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Participacao % do Brasil nas Exportacoes e
Importacoes Mundiais 1950 a 2013
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Comportamento da Exportacao Brasileira
por Porte de Empresa (MDIC)

2013 (Jan-Dez)
Porte do Operador TOTAL ANUAL INDUSTRIA COMERCIO/SERVICOS OUTROS
)
Em eresas US$ FOB N° Empresas US$ FOB N° Empresas US$ FOB N° Empresas US$ FOB
Total Geral 21.814 242 178.649.273 14.332 184.232.804.807 7.076 57.661.251.750 406 284.592.716
1 |Micro Empresa 4.106 196.521.652 1.925 107.968.872 2.181 88.552.780
2 :renQpUree:: 5.076 1.569.020.683 3.080 996.794.456 1.996 572.226.227
3 Média Empresa 5.546 7.905.567.267 4.535 6.393.622.445 1.011 1.511.944.822
4 Sr:?;‘iia 6.680 232.222.946.955 4792 | 176.734.419.034 1.888 55.488.527.921
5 Pessoa Fisica 401 284.582.998 - - - - 401 284.582.998
Porte nao
. - - - - 5 9.718
0 definido > 9.718




Analise Critica

e A pauta das exportacoes brasileiras € composta por 65%
de commodities e 35% de produtos manufaturados;

 As commodities tém sua participacao representada por
35% de produtos agropecuarios, 18% de metalicos e 12%
minerais;

e As exportacoes brasileiras de produtos manufaturados
tém 72% de seu montante realizado por empresas de
grande porte, grande parte controladas por capital
estrangeiro;

* A elevada participacao das commodities na pauta de
exportacao faz com que as vendas ao exterior pelo Brasil
dependam mais de cenario externo favoravel e menos
da tomada de decisoes internas no Brasil.

* Necessidade de exportar mais produtos com maior
valor agregado !



Como Reverter este Quadro ?

O desafio reside em criar condicoes de competitividade para
gue as empresas brasileiras alcem voos mais longos e
duradouros no mercado internacional.

e Estabelecer uma cultura exportadora séria e continua

» Ressaltar e assumir a importancia das PMEs no contexto
nacional > representam 70% do PIB

* Criar parcerias que possibilitem gerar e alavancar o comércio
internacional

e Buscar alternativas e novas idéias.




Desafios x Oportunidades

ABERTURA DE NOVOS MERCADQOS

Aumeno do market share
* Ganho de escala de producao

ABSORCAO DE NOVAS TECNOLOGIAS / INOVACAO

Melhoria da produtividade
Incremento de qualidade

GERACAO DE RIQUEZAS

Lucro
Novos Empregos

= Crescimento Econdmico
Divisas para o Pais

NOVAS OPORTUNIDADES DE NEGOCIOS

Fusdes, aquisicoes ou joint venture

TORNAR-SE UMA EMPRESA INTERNACIONAL

Maior exposicao e valorizacao da MARCA no mercado interno e externo



Beneficios Consequentes:

Incremento da competitividade no mercado interno

Melhoria no escoamento da capacidade ociosa (saturacdo ou
baixas taxas de crescimento no mercado domeéstico)

Menor impacto da sazonalidade

Antecipacao as praticas da concorréncia

Possibilidade de acesso a recursos mais econdmicos (capital de
baixo custo ou de menor custo que no pais de origem)

Consolidacao da Marca



Primeiros Passos

Analise Interna

» Capacidade de Producao

e Produtos x qualidade / adequacao
» Custos (precos competitivos)

» Conhecimento do Mercado Externo

Comprometimento com o Objetivo

- Discussao Interna > Decisao Estratégica

- Incorporacao da Exportacao como atividade Continua

- Engajamento da empresa (da Diretoria ao Chao de Fabrica)



Como Chegar ao Mercado Externo?

« Com recursos proprios: humanos, financeiros e

mercadologicos ?

- Através das Comerciais Exportadoras ?

E/OU



Especializacao das Comerciais Exportadoras

* Conhecimento da Legislacao
Aduaneira, Fiscal e Tributaria

* Conhecimentos dos Aspectos Culturais que
facilitam a Negociacao

e Conhecimento de Idiomas

e Conhecimento do Mercado Externo > seu

funcionamento, concorréncia, /w\
canais de distribuicao, etc




Vantagens Competitivas

» Estrutura Interna Preparada para Atendimento ao Mercado
Externo

v' N3o hd necessidade de desenvolver um departamento de exportacio,
treinar uma forca de vendas destinada ao mercado externo.

» Estratégia Comercial Voltada ao Segmento de Mercado

V Definicdo das condi¢cdes comerciais, metas, formas de atuacdo, canais
de distribuicao

 Participacdo em Eventos internacionais: Feiras/Missoes

v Representando a empresa ou pool de empresas — gerando economia e
posicionando-as no cenario internacional

* Assume os Riscos da Operacao: cambiais, crediticios e
contratuais da exportacao > Menor Risco de Insucesso
* Agregam Naturalmente know-how e Servicos

e Ferramenta para Introducao do Produto/Servico ao Mercado
Externo



Exportacgao Indireta

Exportacao indireta trata-se de uma alternativa disponivel para
empresas que desejam  iniciar seu  processo  de
internacionalizacao, porém, nao possuem experiéncia suficiente
para fazé-lo de forma independente ou com eficiéncia.

O fabricante efetua a venda no mercado interno
com suspensao de impostos a uma

Comercial Exportadora, que por sua vez S
efetua a venda ao exterior. “

A Comercial exportadora, apds a saida da mercadoria ao exterior,
gera um memorando de exportacao comprovando a realizacao da
operacao.



Incentivos Fiscais e Tributarios

Da exportacao Direta

Da exportacao indireta

Nao incidéncia de ICMS
(Art. 3°, II, da LC n° 87/96);
Imunidade de IPI (Art. 18, II,
do RIPID);

Isencao de PIS/PASEP e
COFINS cumulativos (Art. 45,
II, do Decreto n°® 4.524/02);
Nao incidéncia de
PIS/PASEP e COFINS nao

cumulativos (Art. 5°, I, da Lei n°

10.637/02 e Art. 6°, 1, da Lei n°
10.833/03

Nao incidéncia de ICMS
(Art. 3°, § tinico, da LC
n°87/96);

Suspensao de IPI (Art. 43, V,
do RIPI);

Isencao de PIS/PASEP e
COFINS cumulativos (Art. 45,
VIII e IX, do Decreto n°
4.524/02);

Nao incidéncia de
PIS/PASEP e COFINS nao
cumulativos (Art. 5°, I1I, da Lei
n° 10.637/02 e Art. 6°, 111, da
Lein® 10.833/03)



Reflexao

O resultado do desempenho internacional dos diferentes paises
depende da estratégia dos governos na promocao do
desenvolvimento de suas industrias e dos setores de servicos.

E depende, fundamentalmente, das estratégias das empresas na
adocao de novos métodos e técnicas de producao, de gestao e de
parcerias que possibilitem avalancar seus objetivos de expansao e
crescimento.

Portanto, as estratégias dos governos e as estratégias

das empresas sao interdependentes e complementares e resultarao
no desempenho favoravel ou nao do mercado internacional.

Vamos deixar de representar apenas 1,3% na participacao do
mercado mundial.



Muito Obrigada !

5542.2377 — 5532.0998 |
rita@dahll.com.br ) HLL

www.dahll.com.br —__~ internacional



mailto:rita@dahll.com.br
http://www.dahll.com.br/
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CECIEX

Conselho Brasileiro das Empresas
Comerciais Importadoras e Exportadoras




CECIEXx

O que é o CECIEx? — CONSELHO BRASILEIRO DAS
EMPRESAS COMERCIAIS IMPORTADORAS E
EXPORTADORAS

-Braco independente da ASSOCIACAO COMERCIAL DE SAO

PAULO, que reconhecendo a importancia deste segmento, instituiu
o CECIEXx.

-Criado como resposta as dificuldades enfrentadas pelas MPMEs
para inserir-se no comércio internacional.

-Fundamental na expansao da base importadora e exportadora
brasileira, através da insercao das MPMEs no mercado
internacional.

- O CECIEx passou a atuar de forma mais abrangente,
representando o setor no Brasil.




Realizacbes

- Aproximacao com as industrias de varios setores.

« No Estado de Sao Paulo, desde 2005, sao realizadas
constantes rodadas de negocios entre tradings e industrias,
com o intuito de estimular o contato e facilitar a colocagao
desses produtos em outros mercados via tradings. E o
programa “Exporta Sao Paulo — Exportar para Crescer.”

« A partir do convénio com a APEX-Brasil, em 2008, esta
iniciativa tomou uma amplitude, a nivel nacional e
internacional  (Projeto Brasil Trade)

Em julho/2014 foi assinado o Projeto Setorial Comercial
Exportador entre a Apex-Brasil e o CECIEX dando inicio a nova
era de promocao comercial do setor exportador brasileiro

‘I
\s“ Brazl ian
S2 Suppliers




Realizacbes

- Projetos compradores, com a vinda de varias comitivas de
empresarios, com potencial comprador, de diversos paises, de
varios continentes.

2008: Africa (Angola)
2009: Africa (Africa do Sul)
2010: Oriente Médio e Sudeste Asiatico (EAU e Cingapura)
2011: América do Norte (Estados Unidos)
2012: América do Norte (Estados Unidos)
2013: América Latina
Formula Indy — Etapa Sao Paulo
Copa das Confederacoes

2014: Copa do Mundo




Missoes ao Exterior

- Projetos Vendedores: missoes ao exterior (feiras e rodada de
negocios )

2008: Angola

2009: Africa do Sul

2010: Cingapura

2011: Miami

2012: Etapa de Long Beach da Féormula Indy

2013: Mocambique

2014: Brasil Trade Africa ( Africa do Sul e Mocambique)

2015: Feira Prodexpo — Russia ; Feira SIAL - Canada




CECIEXx

Acoes do CECIEx




CECIEXx

Acoes do CECIEx

E NACIONAL DAS EMPRESAS
£ COMERCIAIS IMPOR’IADORAS

=E EXPORTADORAS - CECIEX
RASILEIRO
MERCIAL

ORTADORAS €




Encontros nacionais

« Promovidos 7 Encontros Nacionais, em 2009, 2010, 2011,
2012 2013 2014 e 2015 com presenca superior a 300
participantes em cada evento, para discutir os problemas do
setor e propor mudancas.

VI

Encontro Brasileiro das
Empresas COMERCIAIS

IMPORTADORAS e
EXPORTADORAS

N
CECIEX
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Empresas de todo o Brasil

podem filiar-se ao CECIEx através do:

www.ceciex.com.br
ceciex@ceciex.com.br

(11) 3180-3170




