Como fazer negocios com Portugal?
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» Maquinas para a Industria

> Produtos quimicos
> Eletrotécnica
> Informatica

» Telecomunicacoes

= Demanda reduzida por ser um
pais pequeno




Tendéncias em Portugal

> ldade meédia cresce.

» Sobe guantidade de populacao com renda minima.

» Sobe grau de urbanizacao.

> Baixa quantidade de pessoas por residéncia.

» Grande % da renda se gasta em produtos de consumo.
» Cada vez mais jovens estudam em universidades.

> Por isto classe media cresce.

» Mulheres que trabalham aumentam poder acquisitivo
familiar.
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Distribu¢ao em Portugal

» Maiores Centros de Distribucao:

o Lisboa (31% da populacao)
o Porto (16% da populacao)

> Distribuidores mais importantes:

o Atacadistas familiares portugueses:
o V arejistas (maior densidade na Europa)

» Cadeias grandes (importam e pagam bem):

o Continente, Carrefour, Feira Nov a, Lidl, Macro, Grula

» Franchising est & crescendo:

(F o fast-food, roupa, serv icos, etc.
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Portugal — Dados gerais

> Capital: Lisboa

SPAIN
> Superficie: 92.345 km? : C
> Habitantes: 10.177.000 W
» 110 habitantes por km?2 %‘
> Idioma nacional: portugués 'd SPAIN
» Nacionalidades: portugueses, 2,2% estrangeiros o -
> Religides: 93% catdlicos, ._

minorias de protestantes, mugulmanos e judeus Aﬁ* o
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Portugueses demandam produtos ...

> Critérios sao:
o Preco

o Qualidade

o Marca

o Inovacao

> Oficinas de reparacao sao pouco profissionais

> Preferem artigos de vida prolongada com qualidade

> Artigos de baixa qualidade n&o tém chances

> Produtores com servi¢co pos-venda gozam de preferéncias

» Compradores esperam de seus fornecedores normas ISO 9000 ...

%> Querem instrucdes de uso claras com desenhos.
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Buscar clientes em Portugal

> Feiras

» Representante

> Anuncios em imprensa (portugueses léem pouco)
> Direct mail (esta crescendo a nivel baixo)

> Internet (todavia se usa pouco)
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Feiras em Portugal

» Excelente para estabelecer

contatos e introduzir produtos W L

» Lugares mais importantes: Lisboa,
Porto, Braga T

» Cada vez mais feiras

HA 19 ANOS A CRESCER
LADO A LADO COM O MUNDO!
18" Edigao

especializadas

Fa .
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» Ver homepage da cias. de feiras
FIL (Llsgpa) e “Exponor® (Portey

EXPONOR riL

aira inlamacional de Lisbos

e
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Representante em Portugal (1)

> Muito util para MPEs
> Nao atuar a partir Espanha!

» Alternativas de contato:

Associacao Industrial de Portugal em Lisboa Andncio S em:

o Distribucao Hoje (Revista de artigos de consumo)

o Vida Econdmica (Revista bisemanal)

(F N&o ha nenhuma organizacéo de representantes a nivel n  acional.

3,
A

C-A-L-A

@ @ @ Prof. Dr. K. Rother — Muenster University of Applied Sciences, Brasil - Agosto 2009 9




©
©

Representante em Portugal (2)

» Muito importante € o contato pessoal

> Necessaria e informacéo pessoal e detalhada
» Conveniente um contato pessoal a cada ano

» Estude a solvéncia antes de iniciar a cooperacao!
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Representante em Portugal (3)

> Se exige contrato de representacao por tempo determinado
ou indeterminado

> Oral é suficiente, melhor escrito
> Representante se obriga a cumprir ordens
» Recomend a vel e a proibicao de competéncia

» Representante tem direito a comissao e indenizacao de
clientela depois de terminar-se o contrato

» Recisao somente por escrito.
&
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Negociagao com Portugueses (1)

> Portugueses sao am a veis e respeitosos
» Roupa formal
» Primeira visita com recomendacao

> Dao preferéncia a lingua portuguesa. Por falta
de connhecimento podem comunicar-se em
Inglés, Francés ou Espanhol (nesta sequéncia)

» Nao esquecam o cartao de visita

» Nao sao pontuais.
G
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Negociacao com Portugueses (2)

» Comecar com small talk. Temas de interesse:

o Belezas de Portugal

o Futebol

» Negociam precos / guerem abatimentos
» Por cortesia evitam dizer “nao”

» Convite para comer:
o As 13.00 horas

o Convida aquele que tem maior interesse no negocio

3
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Contrato de Compra e venda em Portugal (1)

» Contrato nao requer forma escrita
» Comprador paga preco e juros em caso de atraso

» Vendedor fornece a tempo e completo 2y

» Em caso contrario paga indenizacao '

» Em caso de fornecimento deficiente comprador
pode exigir desconto, indenizacao ou reparacao.
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Contrato de Compra e venda em Portugal (2)

> Produtor e importador (que importa da América Latina)
respondem pelo dano causado pelo produto

» O afetado tem que comprovar o dano

o causado

o pelo produto deficiente

e
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Antes de fechar um contrato em Portugal

> Convém estudar a solvéncia da empresa portuguesa

(—)&B
> Institutos que o fazem: COface PORTUGAL
ZNgeos

o Dun & Bradsteet Lusitana Lda
o MOPE

o Instituto Informador Comercial

e
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Enderecos de contato em Portugal (1)

> Ministério dos Negdcios Estrangeiros, Lisboa

WWW.Mmin-nestrangeiros.pt

» Camara de Comeércio e Industria Portuguesa, Lisboa

Www.port-chambers.com

» Associacao Comercial do Porto

WWW.CCIpOorto.com

> Associacao Industria Portuguesa, Lisboa

e WWW.alp.pt

©
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Enderecos de contato em Portugal (2)

> Associacao Portuguesa das Industrias de Calcado, Componentes e Artigos
de Pele, Porto

WWW.apiccas.pt

> Associacao Nacional das Empresas Metalurgicas e Eletromecanicas, Lisboa

www.anemm.pt

> Associacao Portuguesa das empresas do Setor Elétrico e Eletronico, Lisboa

www.animee.pt

> Associacao Nacional das Industriais de Vestuario e Confeccao, Porto

WWW.anivec.pt
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Enderecos de contato em Portugal (3)

> Associacao Nacional de Comerciantes e Industriais de Produtos
Alimenticios, Lisboa

WwWw.ancipa.pt

> Associacao do Comércio Automovel de Portugal, Lisboa

www.acap.pt

» Feira Internacional de Lisboa

www.fil.pt

» Feira Internacional do Porto

Www.exponor.pt
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muchas gracias

mercl

thank you
dank U

danke
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