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A comercializagio de emissSes de moeda comemorativa constitui um
caso de ‘marketing’ tipico, em que as problematicas de producgdo, de venda
e de distribuigBo se encontram intimamente ligadas e apresentam aspectos
de complexa interdependéncia.

Quando se encara, como a Imprensa Nacional-Casa da Moeda se pro-
pde fazer, a exemplo de tantas outras Casas da Moeda de todo o mundo,
o inicio de uma acg¢iio coerente nesse campo, as questdes que surgem sdc de
tal modo numerosas e importantes, e as respectivas respostas sio de tal forma
pouco evidentes e claras, que muitos t8m sido os casos, noutros paifses, em
que os projectos iniciais sio abandonados ou, quando sfo levados avante,
conduzem a resultados total ou parcialmente desastrosos.

O QUE E UMA MOEDA COMEMORATIVA

Antes de mais — e nfio sé por uma questio de uniformidade de linguagem
como porque constitei na realidade o degrau primeiro duma acgfio deste
tipo — hd que esclarecer bem logo de inicio, como é imperioso em optica
"marketing’, qual é ¢ em que consiste o «produto» que se pretende vender.

Nio serd demais perder alguns minutos a tentar defini-lo, porgue, nal-
guns campos pelo menos, existe uma certa confusiio a este respeito.

Tomemos como premissa fundamental que, quando se fala vulgarmente
de moeda, se entende sempre que se trata de moeda que tem, ou teve, curso
legal (entendida esta expressio ‘curso legal’ no sentido iato, com todas as
suas variantes histérico-econdémicas, desde o actual suporte especifico em
legislacio até a antiga e simples decisio da autoridade soberana) — pois
nenhuma outra pode, ou deve, ser designada por esse nome, sob pena de
incorrecgic de linguagem.

— Uma moeda que nio tenha, ou ndo tenha tido, curso legal é uma fantasia,
nfo ¢ uma moeda, é um objecto, ou, quando muito, uma medalha.
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Quando se fala, portanto, de moeda comemorativa, subentende-se que
se trata de uma moeda de curso legal que assinala ou comemora um aconte-
cimento e, por esse facto, difere fisicamente da moeda normal, chamada
corrente, que & utilizada como instrumento divisiondrio, de troca.

Logo aqui se v& que cabem na expressio.’moeda comémorativa’ mualti-
plas possibilidades de variantes, desde a simples moeda de valor facial e caracte-
risticas idénticas 4 moeda corrente mas com alteragiio do desenho das faces,
até 4 moeda especial, com valor facial, liga metilica ¢ caracteristicas dimensio-
nais completamente diversas das moedas chamadas correntes.

Se, agora, introduzirmos outra variavel, ignalmente legitima, traduzida
por aquilo a que se chama normalmente «acabamento» (e que, na realidade,
nio é acabamento mas sim todo um processo diferente de fabricagio), teremos
uma multiplicidade ainda mais vasta de possibilidades ¢ -alternativas para
as caracteristicas das rmoedas comemorativas.

*Grosso modo’, e por simplificacio exigidd pelas dimensdes deste tra-
balho, poderemos talvez arrumar .essas variantes em dois grandes grupos:

—um primeiro, a que chamaremos «comemorativas correntes» que
seguem as caracteristicas principais (valor facial, liga, dimensdes,
etc.) das moedas correntes, mas apresentam diferengas apenas nas
imagens impressas nas faces;

-—¢ um segundo grupo, que deésignaremos por «comemorativas espe-
ciais», que diferem muito das moedas correntes, nomeada e princi-
palmente no valor facial efou na liga respectiva, além de também, e
consequentemente, nas caracteristicas dimensionais.

Acontece ainda que, por via da introdugfo dos chamados «acabamentos»,
poderemos ter, dentro de cada um dos dois grupos acima, diversas versfes.
Assim, poderemos ter, guer ’comemorativas correntes’ quer ’comemorativas
especiais’ em versdes rormal (em que a producgdo nio difere da moeda cor-
rente), em versfo flor de cunho (em que a produgfio jai apresenta diferengas
no que respeita a tratamento de discos, velocidade de produgdo, etc.), em
versio ‘proof’ (em que a produgiio € radicalmente diversa, quer quanto a
preparagio dos discos quer quanto & qualidade e preparagiio dos cunhos;
diferenciagio das diversas dreas da imagem, processos de cunhagem, etc.),
e outras versfes ainda.

E evidente também que, por razdes fundamentalmente de ordem eco-
ndémica, sé muito raramente se produzem ’comemorativas correnies’ em ver-
sdo *proof’, ou ‘comemorativas especiais’ em liga nobre mas em versdo nor-
mal (ou seja, sem ser em ’flor de cunho’ ou *proof’).
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Assim, as versOes mais vulgares, ¢ habitualmente utilizadas em todo o
mundo, das moedas comemorativas sfo:

— as ‘comemorativas correntes’, com acabamento normal ou em ’flor
de cunho’, ¢ mais raramente em "proof’; ‘ '

— as ’comermorativas especiais’, em ligas nobres (prata e ouro), em
versdo *proof” ou, pelo menos, "flor de cunho’.

A todas estas espécies de moedas comemorativas se pode, e até déve,
dar a designac8o de «espécimes numisméticas», na medida em que essa qua-
lidade lhes ¢ atribunida mais pelo afluxo da procura e menos pelas suas pro-
prias caracteristicas. S

E é bem evidente que este esbogo de sistematizagfo sem pretensGes, mas
porventura dtil para esta exposi¢iio, ndo ¢ exaustive mas comporta e admite
tantas outras espécies nem sequer mencionadas. Por exemplo, ¢ conhecido
spied-fort’é, segundo este critério, uma moeda’comemorativa especial’ (que
diverge da correspondente moeda corrente quase sé na espessura), em liga
normal e com acabamento "flor de cunho’. '

ALGUNS DOS PROBLEMAS FUNDAMENTAIS

Apds esta tentativa de clarificacfio de linguagem ou de definicio do
«produto», vejamos entdo, a titulo de exemplo, alguns dos problemas funda-
mentais que um projecto de comercializa¢io de moeda comemorativa tem
de encarar e resolver previamente. Citamos ao acaso, e de modo algum exaus-
tivamente:

— A existéneia real e funcional de maquinaria, de tecnologia e de mio-
-de-obra especializadas, necessdrias para a produgfo.

— A inventariacio dos factos a comemorar, a forma de escolher os
desenhos e ilustragdes das moedas, e a adequagio dessas caracteris-
ticas & satisfacio dos interesses dos compradores eventuais e poten-
ciais.

— A determina¢iio do namro de moedas que deverfo ser emitidas, dos
*tipos” de moedas a cunhar, e das propor¢des entre quantidades e tipos.

— A defini¢dio dos metais em que serdo produzidas as moedas, ¢ 0 con-
sequente estabelecimento das caracteristicas dimencionais das moedas
¢ dos resultantes precos de venda, em fungio dos mercados contem-
plados,
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— O prévio planeamento da forma de oferta ao publico ¢ do lancamento
das emissdes, € a op¢io basica entre distribui¢io nacional ou emissdo
a escala mundial.

As respostas correctas, para cada caso, a estas questdes, e a uma mul-
tidde de outras delas decorrentes, ndo figuram em nenhum compéndio, nio
sdo objecto de receitas, nem existem j4 prontas a servir. Na verdade, cada
programa, em cada pais, tem de ser cuidadosamente avaliado e estudado,
com rigor, em fun¢do desse mesmo pais.

A larga soma de conhecimentos e contactos de que a Casa da Moeda
de Lisboa ja dispde, sobretudo desde 1972, provam que nio existe, em todo
o mundo, um Unico programa de moedas comemorativas que se possa assi-
milar a outro. Cada pais é um caso ’sui generis’.

08 OBIJIECTIVOS DUM PROGRAMA

Mas qual é, na realidade, o objectivo de um programa de emissdes de
moeda comemorativa? Eis, quanto a nds, a primeira e principal questio que
se deve pOr antes de qualguer abordagem mais profunda do problema. Esta
é também uma questfio fundamental do ponto de vista de "marketing’,

— Trata-se, simples ¢ prosaicamente, apenas de comemorar um acon-
tecimento, criando, por esta via, uma marca histérica do mesmo, ¢ de,
episodicamente, proporcionar aos interessados uma pega de colecgiio ?

— Trata-se, noutra Optica, de promover, por este meio, uma acgiio antj-
-inflaccionista, através duma forma indirecta de poupanca nacional?

— Trata-se, por outro lado, de obter um lucro, quer expresso em moeda
nacional ¢ apontado ao re-investimento, quer eventualmente expresso,
em divisas estrangeiras e, portanto (dadas as possiveis dimensbes da
acglio), visando contribuir para o re-equilibrio ou redugfio do *défi-
cite’ externo?

Estes sio apenas alguns dos mais cldssicos e habituais objectivos possi-
veis. Mas importa, nunca serd demais repeti-lo, é estabelecer claramente desde
o inicio o, ou os objectivos principais que se perseguem, de cuja iransparente
compreensiio ¢ definicBio dependerd em grande medida o &xito ou o malogro
da acgfio e da sua preparagio.
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A DEFINICAQO DO MERCADO BASICO

Do ponto de vista de uma Casa da Moeda, entendida como unidade
industrial apenas, é evidente que os principais objectivos deverfio ser sempre,
por um lado, a rentabilizagio mdxima dos seus equipamentos e, por outro
| ado, a obtengZo de um lucro.

No entanto, para dimensionar inicialmente uma acg¢dio deste tipo e a
prépria actividade, ter-se-d, do estricto ponto de vista de *marketing’, que
definir, antes de mais e "4 prior’, qual o mercado-base que vai ser visado.

E ¢é também légico e evidente que, antes de qualquer movimento no
sentido da expansfio externa, uma planificacio consciente devera contar
fundamentalmente com o mercado interno para se estruturar., O mercado
nacional terd, obviamente, que funcionar como base do grifico de carga de
producgdo, e serd a sua medida e de acordo com os seus parimetros que a
producio deverd inicialmente ser dimensionada.

Esta ¢ a atitude coerente e prudente. Embora saibamos muito bem como
€, desde logo, tentadora e aliciante a perspectiva dos vastos e apeteciveis
lucros com que os mercados externos nos acenam neste dominio... Além de
que, naturalmente, do ponto de vista nacional e estatal, é sempre muito mais
atraente e convincente obter lucros em divisas estrangeiras, do recolhé-los
na moeda nacional,

Mas a verdade ¢ que, neste como em quase todos os outros campos,
nunca se deve comegar a construir a casa pelo telhado...

Supde-se que ninguém discordard — e alids a experiéncia de tantas outras
Casas da Moeda estrangeiras assim o confirma — de que sé depois de bem
conhecido, bem explorado e firmemente consclidado o mercado nacional,
se poderd e deverd pensar no acesso aos mercados externos.

O ’marketing’ das emissdes de moedas comemorativas nfio diverge,
neste aspecto como em tantos outros, do de qualquer outro produto. e as
proprias regras dessa actividade apontam para o facto de que o mercado local
é sempre a pedra de toque para a futura e eventual construgio do edificio
da exportagiio.

A PREVIA ANALISE DO MERCADO NACIONAL

No caso de Portugal, além disso, serd sem diivida o mercado nacional
que servird de fundag@io firme e equilibrada, primeiro 4 experimentacio, e
logo depois 4 elaboragiio de uma planificagio correcta da produgio ¢ da
respectiva promocio.
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Isso, porém e evidentemente, nfo quer dizer que, no planeamento de
uma acgio deste tipo, nfo se entre, também e desde logo, em conta com as
perspectivas de futura expans@o externa. Esta preocupacdo é, claramente,
primordial e critica para o correcto dimensicnamento das estruturas de arran-
que da capacidade de producdo. ’

Mas esta orientagdo implica, no entanto e no caso de Portugal, a consi-
deragio de duas coordenadas fundamentais:

— por um lado, o conhecimento profundo e tanto quanto possivel exacto
desse mercado nacional, suas dimensdes e potencialidades reais, ou
seja, um estudo de mercado da especialidade que, quer por ser exe-
cutado no nosso pais, onde os dados sfio proverbialmente escassos
ou dificeis de obter, gquer por se tratar de um produto muito especial,
apresenta certas dificuldades de realizagéio;

— por outro lado, a existéncia de uma estrutura legal que proporcione
a0 produtor (no caso, a INCM) nfio s6 a possibilidade de produciio
efectiva, como, sobretudo, a capacidade de programag¢io, a curto
e a médio prazos, das snas produgdes, bem como naturalmente a facul-
dade das respectivas e livres acgBes de comercializagéo.

Preenchidas que sejam essas duas coordenadas primordiais — e, assinale-
-se 4 proposito que, no nosso caso, ainda o nfo foram, embora em relagiio
i legislagiio haja ja alguns projectos e acgdes nesse sentido — haverd, por-
tanto, que alinhar toda uma longa série de etapas, sucessivas ou simultineas,

a primeira das quais serd, obviamente, a decisio quanto 4 escala da instala-
¢io produtiva.

ETAPAS DE UMA ACCAO COERENTE

Depois — e s6 depois, note-se — vém as restantes etapas de uma acgéo
coerente, entre as quais referiremos, mais uma vez nédo exaustivamente, mas
na sua sequéncia légica:

— A prévia garantia tecnoldgica da qualidade do produte, através dum
sistema de extremo rigor que $6 permita a saida de pegas sem o menor
defeito, para corresponder 4 justa e minuciosa exigéneia do coleccio-
nador;

— A seleccio de temas de Interesse nacional (ou, em alternativa, inter-
nacional), contempordneos ou histéricos, para fixa¢fio das emissBes
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a realizar, de preferéncia contemp ando um periodo de acgfio de
entre dois a cinco anos;

— O estudo rigoroso das relagdes entre o valor facial, o valor intrinseco
e o prego de venda das moedas a produzir, com vista & fixacio das
respectivas caracteristicas de liga e dimensionais, tendo em mente que
quanto mais apertada for a relacdio entre aqueles valores mais se esti-
mula a correspondente procura;

— A subsequente abertura de concursos nacionais para obtencio de
desenhos para as diferentes emissdes;

— A definicfo exacta da «dimensio» de cada emissio, ou seja, do numero
de moedas a emitir, em fungdo quer dos metais utilizados, quer dos
temas escolhidos, quer sobretudo das previsdes da procura;

— O projecto cuidadoso da embalagem, fendo em conta que esta cons-
titui um dos mais importantes instrumentos-factores do 'marketing’
das moedas, e reflecte de algum modo a imagem do produtor;

— A fixagdo final, definitiva, do prego de venda, que conviri ser feita
o mais proximo possivel da data de abertura das vendas, dada a osci-
lagio dos pregos dos metais;

— O estabelecimento do méfedo de venda, dependente do periodo de
tempo da oferta e da dimensfo da emissfio, ¢ que em alguns casos
podera condicionar esta ultima, tendo em vista facilitar ao maximo
a aquisicBo, para o que existem vdrias alternativas seguras, desde a
rede de pontos de venda do préprico produtor até 4 participagio das
redes bancarias;

— A organizagio e execugio, para cada emissfio, de um convenjente
plano de promogio, centrado em publicidade, geral e por listas de
envio, bem como em material para pontos de venda;

-— A cuidadosa organizacio de um método de «entrega» do produto
ao cliente, que satisfaga os pedidos com razodveis exactiddo, pron-
tiddo e seguranca;

—E, finalmente, a montagem de um processo de anilise, qualitativa e
quantitativa, da evolugiio do mercado ’apds-venda’, com vista a reco-
lha de dados para eventual correcgio das emissdes subsequentes.

E, pois, este conjunto de aspectos, e outros nio mencionados, integrado
num plano coordenado e cuidadosamente ponderade, que tem de ser se-
guido e efectivamente executado para se ter uma garantia minima de éxito
no langamento de emissées comemorativas de moeda.



348 FERNANDO M. P. MOUTINHO

A SEGUNDA FASE: OS MERCADOS EXTERNOS

Depois de experimentados e testados no mercado nacional todos os
mecanismos atrds mencionados, estar-se-4 provavelmente em condi¢Bes de
encarar a fase de 'marketing’ seguinte: as vendas 3 escala internacional.

Al, porém, além dos problemas ji entretanto enfrentados no mercado
nacional e eventualmente resolvidos, varios outros se perfilam, de diverso
cariz ¢ diferente porte: distdncias enormes, linguas e culturas especificas,
legislaghes particulares e vérias, etc.

E grande parte das solugdes de éxito nacional podem ser postas em causa,
a comegar pelos temas das emissdes — que, quando exportados, podem nio
ter qualquer significado — e a acabar nas préprias férmulas de comerciali-
zacio e distribuigdo.

Em relagiio a este ultimo aspecto — a comercializaciio internacional —
a primeira hipdtese que logo ocorre, inevitavelmente, ¢ a ideia do recurso a
terceiras entidades que, mediante uma percentagem sobre a soberania ou uma
tabela de honorérios, assumam a responsabilidade da comercializagdo externa
de uma emissio de moeda comemorativa.

Existem algumas dessas organizagdes internacionais cuja actuacio &
bem conhecida, embora poucas, se algumas, merecam suficiente confianca,

O processo, porém, apresenta vantagens aliciantes: a carga adminis-
trativa do orgéio produtor é reduzida ao minimo, os riscos financeiros sio
inexistentes e a experiéncia de profissionais experimentados oferece &bvias
garantias de &xito da acgdo.

Mas a 'moeda’ aqui também tem um ’reverso’: as desvantagens dessa
solugdo sdo, na verdade, muito considerdveis; e entre elas avultam, através
da completa alienacio da responsabilidade das vendas, a total perda de con-
trole sobre as acgdes paralelas que, a longo termo, resultam em proveitos
acessOrios importantes; a perda do controle sobre os pregos de venda, sobre
os instrumentos de promogéo e sobre o servigo aos clientes; a frequente ten-
déncia do drgio vendedor A intervencgio sobre o proprio tema e desenho das
moedas; e, por fim, dois dos mais importantes aspectos — a drastica absor-
¢8o de rendimentos por parte do distribuidor e a auséncia de protecgio e
defesa da «imagem» do produtor.

UMA VIA MAIS PRUDENTE E SEGURA

E por tudo isto — e este facto é bem sintomatico — que todas as Casas
da Moeda oficiais do mundo que se t&m abalangado 4 exploragio dos mercados
internacionais das emissdes de moeda comemorativa, ou nunca utilizaram,
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ou, quando utilizaram, rapidamente abandonaram, o recurso a essas orga-
nizagOes de comercializagio internacional.

A alternativa que, evidentemente, resta serd, pois, 2 de fazer tudo direc-
tamente. Mas raros sio os casos em que o produtor tem nfo s0 a experiéncia
¢ os conhecimentos necessdrios como, sobretudo, a envergadura de recursos,
financeiros e humanos, que lhe val ser exigida.

Para obviar a isto, muitas das Casas da Moeda do mundo — incluindo
algumas das maiores — t€m recorrido a um processo, eficaz mas intermédio
e provisério, que nfio apenas soluciona o problema como, sobretudo, permite
pdr em funcionamento, pelo periodo que se pretender, uma férmula de expe-
rimentagdo e de aprendizagem altamente proveitosa.

Consiste esse expediente na utilizagio, em cada pais-mercado, de con-
sultores-representantes, escolhidos cuidadosamente pela sua idoneidade, com
os quais se trabalha ao abrigo de contratos especificos, exercendo a sua acti-
vidade no &mbito de mercado nacional correspondente, ao mesmo tempo que,
através do permanente contacto com o pessoal do produtor, transferem para
este Gltimo os necessirios e preciosos conhecimentos.

No termo dos contratos, esse pessoal deverd, em principio, estar pronto
a tomar sobre si a responsabilidade das acgdes futuras. E assim — ao cabo
de um periodo razodvel, que nfio é evidentemente da noite para o dia — estara
construida uma estrutora propria ¢ independente, de cardcter internacional.

EM JEITO DE CONCLUSAO

J4 vai um pouco lengo este alinhavar de consideragdes. N3o me con-
sidero, nem de longe, uma autoridade neste assunto. Tenho apenas alguma
experiéncia e alguns anos de conhecimento do assunto, visto «por dentro»..,
Mas creio ter podido, nestas linhas, coniribuir pelo menos com a definigio
de certas balisas principais, reais e concretas, de uma actividade que é prati-
camente nova em Portngal e que de muita gente fala mas muito pouca sabe
efectivamente alguma coisa...

A tnica conclusfo que me permito extrair €, afinal, aquela com que come-
cei este trabalho — a comercializagio das emissdes de moeda comemorativa
s6 pode, e deve, ser encarada como um caso fipico de 'marketing’ integral,
e so 4 luz dessa técnica, matizada apenas pelas especificidades do produto,
sera possivel assegurar uma razoiavel medida de éxito a qualguer iniciativa
desse tipo.






