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ENQUADRAMENTO

6 importadores franceses;

4 produtores da Região de Paços de Ferreira.

Organização de uma Missão Inversa de importadores oriundos do mercado Francês com a identificação,

contacto, convite e acompanhamento dos convidados para visita à Região de Paços de Ferreira e

relacionamento directo com os produtores inscritos no evento.

A Missão Inversa, que teve uma duração de 2 dias, contemplou a realização de uma breve sessão de

abertura e a visita a empresas da região.

A Missão pretendeu promover e destacar junto dos convidados franceses os produtos do setor do

mobiliário da Região, reconhecidos internacionalmente pela sua excelente qualidade e singularidade. De

entre a panóplia de produtos com características muito próprias e únicas, procurados internacionalmente

ou com potencial para o efeito, a acção teve como objectivo último fortalecer laços comerciais e potenciar

a promoção internacional da Região e do sector mobiliário português.

Participação de:

Datas: 26 e 27 de Abril de 2023.
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Validação das expectativas e do cronograma, face à data
de aprovação da proposta;
Definição do perfil dos importadores a identificar e
contactar;
Confirmação dos gestores de projeto em ambas as
entidades e do método de partilha regular de informação;
Recolha de informação relevante sobre a AEPF e sobre as
empresas a participar na Missão;
Troca de impressões e alinhamento final quanto à
tipologia e perfil dos importadores a contactar. 

A metodologia de trabalho pretendeu ir ao encontro de uma
elevada qualidade e eficiência dos serviços a prestar, tais
como, a identificação, contacto e organização do processo
dos importadores estrangeiros participantes na Missão
Inversa.

1.RECOLHA DE INFORMAÇÃO E ALINHAMENTO DOS
TRABALHOS A REALIZAR

2.PREPARAÇÃO DE MATERIAIS, IDENTIFICAÇÃO E
CARACTERIZAÇÃO DE IMPORTADORES, RECOLHA DE
INFORMAÇÃO JUNTO DAS EMPRESAS PARTICIPANTES E
CONVITE AOS IMPORTADORES

Pela sua experiência, a Market Access está consciente de que
a diversidade de perfis de importadores a contactar implicava
a adaptação dos materiais de comunicação às suas
características e interesses. Juntamente com a tradução e
adaptação de alguns dos suportes de comunicação, esta
tarefa aumentou as possibilidades de sucesso na obtenção
de feedback e manifestações de interesse.
 

DESENVOLVIMENTO DOS
TRABALHOS
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Análise do perfil das empresas portuguesas participantes,
previamente inscritas; 
Elaboração e tradução dos materiais promocionais do
projeto (apresentação da Região; emailings e newsletters); 
Análise do mercado-alvo e identificação dos importadores
com base no perfil determinado na Fase 1;
Convite e angariação dos importadores franceses.

Desenvolvimento do Programa individualizado da visita
dos importadores;
Articulação e planeamento das atividades com a AEPF; 

Foi garantido, em articulação com a AEPF, o
acompanhamento presencial da comitiva de
importadores, entre os dias 26 e 27 de Abril, desde o
momento da chegada até ao momento da partida. 

Realização do Relatório Final.

Assim, nesta fase, a Market Access realizou:

3. PREPARAÇÃO DO PROGRAMA DA VISITA DOS
IMPORTADORES

 4. MISSÃO INVERSA E ACOMPANHAMENTO PRESENCIAL
DA COMITIVA DE IMPORTADORES 

5. PREPARAÇÃO DO RELATÓRIO FINAL 

DESENVOLVIMENTO DOS
TRABALHOS
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De forma a potenciar o bom desenvolvimento da missão inversa e a sua organização, vale a pena
sublinhar que a Market Access propôs-se, logo no início, realizar uma reunião de trabalho entre a
equipa de projecto e a AEPF na qual foram analisados os indicadores a atingir, bem como, os meios
para estimular o desenvolvimento da internacionalização das empresas do mobiliário da Região de
Paços de Ferreira, objetivo principal desta missão.

Consequentemente, foi realizado um workshop de mercado e de promoção da ação com o intuito
de auxiliar a AEPF na angariação de empresas participantes para a missão. 

De forma a melhor definir o perfil dos importadores a convidar, foram realizadas reuniões
individuais com cada empresa participante no projeto. 

Foram também desenvolvidos e criados materiais promocionais com base na oferta das empresas
participantes, com intuito de promover a missão inversa e os produtores participantes.

De forma a preparar as empresas portuguesas para a boa receção dos importadores, foi realizada
uma agenda com informação detalhada sobre os importadores participantes, assim como com
algumas informações gerais sobre o mercado. 

Foi também realizada uma agenda para os importadores que incluiu, para além da informação
sobre as empresas portuguesas participantes, dados sobre Portugal e a região de Paços de Ferreira.

Destacamos, no planeamento da Programa da Missão Inversa, a boa coordenação entre as equipas
do projeto da Market Access e da AEPF, que resultou em 2 intensivos dias de trabalho de visitas aos
produtores participantes. 

PAÇOS DE 
FERREIRA
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PRODUTORES
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LCAMPOS A LCampos é um fabricante de
mobiliário de renome, com mais de
40 anos de experiência. Combinam o
artesanato tradicional com conceitos
de design inovadores para criar
peças de mobiliário únicas e de alta
qualidade para ambientes
residenciais e comerciais. 

https://www.lcampos.pt/

LBF FURNITURE

https://www.lbfmobiliario.com/en/

A LBF Mobiliário é um fabricante 
 especializado em mobiliário
inovador e de alta qualidade para
espaços residenciais e comerciais.
Privilegiam a sustentabilidade e
métodos de produção amigos do
ambiente e oferecem uma gama de
peças de mobiliário elegantes e
funcionais em vários acabamentos e
materiais. 

Image: LCampos' Instagram

Image: LBF Furniture's Website

LUSOSOFÁ A LusoSofa é um fabricante de
mobiliário especializado na produção
de sofás, poltronas e outras peças
estofadas de elevada qualidade e
estilo. A sua gama de produtos inclui
uma variedade de estilos e designs,
desde o clássico ao contemporâneo,
todos eles personalizáveis para se
adaptarem às necessidades e
preferências de cada cliente.

https://www.lusosofa.com/

Image: LusoSofá's Website

CLASSCASAA Classcasa é um fabricante de
mobiliário português que cria
mobiliário elegante e de alta
qualidade para espaços residenciais
e comerciais. A sua gama inclui sofás,
poltronas e mesas personalizáveis,
todos concebidos com atenção ao
pormenor e um foco no trabalho
artesanal. 

https://classcasa.pt/#

Image: ClassCasa's Website 

https://www.lcampos.pt/
https://www.lbfmobiliario.com/en/
https://www.lusosofa.com/
https://classcasa.pt/


IMPORTADORES 
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Atelier Donatien Carratier

http://atelierdonatiencarratier.com

Donatien Carratier
Gerente
(+33) 06 38 97 31 91
donatien.carratier@gmail.com

Empresa de design de interiores com mais de
30 anos de experiência e mais de 30 projetos à
escala global, especializado no setor de
hotelaria. 

Centrale Distribution

https://www.shogun-deco.fr/fr/

Michel Coulon
CEO
(+33) 6 84 98 28 72
michel.cd48@gmail.com

A Centrale Distribution apresenta duas
vertentes de negócio, a Shogun e a Starbay. A
Shogun déco é uma marca especializada na
importação e distribuição de mobiliário. A
Starbay é uma marca de mobiliário
especializada no estilo marítimo. 

Meubles St Joseph

https://www.meublesdartstjoseph.fr

Yolande Da Mota
Gerente
(+33) 02 38 73 60 26
meublesstjoseph@wanadoo.fr

Empresa com mais de 30 anos de experiência
na importação e venda de mobiliário, de gama
média e alta, com coleções para sala de estar,
sala de jantar, quarto, etc.

http://atelierdonatiencarratier.com/
https://www.shogun-deco.fr/fr/
mailto:michel.cd48@gmail.com
https://www.meublesdartstjoseph.fr/


TGF

http://tiffanyfayolle.com

Tiffany Fayolle
Proprietária

(+33) 6 59 57 28 65
contact@tiffanyfayolle.com

Empresa especializada em serviços de design
de interiores, possui duas agências em Lyon e
Paris, e um showroom em Lyon.

Consideram realizar projetos de gama alta em
Paris e média alta em Lyon. 

IMPORTADORES 
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ID-wad

https://id-wad.com/

Raphael Bouchemousse
Diretor de agência
(+33) 6 61 57 28 11
bouchemousse@id-wad.com

Empresa com 16 anos de experiência,
especializada em serviços de arquitetura e
design de interiores, bem como planeamento
de espaços, gestão de projetos, design, entre
outros.

Com projetos de várias tipologias (residencial,
saúde, centros comerciais, lojas, Horeca), a ID-
wad, até ao momento, conta com mais de
1000 projetos em 24 países.

Patiss enseigne Portobello

https://portobello-decoration.fr

Rebecca Felcey
Diretora

(+33) 07 82 80 92 81
r.felcey@portobello-decoration.com

Empresa com várias áreas de atuação
nomeadamente, design de interiores, vendas
online e showroom em Paris. 
São representantes de várias marcas
francesas e estrangeiras. 

http://tiffanyfayolle.com/
http://www.id-wad.com/
https://portobello-decoration.fr/


IMPORTADORES
Angariação de 6 Importadores franceses.

MISSÃO INVERSA
EM NÚMEROS

PRODUTORES PORTUGUESES
Participação de 4 produtores da Região de
Paços de Ferreira.

VISITAS A PRODUTORES
Realização de 24 visitas de importadores a
produtores, acompanhados pelos
representantes da AEPF e da Market Access.

1 1

6
4

24



A missão inversa realizada foi bem-sucedida,
com a participação do total de 6 importadores,
numero superior ao inicialmente previsto.

Estamos em crer que, globalmente, os
produtores portugueses tiveram encontros de
qualidade, junto de elementos decisores de
relevantes importadores franceses.
Importa sublinhar que, para além dos
encontros realizados, os produtores
portugueses beneficiaram de uma alargada
promoção no mercado-alvo, tendo os seus
produtos sido divulgados junto de muitos
outros importadores.

Os produtores reforçaram o seu grau de
conhecimento sobre o mercado francês, as
suas dinâmicas, concorrência, níveis de preços,
mas também aquelas que são as necessidades
e tendências verificadas localmente. Saíram,
portanto, enriquecidos com mais dados
relevantes para os seus processos de
Internacionalização para o mercado-alvo.
Outro dado relevante a reter foi o imediato
interesse demonstrado pelos Importadores
contactados em conhecer as empresas
portuguesas e o reconhecimento quanto à
qualidade e diversidade de produtos
apresentados.

A recetividade e o interesse demonstrados
pelos importadores são reveladores da vontade
em aprofundar o conhecimento relativamente
aos produtores participantes e à sua gama de
produtos.

NOTAS F INAIS
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Verificar e conhecer muito bem a concorrências proporcionará aos produtores informações sobre
o estado em que o mercado se encontra, o que poderá fornecer uma ideia sobre o melhor
momento ou a melhor época para reforçar os follow-ups no mercado. A preparação e a informação
sobre o mercado acautelam “o inesperado” e reduzem o desperdício de oportunidades; 
Será importante que os produtores monitorizem continuamente a sua capacidade de resposta
célere a pedidos de informação/orçamentos decorrentes dos encontros. Uma má “primeira
entrada” num mercado internacional é um mau cartão de visita. As consequências poderão, muitas
vezes, ser irreversíveis ou levarão anos a reparar;
A recolha e atualização regular de informações sobre o mercado facilita as abordagens e minimiza
o erro, reduzindo o “efeito surpresa”;
Tudo o que se prende com a capacidade operacional dos serviços, o grau de comprometimento e
os prazos de entrega são fatores fulcrais de sucesso e devem ser sempre aprofundados e
melhorados.

Por conseguinte, em resultado dos encontros, foram endereçadas às empresas produtoras, diversas
solicitações para envio de informações mais detalhadas sobre os produtos, bem como, pedidos de
cotação.

Ainda relativamente aos produtores, será importante que as empresas visitantes sejam novamente
contactadas a breve trecho. Recomenda-se o envio de newsletters mensais e de mensagens de cortesia
regulares para reforçar a presença contínua no mercado e a disponibilidade dos produtores para
prestar todo o tipo de esclarecimentos. Salienta-se a importância de manter contacto próximo e
regular com cada um dos potenciais clientes e, se possível, visitá-los a breve trecho. 

Não deve nunca ser descurada a capacidade de adaptação dos produtos ao mercado. Além disso, será
sempre importante analisar a concorrência, construir redes de contacto e garantir a boa gestão dos
clientes.

O sucesso deste trabalho passará sempre por um persistente seguimento dos contactos
estabelecidos, pela análise refletida de cada um dos encontros e informações solicitadas, para que,
com um conhecimento já mais aprofundado sobre o mercado e sobre os importadores visitantes se
lhes sigam novas e mais orientadas abordagens. 
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EQUIPA DE
TRABALHO

Neuza Tavares (Coordenação de Projeto)

Manuel Campos (Gestão de Cliente)

Ana Pinto (Gestão da Unidade de
Negócio)

Patrícia Alves (Implementação)

Daniela Ribeiro (Implementação)

Filipe Silva (Implementação) 

Martina Barreto (Implementação)
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ANEXOS

Missão Inversa
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MATERIA IS  DE
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www.marketaccess-global.com
Rua da Lionesa, nº446

Centro Empresarial Lionesa, Espaço C6
4465-671

Leça do Balio – Portugal


