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Caso de Internacionalizacao de Empresa de Cosméticos (1/5)
Industria buscava orientacdo para entrada em mercado externo

Consultoria para empresa nao-exportadora
Empresa de médio porte com faturamento na faixa de RS 50 a 70 milhdes e 80 funcionarios

Objetivos do trabalho incluiam estudo de mercados potenciais, estruturacao de processos de
comércio exterior e definicdo de estratégia de comercializacao

Equipe LIDERA acompanhou empresa na Missdao Empresarial Coldmbia-Peru, evento em que
a empresa fechou primeiro contrato internacional

Especialistas elaboraram planejamento estratégico para internacionalizacao da HairCo

Passo-a-passo do trabalho realizado:

. Investimento Direto
Definicao de mercados-alvo
Exportagao Direta
Analise de competitividade por mercado-alvo
Exportagdo Indireta
Estratégia de entrada (canais) Nio Exportadora
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Estratégias de promog¢ao comercial
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. .. *" A exportacdo é apenas uma fase para a
Resultados internacionais esperados . P -g . p~ b
internacionalizacao de uma empresa




Caso de Internacionaliza¢do de Empresa de Cosméticos (2/5) lidera
Momento atrativo ao planejamento estratégico para internacionalizacdo

Cambio favoravel e crescimento de consumo de cosméticos no mundo estimulam a internacionalizacao

Até abril de 2015 ddélar acumulava Exportacdes de cosméticos nacionais: crescimento

acréscimo de 13,3% (USS bi) acumulado de 132,8% na ultima década
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provavel crescimento a partir
de alto patamar acumulado.
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Definicao dos mercados-alvo

0 Estados Unidos EUA: 1° posicdao no comércio internacional e
maior mercado consumidor de cosméticos

Priorizagao foi resultado ,
d . isit Peru: economia crescente com grandes
€ pesc!u_lsas’”v'SI ase oportunidades. Consumidor com novos habitos
participagao em de consumo e de compra

Rodadas de Negdcios, - : : —
. , Chile: portos mais desenvolvidos da América do
Missoes e Feiras P

. - Sul, com economia aberta, estavel e
a Argentina Internacionais em 2014

consumidores de elevado poder aquisitivo

ST Argentina: principal parceiro comercial brasileiro
E outros 7 paises g da América Latina. 4° lugar em consumo de
’ cosméticos na América Latina




Caso de Internacionalizacao de Empresa de Cosméticos (3/5) lidera
Projecoes mostraram viabilidade para comércio exterior

Plano de investimento internacional

Investimentos em Promogao Comercial 2015

_ Custos Operacionais EUA 2015
(mil RS)

Total Outros Am. EUA Dubai Angola Hong Chile Colombia

Latina Kong Total Operacao TI Folha Aluguel Outros

Resultados esperados com comércio exterior para a HairCo

F’att.xramenFo com Faturamento Previsto Faturamento Previsto por pais
Comeércio Exterior (RS mil) HairCo 2015 HairCo 2015

6.600 8 v

+1070% 21% B reru
- 10,3% -, - Cuba
4% 16% 16%
Realizado 2014 Projetado 2015 89,7% I . Argentina

A cada RS 1,00 real gasto com @8 Nacional Chile
comércio exterior ha um retorno
esperado de RS 11,00

Comércio Exterior Outros

Faturamento total da HairCo em 2014: R$60 milhdes. Expectativa para 2015: R$64,2 milhdes




Caso de Internacionalizacao de Empresa de Cosméticos (4/5)
Estratégias especificas foram tracadas para cada mercados latinos

lidera

Atuac¢ao na América Latina por meio de parceiros distribuidores especializados em saldes de beleza

Benchmarking concorrencial
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Alternativas de canais de venda: saloes de
beleza transmitem confiabilidade de
profissional recomendando o produto para
0 novo mercado

ECUADOR COLOMBIA

Nos mercados
peruano e uruguaio
firmou parceria com
distribuidores locais

e passa a exportar
sistematicamente
em 2015.

VYIAITO8

PERU CHILE ARGENTINA Outros mercados
Iatlnos
_

Cadeia do Canal de Entrada

Transporte Parceiro \\ Consumidor final

Internacional °, Distribuidor ‘\
Y Local

Saloes de
Beleza

Em 2014, a empresa
realiza uma exportacao
pontual de RS 564 mil

durante a Missao
Colémbia-Peru.

Vendas Ameérica Latina
(mil RS)

3.300

No 12 semestre de
2015 fechou dois
contratos no valor total

de RS 3,3 milhdes. até jun/15  Projetado 2015




Caso de Internacionalizacao de Empresa de Cosméticos (5/5) lidera
Estratégias visam maior proximidade com o cliente norte-americano

Multiplos canais de entrada no mercado dos EUA

Captura de maior valor agregado:

\* Parceiro Distribuidor -
Saloes de Beleza

- Hin a= Local Ticket Médio por Canal de Venda*

Transporte ’
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v v * Composi¢do média do mix de produtos exportado, em USS
Estratégia de vendas via e-commerce e Utilizacao de consultores de
App é apoiada pela tendéncia de vendas permite maior
consumo no varejo americano proximidade com cliente-final

Vendas EUA 2015

Proje¢do de Vendas e-commerce EUA Distribuicdo via Florida (mil RS)
(Bilhdes de USS)

347
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