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 Homenagens especiais 

 Elaine chegou ao Grupo Serpa em 1996, silenciosa e tímida, talvez por ser seu primeiro emprego. 

 A  sua  timidez  se  desfez  à  medida  que  ela  foi empoderando-se com os conhecimentos adquiridos, e seu silêncio transformou-se em foco nos serviços. 

 Para nós, ter a Elaine como prata da casa é dizer: vale a pena acreditar no ser humano. 

 Seu caráter é um exemplo para o mundo, pois não precisamos  nascer  em  berço  de  ouro  para  tê-lo, basta ter pais educadores. 

 Nossa gratidão e homenagem à Seva Engenharia Eletrônica S.A, na pessoa do João Luiz Neves, que foi nossa primeira e honrosa cliente e sempre nos prestigiou  e  reconheceu  o  nosso  trabalho  até  os dias de hoje. 
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 Tania Reis 1

 Primeiramente, dedico à minha coragem, que tudo pode, inclusive, nascer uma flor numa rocha. 

 Ao Afonso, meu marido e sócio, por sua competência e aceitar este desafio de iniciar um negócio na área internacional. 

 A todos os participantes da construção deste livro, em especial a Valéria Mattoso, por nos encorajar a escrever nestes 25 anos a história do comércio exterior, referenciando o Grupo Serpa 


Comércio exterior no Brasil

Quando escolhi este tema, foi com o objetivo de esclarecer o que  é  internacionalização.  A  maioria  dos  profissionais  confundem importar/exportar  com  internacionalizar.  Neste  artigo,  esclareço alguns pontos relevantes da internacionalização, bem como a própria vivência na internacionalização do Grupo Serpa. 

Entendo, primeiro, como iniciou o comércio exterior no Brasil. 

Achei este relato de cada década de grande valia para ser citado, pois ele demonstra a evolução do comércio exterior no Brasil, mas pouco expressivo nas exportações de manufaturados e semimanufaturados. 

Por outro lado, as importações cresceram substancialmente. 

A narrativa dos 200 anos das relações comerciais brasileiras, com diversos países do mundo, foi dividia em 20 décadas. Destacarei as informações que foram extraídas pela equipe da Secretaria de Comércio  Exterior  (Secex)  do  Ministério  da  Indústria,  Comércio Exterior  e  Serviços  (MDIC),  sob  a  coordenação  de  professores  do Departamento de História da Universidade de Brasília (UnB) e com 1 Presidente e fundadora do Grupo Serpa (1995). Executiva no mecanismo BRICS Women’s Business Alliance  (WBA).  Diretora  plena  da Associação  Comercial  de  Minas  (ACMinas)  e diretora do Conselho da Câmara Francesa. Membro do Fórum das Empresas Transnacionais (FET),  da  Confederação  Nacional  das  Indústrias  (CNI).  Em  2006,  recebeu  o  prêmio Mulheres Empreendedoras e, em 2018, o de Mulheres Além das Gerais. Possui experiência na internacionalização do Grupo Serpa nos Estados Unidos e na China. Possui especialização em Estratégia pela Associação dos Diplomados da Escola Superior de Guerra de Minas Gerais (1997) e em Metodologia e Estratégias de Vendas (módulo de Harvard, São Paulo, 2018). 

8

o  apoio  da Agência  de  Promoção  das  Exportações  e  Investimento. 

A narrativa dos 200 anos das relações comerciais brasileiras, com diversos países do mundo, foi dividia em 20 décadas. Vale a pena citá-las, para entendermos a evolução de um tema tão relevante para o crescimento de uma nação e, assim, compreendermos após tantos anos a sua evolução. Nesta trajetória de 200 anos do comércio exterior brasileiro, foram abertos vários portos, assim determinados por Dom João VI. 

A corte portuguesa se estabeleceu no Brasil em 1808. Em 28 

de janeiro daquele ano, foi publicada a Carta Régia de Abertura dos Portos  brasileiros  às  Nações Amigas.  Com  isso,  o  Brasil  passou  a exercer autonomia inédita sobre seu próprio comércio exterior (1808-1820).O principal fato histórico desse período para os brasileiros foi a independência do país em 1822. O Brasil assinou o Tratado de Comércio com a Inglaterra, ato que validou os termos do Tratado de Comércio firmado entre Portugal e a Grã-Bretanha em 1810 (1822-1830).No ano de 1844, o governo brasileiro extinguiu o Tratado Comercial com a Grã-Bretanha. Essa medida aumentou o custo dos produtos importados, estimulando a instalação de algumas indústrias no país. As exportações de café aumentaram, mas a balança comercial ainda era desfavorável para o Brasil. 

Pela primeira vez, o Brasil conseguiu diversificar os destinos de suas exportações, mas as importações continuaram concentradas na Grã-Bretanha. O primeiro saldo positivo da balança comercial foi obtido em 1860, graças ao café, que, nessa década, correspondia a 48,8% das exportações, seguido pelo açúcar (21,2%), algodão (6,2%) e cacau (1%) (1851-1860). 

Nesta  década,  o  café  e  o  algodão  são  os  principais  produtos exportados pelo Brasil. O total das exportações entre 1851 e 1860 é de 150 milhões de libras esterlina, equivalentes a 11,8% do PIB e as 9

importações somas 132 milhões de libras. O superávit comercial do período foi de 18 milhões de libras (1861-1870). 

Entre os anos de 1871 e 1880, os embarques brasileiros de café, açúcar,  algodão,  couros,  borracha,  cacau,  mate  e  fumo  continuavam crescendo e representavam 95 de toda a pauta exportadora (1871-1880). 

A balança comercial brasileira registrava sucessivos saldos positivos, contribuindo para um acúmulo de capital, que, parte, era direcionado para a expansão das atividades manufatureiras. Em maio de 1888, a Lei Áurea aboliu a escravidão no Brasil e, em 15 de novembro de 1889, houve a proclamação da República (1881-1890). 

O comércio exterior continua dependente do café, que constituía o setor mais dinâmico da economia e responde por mais de 60% das exportações brasileiras. Na região amazônica intensificou-se  a  exploração  da  borracha,  valorizada  pela  nascente  indústria automobilística nos Estados Unidos (1891-190). 

Nessa  década,  iniciou-se  uma  longa  fase  de  expansão  do comércio  exterior  brasileiro. A  região  Norte  viveu  o  auge  do  ciclo da borracha, e o Brasil respondia por 97% da produção mundial. Em 1906, foi colocado em prática o Acordo de Taubaté, para manter em alta o preço internacional do café e garantir os lucros dos cafeicultores. 

O acontecimento histórico que marca a segunda década do século XX é a Primeira Guerra Mundial. A entrada do Brasil na guerra coincide com uma crise no setor cafeeiro, que obrigou o governo a colocar em prática o segundo plano de valorização do produto. Os principais  produtos  de  exportação  eram  café,  açúcar,  cacau,  mate, fumo, algodão, borracha, couros e peles (1911-1920). 

A quebra da bolsa de Nova York, em 1929, provoca uma crise que se alastra pelo mundo e atinge em cheio a economia cafeeira brasileira. 

Isso coincide com uma extraordinária expansão das lavouras de café, e o resultado foi uma oferta superior à demanda internacional. A solução encontrada pelo governo é a destruição dos estoques excedentes do produto (1921-1930). 
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Os  efeitos  da  quebra  da  Bolsa  de  Nova  York  e  da  crise  do setor cafeeiro comprometeram o desempenho do comércio exterior brasileiro.  No  início  dessa  década,  grande  parte  da  safra  do  grão se acumulou em armazéns. A oferta continuou muito maior que a demanda mundial, e, para contornar a crise do setor, o governo destruiu milhões de sacas de café. O algodão brasileiro despontou como o segundo principal produto de exportação. A política de substituição de importações favoreceu o desenvolvimento da indústria nacional. 

Nessa década, houve o início da Segunda Grande Guerra. 

Durante a Segunda Guerra Mundial, o intercâmbio comercial brasileiro era feito, principalmente, com os Estados Unidos. Com a guerra, os preços internacionais do café se tornam mais uma vez atrativos. A produção e a exportação desse produto voltam a sua posição de destaque na economia nacional (1941-1950). 

Nesse  período,  houve  a  diversificação  da  pauta  exportadora brasileira e também dos destinos desses produtos. No início dos anos 1950, a normalização das trocas internacionais já tinha feito com que o café voltasse a concentrar a maior parte das exportações nacionais, tendo os Estados Unidos como seu principal mercado (1951-1960). 

Os anos JK foram bastante proveitosos para a indústria nacional, com sucessivos aumentos da produtividade, mas não houve avanços do  comércio  exterior  brasileiro.  Café,  açúcar,  algodão  e  minérios ainda foram responsáveis por 70% da pauta exportadora do país. Na segunda metade da década, a participação de produtos manufaturados nas  exportações  brasileiras  passou  de  7%,  em  1965,  para  30%,  em 1974 (1961-1970). 

A economia brasileira conseguiu crescer de forma considerável. 

O  milagre  econômico,  iniciado  em  1967,  chegou  a  seu  auge,  com taxas de crescimento anual acima de 11%. A participação dos produtos manufaturados na pauta exportadora brasileira aumentara em 47% de 1974 a 1979, e o Brasil conquistou novos mercados no Oriente Médio e na África (1971-1980). 
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Brasil e Argentina assinaram a Ata de Buenos Aires, que fixou a data de 31 de dezembro de 1994 para início das atividades do Mercado Comum do Sul (Mercosul) e, no âmbito da Associação Latino-americana  de  Integração  (Aladi),  foi  firmado  o  Acordo  de Complementação Econômica nº 14, que consolidou os protocolos de natureza comercial, além de propor redução tarifária a partir de 1990 

(1981-1990). 

No início da década de 1990, o Brasil implementou a abertura comercial, com redução de tarifas de importação e reformulação dos incentivos às exportações. Os fluxos comerciais se intensificaram e foi criado o Mercosul. Nessa década também foi instituída a Organização Mundial de Comércio (OMC), organismo multilateral responsável pela regulamentação do comércio (1991-2000). 

A partir de 2000, o comércio exterior brasileiro aumentou num ritmo mais vigoroso. O crescimento econômico mundial, o aumento dos  preços  internacionais  de  produtos  básicos,  a  diversificação dos  mercados  importadores  e  a  maior  produtividade  da  indústria nacional foram fatores que favoreceram o dinamismo das exportações brasileiras, que passaram a atingir sucessivos recordes (2001-2007). 

A importância do conhecimento e da evolução é fundamental para a visão do negócio, e este relato traz a compreensão que o Brasil teve um crescimento exponencial após uma crise. Isso nos sinaliza que devemos estar atentos a ela para buscar solução e, assim, consolidar ainda mais os nossos negócios ou até mesmo fazer abertura de negócios. 

Como podemos observar a respeito da evolução nos 200 anos de comércio exterior, o Brasil continua com o foco no agronegócio. 

Também nos mostra que, após a década de 1990, já existiam sinais para exportações de outros segmentos, como carne, sapato etc. 

O Brasil, por ser um país com abundância de recursos minerais, pode estar nos levando para o lado do menos esforço. Assim, para aumentar a exportação de manufaturados, que agrega valores no 12

produto e rentabilidade, exigirá a internacionalização das empresas. 

Comparando com outros países, que ocupam destaque em exportações, o Brasil ainda não despontou na internacionalização por uma questão cultural. Então, se se investir no sistema de educação, conseguiremos, nas próximas décadas, transformar boa parte das commodities em produtos acabados, além de nos tornarmos mais expressivos no mundo global, trazendo, assim, um equilíbrio na balança comercial. 

A nova geração enxergará a internacionalização como um fator essencial para o crescimento econômico de um país. 

Os países que desejarem se internacionalizar precisaram contar com as lideranças governamentais e empresariais. Não basta participarmos de feiras para a internacionalização, precisamos estar atrelados em consultorias competentes e fazermos, de forma profissional, cada etapa. 

Nas minhas caminhadas pelo Brasil e no mundo a fora, percebo que existem muitas dúvidas para esta transição de  commodities para manufaturados. 

Colocar valor no produto e transforma-lo é fácil, pois o Brasil é muito competente em muitos segmentos. O difícil é ter o conhecimento e recursos para os investimentos necessários para que possamos entrar em países tanto no Oriente com no Ocidente. 

O aumento significativo nas importações acarreta a necessidade de inovações de nosso parque industrial. 

Com as indústrias sucateadas e com a abertura do mercado, o Brasil passou a ser um grande importador e reconhecido no exterior como “gigante comprador”. 

Nas próximas décadas haverá um crescimento mais acelerado, devido as melhorias nos sistemas de comércio exterior, as exigências do mercado interno e como também a visão dos exportadores em agregar valor em seus produtos. Vivenciaremos um novo tempo: as empresas se tornarão mais profissionais, e, para aqueles empresários 13

visionários, recomendo a internacionalização para expandir os seus negócios e, assim, construiremos uma nova  era. 

Como decidir a hora certa de internalização da empresa No início da década de 1990, o Brasil implementou a abertura comercial, com redução de tarifas de importação e reformulação dos incentivos  às  exportações.  Os  fluxos  comerciais  se  intensificaram e, assim, percebemos que o momento estava muito otimista, e não poderíamos ir contra a tendência da globalização, o mercado se tornaria mais competitivo para os importadores e exportadores. 

Com essa realidade, a demanda de produtos e serviços de comércio exterior aumentaria, e cada vez mais seria valorizada. 

Nestes  200  anos  o  Brasil,  foi  ganhando  visibilidade, apresentando seus produtos. Tornou-se um país desejado, pelas suas riquezas minerais, mas seus parques industriais estavam obsoletos e a grande questão era como o mercado iria se comportar diante dessa abertura. Vários importadores e exportadores de produtos e serviços visualizaram oportunidades, e outros sentiram a ameaça do comércio interno. Esse pensamento era devido à falta de tecnologia, além dos equipamentos sucateados com a entrada de produtos importados. A grande preocupação da indústria brasileira foi a falta de competitividade nos preços, devido à produção ser lenta por falta de tecnologia. Então, para muitos, a inovação e a abertura do mercado transformavam-se em pesadelo e desemprego, e, para outros, em oportunidades. 

A abertura do mercado nos trouxe a oportunidade de desfrutar de uma boa tecnologia e a conforto. Ao despertar esses desejos, a indústria  brasileira  começou  a  priorizar  a  inovação  do  seu  parque industrial. Assim, os produtos começaram a ter mais qualidades, aumentando a produtividade. 

Os acordos bilaterais também favoreceriam os incrementos de negócios, estimulando a economia. 

À medida que os anos se passavam, a Receita Federal foi 14

implantando melhorias em seus sistemas, passando a operar em 1996 

com o Siscomex. Foi um salto quântico nas operações, o que facilitou muito para os importadores, exportadores e prestadores de serviços do comércio exterior. 

Nesse contexto, o comércio exterior, em todos os países, partiu para os acordos bilaterais, expandindo assim para a globalização. 

Isso  representou  uma  ruptura  de  procedimentos  do  comércio exterior  na  década  de  1990,  trazendo  muitos  benefícios.  Não  nos restava mais esperar pelas mudanças, elas viriam de forma galopante, e estava na hora de internacionalizar o Grupo Serpa. 


Quais os benefícios da internacionalização

São vários os benefícios da internacionalização. Citaremos alguns da minha experiência na do Grupo Serpa e várias leituras a respeito deste tema. 

A empresa que decidir pela internacionalização, primeiramente, deverá ter um olhar para dentro, ou seja, preparar a empresa internamente, antes de decidir para quais países desejam estabelecer com seus produtos ou serviços. 

O primeiro passo é fazer uma boa gestão de processos e produção, gestão de pessoas, como também gestão financeira. Com essa organização interna, ganha-se produtividade, reduzem-se erros e custos, aumenta a competitividade e a lucratividade. 

Passa ter mais visibilidade no mercado interno pela excelência, fortalece para o mercado externo. 

Quando uma empresa se internacionaliza, sua estrutura interna torna-se  mais  eficiente  devido  às  exigências  de  outros  países.  A visão dos gestores abrange 360º e passa a planejar antes de executar, forma  núcleo  de  estudos  devido  às  exigências  internas  e  externas. 

Conhecimento é poder, e quem se internacionaliza quer, cada vez mais, ser reconhecido por instituições renomadas, e assim o  networking não para de crescer. 
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A internalização do Grupo Serpa trouxe um crescimento muito sólido, visibilidade e competitividade. Aumentou-se nosso escopo de serviços e passamos a ser reconhecidos como uma empresa de solução, levando para os clientes conhecimentos e oportunidades de crescimento adquiridos em nossas pesquisas internas e externas. 

Como escolher os países para internacionalizar? 

Os gestores das empresas devem contratar consultorias especializadas para pesquisar os países em que desejam se internacionalizar. É importante saber como aquele país atua, suas condições climáticas, culturais, se seus produtos têm restrições, não esquecendo que, independentemente da escolha, a prática da boa conduta, empatia e diplomacia é fundamental. 

Após definir o(s) país(es), é importante mapear os seus produtos e  serviços:  se  já  são  consumidos  naquele  país. Assim,  lhe  dará  um direcionamento de ações a serem implantadas naquele mercado. 

Registrar sua marca e verificar seu nome, seu significado, suas cores são importantíssimos, para não cometer erros primários. Como ocorrido no mercado chinês, com um grande player mundial que não prosseguiu suas atividades na China, porque o nome dele na China significava “pense 100 vezes antes de comprar”. 

Outro exemplo foi no mercado do Egito: uma empresa brasileira queria entrar no mercado oferecendo frangos, e o detalhe é que a empresa ofertava frangos de todos os pesos. Nesse mercado, o frango deve pesar menos que um quilo; caso contrário, não entra no mercado, devido às regras culturais que não permitem cortar o frango com a faca, mas sim deverá ser com as mãos. 

Optamos pela internacionalização quando percebemos os pontos fracos em nosso país e quando visualizamos a expansão da globalização. 

Estabelecemos local (países), pesquisas, prazos e organização para colocarmos em pratica o projeto. Em 2010, decidimos 16

internacionalizar nos dois maiores players mundiais, que foi nos Estados Unidos (Miami) e China (Shanshai). 

Iniciamos  as  pesquisas,  primeiro,  em  Miami,  conhecendo  a cultura, a legislação e como operar. Para nós, foi fundamental ter um profissional do local na gestão para facilitar a nossa comunicação e atuação com as diversidades culturais. Em uma das visitas aos Estados Unidos,  conhecemos  um  profissional  com  larga  experiência  em operações logísticas e legislação americana e brasileira, atualmente é nosso sócio Milton Rocha. 

Internacionalizar num país mais seguro do mundo requer muito profissionalismos  e  visão. A  Serpa  USA  trabalha  em  várias  frentes de  serviços,  e,  à  medida  crescemos,  geramos  mais  confiança  para diversificar e aumentar a capilaridade, expandindo os negócios para outros países. 

Após vivenciada a internacionalização nos Estados Unidos e com uma bagagem de conhecimento nessa área, prosseguimos com o projeto que indicava a China. Por se tratar do Oriente, com fuso horário muito significativo e uma língua difícil de entendimento, decidimos participar de várias conferências para compreender as tratativas desse mercado. 

Nas  idas  e  vindas,  conhecemos  um  empresário  do  mercado chinês e brasileiro, atualmente nosso sócio Yan Lin, que possui vários anos de experiência internacional. 

Com o conhecimento de cada sócio, tanto nos Estados Unidos quanto na China, trouxemos um atendimento com excelência. 

2020: pandemia Covid-19: como fica para quem internacionalizou e quem pretende internacionalizar? 

Diante de um cenário nada previsível, mas com várias ações no mundo, vivenciaremos um tempo de união mundial, em que os países, para sobreviverem, praticarão o sistema colaborativo, para depois entrar em competições. O dinheiro precisa girar, nada pode 17

ficar estagnado; caso contrário, teremos um colapso mundial. 

O mercado internacional despontará ainda mais, e os mais prejudicados são os que têm muito dinheiro, que terão que investir para não perder. Assim é o mundo: capitalista. 

A economia não pode parar, o dinheiro precisa girar, então nunca veremos tanto dinheiro sendo injetado para recuperação das empresas. 

O capitalismo consciente andará junto para a transformação. Até 2030, vivenciaremos mudanças impactantes. 

As empresas que já se internacionalizara vivem momento difíceis, devido à retração do mercado, além que de se para manter em outro país os custos são relevantes, comparando-se no seu país. 

Por outro lado, o cenário para quem já se internacionalizou é positivo, pois haverá retomada mundial e aqueles que se preparam terão a largada na frente, devido a sua estabilidade e conhecimento do mercado internacional. 

Uma  dica  para  quem  ainda  não  se  internacionalizou:  sejam produtos ou serviços, não percam tempo, sigam em frente, este é caminho, não tem retorno; e os países que contribuem com as empresas para se internacionalizarem terão grande chance de tornarem-se potência mundial. 

O  Grupo  Serpa  permanece  firme  e  acreditando  em  seus colaboradores. O mercado transformará, trazendo uma abertura ainda muito maior entre as nações. Estamos na prática, atuando em várias frentes neste momento crítico. Tornamos o Núcleo de CAAEB e eu fui convidada entre as cinco executivas do Brasil para estar no mecanismo do BRICS WBA Women’s Business Aliança. 
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 Samara Reis 1 

 Ian Lin 2 

 Agradecemos a todos os empresários e, principalmente, aos nossos clientes, que sempre buscam por informações para,  cada  vez  mais,  estarem  com  seus  negócios  mais prósperos. 

 Aos nossos pais, Hilda Mercedes Sanches e Chien Tzu Lin (em memória), Afonso Reis e Tania Reis, que nos deram toda  a  base  de  educação  para  nos  tornarmos  grandes seres humanos. 

 À Valéria Mattoso, que foi a responsável por nos encorajar neste projeto do livro. 


Introdução

Uma relação bem consolidada. Em poucas palavras, esse bem que poderia ser o resumo dos negócios entre Brasil e China no que tange ao comércio exterior. Mas a verdade é que, apesar de os chineses serem, há 10 anos, os maiores parceiros de negócios das companhias brasileiras, não há dúvidas de que essa parceria poderia oferecer muito mais aos dois lados. Estamos crescendo e evoluindo muito nas últimas décadas, e isso nos mostra que podemos ir bem mais além, aprendendo com as experiências e as iniciativas locais. 

Considerada pelo Fundo Monetário Internacional (FMI) como uma das maiores potências econômicas do mundo, a China é muito 1  É  graduada  em  Direito,  tem  MBA  em  Empreendedorismo  e  Inovação,  mestrado  em Gerenciamento  de  Mercado  B2B,  e  ainda  cursou  negociação  e  gerenciamento  de  conflitos  em uma das maiores escolas de empreendedorismo do mundo, a Babson College. Tem ainda diplomas no exterior obtidos na Universidade de Berkeley, nos Estados Unidos, e na Shanghai Jiao Tong University, China. No Grupo Serpa já liderou as áreas financeira, de recursos humanos, marketing e os processos de internacionalização, com a aquisição das empresas nos Estados Unidos e China. 

Atualmente, responde pelo desenvolvimento da empresa em Shanghai, na China. 

 2 Um dos principais especialistas sobre mercado chinês, tem mais de 20 anos de experiência em relações comerciais e culturais entre mercados latinos e a China. Atualmente, é CEO da Serpa China, consultoria de negócios voltada para empresas latinas e norte-americanas que desejam criar sólidas conexões com o mercado chinês. É responsável por oferecer o direcionamento dos projetos junto às equipes dos escritórios de Shangai e Ningbo. Com o seu conhecimento, já ofereceu consultoria a mais de 1.500 empresas, contribuindo para que os clientes atingissem os seus resultados de negócios. É especializado em desenvolvimento de negócios entre mercados latinos e China, atuando, principalmente, com resolução de conflitos,  joint-ventures, transferência de tecnologia e avaliação de risco. É formado pela Faculdade de Tecnologia de São Paulo (FATEC) em Processos de Produção e tem especialização em Negociações Internacionais pela Shanghai Jiao Tong University, China. Sua origem latina e chinesa trouxe fluência em português, mandarim e espanhol, tendo morado na China, no Brasil, na Argentina e em Taiwan. A vivência multicultural e sua atuação em negócios entre países são diferencias que posicionam o executivo em destaque no mercado. 
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mais do que a nação das invenções. O país tornou-se o principal produtor mundial de alimentos e, hoje, domina o comércio on-line global.  Como  parte  disso,  a  indústria  chinesa  segue  uma  linha  de tributação cada vez mais parecida com a americana, reduzindo os impostos cobrados sobre as empresas. 

Nesse cenário, vale destacar que, só no primeiro semestre de 2019, por exemplo, foram US$ 20,7 bilhões em importações, conforme dados  do  Ministério  da  Economia,  Indústria,  Comércio  Exterior  e Serviços. Isso reforça que o país asiático continua sendo o principal parceiro comercial do Brasil, à frente, até mesmo, dos Estados Unidos 

– que fechou o semestre de importações em US$ 16,9 bilhões. 

As mudanças no mercado chinês têm sido fundamentais para que os empresários brasileiros fizessem mais negócios com o maior país da Ásia Oriental. 

A percepção que temos, hoje, é que os empresários têm tido cada vez mais uma atenção especial para com as relações com a China. 

Isso acontece também com os empresários chineses, que estão de olho no que o Brasil tem a oferecer. As empresas brasileiras têm muito a lucrar com iniciativas que interessam a China – estamos no caminho para  uma  cooperação  mútua.  Essa  relação,  acreditamos,  deverá  ser aprofundada nos próximos anos. 

Um marco em 2019 dessa aproximação foram o credenciamento e a habilitação de cinco estabelecimentos mineiros de produtos lácteos. Eles estão aptos e aprovados para a exportação direta à China, representando mais de 25% das companhias brasileiras aprovadas pela medida (no total, 24 estabelecimentos brasileiros foram registrados). 

Com a abertura do mercado chinês, é previsto um aumento da produção e da venda de produtos como leite em pó, leite condensado e queijo. 

Vale dizer que a China oferece ótimas condições para quem deseja exportar seus produtos e comercializá-los no mercado oriental. 

Contudo, para ser bem-sucedido nas exportações para China, é necessário  ter  uma  estratégia  eficaz  e  assertiva.  Mesmo  com  uma 21

marca bastante consolidada em todo o Brasil, é importante entender que ingressar no mercado oriental requer esforços redobrados. 

Afinal, estamos falando de um público consumidor com interesses e preferências completamente diferentes do público brasileiro. 

A reflexão que fica ao empreendedor é sobre viver e sentir a experiência. O que você busca para o seu negócio? Se pensarmos nas  inúmeras  possibilidades  de  parcerias  estratégicas  entre  os países,  encontraremos  muitas  oportunidades.  Apesar  dos  números representativos, ainda há muitas empresas brasileiras que encontram desafios para entrar no mercado chinês, tanto para aqueles que buscam importar quanto para as companhias que são especialistas em um segmento e desejam ser referência na China. 

Nesse artigo apresentaremos três principais temas que ajudarão a  refletir  sobre  como  estar  integrado  com  o  gigante  asiático  nas próximas décadas: 1) como se prevenir no comércio internacional; 2) mercado on-line x off-line; 3) o futuro de desenvolvimento da China 2021-2050. 

As próximas décadas serão dominados pela Ásia, por isso preparamos o presente artigo e tratamos de temas que certamente nos farão refletir sobre o presente e o futuro dos negócios e as relações da China com o mundo. 

Primeiramente, abordamos o quanto é forte a relação entre Brasil e China, mas, ao mesmo tempo, o quanto tal relacionamento poderia ser melhor aproveitado se aprofundado. 

Em segundo plano, destacamos o quanto o mundo dos serviços na China vem evoluindo e como os empresários que fazem comércio internacional podem estar inseridos nesse contexto. Atualmente, prevenir ficou acessível e assim entendemos que somente empresas que não prezam pela prevenção é que deixam seus negócios em risco. 

É uma simples questão de escolha. 

No  terceiro  tópico,  citamos  como,  atualmente,  na  China,  o mercado vem fazendo um  mix de  on-line e  off-line, agregando assim 22

cada vez mais uma experiência de consumo aos clientes. 

Por fim, fechamos com algumas previsões do que acontecerá com a China entre 2021 e 2050, sendo a maior potência mundial. 

O comércio internacional evoluiu, e você?  

Atualmente, não é segredo para ninguém o quanto as indústrias na China estão evoluindo, principalmente no que tange à robotização, investimento este que vem sendo realizado sabendo do envelhecimento da população chinesa, aumento de ganho de produtividade e aumento de qualidade. 

O que poucas pessoas sabem é que há um mundo de serviço que também está evoluindo e que se torna um ponto-chave tanto para os importadores quanto para os exportadores. 

Se a sua empresa quer se diferenciar no mercado e depende de importação, há de se entender que o processo de compra dos produtos na China já não pode ser mais feito como antes. Há 10, 20 anos, os importadores que compravam das empresas chinesas já tinham grande lucratividade, pelo simples fato de importar. E essa grande lucratividade dava margem para erros, ou seja, se o importador comprasse de um fornecedor que não entregou exatamente ou no momento que era combinado, não havia tanto problema. 

Já, atualmente, as margens de lucro desses importadores estão ficando cada vez menores e então fica a pergunta: o que fazer? Isso significa que importar da China já não é mais competitivo? 

A resposta é que SIM, China ainda se mantém como um país competitivo para os importadores do mundo, mas, cada vez, mais exigem-se   profissionalismo e  know-how para tratar os negócios entre os dois países para, assim, gerar a lucratividade desejada. 

Normalmente,  os  importadores  pensam  que  devem  vir  até  a  China para checar pessoalmente se a fábrica atende aos requisitos exigidos. 

O que esses importadores esquecem é que a China é um país de mais de 5.000 anos e cheio de trocadilhos no mundo dos negócios. 

Vamos então descrever uma situação muito comum que 23

acontece: o empresário brasileiro vai à China, vai a uma feira e, com base nas conversas e catálogos que ele viu nessa feira, escolhe em torno de cinco empresas para visitar. Ao visitar uma das fábricas, existem várias situações, das quais vamos citar as três principais: 1) a fábrica que está no fôlder não é a que o “vendedor” leva ele para visitar, ou seja, quando ele chega ao local, é outra estrutura, e alguns empresários  não  percebem  isso  ou  os  que  percebem  pensam:  “ah, tudo bem que não é a mesma, mas acho que essa já os atende”; 2) muitas  empresas  alugam  linhas  de  produção  e,  em  um  único  local, na realidade, estão várias fábricas, então o empresário pensa que está visitando uma grande empresa, mas, na verdade, a empresa em que ele está interessado tem apenas uma linha de produção; 3) vários 

“corretores” que vendem uma mesma fábrica, então o empresário, em um dia, foi à fábrica do corretor Zhang e, do outro dia, ele combinou de ir à fábrica do Lee, e quando chega à do Lee é a mesma que a do Zhang. Conforme essas e outras diversas situações que, certamente, quem faz negócios com empresas chinesas já passou, deve ter se perguntado: como fazer para evitar esses incidentes? 

O ponto-chave que muitas empresas europeias e americanas fazem, mas que as empresas da América do Sul pouco conhecem, é realizar a idoneidade dos fornecedores, antes mesmo de se deslocar até o local fisicamente. A China, apesar de ser um país com política comunista, deixa as informações das empresas chinesas completamente abertas para outras empresas chinesas. E assim podem ser levantadas informações, como, por exemplo: desde quando essa empresa existe no mercado? Será que de fato é o que está descrito no site ou no fôlder da empresa? Quem é o CEO e os principais diretores, para saber com quem devo conversar (uma situação comum é que muitos corretores criam seus cartões de visita dizendo que são CEO ou  general manager   da empresa), objeto social da empresa, para sabermos se ela  é  configurada  como   trading, fábrica, representante etc. Qual é 24

o capital social da empresa declarado e integralizado (na China, o capital integralizado é um real retrato do tamanho e da capacidade da empresa), se há processos, patentes, certificados reais (muito comum, as  trading se passarem por fábrica e utilizarem o certificado da fábrica, alterando assim no documento apenas o nome da empresa), entre outras informações que se fazem necessárias à análise, dependendo da realidade de pretensão de negócios de cada importador. Após todas as informações levantadas, cabe a um profissional experiente na área analisar e chegar à conclusão de qual nível de risco é fazer negócios com essa empresa. 

Todo esse processo parece muito moroso, mas, certamente, se fizermos o cálculo do tempo, os empresários que aplicam a idoneidade em seus negócios possuem muito mais foco, indo direto ao ponto, chegando ao parceiro que necessitam para seus negócios. 

Além de dar foco e evitar fraudes, a idoneidade também serve para  outros  benefícios,  como:  negociação  de  valores  dos  produtos: um dos nossos grandes cases de sucesso foi quando o cliente já havia  negociado  20%  nos  contratou  para  negociarmos  ainda  mais com o fornecedor para ele ganhar uma concorrência. Ao fazermos a  idoneidade  da  empresa,  vimos  que  o  cliente  poderia  pagar  100% 

de uma única vez e assim poderíamos utilizar isso como estratégia para redução dos valores dos produtos. E o resultado? Mais 20% de redução! 

Outro ponto importante que também pode ser utilizado é para os exportadores que buscam distribuidores, representantes no país asiático. Para escolherem seus melhores parceiros eles devem fazer a idoneidade antes de firmar qualquer contrato, e assim estarem nas 

“mãos certas”, por alguém que, de fato, tem uma boa reputação e imagem para representar o seu produto. 

A “bola da vez”: on-line x off-line

Como  profissionais  e  amantes  da  área  de  marketing, 25

acompanhamos as tendências mundiais de como as empresas podem conquistar mais os seus mercados. 

No  mundo,  vemos  o   e-commerce evoluindo cada vez mais, com dados surpreendentes, ainda mais na China, que é país que mais realiza compras  on-line, desde comida à carro! Com esse movimento crescente, vemos o mundo do marketing discutindo sobre os desafios do  on-line  e as ações e estratégias de marketing que podem ser feitas. 

Mas, na China, isso já é diferente! 

O mundo  on-line nesse país já está tão evoluído que o que conversamos hoje no mercado chinês é sobre os desafios do mundo off-line! Como disse Jack Ma (dono do Alibaba): “enquanto o mundo está investindo e discutindo sobre o  on-line, pensem no  off-line, pois esse é o breve futuro”. 

Mas,  então,  você  deve  estar  pensando:  “Pensar  no   off-line? 

Então é uma regressão?” Definitivamente, não! 

Um dos exemplos que mais gosto de citar é da marca Porsche: a Porsche possui, em Shanghai (e em outras cidades), um espaço chamado Porsche Experience. Basicamente, é um local onde qualquer pessoa pode ir, passar o dia com um bom almoço e jantar e depois fazer uma competição com seus amigos, onde recebe um cardápio com os carros da Porsche, escolhe seu modelo predileto e por 60 minutos esse carro é seu! Ali mesmo, caso você queira e tenha capital, pode já fazer o pedido do seu próprio Porsche! Incrível, não é? 

E só estabelecimentos com muito dinheiro é que podem oferecer essa experiência? Não! Um outro exemplo interessante é: em Shanghai tem salões de beleza que você paga em torno de 10 reais para lavar seus cabelos. E por quê lavar no salão e não lavar em casa? 

Porque, no salão, você é recebido com uma cestinha de frutas e chá. 

Ao começarem a lavar seus cabelos, aí que vem o melhor! Fazem uma massagem maravilhosa! Não só na sua cabeça! Além da cabeça, fazem massagem na sua nuca, ombros, braços e, para terminar, ainda limpam a sua orelha! Quanto tempo dura? 60 minutos! Por isso vale a pena sair 26

de casa para uma “simples” lavagem de cabelo. 

Ao pensarmos  off-line, estamos tratando de pensar  experiência! 

Tudo aqui se tornou viver uma experiência: seja ir a um restaurante, comprar roupas, carro, casa… Se eu posso pedir uma comida  on-line de um bom restaurante que sei que será segura e deliciosa, para que vou sair de casa? Para viver então uma experiência de chegar a um lugar elegante, ouvir uma boa música, ser surpreendido com agrados, recebendo assim um tratamento VIP. 

Até as grandes marcas que, teoricamente, não precisariam criar essa experiência, pois a própria marca já tem uma excelência, estão pensando e agindo nesse sentido. 

Então, deixamos de reflexão é como essa experiência do  off-line pode ser aplicada a cada um do negócio de vocês? Um dos pontos-chaves que deixo de dica é transformar o processo de compra em experiência de compra! 

O futuro de desenvolvimento da China 2021-2050


Economia

Com o forte direcionamento internacional da “nova rota da seda” e no padrão nacional de ajuste macroeconômico, atualmente e ainda para os próximos anos, a China estará em grande transformação, pela qual podemos determinar que  o país está orientando à transição da fábrica mundial para o processo de mercado mundial. De acordo com as previsões dos economistas chineses, a taxa média anual de crescimento  econômico  da  China  de  2021  a  2050  será  entre  3,7% 

e  5,0%.  A  direção  do  crescimento  será  de  imóveis  a  indústrias inovadoras, manufatura inteligente, tecnologia de internet, tecnologia block  chain, serviços de dados, serviços de  supply  chain, robótica, veículos elétricos e outras novas áreas. 

De acordo com um relatório recente da Standard Chartered, espera-se que a China se torne a maior economia do mundo até 2030, com a Índia em segundo, os Estados Unidos em terceiro, a Indonésia 27

em quarto e o Brasil em quinto lugar. 

 O novo American dream? 

Hoje e cada vez mais, a população chinesa e residentes na China vivem melhor. A economia está a todo vapor, dinheiro circulando e produtos/serviços considerados ainda no Ocidente como luxuosos, cada vez mais, se tornam acessíveis para essas pessoas. Mas o interessante é que essa “boa vida” ainda fica muito interna e quase ninguém externo tem essa ideia de como atualmente as pessoas estão vivendo bem na China. 

Então  a  dúvida  é:  será  que  a  China,  como  maior  economia mundial,  conseguirá  influenciar  os  outros  países  também  em  seus aspectos culturais e, principalmente, o seu estilo de vida? 

Isso pode parecer um pouco distante ao olhar dos brasileiros, mas é interessante saber que alguns países, como Argentina e Alemanha, já estão implementando em suas escolas o mandarim como segunda língua obrigatória. 

Além disso, as empresas chinesas já estão começando a ganhar notoriedade mundial, como Alibaba, Huawei, Xiaomi e famosa rede social TikTok. 

Com  a  dificuldade  de  emprego  na  Europa,  muitos  jovens europeus estão indo buscar suas oportunidades de vida na China, o que antes faziam nos Estados Unidos. 


Mudanças no mercado consumidor

A China passou da era da escassez de materiais para a era das vendas de excesso de oferta. Houve, nos últimos anos,  upgrades de produtos serviços e ainda há muitas oportunidades de mercado. Na próxima década, a maior oportunidade para o mercado consumidor interno será produtos ou serviços para atender a uma melhor qualidade de vida, mais segurança, mais saúde e beleza. 

O envelhecimento da população estará cada vez mais crescente, 28

com a população idosa de 65 anos ou mais, esperada para representar mais  de  20%  da  população  total  até  2040.  Essa  tendência  de envelhecimento da população está se tornando cada vez mais óbvia, com o número de pessoas com 80 anos ou mais aumentando a uma taxa  de  5%  ao  ano,  previsto  para  chegar  a  mais  de  74  milhões  até 2040. Cada vez mais, idosos terão um grande impacto no mercado consumidor, principalmente porque a economia de cabelos prateados tornou-se realidade. Por isso, as grandes chinesas, como grupo Alibaba e Wanda, estão avançando na economia de cabelos prateados. 

O maior mercado da economia de cabelos prateados será refletido em quatro aspectos: 1) é o setor do entendimento da velhice; 2) é o setor médico; 3) é o setor de alimentos saudáveis; 4) é o setor saúde. Outra parte que não podemos deixar de citar é o status crescente das mulheres chinesas na economia, que atualmente já representam 75% do consumo doméstico na tomada de decisões. Então, na próxima década, o mercado
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