Os canais online reduzem drasticamente as barreiras a entrada em novos mercados de exportacao,
facilitando o acesso a novas oportunidades de negdcios internacionais e clientes globais
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oportunidade unica para as PME
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s exportacgoes de bens e
servigos tém constitui-
do um importante mo-
tor de crescimento da
nossa economia. O seu
peso no PIB aumentou
consideravelmente nos
ultimos dez anos, passando de 27%
para 43,1%, entre 2007 e 2017.

Contudo, a economia portuguesa sé
conseguira alcangar um crescimento
forte e sustentavel no futuro se as ex-
portacoes superarem o ji excelente
desempenho dos tltimos anos. Tal s6
serd possivel se aumentarmos a base
de empresas exportadoras. Note-se
que a maioria das empresas nacionais
exportadoras de bens vendem apenas
para um mercado e de forma irregular.

Estd em curso uma profunda mu-
danc¢a no comércio mundial que, se
bem aproveitada, pode representar
uma oportunidade tinica a favor das
PME portuguesas. O e-cornmerce en-
contra-se em crescimento acelerado,
representando uma fatia cada vez
maior do comércio global. O e-com-
merce ascenderd este ano a 2,8 bilides
de ddlares, valor que em 2021 devera
situar-se ja nos 4,5 bilides de ddlares,
segundo o portal Statista.

Cada vez mais os consumidores com-
pram on/ine. Existem ji mais de 1.66
mil milhGes de consumidores on/ine
(fonte: Statista) apenas a distancia de
um clique. Destes a maioria estd na
China, cerca de 550 milhdes. Mas a
Europa conta ji com 340 milhdes dis-
poniveis para comprar on/ine.

Muitas marcas de renome interna-
cional estdo a fechar lojas fisicas e a

reforgar a presenca online. E o caso
da Adidas, que considerou a loja on-
line “a loja mais importante”. Muitas
outras vendem via market places em
mercados onde o peso do e-commerce é
muito elevado, como é o caso do Tmall
na China. A China é mesmo o unico
mercado onde a Zara vende online
os seus produtos através de market
places, nao tendo loja prépria online
naquele mercado.

China, EUA, Reino Unido, Japio,
Alemanha e Franga, Coreia do Sul,
Canad4, Russia e Brasil constituem os
10 principais mercados de e-commer-
ce internacional. Também todos os
mercados europeus tém registado um
aumento progressivo na percentagem
de transagoes online no comércio in-
ternacional. E a Uniao Europeia (UE)
é o principal cliente das nossas expor-
tagoes (74,1% em 2017). Esta experién-
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cia no comércio tradicional (off7ine)
com a UE deve agora ser aproveitada
pelas nossas PME para darem o salto
para os canais digitais (on/ine).

A exportagao online pode ter lugar
através de loja prépria online e/ou
presenca em market places, como por
exemplo a Amazon (B2C) ou Alibaba
(B2B), que mais nao siao do que gran-
des mercados/feiras digitais. Com um
investimento muito reduzido, quando
comparado com a cria¢ao de umarede
comercial fisica no exterior, a presenca
nestes canais digitais confere as nos-
sas PME a oportunidade de alcangar
um numero crescente de clientes e
consumidores espalhados por todo o
mundo que compram cada vez mais
online, podendo assim aumentar subs-
tancialmente as suas exportacoes e
diversificar mercados.

A maioria das empresas exportado-
ras investe recorrentemente na des-
locacao e participa¢ao em feiras nos
mercados externos, onde durante 2-3
dias tém oportunidade de contactar
com dezenas de milhares de visitantes.
Muitas destas empresas ainda des-
conhecem que, com um or¢amento
idéntico a participa¢ao numa tinica
feira, podem expor os seus produtos
numa grande feira digital, 24 horas
por dia, 365 dias por ano, chegando a
milhdes de clientes de varios paises em
simultaneo.

Os canais on/ine reduzem drastica-
mente as barreiras a entrada em novos
mercados, facilitando o acesso a novas
oportunidades de negdcios interna-
cionais (B2B) e clientes globais (B2C)
para empresas de qualquer dimensiao
ou sector.

No entanto, a concorréncia face a
empresas de todo o mundo torna a

operagdo bastante exigente em logis-
tica, marketing digital, costumer care,
entre outros. Areas em que as PME
terao de se preparar devidamente para
aproveitar ao maximo estes canais.

Neste novo mundo, as empresas
cujos produtos nao puderem ser
consultados e comprados on/ine, de
preferéncia no telemével, é como se
nao existissem. E como vender online
significa aceder simultaneamente a
compradores de virios paises, na pra-
tica, vender online equivale a exportar.

Portugal tem ja alguns bons exem-
plos. Bem atento aos primeiros sinais
desta realidade, José Neves criou a
famosa Farfetch (market place para
marcas de moda de renome interna-
cional), hoje um unicérnio (conside-
rado o tnico com ADN portugués).
Recentemente, Fortunato Frederico,
fundador do grupo Kyaia, lancou o
Overcube (market place para marcas
prestigiadas de sapatos).

O crescimento global do e-commerce
constitui uma oportunidade tinica para
potenciar as exportac¢oes das PME na-
cionais e, por esta via, contribuir para
o crescimento sustentdvel da econo-
mia. Os paises que nao apostarem na
promocao das exportacoes on/ine vao,
irreversivelmente, perder quota de
mercado. A AICEP (Agéncia para o
Investimento e Comércio Externo de
Portugal) langou recentemente uma
oferta de novos produtos e servicos
— informacao, acoes de capacitacao,
orientac¢ao na candidatura a incenti-
vos e consultoria especializada — para
apoiar as PME portuguesas a retirar
todo o potencial dos canais on/ine com
vista a maximizar as suas exportagoes.
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