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Sim, nos exportamos

Da Redacéo

EXPORTAR E O DESEJO DE MUITAS EMPRESAS BRASILEIRAS.
Mais que desejo, as vezes, uma necessidade. Mais que
uma necessidade, sem dlvida, uma 6tima estratégia, ja
que nem sempre o mercado interno oferece constancia
para os negocios. De olho em todas estas variaveis, uma
tradicional empresa do setor de iluminacao perseguiu este
objetivo, incansavelmente, e conseguiu exportar suas lu-
minarias para um dos mercados mais exigentes do mundo:
0 norte-americano.

Este longo caminho chamado “Exportar” — longo, de fato,
pois levou 18 meses até o fechamento do primeiro negécio —
foi percorrido pela Indelpa, empresa paulista com 54 anos de
atuacéo no mercado de iluminagao, dirigida pelo engenheiro
Ricardo Martinelli Leite. A fabrica, que possui atualmente 65
funcionarios diretos e representantes em todos os Estados
brasileiros, reserva 20% de sua produgao para os Estados
Unidos e estima chegar aos 35% até o final de 2006.

Para Ricardo, o projeto de exportagao representou o
estagio de maturidade empresarial. A idéia nasceu em
1997, em uma feira em Hannover, Alemanha, mas foi a vulne-

Como a Indelpa chegou
aos Estados Unidos

rabilidade do mercado, decorrente do Apagao ocorrido em
2001, que fez a empresa passar por uma reengenharia e
buscar, efetivamente, mercados alternativos. O episédio, que
mudou o cotidiano dos brasileiros, também foi responsavel
por uma queda de 50% nas vendas da empresa, de acordo
com numeros apurados pelo empresario.

Nesse periodo, com a ajuda de um “agente comercial
internacional, cuja missao é construir relacdes comerciais
duradouras e mutuamente lucrativas”, como se autodeno-
mina o especialista em comercio exterior Silvino Leite Silva,
foram definidas as estratégias de expansao do negdcio.
“Tivemos, primeiramente, de nos estruturar no mercado
interno. Definimos que 65% das vendas deveriam aconte-
cer dentro do Pais e destinamos 35% ao exterior para com-
pensar as baixas sazonais”, afirma Ricardo.

Como qualquer plano, alguns ajustes e mudancgas de
rota foram necessarios. “Inicialmente, o mercado-alvo era o
Mercosul, pela proximidade geogréfica, mas os paises vizi-
nhos enfrentavam crises iguais ou piores a brasileira, entao,
direcionamos nosso foco para a América do Norte”, explica.



Aproximagao

A combinagao de paciéncia e persisténcia,
Ricardo atribui o sucesso das negociagoes. Ele afir-
ma que para vender seus produtos la fora investiu,
principalmente, tempo. “Foram necessarias muitas
horas de viagens de aviéo, trem, 6nibus e taxi”,
afirma. Mas o resultado fala por si: das 15 empre-
sas procuradas, cinco sao atuais clientes que enco-
mendam 12 modelos de luminarias.

Conquistar a confianga de um comprador,
principalmente estrangeiro, € um processo lento e
gradual, conforme relata Ricardo: “Na primeira
reuniao com potenciais clientes, eles nos expuse-
ram suas necessidades deixando transparecer
certa duvida quanto ao nosso retorno. No segundo
encontro, dispensaram um pouco mais de atengao
para analisar a proposta. Na terceira visita, solicita-
ram amostras, principalmente para avaliar a nossa
agilidade de entrega. Em uma quarta visita, apresen-
tamos as adaptagoes e fizemos testes. Com o pro-
duto aprovado e os prazos cumpridos, finalmente,
agendamos a primeira discussao para fechar
negocio”, resume a historia de 18 meses.

Pedras no caminho e aprendizado

Para expandir os negoécios no exterior, Ricardo
conta com o apoio do pai, José Roberto de
Almeida Leite (seu antecessor), que encara o
projeto de exportagao com entusiasmo. ‘Ja inau-
guramos nosso placar de exportagdes com bons
produtos e profissionalismo. Claro que cada eta-
pa do crescimento tem suas dificuldades, mas
todas podem e devem ser superadas com forca
de vontade e perseveranca”, afirma.

Sobre esses percalcos Ricardo relata que, com
0s seus vinte anos de experiéncia em iluminagéao e
todo o conhecimento adquirido da convivéncia com
0 pai, acreditava que nao seria surpreendido com
grandes novidades tanto em processos de nego-
ciagado, como com modelos e tecnologias de
equipamentos de iluminagdo. “Quando se atua em
um Unico mercado [o interno], € como se estivés-
semos em um barco que acompanha as ondas,
passando por periodos de crise e de bonanga. Ja
no mercado externo, nao ha crise ou bonancga iso-
ladas. Temos de ‘navegar’ em varias ondas ao
mesmo tempo, percebendo e enfrentando as di-

0 “agente comercial
internacional” Silvino Leite Silva -
sua missdo principal no “Projeto
Exportagdo” foi construir relagoes
comerciais duradouras.

ferentes situagdes econdémicas de cada pais onde
se tem ou se busca negdcios”, ilustra.

A ansiedade gerada por concorrer com em-
presas vindas de todas as partes do mundo, des-
conhecendo-as completamente ou sem conhecé-
las mais a fundo, é outra pedra no caminho do
processo de exportacao. “Sempre achei que a
concorréncia interna fosse grande, mas la fora ela
toma proporgoes imensuraveis. Nao se tem a
minima idéia de onde vém os opositores e com
que competéncia. E preciso estar preparado para
tudo”, analisa. »

Dicas para quem quer exportar:

» Cuide do mercado interno;

» Respeite a cultura do pais (mercado-alvo);

» Compre um mapa-mundi;

» Prepare-se para ouvir nao;

» Entenda as mudangas de rumo e recusas como uma
consultoria gratis;

» Tenha um calendario com os feriados do pais visitado;

» Pratique seu inglés: é a lingua oficial no comércio exterior.

A lumindria Brasil, assim
batizada por um dos
clientes norte-americanos,
¢ semelhante a
comercializada em nosso
Pais. “Fizemos apenas
adaptagoes culturais”,
resume Ricardo.



Burocracia

Negociacbes concluidas, peca adaptada a
realidade do comprador, pedido na mao — Ufal
Acabou? Nao, ainda tem a bendita da burocracia
necessaria, que da bastante trabalho. Mas, ao
contrario do que se possa pensar, 0 processo Nao
¢ tao diferente do que se enfrenta para vender
dentro do Pais, conforme conta Silvino Leite Silva.
No caso da Indelpa, que ja tinha experiéncia em
importagao, o primeiro passo ja havia sido dado: a
contratagao dos servigos de um despachante adua-
neiro. Este profissional vai agilizar um processo
que pode ser longo e cheio de entraves. Os prin-
cipais tramites sdo: definicdo da classificagéo fis-
cal do produto; cadastro na Receita Federal; defi-
nicao das condicdes de venda; fatura preliminar;
romaneio de embarque; fatura comercial; nota
fiscal Brasil; conhecimento de embarque; registro
de exportacgao; certificado de tratamento
quarentenario; contrato de cambio.

Uma das pecgas exportadas: Brasil com S

Brasil [com S] foi o nome escolhido por um
dos clientes norte-americanos para a luminaria
produzida pela Indelpa, o que teve um significado
especial para a equipe que participou do projeto
de exportagdo. “Para nos foi um momento de
gldria, demonstrou o encantamento e o respeito
do cliente muito exigente pelo trabalho realizado e
pelo nosso Pais”, diz Ricardo. O empresario
explica que a luminaria pouco difere das comer-
cializadas no Brasil. As adaptacoes feitas sao de
cunho cultural, como a forma de instalar a peca,
por exemplo. O modelo ¢ indicado para lampadas
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fluorescentes e sua instalagao pendente e vazada
propicia iluminacao direta e indireta, jogando luz
para o teto e para o chao, ao mesmo tempo.

Ricardo conta que a entrega do primeiro con-
téiner contagiou os funcionarios de entusiasmo e
tens&o. “Era tudo novo para todo mundo, tinha-
mos de testar embalagens, engradados, forma de
empilhamento, cubagem, peso e estar prontos
para todo tipo de imprevistos”. O projeto de expor-
tacéo e, especialmente, o batismo da luminéria
com o nome Brasil, estimularam a auto-estima do
empresério e de sua equipe de trabalho.

Dessa experiéncia, o empreendedor pode
absorver varias licoes. Uma delas, talvez a maior,
é que existem empresas no exterior dispostas a
comprar os produtos brasileiros, mas é neces-
sario ter criatividade e pro-atividade. Nao se trata
apenas de esperar pelos incentivos do Estado ou
pela sorte, mas sim de desenhar os proprios ca-
minhos para seu negdcio. Exportar, como se viu
aqui, é possivel. 4

Projeto de exportacéo € tema de palestra em Miami
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A saida do primeiro
contéiner: entusiasmo
contagiou todos 0s
funcionarios.

O projeto de exportacéo da Indelpa sera apresentado por Ricardo Martinelli Leite e Silvino Leite Silva em uma conferéncia
em Miami, Estados Unidos, que ocorre nos dias 4, 5 e 6 de dezembro, as 17h. O evento, que esta em sua terceira edigéo,
€ promovido pela Camara Americana de Comércio de Sdo Paulo (Amcham) e a Camara Brasileira de Comércio da Flérida
(BACCEF), com o objetivo de auxiliar os pequenos e médios empresarios brasileiros a negociar no mercado norte-americano.

Com o tema “Como participar do mercado norte-americano”, conferencistas brasileiros, norte-americanos e europeus
apresentarao casos de exportagcoes brasileiras bem-sucedidas para os Estados Unidos, além de abordar acordos de
representacao e distribuigao e estratégias de entrada, entre outros.
Informagdes podem ser obtidas no site www.amcham.com.br.



