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Sumario Executivo

O Projeto

O presente documento surge no ambito pimjeto Aveiro Digital Expor{ADE) ser desenvolvido pela AIDA ¢Clamara de Comércio e Industria de Aveiro, sendoreipal objetivo estratégico do projet® apoio a
capacitacdo das Pequenas e Médias EmpregsB81E) do distrito de Aveiro neeforco das suagompeténcias na exportacéde bens e servigogtravés da utilizacdo de canais digitais

O Estudo

O estudo das melhores praticas de exportagdo em canais digitais junto de PME exportadoras constitui um entregavel dayanogiest@omo documento basilar, fonte de informagéo e conhecimento, para 0s entregaveis seguintes.

O trabalho conduzido, e que se apresenta no presente relatério, aliceeoumaprofunda pesquisa na realizagdo de utrenchmarkingnacional e internacionafjue, recorrendo a varios métodos, fontes e ferramentas, permitiu
a analise e tratamento da informacéao recolhida, resultandagr@gacace apresentacdadasmelhores préaticasdo mercado amivel da exportacdo digital

De forma aecolher boas praticas junto do tecido empresarial do distrito de Aveifmramauscultadas cinco empresate diversos setores, consideradas corasos de sucesso na internacionalizag@o e exportagéo via canais
digitais. Junto de cada empresa, foi feito um levantamento das swedkores praticama dinamizacao da vertente digital, d@sramentas e canais utilizados dosprincipais desafios enfrentados no processo de exportagédo
Todos os contributos foram incorporados ao longo do presente estudo.

Empresas auscultadas

FernetoS.A.- Multinacional sediada em Vagos, fundada €886 que opera no setor Revigrés Lda.c Empresa de Agueda, fundada @®i77e especializada na produgéo

h 4 .
./\v,.FERNE'ro da panificacéo e pastelaria, dedicars® a producao de equipamentos para a industria I"GVIgl"es de solucgdes de cerdmica. Atualmente apresenta um volume de exportacdo de cerca
alimentar. A empresa esté presente em maiss@enercados e possui uma das maiores de 50% que se destina a mais 8@ mercados internacionais.

fabricas da Peninsula Ibérica, apresentando um volume de exportagdo de cé&®a.de

(. HFA, S.Ac Empresa de Agueda, fundada eif95e especializada na assemblagem e e : Rialto Industria Alimentar, Ldag Empresa de Oliveira do Bairro, fundada €988
teste de equipamento eletrénico e de telecomunicagdes, em regime de g .{'(f . fabricante de produtos de pé&o ralado, tostasputonse snackssaudaveis. Exporta
HI:I:I subcontratacdoExporta cerca d20% da sua faturagéo total tendo como mercados de r ‘fﬁf,;m@o mais de60% da sua producao, para cerca2fgaises.

destino a Franga, a Alemanha e o Reino Unido.

— . OvargadoS.A.¢ Empresa de Ovar, fundada €i95 produtora de alimentos para
O V G animais. AOvargadacomercializa alimentos sob vérias marcas e produz também

PrivateLabe) exportando cerca d20% da sua producao, para mais de dez paises de
OVARGADO S.A. destino.
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Sumario Executivo

Estrutura do Relatério

Aestrutura do documentosubdividese em seis capitulodniciase comum breve enquadramentaelativo ao contexto digital atual em Portugal e no mundo, partindo dai segymara o tema daxportacdo enquanto
processo base, em seguida, para a apresentacao goacipais canais digitais existentedteis a atividade empresarial. Com vista @ maximizagéo dos resultados obtidos neste processo, aggasectpitulo seguinta
combinacdo da tematica de exportacéo e o digital.

Odocumento termina com um estudo de boas préaticas e com apresentacdo de quatro casos de supsssealcam a real aplicabilidade dos temas e ferramentas apresentados nos capitulos anteriores no tema da
exportacado digital.

- S . Maximizacéo das exportacoes g
Condicdes necessarias a exportacdo através de canais digitais Casos de Sucesso

Antes de explorar a vertente digital &

fundamental que as PME retinam as Neste capitulo s&o apresentadas boas O dltimo capitulo retine quatro casos de
condigBes necessérias para iniciar o praticas na utilizaggo do digital para a empresas exportadoras Cujo SUCesso
processo de exportagio como um exportagéo, sendo evidenciadas as assenta fortemente na digitalizac&o das
todo, sendo esse o foco do primeiro VLB benef|C|o§ que esta suas exportacdes, sendo destacadas as
capitulo. combinagéo pode trazer as empresas. praticas que conduziram a esse sucesso

Enquadramento Canais digitais disponiveis Benchmarkde boas praticas
Uma vez conhecidas as condi¢tes Como forma de corroborar as praticas e
. essenciais a um processo de solucdes apresentadas ao longo do
Breve contextualizacdo do panorama ~ o ;. p

- U P exportacéo bem sucedido € relatorio, este capitulo condensa os

digital e das principais tendéncias a . o . .

P } ; ; importante conhecer as principais resultados ddbenchmarkingealizado,
nivel nacional e internacional. T .
ferramentas e canais digitais sendo apresentadas boas praticas a
existentes para o otimizar. nivel global, europeu e nacional.

Para informacgdes, contacte AIDA CCI. AveiroDigitalExport] Estudo de melhores préaticas de exportacéo em canais digitais 4
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Enquadramento [Contexto digital em Portugal

Nos ultimos anos, tem se registado uma crescente procura de conodianevia canais digitais, assim como um novo
posicionamento das empresas para potenciar o alcance de novos consumidores por via do digital

DADOS RELEVANTES

% de empresas que faz comércio eletronico

Total das EmpresaJlIIIIFEA
1 a 9 colaboradores |IIFEZ
10 a 49 colaboradores|EEA
50 a 249 colaboradores|IERA

250 ou mais colaboradoreS I IIEINIGEYA

% de utilizadores da Internet que utilizaram comércio
eletrénico e previsdes futuras

2010 2011 2012 2013 2014 2015 2076 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025

< COVID-19)
& COVID-19}

Para informacgdes, contacte AIDA CCI.

% de empresas portuguesas com presenga
nainternet (20032020

41%

23%
11%

% da populacdo que compoaling em2020

48%
34%
22%
UE Portugal Resto do
Mundo

1

@ Tendéncia da procura de coméroimline

&)

A Em médiad8% da populacéo da UE comprou
bensonlineem 2020 comparativamente com
Portugal e o resto do mundo que registaram taxas
de, respetivamente34% e22%.

A Mais de metadedosutilizadores de internet ja
fez compraonline (51%) em2019 em Portugal,
e 72%naEuropa estimandese que, esse valor
cresca para valores del%e 85%respetivamente
em 2025 dado o crescimento impulsionado pela
pandemia.

comércioonline

@ Posicionamento das empresas relativamente ao

A Derivado desta procura, a presenca dagpresas
nacionais na internet quadruplicoem 20 anose
guaseduplicounadécada de2010

A Contudo, quando se trata de comércio eletronico,
ataxa de empresas de grande dimensgoe
vendeonlinesituase nos cerca d82%e 27%
para ototal de empresas.

AveiroDigitalExportl Estudo de melhores préaticas de exportacéo em canais digitais 6
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Enquadramentg Contexto digital em Portugal —

Embora os valores demonstrem que a aposta deve passar pela promoc¢ao dos negocios através de canais, mais de
metade das empresas portuguesas ainda néo detinha qualquer presenca onl2@6m

- 1

mﬂ' Resultados e tendéncia do coméraimline B2B o N
| e BC Comeércio eletronico em Portugal,

por tipologia de destinatari®020

A O comércio eletrénico movimentou, em Portugal,
74,6mil milhdesde Euros en2020
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A Em Portugal, o comércio digital ocorre,
principalmente, no segmentd2B, o qual
representa94% do total das transagdes
eletrénicasAinda assim,mbosos segmentos mil milhdes
(B2B e BRC) deveraarescemais do que4s% até
2025

Milhares de Milhaa

@ B2B em Portugal (Previsao Pré COVED @ B2B em Portugal (Previsdo Pés CO18p
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Embora os resultados do mercadmline
apresentem grandes oportunidades de
crescimento e rendimento as empresas,
mais de metade das empresas portuguesas
ainda ndo detém qualquer presengaline
em 2020

Milhares de Milhdo
o ©

=]

@ B2C em Portugal (Previsdo Pré COWP @ B2C em Portugal (Previsdo P6s CO1AD
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Enquadramento | Integrac&o do digital egportacéo

A pesquisa realizada e as sessoOes de auscultacdo conduzidas junto de algumas empresas do distrito de Aveiro, pel

identificar um conjunto de desafim®munsenfrentados aquando da digitalizacdo do processo de exportacao

No que diz respeito @tegracdo da vertente digital no processo de exportaga@inda existe unongo caminho a percorrer por parte das empresas portuguesando que muitas delasio realizam comércio
eletronico ou ndo tém qualquer presencanline. Através doestudo das boas praticas de exportacéo digitainduzido e dasessfes de auscultacafi possiveidentificar alguns dos motivos que dificultar,

muitas vezesatrasam o processo de exportacao digidds PME do distrito de Aveiro. Aonhecerem as melhores praticas do merca@onivel nacional e internacionabe principais desafios/obstaculos que
poderdo enfrentar as PME poderdareparar e planeade forma mais eficans seugprocessos de exportacd@daptandese com maior facilidade a era digital.

AR R

INEFICIENCIA BORUCRATICA

Sendo unprocesso complex@o nivel
dadocumentagaoe autorizagdes
necessariasnuitas empresas vérse
impedidas de exportar para
determinados destinos paneficiéncia
das entidades responsaveis pela
emissdo destes mesmos documentos
e autorizagtes

As empresas enfrentatongos

periodos de espergpor vezes
superiores a dois anos), ou mesmo
auséncia de respostgqueimpossibilita
o desenvolvimento e expansao do seu
negaociq principalmente no comércio
extracomunitario.

Para informacgdes, contacte AIDA CCI.

SEGURANCA INFORMATICA E
TRATAMENTO DA INFORMACAO

Com a transformacdao digital e a adeséo ao
comeércio eletronico, surgem alguriscos

e ameagas do ponto de vista da
ciberseguranca e do tratamento de dados
que muitas vezedificultam o processo de
exportagdo digital

Sao vérias as empresas que relatam
receber inimeragbordagens
fraudulentase detentoras demalware nos
seus canais digitais. Estas ocorréncias
consomem diversos recursos as empresas
tanto ao nivel dosecursos humanosque
realizam cscreeninge detecéo de fraude e
possiveis virus ou intrusos, como ao nivel
do investimento realizado em solucgdes de
protecéo dos canais e da informacaeles
guardada e processada.

SEGMENTO DE ATUACAO

Atualmente, o comércio digitaldo

se encontra totalmente adaptado as
caracteristicas e necessidades
inerentes a complexidade dasndas
para o segmento BB, o que
dificulta/impede a integracaadas
empresas focadas neste segmento
nos canais digitaiscomo
eMarkeplace® plataformas de-
commercés-commerce

Desta forma, as empresas tendem a
integrar a vertente digital apenas
numa ética de suporte as vendas
ndo de concretizacdo das mesmas,
privando-se das diversas
funcionalidades e facilidades
oferecidas pelo comércionline.

ELEVADA COMPETITIVIDADE
NOONLINE

Apandemia acelerou
exponencialmente @rocesso de
digitalizacéo das empresas

Ao mesmo tempo que esta realidade
veio incentivar a modernizagao e
transformagé&o das empresas, pelo
aumento da sua presenga nos
diferentes canais digitais, veio também
causaralguma saturagdo destes
mesmo canaisdificultando a

conquista de uma posicao relevante e
de destaqueas diferentes
organizagGesgspecialmente as PME

SETORES DE ATIVIDADE MAIS
TRADICIONAIS E CONSERVADORES

Emalguns setores de atividades em
especialno segmento BB, as
empresas deparargse com alguma
resisténcia a digitalizagdqoor parte
dos seus clientes, que encaram com
desconfianca e desagrado a transi¢ao
dos pontos de contacto
fisicos/presenciais para o digital e
online.

Esta realidade, faz com que estas
empresadenham dificuldade em
atualizar e transformar os seus atuais
processos sob o risco de perderem
clientes.

AveiroDigitalExport] Estudo de melhores préaticas de exportacéo em canais digitais 8
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Condicbes necessarias a exportagao — =

Sendo a exportagcao um processo desafiante e de elevada complexidade, des&ttaomponentes consideradas
determinantes para o sucesso das PME nos mercados internacionais

Componentes essenciais ao sucesso do processo de exportacao

Dado que, em média, as empresas exportadoras apresemntalinor desempenhdanto ao nivel dovolume de faturagdgcomo dacapacidade de inovacae dacriacdo de empregptendomaior visibilidade e
credibilidade a nivel nacional e internacional exportacédo assurree cada vez mais como um objetivo a alcancar para as PME. Neste sentido, de forma a estarem aptagaceg@ousufruir das externalidades
positivas que dela advém, é crucial que as empresasam as condicdes necessar@asplaneamentoe implementacaode estratégias sélidag passiveis de se adaptar ao contexto internacional.

As5 componentes em destaque resumem assim as principais vertentes a ter em consideragéo no delinear e implementar dessa estratégi

Antes de avancar com o processo de exportagdeamportante a empresaveriguar

internamente se reline osecursose acapacidade necessariaevendo para tal

Documentacéo, Elaboracéo de elaborar umautodiagnéstico
Transporte e Diagnéstico
LOgIStIC& Tendo reunidos os requisitdsmse para enveredar no processo de exportacgéo, a

empresa deverdealizar uma andlise estratégiaalogicaque permita comparar e
selecionar o(s) mercado(s) de destino

Naaguisicao de clienteso destino de exportacéo, sdo miltiplas as estratégias e
canais disponiveis pelos quais as empresas podem optar, sesalecaoe
combinacdodtima destes uma&tapa determinantepara o sucesso do processo

Definigéo do Se|e95_0 do de exportagao.
Preco e Método Mercado de
de Pagamento Destino Adefinicdo adequada dos precpslascotacéese dostermos de vendeébem como a

E selecao dosnétodos de pagamento a utilizadesempenham um papel critico na
venda de produtos ou servicos no mercado internacional.

O processo de exportacdo € muito burocratico, pelo que o atempeslenchimentoe submissédada
devidadocumentagaoconstitui um passo obrigatérioAlogisticae otransporte das exportagées séo
tambémprocessos complexogue carecem delaneamentoe reflexdo estratégica

Aquisicdo de
Fonte: Andlise Deloitt021 Clientes

Para informacgdes, contacte AIDA CCI. AveiroDigitalExport] Estudo de melhores préaticas de exportacdo em canais digitais 10
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Condicbes necessarias a exportagao —

Como primeiro passo, a realizacdo de um autodiagnostico permitird determinar o momento adequado para o inicio (
processo de exportacdo, assegurando que a organizacao reline 0S recursos e competéncias necessarios

Antes de avancar com 0 processo de exportag@dmportante a

empresaaveriguar internamentese retine osecursose capacidade
necessariasdevendo para tal elaborar uautodiagndstico

Componenteschave de um processo de exportagio A realizac&o do autodiagnostico deve passar pela resposta a um conjunto
¢ ¢ de questdes estruturais

. A empresgem capacidadeparavenderem mercados
Elaboracdo de externos fora da UE? Por capacidade entersga
Diagnostico recursos humanos, financeiros e legais suficientes?

No cenario em gque a resposta a
A empresaem capacidadee experiénciaparaadaptar estas quest(?es e aﬁrma_t“ia a
os produtos/servigosaspreferénciasculturais ou as empresa reune as condi¢coes
diferentesnormastécnicasde paises fora da UE? base necessarias para ingressar
num processo de exportacao,
caso contrario deve focase em
Osprodutos/ servicosda empresapresentam reeStruu_Jrar a organizagao de
bons resultadoso mercado nacional? forma a ir de encontro a estes
requisitos.

A empresa tem unplano estratégicq financeiro
e demarketingcomobjetivos definidos
relativamente ao processo de exportacao?

> 0PN

Fonte: Anélise Deloitte021
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CondicGes necessarias a exportacao —
O conhecimento profundo dos diferentes mercados internacionais € fundamental a identificacao e selecao do destin
de exportagcao mais ajustado aos objetivos e capacidades da empresa

Tendoreunidososrequisitosbasepara enveredar no processo de

exportacdo, a empresa deverdalizar uma andlise estratégiaa
l6gicaque permita comparar e selecionar o(s) mercado(s) de desti

Componenteschave de um processo de exportacao EtapaS da Selegao do mercado de destino
¢ ¢
Rea”za@éo de Estudos de Mercado Fatores a ter em conta durante a pesquisa
1 Osestudos de mercadpapesar de morosos, no longo y Expectativagdos clientes face ao
prazo traduzense emreducaode riscose de produto/servico;
potenciais erros dispendiososA pesquisa acerca da y Niveis de satisfagados clientes com a oferta
cultura, regulamentos, comportamentos do atual do mercado;
consumidor e métodos de pagamento caracteristicos y Comportamento do consumidoe processo de
de um mercado assuman papel cruciaho sucesso decis3o;
da estratégia de exportacéo definida. y Canais de distribuicamais eficientes;
y Dimenséoe quota de mercadados principais
concorrentes.

Selec¢édo do

Mercado de Contextualizagéo face a regulamentacéo do Fontes de informacéo sobre regulamentacao

Destino 2 mercado y Paginaviarket Acces®atabaseda Comissao
Na prospecao e sele¢do de potenciais mercados para Europeia;
exportagdo, € necessaridentificar e analisar as y Websites deAssociacdes empresariaggou
regulamentagdes locajgncluindo as leis que Industriais
regulam ogadrbes de qualidade dos y Associacdes de Comércio;
produtos/servigos osregimes fiscaig outros y Camaras de Comércio e IndUstria;
possiveisequisitos legaisaplicaveis a vy Embaixadas

exportagdo/importacao.

Fonte: Anélise Deloitte021
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CondicGes necessarias a exportacao —
O conhecimento profundo dos diferentes mercados internacionais € fundamental a identificacao e selecao do destin
de exportagcao mais ajustado aos objetivos e capacidades da empresa

Tendoreunidososrequisitosbasepara enveredar no processo de

exportacdo, a empresa deverdalizar uma andlise estratégiaa
l6gicaque permita comparar e selecionar o(s) mercado(s) de desti

. ) Selecao do Mercado de Destino
omponenteschave de um processo de exportagdo

‘ ‘ Paraa selecaodo mercadode destino é geralmenteaconselhada elaboragdode umatabela comparativaque avalie os diferentes
destinossegundocritérios que sejamrelevantesparaa empresa Estaandliseassentana avaliagdodessescritérios numaescalade,
por exemplo,0 a 10 que permita aos decisoresda organizagagconsoantea classificagadinal de cadapaise ascaracteristicasnais
valorizadasiaescolhade um paisde destino,identificar aqueleque melhor seenquadrae, consequentemente melhor opgéopara
aexportacaa

Critérios a considerar na selecao do mercado de destino

Localizagdo geografica Lingua
Selec¢édo do
Mercado de ) -
Destino Diversificacéo de iversificacéo

mercados das fontes de receita

Integracéo econdmica regional
(Moeda Unica, Mercado comum)

Lacos
histérico-culturais

@O @
@ ®®

Diversificacéo ) .
da gama de produtos/servigos ZD 6 Elis

Fonte: Anélise Deloitte021
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CondicGes necessarias a exportacao

O processo de angariacao de clientes, no contexto internacional, deve-gapai@ma estratégia combinada entre os
canais considerados tradicionadgff(ine) e os canais da era digitah{ine

Naaquisicao de clienteso destino de exportacdo saolltiplas as

estratégiase canaisdisponiveis pelos quais a empresa pode optar,
sendo aselecadoe combinacaodtima destes umatapadeterminante.

Componenteschave de um processo de exportacao

¢ ¢

Estratégias

Colaborar com um agente ou
comercial no mercado de
destino

e Canais

Tradicionais

Colaborar com revendedores,
armazenistas e retalhistas

Estabelecer parceria com
distribuidores locais

Visitar potenciais clientes
presencialmente

Participar em eventos, feiras e
missBes comerciais

Estratégias
e Canais da

Esteagente oucomercial tem como fung¢adntroduzir a
marca e 0s seus produtos e/ou servigos no mercat#o
destino, apresentand@ a potenciais clientes e parceiros.

A colaboracd@om revendedores, armazenistas e/ou
retalhistas do pais de destino, assentaarmazenamentoe
venda dos produtos da empresa nesse mercado

Umdistribuidor localatua comaintermediario no mercado
de desting comprando os produtos diretamente a emprefla
e vendendeos posteriormente através dos seus canais.

Asvisitas presenciaig potenciais clientes sao uexcelente
complementoa estratégiadigital, contribuindo para o
sucesso e fortalecimento das relagdes internacionais.

Aparticipagdo em eventos internaciongisrmite as PME
divulgar asua marcacomo tambéntonhecer melhor o
mercadqg o consumidore osprincipaisconcorrentes

Aquisi¢éo de
Clientes

Era Digital \

Utilizar Canais digitais

Os canais digitais disponiveis seexplorados no capitulo
seguinte

Fonte: Anélise Deloitte021

Para informacgdes, contacte AIDA CCI.
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CondicGes necessarias a exportacao
A decisao a respeito dos precos praticados e dos metodos de pagamento disponibilizados, devera ter por base fatol
CoOmo 0 proposito da organizacdo com 0 processo de exportacédo e 0 contexto socioeconomico do pais de destino

Adefinicdo adequada dos precpdascotacdese dostermos de

vendabem como a selecdo duétodo de pagamentasao criticos na
venda de produtos ou servicas mercado internacional

Definir o Preco

Componenteschave de um processo de exporta¢do
¢ ¢ Adeterminacao do preco a praticatevera resultar deombinagédade um conjunto déatores-chave
do mercadoe de umeestratégia de precaue melhor se adeque a esses fatores, contribuindo para um
posicionamento sélido da marca no mercado de destino.

Fatoreschave
Eatores Estratégia de preco
Objetivo principal internos/externos que Em funcéadaavaliacaofeita aos
daexportacao podem afetar a politica fatores-chave devera optaise pela
Definicdo do : de precgos linha de atuacaajueotimize as
P:j?g:g'\a"rﬁgﬂg vendase aentrada no mercadpseja
através de uma estratégia de

Procura e oferta no
mercado e precgo das
empresas concorrentes

desnatacéo, penetracdo ou outra que
se adeque ao contexto especifico.

Custo real do
produto/servico

Preco

de venda
Fonte: Anélise Deloitte021

Para informacgdes, contacte AIDA CCI. AveiroDigitalExport] Estudo de melhores préaticas de exportacdo em canais digitais 15



L L 5 1 2
Condicbes necessarias a exportagao —

A decisao a respeito dos precos praticados e dos metodos de pagamento disponibilizados, devera ter por base fatol
CoOmo 0 proposito da organizacdo com 0 processo de exportacédo e 0 contexto socioeconomico do pais de destino

Adefinicdo adequada dos precpdascotacdese dostermos de

vendabem como a selecdo duétodo de pagamentasao criticos na
venda de produtos ou servicas mercado internacional

Selecionar o Método de Pagamento

Componenteschave de um processo de exportagéo Pagamento Antecipado

¢ ¢

Ovalor acordado éntegral ou parcialmente enviadao exportadorantes do embarque da
mercadoria Informacdes relevantes sobre a operacdo sédo detalhadas fatora proformae/ou um
contrato comercialassinado previamente.

Remessa Direta

O exportadordepois de embarcar a mercadorieemete todo osdocumentosoriginais tais como:

fatura comercial, conhecimento de embarque, certificado de origem, entre outietamente ao
importador.

Os Certificados de Origem s&o na sua maioria emitidos pelas Camaras de Comércio e Industria, sendo
disso exemplo a AIDA G@amara de Comeércio e Industria do distrito de Aveiro.

Definicdo do :
P Mé T £
reco e Método E Créditos Documentarios

de Pagamento
|

Obancotrabalhacomo gestor dos tramites documentaéntre o exportador e o importador, que
comeca logo apdés o importador concordar com o negdcio e o exportador providenciar o embarque da
carga.

Conta Aberta

De acordo com este método,atiente comprae recebeos produtos com umprazode pagamentode
30a90dias

Fonte: Anélise Deloitte021
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Condicbes necessarias a exportagao —

Face a complexidade e obrigatoriedade da componente de documentacéo inerente ao processo de exportacéo, ass
se como crucial que a organizagcao detenha conhecimento e capacidade para entregar todos os documentos neces!

Dada a burocracia envolvidaatempadopreenchimentoe submissad

dadevidadocumentagacoconstitui umpassoobrigatorio. Otransporte
logisticadas exportacdes sao tambégmocessosruciaisdo plano

Diferencas entre o comércio intracomunitario e extracomunitario

Componenteschave de um processo de exporta¢do

Comeércio intracomunitario Documentaco necessaria

Documentacéo, ® A existéncia de urivlercado Unicona Uni&o V  Fatura comercial; V  Cdédigo Aduaneiro Comunitério
Transporte e Europeiapermite alivre circulacdo de mercadorias s -

Logistica e aeliminagéo de formalidades nas fronteiras ¢, ECEETEHED DR Vv Declaragéo de carga
|nt§rnasdos pa,lses GRS @[T E Es_te principio, V' Documentos de transporte V  Certificados de vistoria ou
aplicase também aos produtos provenientes de pré-embarque
paises terceiros que entrem em regime de livre V' Documentos de seguro;

pratica.

Comércio extracomunitario = ~ L
|§| Documentagao necessaria

Se, por um lado, as transagdes intracomunitarias

estdo dispensadas de grande parte das formalidades, =~ V Fatura comercial; V. Licencas
jano comércio extracomunitarichd umcontrolo %V Documento administrativo V  Certificados de origem
apertado das operagBesomprocessos Gnico;

Ati i VvV Documen ro;
burocrathos_ complexosembora tend_enualmgnte~ V' Documentos de transporte ocumentos de seguro;
desmaterializados com a crescente informatizagéo. B o

V  Certificados de vistoria ou pré V' Declaracéo de carga
embarque

V Certificados de
importacao/exportacéo

Fonte: Anélise Deloitte021
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CondicGes necessarias a exportacao — =

A ultima componente, em destaque, corresponde a fase de transporte dos produtos e as principais operacoes logist
gue suportam o processo de exportacdo como um todo

Dada a burocracia envolvidaatempadopreenchimentoe submissad

dadevidadocumentagacoconstitui umpassoobrigatorio. Otransporte
logisticadas exportacdes sao tambégmocessosruciaisdo plano

Operacoes logisticas inerentes a exportacao

Em termos logisticos, os principais processoscapacidadesa assegurarinerentes a exportacéo passam pelo design e
planeamentode linhas de produgéoe distribuicao, pelagestéode infraestruturas e darede de distribuicdo de produtos, pelo
‘ Q processamentade encomendase coleta de pagamentos pelagestaode inventarios e pelaprestagéade apoio ao cliente.

Componenteschave de um processo de exporta¢do

Transporte para entrega dos produtos/servicos

Documentacéo,
Logistica

y Indicado para transporte de grandes quantidades G dg_morado, ~
de mercadoria: y As rotas e o calendario das mesmas pode nao

NavidCargueiro y Aplicam descontos de volume; R e e e L RS

y Contentoesadaptaveis a outros meios de AL geralmente U TG el
transporte. complementar;

y Requer o pagamento de taxas portuarias.
|

y Transporte é mais dispendioso;

y Indicado para transporte de longa distancia; y Transporte sujeito a atrasos e cancelamentos;
Avido y Flexivel a uma grande variedade de produtos. y Requer geralmente um meio de transporte
complementar;

y Requer o pagamento de taxas no aeroporto.
|

y Indicado para transportes dentro da Unido y Pouco recomendado para longas distancias;
Europeia; y Transporte sujeito a atrasos devido ao transito,
Camido y Opcao eficiente e econémica; avarias ou acidentes;
y Diversidade e flexibilidade de rotas; y Maior probabilidade de danificagdo dos produtos;

y Permite acompanhar o transporte da mercadoria. y Diferentes legislac&o rodoviaria.
|
y Transporte rapido e eficiente em determinadas  y Requer geralmente um meio de transporte

Comboio rotas da Europa; complementar;

x Solugéo ambientalmente mais reseonsével. x Rotas disEoniveis limitadas.

Fonte: Anélise Deloitte021
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Canais digitais disponiveis

Fruto de uma cada vez maior presenca digital dos consumidores, existem varios canais digitais que disponibilizam @

1

empresas a possibilidade de reforcarem e explorarem o seu alcance por via digital

2 3

Atransformacéo digita] em particular o uso da tecnologia para melhorar o desempenho ou o alcance das empresas, € um tema preponderante pasageBmp
todo o mundo. Gestores de topo de diversos setores estdo a utilizar um conjunto de ferramentas de cariz digital, comasgjasmmobilidade,social mediae

dispositivos inteligentescom o intuito demudar o relacionamento com 0s seus clientes, aumentar a eficiéncia da comunicagéo e promover a criacao de propostas
de valor acrescentadde forma apotenciar a promocao do negécio além fronteiras

)

Websiteproprio

Owebsiteé o cartdo de
visitas online da empresa,
representando um dos
primeiros canais de
pesquisa sobre produtos e
servicos antes de
realizacdo de uma
compra.

Para informag6es, contacte AIDA CCI.

Plataformas de
e-commerce

Owebsitetransacional
tem incorporadas
funcionalidades que
permitem a realizacéo de
transacg0Oes financeiras
como pagamento de
faturas, compras, gestéo
da conta bancariatc

tH

Google My
Business

O Google My Business
uma ferramenta gratuita
qgue lhe permite gerir a
forma como a sua
empresa local é
apresentada nos produtos
Google, como o Maps e a
Pesquisa.

¥

Redessociais

Os perfis das empresas nas
redes sociais assumem cada
vez mais um papel
determinante na transmissao
de seguranca, confianca ao
cliente, transparecendo
maior proximidade e
modernidade e constituindo
um fator critico de sucesso
para a concretizacao de
vendas.

()

E-marketplaces

Ose-marketplaceséo
portais dee-commerce
gue reunem ofertas de
produtos e servicos de
diversos vendedores
permitindo ao
consumidor visualizar e
comparar varios produtos,
servigcos e marcas de
forma rapida e agil.
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Canais digitais disponiveis\lebsiteproprio - = =

A criacao de um website proprio representa uma das ferramentas base para uma PME conseguir marcar presenca |
mundo online. Para isso, a empresa pode optar por desenvolver 0 seu site ou recorrer aos servicos de terceiros

Website proprio

y E possivel criar usite profissional déorma gratuita, atravésde ferramentas disponiveis no mercado :
que contam com versdes simples, sem qualquer custo, tais ¥dardPressGoogleSites Blogger, METODOS PARA MAXIMIZAR AS CAPACIDADES\WEBINT E
Webnodee Wix. Aprincipal desvantagenassociada a esta abordagem assenta no facto da empresa

~ L L . ) y Determinar o objetivo dowebsite: devera ser analisado se se pretende
nao ter um dominio préprig sendo sempre necessario incluineme da plataformatal como

apresentar no mercado usite meramente informativo e institucional, ou com

(abcd.wordpress.com ouapcd.blogspot.com, por exemplo. Importa realcar que estas ferramentas capacidade para, por exemplo, operacionalizar vendas de forma digital;
disponibilizam, igualmente/ersdespremium, nas quais existe a psibilidade de ser criado um o - i ) . ) i
dominio préprio, assim como s&o oferecidos outros produtos e servicos digitais. y Definir e utilizar conteudos apelativosi exploragao de diferentes contetdos
dindmicos, como sejam artigos, videos, formularios interativos, entre outros,
yNo caso de a empresa optar pela criacdo deanghsitecom dominio prépriq nacional e/ou permite gerar fluxo e um aumento da probabilidade de captacéo de visitantes;

internacional, ou seja, urendereco eletrénico personalizadirminado em pt, .com ou .eu, entre
outras hipoteses, estara a optar por us@ucdo mais personalizaddem como alargar as
possibilidades de difusdo desse endered¢o entanto, esta alternativa implica um custo de
manutencdo anual que varia consoante a escolha do dominio da empresa. y Disponibilizar miltiplos idiomasa incluséo de diferentes idiomas m@bsite
permite aumentar as possibilidades de divulgacao junto dos mercados
internacionais;

y Utilizar um dominio préprio este € um método que permite reforgcar o
posicionamento da empresa e a divulgagéo da mantme;

y Todos ogrocessos de registo naciongi@dem seltratados diretamente com &DNS.pt enquanto 0s
processos internacionaideverdo ser enderecados nsgesdas empresas autorizadasendo no

entanto possivel recorrer a umternetServiceProvider(ISP) em portuguésfornecedor de servigos y Visibilidade nos motores de busca:recurso a ferramentas dgearch Engine

de alojamentoc para alojamento dwite. As varias vertentes inerentes a este processo podem ser Optimization(SEO) permita aumentar a visibilidade da empresa nos motores de
adjudicadas @ mesma entidade prestadora de servicos, por forma a otimizar o processo de integracdo busca, aumentando as possibilidades de atingir um publico mais alargado;

de informacé&o. A este respeito, as principais operadoras de telecomunicac¢des séo exemplos de y Atualizacdo de contetdos recorrente: pagina dénternetrepresenta, em
prestadores de servicos que tém varias solugbave na maépara as empresas, oferecendo muitos casoso primeiro contacto entre um potencial cliente e a empresa
pacotes flexiveis que podem ser construidos "a medida" das suas necessidades (para mais Assim, csite devera manterse continuamente atualizadode forma a garantir
informacdes, deverdo ser consultadas paginas das principais operadoras de telecomunicacfes que qualquer utilizador acede ao melhor contetido disponivel,

existentes em Portugal). independentemente do momento em que acede a pagina. No caso de inclusao

de um catélogo de produtos, 0 mesmo podsei renovado periodicamente
para incluir ofertas ou novidades.

WWIX webnode B @WORDPRESS B Google Sites .P‘t

Fonte: Analise Deloitte2021
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Canais digitais disponiveis | Plataformased@mmerce

12 3

As plataformas de comércio eletronico correspondem a aplicativos/softwares que permitem, de forma simples,
proceder a criacao de lojas online para a realizacado de vendas assentes num processo digital e desmaterializado

Funcionalidades a considerar na escolha de uma plataforma de comércio eletrﬁ@

y Capacidade de configurar categorias de produtos
Perante a existéncia de um portfélio de produtos diversificados, existe a necessidade de assegurar a correta

categorizacdo e organizacénline

y OpcoBes de personalizacao na pagina do produto
A maioria das plataformas de comércio eletrénico permitem criar paginas exclusivas para cada produto, com a
inclusdo de informacdes completas e com aparéncia apelativa.

y Possibilidade de inclusé&o de promocgdes e descontos
A escolha de uma plataforma com capacidade para promover promoc¢des e descontos de forma demgmica
Natal ouBlackFriday é bastante relevante, tendo em vista o alcance de vendas/receitas adicionais.

y Integracéo de meios de pagamento
Quanto maior a oferta de diferentes meios de pagamento comummente aceiggsdferéncia multibanco,
MBWay cartdo de créditoPayPalApplePayetc.), maior a probabilidade de a venda ser concretizada com

Sucesso.

y Informacé&o analitica
A informacéo extraida das plataformas de comércio eletronico podera ser muito relevante para o
aprofundamento do conhecimento sobre o perfil dos clientes, permitindo otimizar a apresentacao e
funcionamento da loj@nlinee, com isso, aumentar a taxa de conversam, @umentar o nimero de acessos ao
site que se materializam em vendas efetivas). Assim, qualquer plataforma de comércio eletrénico deve incluir
opcoes degestao destocks processamento de pagamentasrelatorios de vendasas quais representam
indicadores relevantes para a gestéo eficaz de negécio.

Fonte: Analise Deloitte2021

Para informag6es, contacte AIDA CCI.

COMMERCE

Iﬁl Magento

opencart .7

() shopify

<

PrestaShop
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Canais digitais disponiveis | Plataformased@mmerce

WooCommerce

COMMERCE

O plug-in WordPresgjue transforma umsite WordPressiuma lojaonline

y OWooCommercé umplug-in WordPressle base gratuita que tem como objetivo a
criacdo de loja®nline totalmente funcionais permitindo a gestao dstocks de
cupdes e de catalogos de produtos.

y Esta é umalataforma muito populare completa, disponibilizandapoio técnico
quanto utilizada aersdo mais recente dplug-in.

y Esta plataforma permite, aindaferecer cupdes e descontpalém de adicionar varios
outros recursos com o suporte a uma biblioteca de extensdes.

y Existem um conjunto deemas predefinidos disponibilizados n@&VooCommercgjue
facilitam o processo de criacdo da lojdineda Empresa, estando, no entanto,
sujeitos ao pagamento de um valor adicional. De facto, a maior desvantagem
associada a esta ferramenta é que, embora se trate de um servigo que, em termos
basicos, é gratuito, requer o recursalespesas adicionaigor forma a tornar o
interface o mais personalizado possivel, nomeadamente em termos dos temas
utilizados, das extensdes extra, da hospedagem e do nome do dominio.

Fonte: Woo Commerc2021; Analise Deloitte2021

Para informacgdes, contacte AIDA CCI.

Extorsions Store ~  Theme Store Sy

(7T COMMERCE e - cunser -

LOG IN WITH WORDPRESS. COM GET STARTED a =

The most customizable eCommerce

platform for building your online business.

Get started today for free.

GET STARTED

BREMER

()
@)
Atratividade

Possibilidade de criacdo de uma loja onde
clientes podem encontrar o que efetivament:
desejam

JS:
e

S

Vendas

Solucéo multifacetada, possibilitando a
realizacao de vendas digitais e/ou fisicas, b
como a incluséo de variantes sobre os prodt

tos

Gestéo e otimizacdo

Permite gerir a relacdo com o cliente, tendo po

base o histérico vendas, bem como otimizar
promocdo de artigos relacionados

a

[
&)
Suporte técnico e comunidade

I' Disponibilizagdo de um conjunto de tutoriais
féruns e documentacéo para esclarecimento
dificuldades dos utilizadores

das
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Canais digitais disponiveis | Plataformased@mmerce

Magento

rﬁl Magento

Uma das plataformas de codigo aberto mais populares e utilizadas no mundo

y O Magentoé um servigo gratuitq disponibilizando, também, uma verséo paga que
permite realizar atualizacdes e dimensionamento da plataforma, de acordo com o
objetivo pretendido pelo utilizador.

vy Enaltecese, no entanto, que a verséo base gratuita desta ferramenta apresenta uma
lista de recursos bastante vastagluindo a disponibilizacéo de cupdes, sistemas de
importacdo/exportacao de contetdgsntegracdo com CRM/ERPara além de
ferramentas de conversdacomo verificagdo de paginas e acompanhamento de
pedidos.

y Esta plataforma permite, também, crieonteddos multilingueseparadamente, 0s
quais sdo carregados hamepaganediante a localizacdo do utilizador.

y Por se tratar de umaolucao de cAdigo abertaesta plataforma representa uma

solucdo muito mais versatil e personalizavel ao nivel do seu funcionamento. Nao
obstante, esta gestdo da plataforma requer um nivel de conhecimentos técnicos mais
avancados face a outras opcdes e, bem assim, de um maior investimento em recursos
humanos com habilitacdes especificas para o desenvolvimento danloja

y Tendencialmente, tratge de uma plataforma mais indicada parapresas com
alguma dimensao e experiéncia digitdahmbém pelo facto de nao disponibilizar apoio
técnico e suporte ao cliente.

Fonte: Magento2021; Analise Deloitte2021

Para informacgdes, contacte AIDA CCI.

Magento Open Source

A Flexible, Open Source Commerce Platform
for Developers and Small Businesses

(formerly Community Edition)

DOWNLOAD NOW

Produtos Solugbes

Oferta de produtos &€ommerce distintos,
conforme a tipologia de negécio2B, BC ou

Disponibilizacéo de solugcbesemmerce para
todas as dimensdes e formatos de websites

D

B2B2C tipos de negdcio
) @
Consultoria Comunidade

A Magento apoia 0s comerciantes a criarer
experiéncias digitais mais atraentes para 0s ¢

n
>€

clientes, inclusive em regime de parceria

O ecossistema de-@mmerce oferecido pela

USMagento apresenta as ferramentas e suporte

necessarios para destacar o comeércio digit

Al
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OpenCart

opencart .2

A plataforma de cédigo aberto mais leve e simples do mercado

O OpenCart umasolucdo de comércio eletronico mais direcionada patart-upsou
pequenas empresaslevido ao seu interface simplista e reduzida necessidade de
personalizacéo da lofnline.

Por se tratar de uméerramenta de utilizacdo mais intuitivao seu custo de configuracao

é tendencialmente menor quando comparado com solucdes equivalentesgis de
inicializacao sao potencialmente gratuitos/reduzidosom odownloadda aplicacdo e

alguns temas a serem disponibilizados gratuitamente. De igual magpgracionalizacéo

da solucdo nao requer o investimento em recursos humanos especializpd@sgestao

da plataforma, pelo que se trata de uma excelente opcéo para empresas sem experiéncia
onlingdigital.

O OpenCartletém uma abundancia de recursos de base inferior quando comparado com
outras ferramentas. Assim, e caso a empresa pretenda uma el@easienalizacao da
solucaoe-commerce devera explorar as funcionalidades de edighensourcedesta
ferramenta.

Para além das plataformas de comércio eletrénico anteriormente

apresentadas, importa referir que existem outras ferramentas disponiveis, tais

como oShopify PrestashopBigCommerce3dcart, Volusione Squarespace
escolha da solugéo de comércio eletrénico mais adequada devera ter em
atencéo os objetivos da empresa e a sua area de negdcio especifica.

Fonte: Opencart2021; Analise Deloitte2021

Para informag6es, contacte AIDA CCI.

FEATURES ~ DEMQ  MARKETPLACE  BLOG  SHOWCASE

opencart =7

DOWNLOAD

RESOURCES +

LOGIN REGISTER

opencart =

The best FREE and open-source
eCommerce platform

Everything you need to create, scale and run your business

FREE DOWNLOAD ‘

VIEW DEMO

Dashboard

Gestao de loja

Oferta debuilt-in SEO e gestao simplificada de
produtos, clientes, encomendas e cupdes

Suporte

O OpenCarbferece uma comunidade de apo
gratuita e suporte comercial

i0

()
Cadigo aberto

Ao constituir uma plataforma de cédigo aberto,
OpenCarpermite a edicao do design e esquemmns
de apresentacdo da informacao

)
&)
Extensdes e temas

Misponibilizagdo de uma vasta oferta de mod
1Se temas para expandir a funcionalidade da |

Ulos
hja
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O Googlévly Business representa uma das presencas basicas que qualquer PME deve objetivar, porque para além
facilitar a rota de potenciais clientes, aumenta as possibilidades das PME serem sugeridas nos motores de busca

A este respeito, destaese, naturalmente, a ferramentaoogle Mapsa qual representa urservico gratuito de localizacague utiliza mapas geograficos (atualizados
frequentemente) e que permite encontrar determinado estabelecimento ou local através da pesquisa de informacdo no maoaebediaente para o efeito. A inclusdo das PME
no Google My Busineg®rmite que estas aparecam em destaque resultados de pesquisa do motor de busGooglenuma posicdo mais destacadaumentando, dessa forma,
avisibilidade das empresagigitalmente

Deloitte Hub Ny

Al Garage=—=

GoogleMy Business

O processo de registo n@oogleMy Busines® bastante intuitivo e totalmente gratuito: O l Go gle
My Business

yPara inclusdo de uma empresa@oogleMy Businessdeverse-a, primeiramenteaceder ao destinatarioveb

GoogleMy BusinessNesta fase, é necessario realizéog@incom a conta Google, pelo que, caso ndo possua uma Wy Veroos
conta, devera proceder ao respetivo registo. .
P P g Deloitte Hub
YApOs realizagéo do registog in o Googlevai solicitar greenchimento de um formulari@om os dados da | (e e e
empresa sendo que, neste caso, devera ser indicada a intencdo de inclusao da em@esglally Businese =
. . L. 45 243 comentarios no Google
preenchidos todos os campos, de forma a potenciar o alcance dos melhores resultados possiveis no motor de 9 Google Maps Escrtbrio empresarial

busca
Enderego: Av. Eng. Duarte Pacheco, 1070-100 Lisboa

yDe seguida, é solicitada a escolhacdtegoria da empresa, os horarios de funcionamenémtre outras D .
informacdes que deverao ser fidedignas, por forma a assegurar a conformidade entre os servi¢os prestados e a
informacéao divulgadanline

Horario: Aberto 24 horas

G 0 g I e Telefone: 21 042 2500

Sugerir alteracdo - £ o proprietario desta empresa?

yNo painel que é apresentado posteriormente, poderdo ser adicionatias ou videos sendo que o
carregamento de uma quantidade minima de imagens com boa qualidade permitem aumentar a visibilidade digital
da empresa. Conhece este local? Partilhar as informacfes mais recentes

yNo ultimo passo de criacdo da localizacao da empreGaoglerequer a disponibilizacdo de unfarma de
contacto(telefone, SMS ou correippara confirmar a adesao @oogleMy Businessindependentemente da Perguntas e respostas T
opcéo escolhida, Googlera enviar também umpaasswordpara oe-mail com o qual tenha sido feito o registo, de SR ST
forma a validar a conta.

Fonte: Google2021; Andlise Deloitte2021
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O gue é uma rede social ou empresarial?

Rede social e empresarial

@

y Asredes sociais e empresariaispresentam umanova forma de exploracéde dindmicas de relacionamententre as empresas e 0s seus clientes.

y Estas redes correspondenifearamentas com um maior potencigdara a realizacdo de acoesmarketingpessoal e interativalo que qualquer outro meio.

y Umagestao profissional denarketing nas redes sociais exige o estudo e conhecimento de outras areas como, por exermioyaslades virtuais e as conexdes inerentes
y Omarketing e acomunicacaatravessanum caminho que se pauta petxisténcia de diversificados canais de comunicagétre o vendedor e o consumidor e \igersa.

LinkedIn

b Redeempresariabjue apresentacomoobijetivo
primordialconectar profissionai®m todo o mundo;

b ALinkedInPagepermite apresentar aos utilizadores
informacdes sobrempresas, marcas, produtos e
servicos

b Atualmente, esta rede empresarial conta com mais de
740milhdes de utilizadores a nivel mundiéDberlg
2021), constituindo asegunda rede mais utilizadaelo
segmento deempresas BB.

Fonte: Analise Deloitte2021

Para informag6es, contacte AIDA CCI.

Facebook

b Rede social com mais 86000milhdes de utilizadores

(Statista 2021);

Esta rede inclui #acebookAds um servigo de
anuncios que conta com diversos recursos de
segmentacdo e diferentes opc¢des de investimento,
possibilitando, as empresaatingirem opublico-alvo
desejado Outra opc¢éo disponivel sdo@sblicacdes
promovidas as quais sdo apresentadasfeedde
noticias de um maior numero de utilizadores.

AveiroDigitalExport] Estudo de melhores préaticas de exportacdo em canais digitais 27

Instagram

b Rede sociabnlinede partilha de fotografias e videgs

b Olnstagrampermite transmitir o espirito do negécio

de umaforma mais humanizada, personalizada e
préxima do publicocom um potencial impacto
superior ao nivel das geracfes mais jovens;

Mais del.000milh8es de contas em todo o0 mundo
estdo ativageMarketer, 2020, todos os meses, com
80% das contas a seguirem, pelo menos, uma
empresa/negocio


http://instagram.com/
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LinkedIn

m e

Crie uma LinkedIn Page

Conecte-se com clientes, funcionarios e com a comunidade do Linkedin. Para comegar, selecione um tipo de pagina

E

Média a grande empresa
Mais de 200 funcionarios Paginas s¢

i

Instituicao de ensino
iversidades

Pequena empresa
Menos de 200 funcionarios

Péagina empresarial, publica¢cdes promovidas e Linkediis

y OLinkedIré amaior rede empresarial a escala mund&bermite criar paginas para
empresas e profissionais, de forma facil e gratuita.

Escolss, faculdades e un:

y Num estégio inicial, a Empresa deveri@ar uma pagina empresariatom especial enfoque na
definicdo de unendereco URL adequadopassivel de ser encontrado de forma facil pelos
utilizadores, bem como nariacao de conteldoelevante sobre a empresa na sec¢&mbre.

E igualmente importante incluirlog6tipo e uma imagem de capa apelatiya par de
informacdes adicionaistais como a morada, o endereco @websitee respetivos contactos.
Publicar contetidos com regularidade feedda pagina empresarial também é
recomendavel, uma vez que é um método que permite manter a pagina devidamente
atualizada e aumentar a visibilidade da mesmdesaldos seguidores.

Linked [ Publicidade  LinkedinPages  Recursos  CasosdeSucesso | Entreemcontato | (]

Crie e gerencie anuncios
no LinkedIn
e profissional do mundo

>na maior red

Criar andncio

nce seu publico-a

y Por outro lado, a empresa pode também criar urnpata de antnciosque Ihe possibilita o
acesso ao serviddnkedlnAds o qual permite criacampanhas com conteldo patrocinadg
dessa forma, aumentar substancialmente as possibilidades de divulgacédo da empresa na rede
Para o efeito, sera necessario definir angamento diariopara as campanhas. A este
respeito, salientase que o valor por clique é elevado, quando comparado com o custo de
acOes realizadas rfeaceboolddsou noGoogleAdWords ainda que, ndiinkedIn exista a 2l
vantagem da publicitacéo ser direcionada parapihlico profissional e empresarial

Anunciar no LinkedIn faz com que o seu negocio atinja os objetivos de marketing.

Q

y Enaltecese ainda o facto de binkedlrdisponibilizar umderramenta de vendas para o
mercado BB, denominada déinkedIn Saledavigator

Fonte:Linkedin 2021; Analise Deloitte2021

Para informag6es, contacte AIDA CCI.

Alcance uma audiéncia

unica

* Mais de 630 milhoes de
profissionais no mundo

* Promova sua marca em um
contexto profissional

Segmente as pessoas
certas

« Porfungao, titulo e nivel de
experiéncia

« Porindustria ou tamanho de
empresa

* E muito mais...
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Crie antincios de maneira
rapida e facil

o Impulsione seu conteido em
todos os dispositivos com
Sponsored Content

o Entregue mensagens relevantes
e personalizadas com
Sponsored InMail

o Gere leads de qualidade em
poucos minutos com Text Ads

Obtenha resultados de
negocio

o Defina seu proprio orcamento
o Pague por cliques ou impresses
* Pause seus anincios a qualquer

momento

* Mensure as conversoes
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Facebook

FACEBOOK for Business Solugses  Plataformaseprodutos  Inspiragio  Educagio e recursos

Péagina empresarial, publica¢cdes promovidas e Facebdd&

y OFaceboolé atualmente amaior rede social virtuaém todo o mundo e conta com mais de Encontra os teus clientes.
2 mil milhdes de utilizadores ativos mensalmente. Cria a tua pequena empresa.

yApesar do seu enfoque nas relagfes pessoais, esta rede contempla também um vasto ) i reamrtad it
conjunto de ferramentas direcionadas para a vertente empresarial. A este respeito, as
paginas empresariais aplicase anegocios, marcas, organizagoes e figuras publicasn o
intuito de partilharem as suas histérias e estabeleceligagdes com pessoam qualquer
parte do mundo. Tal como acontece com os perfis pessoais, as paginas podem ser
personalizadas comistérias/publicacdes, eventos, fotografias e videasom os utilizadores
gue gostam ou seguem uma pagina a receberem as respativalizactes no seteedde

nOtiCIaS E-mail ou ndmero de telemovel
v A criacdo de uma pagina empresarigrétuita. No entanto, o Facebook exigdoginde chebook T
uma conta pessoal em primeira instancia, a qual sera associada a pagina da Empresa, sendo ) )
queapenas 0s representantes oficiais podem criar uma Pagina para uma organizac&o, um © Perebealt IS 7 ERITIIEET & 2
neadcio ou UMa. marca partilhar com as pessoas que fazem
g par‘te da tua Vida. N&o sabes a tua palavra-passe?
Principais vantagens associadas a pagina de Facebook
Criar nova conta

y Disponibilizagéo de contetido estratégico sobre o negdécio;

. ~ . . . Cria uma Pagina para uma celebridade, marca ou empresa
y Acesso a informagdes exclusivas acerca dos visitantes;
y Possibilidade de convidar um numero ilimitado de pessoas/seguidores;

y Publicitacdo de produtos e/ou servigos.
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Instagram

Perfil empresarial, publicac6es promovidas e Instagréufs

y O Instagramé uma rede social que tem por baspaatilha de fotografias e videgs
promovendo a interagéo entre os seus utilizadores segundo esse paradigma. Atualmente,
estaappintegra multiplas funcionalidades que podem ter uma elevada importancia para a
estratégia digital das empresas, conforme se apresenta de seguida.

y A semelhanca do que acontece corRiaceboolou LinkedIné possivel criar umperfil
comercial nolnstagramde forma facil e gratuita. De igual modolnstagrampermite ao
utilizadorrealizar publicagdes, partilhar historias e promover anlncgumbre 0s seus
produtos/servigos.

y Esta rede social tem apresentado um crescimento muito significativo nos ultimos anos,
sobretudo pelo facto de se tratar de uma ferramenta de novas tendéncias e direcionada
para as novas geracdes, sendo o conceito primordial subjacente a interacao regular e
dindmica entre os conteudos partilhados pelas paginflsencers os respetivos
seqguidores.

y Com uma conta comercial, € possivel olitelicadores em tempo real sobre o
desempenho das histdrias e publicagdes promovidaslongo do dia, obtegstatisticas
sobre os seguidores da pagieasobre a forma como estes interagem com as publicacfes e
historias, bem como adicionarformacdes sobre a Emprestais como o horario de
funcionamento, a localizacdo e o contacto. Através da presenfsstagram a Empresa
poderéa construir uma comunidade proxima e dinamizar o seu envolvimento, carpot
esperado de aumento daomercializa¢do dos seus produtos e/ou servigodo
crescimento do seu negdcio.

Fonte: Instagran?2021; Analise Deloitte2021

Para informag6es, contacte AIDA CCI.

7) Instagram

Para os criadores Inspiraco Ajuda Iniciar sessdo Criar um anuncio

COMECA O TEU

NEGOCIO NO F:

INSTAGRAM

B o= e e 200 mites de contes OBTEM
ESTATISTICAS EM
TEMPO REAL

PARTILHA AS e
TUAS N
INFORMACOES DE

ONTACTO

As pessoas vém para o Instagram para criarem
relacoes significativas com as marcas. Convida-as a
contactar-te quando visitam a tua conta.
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O Facebook e o Instagram disponibilizam uma ferramenta de gestao de anuncios que possibilita a criacdo de camp
de marketing totalmente personalizadas e a consulta de informacGes detalhadas sobre os resultados dos seus anur

A publicidade nas redes sociais

Oprocesso de criagdo de um anungio Faceboolou Instagramimplica:

1.

Escolher o objetivopara escolher o objetivo do anuncio, € conveniente responder a perghiieal é
o resultado mais relevante que se pretende alcang@r?Pesultado pode ser o aumento de vendas no
site, dedownloadsda aplicac@anobileou do reconhecimento da marca nos meios digitais.

. Selecionar o publicalvo: é possivel definir o alcance da campanha, tendo em conta os dados

demogréficos, os interesses e os comportamentos do pGhliom

. Escolher onde implementar o andncide seguida, é importante escolher onde se pretende

implementar o anuncio: nBacebookno Instagram noMessengernoAudienceNetworkou em todos
eles. Nesta etapa, também é possivel optar por implementar andncios em dispositivos moveis
especificos.

Definir o orcamento# igualmente necessario selecionar o orcamento diério ou vitalicio, bem como o
intervalo de tempo ao longo do qual se deseja veicular os anuncios. Estes limites garantem que n&o é
gasto um montante além do desejavel.

Escolher um formatoesta ferramenta permite escolher entre seis formatos de anuncio distintos,
compativeis com todos os dispositivos e velocidades de conexao, sendo possivel optar por apresentar
apenas uma Unica imagem ou video, ou utilizar um formaitii-imagem

. Fazer o pedidodepois de enviar o anincio, segse a passagem para o leildo de anlncios, que ajuda

a exibtlo as pessoas certas.

. Mensurar e gerir o anlnci@apés o anincio comecar a ser veiculado, é possivel rastrear o

desempenho e editar a respetiva campanha na ferramenta de Gestdo de Antncios. E ainda possivel
verificar se alguma versao do anuncio esta a funcionar melhor do que outras, ou se o andncio esté a ser
implementado de maneira eficiente, por forma a fazer os ajustes e correcdes necessarios, em tempo
atil.

Fonte: Analise Deloitte2021

Para informag6es, contacte AIDA CCI.

< CAMPANHA
RESULTADOS 0
Toda a duracéo 7 dias 1dia
6 de Junho de 2016 - 13 de
Junho de 2016
2544 -
17,92 € gasto 21,00 €

Interagdes com a publicagéo por dia

Custo por Interagao com a publicagao 0,01€

Alcance @ 21048

Frenudneia &R 141

12 3

< CAMPANHA
Cliques na ligagao
Gostos da Pagina

Ocultar detalhes ~

PUBLICO

Género Idade Locais de publicagdo

13-17

18-24

26-34

Ver Todas as Campanhas

29

i)

Localizagao

398
0,01€
3796

1973
0,01€
15 876

173
001€
1376

Esta ferramenta permite obtenformacgdes personalizadas acerca do
alcance dos anuncicao nivel do publicalvo, com particular destaque para
adistribuicdo por género, idade e localizacao geografica
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Outro canal digital cada vez mais utilizado por empresagis@oketplacestratando-se de uma rede conjunta de
comeércio potenciando o alcance a novos clientes

OeMarketplaceé umportal de e-commerceque agrega ofertas de produtos e servicos de diferentes vendedores. Neste amieladetplacesassemelhamse a mercados
tradicionais com uma vasta oferta concorrencial num mesmo lpestandaotalmente desmaterializados e assentes em plataformas digitais

Seguidamente, encontraise detalhados oprincipais canais digitais utilizados atualmentsendo de destacar que a empresa deya@ceder a analise das principais vantagens e
desvantagens de cada uma das opc¢fkeem como datuncionalidades que melhor se adaptam a sua vertente de negoécio

Principais vantagens dos-marketplaces

Baixo custo de investimento, ndo
requerendo, por exemplo, a existéncia de
um site préprio

Integracdo num mercado de grande
dimensado, com acesso a um elevado amazon

numero de utilizadores

a Capacidade de acesso, por parte dos
Ll Bt utilizadores, através das redes sociais,
portais, smartphones TVse e-malil

marketing

Maior divulgacao, visibilidade e E : y
notoriedade

Principais
e-marketplaces

Livre de responsabilidades, tais como
estrutura tecnolégica, condicdes de
seguranca e formas de pagamento, as quais
ja se encontram integradas na plataforma

integrados

o O1 BB

Sistema de pagamento e logistica @
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eBay

ebay

O eBay é um-enarketplacedirecionado para pequenos vendedores e compradores

y O eBayé umaempresa de comércio eletronicgue tem como principal finalidade
disponibilizar umalataforma global de negociac6eassente em precos fixos ou em
leildo, onde é possivebmprar e vender qualquer tipologia de artigo

yUm dos aspetos a ter em consideracao para o crescimento de uma empresa, com Sucesso,
nestee-marketplacerecai naobtencéo do maior nimero possivel deedbackspositivo
por parte dos clientegque se baseiam em fatores como (i) o tempo de entrega (
qualidade do produto,iif) a adequacéo do artigo face a descricédo e imagem presentes no
site, (iv) a prontiddo na resposta a davidas/questdes, entre outros), no sentido de alcancar
credibilidade e umaeputacao positiva

yUm dos fatores de diferenciacdo dBayface a outrose-marketplaceseside no facto de
ndo competir com os seus vendedoragestacandese por (i) ndo possuir inventario
préprio, (i) ndo cobrar comissdes aos seus compradoiigsn@o ser um operador logistico
e (v) ndo vender em lojasffline.

vy Nao existem custos associadasriacdo deima conta noeBay, existindo, no entanto,
custos variaveis associados a venda dos artigos. Assim, o servico é gratuito até a divulgacéo
de50anuncios por més. Se 68 anuncios por més forem excedidos, cada anuncio
adicional custa cerca dg32Euros (IVA incluido), mais uma comissao de venda variavel do
preco final de venda do produto, consoante a categoria.

y O eBaycontempla ainda um conjunto deervigos adicionaigue podem ser adquiridos,
como sejam undesignerde anuncios, servi¢cos de legendagem, gestor de vendas?oo 0
Sales Manager

Fonte: Ebay2021; Analise Deloitte2021

Para informag6es, contacte AIDA CCI.

Fazer compras
por categoriaw | P€SQuise 0 que quiser

€ voltar 3 pégina inicisl | Anunciado na categoria:  Celulares & acessdrios > Acessérios para celulares > Carregadores @ bases de encaixe

Olé! Entre ou cadastre-se | Ofertas do dia | Vender | Ajuda e contato Enviarpara &8 BRPortugués  Meu eBay A =

my ;gfi;fe"g'ggfi Pesquise 0 que quiser Todas as categorias v GEEUECI Fesquisa avangada

Pégina inicial @ Favoritos Tecnologia Moda Saude e Beleza Pegas e Acessérios para Veiculos Colecionéveis Desporto Casa e Jardim Ofertas At€108

A épocado Faca
Vocé Mesmo esta
em alta a

Descubra tudo o que precisa no eBay

B Shop deals under $25 see more items »

Ultra Fina 20000mAh Portatil Carregador De Bateria Externo Banco de

Energia para Telefone Celular - mostrar titulo no original
Qualidade 4 Holiday gfttop ¢ vendedor dos EUA ¢ Frete Gratis Répido k.

& 2 vendidos nos dltimos 60 minutos

Estado:  Novo

Color: [-Selecionar- v}
Quantidade fimitada disponivel
112.705 vendidos / Ver feedback

Quantidade:

Preco delista:  US-$2999 2

Vocs economiza: US $20.00 (67% de desconto)

Aproximadamente EUR 9.01

© Adicionar 4 lista de itens observados

Usuério
experiente

Frete:  $3.00 (aprox. EUR271) Standard International Shipping
e nto alfandegario

Entrega: Prazo
© vend

Pegamantos

DevolucBes: 30 dia devolugBes. O comprador paga o frete de devolugio | Ver dstaihes
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Amazon

amazon

O maior portal online global de compra e venda de produtos

AAmazorg, atualmente, anaior plataforma de comércionline, permitindo oferecer
produtos a milhdes de utilizadores em todo o mundo. Este canal digital desstgmar
oferecerdois modelos de venda distintos

YA empresa pode sdornecedorada Amazon, vendendo os seus produtos em grande
guantidade ae-marketplaceque se encarrega de fixar os precos dos produtos, de
controlar ostock,da logistica e do servico de suporte ao cliente;

v A empresa pode serendedorg disponibilizando os artigos diretamente ao cliente
final, com total controlo de precosstock.

Esta plataforma disponibiliza ainda ufiearamenta de apoio ao vendedasnlinee o
acesso a foruns para debate com outros vendedores.

Para acesso a esta plataforma enquanto vendegikistem alguns custos associados,
encontrandese disponiveis dois planos comerciais distintos:

y Plano de Vendas Profissionalom um valor de subscricdo mensal3®Euros (sem

IVA), mais comissdo de venda por artigo vendido, que varia de acordo com a categoria;

y Plano de Vendas Individuasem subscricdo mensal (ideal para empresas que

pretendem vender menos dé0 artigos por més), e que implica o pagamento de cerca

de 0,99Euros por artigo vendido, mais comissao de venda por artigo vendido, que
varia de acordo com a categoria.

Para informag6es, contacte AIDA CCI.

= amazon

Emviar para
© portugat

Ofertas da contagem
regressiva para a
Black Friday

Descubra a Amazon  saiba mais

W e g & © 9

Ofertas e Compre em 7 Compre em 64 Taxas de importacio Rastreie seus Servico de
promogdes idiomas moedas estimadas pedidos atendimento

= amazon

e
© porugal

"Over 40% of our profits come
from selling on Amazon."

Fernando Aguerevere
CEO & Partner, Hot Chocolate Design

Start selling
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Alibaba

aAlibaba.com

A maior plataforma de negéciosZB onlinedo mundo

O Alibabapertence acAlibabaGroupHolding Limitea representa um importantélocak

de encontro entre um vasto conjunto de fabricantes, fornecedores e compradores, dos mais
variados segmentos de mercado. Por se tratar deeiarketplacepara 2B as suas
encomendas requerem um numero minimo de unidades por encomeéviménum Order
Quantity - MOQ)

Neste contexto, o0 recurso a estdlarketplace? aplicavel @mpresas que posicionem mais
a montante na cadeia de valptais como a industria alimentar, agricultura, maquinaria,
medicina e saude, entre outras, constituindo uma importante ferramenta de vendas de
produtos diretamente a outras empresas.

No Alibabaexistemduas formas distintas ao nivel do processo de compra:

y realizacao de umsolicitacdo de orcamentds empresas fornecedoras, que respondem
com uma propostaGoldenSupplierk

y Procura de empresas vendedoras, de forma individeafazer uma consulta direta sobre
os produtos pretendidos.

A utilizacdo desta plataforma enquanto vendedor é gratuita5&ténincios por més. Se
forem excedidos 0S0 anuncios por més, existem custos de acordo com trés planos
comerciais distintos, ainda que todos eles contemplem anuncios ilimitados:

y Basicg custo anual de cerca de263Euros (sem IVAY produtos emshowcase
y Standardc custo anual de cerca d&708Euros (sem IVA)L2 produtos emshowcase

y Premiumc custo anual de cerca de417Euros (sem IVAR8 produtos emshowcase

Para informag6es, contacte AIDA CCI.

€2 Alibaba

E2Albsbacon

Get access to millions of business buyers

Become an Alibaba.com seller and reach new buyers from around
the world or in your own backyard.

Get started

Alibaba.com means business

t b

-r'-
:

. L
VISA @ Oniine Bank P T'T Paylater WesternUnionWu I8 58.3% Tax

qf s miff

381,20 € 34315¢€ 32409 € 291,69 €

Dongguan Xin Hua Artware & Ugh..

Destaques da empresa Ve perl s crve

- ¥ Vrlfied by 565 Grouo O 4 g o shadecom
< 40037 4TLO3 ¢/ Peca

- o0 e Pl e os aa 0

3 ’ T
- 11-50 1-4 -

> 3 - € e de o e
o 25705¢- 300126 esa

3P
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Facebook

O e-marketplacefacil e intuitivo do Facebook

Para além das funcionalidades conexas a criagdo de paginas empresariais e a criacdo de
anuncios e campanhas dearketinge de vendas as quais ja foram apresentadas £ o U 4 . / .
anteriormente {idepag.18), oFacebookntegra ainda ume-marketplacepréprio, que [ 0 (m— | ,
permite a compra e venda de artigos e a oferta de servigos diversos.

B 1:20PM 77% ) | | | wid-century modern armehair in like new condition.
|| Dark stained wainut wood with light biue wool

upholstery. Local pickup only.

T
Make Otfer

Message Seller

O recurso a este-marketplacepara compra e venda de artigos supesgna utilizagédo ,
da aplicacddvessengedo Faceboolpara estabelecer contacto com potenciais clientes. ‘ a ‘

Categories Search

Enquanto os utilizadores individuais podem listar artigos para venda em estado novo ou
usado, o segmento empresarial pode explorar estearketplacepara:

y Mostrar inventérios de artigos de vendas a retalho, aluguer de casas e veiculos
mediante a colaboracdo com um parceiro de listag-doarketplace

m0
5 e

y Anunciar a respetiva loja ou os respetivos artigosra alcancar mais pessoas e
potenciais clientes, mesmo que ndo comercializando diretamentmarketplace

$200

Mid-Century Modern Armchair
° i 2

y Apresentar artigos novos ou restauradoa partir da loja da pagina dkacebooko e-
marketplacade forma gratuita, e permitir que os clientes realizem todo o processo de
compra sem sairem do Facebook (limitado a comerciantes elegiveis).

Sellor Information
Mid-century modern armchai in lie new condition

Dark stained walnut \‘uood with light blue wool 7~ Whitney Trump
upholstery. Local pickup only. 2 mutual friends mcluding Chris Tanner

2 mutual friend:
and Dancy L
Make Offer

Message Seller

Oe-marketplacedo Faceboolé gratuito, existindo a possibilidade geomover andncios
paraaumentar as probabilidades de sucesga venda de artigos.

—~

()]o

O Facebooklisponibiliza unguia de Politicas de Comércio aplicaveis as transacdes \
realizadas no seermarketplacebem como unguia de Padrées da Comunidadae 3
devera ser consultado antes de se iniciar a venda de artigos através deste mercado.

Fonte: Facebook021; Analise Deloitte2021
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Canais digitais disponiveie Marketplaces
Instagram

Instagram Shopping e a potencial evolugéo futura para emmarketplace

OlInstagramintegra uma funcionalidade que permite as empresascarem

produtos nas publicacdes organicé&sao patrocinadas), num processo que é, em
tudo, semelhante ao de marcacéao de utilizadores em publicacdes. Assim, 0s
utilizadores e potenciais clientes tém acesso a detalhes completos da mercadoria
através daapp, de maneira interativa e imersiva. Assim, o Instagram permite
impulsionar o alcance das vendasm que, para isso, exista a necessidade de
explorar a criagdo de anuncios.

Esta ferramenta fornece, no proprieeddaapp, osdetalhes e o custo dos

produtos. Caso o utilizador tenha interesse em adquirir algum produto, ao tocar no
ecrd pode ver a imagem, o preco e a descricdo do artigo. Importa referesgae
opcao esta disponivel apenas para Empresas que ja contam com uma plataforma
de e-commerce uma vez que o cliente é redirecionado paiteda empresa
vendedora para finalizar a transacéo, realizando o pagamento ha propria
plataforma de vendas da empresa.

Apesar de dnstagramainda ndo incorporar ure-marketplacegue permita realizar
todos o0s passos inerentes ao processo de venda, gegie, futuramente, e pelo
facto desta empresa ser detida pdtacebookvenha a apresentar uma
funcionalidade a ja existente nesta rede social.

Fonte: Instagran?2021; Analise Deloitte2021

Para informacgdes, contacte AIDA CCI.

oo ATAT 1:20 PM -

)

Your Story  benjirenzo  ideasyncrasy  cheholtol siim

e katespadeny

Vol

1‘71
o’ . |

Instagnam Gl
&PODCq

woeo ATAT 1:20 PM -

@ jackthreads

QQ #
® 1,084 likes

jackthreads lconic @vans checkerboard on a classic
Old Skool silhouette...Culf your jeans when you wear
these because everyone will want a closer look. #%

see o ATAT 1:20 PM

e,‘ katespadeny

cameron stroet
lane

® 1,084 likes
katespadeny our spot. #datingmypurse
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Maximizacao da
exportacao
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canais digitais o
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Maximizac&o da exportacédo atraves de canais digitais — — —
O aliar das competéncias e meétodos tradicionais as valéncias dos canais digitais atualmente disponiveis permite
otimizar, agilizar e acelerar o processo de exportacao das PME

A importancia dos canais digitais na maximizacao das exportacoes

Diariamente surgem novos programas aplicacéese plataformas digitais preparadaspara acelerar os
modelosde negéciodasempresase otimizar os seusprocessosO processade exportagaondo € excecao,
existindocadavezmaisferramentasdigitais que permitem torna-lo maissimplese eficiente, possibilitando
asPMEestabelecercontactocomnovosmercadose potenciaisnovosclientes

Atravésdos canaisdigitais as PMEconseguentontornar um dos seusmaioresdesafiosna exportacdo- a

atracdo de clientes e de potenciaisvendas¢ ao contactaremdiretamente com os clientesnos mercados
internacionais

Principais canais digitais disponiveis

= ) () (.

WebsitePréprio  Plataformas de Google My Redes Sociais Emarketplaces
e-commerce Business

Fonte: Analise Deloitte2021

Para informacgdes, contacte AIDA CCI.

Vantagens de digitalizar o processo de exportacao

A exportacaoatravésde canaisdigitais permite as PMEeliminar muitas das limitacfes
enfrentadas no meio tradicional devido a sua dimensao e recursos disponiveis,
apresentandese comoumasolugaode baixoriscoe eficienteem termosde custos

IRiscoe custoreduzidosna entradaem novosmercadosnternacionais

A comunicacao internacional, por ser realizada atravésteanetfunciona24/7

I Maior facilidadeem identificaros melhoresmercadosparaexportar

| Gestaocentralizadada estratégiade marketing
I Totalautonomiana definicdodasrotas de exportacéo

linexisténciale barreirasgeograficasio comérciointernacional
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Maximizacao da exportacao atraves de canais digitais - — — -

A disponibilizacéo de umebsiteproprio com possibilidade de traducao para inglés ou para a lingua materna do pais
destino contribui para a construcao de credibilidade, confianca e visibilidade da empresa nos mercados internacionz

Websiteproprio
@ Atualmenteter um websiteproprio constitui um requisito obrigatériotanto no
mercadodomésticocomo internacionalpor serna grandemaioriadasvezeso
primeiro contacto que o consumidor tem com a marca € com 0S Seus

produtos/servi¢os
Websitetraduzido em inglés Websitetraduzido na lingua local Versao simplificada davebsite
Na 6tica da exportacéo digital, ter unebsiteinternacional Tendo dados da Tech.co 2620 no mundo: O desenvolvimento de uma versdo do website original mais
em inglés é crucial e permite alcancar ndo so territorios cuja curta permite a empresa desenvolver de forma mais rapida e
lingua materna € o inglés mas também um vasto conjunto de eficiente um website traduzido para a lingua materna do pais
paises que utilizam a lingua inglesa nas trocas comerciais 7 (M’) da populagéo nio fala inglés: de destino das exportacdes mas no qual apenas consta a

internacionais. informacao e os produtos ou servigos mais relevantes.

A apresentacdo do contetdo numa lingua internacional Desta forma a empresa disponibiliza aos consumidores locais
aumentaa credibilidadeda empresajunto dos clienteslocais 9 O)/O d tilizad dint tna Uni uma pagina agil e de facil navegacao e compreensao da

no destinode exportacaoe aumentaa hipétesedo websiteser 0 PlPeeleliss izl il oferta.

encontradoatravésdosmotoresde buscaonline. Europeia pesquisa na sua lingua materna;

Vantagens 5 70/ Vantagens
“. Processo de desenvolvimento do website O dos websites existentes apenas apresenta “, Soluggo digital mais econdmica e rapida de

" eficienteem termosde custoe tempo; traducéo para inglés (Tech.c2020). ~ desenvolver

** Facilidade em replicarwebsitenoutro dominio Assumese assim como uma vantagem competitiva a .+ Maior facilidade em gerir e mantevebsite
" A " lassificacio debsit " q disponibilizacdo davebsitena lingua materna do pais de )

*_ Aumenta a classificagcédo sitenos motores de i ] 150 il S ~ -

S ¢ destlno..Esta adap,tagaO contribui para a Cltedlblhda.de Qas > Melhor experiéncia de navegagdo para os visitantes

usca marcas junto do publicalvo nos mercados internacionais,

G . . ) fortalecendo o impacto da sua presergalinepela maior o , .

“, Substitui em muitos aspetos a necessidade de pertinéncia do contetido partilhado e pela possibilidade de . Passivel de ser expandido sempre que

" instalag&o de escritorios ou lojas fisicas noutro pais utilizar keywordsespecificas do mercado. < necessario

Fonte: Analise Deloitte2021
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Maximizacao da exportacao através de canais digitais

1 2 3 4 5 6

A centralizacao na mesma plataforma das funcionalidades essenciais ao processo de decisao e compra assume un
determinante na angariacao de clientes e conversao de vendas

Plataformasde e-commerce

O website transacionaltem incorporadasfuncionalidadesde e-commerce
gue permitem a realizagaade transagdedinanceirascomo o pagamentode

faturas, a realizagdode compras,a gestaoda conta bancéria,entre outras

operagoes

Relevancia estratégica das plataformas
de e-commerce

Tradicionalmentepswebsitesde empresa$B2B tém servidocomoferramentas
de marketing, fornecendo explicagdes aprofundadas sobre servigos,
caracteristicasdo produto e informag8esacercada propria empresa para
ajudara educarospotenciaisclientes

No entanto, o consumidoratual € cadavez mais autbnomo e experiente no
processade pesquisagstandoconstantementea procurade informagéoclara,
fidedignae que agilizendo s6 o seuprocessode decisdo,comotambémo seu
processade compra

Facea estarealidadea integragdode um sistemade e-commerceno website
da empresaapresentase como uma solucéo eficaz para alcancaro publico
alvonosmercadode destinode exportacao

Fonte: Andlise Deloitt021

Para informacgdes, contacte AIDA CCI.

Boas praticas a adotar na integracdo decommerce

Conhecimentado mercado
E fundamental realizar pesquisaprofunda acercado mercadoe do consumidordo paisde destino para que as

empresasexportadoraspossamconhecere compreendermelhor os comportamentose habitos de consumodas
diferentesgeografia® paraque possanfacea essainformacaoajustara estratégiadigital

Digitalizaros processosnerentesa exportacao

Digitalizaro maior nimero de processosnternos ligadosao website possivelcomo a gestaode inventérios,a
gestdode encomendasps sistemasde segurancala informagaoe o sistemade apoio e servigoao cliente para
que a gestdo dos mesmos seja facilmente integrada e interligada assegurandouma maior eficiéncia e
modernizacaalaempresa

Apostarna experiénciadigital

A experiénciado utilizador € uma variaveldeterminante pelo que deve ser dada a devidaatencédoao designdo
websitee em especialda plataformade e-commerce assegurandajue esta é intuitiva, agil e ajustavelao formato
mobile

Asseguraio apoioao cliente

Prestarum apoio de excelénciae a qualquerhora ao cliente € fundamentalno comérciointernacionalpelo que
as empresasdevemrecorrer a tecnologiade respostaautomatica(chatbots)ou a outsourcingde servigosde
apoioao cliente em diferentesfusoshorariosparaasseguraeste acompanhamentalo cliente.

Sistemade transporte e entregaconfiavel

Asseguraum processceficientee transparentede entregae transportede produtos

Selecionamos métodos pagamentosadequados
Disponibilizaios métodosde pagamentoadequadosasnecessidadegdo mercado
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Maximizacao da exportacao atraves de canais digitais — —

Ao aumentar a visibilidade e acessibilidade das empresaslie,0 GoogleMy Businesspresentase como um canal
de presenca obrigatoria para as PME, sendo essencial a entrada em novos mercados

Google My Business

O GoogleMy Busines€ uma ferramenta gratuita que permite as empresas
geriraformacomoamesmaé apresentadaa nivelnacionale internacionalnos

produtosGoogle,comoo Mapse o motor de busca

Vantagens
Funcionalidadeslo GoogleMy Business

Garante a acesso do consumidor a dados atualizados da empresa

Aumenta a visibilidade da marca pelo destaque

" Ao completaro perfil naplataformaa empresadeveindicaro horario .
: visual no motor de busca

de funcionamento,o0 URLdo website o contacto da empresa,a
localizagdoum endere¢o,uma area de servicoou um marcadorde
local,consoantea empresa)e osprodutose/ou servigosdisponiveis

"+ A ferramenta permite também a divulgacaode fotografias (o que
contribui paraum maior numero de cliques,chamadase pedidos),a
publicacdode conteldo, a adi¢cdo de ofertas e a organizacaode
eventos

Atrai mais trafego para websiteda
empresa

Potencia a interagdo com os clientes

Aumenta a credibilidade e seriedade
da marca

A ferramenta GoogleMy Businesdacilita a interagéodireta entre a
empresae 0 consumidorpermitindo que o mesmoavalieos produtos
elou servigose partilhe a sua opinido acercadestesonling com a
possibilidadede respostapor parte damarca

AUMENTO DAS VENDAS
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Maximizacao da exportacao atraves de canais digitais - — — -

As funcionalidades de@mmerce disponibilizadas atualmente nas redes sociais aliadas a proximidade e facilidade d
interacdo com o cliente que estas proporcionam permitem as PME testar e penetrar novos mercados de destino

RedesSociais

Os perfis das empresas nas redes sociais assumem cada vez mais um papel ;- - ~ .. ~
determinante na transmissdode seguranca,confiancaao cliente, transparecendo Boas prat|CaS na Utlllzagao das redes sociais para a exporta(;ao
maior proximidadee modernidadee constituindoum fator critico de sucessgparaa

concretizacaale vendas . .
& Escolherasredessociaisadequadasa cadamercadoe adaptélas

Ospaisestém hébitosde consumoe meiosde comunicagadiferentesdevendoa empresainvestigaros
canaismaisutilizadose posteriormentedefinir umaestratégiaque destaquea suapresen¢canosmesmos

Conhecero consumidore o tipo de contetdo que este esperaencontrar nasdiferentesredessociais
Analisaro tipo de conteidoque captao interessedo consumidorno mercadode destino em termos da
mensagentransmitida(assegurague incluireferénciasculturaispersonalizadaso pais,que estaalinhada
comascrencase hormasculturaise com o calendéariode eventos)e do formato utilizado (video,podcast,
artigo, postsno feed,entre outros).

Vantagens

Construcéo da marca nos mercados internacionais

A dependerdo orcamentodisponivela empresapode optar por recorrer a outsourcingde servigosde
gestdodasredessociaisdo proprio paisde destinoou pode gerilasinternamente,sendoque a primeira

Acesso direto ao consumidor opgaotraz melhoresresultados

Dinamizarasfuncionalidadesde sociatlcommerce(s-commercg e mobile-commerce(m-commerce
Sendodisponibilizadagliversasferramentasgratuitasde comércioeletrénico atravésdasredessociais,a
empresadeve procurarintegrélas na estratégiadigital de forma a aumentara prospecaoe conversaode
vendase a conduziro consumidorpara outros canaisdinamizadospela marca E igualmenteimportante
asseguraique os diferentescanaisdigitais estdo adaptadosao formato mobile, sendoatravésdestesque
cadavezmais é realizadoo processale pesquisae compra

Alcance de audiéncias em massa

Aumento do nimero de visitantes deebsite

Capacidade de avaliar a performance e o retorno

do investimento Interagir com o consumidor
A interacdocom a comunidadee com os seguidorese das componentesestratégicasmais relevantesnas
redessociaisumavezque o envolvimentodo consumidorcom a marcae com os seusprodutos ou servigos

Possibilidade de criar conteudo organico | Definir o responsavepela gestioda estratégiade comunicacadnternacional
| exponenciao potencialde venda

Fonte: Analise Deloitte2021
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Maximizacao da exportacao atraves de canais digitais - — — -

A presenca eme-marketplacesapresentase como uma solucao rapida, eficiente e segura para as empresas
exportadoras, permitinddhes testar remotamente os mercados e consolidar a sua estratégia de entrada nos mesmo:t

Os e-marketplaces sédo portais de e-commerce que rednem ofertas de
produtos e servigos de diversos vendedores permitindo ao consumidor
visualizare compararvariosprodutos,servicose marcasde formarapidae agil

ﬂ Emarketplaces

| Principaismarketplacesutilizados nas diferentes geografias do mundo

A presenca enmarketplacescomo forma de testar o
mercado

€2

Apoio logistico fornecido pelas plataformas dos eb y Alibaba con
marketplacesagiliza diversos processos inerentes a

exportacdo, como 0 armazenamento stecknos paises

de destino. | - amazon
Construgao acelerada da confianca e credibilidade da ~—"

marca pela presenca da mesma ararketplacesle

KB THALLCOM

Rakuten

renome nos mercados de destino. Flipkart
Z H -4 mercado

Métodos de _pagamen:to mtegraAdog na plataforma jase libre & snapdeal

encontram ajustados as preferéncias dos consumidores

locais.

Qualidade em termos da experiéncia de navegacao do
utilizador assegurada pela entidade responsavel pelo
Marketplace.

Fonte: Portal do Instituto de Exportagdo e Comércio Internacional

Fonte: Analise Deloitte2021
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Estrutura ddbenchmark —

A informacao recolhida sera apresentada segundo as perspetivas de praticas de suporte e de definicdo estratégica,
0 proposito de identificar as melhores praticas de promocéao digital

BOAS PRATICAS DE EXPORTACAO DIGITAL

PRATICAS DE SUPORTE A INTERNACIONALIZACAO DIGITAL DE E PRATICAS ESTRATEGICAS DE EXPORTACAO DIQ

No final da andlise, pretengeidentificarum conjunto de melhores praticas para implementag&o de uma estratégia de exportacéo por via de canasdigitaisa dbaselinede
referéncia para posteri@ndlise comparativda situacao atual diecido empresarial da regido de Aveiro
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Boas praticas ao nivel do suporte as empresas
Ao nivel do suporte as empresas em matéria de exportacao e canais digitais, a Comissao Europeia disponibiliza ur
conjunto de ferramentas focadas no desenvolvimento de competéncias de exportacao pard/ PME (

Comisséao Europeia

De forma a impulsionar o comércio internacional nos paisesmembros da Unido Europeia,a ComissaoEuropeiadisponibilizano seu website um conjunto de ferramentasfocadasno
desenvolvimentode competénciasde exportacdopara Pequenase Médias EmpresagPME) Ao estarem centralizadosna mesmaplataforma e disponiveisem todos os idiomas dos paises
membros,estesmateriaispermitemque asempresase continuema desenvolvee aexpandirde formaautonomae maiseficiente,tanto emtermosde tempoinvestidocomode recursos

Portal Aces@8Markets - Plataforma digital integrada navebsiteda Comissao Europeia

Guia <6 Steps para Exportacao ¢ Guiade suporte as empresagie lhes permitecompreenderse reinem

as condi¢cdes basicas necessarias a exportalgprodutos/servicos,
apresentandehes 0s passos essenciais de um processo de exportacao.
Plataforma <My Trade Assistant
FERRAMENTAS
DISPONIVEIS € Motor de busca comerciajue permite aos utilizadores:

y Pesquisar poprodutos dos diversos setores de atividade

y Aceder a toda informacao disponivetelativa aogprocessos de
exportacdo e importacaaesses produtos: pais de origem e de destino,
ficha técnica do produto e acordos comerciais que abrangem o produto.
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Boas praticas ao nivel do suporte as empresas — =

Ao nivel do suporte as empresas em matéria de exportacao e canais digitais, a Comissao Europeia disponibiliza ur
conjunto de ferramentas focadas no desenvolvimento de competéncias de exportacdo pard/ BME (

Comisséao Europeia

De forma a impulsionar o comércio internacional nos paisesmembros da Unido Europeia,a ComissaoEuropeiadisponibilizano seu website um conjunto de ferramentasfocadasno
desenvolvimentode competénciasde exportacdopara Pequenase Médias EmpresagPME) Ao estarem centralizadosna mesmaplataforma e disponiveisem todos os idiomas dos paises
membros,estesmateriaispermitemque asempresase continuema desenvolvee aexpandirde formaautonomae maiseficiente,tanto emtermosde tempoinvestidocomode recursos

Portal Aces8Markets - Plataforma digital integrada nevebsiteda Comissdo Europeia f'3'f% =

& Ferramentaque permite:

y Agilizar o0 acesso a dados da Eurogtgativamente as trocas comerciais de
produtos e servicos de todos os setores de atividade

y DisponibilizeorientagBes para a navegacgdo e compreensdo dos dados
presentes na plataforma da Eurosta

FERRAMENTAS
DISPONIVEIS Dados Estatisticos ———————& Paginaque agregainformacao das principaisentidades europeias prestadorasde

servicos de suporte a exportacdo e internacionalizacdodas PME3. Os servigos
contemplados referemse a tematicas como a defesa comercial, direitos de

. . ropriedadeintelectual,traducdodocumental deverde diligénciaentre outros.
Servicoonline para PME — prop ¢ g

Eventos & Listagemdosprincipaiseventose feirasde ambito comerciala nivelinternacional
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Boas praticas ao nivel do suporte as empresas — =

Ao nivel do suporte as empresas em matéria de exportacao e canais didgiateyariseEuropeNetwork disponibiliza
um conjunto de servicos focados no desenvolvimento de competéncias de exportacao para PME

Enterprise Europe Network

A EnterpriseEuropeNetwork tem como proposit@judar as empresas a inovar e a crescer internacionalmefigta organizagdo constitui atualmentmaior rede de apoio do mundo para PME
gue ambicionam expandir 0s seus negocios e as suas relagdes comerciais a nivel internaegtaatio ativa ermais de60 paisesem todo o mundo e reunindo cerca 8e000especialistagsie
mais de600organizac¢des de exceléncipe integram anetwork

EmPortugal a rede é representada por um consércio gumeolve nove entidades publicas e associatiydistribuidas regionalmente por todo o territério nacional, incluindo as regides
auténomas dos Acores e da Madeira, sendd@A CClCamara de Comércio e Industria do distrito de Aveirna dessas entidades parceiras.

( \ NS
SERVI Q 0OS Informacédo e Apoio a Apoio a inovacéo e Incentivo a cooperacéo

aconselhamento internacionalizacao parcerias tecnologicas na Europa

DISPONIVEIS

A Ajuda as PME no acessoa A Difuséo de oportunidades

A Acesso simplificado a A Facilitagéo na procura

informacao varia sobre
regulamentacdo comunitaria;

A Novas medidas de politica
com implicagdo na atividade
empresarial;

A Projetos e programas de
financiamento na UE dirigidos
as PME.

Para informag6es, contacte AIDA CCI.

de contactos
comerciais fora do
pais, para empresas
que pretendam
alargar a sua
atividade, tanto a
nivel europeu como
internacional.

programas comunitarios de
apoio a inovacgao e a
parcerias estratégicas, que
valorizem a
industrializacdo de
resultados de investigacao
e desenvolvimento obtidos
nos diversos paises.

de negdcio e ajuda no
encontro de potenciais
parcerias comerciais, de
producdo, para
transferéncia de
tecnologia ou outras, gue
incentivem a cooperagao
e a atividade empresarial
internacional.
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Boas praticas ao nivel do suporte as empresas
Relativamente a paises de referéncia, a Dinamarca, a Suécia, a Australia, o Reino Unido e os EUAdesiadaat da

promocao das exportacOes por via da digitalizacao

)
>
)
=
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o
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A Dinamarca ocupa o terceiro lugar na lista de paises mais digitalizados da Europa
(Statista,2020), tendo registado cerca d&l bilides de euros ems-commerceno ano de
2020 A principal fonte utilizada no benchmarking a Dinamarca foi o documento de
estratégia de digital, desenvolvido pelo Governo dinamarqués. ... x- i Bl

wn
c
-
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A Suécia é segundo pais mais digitalizado da Eurof®tatista,2020). As projecoes
indicam que en20210 pais registara cerca d8 000milhdes de euroemreceitas de
e-commerceA principal fonte utilizada nbenchmarkinga Suécia foi o documento de

estratégia de exportacdo desenhado pelo Governo Sueco. e

>
=
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=
o)
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A Australia é @écimo maior mercado de-commercea nivel mundialtendo registado
receitas de36 bilides de euroem 202Q(Statista2020). A principal fonte utilizada no
benchmarkinga Austrdlia foi avebsiteda Comissdo Australiana de Coméichustrade.

Fonte: Analise Deloitte2021
Q Reino Unido

Asvendas eme-commercedo Reino Unid@rescerand6,%6 em2020face a2019
contandase queem 2021sejam alcangadageceitas no valor d280bilides de euros
(eMarketer,2021). A principal fonte utilizada neenchmarkingao Reino Unido foi o

portal Open to Expordo Instituto da Exportacéo e Comércio Internacional britanico.
Fonte: Andlise Deloitte2021

|

Sendo uma dagoténcias mais digitalizadas do mundem?20200s EUA registaram
cerca de580bilides de euros em receitas decommerce(Statista,2021). A principal
fonte utilizada ndoenchmarkingas praticas de exportacao digital dos Estados Unidos da

Ameérica foi avebsiteda Administracdo de Comércio Internacional dos EUA.
Fonte: Andlise Deloitte2021

Para informag6es, contacte AIDA CCI.

EUA
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Suécia

| Dinamarca

| Reino-Unido
; &

Australia
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Relativamente a paises de referéncia, a Dinamarca disponibiliza um conjunto de iniciativas focadas no desenvolvim
de competéncias de exportacédo para PME

0 Dinamarca

o SME:Digital

O SME: Digital € uma iniciativa desenvolvida pelo governo dinamarqués cujo objetivo primordial consiste na
aceleracéo do processo de digitalizacdo das pequenas e médias empesggarticular do comércio digital.
Esta iniciativa assenta na oferta de aonjunto de servigo® atividadescomoservigos de consultoria
aconselhamento estratégico sobre a exportacdo digital, sessosaede boas praticas entre empresas

apoioa implementagdo de solucdes digitais

e Digital Hub

O Digital Hub Denmarlé um programa focado em agilizar o acesso das empresas dinamarquesas a
conhecimento especializade aoportunidades de cooperacapara odesenvolvimento de novos modelos de
negdécia Através do programa, as empresas tém acesso a formacgao para o desenvolvimento de competéncias
digitais e de comércio digital.

e Strategic Business Alliances (SBA)

O programa SBA viacilitar a internacionalizacée exportagdo das PMHEinamarquesas peleooperacao
entre empresasa qual deve resultar na promocao de soluc¢des holisticas, na criagdo de economias de escala e
na partilha de experiéncia de mercado, da rede de contactos e de recursos com foco no digital.

o Incubadoradnternacionais

Esta iniciativa oferece as PEE& oportunidade de, a pre¢os acessivaisendarem um escritéricom salas de
reunides, sede e morada oficiais e acesag@selhamento personalizadouma da23embaixadas da
Dinamarca dispersas pelo mundo. As incubadoras internacionais atuam, portantoaceledoras e
agilizadoras dos processos de exportagdo e internacionalizat@oempresas.

e BusinesdHubs

OsBusiness Hulbsocentros distribuidos pela Dinamarcatravés dos quais as PBpodem aceder servicos

de consultoriae aconselhamento estratégico gratuitocados na sua exportagéo e internacionalizagéo, bem
como a um vasto leque de servicos publicos e privados complementareshi@sxtanta com a presenga de
varios especialistas em negdcio internacional e com a presenca de um conselheiro internacional oficial do
Conselho de Comércio Dinamarqués.

INICIATIVAS DE SUPORTE A EXPORTACAO DIGITAL DO GOVERNO DINAMARQUES

o
6-o

Digital Hub

I,':"\

Strategic Business
Alliances (SBA)

SME: Digital

®

Incubadoras
Internacionais

Business Hubs
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Relativamente a paises de referéncia, a Suécia e a Australia disponibilizam um conjunto de ificgatessno
desenvolvimento de competéncias de exportacédo para PME

G Australia

e Suécia

Portal Digital
Ogoverno sueco
desenvolveu unportal
online que centralizatoda a
informacaorelativa a

exportacdo e
internacionalizacacde
empresas bem como os

principais servigcos/entidades
de suporte disponiveis.

Team Sweden

Estrutura unificada de
entidades publicas
promotoras da
exportacdo nacionatjue,
tendo ligagcbes comerciais
com outros paises,
ajudamas empresas
suecas @&stabelecer
contacto com novos
mercados internacionais

Para informag6es, contacte AIDA CCI.

Centros de
Exportacéo

Com o propdsito de
proporcionar apoio e
acompanhamento mais
proximos as empresas que
ambicionam exportar, o
governo implementouos
centros de exportacdo em
todas as regides

Guia para a Exportacéo

Incubadoras

Nowebsiteoficial do governo
australiano é disponibilizado
um guia completo de apoio A
exportacéo digitaldas PME. [

Com o propésito de incentivar e acelerar a
inovacao ao nivel da exportagéo e a transicao
digital das empresas,®overno apoia
financeiramente incubadoras australianas
outras iniciativas que tenham como ambito o
desenvolvimento internacional e digital do
tecido empresarial

Centros de Investigagao Portais Otimizados

O Governo australiano apoia ativamente o
programaCentros de Investigacéo Colaborativa

investigagoes lideradas pela industria focadas n
inovacao da exportacdo nos diversos setores
nomeadamente o setor da agricultura, da
manufatura, da ciberseguranca e da energia.

que disponibilizam subsidios de apoio a diversap

1

1=

Osportais informativos do Governdoram
otimizadosde modo a digitalizar e agilizar o
processo de consulta das tematicas técnicas e
legais que abrangem os processos de exportacj
internacionalizacéo. Aformacgéo encontrase
agora mais centralizada, estando disponivel de
forma interativa e sendo de intuitiva navegacao.

AveiroDigitalExport] Estudo de melhores préaticas de exportacdo em canais digitais 52



. ) . 1 2 3 4 5
Boas praticas ao nivel do suporte as empresas — =

Relativamente a paises de referéncia, o Reino Unido disponibiliza um conjunto de iniciativas focadas no
desenvolvimento de competéncias de exportacédo para PME

Q Reino Unido

Iniciativas do Instituto de Exportacdo e Comércio Internacional do Reino Unido

© © © © G

yAtravés do websit®©pen to yO Instituto desenvolveu um yOExport Action Plag uma yDe forma ancentivar a yO Instituto tem ao dispor dag
Exportas empresas podem programa dewebinarsque ferramenta gratuitae internacionalizacéo e exportacap empresasmembrouma linha
aceder a unguiaque explica o aborda minuciosamente todop intuitiva disponibilizada as das empresas, o Instituto organjza de apoioque oferece
processo de exportacao em astematicasinerentes ao empresas que possibilita o anualmente action Plan aconselhamento estratégice
cinco passosEstes passos sao tépico daexportacgéo, desenvolvimento auténomo Competition umconcursoque esclarece duvidaselativas aos
acompanhados de dados de internacionalizacace a sua de um plano de exportagdo avalia o melhor plano de agéo processos de exportacéo e
mercado, informagéo interligacdo com o digital digital. O plano é construido para a internacionalizagéo internacionalizacao. As
complementar e de conselhos pela resposta a um conjunto desenvolvido. O vencedor recelje empresas que ndo sejam
praticos ao longo das diferentés de perguntas ao longo d& 3000libras e acesso privilegiadg a membro podem aceder a esta
etapas. S L etapas identificadas como formacgOes especializadas, entrg linha de apoio através do
0000 ! !‘ W E essenciais ao planeamento e outros beneficios. pagamento de um quota.

implementacédo de uma

. estratégia de exportagéo. - ~
% (]
=l 4
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Relativamente a paises de referéncia, os EUA disponibiliza um conjunto de initoathdzs no desenvolvimento de
competéncias de exportacédo para PME3]

Guia para a Exportacéo Digital

Guia para a Exportacao Digital

Ferramenta de Autodiagnéstico

> Nowebsiteda Administragdo de Comércio
Internacional dos EUA dedicada uma pagina ao
tema da exportacdo na qual, de entre muitas outras
ferramentas, é disponibilizado uguia de apoio a
exportagdo das PMEnde € incluido as melhores
praticas para exponenciar a exportagdo por via de
canais digitais

> De forma gossibilitar as empresague, de forma simples e autbnoma,
avaliem o seu nivel de desenvolvimen®analisem se 0 mesmo é compative
com um processo de expansao/internacionalizacao, a Administracéo de
Comércio Internacional dos EUA disponibiliza novgelsiteumaferramenta
de autodiagnésticoque agrega questdeshavea que as empresas devem
responder e cujas respostas permitem realizar a reflexdo e autoanalise

Ferramentade Autodiagnoéstico
«Export Assessement Readiness»

Plataforma de
Elearning «ExportU»

pretendida.
Guia para o planeamento
da Exportacéo
_ o Plataforma deElearning «ExportU»
Guia para a Estratégia de
Internacionalizacéo Digital
> A plataforma des-learning«ExportUs»tem como principabbjetivo > E disponibilizado as empresas mmdeloNde
capacitar as empresas para a exportacéo e internacionalizagéo, focando _pla_nearpento de estratégias de exportac@om Develop an xport Plan
Recursos Locais também o papel das competéncias digitaigstes processos. Para o alcangar, indicag&o dos principais passos a seguir, dos ' -
a «ExportU» disponibiliza um conjunto devebinarse exames de elementos~e variaveis a ter em consideragéo e
averiguacéo de conhecimenigermitindo ainda aos utilizadores acederem ja das qug;toe@_have as quais devem dar resposta.
uma base de dados que contém diversos artigos e recursos teéricos adicipnais | ESte guianclui um breve videaue sumariza, de ==
Servigos Virtuais sobre esta tematica de exportacso. uma forma mais visual, as principais ideias a
reter.

Fonte: Website da Administracdo de Comeércio Internacional dos EUA
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Relativamente a paises de referéncia, os EUA disponibiliza um conjunto de initoathdzs no desenvolvimento de
competéncias de exportacédo para PNE3J

Guia para a Exportacéo Digital Guia para a Estratégia de Internacionalizacao Digital

Ferramenta de Autodiagnéstico > Owebsiteda Administracdo de Comeércio Internacional disponibiliza as empresas um
9 . ; : » A STEPS TO AN INTERNATIONAL
«Export Assessement Readiness conjuntode ferramentas e servigos na tematica éecommerce dando especial énfase ao
processo de definicdo de uma estratégia digital internacignadra o qual é apresentado DIGITAL STRATEGY
um guia com5 principais passosindicados como basilares a qualquer estratégia-de
Plataforma de commercdnternacional.
Elearning «ExportU» > As empresas interessadas podem ainda complementar este guia caronjumto de @ % ,_,,7’-
, 7 . . . . Lo . . . L. -~ g
videos tedricoqque abordam as principais tematicas e desafios do comércio digital 2222 N4
otimizacdo de websites, canais de@mmerce disponiveis, construcao de marca Define | Check Website Address Choose | Establish
) ) R Digital & SEO for Foreign | Back-end Digital eCommerce KPIs
Guia para o planeamento internacionalmente, entre outros temas. Objectives Audience Infrastructure | Channel

da Exportacéo

Guia para a Estratégia de

Internacionalizacao Digital :
¢ g Recursos Locais

Recursos Locais > Nesta plataformanlineé também dedicada uma paginaéntralizacdo da informagaexistente e T s
relativa as medidas politicas com implicagéo na atividade comercial nacional e internacidistgeen da
oferta disponivelem termos deservicos de suportgprojetos e programas de financiamentpara a
exportacao e internacionaliza¢do das PME.

\h

Everything Export Related

Servigos Virtuais

Verno 8 Youlube

Fonte: Website da Administragdo de Comércio Internacional dos EUA
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Relativamente a paises de referéncia, os EUA disponibiliza um conjunto de initoathdzs no desenvolvimento de
competéncias de exportacédo para PN3E3]

Guia para a Exportacdo Digital

Servicos digitais disponibilizados

Ferramenta de Autodiagnéstico @ @ @ @
«Export Assessement Readiness ,
Estudos de Mercado Servigos d&ecommerce Perfil das Empresas Prestadores de Servicos
Informacg@esacerca dos diversos Olnnovation Labpermite as Internacionais Lista de entidades/empresas
Plataforma de mercados internacionais de interes¢ empresas exportadoras aceder a urf]  Servigo especializado necolha de || especializadas na prestagéo de apoip a
Elearning «ExportU» para as empresagendéncias, conjunto deferramentase informagédode empresas exportacdo e internacionalizacéo, tais
dimenséo, barreiras a entrada, aconselhamentoque lhes permitira estrangeiras. Os dados recolhidos || como consultoras, escritorios de

requisitos legais, principafgayers, explorar e alavancaros seusanais servirdo de base a andlise e decisal] advogados, responséaveis pela gestdo
Guia para o planeamento potenciais parceiros estratégicos, de e-commerce estratégica face a processos de portuaria, entre outros.
da Exportagéo estratégias de marketing internacionalizacéo e/ou

implementadas. exportagao.
Guia para a Estratégia de -
Internacionalizacéo Digital 9 @ g
. Eventos/Feiras Virtuais Virtual Introductions Single Company Promotion Requisitos Legais
Recursos Locais Listagem dos eventos/feiras virtuald Iniciativa que consiste em apoiar a8 Servigo que consiste na organizacal} eServico de aconselhamento juridicq e
de cada setor e das entidades empresas no agendamento e realizacao de eventos promocionai legal especializado nos negocios
responsaveis pela sua organizacdf] realizagdo de reunides virtuais conj] que exponenciem a divulgacao dojl internacionais e nos diferentes
. . . com vista a facilitar o contacto dag potenciais parceiros/clientes produtos/servicos das empresas. (| requisitos legais exigidos por cada ppis
Servicos Virtuais empresas interessadas em participaf{e internacionais, estrategicamente servico inclui toda a logistica pré, || na realizacso de trocas comerciaig
em divulgar os seus produtos/servicgfls identificados. durante e posevento.
internacionalmente.
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Com um papel mais regional, as camaras de comdegempenham um papel central no acompanhamento e suporte
as empresas, com especial destaque das camaras de Paris, Madrid e dd/Rpma (

O PAPEL DAS CAMARAS DE COMERCIO JUNTO DO TECIDO EMPRI@%IAL

Enquantoorganismosindependentescom know-how e proximidade aosprincipais atores TEAM FRANCE EXPORT
economicos as Camaragle Comérciodesempenhanum papel central e fundamentalno

acompanhamente suporteasempresas Plataforma digitalatravés da qual as empresas exportadoras podem

aceder aosecursos locais e nacionais de supogdinanciamento,
atutoriais educativossobre exportacéo e aindaszrvicos de
aconselhamento estratégicqunto de agentes especializados da sua
area metropolitana.

No apoio aos processosde internacionalizacdce exportacédo,o papel das Camarasde
Comércicassumeaindamaior relevanciaanto ao nivelda disponibilizacdoda informacéoe
ferramentas essenciaisa estes processos,como na prestacaode servicosde suporte e
aconselhamentajue permitam asempresascrescerde forma sustentada

Comessepropdsito em mente, nas Camarasle Comérciode grandescidadescomo Paris,
Madrid e Rom_a,saovarlasgs|n|c!a_t|\{ase ferr?mentasd|spon|b|llzadaasempresassendo, Iniciativas OPORTUNIDADES DE NEGOCIO
para esse efeito, os websites oficiais das Camaras a principal plataforma de contacto,

atravésdaqualseproporcionamasdiferentessinergias da Owebsiteda Camara de Comércio disponibiliza yragina de

oportunidades de negéciem que sédo apresentados, por setor de
atividade e regiao, os pedidos existentes de compradores

. estrangeiros que procuram fornecedores franceses, sendo desta
Paris forma facilitado o contacto entre as partes.

Camara de
Comércio de

' Camera di Commercio
((, CCI PARIS Came
PARIS ILE-DE-FRANCE ' /

camara
@ C Madrid

AGENDA DE EVENTOS

A Camara oferece ainda a oportunidade as empresas de participarerrera
eventos regionaisnacionais e internacionaisomo féruns, workshops, feiras e
missfes de prospecao.
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Com um papel mais regional, as camaras de comdegempenham um papel central no acompanhamento e suporte
as empresas, com especial destaque das camaras de Paris, Madrid e deRpma (

O PAPEL DAS CAMARAS DE COMERCIO JUNTO DO TECIDO EMPRI@{IAL

Iniciativas
da

Camara de
Comércio de
Madrid

SERVICOS DE ACONSELHAMENTO

A Camara de Comércio de Madrid oferece as pequenas e médias
empresas unteque de servicos de aconselhamerftacados nos
diversos desafios intrinsecos a exportacéo e internacionalizagéo:
estratégia de entrada no mercado, estratégia de exportagdo digital,
consolidacdo da posicdo nos mercados internacionais, entre outros.
Osassociados usufruem de precos especiagstes servicos.

MISSOES EMPRESARIAIS

As missfes empresariais organizadas pela Camara de Comércio
oferecem as empresas de Madrid a oportunidadecdehecer
presencialmente novos mercados internacion&gotenciaisnovos
cliented parceiros No decorrer das missdes as empresas usufruem
de aconselhamento estratégice estabelecem vastasdes de
contactodentro e fora do seu setor.

NETWORKINEMPRESARIAL

A Camara promove aslacdes econdmicas e comerciagtre

empresas espanholasestrangeiras organizando reuniées

individuais e/ou de grupo com empresas estrangeiras que venham a
Madrid.

Para informag6es, contacte AIDA CCI.

Programa deaconselhamento e acompanhamento a distancia
desenhado para as pequenas e médias empresas de Roma. A
mentoria visaapoiar e acelerar 0s processos de exportacao e
internacionalizacaalas empresas de forma personalizada ao seu
setor e grau de desenvolvimento.

Sao partilhadas nwebsiteda Camara de Comérdiaformacdes
atualizadassobre as potenciaigportunidadese riscosassociados
aosdiferentes paises estrangeiram quem as empresas italianas
estabelecem/podem vir a estabelecer relacées comerciais.

Através da Camara de Comércio de Roma as empresas podem
aceder a um conjunto diermacdes webinarse workshopsligados
a temética da exportacéo e do comércio digital.
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Em Portugal, a AICEP e o IAPEX tém vindo a promover varias iniciativas com vista no acompanhamento e suporte

AICEP

A AICEP desenvolveportal «Portugal Exporta
exclusivamente dedicadoapoiar e potenciar o processo O iIAPEX tem como propositdailitacdo do acessa
de exportacdo das empresas portugues&sste apoio informacéao relevanterelativamente aos diferentes
materializase num conjunto déniciativas e ferramentas mercados potenciais de exporta¢éo apoiando as
empresas na:

Y Informag&o sobre Mercados Internacionais

Sao disponibilizadas as empresagilises de mercadde Identificacdo de mercados internacionagm maior
diferentes paises com foco montexto socioeconémicp potencial para cada setor/produto;

naevolucéo das importacdes e exportagbessom a

recomendac¢édo deportunidades e tendéncias Avaliacdo da adequagéo dos mercadas

Y Apoio a exportagéo digital = —— caracteristicas do setor e da empresa

PORTUGAL EXPORTA

A AICEP oferece uleque de servigo$ocados
exclusivamentem estratégias dee-commercepara a
exportacdo digita) tendo inclusive desenvolvido uma
ferramenta gratuita de autodiagnésticoue permite as
empresas avaliar o seu grau de preparacao para a adocdo
do e-commercee ainda aceder a recomendacdes
personalizadas.

Identificagé@o de riscos e barreiras no acessoada
um dos mercados.

Y Acoes de Formagéo e Promocéo Internacional

Iniciativas organizadas pela AICEP e por diversas entidades,
paraformar e promover as empresas portuguesas

Y Oportunidades de Negdcio Internacional

Os especialistas internacionais da AICEP identificam,
selecionam e divulgamportunidades para exportagéoe
produtos portugueses.

Fonte: AICERQ021; iIAPEX2021; AEP2021; Analise Deloitte2021
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Embora as praticas tradicionais de promocéo internacional devam continuar a ser analisadas e implementadas, a gt
tendéncia atual passa pela promocéao internacional com aposta na digitalizacéo

Praticas tradicionais de promocéo internacional Tendéncias digitais de promogcéao internacional

6 COMERCIO DIGITAL

(imy

7 COMUNICAGAO DIGITAL

Y Eletronic commerce
Y Mobile- commerce

Y Socialcommerce

Participar em
feiras e
exposicoes

Y Redes de divulgacéo

Y Email Marketing
Y Redes sociais e

Y Motores de busca influenciadores digitais

Participar em
2 missoes 4
empresariais

Trabalhar com AGENCIA MARKETING DIGITAL
um

distribuidor

/' Outsourcinglas atividades de promogao digital
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Comércio Digital commerce

Atualmente, é possivel identific8mprincipais estratégias para impulsionae-commercee respetivas boas praticas, de

forma estar a par da concorréncit 4)
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E-commerce ou comércio eletronico, referse asvendas pelanternet, mais especificamente, as que s@alizadas por uma Unica empresseja um fabricante ou revendedpr

meio de uma plataforma virtual propria.

ESTRATEGIAS ATUAIS

A. Websitepréprio informativo

Umwebsiteinformativo gera vendas através dansciencializagdo empresarial
aofuncionar como uma brochurgue fornece informag6essobre oproduto ou

servi¢q assim como informacgdes de contacto necessarias para proceder a uma

compra. Esta solucao é ideal para empresas que comercializam produtos e
servigos que ndo podem ser fornecidndineou bens que ndo podem ser
vendidosonline

B. Websiteproprio transacional

Oswebsitedransacionais permitemealizar transacfes completd®ndto-end’
através dowebsite, permitindo aos clienteprocurar, encomendare pagarpor
produtosonling econtactar a empresao servigo pésvenda. Osvebsitesmais
sofisticados criam ainda eficiéncias ao integrar o processo de transa¢cao com
sistemas déackofficetais como contabilidade, inventério, servigo, e vendas.

Caso nao se pretenda investir numebsitepréprio, a participagdo era-
marketplacegproporciona muitas vezes uma forma eficiente de encontrar
clientes sem a despesa de investir nwebsiteproprio. Desta formagalugase

um espagé numa plataforma externa para promover a exposic¢ao junto de umg

vasta rede de clientes.

Para informag6es, contacte AIDA CCI.

BOAS PRATICAS @

Interface simples eiserfriendly
Oswebsitesde comércio eletronicccomdesignssimplestém taxas de conversdo mais elevaddor exemplo, os olhos
dos visitantes devem ser atraidos diretamente para o b@afito action(CTA) ou para os produtos que se pretende
vender. Outros exemplos que promovem uma boa interface séo:

A Criar menus simples e com barra de pesquisa

A Comprar um servico de alojamento web premium

A Apresentar descricdes informativas do produto/servigo

A Exibir imagens de produtos de alta qualidade

Sistema de pagamento simplificado

Sempre que umvisitante do websitedecide realizar uma compraestadeve ser de facil concretizacd€ada passo
adicional no processo deheckouf aumenta as hipdteses dos visitantes abandonarem a transagao. Desta forma, o
processo de pagamento deve ser simpkescluir estas estratégias:

A Néo forcar os consumidores a criar um perfil (mas encotla)éc embora os dados dos clientes sejam
importantes para analisar as tendéncias de compra, forcar preencher longos formulario pode afastar clientes.
Assim, o ideal sera ndo obrigar mas encorajando com incentivos.

A Aceitar o maior nimero possivel de opcdes de pagameqsta abordagem permite agradar a mais
consumidores e proporcionar flexibilidade, atributo privilegiado pelos consumidores.

Estratégia eficiente d&earchEngineOptimization(SEQ)

E importanteconcentrar esfor¢os na otimizacdo dos motores de busB&EO reine um conjunto de técnigague
guandoaplicadas a unsite, possibilitam que avebsiteem questéo seja listado no topo dos resultados organicos
apresentados pelos motores de busca. Estas técnicaapmi@adas em diversas dimensdes dibe, e devem trabalhar
de forma integrada para que produzam a exposicao desejada nas ferramentas de busca.

AveiroDigitalExport] Estudo de melhores préaticas de exportacdo em canais digitais 61



Comércio Digital commerce

T2 3 4 5

Atualmente, é possivel identific8mprincipais estratégias para impulsionae-commercee respetivas boas praticas, de

forma estar a par da concorrénci2 4)

E-commerce ou comércio eletrdnico, referse asvendas pela internetmais especificamente, as que s@alizadas por uma Unica empresaeja um fabricante ou revendedpor

meio de uma plataforma virtual propria.

ESTRATEGIAS ATUAIS

A. Websitepréprio informativo

Umwebsiteinformativo gera vendas através dansciencializagdo empresarial
aofuncionar como uma brochurgue fornece informag6essobre oproduto ou

servi¢q assim como informacgdes de contacto necessarias para proceder a uma

compra. Esta solucao é ideal para empresas que comercializam produtos e
servigos que ndo podem ser fornecidndineou bens que ndo podem ser
vendidosonline

B. Websiteproprio transacional

Oswebsitedransacionais permitemealizar transacfes completd®ndto-end’
através dowebsite, permitindo aos clienteprocurar, encomendare pagarpor
produtosonling econtactar a empresao servigo pésvenda. Osvebsitesmais
sofisticados criam ainda eficiéncias ao integrar o processo de transa¢cao com
sistemas déackofficetais como contabilidade, inventério, servigo, e vendas.

Caso nao se pretenda investir numebsitepréprio, a participagdo era-
marketplacegproporciona muitas vezes uma forma eficiente de encontrar
clientes sem a despesa de investir nwebsiteproprio. Desta formagalugase

um espagé numa plataforma externa para promover a exposic¢ao junto de umg

vasta rede de clientes.

Para informag6es, contacte AIDA CCI.

BOAS PRATICAS @

Servigo ao cliente de facil acesso

O servigo ao cliente deve ser tao simplasserfriendlycomo é realizar a compra no website e ainda mais rapido do que
via 0s canais habituais de forma a promover este canal e este formato. Para isso, as melhores praticas sao:

y Providenciaatendimento sempre disponivel através de varias op¢oedefone, email, chat virtual. Desta forma, os
clientes podenescolher resolver as suas questdes com base no seu método de comunicagédo prefeedolvélos
a partir de onde quer que seja necessario.

y Investir nos recursosle atendimento ao clientegvitando manter os clientes em espesassegurar que 0s
funcionarios de atendimento estéo treinadopara resolver problemas de formepida e eficiente.

Realizar testes e analisar os resultados

Uma das grandegantagens de ter unwebsite, € apossibilidade de recolher dados e estatisticesbre ascompras
dos clientes Testarasdiferentesvariaveiscomo odesign as descrigdes dos produtos éagoutpermitird identificar
oportunidades de melhoria e ajustar a estratégisrnandoa mais eficiente.

Destacar testemunhos e comentarios dos clientes

Apartilha de testemunhos comentariosséo outra forma dacrescentar credibilidadeosprodutos/servicos Neste
sentido, émportante que os mesmosejam incluidos navebsiteda marca

Com vista a obtengéo destagputs apds o cliente realizar uma compdyvera ser enviado une-mail de
acompanhamentoa requisitar a avaliagdo do produto e do processo de compra.
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Comércio Digital commerce

T2 3 4 5

Atualmente, é possivel identific8mprincipais estratégias para impulsionae-commercee respetivas boas praticas, de

forma estar a par da concorréncia 4)

E-commerce ou comércio eletrdnico, referse asvendas pela internetmais especificamente, as que s@alizadas por uma Unica empresaeja um fabricante ou revendedpor

meio de uma plataforma virtual propria.

ESTRATEGIAS ATUAIS

A. Websitepréprio informativo

Umwebsiteinformativo gera vendas através dansciencializagdo empresarial
aofuncionar como uma brochurgue fornece informag6essobre oproduto ou

servi¢q assim como informacgdes de contacto necessarias para proceder a uma

compra. Esta solucao é ideal para empresas que comercializam produtos e
servigos que ndo podem ser fornecidndineou bens que ndo podem ser
vendidosonline

B. Websiteproprio transacional

Oswebsitedransacionais permitemealizar transacfes completd®ndto-end’
através dowebsite, permitindo aos clienteprocurar, encomendare pagarpor
produtosonling econtactar a empresao servigo pésvenda. Osvebsitesmais
sofisticados criam ainda eficiéncias ao integrar o processo de transa¢cao com
sistemas déackofficetais como contabilidade, inventério, servigo, e vendas.

Caso nao se pretenda investir numebsitepréprio, a participagdo era-
marketplacegproporciona muitas vezes uma forma eficiente de encontrar
clientes sem a despesa de investir nwebsiteproprio. Desta formagalugase

um espagé numa plataforma externa para promover a exposic¢ao junto de umg

vasta rede de clientes.

Para informag6es, contacte AIDA CCI.

BOAS PRATICAS @

SEOPesquisdntegradae Recomendacgdes

Cadavez mais o processode decisdoe compra do consumidorcomecapela visita aos e-marketplaces pelo que o
delinearde umaestratégiaomni-canalque incluaa presenganosmesmosassumeum papeldeterminanteno sucess@a
longo prazodasPME Paraque a suapresencaneste canaltenha os resultadosesperadost fundamental assegurara
qualidade dos dados e informagé&o disponibilizada bem como garantir que a oferta apareceao consumidorno
momento certo e através dos canaisadequados devendopara tal haver uma continua e uniforme atualizagdoda
informag&o sobre os produtos/ servigosoferecidos nos diferentes canaisimarketplacese uma eficiente categorizagéo
dessegrodutos/servigosjue oscoloqueem destaqueno momentode pesquisado consumidor

Experiénciavisualde Compra

A identidade da marca constitui uma peca chave na relacdo estabelecida com o consumidor pelo que

independentementedo canalem que os produtos/servigossdooferecidosé fundamentalassegurara consisténciana

suaapresentacdoNo entanto € igualmenteimportante asseguraque a apresentacace a experiénciade visualizagao
dos produtos/servigosse adaptaao que o consumidoresperaencontrar quando visita um e-marketplace tanto em

termosde designcomodainformacaodisponibilizada

Pagamentce Checkout

Tendoem conta que atualmentea confiancanum marketplaceé essencialmentaleterminadapela suacapacidadede
processapagamento finalizara comprade formaagile seguraassumese como crucial que asempresaspresentes
nos marketplacestenham a capacidadede gerir ascomplexidadedfiscaise burocraticasassociadas estesprocessos
assegurandaa suaagilidadg quer atravésde parceriascom empresasespecializadasestesservigos,quer atravésda
integracaode softwareespecializado
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Comercio Digital E-commerce - =

Atualmente, é possivel identific8mprincipais estratégias para impulsionae-commercee respetivas boas praticas, de
forma estar a par da concorrénciél 4)

E-commerce ou comércio eletrdnico, referse asvendas pela internetmais especificamente, as que s@alizadas por uma Unica empresaeja um fabricante ou revendedpor
meio de uma plataforma virtual propria.

ESTRATEGIAS ATUAIS @ BOAS PRATICAS @
|

Operacgbesie Backend

Independentementeda empresaestar presenteem apenasum ou dois marketplaceso sucessado servicoao cliente
assentana conectividade e interligacéo das operacdes E assim crucial que a empresaassegurea automacaq
sincronizacace atualizacaodosdiferentes processosaolongodajornadado consumidor desdea gestaode inventario,
asrotase tempo de entrega,otimizandodessaforma a experiénciade cadacliente.

Um website informativo gera vendas através de uma conscientizacdo empresarial
ao funcionar como uma brochura que fornece informagées sobre o produto ou
servico, assim como informacdes de contacto necessarias para proceder a ufna
compra. Esta solugéo é ideal para empresas que comercializam produtos e
servicos que nao podem ser fornecidos online ou bens que ndo podem ser
vendidos online. Capacidadé\nalitica

De forma a acompanhara evolugdo dos e-marketplaces garantido a capacidadede respostaas expectativasdos
clientes onling as empresas precisam de estar continuamente a par das novas tendéncias e mudancgas nas
necessidadesdo consumidor Para tal é determinante que estas consultem e analisem dados relativos ao
comportamentodo mesmoque permitamidentificarquem é o consumidor,onde esterealizaassuascompras,de que

Os websites transacionais permitem realizar transacdes completastd-end' forma é queinteragecomasmarcase quetipo de experiénciasle comprateve nosdiferentescanaisde venda Eainda
através do website, permitindo aos clientes procurar, encomendar e pagar par maisimportante que aposanalisarestesdadosas empresassaibamtransformalos em conhecimentoscom aplicagdes
produtos online, e contactar a empresa no servico-péisda. Os websites mais estratégicapraticas

sofisticados criam ainda eficiéncias ao integrar o processo de transa¢cao com
sistemas dévackofficetais como contabilidade, inventario, servico, e vendas.

C. Presenca emMarketplaces

Caso nao se pretenda investir numebsitepréprio, apresenca ernre-
marketplacesproporciona muitas vezes unfarma eficiente de encontrar
clientessem a despesa de investir nuebsiteproprio. Desta formagalugase
um espagé numa plataforma externa para promover a exposic¢ao junto de uma
vasta rede de clientes.

Ao estabelecerempor exemplo,parceriascom prestadoresde servigosnestaotica de recolhae analisede dadosas
empresas tornam-se capazes de tomar decisfes mais informadas e consequentementecapazesde inovar
continuamente a experiénciado consumidor

Fonte: Analise Deloitte2021
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Comercio Digital | Visdo gerdkcommerce
Dimenséo e crescimento do mercado global do comeércio eletrénico de bens de consumo

NUMERO DE PESSOAS QUE VALOR TOTAL DO MERCADO CRESCIMENTO ANUAL NO DESPESA MEDIA ANUAL EM
COMPRAM BENS DE DO COMERCIO ELETRONICO VALOR TOTAL DO MERCADO COMPRAS DE BENS DE
CONSUMO ATRAVES DA DE BENS DE CONSUMO DO COMERCIO ELETRONICO CONSUMO NO COMERCIO
INTERNET DE BENS DE CONSUMO ELETRONICO

(%) & O

3.47 $2.44 +25. /0 $703

mil milhdes milhao de milhoes

Fonte:Satista marketOutlook for ecommercgAcedido em Janeiro dz021)

C®&MPETE oRTuGAL
2020 ’4'2020
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Comercio Digital M-commerce — =

Nom-commerceé possivel identifica? principais estratégias e respetivas boas praticas na utilizagcao dos dispositivos
moveis para a promocao de um negocio

Enquanto o comércio eletrénico é simplesmente um termo amplo para vender e coamirag o0 comércio mévek umsub-ramo desenvolvido do comércio eletronicGentrase
na compra e venda de servigos e produtos com a utilizacdo de dados moveis, ou internet, através de dispositivos portateos.seesta forma, o comércio mével permite aos
utilizadoresaceder aos seus servi¢os ou produtos a partir de praticamente qualquer lugar.

ESTRATEGIAS ATUAIS @ BOAS PRATICAS @

A D I T Interface userfriendly
: e el Hnel Elpl(Eele Assegurar que oontetddo para a versamobile esté otimizadoé fundamental. Os-mailse as paginas de destino

devem ser sempre concebidas paerem compativeis com o formatmobile, devendo a forma como o cliente

. L , . interage com o ecré do telemovel ser consideradalesign
Avantagem de criar uma aplicacdo méwetornar possivel

estabelecer uma relacéo d24/ 7 com os clientesOs clientes poderdo Simplificacdo do servico

aceder aos produtos ou servicos desejados, a qualquer hora e em Oservico ao clientadeve ser tasimples e intuitivoquanto o processo de compra no telemovel. Caso nio o seja, o
qualquer lugar tendo apenas de entrar numa aplicacdo, selecionar @s propdsito dodfacil e rapidé deixa de se aplicar a todo o processo e pesde valor acrescentado do servigo.

seus produtos ou servicos desejados, e efetuar o pagamento. Exemplos como o servigo ao cliente por SMS d& aos utilizadores méveis a capacidade de conversar com um

representante do servico ao cliente tdo facilmente como qualquer outra pessoa e resolver problemas a partir de onde
guer gque seja necessario.

Sistema de pagamento incluido
Com ogpagamentosn-app, 0 comércio mével tem visto uaumento nas vendas globaissto porque os

B. Adaptar owebsite para formatomobile consumidores estao mais dispostosamfiar em opc¢des de pagamentmmo aApplePaye GooglePayoferecidas por
. grandesempresas de referéncidd consumidor recorre a estes servigos por proporcionaramsacdes monetarias

dignas de confiangaageis, eficientes e rapidas.

Outra solucédo passa poriar uma adaptacdo davebsite para o Utilizac&o das notificagbesushde forma criativa
formato mqbﬂe,umaextensap dos outros canais de comppara as Uma das vantagens der uma aplicacdo instaladaos dispositivos dos utilizadores é a possibilidade de enviar
caracteristicas do acesswobile notificagbes para ecra principalde um telefone ouablet, partilhando imediatamente informag¢des com um cliente.

Estas notificagBes sdo mais impactantes e imediatas do quemail®u umbannerde redireccionamento. Por
exemplo, se um clientatiliza a sua aplicagdo para fazer compra®de enviar umaotificagdo automaticade
"carrinho abandonado" para encorajar ou lembrar um cliente a completar a sua compra.

Fonte: Analise Deloitte2021
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Comercio Digital | Visdo gerdll-commerce

Percentagem de utilizadores de internet com idades compreendidas enfré®@9s64 anos que declaram ter realizado
cada atividade no més de janeiro 2821

PESQUISOONLINEJM VISITOU UM SITE OU LOJA UTILIZOU UMA APLICACAO ADQUIRIU UM PRODUTO ADQUIRIU UM PRODUTO
PRODUTO/SERVICO PARA DE VENDA A RETALHO DE COMPRAS NUM ONLINEQUALQUER ONLINE ATRAVES DO
COMPRAR (QUALQUER (QUALQUER DISPOSITIVO) TELEMOVEL OU NUM DISPOSITIVO) TELEMOVEL
DISPOSITIVO) TABLET

81.9% 90.4% 69.4% 76.8% 55.4%

Fonte: GLOBALWEBINDEX 2020

Cofinanciado por:
PORTUGAL **x
) PO - curope
2020
(] de Desenvolvimento Regional
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Comércio Digital Scommerce

Relativamente ag-commerce é possivel identificar duas principais estratégias para impulsionar o comeércio via redes

sociais e respetivas boas praticas

O comércio realizado nas redes sociais ocorre quarwmiorgpra de um consumidor € realizada através da plataforma de comunicacédo sétraberal, estes meios sao utilizados de

T2 3 4 5

2 formas: como um canal deenda diretaque permite e facilita a converséo e outro, simplesmente pasgpertar a curiosidade incentivar a compracomo forma de os
utilizadores procurarem informacéo, opinides, conselhos, e depois comprarevelmiteda empresa.

ESTRATEGIAS ATUAIS

A. Criacdo de um perfil com contetdos da empresa

Atualmentetanto no segmentoB2Ccomono B2B o consumidorprocuratomar
decisbéesde consumoo mais informadas possive] procurandocadavez mais
obter estainformacé&o através das redes sociaisdas empresase nédo apenas
atravésdos seuswebsites,relatérios publicados,etc. Os perfis das empresas
nasredes sociaisassumemassimum papel determinante na transmissédode
segurangagconfiangae apoio ao cliente, transparecendamaior proximidadee
modernidadee constituindo um fator critico de sucessgpara a concretizagao
devendas

B. Presenca noklarketplacesdas redes sociais

Osmarketplacesintegradosem redessociaiscomoo Instagram,0 Faceboole
TikTokoferecemasmarcasa oportunidade de proporcionarexperiénciasmnais
personalizadas e relevantes aos seus clientes a0 mesmo tempo que
convertem estas interacdes em vendas Os algoritmos utilizados pela
funcionalidade do marketplace permitem que o0s produtos sejam
organicamenteapresentadosaosutilizadorescujosatributos correspondemao
publicoalvo predefinida Sendouma ferramenta gratuita que s6 inclui taxas
ligadasao sistemade envio e a publicidadepaga,apresentase comoum forte
complementoa estratégiade vendasdigital.

Fonte: Analise Deloitte2021

Para informag6es, contacte AIDA CCI.

BOAS PRATICAS @
Identificar as redes sociais mais adequadas

Atualmente existem varias redes sociais com caracteristicas, funcionalidades, proptsigetsiferentes. De forma a
identificar em que redes uma empresa deve estar presenfginoeiro passo é definir o perfil do publicalvo (sendo

gue o mesma@ode ter diferentes perfis para diferentes produtos oferecidos, precos praticados e/ou canais utilizados)
e explorar cada rede social de forma a avaliar a que melhor servira para comunicar com o tipo de consumidor
identificado.

y Para aefinicao do perfil do clienteé fundamentapesquisar dados acerca do mesmomo aidade, amorada, a
lingua orendimento, otipo de consumos que realizauanto gasta em média nesses consumesitre outras
variaveis que permitam caracterizar o estilo de vida, possibilitanidgpkmentacdo de estratégias de comunicacao
personalizadas

y Para a escolha das redes sociais a utilizar e/ou a evitar é determidantéficar quem sao os seus utilizadoreso
tipo de contelido que os mesmos esperam encontpartilhado para que hajalinhamento com as partilhas da
empresa ao mesmo.

Elaborar um plano estratégico para a gestao das redes sociais

Para que a presencga nas redes sociais tenha o sucesso esperado é impefantenétricas, objetivos e acbes de
comunicagdo concretas que materializem e traduzam esse mesmo sucdssendo para tal ser estabelecidas metas a
alcancar e resultados esperados. De forma a que @ateeamento cumpra o seu propdsité necessario urnontinuo
controlo e auditoria que compare os resultados/objetivos esperados aos efetivamente alcanggmsitindo assim o
ajuste e otimizacao da estratégia e consequentemente, o crescimento da organizacao.

Tomar decisdes com base em dados concretos

Utilizar adiferentes ferramentas analiticadisponibilizadas pelas proprias redes sogiaisa definir a estratégia de

partilha de conteldg garantido assim umaaior eficiéncia e sucesstdas publicagdes.

y Asprincipais redes sociais no mercaadderecem a sua propriterramenta de analise de dados gratuitamente
Instagram (Instagram Insight&inkedin(LinkedInPageAnalyticg, Facebook (Facebodnalyticd e Twitter (Twitter
Analyticg.
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Comércio Digital Scommerce

Relativamente d@-commerce € possivel identificar duas principais estratégias para impulsionar o comercio via redes

sociais e respetivas boas praticas

O comércio realizado nas redes sociais ocorre quarwmiorgpra de um consumidor € realizada através da plataforma de comunicacédo sétraberal, estes meios sao utilizados de

T2 3 4 5

2 formas: como um canal deenda diretaque permite e facilita a converséo e outro, simplesmente pasgpertar a curiosidade incentivar a compracomo forma de os
utilizadores procurarem informacéo, opinides, conselhos, e depois comprarevelmiteda empresa.

ESTRATEGIAS ATUAIS

A. Criagdo de um perfil com contetdos da empresa

Atualmentetanto no segmentoB2Ccomono B2B o consumidorprocuratomar
decisbéesde consumoo mais informadas possive] procurandocadavez mais
obter estainformacé&o através das redes sociaisdas empresase nédo apenas
atravésdos seuswebsites,relatérios publicados,etc. Os perfis das empresas
nasredes sociaisassumemassimum papel determinante na transmissédode
segurangagconfiangae apoio ao cliente, transparecendamaior proximidadee
modernidadee constituindo um fator critico de sucessgpara a concretizagao
devendas

B. Presenca noklarketplacesdas redes sociais

Osmarketplacesintegradosem redessociaiscomoo Instagram,o Faceboole
TikTokoferecemasmarcasa oportunidade de proporcionarexperiénciasmnais
personalizadas e relevantes aos seus clientes ao mesmo tempo que
convertem estas interacdes em vendas Os algoritmos utilizados pela
funcionalidade do marketplace permitem que os produtos sejam
organicamenteapresentadosaosutilizadorescujosatributos correspondemao
publicoalvo predefinida Sendouma ferramenta gratuita que s6 inclui taxas
ligadasao sistemade envio e a publicidadepaga,apresentase comoum forte
complementoa estratégiade vendasdigital.

Fonte: Analise Deloitte2021

Para informag6es, contacte AIDA CCI.

BOAS PRATICAS @
Utilizar ferramentasde socialmediamonitoring e listening

As ferramentas de social monitoring e listening tém como principal objetivo dar a conhecera empresao que o
consumidorpensada marca sendoque umapermite aprendercom a informacaorecolhidano passadce outra guiaro
planeamentoestratégico respetivamente

y O Socialmedia monitoring consistena monotorizagdoe rastreio de hashtags palavraschave e men¢despassadas
relevantespara a marcacom vistaao acompanhamentopréoximo da relagdodo consumidorcom a marcae com a
industria.

y O socialmedialisteningassentana anélisedas mengbese conversasacercada marca dos seusprodutos/servicose
dos seusconcorrentesnas redes sociaiscom vista a continua adaptagédoda estratégiade comunicacdoe a rapida
criagdode conteldo mais relevante para os seguidoresda empresa Estaferramenta permite identificar aspetosa
melhorar, dar respostaa interagdes/mencdesegativase fortalecer a ligagdocom o consumidorpelainteracdoem
tempo real. Algunsexemplosde empresagjue fornecemestasduasferramentassédoo Hootsuite e o Talkwalker

Personalizarespostase ndo apagarcomentariosnegativos

Responderapidamente e de forma personalizadaa todos os comentariose mensagensem um impacto relevante na
formacomo o consumidorpercecionaa relagéoe proximidade coma marcae a suapreocupagaccomo bem estardos
clientes Quando perante comentarios negativos é ainda mais importante mostrar disponibilidade e abertura para
ajudar o cliente a resolver/contornar o problema ou situagdo que conduziu a sua insatisfacdo, mitigando as
consequénciaso mesmoe chumanizandé amarca

Aplicararegra80/ 20

Nasredessociaisé geralmenteaplicadaa regrado 80/ 20 ao tipo de contetdo partilhado, sendoaconselhavetiue 80%
do conteudo seja focado em assuntosdo interesse publico acercada indUstria e dos produtos ou servicose em
contetdoque eduque e entretenha os seguidoresde forma a que os mesmosestabelecanumarelagaode confiancae
proximidadecom a marca, percecionandea como ativa na sociedadee no seu setor. Osoutros 20% devement&o ser
dedicadosa promogaoda marcae vendados seusprodutos/servigos
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Comercio Digital | Visdo ger&-commerce

Perspetivas sobre como os utilizadores da Internet com idades compreendidad @atéd anos se envolvem com as
redes sociais

- . . PERCENTAGEM DE
TEMPO MEDIO POR DIA DE UTTIE:QAAE[I)?(?RE%T[A)E EEDES COI\IlIL'JI'XSEF\[;(I; '\F\/’IIIEE[[))IIEOS [;I(E)CIAIS UTILIZADORES DE INTERNET
UTILIZACAO DE REDES QUE UTILIZAM AS REDES

PERCENTAGEM DA SOCIAIS QUE ACEDEM POR UTILIZADOR DE
POPULAGAO GLOBAL SOCIAIS ATRAVES DE TELEMOVEIS INTERNET SO oLy S PE

o2, & ©
2O @@®

536%  2H25m 4.15 8.4 40.4%

Mil milhdes

UTILIZADORES DE REDES
SOCIAIS COMO

Fonte: GLOBALWEBINDEX 2020

C®&MPETE oRTuGAL
2020 ’4'2020
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Comunicacao Digital —
A comunicacao digital tem como principal foco aproximar as empresas dos consumidores que, cada vez mais, estac
presentes nanling promovendo uma relagao entre ambos, dinamizada através de varias ferramentas e canais digite

A comunicacéao digital consiste pppmocao e divulgacado de um produto/servico/empresa através de canais digitasm um consumidor cada vez mais ativo digitalmente,
assumese como crucial quas empresas desenvolvam uma forte presenca nos diversos ca@amarketing de conteudo, a publicidade paga, o marketing de influéneimaol
marketing e mutsourcingde servigos de gestao desta vertente digital, constituem algutfaagerramentas/estratégias mais comuescom melhores resultadopara as empresas.

ESTRATEGIAS ATUAIS @ BOAS PRATICAS @

Relevancia Estratégica

Marketing de conteldo As empresas que utilizam o marketing de contetdo registam um crescimento superﬁO%n‘as

marcas que nao o utilizam;
Desenvolvimento e partilha de contetdo relevaneedtil para
0s atuais e potenciais clientes da marca sob o formatblog,
newsletter, postnas redes sociais;mail, podcast, artigo, video
ou outro. Tem commbjetivos drair potenciais clientes aos

canais da marca, promover os produtos ou servigos da marca e

4'{%dos consumidores consulta cercadla’5 fontes de informacao/contetdo antes de
efetivamente iniciar o processo de compra ou mesmo antes de interagir com um comercial da marca;

As empresas que télh)iogsatraem67%mais clientes que as que nao tém;

concretizar a venda. 1 2% dosmarketersde empresas PB afirma que o marketing de contetido aumenta o envolvimento
com a marca e o humero de potenciais vendas.

Fases de Implementacao

Consciencializacao Consideracao Concretizacdo
Fase em que o contetdo é Fase hibrida em que o Nesta fase, o foco deve ser a
focado nas principais conteudo éinformativo mas conversao da vendadevendo
preocupacdesduvidas e direcionado para a promogao o conteudoenfatizar as

guestbes do consumidor. dos produtos/servicos da vantagens e qualidades

O contelido recomendado para marca. ) diferenciadorasdo
esta fase sdo artigoppstsde Nesta fase, o conteddo deve produto/servico oferecido. E
blog, videos owmewsletters assumir a forma de caso de recomendada attilizacdo de
' estudo, artigos ou videos de guias de compra, relatérios de
oHow toe. investigagao, videos.

Fonte: Analise Deloitte2021
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Comunicacao Digital —
A comunicacao digital tem como principal foco aproximar as empresas dos consumidores que, cada vez mais, estac
presentes nanling promovendo uma relagao entre ambos, dinamizada através de varias ferramentas e canais digite

A comunicacéao digital consiste pppmocao e divulgacado de um produto/servico/empresa através de canais digitasm um consumidor cada vez mais ativo digitalmente,
assumese como crucial quas empresas desenvolvam uma forte presenca nos diversos ca@amarketing de conteudo, a publicidade paga, o marketing de influéneimaol
marketing e mutsourcingde servigos de gestao desta vertente digital, constituem algutfaagerramentas/estratégias mais comuescom melhores resultadopara as empresas.

ESTRATEGIAS ATUAIS @ BOAS PRATICAS @

Melhores ferramentas de publicidade paga

Google Ads

Sendo dGoogle o principal motor de busaande o consumidor pesquise que fazeg, donde i€ e 6o que
comprak, 0 Google Ads apresentae como um servico complementaue permite oposicionamento de

Publicidade paga anuncios em momentos e localizagBes estratégicas da pesquisa do consupmtenciandoassim as
vendas das empresas anunciantes

E um método pelo qual as organizacdes poggomover o seu

. . : - Este servicpotencia o0 aumento do niumero de visitas ao website e loja fisica das emprega®ximande
contelido por meio depostspatrocinadosnas redes sociais, T .
L e . . as dos potenciais clientes e exponenciando consequentemente as suas vendas.
anuncios graficogdisplay), resultados de pesquisa pagam
motores de buscagnuncios em videppop-ups, entre outros. O Google Adpermite ao utilizador controlar o orcamento de publicidagdeossibilitando ainda ejuste do
Normalmente,envolve plataformas de terceiros e visa segmentos mesmo em qualquer altura.
de consumidores especificopodendo ser umaportunidade
para expandir o alcance de um negocibter mais cliquese gerar Social Media Ads
maistrafego.

Ossocial media adsdoanuncios publicados nas redes sociapresentadogde forma estratégicaa um
conjunto deconsumidoresalvo definidos pela marca anunciante.

Aocruzar o publicealvo da empresa anunciante coainformacao demogréfica e comportamental dos
seus utilizadoresas plataformas de redes sociais como o Instagram, o Facebook ou o Youtube,
proporcionam aos utilizadores uma experiéncia personalizada e alinhada com os seus interesses.

Ao apresentar a marca anunciante a potenciais clientes, estas ferramentas organicaxgotenciam a
taxa de converséo de venda e reduzem o custo de aquisi¢éo de clientes.

Fonte: Analise Deloitte2021
Para informag6es, contacte AIDA CCI. AveiroDigitalExport] Estudo de melhores préaticas de exportacdo em canais digitais 72



: ~ .. 1 2 3 4 5
Comunicacao Digital —
A comunicacao digital tem como principal foco aproximar as empresas dos consumidores que, cada vez mais, estac
presentes nanling promovendo uma relagao entre ambos, dinamizada através de varias ferramentas e canais digite

A comunicacéao digital consiste pppmocao e divulgacado de um produto/servico/empresa através de canais digitasm um consumidor cada vez mais ativo digitalmente,
assumese como crucial quas empresas desenvolvam uma forte presenca nos diversos ca@amarketing de conteudo, a publicidade paga, o marketing de influéneimaol
marketing e mutsourcingde servigos de gestao desta vertente digital, constituem algutfaagerramentas/estratégias mais comuescom melhores resultadopara as empresas.

ESTRATEGIAS ATUAIS @ BOAS PRATICAS @

Principais estratégias para implementar o marketing de influéncia:

Quandoimplementada corretamente, esta abordagemcontribui para a construcdoda marca, para um
maior envolvimento dos consumidorescom a mesmg para o aumento das potenciais vendase para a
aquisicaoe retencdode clientes

Nestesentido, asprincipaisestratégiagjue devemserimplementadasaa

Colaborar com especialistasdo setor ou industria na criacdo de contetdo
Marketing de Influéncia 0 relevante;
O marketing de influéncia é unpaiatica cada vez mais

adotadapelas marcatsanto no segmento BC como BB. A

adocdo desta estratégia prenge com anecessidade de criar @ Transformarclientesregularese influentes em embaixadoresda marcg
credibilidade e confianca no consumiderde despertar a

necessidade de consumo de determinado produto ou servico.

Fonte: Analise Deloitte2021
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A comunicacao digital tem como principal foco aproximar as empresas dos consumidores que, cada vez mais, estac
presentes nanling promovendo uma relagao entre ambos, dinamizada através de varias ferramentas e canais digite

A comunicacéao digital consiste pppmocao e divulgacado de um produto/servico/empresa através de canais digitasm um consumidor cada vez mais ativo digitalmente,
assumese como crucial quas empresas desenvolvam uma forte presenca nos diversos ca@amarketing de conteudo, a publicidade paga, o marketing de influéneimaol
marketing e mutsourcingde servigos de gestao desta vertente digital, constituem algutfaagerramentas/estratégias mais comuescom melhores resultadopara as empresas.

ESTRATEGIAS ATUAIS @

E-mail Marketing

A utilizacdo email marketingé vital & estratégia digital das
empresas particularmente nasegmento BBem que as

vendas se assumem como mais complexas e incluem diversos
intervenientes. Contuda a estratégia mais dificil de
implementar de forma bem sucedida.

Fonte: Analise Deloitte2021

Para informag6es, contacte AIDA CCI.

BOAS PRATICAS @

Principais estratégias para implementarmail marketing:

YUtilizar servico de gestéo integrada demail marketing
Existermultiplos servigos e ferramentade e-mail marketingdisponiveis qu@ermitem otimizar a
estratégia dee-mail da empresa de forma eficiente e econémidastas ferramentaatuam como base de
dados de contactosnas as suas funcionalidades mais valiosas assemizandlise de dadqs
segmentacao dos contactos/clientedivulgacao de campanhas em masgarsonaliza¢do automata,
rastreio do envio, entrega e leitura dosmails e avaliacdo de métricas relevantes a tomada de deciséo

YDefinir uma estratégia focada em gerar potenciais vendas
Paragerar vendasatravés daee-mail marketingé essenciatlefinir bem o perfil do puablicealvo dos
diferentes tipo de eamail e mensagens, desta forma@munica¢éo serd mais personalizada e
consequentemente mais eficaz.

YDesenvolvettemplatese contetido adequado
Apersonalizacdaleve estapresente ndo s6 na mensagem mas também na sua apresentg@égo de
template utilizadopode transformar por completo a recetividade e influéncia da mensagem no leitor
assumindo um papel determinante na aquisi¢céo de clientes e concretizacéo de vendas.

YControlar resultados e niveis dengagement
O sucesso de-mail marketingassenta fortemente naontinua analise de métricas como a taxa de
abertura, a taxa de cliques em hiperligacdes e botdesedmail, entre outras, que permiteranalisar 0s
resultados alcancados e compalds aos resultados esperadppossibilitanda 4gil adaptacao e
otimizacdo da estratégia implementada.
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Agéncias de marketing digital — =

Caso a empresa nao tenha capacidade ou interesse em gerir a vertente digital internamente, pode optar por realizal
outsourcingparcial ou completo a uma agéncia de marketing digital

Com aevolucaoe influéncia da internet no setor empresariaimuitasempresas necessitam de otimizar os seus recumd@$ormaa acompanhar a evolucao digitaD conceito do
outsorcingpassa pelaubcontratacdo de servicos externae forma a garantir a realizacdo de algumas tarefas que a empresa ndo consegue ou nao tem interesse em realizar de
dos seus quadros. Estaitsorcingajuda muitas vezes as empresgsesmetrar o mercado digitatle forma mais preparada e eficiente

OUTSORCINGE SERVICOS DIGITAIS @ BOAS PRATICAS @
Estes sdo alguns dos servigos que as empresas mais requerem de agéncias de Para orientar o processo de selecédo de uma agéncia a longo prazo, como boa pratica, estas cinco
marketing digital: perguntas devem ser respondidas:

Y Gestéo da lojanline;

Y Gestédo davebsite;
L ] ) ) V Quala experiéncia da agéncia na indistria da empresa em questao?
Y Criacéo devebsiteou lojaonline;

. . ) : - . o
Y Tratamento de vendas, orcamentos e pedidos de informacéo; v QUELS GerlFIED TEiES Qe LIl ZEm) [pehel Sl © Shiesssd

Y Realizagéo e gestdo de campanhas de publicidade I; V Qual dos servigos oferecidos é operacionalizado por uma terceira
entidade?

Y Suporte técnico e informativo;

Gestio d 1 . timeédi . d ] V Qual o modelo de governo e modelo de reporte utilizado para
Y Gestéo de novos contetdos escritos, multimédia, servigos e produtos; atualizacdes e pontos de situacio sobre as metas definidas?

y Analise constante da concorrénaialine; . o )
V Qual o plano de acéo para os primeir66 dias de trabalho?
y Entrada no mercadonlineinternacional;

y Gestédo de redes sociais, de plataformas@®mmerces vendasnline.

Fonte: Analise Deloitte2021
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Casos de Sucesso

Cofinanciado por:
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Casos de Sucesso s 2 4 2

Em destaque, apresentase 0s casos de quatro organizacdes que integraram com sucesso a vertente digital na

exportacao, tendo exponenciado os seus resultados e consolidado o seu posicionamento no contexto internacional

¢ Recer f}usavouca ® VTS

® VTS
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Casos de Sucesso -
A estratégia digital da Recer pauta pelo dinamismo dos seus canais digitais, conseguido atraves de ferramentas, co
simulador virtual do sewebsite,e uma forte presenca nas redes sociais orientada para a comunidade internacional

A Empresa

A Recer € hoje um grupo econdmico de referéncia em Portugal. O crescimento, a expansao, a solidez, a forca e o dinamismo
assumerrse como as linhas mestras das empresas do grupo. Os pavimentos e revestimentos ceramicos desta empresa ja
chegam a cerca d#) paises dos cinco continentes.

Lucent

Solugdedligitais aplicadas

y Websitetransacionatraduzido e linguas;

y Owebsiteoferece uma ferramenta de simulacdo que permite ao visitante desenhar o seu préprio espaco e visualizar a aplicacao
diferentes produtos oferecidos pela marca;

y Aposta no marketing de influéncia via Instagram e no marketing de contetdo através da publicacéoeesleteer;

y Presenca nas redes sociais Facebook, Instagram e Youtube

Resultados alcancados

Hoje a Recer vende para maisaiipaises, fatura mais &6

PRESENQA =)\ +6 O:AISES
milhdes de euros por ano e emprega cercade

d_2 ( sa E trabalhadores.
FATURA POR AN O volume de exportagbes da Recer ronda atualmen&®¥s

e a Europa é o principal destino, sobretudo a Franca, a
Alemanha, o Reino Unido e a Espanha.

VOLUME DE EXPORTAC,‘@EE O)/
CERCAD 0
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A forte aposta em canais digitais, que permitem aos potenciais clientes conhecer melhor e confiar na marca e nos s
produtos e servigos, foi crucial a penetracéo e consolidacdasiavougaos mercados internacionais

A Empresa

Fundada eni967, aLusavougé uma fornecedora de referéncia em todo o tipo de equipamentos para metalomecanica,
sistemas de fixacdo, produtos quimicos para a construcdo e industria, ferramentas elétricas, equipamentos e consumiveis para
soldadura, entre outros.

AL . PRODUTOS . EMPRESA . SERVICOS . CONTACTOS

Solugbedligitais aplicadas

y A empresa apostou no desenvolvimento dewabsiteinstitucional com ungdesignmoderno euserfriendly

y Através davebsite a empresa procura apresentar toda a gama de produtos e respetivas marcas, disponibilizando informacgéo
detalhada acerca dos mesmaos, que facilita o processo de deciséo dos potenciais clientes antes de contactarem diretamente a
empresa

y Presenca ativa nas redes sociais Facebook, Instagram, Linkedln e Youtube, com a dinamizacao de diversas funcionalidades

y Aposta no marketing de contetido através da publicac&o de artigos neebsitee da partilha de umaewslettercom os
subscritores

Resultados alcancados
ALusavougaxporta atualmente para mais @@ paises +3 O DESTINOS DE EXPO RTACAO

tendo realizado cerca demilhdes de euros em
exportacdes no ano d&02Q A empresa emprega mais
de 300colaboradores.

49a €

empresa adquiriu, erd016 alLivelDigital,uma agéncia REALIZADOS EM EXPO RTA(;AO

Como forma de exponenciar a sua vertente digital, a

de marketing digital de Aveiro.

NO ANO DE020
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Casos de Sucesso —

O sucesso da Vink VTS advém essencialmente da integracdo de uma plataferataheerceno websiteda marca
gue veio digitalizar e simplificar o processo de vendas complexas, facilitando o contacto com a comunidade internac

A Empresa

Com mais déd5anos de experiéncia\dnkVTS é atualmente o maior distribuidor internacional de plastico da Europa. A empresa
fornece uma vasta gama de materiais plasticos dos melhores fornecedores do mundo, sendo parte inteyfiakkéolidings, uma
federacdo de mais deD0empresas independentes ehb paises europeus, estabelecida @854 AVinkabastece mais d&20.000
clientes das industrias gréfica, de sinalizac&o, de construgdo, de quimica e armazenamento, de manufatura e ainda da industri
automovel.

Solucbedligitais aplicadas

y Websitetransacional posicionado e preparado para a realizacdo de vendas complexas;

y Desenvolvimento de uma plataforma de vendabneintegrada navebsiteque permite aos clientes visualizar as suas encomendas,
entregas, custos de transportes e faturas em tempo real,

y Presenca nas redes sociais Facebook, LinkedIln e Youtube;

y Aposta na criagao de contelido envolvente através da partilha de historias de clientes com os seus produtosétzustbrizer
Stories.

AUMENTO NASl6m/ Resultados alcancados
ENCOMENDASNLINBDE O De forma a conseguir crescer, a empresa precisava de

transitar para uma plataforma mais agil, pelo que a
construcdo da nova plataforma, a par de um estratégia digital
PLAFAFORMA EECOMMERC / completa, garantiu & marca uma maior flexibilidade e
O escalabilidade. Esta estratégia resultou num aumento de
DAS VENDAS DA 160% nas encomendas mebsitee numa reducao dés%
EMPRESA das chamadas de apoio ao cliente aquando da realizacdo de

REDUC!‘AO DAS CHAMADA;Z%()/ encomendasnline
E 0

APOIO AO CLIENTE

IMPLEMENTADA RESPONSAVEL
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