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Barreiras nao tarifarias desafiam
a indastria metalmecanica
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Gustavo Polese, diretor do Simecs, aIerta para desaﬁos do setor, como custo elevado das operacoes no Brasil

Segmento precisara
de cautela para definir
produtos a serem
exportados para o
continente europeu

Roberto Hunoff

A abertura de novas oportu-
nidades de mercado por meio do
acordo Mercosul-Unido Europeia é
um consenso na manifestacao de
praticamente todas as lideran¢as
empresariais dos diferentes seg-
mentos industriais. A razao esta
na reducdo gradual das tarifas até
serem zeradas, o que resultard em
melhorias na competitividade dos
produtos brasileiros na Europa.
Mas existem barreiras nao tari-
farias que precisarao de atencao
especial.

O diretor vice-presidente de
relacdes institucionais do Sindi-
cato das Indistrias Metallrgicas,
Mecanicas e de Material Elétrico
de Caxias do Sul e Regido (Simecs),
Gustavo Polese, reconhece que o
acordo vai gerar muitas oportu-
nidades, de longo prazo, em um
mercado estratégico para o setor,
considerando que, em 12 anos, em
torno de 95% dos produtos envolvi-
dos terao os impostos zerados.

Mas faz um alerta: “Existem
outras barreiras ndo tarifarias que
seguirdo existindo e exigirao caute-
la por parte dos empresarios”.

Polese refere-se a avancos tec-
noldgicos, melhoria da qualidade,

tipificacdo, padroes ambientais
e sustentabilidade, entre outras
exigéncias inerentes ao mercado
europeu. Para fazer frente a estas
barreiras, o empresario precisara
de atualizacado, inovacdo e inves-
timentos continuos. “Por isso, a
cautela. O Brasil ainda tem custo
elevado para investir e a competi-
tividade segue dificil. Sao desafios
tremendos para entrar no jogo de
forma completa”, assinala.

O dirigente estima que o em-
presario que quiser exportar para a
Unido Europeia tera uma média de
6% a 15% de custo real para aten-
der conformidades regulatorias.

Uma certificacao pode custar
de 2% a 5% no faturamento, com
6 a 18 meses para liberagao; com-
pliance ambiental, de 1% a 3%, com
6 a 16 meses de processo; certifica-
¢ao alimentar, de 6% a 8%, com 6
a 12 meses; e auditorias regulares
anuais, de 0,5% a 1%.

“Sera fundamental avaliar os
produtos que justificam ser expor-
tados. O acordo é positivo, mas o
empresario nao pode ficar sonhan-
do que sera a solu¢do. Um bom
empreendedor investira em nichos
com retorno”, reforca.

Polese frisa que o momento
atual é ideal para educar o empre-
sariado no sentido de conhecer as
normas e regras dos novos mer-
cados. Neste movimento devem
estar presentes entidades pabli-
cas, como Apex e Ministério do
Desenvolvimento Econdmico, e as
entidades de classe. “Comeca ago-
ra um crondmetro ao reverso para

cumprir estas etapas. E preciso
capacita¢ao e orientacao de como
se preparar para as oportunidades
e enfrentar os desafios, além da
necessidade de baratear o custo
de capital para realizar todas estas
demandas”, avalia. Destacou que,
em recente visita a uma feira, em
Sao Paulo, notou que expositores
de paises da Unido Europeia esta-
vam preocupados em esclarecer
sobre o potencial que o acordo vai
gerar para os paises.

0O dirigente reforca que o mo-
mento exige atualiza¢do e inovacgao
com mais rapidez para reduzir as
diferencas em relagao aos euro-
peus. “Precisaremos de incentivos
para nos equiparar e superar 0S
concorrentes europeus. Sem isto,
serdo geradas dificuldades futu-
ras”, reforca.

Ele frisa que, mesmo com uma
leva de produtos ja beneficiados, as
negociacoes devem demorar mais
um pouco para acontecer em razao
das guerras do Ird com Estados Uni-
dos e Unido Soviética com Croacia.
“Tao logo isto se normalize, outras
situagOes serao percebidas. Isto vai
engrenar logo”, registra.

Indicadores de 2025

» Faturamento anual estimado da
base Simecs: RS 50 bilhdes

» Exportagoes totais:

USS 19 bilhdo

» Exportagoes para Europa:
USS 63,4 milhdes

» Setores que mais exportam:
metalmecanico e automotivo

Pequenas empresas preparam
estratégias para abrir espacos

Com atuacdo no mercado
internacional desde 2017, a
Espetosul, de Caxias do Sul, vé
no acordo uma grande opor-
tunidade para ampliar clientes
na Europa, onde tem presenca
timida, com vendas esporadi-
cas para Portugal. De acordo
com Fabio Reno Pescador,
diretor-proprietario, as expor-
tacdes se concentram, princi-
palmente, nos Estados Unidos,
na Austrdlia e no Canada. “A
reducdo de tarifas vai tornar o
produto mais atrativo na Uniao
Europeia. O acordo comercial
ajudara na definicao de cus-
tos”, estima o empresario.

Pescador pretende adotar
na Unido Europeia o mesmo
sistema em uso nos paises ja
cativos, que é de ter distribui-
dores que trabalham junto ao
varejo. Também acredita que
nao tera problemas com nor-
mas regulatérias, seguindo a
situacao atual dos mercados
em que ja atua. “Até hoje nao
houve a solicitacdo de certifi-
cados”, reforca.

0 espeto produzido se di-
ferencia dos tradicionais por
ser equipado com cabo mo-
torizado, substituindo a chur-
rasqueira rotativa. A primeira
exportacao de 30 pecas foi
para um cliente do Chile que
conheceu o produto por acaso
e se interessou. Apds o segun-
do pedido, Pescador se ques-
tionou se nao era possivel am-
pliar os mercados. Depois de
buscar informagdes, decidiu
investir no mercado externo.
Atualmente, ja tem presenca
em 15 paises.

Em atividade desde 2025,
a Maffer Componentes para
Moldes de Injecao, de Caxias
do Sul, ainda nao tem o

mercado externo como nego-
cio efetivo. As acdes resumem-
-se a entrega de pecas para
testes para possiveis clientes.
No entanto, com a formaliza-
¢ao do acordo, a intencao é
acelerar estratégias de médio
e longo prazos que permitam
acessar 0 mercado europeu.

Juliano Oliveira, gerente
comercial e administrativo,
destaca iniciativas como ter
um posicionamento premium
por meio de qualidade, inova-
¢do e sustentabilidade, obten-
cdo de certificacdbes ambien-
tais e sociais, fechar parcerias
locais, reduzir barreiras cultu-
rais e logisticas, e investir no
marketing internacional. Reco-
nhece que para ingressar nes-
tes paises serd preciso dife-
renciagdo em preco, inovagao
e atendimento. Ele acredita ser
possivel adaptar solugdes cus-
tomizadas a cada demanda de
nichos industriais dos paises,
em linha com o que ja é comum
no Brasil. Outra acdo é atuar
junto a distribuidores para fi-
delizar os canais de venda.

0 executivo também vis-
lumbra o acordo como facili-
tador para importacao de ma-
quinas mais tecnoldgicas para
suprir necessidades do parque
fabril. O objetivo é reduzir cus-
tos operacionais, sanar a falta
de pessoal mais técnico, diver-
sificar os clientes industriais e
de outros paises e elevar o pa-
drdo qualitativo dos produtos.

Atualmente, a empresa
tem produtos nas principais
ferramentarias da América La-
tina, de Caxias do Sul, Joinville,
S3ao José dos Pinhais, Sao Pau-
lo e Bahia, além de produtos
homologados por multinacio-
nais automotivas.
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Diretor da Espetosul Fab|o Pescador quer ampllar negacios



