidos pelas empresas. Uma das
informacGes relevantes que foi encontrada na pesquisa foi a descoberta da AFIA — Associacao
de Fabricantes para a Industria Automdével, que ajudou a descobrir bastantes informacdes, tais

como.

e NuUmero de empresas na industria, sendo aproximadamente de 385;

e Numero aproximado de trabalhadores, que se reflete em 61 mil trabalhadores;

¢ Volume de negdcios, que corresponde a 10.700 milhdes de euros;

e Qual a zona com mais empresas, sendo ela Aveiro;

e Dados acerca das exportacOes, sendo que de acordo com 0s mais recentes dados, 0 ano

de 2022 foi dos melhores para a industria.
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3.2.3. Andlise do setor em Espanha;

De seguida, uma vez que o0 objetivo era iniciar o processo de internacionalizagdo para Espanha,
sendo que este era um dos grandes objetivos do gerente Carlos Abade, foi também necessario
analisar o mercado espanhol. Assim, mais uma vez, através da Sernauto, que representa a
Associacdo Espanhola de Fornecedores Automotivos, foi possivel retirar bastantes informacdes
acerca do setor. Assim, existem mais de 1000 empresas de equipamentos e de componentes
automoveis, sendo que Espanha ocupa o 4° maior produtor de componentes automdveis,

mostrando também ser um pais com bastante poder neste setor.

3.2.4. Pesquisa da concorréncia em Portugal;

Tendo em conta que Portugal demonstra ser um pais também bastante forte neste setor, foi
necessario entender qual o tipo de concorréncia que enfrenta. Assim, através de um péagina
intitulada Fabrico Componentes Automovel — Empresite Portugal, foi possivel concluir que séo
muitas as empresas que concorrem com a Neocom, sendo que apenas a nivel distrital é possivel
identificar empresas tais como: A Jomir, a Centrauto e a Incortar, sendo que estas sdo apenas

exemplos das muitas que existem por todo o pais.

3.2.5. Pesquisa da concorréncia em Espanha;

Seguidamente foi necessario analisar a concorréncia para 0 pais para onde se pretende

internacionalizar: A Espanha.

Assim, sabendo que existem grupos, que englobam vérias empresas de componentes automaveis,
foi possivel através desses mesmos grupos, entender qual a concorréncia que enfrentariamos,
bem como perceber as suas localizagbes e quais as componentes automoéveis que

comercializavam, pois nem todas vendiam de todos os tipos.
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3.2.6. Analise dos produtos, da comunicacdo e do método de distribuicéo;

Para iniciar o processo de internacionalizacdo da empresa, foi necessario analisar aspetos tais
como a analise do produto, o que tendo em conta que € um produto estandardizado, nédo

necessitou de adaptacdes.

Assim, de seguida foi decidido analisar a comunicacéo, sendo que durante todo o processo foram
utilizadas as redes sociais, nomeadamente o Instagram, o Facebook e o LinkedIn, juntamente
com a plataforma SendinBlue, que permitia desenvolver as campanhas de email marketing, pois

ndo estavam a ser utilizadas adequadamente.

Relativamente a distribuicdo, a empresa tinha o seu método definido, sendo que tendo em conta
que a empresa conta com filiais em Braga, Lisboa e Porto, a distribuicéo era feita de dois
métodos, sendo eles o envio através de uma distribuidora, que agregava custos de envio ou a
empresa que comprava o material vinha recolher ou a sede localizada em Aveiro, ou as suas

filiais.

3.2.7. Procura de incentivos a internacionalizacao

De seguida, foi necessario entender quais 0s apoios que o Estado Portugués disponibiliza para
que as empresas portuguesas consigam internacionalizar os seus produtos mais facilmente e com
um financiamento mais confortavel. Assim, de acordo com a AICEP (2020), o Gnico apoio a que
a empresa teria acesso, seria para a comercializagdo via e-commerce, 0 que também sera uma

boa oportunidade para o desenvolvimento da empresa.
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Figura 9 - Incentivos a internacionalizacao
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Fonte: AICEP (2020)

3.2.8. Pesquisa de potenciais clientes em varias zonas de Espanha;

Para a pesquisa de potenciais clientes foi necessario fazer uma separacdo das provincias que
existem em Espanha, isto para que fosse possivel desenvolver um base de dados no Excel, para
as lojas e para as oficinas de cada zona, com 0s seguintes parametros: nome, morada, contactos

e email, sendo que foram recolhidos potenciais clientes.
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Figura 10 - Base de dados possiveis clientes
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434913774401 6463769
+3491377 4566 913774401 ¢
+3491560 0698

12, 28027 Madrid, Espanha
7o Opafiel, 6, 28019 Madrid, Espanha

€. Juan Zofio, B, 28026 Madrid, Espanha +3472212 4600
Calle Rl Manzanares, 6, 28690 Brunete, Madrid, Essanha +3491813 8822 673484599 1o

Fonte: Autoria propria

As zonas que foram analisadas foram Arganda Del Rey, Mejorada Del Campo, Campo Real,
Rivas-Vaciamadrid, Velilla De San Antono, Madrid, Alcorcon, Alcala de Henares, sendo que o
método utilizado foi a procura através do Google Maps, pois era neste que era possivel encontrar
dados mais especificos, que consequentemente ajudavam a desenvolver uma base de dados
bastante completa. Este processo foi um pouco demorado, pois era necessario encontrar varias

possibilidades, para que fosse rentavel o desenvolvimento de um plano de marketing.

3.2.9. Escrita de um artigo para uma revista renomada na area das componentes
automoveis;

Foi necessario desenvolver um artigo para revista “Top100” que da bastante visibilidade a
empresa, sendo que isso era bastante importante para dar a conhecer a empresa, nao sé a nivel
nacional, mas também a nivel internacional. Assim, apos o desenvolvimento e aprovacdo do
mesmo, este foi publicado, dando a conhecer a historia da empresa, 0s seus produtos e a sua
posicdo no mercado. Juntamente com o desenvolvimento do artigo, foi ainda requerido uma
pagina ilustrativa, com informacdes tais como as redes socias, a localizacdo das filiais e 0s

parceiros oficias da Neocom.
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Figura 11 - Artigo da revista Top100

POSI

ICAQ RANKING

VOLUME DE NEGOCIOS EM 2021

74

NEOCOM

e no districo de Aveiro, mais precisamente na zona de Tabocira, a

& uma empresaligada éxcio de pegas para ligeiros, que conta
com mais de 20 anos de histéria. Oferece uma vasta gama de produtos, sendo
que a sua grande especialidade sio as caixas de diregio, as bombas de direco,
os motores de arranque, os s, 08 de ic
as pingas de travio, as juntas 0s veios is ¢ as trans-

¢éasua equipa de trabalho, contando atualmente com mais de 25 funcionrios,
que primam pelo rigor e qualidade de todas as atividades desenvolvidas, desde a
reparagio das pegas até a sua entrega no retalhista, sendo funcionarios altamente
qualificados para este tipo de trabalho. No que diz respeito 4 proximidade com

o cliente, a Neocom estd muito atenta, uma vez que a grande maioria das suas

missdes. Contudo, apesar de s focar nas pegas reconstruidas, ofercce também
apossibilidade de pegas novas. tendoem
conta o seu erescimento a nivel nacional, a Neocom conta com trés fliais, scndo

clas em Braga, em Lishoa e no Porto. As filiais visam agilizar as encomendas
dos seus mais de 3.000 clientes, para que estes tenham um servigo ainda mais
completo e da forma mais célere possivel, para que a par da Neocom alcancem
também o sucesso. O que diferencia a Neocom das restantes empresas ¢ o
direcionamento das suas vendas, uma vez que esta apenas vende a retalhistas,
para que cstes ndo sejam prejudicados. Assim sendo, percebemos a grande
consciencializagao por parte do seu dirctor geral, Carlos Abade, que tem em
atengio todos os membros que fazem parte deste mercado, criando relagges
fortes e duradoura

com todos eles. Um dos muitos pilares de sucesso da Neocom

telefinico, |

quais as suas ¢ orientar o cliente para a melhor
compra a fazer. Abordando o futuro da empresa, sio reveladas novidades que
mostram a constante evolugio da Neocom. Em primeiro lugar, destaque para

a prestigiada marca JTEKT, que ¢ fabricante em pegas de 1° equipamento ¢
da qual a Neocom é distribuidora. Seguidamente, a entrada para a plataforma.
TecDoc, consi il peu de referéncia utili

onde sio raras as empresas portuguesas que marcam presenga. Em tereciro lugar,

outra das novidades, mas também um grande desafio, serd a inclusio de familias
de novos produtos no catdlogo, para que scja possivel oferccer mais variedade
de pegas aos clientes. Por fim, & ainda de salientar a inovagio das ferramentas
digitais, uma vez que o website da empresa est a ser modernizado, para oferecer
uma melhor experiéncia digital na procura das pecas.  ®

GERENTES Carlos Abade e Rosa Malta
MORADA Rua da Taboeira, Armazém n.° 1, Zona Industrial da Taboeira 3800 - 266 Aveiro
SITE pt

TELEFONE 234 302150 EMAIL

TOP100 AFTERMARKET 2022
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Figura 12 - P4gina ilustrativa da revista Top100

@neocom_componentes
o Neocom
www.neocom.pt

\V Neocom
‘J\ DietrbuicadGame

FACA O SEU CAMINHO NA
NOSSA COMPANHIA

NOVO DISTRIBUIDOR PRESENGCA NA
OFICIAL DA PLATAFORMA

JTEKT TecDoc

Visite-nos na Expomecanica 2023, no Porto!
AVEIRO - BRAGA - LISBOA - PORTO

JTEKT B TecDoc

Fonte: Autoria prépria
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3.2.10. Desenvolvimento de uma campanha de email marketing para apresentacdo da
empresa a possiveis clientes de Espanha;

Para iniciar o processo de internacionalizacéo foi necessario desenvolver uma campanha de email

marketing, sendo que para isso foi necessario criar o design de um flyer onde foram adicionadas

informacdes tais como os produtos da empresa, as varias localizacbes em Portugal, os contactos,

0 endereco do website e os parceiros oficiais. Tudo isto foi desenvolvido no idioma espanhol,

uma vez que o nosso targeting era 0 mercado espanhol.

Figura 13 - Flyer para campanha de email

Distribuidor

JTEKT

iNeocom tiene todo lo que necesita, pongase
en contacto con nosotros! Estamos en TecDoc!

I K <
w0 de. —

Somos especialistas en:

* Cajas de direccién
* Alternadores
* Juntas homocinéticas ¢ Ejes longitudinales e Transmisiones

* Cremalleras de direccién ¢ Entre otros...

Aveiro | Braga | Lisboa | Porto

-,

* Bombas de direccion * Motores de arranque

¢ Compresores A/C * Pinzas de freno

Www.neocom.pt

B TecDoc
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A plataforma utilizada foi a SendinBlue, que permitia a divisdo dos contactos por zonas, para
uma melhor organizacdo dos contactos e que de forma gratuita possibilitava o envio de 300

emails por dia, facilitando a difusdo mais rapida da informacao.

Figura 14 - Contactos na plataforma SendinBlue

[[] CONTATO INSCRITO COLOCADO EM LISTA ... E-MAIL

[ Magazin Piese Auto E-mail speedshopauto@yahoo...
() Rul Group B E-mail slatina@rul-grup.ro

()]  Auto Brand Sibiu B E-mail sibiu@autobrand.ro

() Promotor - Piese Auto B E-mail shop@promotortm.ro

() Piese auto Brasov - ADV R... B E-mail shop@advrulaje.ro

() Vespa B E-mail service@vespaauto.ro
[J  MD Mecanic B E-mail secretariat@mdmecani...
[J ROCOS NOV COMEX S.R.L B E-mail rocosiasi@yahoo.com

() Bardi Auto - Constanta B E-mail relatticuclientii@bardia...
() Piese Auto Si Agricole - Ra... B E-mail ramsadaimpex@yahoo....
[J PYSAUTO SHOP B E-mail pysautoshop@yahoo.c...

Fonte: SendinBlue (2023)
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3.2.11. Desenvolvimento de contelido para as redes sociais;

No que toca as redes sociais, foi necessario desenvolver conteldo, isto porque as mesmas
permaneciam inativas a cerca de um ano, o que fazia com que a empresa ndo tivesse um contacto
mais proximo com os clientes. Assim, através da plataforma Canva, foi desenvolvido e pensado
qual seria 0 melhor tipo de contetdo para o Facebook e Instagram. Desta forma, foram pensadas
e desenvolvidas publicacdes acerca do novo website, as promogdes em vigor, curiosidades acerca
da empresa, dar a conhecer os produtos em venda, assinalar datas comemorativas e dar a conhecer

alguns beneficios e dicas acerca dos produtos.

Figura 15 - Desenvolvimento de contetdo no Canva

© Animar  Posigio

Modelos Estilos *N”cm
Pagina 25 - Adicionar titulo 4 pagina A v R 6o
C
e
/‘ *Disponivel nos nossos armazéns* |
a5
—~
Neocom @

Fonte: Canva (2023)
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Figura 16 - Design para produto

* @neocom_componentes

*Disponivel nos nossos armazéns*

Fonte: Autoria prépria

3.2.12. Calendarizacéo do contetdo para as redes sociais;

Apos o desenvolvimento do conteddo é necessario agendar as publicagdes. Assim, através da
plataforma Meta Business Suite, foi possivel fazer um agendamento organizado, para que ndo
existisse nenhuma falha em termos de descricdo e marcacao horaria, mas também para ter uma

ideia total de como estava o calendario da empresa em termos de publicaces.
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Figura 17 - Organizador Meta Business Suite

Organizador

x

Més Hoje

& 1930

SABIAS QUE?

& 11:00

n o

ot ola ————
oorar 9 ——
s

1930

a1 o

v

0

SABIAS QUE?

Planeia o teu calendério de marketing ao criar, agendar e gerir os teus contetidos

Margo 2023

& 19:30

w2

3.2.13. Criacéao do LinkedIn

O LinkedIn é a rede social que integra uma grande parte das empresas, quer nacionais, Como
internacionais e por ser uma plataforma direcionada para o mercado B2B, foi entendido ser
necessario criar uma conta para a Neocom. Assim, para a criacdo do perfil foram adicionadas
informacgfes como uma breve descricdo da empresa, o link direto para o website da empresa, 0
contacto telefénico, o setor em que a empresa atua, o nimero de funcionarios, o ano de fundacgéo
e a morada da sede, situada no distrito de Aveiro. Atualmente esta ja conta com 49 seguidores,

sendo que alguns sdo utilizadores pessoais, mas também j& possui alguns seguidores de caracter

empresarial.
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Figura 18 - P4gina LinkedIn

Tipo de contedos: tudo v

17:58
Arquivado

Fonte:

¥, claceiinc -

Partilhado em: todos v

Momentos Rascunhos

Momentos
009
\J

Sem momentos
préximos
Nao ha momentos futuros
nos préximos 75 dias. Os
lembretes dos préximos
momentos vdo aparecer
aqui

Meta Business Suite (2023)
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Inicio Minha rede Vagas Mensagens Notificagdes

@ neocom_componentes
*'Lee_csm :

(f) Neocom

* JTEKT TecCat
Neocom

»

Neocom - Distribuicdo Componentes Automdveis

Fabricagdo de pegas de veiculos - Aveiro - 49 seguidores - 1 funcionario

Vv Seguindo ‘ Mais

Inicio Sobre Publicagdes Vagas Pessoas

Visdo geral

Somos uma empresa que se dedica a reparagéo e distribuigdo de componentes automéveis desde 1999. Com sede
em Aveiro, temos filiais em Braga, Porto e Lisboa.

Lideres em Portugal e com grande experiéncia no mercado internacional na reconstrugdo de transmissdes, caixas de
diregdo e bombas de diregéo, dispomos também de uma vasta gama em stock de artigos novos originais.

Prezamos o respeito pelos canais de distribuigdo e contamos com uma equipa dindmica e em constante formagao
para uma assisténcia eficiente na venda e pés-venda

Site

https:/fwww.neocom.pt/

Nimero de telefone
234302150

Setor
Fabricagdo de pegas de veiculos

Tamanho da empresa
11-50 funciondrios
1no Linkedin @

Fundada em
1999

Localidades (1)

Principal

Taboeira
Rua Jodo Francisco do Casal, Armazém G, Aveiro, 3800-266, PT

Fonte: LinkedIn (2023)
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O tipo de contetdo desenvolvido foi mais direcionado para a area de recrutamento, bem como
para promocdo de conquistas da empresa, com um caracter empresarial, pois apesar de ser

necessario criar uma ligacdo com os consumidores é também importante ajustar o tipo de

linguagem.
Figura 19 - Publicagdo do LinkedIn
" ANeocom foi distinguida
pela TecAlliance como
ertified Data Supplier.
TecDoc®
DATA SUPPLIER
*E‘SSEQEH
Fonte: Autoria prdpria
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3.2.14. Desenvolvimento de assinatura para o email;

No que toca ao desenvolvimento dos emails, foi necessério atualizar a assinatura digital dos
mesmaos, isto porque o que estava a ser utilizado ja estava obsoleto e ndo correspondia a imagem

que a empresa pretendia passar.

Figura 20 - Assinatura email

M meccomaveirolineocom pt

Neocom A

Neocom
Distrisuiglo Componentes Automovess, L da @

@ nescem componentes

- JTEKT Teeca

Fonte: Autoria prépria

Assim, foi desenvolvida a assinatura acima (Figura 20) onde foram incorporadas informagdes
tais como as redes sociais, o link do website, 0 email e os produtos mais comercializados pela
empresa, para que através desta assinatura, também os potenciais clientes fiqguem a par do que a

Neocom tem para oferecer.

3.2.15. Analise dos dados das campanhas de email marketing;

Apbs o envio das campanhas de email, foi necessario entender se estas estavam a ser bem
desenvolvidas ou se era necessario realizar alteracdes. Assim, através das estatisticas
disponibilizadas pela plataforma SendinBlue foram analisadas quais as percentagem de entregas,

o total de aberturas, as subscri¢des canceladas e as denuncias, que sempre corresponderam a zero.
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Figura 21 - Dados da campanha de email

AXA DE ABERTURA TOTAL DE ABERTURA TAXA SUBSCRICOES
ENTF BC INC RASTF cl ICADC INCIAL

[2] Grupo HolyAute : 78,26% 870% 13,04% 13,89% 22,22% 0% 0% 0% 0%

17,49%

[3] Grupo CGA : 89,29% 893% 1,79% 8,16% 816% 0% 0% 2% 0%

21,29%

[6] Grupo SERCA : 94% 2% 4% 13,64% 18,18% 0% 0% 4,26% 0%

19,01%

[7]1 Grupo Aser : 89,29% 714% 3,57% 417% 417% 0% 0% 0% 0%

10,65%

[8] GrupAuto: 86,90% 9,52% 3,57% 24,24% 33,33% 0% 0% 0% 0%

31,94%

Fonte: SendinBlue (2023)

Os dados acima mencionados (Figura 21) dizem respeito a campanha de email onde a empresa
fez a sua apresentacdo, sendo que esta foi realizada tendo por base varios grupos de diferentes

zonas de Espanha.

3.2.16. Desenvolvimento de uma campanha de email para dar a conhecer uma
promocao;
Ap0s a introducdo da empresa ao mercado espanhol, foi necessario criar um incentivo para que
as empresas iniciassem as suas compras. Assim, em conjunto com o gerente foi desenvolvida a
promocdo mais adequada, sendo ela a oferta de portes em compras superiores a 400€. A
campanha foi novamente desenvolvida na plataforma SendinBlue e enviada para todos os

potenciais clientes através da mesma, que demonstrou ter resultados positivos posteriormente.
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Figura 22 - Campanha de email: promocao

@ De : Neocom <web@neocom.pt>
Resposta : web@neocom pt

Assunto : |Regalo del portes para compras superiores 400€!

Neocom

Distribui¢o Componentes Automéveis, Lda

Aveiro Braga

Lisboa Porto

WWw.neocom.pt
iNeocom tiene todo lo que necesita, péngase
en contacto con nosotros! Estamos en TecDoc!

Somos especialistas en:

iRegalo del portes para compras superiores 400€!

Distribuidor

JTEKT’

*No se incluyen los cascos

Contacta con nosotros:
R, +351234302150
(O +351916 177886

[ armazem@neocom.pt

B TecDoc

R. Jodo

do Casal - A G, Zona Industrial da
Taboeira CP 3800 - 266 Aveiro - Portugal

Contatos: + 351 234 302 150 | +351 916 177 886
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Correo electrénico: (email protected]

0e6

Fonte: Autoria propria
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3.2.17. Remodelacéo da ficha de cliente;

Para uma melhor organizacdo dos novos clientes, foi necessario remodelar a ficha de cliente.
Assim, foram adicionados dados que anteriormente ndo estavam inseridos, tais como os dados
das redes sociais e integracdo das cores da empresa na ficha, que anteriormente ndo continha.
Contudo, o que realmente se alterou foi a disposicdo das zonas, de forma a que as informacdes
fossem mais percetiveis e organizadas para quem preenche e foi adicionada a zona da protecdo

de dados, que atualmente qualquer empresa deve ter em atencéo.

Figura 23 - Ficha de cliente

FICHA DE CLIENTE
Neocom Cliente:

eSS - pata:__/__/___ aB(JAc()

INFORMACAO SOBRE O CLIENTE

Morada:

Cédigo-Postal: — C Distrito:

NIF: Certidao

Tif: Tim: E-mail:

Sécios/ /
pelas

Email: TIf / Tim: /
pelos

Emalil: Tif / Tim: /

Contacto

DADOS DE EXPEDICAO
Cliente (]
Neocom (] Tém contrato? Sim [ Néo (]

CONDICOES COMERCIAIS

Crédito: Sim [J Nao [J Prazos de

PROTECAO DE DADOS / CONDICOES

Para os efeitos previstos no geral o de dados (UE) 4
de 27 de Abril de 2016 (RGPD), da lei N."58/2019, de 8 de Agosto,
declaro que ful sobre o

do

que pelo pr xpi o meu
meus dados pessoais para a gestio da ficha de cliente.

Declaro que tomei das no verso

i)
Fonte: Autoria propria
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3.2.18. Introducéo da Neocom na plataforma TecDoc;

Para a venda internacional foi necesséario colocar a Neocom num catélogo digital com todos 0s

produtos que esta disponibiliza.

Assim, através da plataforma TecDoc, que é um catalogo digital fundado em 1994, que apresenta
todas as pecas e as suas caracteristicas, ndo sé da Neocom, como de muitos outros fornecedores,

foi possivel entrar num mercado muito mais abrangente.

Atualmente esta conta com mais de 800 mil utilizadores, o que para a Neocom & sinénimo de
reconhecimento, aumento de vendas e anélise dos precos e do tipo de pegas que a concorréncia

comercializa.

No fundo, é possivel perceber que esta é uma ferramenta essencial para os profissionais desta

indastria, pois permite agilizar a venda das pe¢as no mercado.

O processo para colocar os produtos e as suas caracteristicas passava por inserir a marca, o tipo
de produto que se estava a comercializar, fotos e selecionar todos os modelos de carros para que
essa peca estava adequada, sendo que foi um processo bastante trabalhoso, pois era necessario

fazer isto para cada tipo de peca, uma vez que cada uma tem as suas caracteristicas especificas.

95 Coimbra Business School | ISCAC
Mod5.233_00 Quinta Agricola — Bencanta, 3045-601 Coimbra
SISTEMA |N‘|‘ERNQ DE GARANTIA DA QUALIDADE Tel +351 239 802 000; E-mail: presidencia@iscac.pt; www.iscac.pt



nisczc . COIMBRA BUSINESS SCHOOL 100 |+

Estagio na empresa Neocom — Distribuicdo de Componentes Automdveis, Lda.

Lo &= O ¥ oaw
A RPC ROV = ¥ Motorcycles  +Ades @
ISLUTH ActoCare, Techoc: v | AirConditioning] ~ | Product groups 1) v
=2 2 «»
@ escript Article stat - ¢aA
ﬁa o Packing unit
o> Pt i
oeLPH A
VW GOLF Ill (1H1) 1.8 ©- .
I TecDoc  vsporssoss — Nowmal » v
Delete Packing unit Relrigerant 2
FEBI BILSTEN L3
R @ , . -
. v
45159 : = Noma 1 )
Technical data 8 I TecDoc
VW GOL I (11 service information Pulleys %
Packing unit
Model year 81991121994
Performance  SSAW/ 75 1P A/C Compressor i M——_@
Capactty Qeantiy: 2 0. Mg A Nbes Donc: [ 46261 Green O Vehicle Identification Mumber from =
Cylinders 4
57592 - - 1 » 1 w
- 28 : e
Dia. MM Prmy: Manufacturer Re -
Body style Hatchback Clock: Wire Lead. Coll Voltage: 12 Volt, Oll Type: PAG 4¢ s s
New or Reman: Comressors - Reman, Suction Port Type
~ ! DELP
= Front Whee Orive —— DIAVIAV
Engine type etol € - Four Seasons. Jeiph
- S - it Quantity: 7. Chuteh 2
for OE number -
SRS v =

Figura 24 - Catalogo TecDoc

3.2.19. Planeamento da ExpoMecanica;

A ExpoMecénica € um evento que ocorre todos os anos na cidade do Porto e que engloba
empresas e visitantes de varios paises, sendo por isso uma vantagem estar presente, pois permite

a Neocom conectar-se com potenciais clientes, bem como dar a conhecer todos os produtos e

Fonte: TecDoc (2023)

vantagens que pode oferecer, ndo so a clientes nacionais como internacionais.

Para que fosse possivel realizar com sucesso a presenca da Neocom, foi importante delinear uma

estratégia, que envolvia fatores tais como:

e O planeamento do tipo de comunicacao para divulgar que a empresa estaria presente;

e A concecdo do expositor;

e O envio dos convites para os atuais clientes da Neocom;

e O tipo de produtos que deveriam estar expostos.
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Figura 25 - Cartaz ExpoMecanica

Salao Internacional de 14 a .|6 Abril

» Equipamentos

» Servicos EXPONOR

» e Pegas Auto

Fonte: ExpoMecénica (2023)

3.2.20. Desenvolvimento da assinatura para o email, com o tema da ExpoMecanica,;

Um dos pontos que foi assente, foi a mudanca da assinatura do email, pois este seria um lembrete

para os clientes e potenciais clientes, sempre que fosse enviado um email.

A assinatura contava com o logétipo da Neocom, o log6tipo da ExpoMecénica, os dias em que

estaria presente e a localizacédo do expositor.
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Figura 26 - Assinatura email para a ExpoMecéanica

L J &
VISITE-NOS NA EXPUMECANICA 23

NOS DIAS 14, 15 E 16 DE ABRIL,
ESPERAMOS POR SI!

5

Neocom

Tomorine e [amgemansey bdsmaern | ds

ONDE ESTAMODS: PAVILHAD 5

A

Fonte: Autoria propria

3.2.21. Desenvolvimento da comunicacdo direcionada para a ExpoMecanica, nas
redes sociais;

Sendo as redes sociais um grande meio de difusdo de informacdo, foi necessario desenvolver

uma comunicacgéo especialmente direcionada, para este grande evento.

Assim, foram desenvolvidas 3 publicacdes, sendo elas:
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N

SAVE THE DATE

Figura 28 - Publicacdo ExpoMecénica
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EXPOMECANICA” 23
14 - 16 ABRIL

Sfeneccom

Fonte: Autoria propria
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Figura 29 - Publicacdo ExpoMecéanica

FALTAM
7 DIAS...

PAVILHAO: N° 5
STAND: D08

Fonte: Autoria prépria

3.2.22. Envio dos convites para a ExpoMecanica.

A Ultima tarefa realizada no estagio foi o envio dos convites através da plataforma SendinBlue,

para que os convidados se registassem através da Neocom.

Assim, foi desenvolvido um email, que incluia um link direto para o convite oficial e para que
fosse possivel o registo antecipado para evitar filas, os parceiros da Neocom, as redes sociais e

um pequeno texto onde se fazia referéncia a localizacéo do expositor e a data em que ocorria 0

evento.
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Figura 30 - Email com convite para a ExpoMecanica

@ De : Neocom <web@neocom.pt>
Resposta : web@neocom.pt
Assunto : ExpoMecanica 2023

Neocom

Distribuigdo Componentes Automdveis, Lda

Nos dias 14, 15 e 16 de abril a Neocom vai estar presente num dos maiores eventos

de aftermarket, a Expomecanica’23, realizado na Exponor.

Convidamos todos os nossos clientes a visitarem-nos no pavilhdo n° 5, no stand

D08, para todas as , que temos pi

: alll

sTaND:
oos

Realize a sua inscrigdo aqui:

JTEKT = I TecDoc TECCat &) amadini

(£ LinJ)

Neocom

Fonte: Autoria propria
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CONCLUSAO

Na realizacdo deste relatorio de estagio foi possivel perceber que o marketing internacional se
desenvolveu bastante e que € necessario as empresas se adaptarem da forma correta para

conseguirem uma abordagem positiva para o pais que pretendem expandir.

Assim, o marketing internacional é uma ferramenta bastante importante, pois € através dela que
analisamos fatores tais como a estratégia de segmentacdo, a adaptacdo certa ao mercado, o
posicionamento, os fatores econdmicos, politicos, tecnoldgicos e 0s sociais, bem como muitos

outros elementos-chave, abordados ao longo deste relatério.

A realizacdo do estagio curricular na Neocom sei que foi uma mais-valia no meu futuro
profissional, pois foi aqui que iniciei 0 meu percurso no mercado de trabalho, sendo assim
possivel desenvolver as minhas capacidade e colocar em préatica todos 0s conhecimentos que

adquiri até ao momento.

No que toca as atividades desenvolvidas aquelas que mais estimularam a minhas capacidades
foram a anélise de mercado e a introducdo da Neocom na plataforma TecDoc. A anélise de
mercado € um processo extenso em que é necessario ter em atencdo varios fatores e por isso é
fundamental estar atento a cada detalhe, para que ndo falhe nada no processo de
internacionalizacdo. No que diz respeito a introducdo da Neocom no TecDoc, por ser uma
plataforma completamente nova para mim, foi indispensével perceber muito bem como esta
funciona para que ndo fossem cometidos erros e todas as pecas fossem colocadas com as

caracteristicas corretas e as vendas fossem realizadas do modo correto.

Por fim, é necessario frisar que ao entregar este relatorio, termino o meu percurso académico, em
que aprofundei ainda mais os meus conhecimentos em marketing, uma area que para mim é
imprescindivel em qualquer empresa. Foram dois anos bastante enriquecedores, onde aprendi

bastante e que sei que me vao ajudar a tornar uma profissional mais qualificada.
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RESUMO

O marketing tem vindo cada vez mais a crescer e a ser percebido pelas empresas como
um fator bastante determinante do seu sucesso. Contudo, quando falamos em marketing,
devemos entender que esta palavra integra varias estratégias, sendo uma delas o

marketing internacional.

O marketing internacional tem vindo a ser cada vez mais relevante para as empresas, isto
porque permite a sua expansdo de forma controlada através de estratégias que concedem
0 Seu sucesso num mercado externo. Assim sendo, € importante perceber quais as
ferramentas que devem ser utilizadas para garantir que o enquadramento da empresa no

mercado internacional seja realizado de forma correta.

Nos dias que correm qualquer empresa que queira vingar nos mercados internacionais
deve focar-se no desenvolvimento de uma estratégia completa e extremamente
minuciosa, sendo que por esta mesma razdo estdo expostas neste documento todas as

tarefas que irdo ser desenvolvidas na empresa Neocom.

Palavras-chave: Marketing; Marketing Internacional; Estratégias; Neocom
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ABSTRACT

Marketing has been increasingly growing and being perceived by companies as a very
important determinant of their success. However, when we talk about marketing, we
should understand that this word integrates several strategies, one of them being

international marketing.

International marketing has become increasingly relevant for companies because it allows
their expansion in a controlled way through strategies that grant their success in a foreign
market. Therefore, it is important to understand which tools should be used to ensure that

the company's framework in the international market is carried out correctly.

Nowadays any company that wants to succeed in international markets must focus on the
development of a complete and extremely thorough strategy, and for this very reason all

the tasks that will be developed in the Neocom company are set out in this document.

Keywords: Marketing; International Marketing; Strategy; Neocom
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INTRODUCAO

O presente documento serve para expor a proposta de plano de estagio curricular para o
ano ndo letivo do Mestrado em Marketing e Neg6cios Internacionais, a realizar na

empresa Neocom — Distribuicdo de Componentes Automoveis, Lda.

No segundo ano do mestrado, correspondente ao ano letivo de 2022/2023, o plano
curricular permite ao docente optar por trés op¢des, sendo que no meu caso particular
optei pela escolha do estdgio curricular, juntamente com o desenvolvimento do seu

respetivo relatorio.

A decisdo de escolher a opcao de estagio deve-se ao facto de me permitir ter a minha
primeira experiéncia no mundo do trabalho, podendo desenvolver as minhas capacidades
enquanto profissional, mas também por acreditar que este sera um desafio que me ird

fazer crescer a nivel pessoal, pois irei iniciar o departamento de marketing na empresa

Neocom.
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1 OBJETIVOS

O principal objetivo que pretendo atingir com a realizagdo do estagio curricular é aplicar
todos os conhecimentos que obtive no primeiro ano de mestrado, com maior foco na area
do marketing internacional, mas também tendo em conta todas as ferramentas e contetidos

que me foram transmitidos.

A nivel empresarial, o objetivo é proporcionar a empresa 0 seu crescimento a nivel
internacional, aumentando a sua notoriedade e angariando novos clientes que possam ser

vantajosos para o0 crescimento da empresa.
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2 BREVE ENQUADRAMENTO TEORICO

2.1 Marketing Internacional

O conceito de marketing internacional de acordo com a Associacdo Americana de
Marketing ¢ definido tal como: “Processo multinacional de planeamento e execuc¢ao da
concecdo, precificacdo, promocdo e distribuicdo de ideias, bens e servigos para criar
trocas que satisfacam os objetivos individuais e organizacionais”. A sua grande diferenca
em relacdo ao marketing doméstico, é que ao contrario deste, 0 seu grande objetivo é

integrar-se em mercados fora do seu pais de origem (Tien et al., 2019).

Esta estratégia esta relacionada com a ideia de globalizacao, ou seja, permitir levar todo
0 tipo de produtos e servicos a qualquer parte do globo, definindo-o como um mercado
global (Levitt, 1983).

Para uma melhor compreensdo devemos ter em conta que € necessario analisar varios
fatores, que nos permitem perceber se a empresa deve ou ndo iniciar um processo de
internacionalizacdo (Hollensen, 2004), sendo eles: decidir em que mercados se devem
posicionar, quais as estratégias que mais se adequam ao que pretendem atingir e por fim,

como devem implementar e estruturar o programa de marketing global.

A decisdo de expanséo deve ser bem analisada pelos profissionais de marketing, pelo que
estes devem ter em atencdo o ambiente politico, econdmico, sociocultural, uma vez que
sdo estes fatores que poderdo ditar o sucesso da internacionalizagcdo. Por outro lado,
depois que a decisdo foi positiva, deve-se ter em conta qual a estratégia de entrada, pelo
que Hollensen (2004) definiu trés modos, nomeadamente: modos de exporta¢cdo, modos

intermediarios e modos hierarquicos, que podem ser diretos ou indiretos.

No que diz respeito as empresas que decidem fazer a sua primeira internacionalizacéo,
segundo Xie e Li (2018) estas tendem a utilizar o método de exportacdo como o seu
principal modo de entrada, isto porque oferecem riscos mais baixos, ndo é necessario um
grande investimento e sendo assim caso algo ndo ocorra da forma correta, as barreiras a

saida sdo baixas.

Assim, é possivel concluir que para iniciar o processo de internacionalizacéo é necessario
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reunir informacdes que possam ajudar a empresa a identificar quais os mercados em que
esta deve atuar, mas também tendo em conta muitos outros fatores que podem ditar o seu

sucesso ou o seu declinio.
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3 ENTIDADE ACOLHEDORA

A empresa Neocom — Distribuicdo de Componentes Automoveis, Lda. Foi fundada no
ano de 1999 no distrito de Aveiro. Atualmente a localizacdo da sua sede é na zona
industrial de Taboeira, distrito de Aveiro, sendo que a empresa dispde de mais duas filiais,
uma em Braga e a outra em Sacavém. Relativamente aos seus funcionarios, atualmente
aempresa conta com 22 funcionarios, sendo eles 19 do sexo masculino e 3 do sexo

feminino.

Esta é formada sobre uma sociedade por quotas, uma vez que conta com dois socios, o
Sr. Carlos Abade e a Sra. Rosa Malta, sendo que cada um deles conta com 50% da
empresa. No que diz respeito ao seu codigo de atividade econdmica este € o que diz
respeito a fabricacéo de outros componentes e acessorios para veiculos automoveis, sendo
ele 0 29320.

Em relacdo aos produtos disponibilizados encontramos uma vasta gama, desde dire¢des
assistidas, manuais e elétricas, colunas de direcdo elétricas, compressores de ar

condicionado, entre muitos outros que poderdo ser encontrados no catalogo da empresa.

E ainda de frisar que o grande objetivo da Neocom, é servir todos os seus clientes com
um grande profissionalismo, proporcionado sempre 0s melhores materiais, com grande

qualidade, para que todos os clientes se mantenham na empresa e bastante satisfeitos.

Por fm, é necessario ter em conta que atualmente apenas se encontra no mercado nacional,
tendo como intencao alcancar novos mercados, de forma a angariar novos clientes, mas

também aumentar a sua notoriedade a nivel internacional.

7de 11 Coimbra Business School | ISCAC
Mod5.233 00 Quinta Agricola — Bencanta, 3045-601 Coimbra

SISTEMA INTERNO DE GARANTIA DA QUALIDADE Tel +351 239 802 000,‘ E-mail: secretar'\ado@iscac,gt; www‘iscac.pt


mailto:secretariado@iscac.pt

niscac, . COIMBRA BUSINESS 100 i

Estagio na empresa Neocom — Distribuicdo de Componentes Automoveis, Lda.

4 PLANO DE ATIVIDADES

O estagio iré ter inicio no més de outubro de 2022 e terminara no final do més de margo
de 2023, tendo desta forma a duracdo de 6 meses, mas também completando as 960 horas,

que sdo exigidas para a finalizagéo do estagio curricular.

As tarefas a serem desenvolvidas sdo:

1. Background:

e Analise de toda a cultura organizacional da empresa, conhecimento detodos
o0s produtos comercializados e estratégias ja praticadas.

e Analise do setor de atividade, tendo em atencdo a atual concorréncia.

2. Anéalise do mercado

e Tarefa 1 — analise e identificacdo de mercados emergentes no setor de
componentes automovel;

e Tarefa 2 — estudo dos mercados alvo identificados;

e Tarefa 3 — definicdo da estratégia de marketing dos mercadosinternacionais
identificados;

e Tarefa 4 —definicdo das politicas operacionais de marketing internacional,

e Tarefa 5 — plano de agdo de marketing internacional;

e Tarefa 6 — plano de contingéncia;
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CONCLUSAO

O estagio curricular permite adquirir capacidades que sem ele nunca iriamos conseguir
alcancar, uma vez que é bastante importante na vida de um estudante que anteriormente

ao estagio nunca esteve presente no mercado de trabalho.

O plano de estagio apresentado, esta focado na area do marketing internacional, contudo,
ndo devem ser descartadas quais queres atividades que poderdo facilitar o
desenvolvimento das tarefas apresentadas, uma vez que todas as necessidades da empresa

devem ser também levadas em consideracao.
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