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1 INTRODUCAO

O mercado de calgados, por ter tantos tipos, modelos, cores, precos, e, além
disso, milhares de fabricantes ao redor do mundo faz com que a concorréncia se
mantenha acirrada, o que exige dos seus fabricantes exceléncia no seu negocio, nas suas
atividades, na busca por novas tendéncias e ofertas para manter um desempenho

saudavel e sustentavel.

Com a globalizagdo, novos mercados abrem, surgem oportunidades de negdcios,
mas por outro lado também aumenta a pressdo entre os competidores internacionais,

onde surgem os desafios em diferentes situagdes e ambientes.

Dentro desse contexto, a It Design, de Morro Reuter, Rio Grande do Sul, procura

expandir seus negocios para novos mercados internacionais € promissores.

Ao realizar uma pré-analise de mercados em potencial, verificou-se trés
possiveis mercados-alvo, sendo eles, Argentina, Colombia e Portugal. A escolha se deu
ao aprofundar cada mercado. Constatou-se que a Colombia teria um maior potencial,
também pelo fato deste pais fazer parte do programa Brazilian Footwear, uma parceria
da Abicalgados com a Apex — Brasil. A Colombia é um dos paises do programa que
recebe uma série de atividades que visam a promog¢ao da marca Brasil ¢ o estimulo a

comercializacao dos calgados brasileiro. (APEX — Brasil, 2017).

Cada vez mais, a busca pelo conforto, qualidade e praticidade faz-se presente no
dia a dia dos colombianos, que estdo levando vidas mais agitadas e atarefadas. A It
Design reconhece sua proposta de valor como: “Mais do que comercializar cal¢ados, o
maior objetivo da marca ¢ entregar pecas confortaveis, diferenciadas e com as mais

relevantes informag¢des do mundo da moda.”.

Sendo assim, serdo analisados os ambientes econdmico, politico-legal,
sociocultural e concorrencial, ou seja, as oportunidades de negoécios na Colombia.
Também, a busca por aspectos e informacgdes relevantes para a decisao sobre o modo de
entrada no novo mercado e propostas relacionadas as estratégias de marketing

internacional para a inser¢ao dos produtos da empresa no mercado colombiano.



2 METODOS DE LEVANTAMENTO E ANALISE DE DADOS

Para analisar o potencial de mercado da Coldombia utilizou-se a pesquisa
qualitativa através de dados primarios e secundarios, a partir de levantamentos e analise

de dados.

Segundo Mattar (2005, p. 159), “[...] dados primarios sdo aqueles que ainda nao
foram antes coletados. Eles sdo pesquisados com o objetivo de atender as necessidades
especificas da pesquisa em andamento. Sdo utilizadas no processo de segmentacdo do

mercado”.

Para a elaboracao deste estudo foi realizada uma entrevista em forma de
questionario com a socia e proprietaria da It Design. Entrevista realizada para entender

melhor os processos de venda, produgdo e também o posicionamento da empresa.

Outro questionario foi aplicado a Embaixada do Brasil em Bogota, através de e-
mail, o qual se obteve informagdes sobre a conjuntura econdmica local, o comércio

exterior colombiano, relagdes comerciais, estrutura de comercializagdo, entre outras.

Os dados secundarios que, segundo Mattar (2005, p.159), “[...] s@o aqueles que
ja foram coletados, tabulados, ordenados e, as vezes, até analisados, com outros
propésitos de atender as necessidades da pesquisa em andamento”. Foram coletados
dados através de sites dos governos colombianos e brasileiros, sites de o6rgaos

reguladores e apoiadores de exportagao brasileira.

Apos a coleta de dados, a analise do conteudo foi realizada em forma de texto, e
também através do Business Model Generation, também conhecido como Modelo
Canvas, desenvolvido por Alex Osterwalder e Yves Pigneur, matriz SWOT e o modelo

das Cinco Forgas Competitivas de Porter.
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3 ANALISE INTERNA DA EMPRESA

Neste capitulo apresenta-se a empresa It Design e dados coletados a partir de
conversas e entrevistas. Também serd apresentado o produto a se inserir no mercado
colombiano. A andlise interna da empresa foi realizada a partir do modelo Canvas e

analise SWOT.
3.1 It Design

A empresa It Design ¢ uma loja online brasileira, exclusiva de calcados e
acessorios. Localizada na cidade de Morro Reuter, no Rio Grande do Sul, a It tem como
foco as tendéncias do mundo da moda, através de materiais, detalhes e informagdes
extremamente modernas. O maior objetivo da marca ¢ entregar pegas confortaveis,
diferenciadas e, principalmente, com as ultimas e mais relevantes informagdes do

mundo da moda.

A marca iniciou suas atividades em 2014, com desenvolvimento de sapatilhas,
que tinham como matéria prima destaque as estamparias e cores diferenciadas. Com
langamentos semanais, a It focava em um publico de 30 anos de idade para mais, que

prezasse pelo conforto/arrumado.

Em setembro de 2015 o site foi ao ar, com a ideia de proporcionar um
atendimento com comunicacdo dindmica e eficiente, respondendo as duvidas e se
colocando a disposicao para eventuais contratempos. Além de buscar feedbacks de suas

clientes a fim de aprimorar e inovar seus produtos.

Foi através de feedbacks e pesquisas que a empresa acabou tomando uma nova
direcdo quanto ao seu produto. Passou a concentrar e apostar sua produgdo na linha de
ténis com estampas lisas, produto que hoje corresponde a 90% do faturamento da

marca. O que fez com que o foco inicial de publico-alvo da empresa se repaginasse.

Hoje, os principais clientes concentram-se nos estados de Sdo Paulo, Parand e
Rio Grande do Sul, sdo clientes do publico feminino de idades entre 18 e 24 anos.
Jovens ligadas ao mundo da moda e suas tendéncias. Tendéncias essas que sdo ditadas

principalmente por blogueiras brasileiras e internacionais.

A marca viu um consideravel crescimento em sua produg¢do a partir do momento

em que decidiu apostar em contatos com essas blogueiras, as quais divulgam os
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modelos da It, além de sugerirem e darem suas opinides sobre futuras novidades no

mercado da moda.

Hoje, todo o desenvolvimento e produc¢do dos produtos sdo realizados pela
propria It. Por se tratar de uma empresa relativamente nova no mercado e que trabalha
com 0 e-commerce, a empresa nao tem possui estoque de produto final. Produz apenas

quando o cliente faz a compra.

A empresa tem como objetivo a internacionaliza¢cdo de seus produtos de maneira
gradual. Sua estratégia ¢ posicionar a marca e o produto como premium, tendo como

principal foco a satisfacdo de seus clientes.
3.2 Ténis

Sobre os produtos utilizados na produgdo dos calgcados da It Design: a sola ¢
feita em TR, uma borracha termoplastica, ¢ um material muito versatil e facil de limpar,
que apresenta um dominio rigido e outro flexivel. J& os cabedais sdo de tecidos ou
matérias sintéticos. Os metais utilizados sdo banhados em ouro, o que proporciona
durabilidade e qualidade. A palmilha ¢ feita com EVA, uma borracha nao toxica, de alta

tecnologia, que mistura etil, vinil e acetato, o que garante um maior conforto.

A Tt Design ndo trabalha com matérias reciclados, ou com proposta sustentavel,
porem valoriza muito a producdo sem desperdicios. Por isso ndo ha sobras de materiais,

reduzindo a geragao de lixo.

E uma empresa que valoriza a mao de obra local e artesanal. Seus fornecedores
sdo todos da regido sul, do polo coureiro cal¢adista gaticho, ou seja, o produto ¢ 100%

brasileiro.

’

E assim que a empresa garante um calcado bem feito e de qualidade. E o mais
importante, mesmo com todo esse cuidado, a empresa consegue colocar seu produto no
mercado com um preco justo e competitivo, que segundo a proprietaria, ¢ o que o

mercado esta buscando hoje.
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Figura 1 — Ténis It Design

Fonte: It Design, 2017

3.3 Business Model Generation — Modelo Canvas

O Business Model Generation ou Modelo Canvas ¢ uma ferramenta de
gerenciamento estratégico, que permite desenvolver e esbogar modelos de negdcios
novos ou existentes. O modelo foi inicialmente proposto por Alexandre Osterwalder
para facilitar o entendimento ¢ a discussao do modelo de negocios das empresas. Para o
autor “Um Modelo de Negocios descreve a logica de criagdo, entrega e captura de valor

por parte de uma organizagao”.

Este modelo viabiliza repensar o modelo de negodcios e criar novas estratégias a

partir da andlise do funcionamento da empresa.
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Fonte: Elaborado pela autora, 2017.

3.3.1 Proposta de Valor

Parceria com outros
produtos.

Mewsietter

A estratégia ¢ posicionar a It Design como um cal¢ado premium, de origem

brasileira, fabricado com matérias primas de alta qualidade.

Ao ler alguns artigos no Euromitor, constatou-se que calgados confortaveis e em

estilo esportivos sdo uma grande tendéncia no mercado colombiano. Satide e bem-estar

sao estilos de vida que ganhardo destaque nos proximos anos, 0 que consequentemente

levard a um aumento da demanda de vestuario e calgados de inspiragdo desportiva.

3.3.2 Relacido com o Cliente

O relacionamento com o cliente ocorre principalmente em feiras e eventos ou

através das redes sociais e internet, onde sdo compartilhadas experiéncias e pesquisa-se

sobre a satisfacao do cliente com o produto.



14

Feiras e Eventos do Setor na Colombia

O evento mais importante na area de feiras e exposicdoes para o comércio
importador ¢ a Feira internacional de Bogota, reconhecida como um dos mais bem
estruturados eventos da América Latina da categoria. Constitui uma grande mostra
bienal, de caracteristicas essencialmente comerciais, realizada normalmente na segunda
quinzena de setembro. A Feira Internacional de Bogota representa uma das melhores
oportunidades para o exportador brasileiro sondar o mercado colombiano, fazer contatos

com eventuais representantes e realizar negocios.

Colombiamoda: ¢ a maior plataforma de negociacdo no segmento de moda do

pais, com grande oferta e demanda, ocorre anualmente em Medellin.

Colombiatex de Las Américas: também em Medellin anualmente, ¢ um espaco
no qual se apresenta as tendéncias e novidades em tecidos, suprimentos e maquinas para

moda, calgados e utensilios domésticos.

International Footwear and Leather Show - IFLS: o saldo internacional de
calcado e couro ¢ realizado em Bogota. Especializado em calgados e artigos em couro,
apresenta os mais recentes modelos e tendéncias de moda em produtos acabados e as

ultimas colegdes de fabricantes nacionais e importados.

Feira a qual a moda brasileira ganha destaque na vitrine colombiana. Na ultima
edicdo que ocorreu em fevereiro de 2017, nada mais nada menos que 30 marcas
brasileiras expuseram seus produtos. Segundo o trader de uma das empresas
participantes: “O trabalho de matchmaking realizado pelo Brazilian Footwear esta sendo
muito bem feito e percebemos dois tipos de perfis de clientes: a “super cadeira”, que
temos mais dificuldades de trabalhar, e clientes menores, que sdo bem mais flexiveis em
receber marcas de fora e que, ao mesmo tempo, querem exclusividade, querem um
produto diferente, e ai surge um nicho de mercado interessante para as nossas marcas”.
Ja o representante de outra empresa, destacou: “Sabemos que temos muito a explorar, a

Colombia tem muito potencial e estamos investindo pra ganhar espaco”.

Dados do relatorio da Abicalgados apontam que, durante a amostra/edi¢do 2017,
foram fechados negocios na ordem de USD 2,88 milhdes (129 mil pares), sendo que a

previsao ¢ de chegar a mais USD 18,47 milhdes (2,97 milhdes de pares) em vendas que
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foram alinhavadas durante o evento. O numero ¢ 2,5% maior que o registrado no ano

de 2016.

Segundo a analista de Promog¢do Comercial da Abical¢ados, Maria Patricia de
Freitas, as empresas, de maneira geral, estavam satisfeitas com os resultados
alcangados. “O Matchmaking realizado pela Abicalgados foi muito elogiado pela
qualidade dos contatos, o que possibilitou a geracdo de novos negocios.” Para Patricia o
resultado s6 ndo foi mais positivo pela questao do preco, ja que a recente desvalorizagao
do dolar encareceu o produto brasileiro no exterior, e também em fun¢do do aumento do
IVA (Imposto sobre o Valor Acrescentado) de 16% para 19% na Coldmbia, o que inibiu

os compradores locais.

Expoasoinducals: organizado anualmente em Bucaramanga, pela Associagao de
Industria e Calgado, visa aumentar a competitividade das empresas regionais, nacionais

e internacionais, na area de producao e comercializagao.
3.3.3 Segmentos de Mercado

Perfil do Consumidor

O consumidor colombiano de calgados/ténis brasileiros pode ser definido como
jovem adulto, na faixa etaria entre 15 e 60 anos. Preocupado com o conforto, inovagao,
criatividade e excelente qualidade, se interessa por tendéncias globais, combinagdes de

materiais, texturas, bordados e estampas. (Abicalgados, 2017).

Em uma pesquisa realizada pela Abicalgados (2017) com lojistas e distribuidores
calcadistas da Colombia, compradores destacam a qualidade do calgado brasileiro e a
sintonia com as tendéncias do momento que trazem consigo valores que agradam os
consumidores colombianos. O Brasil ¢ hoje o segundo maior fornecedor de calgados

para o mercado colombiano, com mais de 8 milhdes de pares anuais.

Juan Pablo Cadavid, gerente geral da Calzado Paso Firme, empresa com 18 lojas
de cal¢ados femininos, masculinos e infantis, garante que o atendimento personalizado
que os fabricantes brasileiros ddo aos empresarios colombianos ¢ um dos diferenciais,
como destaca em sua fala: “A atengcdo que recebemos nao tem comparagdo com

fornecedores de outros paises. Isso influencia nossas decisdes de compra e, mesmo que
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0s precos brasileiros sejam um pouco mais altos, consideramos que o custo-beneficio ¢

muito positivo”.

J& a designer Maria Luisa Ortiz falou sobre o comportamento do consumidor e
apresentou um panorama do mercado colombiano. “Os lojistas se surpreendem com as
colegdes apresentadas pelas marcas brasileiras por seus diferenciais de moda, entretanto
acabam fazendo pedidos de modelos mais tradicionais, pois os consumidores finais

ainda preferem os sapatos classicos, com cores neutras”, destacou.
3.3.4 Parceiros Chave

Abicalcados/Apex

A Abical¢ados, Associagdo Brasileira das Induastrias de Calgcados em parceria
com a Apex-Brasil, Agencia Brasileira de Promocao de Exportagdo e Investimentos,

criaram o Brazilian Footwear, Programa de Promocao as Exportacdes de Calcados.

Ao promover os calgados nacionais, o Brazilian Footwear permite a ampliagao
dos destinos de embarques, estimulando o crescimento e a qualificacio do setor, a
geracdo de empregos e a arrecadagdo de divisas. A participagdo das atividades ¢ aberta
as empresas calgadistas que se identificam com os objetivos, metas e compromissos do

programa.

O propdsito do projeto ¢ aumentar as exportagdes brasileiras, indicar dire¢des
estratégicas para empresas do setor, promover o desenvolvimento para exportar,

alavancar oportunidades de negocios.

O Brazilian Footwear promove diversas agdes de internacionalizagcdo, desde a
capacitagdo para a exportagdo até¢ acdes de promog¢ao comercial e de imagem, visando
qualificar cada vez mais os embarques, fidelizando e abrindo novos mercados para o

calgado brasileiro.

Contratos de Intermediacdo

Os tipos de contratos que permitem ao exportador brasileiro atuar no mercado
colombiano sdo: contrato de representagdo, de mandato, de agéncia comercial, de

comissao, de preposicao e de franquias.
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Os contratos de representacdo sdo a forma mais usada pelos estrangeiros para
desenvolver negocios na Colombia em que se conferem poderes a um representante que

poderd, por sua vez, contrair um ou varios negocios em nome do representado.

Nos contratos de mandato mercantil, uma pessoa obriga-se a realizar um ou
varios contratos de comércio em nome de outra. A diferenca entre a representagdo e o
mandato estd em que, na primeira, quem tem a obrigacdo e goza dos beneficios do
negocio celebrado € o representado (ja que o representante atua em nome € por conta

deste), enquanto no contrato de mandato o mandatario podera atuar em nome proprio.

A figura de agéncia comercial constitui uma forma de intermediacdo na qual
uma pessoa que atua de forma independente recebe o encargo de promover ou
desenvolver o negdcio de um empresario de forma estdvel e exclusiva numa regido
determinada. O contrato de comissdo ¢ utilizado pelas empresas quando fazem entrega
de determinados bens a uma pessoa (“‘comissionada”) para que os venda dentro de um

prazo determinado.

O contrato de preposicdo ¢ uma forma de mandato pela qual alguém ¢
encarregado de administrar um estabelecimento de comércio ou parte de sua atividade
comercial. Pelo contrato de franquia, o franqueador outorga ao franqueado a
distribuicdo comercial e exploragdo de um produto ou servigco sob seu nome recebendo
como contraprestagdo o pagamento de um direito de entrada e uma porcentagem por
regalias. O franqueador transmite ao franqueado o “know-how” do negbcio, toda a
ajuda e suporte técnico necessarios, sob as condi¢cdes operativas, comerciais,
econdmicas e geograficas pré-estabelecidas e controladas pelo franqueador. O uso de
contratos de franquias vem se expandindo notadamente na Coldombia, tanto por
empresas nacionais como estrangeiras. Cada caso em particular requer o cumprimento
de exigéncias legais diferentes, razdo pela qual se recomenda uma consulta prévia as
autoridades da Embaixada da Colombia em Brasilia ou ao Setor de Promogao
Comercial da Embaixada do Brasil em Bogota (SECOM), bem como a escritorios de

advocacia na Colombia.

Instalacdo de Escritorios Comerciais na Colémbia

Os escritorios de representagao comercial estdo autorizados a realizar negocios

na Colombia, desde que devidamente registrados na Camara de Comércio da cidade em
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que venham a instalar-se. Existem exigéncias especiais apenas para o setor financeiro e

de investimentos.

No caso de empresas brasileiras que venham a realizar investimento no pais, a
legislagdo colombiana consagra os principios da igualdade e da universalidade, os quais
impedem qualquer discriminag@o entre nacionais e estrangeiros quanto ao tratamento e
beneficios dados ao investidor. Consagrou-se para o capital externo a possibilidade de
investir em praticamente todos os setores da economia, com a eliminagdo dos
obstaculos para seu estabelecimento no pais, sendo a Unica condi¢do a realizacdo de
registro especifico junto ao Banco da Republica, a fim de garantir os direitos cambiais

vinculados a remessa de lucros. (Ministério das Relagdes Exteriores, 2012).

Caso seja de interesse da empresa brasileira investir na Coldmbia, sugere-se
também consultar a Agéncia para a Promocao das Exportagdes e dos Investimentos da
Colombia, PROEXPORT, que tem escritério de representacdo em Sao Paulo e oferece

assessoria legal aos investidores estrangeiros.

Consultoria de Marketing

A Coldombia conta com numero significativo de empresas, nacionais e
estrangeiras, com atuacao em todo o territério do pais, capacitadas para realizar diversos
tipos de estudos de mercado (envolvendo preferéncias dos consumidores e outros
indicadores) ou formulacdo de estudos setoriais (comércio, industria, turismo,

transporte, etc.).

O uso de consultorias de “marketing” depende do perfil de cada empresa.
Algumas empresas multinacionais ndo necessitam do servico, porque seus produtos ja
téem compradores permanentes, exclusivos e fixos. Outras, no setor de produtos de
grande consumo, preferem realizar estudos para definir sua estratégia de ingresso a um
mercado especifico. Este recurso ¢ cada vez mais utilizado na Colombia. O Setor de
Promog¢ao Comercial da Embaixada do Brasil na Colémbia podera auxiliar na selegao
de empresa que esteja de acordo com os objetivos e necessidades especificas de cada

exportador.
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3.3.5 Atividades Chave

Promover o uso de um calgado confortavel, que a0 mesmo tempo seja moderno

e traga consigo relevancias da moda.
3.3.6 Canais

Os canais de comercializagdo variam em fungdo do produto. Algumas
organizacdes multinacionais contam com subsidiarias na Colombia e comercializam
diretamente seus produtos. Estas subsididrias sao, geralmente, importadores atacadistas,
diretos e exclusivos. No caso de alguns bens de consumo, como automoveis, um
distribuidor internacional estabelece todos os contatos e efetua todos os tramites de
importacdo, pois detém pontos de venda proprios que se encarregam de abastecer o

consumidor final.

r

O mecanismo mais utilizado na Colombia, entretanto, ¢ a designacdo de um
agente ou representante, que se responsabiliza pela comercializacdo do produto. Em
alguns setores de bens de consumo, os importadores entregam a mercadoria a
distribuidores que se encarregam de obter clientes em supermercados, armazéns e em
redes de pequenos comércios varejistas. Isto ja ndo ocorre com bens intermediarios e
matérias-primas, que t€m poucos clientes muito conhecidos, os quais se abastecem junto

a importadores diretos.
E-Commerce

Conforme artigos publicados no Euromonitor, o varejo pela Internet na
Colombia continuou a ganhar terreno em 2016, os colombianos estdo mais confiantes
em realizar compras online, € o varejo pela internet como um todo experimentou um
crescimento de dois digitos. Nesse canal, o setor de Calgados e Vestudrio cresce
rapidamente, a ponto de o seu valor de vendas serem hoje semelhante ao dos eletronicos
e aplicativos, que por muitos anos foi o mais alto no varejo pela internet. O
desenvolvimento positivo dos Cal¢ados e Vestuario foi sustentado pela possibilidade de
utilizar diferentes métodos de pagamento que a internet oferece a flexibilidade nas
politicas de devolugao e, por fim, os descontos chamativos e promog¢des exclusivamente
online, que as lojas fisicas fazem com frequéncia para atrair consumidores para seus
websites. Os consumidores estdo se familiarizando com um canal que oferece

praticidade e bons descontos.
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Os colombianos estao mais ocupados, com menos tempo para atividades de lazer
como compras. Nesse contexto, os consumidores buscam praticidade ao fazer suas
compras, logo, tém preferido cada vez mais comprar online ou receber a visita dos

vendedores em casa, quando estdo disponiveis.

Embora o varejo especializado em Calgados e Vestuario ainda seja o canal mais
importante, o varejo pela internet gerou um crescimento médio anual de 58% no periodo
revisto, a precos constantes de 2015, respondendo por 3% do total de vendas de

Calgados e Vestuario.

No periodo revisto, as vendas diretas tiveram um crescimento forte. Se, em
2010, as vendas diretas representavam 5% do total do valor de vendas, em 2015 este

numero pulou para 8%, superando os canais baseados em lojas.

De acordo com Thiago Brandao, consultor especialista em Comércio Exterior do
SEBRAE/SP, a crise ¢ uma boa oportunidade para empreendedores investirem no

comeércio para outros paises.

Em 2013, as empresas brasileiras que venderam produtos para estrangeiros via
internet movimentaram R$ 1,5 bilhdo. Em estudo encomendado pelo PayPal ¢ realizado
pela Nielsen, estima-se que, em 2018, esse nimero chegue a R$ 4 bilhdes. Além disso,
metade dos compradores online no mundo usaram sites internacionais no ano de 2015.

(SEBRAE/SP, 2017).

O Sr. Thiago aponta que existem incentivos fiscais que existem para
exportadores, como a isencdo de ICMS, IPI, PIS e outros. Para ele, um dos grandes
motivos para ainda ndo encontrarmos tantos e-commerces brasileiros que exportam ¢ a
falta de informagdo. “As pessoas realmente ndo sabem como fazer isso”, diz. Pensando
nisso, o consultor descreveu um “passo a passo” para que uma empresa online seja bem-

sucedida nas exportagdes.

Planejamento: Segundo Sr. Brandao, os brasileiros ndo costumam prestar muita
atenc¢do no planejamento. No entanto, ¢ preciso que a empresa tenha todas as etapas do
processo de criagdo desse e-commerce, além das metas ¢ do or¢gamento. E bom saber

explicar o significado de seu nome e verificar quanto seu produto ou servigo vai custar.
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Anadlise do mercado: Um conselho dado por Brandao ¢ que seja feita uma analise
de mercado e de que tipo de pessoa ele pode atrair. Se a pesquisa indicar, por exemplo,
que os arabes serdo maioria entre os seus clientes, pode ser que valha mais a pena

investir em uma traducao nesse idioma do que em espanhol.

Oferta de produtos: Assim como o mercado, uma pesquisa sobre quais produtos
vender para o exterior deve ser feita. Um brigadeiro, por exemplo, apesar de ser um
alimento, tem data de validade minima de duas semanas e pode ser uma boa opg¢ao para
um e-commerce voltado a outros paises. Além disso, ¢ recomendado que as formas de

transporte e embalagem sejam avaliadas.

Publico e comunicagio: E importante definir o publico-alvo e, a partir disso, o
que sera feito para conquistar sua confianga. O empreendedor precisa tomar cuidado
com esse tipo de detalhe. Marcelo Costa, socio fundador da Crux Ecoaventuras, afirma
que, para ser visto, € necessario ter um site com um bom design e com adaptagdo para o

mobile.

Aprendizado: De acordo com Branddo, um dos grandes motivos para o brasileiro
ndo investir no e-commerce de exportagdo ¢ a falta de informacao. Entao, para comecgar
um negocio dentro dessa area, avalie as necessidades de aprendizado e como os

parceiros escolhidos podem ajudar a alavancar as vendas.
3.4 Analise SWOT

A Analise SWOT ou Matriz SWOT ¢ uma ferramenta utilizada para posicionar
ou verificar a posi¢ao de uma determinada empresa em seu ramo de atuagdo. A sua
utilizag¢do se d4 como método de gestdo para os estudos dos ambientes interno e externo
da empresa através da identificacdo e analise dos pontos fortes e fracos da organizagao,
e das oportunidades e ameacas as quais ela esta exposta. Para KOTLER (2000), “A
analise Swot ¢ uma avaliagdo global das forgas e fraquezas, oportunidades e ameagas
dentro da organizacdo e ¢ através dela que identificamos onde devem ser alteradas as
estratégias para melhorar os processos ou manter caso esteja tendo um resultado

positivo”.
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Figura 3 — Analise Swot

Forcas (Strenghts)

- Material versatil, que proporciona
durabilidade com qualidade.

- Produto 100% brasileiro.

- Valorizagao da mao de obra local.

- Apoio da Abicalcados e Apex com o

projeto Brazilian Footwear.

Oportunidades (Opportunities)

- Aumento do numero de consumidores
em busca do cal¢ado confortavel, de
qualidade e moderno.

- O calgado brasileiro remete a qualidade.
- Feiras e eventos do setor calcadista.

- Acordo de Livre Comércio entre Brasil
e Colombia inclui tarifas de 1,95% para
os calgados.

- Incentivo do governo as exportagdes.

Fraquezas (Weaknesses)

- Marca pouco conhecida.
- Por ser uma empresa nova no

mercado, € pequena.

Ameacas (Threats)

- Concorrentes locais e/ou

estrangeiros com  precos  mais
competitivos.

- Alta carga tributaria brasileira no
processo produtivo.

- Logistica interna brasileira.

- Venda através de distribuidores que
podem ndo posicionar a marca de
maneira eficaz.
-  Dumping: principalmente em

calcados provindo da  China.
Afetando ndo so6 a industria local,
mas também empresas estrangeiras

que queiram competir no mercado.

Fonte: Elaborada pela autora, 2017.
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4 AMBIENTE DE NEGOCIOS NA COLOMBIA
4.1 Visao Geral do Pais

A economia da Colombia viveu um periodo de crescimento inédito até 2015,
quando comecou a perder impeto, sobretudo a partir da queda do prego global do
petroleo. Com isso, a inflagdao subiu e a demanda de consumos se enfraqueceu. Apesar
disso, os resultados gerais continuam bons, com expectativa de que a Colombia se
recupere no médio prazo. O governo estd investindo em infraestrutura para melhorar a

produtividade. (APEX — Brasil, 2017).
4.2 Dados Geograficos e Demograficos

A Coldombia localiza-se no extremo noroeste da América do Sul e possui uma
area total de 1.038.700 km?. Compartilha fronteiras terrestres com Venezuela, Equador,
Panama, Brasil e Peru. Além disso, tem acesso aos oceanos Pacifico e Atlantico, o que

lhe confere uma posicao estratégica privilegiada.

A capital do pais ¢ Bogota, que se localiza numa area quase inteiramente plana
de 4.250 km?, na regido andina, a 2.630 m de altitude. Outras principais cidades sdo

Medellin, Cali e Barranquilla. (Ministério das Relagdes Exteriores, 2012).

Tabela 1 - Distancias entre as principais cidades colombianas:

Trecho Km

Bogota — Barranquilla 443

Bogota — Cali 299
Bogota — Medellin 247
Barranquilla — Cali 859

Barranquilla — Medellin 533

Cali — Medellin 328

Fonte: Instituto Nacional de Vias (INVIAS)
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A populagdo da Colombia era de 39,9 milhdes em 2000 e cresceu para 48,2
milhdes em 205. A taxa de crescimento médio anual da populagdo do pais vem caindo
década apos década desde os anos 1980, quando registrou 2,1%. Este padrao deve
continuar nas décadas de 2010 e 2020, quando se espera que chegue a 0,9% e 0,6%,
respectivamente. Em 2030, a populagdo da Colombia devera estar em 53,2 milhdes, um
aumento de 10,3% a partir de 2015. A maior parte da populagdo tem mais de 30 anos de
idade e deve envelhecer rapidamente entre 2015-2030, com sua idade aumentando de

30,0 para 36,4 anos durante esse periodo. (APEX — Brasil, 2017)

A taxa de fertilidade da Colombia vem caindo por mais de trés décadas. Em
2015, a mulher colombiana tinha em média 1,9 filhos, uma queda em relacao aos 4,0 de

1980. Em 2030, a taxa de fertilidade tera caido a 1,7.
4.2.1 Comércio e Investimentos

Tem-se observado, nos ultimos anos, crescente queda no déficit comercial da
Colombia com o Brasil. O superavit brasileiro, em 2014, montou a US$ 668 milhdes,
valor 39% inferior aquele observado no mesmo periodo de 2013. Em 2104, as
exportacdes colombianas para o Brasil (US$ 1,71 bilhdo) aumentaram 20%, enquanto as
importacdes procedentes do Brasil (US$ 2,38 bilhdes) cairam 8% em comparagdo com

o resultado de 2013 (dados do MDIC).

Os principais produtos brasileiros importados pela Colombia, em 2014, foram:
a) reatores nucleares, caldeiras, maquinas e suas pegas; b) veiculos, autopecas e
acessorios; c) ferro e ago; d) produtos quimicos organicos; ¢ e) aparelhos e materiais
elétricos, de gravacao e imagem. Por outro lado, na pauta exportadora colombiana para
o Brasil, destacam-se: a) combustiveis, 6leos minerais e seus produtos; b) plasticos e
suas manufaturas; c) produtos quimicos organicos; d) vidro; e e) gorduras e 6leos

animais e vegetais (DANE,2017).

O éxito econdmico e social colombiano, bem como o ambiente de negdcios
favoravel, tem contribuido para atrair o investimento brasileiro para a Colombia, o que €
refletido no aumento — mais de 80% entre 2010 e 2014 — do valor do estoque de
investimento nacional em diferentes setores: tanto os mais tradicionais, como energia,
minera¢do e construgdo civil, como em areas inovadoras como tecnologia e

comunicagdes. Destaca-se, ainda, o papel fundamental das construtoras brasileiras, que
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com sua reconhecida experiéncia técnica tem contribuido para a expansdo e
modernizagdo da infraestrutura local, em areas como geragdo de energia e transporte
terrestre e fluvial. Recentemente, foram observados importantes investimentos no setor
financeiro. E digno de nota, ainda, o dinamismo observado no ramo das franquias, que
gradualmente tém conquistado o consumidor colombiano, em diversos segmentos,
como moda, educacdo, aluguel de veiculos e livrarias. Por outro lado, os investimentos
colombianos no Brasil também estdo aumentando em diversos campos, como o
petrolifero, a transmissdo de energia elétrica e a induastria de plasticos e resinas.

(Ministério das Relac¢des Exteriores, 2012).

A importancia conferida ao mercado colombiano reflete-se, ainda, na abertura,
em Bogota, de representagdo da Agéncia Brasileira de Promo¢ao de Exportagdes e
Investimentos (APEX-Brasil), bem como no marcado interesse expresso por entidades
setoriais como a Associagdo Brasileira de Maquinas e Equipamentos (ABIMAQ) e a
Associagdo Nacional de Fabricantes de Veiculos Automotores (ANFAVEA), que tém

intensificado seus contatos com suas homologas locais.
4.2.2 Dados Macroecondmicos

Segundo dados do Euromonitor (2017), a Coldmbia tem sido um dos paises de
crescimento mais rapido na regido nos ultimos anos, mas o ritmo comegou a

desacelerar. O PIB real devera crescer 2,1% em 2016, apds ganhos de 3,1% em 2015.

Um crescimento de 4,4% foi registrado em 2014, sustentado por grandes ganhos
em obras publicas. Porém a produtividade e o investimento fora das industrias de
petroleo e mineracdo foram moderados. O ritmo desacelerou para 3,1% em 2015,

quando os pregos do petroleo cairam e as exportagdes diminuiram em mais de um tergo.

A inflagdo esta acima da meta, apesar da politica monetaria, no momento, ser
restritiva. Os pregos subiram 5,0% em 2015 e a previsdo para 2016 ¢ que a inflagdo seja
de 7,4%. Uma grave seca, juntamente coma queda do peso colombiano, impulsionou o
aumento dos pregos. A meta do Banco Central esta entre 2% e 4% ao ano. Para
combater a inflagdo, o Banco Central elevou as taxas de juros para 7,5% em junho de

2016, sendo este o décimo aumento consecutivo.
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Tabela 2 — Principais Indicadores Econémicos

PIB 2010 US$ 233,07 bilhoes
PIB 2015 US$ 292,03 bilhoes
PIB projegao para 2020 USS$ 241,39 bilhdes
PIB “per capita” 2015 USS$ 6.055
PIB “per capita” proje¢do para 2020 USS$ 6.847
Inflagdo 2015 5,0%

Elaborado pela autora com base em dados do Euromonitor, 2017.
4.2.3 Comércio Exterior Geral do Pais

As exportacdes totais da Colombia cresceram 43% de 2010 a 2011, devido ao
aumento de 56,9% nas vendas dos produtos tradicionais (café, combustiveis e seus
derivados, carvao, ferro-niquel). As exportagdes dos produtos ndo tradicionais
apresentaram aumento de 23,1%. As importagdes colombianas cresceram 34,4% no
periodo, em razdo do aumento nas compras de veiculos e pecas (variacdo de 60%);
combustiveis e Oleos minerais (85,2%); e caldeiras, maquinas e partes (23,3%).

(Ministério das Relacdes Exteriores, 2012).

Exportacdes

A pauta de exportagdo colombiana mantém a forte concentragdo nos produtos
tradicionais, que representaram quase 65% das exportagdes em 2011 e tiveram aumento
de 56,9% em relagcdo a 2010. O crescimento global das exportacdes foi devido, em
grande parte, as vendas de petroleo e seus derivados, que contribuiram com 28,8 pontos
percentuais para a elevagdo das exportagdes colombianas. Os principais aumentos das
exportacdes de produtos tradicionais em 2011, em valor, foram: a) petroleo e seus
derivados - 69,6%; b) carvao - 39,6%; e c) café - 36,8%. As exportagdes de ferro-niquel
tiveram queda de 15,9%. O crescimento das exportagdes ndo tradicionais foi explicado
pelo aumento nas vendas de ouro (31,4%); alimentos, bebidas e tabaco (27,5%);

matérias plasticas (20,2%).
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Segundo dados do Ministério das Relagdes Exteriores (2012), os principais
destinos das exportacdes colombianas foram EUA (38,6% do total exportado), Paises
Baixos (4,4%), Chile (3,9%), China (3,5%), Panama (3,4%), Equador (3,4%),
Venezuela (3%), Aruba (3%), Espanha (3%), Peru (2,5%) e Brasil (2,5%).

Importacdes

As importacdes da Colombia atingiram em 2011 US$ 55 bilhdes, o que
representa aumento de 34,4% em relagdo a 2010. Os bens adquiridos dos Estados
Unidos participaram com 25% do total importado; a China, 15%; o México, 11,2%; o

Brasil, 4,9%; e a Alemanha, 4%.

Balanca Comercial

A balanga comercial de 2011 registrou saldo favoravel a Colombia da ordem de
USS$ 2 bilhdes, frente ao déficit de US$ 1 bilhdo do ano anterior. A reversdo do saldo
comercial ¢ explicada em grande parte pelo aumento do superavit com os EUA, que
atingiu US$ USS$ 8 bilhdes, e pelo incremento nas vendas de combustiveis e derivados
aquele pais. O superavit com os Paises Baixos chegou a US$ 2,2 bilhdes; com o Chile, a

USS$ 1,3 bilhdo; e, com a Venezuela, a US$ 1,2 bilhdo.

Os principais saldos negativos do comércio exterior da Colombia em 2011 foram
com a China (US$ 5,6 bilhdes) e o México (US$ 5,1 bilhdes). A Colombia teve com o
Brasil déficit comercial de US$ 1,2 bilhao.

O superavit da balanga comercial no setor de minera¢do passou de US$ 19
bilhdes em 2010 a USS 31 bilhdes em 2011, um aumento de 63%. O déficit da balanca
comercial em produtos industriais aumentou US$ 8,2 bilhdes e atingiu US$ 26,2
bilhdes, sendo as linhas de maior déficit neste setor as referentes a maquinas e

equipamentos (US$ 5,6 bilhdes) e a produtos quimicos (US$ 5,5 bilhoes).
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Tabela 3- Colombia: Comércio Exterior US$ bilhoes

Descrigao 2007 | 2008 | 2009 | 2010 | 2011
Exportagdes (FOB) 30 38 33 40 56
Importagdes (CIF) 33 40 33 41 55
Saldo Comercial -3 -2 0 -1 -2
Intercambio Comercial 63 77 66 81 111

Elaborado pela autora com base em dados da Divisdo de Inteligéncia Comercial

Colombiana
4.3 Relacoes Comerciais Brasil — Colombia
4.3.1 Intercambio Comercial

Segundo o Ministério das Relagdes Exteriores (2012), o intercambio comercial
entre Brasil e Coldmbia vem aumentando pouco a pouco desde 2004, quando a corrente
ultrapassou a marca simbdlica de US$ 1 bilhdo. A estabilidade macroeconémica nos
dois paises, que sustenta processo continuo de crescimento, favorece o adensamento das

relagdes comerciais entre os dois vizinhos sul-americanos.

O Brasil foi o décimo-primeiro pais de destino das exportagcdes colombianas, as
quais cresceram 31,7% com relagdo ao mesmo periodo de 2010, com uma participacio
de 2,5% no total (US$ 1,4 bilhdo). Esse aumento é explicado principalmente pelo
aumento das exportacdes de combustiveis, 6leos minerais e seus derivados (31,4%),
materiais plasticos (29,2%), borracha e suas manufaturas (18,9%), navegacdo aérea e

espacial (39%) e, especialmente, os 6leos de origem animal ou vegetal (1055,3%).

O Brasil manteve-se como o quarto fornecedor da Colombia, responsavel por
compras colombianas de US$ 2,7 bilhdes (4,9% do total importado), o que representou

aumento de 15,6% em relagdo a 2010.
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Tabela 4- Brasil x Colombia: Evolucido do Intercimbio Comercial

USS$ milhoes, FOB

Descrigado 2007 2008 | 2009 2010 | 2011 |2011 2012

(jan-mar) | (jan-mar)

Exportagdes brasileiras | 2.339 | 2.295 | 1.801 |2.196 |2.577 | 541 654

Variacao em relagdo ao | 9.3 % | -1,9% | -21,5% | 21,9% | 17,3% | 9,7% 20,9%

ano anterior

Importagdes brasileiras | 427 829 568 1.079 | 1.384 | 299 324

Variacao em relagdo ao | 72,1% | 94,3% | -31,5% | 90,0% | 28,3% | 41,0% | 8,4%

ano anterior

Intercambio comercial 2.765 3.124 | 2.369 3.275 |3.961 | 840 978

Variacdo em relacdo ao | 15,8% | 13,0% | -24,2% | 38,3% | 20,9% | 19,1% | 16,4%

ano anterior

Saldo comercial 1912 | 1466 |1.233 |1.117 |1.193 | 242 330

Elaborado pela autora com base em dados do MDIC/SECEX/Aliceweb.
4.3.2 Investimentos Brasileiros na Colombia

A Colombia configura-se, tradicionalmente, como destino natural para empresas
interessadas no mercado regional. Ademais, a posicdo geografica, com portos para o

Caribe e para o Pacifico, dota o pais de atrativos logisticos significativos.

Nao obstante, uma percepcdo de inseguranca vinha desestimulando os
investimentos, particularmente, no final dos anos 90, em fun¢ao do recrudescimento do
conflito interno. Essa percep¢do de inseguranga vem se modificando, em virtude do
persistente combate do Governo aos grupos guerrilheiros, cujo enfraquecimento gradual
e/ou desmobilizacdo sdo evidentes. A percep¢do da seguranca publica, por um lado, e a
confianga na estabilidade juridica ao investidor estrangeiro, por outro, vém
impulsionando a entrada de recursos do exterior. O fluxo de investimento estrangeiro ao
pais passou de US$ 3 bilhdes em 2004, para US$ 10,2 bilhdes em 2005, US$ 6,6
bilhdes em 2006, US$ 9 bilhdoes em 2007 e contabilizava US$ 5,4 bilhoes até o més de
junho de 2008. (Ministério das Relagdes Exteriores, Divisao de Inteligéncia Comercial,

2012).
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O fluxo de investimento brasileiro na Colombia evoluiu de US$ 7.5 milhoes em
2004, para US$ 8,2 milhdes em 2005; US$ 19,5 milhdes em 2006; US$ 529 milhdes em
2007 (ano em que a Votorantim adquiriu a companhia Acerias Paz del Rio, principal
sidertrgica da Colombia); ¢ US$ 20,2 milhoes até o més de junho de 2008. (Ministério

das Relagdes Exteriores, Divisdo de Inteligéncia Comercial, 2012).

Entre as empresas brasileiras que operam na Colombia, as mais representativas
sdo: Petrobras (exploragdao de petroleo), Votorantim e Gerdau (siderurgia), Norberto
Odebrecht, Camargo Corréa (obras de infraestrutura), Marcopolo, Busscar (fabricagdo
de carrocerias para 6nibus), Vale do Rio Doce e Artecola. Ha empresas brasileiras que
mantém escritorios de representagdo/importagdo: Natura (cosméticos), Azaleia

(calgados), Tramontina (produtos metalirgicos) e WEG (motores elétricos).
4.3.3 Principais Acordos Econémicos Brasil e Colombia

Os acordos econdmicos mais importantes envolvendo Brasil e Colombia foram
firmados no ambito da ALADI e do MERCOSUL, com vistas a formac¢ao de uma zona
de livre comércio. Tais acordos estabelecem preferéncias tarifarias para determinados

produtos brasileiros.

O mais recente ¢ o Acordo de Complementagdo Economica — ACE n°® 59,
conhecido como CAN-MERCOSUL, assinado entre Brasil, Argentina, Paraguai,
Uruguai, Colombia, Venezuela e Equador. O Acordo entrou em vigéncia no més de
fevereiro de 2005 e prevé diminui¢do gradual das aliquotas aplicaveis pela Colombia a
alguns produtos brasileiros, em razdo das dissimilaridades existentes entre os niveis de

industrializacdo dos parceiros.
4.4 Acesso ao Mercado

O governo colombiano criou uma regulagdo especifica para o setor calgadista,

tentando manter ambiente favoravel aos negdcios.

As importagdes sdo controladas por meio do Ministério do Comércio, Industria e
Turismo (MINCIT). Todas as responsabilidades na lida com o comércio exterior
colombiano foram transferidas para o MINCIT, inclusive a emissdo de licengas de

importagdo e o registro de produtos importados.
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No que se refere as importacdes de calgados, os importadores precisam registrar-
se na Superintendéncia de Industria e Comércio (SIC), o6rgdo vinculado ao MINCIT.
Trata-se de uma agéncia regulatdria encarregada de regulamentar as praticas negociais
justas, promover a concorréncia e atuar como escritoério de registro de patentes na

Colémbia.

A maioria das taxas de importacdo no pais foi consolidada em trés niveis de
tarifa: 0% a 5% em bens de capital, bens industriais e matérias primas ndo produzidas
na Colombia; 10% em bens manufaturados, com algumas excecdes; 15% a 20% em

bens de consumo e bens sensiveis, com algumas excegoes.

As importagdes de calcados na Colombia devem cumprir uma série de
requisitos. Todos os importadores devem inscrever-se como contribuintes no Registro
Unico Tributario (RUT) junto ao 6rgdo colombiano para taxas e aduanas, o DIAN
(Diretorio Nacional de Impostos e Alfandegas, sigla em espanhol). Documentos
necessarios incluem um certificado de origem, declaracdo de importacao, declaragdao de
valor tributével, fatura comercial, fatura pro forma, nota de transporte aéreo/maritimo e

nota de aterrisagem.
4.4.1 Sistema Tarifario

Nomenclatura: A classificagdo de mercadorias utilizada pela Colombia ¢ a
“Nomenclatura Aduaneira Comum dos Paises Membros do Acordo de Cartagena (Pacto
Andino)” — NANDINA. Os seis primeiros digitos sdo iguais aos do Sistema
Harmonizado e, portanto, iguais a Nomenclatura Comum do Mercosul - NCM.

Utilizam-se dez digitos para classificar os bens em nivel detalhado.

Estrutura da tarifa: A Colombia concede ao Brasil tarifas preferenciais
estabelecidas em negociacdes da Associa¢do Latino-Americana de Integracdo (ALADI)

e em acordos bilaterais.

Atualmente, o imposto sobre valor agregado (IVA) ¢ aplicado sobre importagdo

a uma tarifa padrao de 16%. Em até o final de 2017, a tarifa vai aumentar para 19%.

A tarifa para matérias-primas ou bens intermediarios e de capital nao produzidos

na Colombia ¢é de 5%.
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A Colombia ¢ uma economia de mercado relativamente aberta, que participa de
varios acordos de livre comércio (ALCs) ao redor do mundo, que incluem o setor de
Calgados e Vestuario. O pais assinou acordos de livre comércio com os EUA e a Unido
Europeia e faz parte do bloco regional de comércio da Alianga do Pacifico (com Chile,
Peru e México). A Colombia também participa de um acordo com o MERCOSUL, do
qual o Brasil também faz parte. O Vestuario proveniente dos EUA, dos paises da Unido

Europeia, do Chile, Peru e México estao isentos de tarifa.

Os calgados também estdo incluidos nos ALCs com os EUA, Unido Europeia e
MERCOSUL. Quase todos esses produtos provenientes dos EUA e da Europa estdo
isentos de tarifa, enquanto os sapatos brasileiros pagam uma tarifa de 1,95%. Porém, os

EUA tém que pagar 10% para algumas subcategorias, como calgados esportivos.
4.4.2 Regulamentacio de Importacio
Licenciamento

Na Colombia existem trés regimes de importagao:

a) Livre: para mercadorias que podem ingressar no territorio aduaneiro
colombiano sem qualquer requerimento especial por parte da alfandega. Abrange a
maioria das mercadorias, sendo necessario apenas o registro de importacao e a licenga

de importacdo, que ¢ automatica;

b) Licenca Prévia: neste regime, enquadram-se os bens cuja importagdo requer
aprovacao por entidades estatais (Direcao Nacional de Estupefacientes, Industrias
Militares da Colombia — INDUMIL, Fundo Nacional de Estupefacientes, Ministério das
Minas e Energia ou Instituto Colombiano de Geologia e Mineracdo — INGEOMINAS,
entre outros), ou cuja importacdo ndo ¢ reembolsavel (por exemplo, bens importados
como investimento de capital estrangeiro, donativos, etc.), bens sobre os quais se
solicita isencdo de gravames tarifarios, legaliza¢des, produtos imperfeitos, usados,
reparados, reconstruidos ou restaurados, que nao cumprem com padrdes técnicos,
remanufaturados, saldos (exemplos de saldos sdo os veiculos automoveis, tratores,
ciclos e demais terrestres, cujo modelo seja anterior a0 ano em que se solicita a
importa¢do), licencas anuais e as importa¢des de entidades oficiais, exceto de gasolina e

ureia.
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O Conselho Superior de Comércio Exterior e o Comité de Assuntos Aduaneiros,
Tarifarios e de Comércio Exterior sdo os Unicos organismos que tém a faculdade de
estabelecer a listagem de produtos que requerem licenga prévia. O principal objetivo da
licenga prévia € permitir ao Estado efetuar controles sobre as importagcdes, com o
objetivo de proteger a industria nacional colombiana; controlar o nivel de estoque de
divisas e proteger o consumidor e a saide publica. Com o mecanismo da licenca prévia,
o Governo pode restringir consumos considerados supérfluos e coordenar a politica de

importagdes de acordo com os planos de desenvolvimento econdmico e social.

¢) Produtos de importacdo proibida: armas quimicas, bioldgicas e nucleares;
residuos nucleares ou téxicos que estejam constituidos por Poluentes Organicos
Persistentes (POPs), equipamentos e substancias que contenham “Bifenilos Policlorados

(PCB)”, em uma concentragao igual ou superior a 50mg/kg.

Direitos “antidumping” e direitos compensatorios

Desde 1991, existe um regime para a imposicao de tais direitos as importagdes
de determinados produtos, com vistas a restabelecer as condi¢des de competitividade,
distorcidas por praticas desleais no comércio internacional. O MINCIT procede as
investigacdes sobre importacdes de produtos originarios dos paises do Acordo de
Cartagena (Pacto Andino) que s3o objetos de “dumping” ou de subsidios, quando
causam ou ameagam causar prejuizo importante a setor significativo da industria
nacional, ou reduzem sensivelmente a capacidade de produgdo estavel na Colombia. As
investigacdes sobre as importacdes de produtos origindrios de paises membros do

Acordo de Cartagena sdo submetidas a Junta do Acordo.
Dumpin

A Colombia considera existir “dumping” quando o preco de exportacdo de um
produto em seu pais de origem, excluindo-se os custos de fretes e seguros, ¢ menor do

que o preco normal praticado no mercado interno, em operagdes comerciais normais.

Subsidios: Sem prejuizo das disposi¢des do Acordo sobre Subsidios e Medidas
Compensatorias da Organizacdo Mundial do Comércio (OMC), considera-se que uma
importagdo foi subsidiada quando a producdo, fabricagdo, transporte ou exportacdo do

bem importado ou ainda de suas matérias—primas ou insumos, recebeu direta ou
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indiretamente qualquer auxilio, beneficio, estimulo ou incentivo do Governo, de

entidades publicas ou de empresas de economia mista do pais de origem da mercadoria.

Os direitos “antidumping” ou direitos compensatdrios consistem basicamente
em uma taxa imposta ao produto importado quando tem preco inferior ao prego base
fixado pelo MINCIT. Esses direitos sdo calculados com base no que se considera valor
suficiente para eliminar o prejuizo causado a economia nacional, notadamente ao ramo
industrial a que pertence o produto. Nao sao aplicadas medidas de retaliagdo comercial

ou restritivas a produtos brasileiros.

Certificado de Origem

O Certificado de Origem CAN-MERCOSUL foi estabelecido no Acordo de
Complementagdo Economica ACE 59. Deve ser expedido com base na declaragao
juramentada do produtor e/ou exportador da mercadoria e a respectiva fatura comercial

de uma empresa domiciliada no pais de origem.

As exportacdes originarias do Brasil ao mercado colombiano devem ter um valor

de conteudo regional de pelo menos 60%.

Em geral, apenas as importagdes provenientes de paises com preferéncias
comerciais (por exemplo, G3, etc.) devem apresentar certificados de origem. No
entanto, como a Colombia mantém cotas sobre certos produtos téxteis e de vestuario da
China, Panamad, Coreia do Norte e Taiwan, usa-se um certificado para identificar o pais

de origem dessas importagoes.

Certificados fitossanitarios

A liberagdo fitossanitaria ¢ necessaria nas importagdoes de algodao cru, fios de
algoddo e outras fibras vegetais. Exige-se um certificado de desinfeccao emitido pelo
orgado responsavel pela seguranga sanitaria no pais de origem para roupas usadas e para

os sacos usados nos quais a mercadoria ¢ enviada.

Embalagem e rotulagem

Os importadores de calgcados precisam cumprir requisitos especificos de
rotulagem. Os rdtulos devem ser em espanhol e deve conter instrugdes para limpeza,

composi¢ao do produto e dados do importador: composicdo da parte superior com
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porcentual de cada um dos diferentes componentes (por exemplo, 68% nylon, 32%
poliéster) composi¢cdo da sola externa (por exemplo, borracha), composi¢do do
revestimento (por exemplo, 80% nylon, 20% spandex), composi¢ao de forro de meia,

pais de origem, nome da marca e codigo do importador.

Marcas e patentes

A Decisao 344 da Comissdo do Acordo de Cartagena ¢ uma norma de carater
comunitario, que tem aplicagdo preferencial em matéria de propriedade industrial na
Colombia. Os paises membros do Acordo de Cartagena concedem patentes para
invengoes e estabelecem os procedimentos em todos os campos da tecnologia, sempre
que estas forem inéditas e sejam suscetiveis de aplicagdo industrial. A patente tem uma
vigéncia de 20 anos, contados a partir da data de apresentagdo das respectivas
solicitagdes e seu titular estd autorizado a explorar a invencdo patenteada em qualquer
pais membro. Em todo caso, devem-se pagar taxas periddicas, de conformidade com as
disposi¢des da autoridade nacional competente, sob pena de caducidade da patente. O
registro de uma marca tera a duragdo de 10 anos, contados a partir da data de concessao,
e podera ser renovado indefinidamente por periodos similares. Entende-se por marca
todo sinal perceptivel capaz de distinguir no mercado produtos ou servigos produzidos
ou comercializados por uma empresa de produtos e servicos idénticos ou similares. A
marca coletiva serve para distinguir a origem ou qualquer outra caracteristica comum de
produtos ou de servicos de empresas diferentes que se utilizam da marca sob o controle

de um titular. (Como Exportar: Coldmbia, 2012).

Regime cambial

Os residentes no pais e os residentes no exterior que efetuam operagdes de
cambio na Colombia devem apresentar uma Declaragdo de Cambio junto as entidades
cambiais devidamente autorizadas (intermediarios financeiros, corretoras de Bolsa e
casas de cambio). Esta declaragdo deve ser apresentada e assinada pessoalmente por
quem realiza a operacdo ou seu representante, ¢ nela constardo informagdes sobre o
montante, suas caracteristicas e demais condigdes da operacdo. O mercado cambial
colombiano ¢ constituido pelas divisas que devem ser canalizadas obrigatoriamente
através dos intermedidrios de cambio, assim como as divisas que, embora estejam
isentas dessa obrigacdo, sejam canalizadas voluntariamente por meio desses

empresarios.
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Sao obrigatoriamente canalizadas por meio do mercado de cambio:
a) a importagdo e exportacao de bens;

b) as operagdes de endividamento externo celebradas por residentes no pais,

assim como os custos financeiros inerentes as mesmas;
¢) os investimentos de capital estrangeiro no pais, assim como seus rendimentos;

d) os investimentos financeiros em titulos emitidos ou em ativos existentes no
exterior, assim como seus rendimentos, salvo os que se encontram em divisas no

mercado livre;
€) os avais e garantias em moeda estrangeira;
f) as operagdes cambiais; e.
g) as operacoes de derivados.

O importador colombiano deve canalizar por meio do mercado cambial os
pagamentos para a cobertura de suas importagdes. No caso de se conceder um prazo
superior a seis meses para saldar as importacdes, devera ser realizado um deposito em
moeda oficial colombiana, junto ao Banco da Republica, dentro dos seis meses

seguintes a data do documento de transporte.

S6 o financiamento de importagdes amparadas em declaracdes de importagao

superiores a US$ 10.000 (valor FOB) requer informe ao Banco da Republica.
4.5 Infraestrutura Logistica

A Colombia teve um resultado mediocre no indice de Classificagdo de
Desemprenho Logistico de 2016, a frente penas de paises volateis, menos desenvolvidos
ou subdesenvolvidos. O pais padece, portanto, de um ambiente logistico inadequado.
Seu desempenho nessa classificagdo tem decaido consistentemente desde 2012, em
funcdo de questdes relacionadas a pontualidade das remessas internacionais. Entre os
principais desafios da Colombia estd a rastreabilidade de produtos, a medida que sdo
movidos ao longo da cadeia de distribuicdo pelo pais. O déficit neste quesito impede
que empresas privadas possam compartilhar dados com precisdo, quando os produtos

precisam ser recolhidos ou de alguma forma retirados de circulacao.
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Transporte Rodoviario

Segundo o Ministério do Transporte da Colombia, a rede rodovidria do pais
atinge 164.183 km (2007), incluindo rodovias principais, secunddrias, e de acesso as
capitais, bem como vias alternativas em constru¢do. A malha rodoviaria colombiana ¢
de baixa densidade, inclusive no que se refere a quantidade de usudrios, se comparada a
paises em estado de desenvolvimento semelhante. O nimero de veiculos na Colombia

foi estimado, em 2007, em 5.300.769 unidades.

O Programa de Expansdo Rodoviaria da Quarta Geragdo (4G), que visa reduzir
os custos e o tempo de transporte de pessoas e, especialmente, de carga, desde as
fabricas até os portos de exportacdo, estd em vigor desde 2013. O plano incluiu 30
projetos para a constru¢do de 8 mil km de estradas, 1.370 km de estradas com duas
faixas de rodagem e 159 tneis, em mais de 40 concessdes novas. (APEX — Brasil,

2017)

Transporte Ferroviario

O pais conta com 3.314 km de vias férreas, dos quais somente 1.663 km estao
em uso. Em geral, as ferrovias apresentam problemas de conservagdo, fazendo com que
a velocidade média seja baixa — 10 km/h. Tendo em conta que esse tipo de transporte
permanece algum tempo sem atividade operacional, sua importincia para a
movimentagdo da produgdo nacional € baixa. O carvao ¢ o produto que demanda maior
utilizagdo deste servigo, seguido pelo cimento, de acordo com informagdes do

Ministério do Transporte da Colombia.

Transporte Fluvial

A rede fluvial ainda ndo ¢ uma alternativa de transporte relevante na Colombia.
No entanto, o rio Magdalena ¢ uma via navegavel com potencial para transporte de
cargas. Na Colombia, a rede fluvial é composta por 18.225 km de rios navegaveis e

6.500 km de rios ndo navegaveis. (APEX — Brasil, 2017)

Transporte Maritimo

O pais conta com trés portos maritimos principais. O porto de Santa Marta, por

estar numa regido de baixo indice pluviométrico e por dispor de ventos alisios durante
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todo o ano, ¢ o preferido para as importacdes de graos e de equipamentos sensiveis as

condicdes climaticas.

Tabela 5- Toneladas transportadas nos principais portos - 2012

Cidades Toneladas
Buenaventura | 8.930.355
Santa Marta 6.378.133
Barranquilla 3.534.504
Cartagena 3.503.666

Fonte: Ministério do Transporte da Colombia

Em geral, a oferta de transporte maritimo ¢ insuficiente, sendo algumas vezes
necessario optar por rotas alternativas mais longas e onerosas, como a do porto de

Buenaventura.

O transporte maritimo regular de produtos brasileiros normalmente tem origem
nos portos de Santos, Paranagud e Rio de Janeiro. As mercadorias sdo transportadas por
rotas regulares ou por barcos fretados. Quando os barcos sao fretados, o porto preferido
¢ o de Cartagena, devido aos custos mais baixos, ainda que sejam reportadas

dificuldades com o cumprimento de prazos de chegada.

A Colombia nao conta com uma frota mercante nacional para o transporte de
seus produtos. O mecanismo com que opera € o de “charters” ou “space charters”, que
sdo contratados com cargueiros de bandeiras internacionais. A lei que obrigava os
barcos nacionais a transportar 50% do volume de cargas colombianas foi abolida em

1989.

O transporte maritimo respondeu, em 2007, por 22,3 milhdes toneladas da carga

de importacdo e exportacao.

Transporte Aéreo

De acordo com dados da Aeronautica Civil Colombiana, Em 2007, o volume de
carga mobilizada foi de 137 mil toneladas. Durante 0 mesmo ano, foram transportados
14.263.062 passageiros (somando os trafegos nacional e internacional). Quanto a
distribuicdo comercial do transporte de carga de comércio exterior, a participagdo do

setor foi de 0,9% para importacdes e de 0,4% para exportagdes.
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Em 2012, a Colombia tinha um total de 75 aeroportos, mas os principais
volumes de comércio e de transporte de passageiros sdo observados em alguns poucos

aeroportos principais (por exemplo, Bogotd, Medellin, Cali, Barranquilla e Cartagena).

Tabela 6- Movimentacio de passageiros e cargas dos principais aeroportos

colombianos:
Ano 2012
Internacional Nacional
Aeroporto Passageiros Cargae Passageiros Cargae
CorITeio (Ton) correio (Ton)
Bogota 4.345.578 465.561 8.418.401 120.037
Medellin 469.211 101.439 1.860.656 30.943
Cali 381.585 17.468 2.025.261 23.711
Barranquilla | 199.555 9.146 950.685 30.652
Cartagena 168.106 174 1.201.681 11.692
San Andres 54.829 59 783.534 5.659
Santa Marta | 3 0 443.344 1.920

Fonte: Aeronautica Civil
4.6 Organizacao Politica e Administrativa

A Colombia ¢ uma Republica Constitucional e rege-se pela Constituigdo
promulgada em 1991. H4 trés Poderes: Legislativo, Executivo e Judicidrio. Compete ao
Congresso da Republica reformar a Constituicdo, elaborar leis e exercer controle
politico sobre o Governo e a Administracdo Publica. O Congresso ¢ formado pelo

Senado e pela Camara dos Representantes.

O Presidente da Republica, autoridade méaxima administrativa, ¢ o Chefe de
Estado e de Governo. O Governo Nacional ¢ formado pelo Presidente da Republica,

pelos Ministros de Despacho e pelos Diretores de Departamentos Administrativos.

A Corte Constitucional, a Suprema Corte de Justica, o Conselho de Estado, o
Conselho Superior da Magistratura, a Corregedoria Geral da Nagdo, os Tribunais e os

Juizes compdem o Sistema Judiciario colombiano.
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Ao Ministério Publico compete a guarda e protecao dos direitos humanos, a
protecdo do interesse publico e a vigilancia da conduta oficial daqueles que
desempenham fungdes publicas. A Controladoria Geral da Republica tem a seu cargo a

supervisdo da gestao fiscal e o controle do resultado da administragao.

A organizagdo eleitoral é formada pelo Conselho Nacional Eleitoral e pelo
Registro Nacional de Estado Civil, que tem a seu cargo a organizacdo, a direcdo e a
supervisao das elei¢cdes, bem como a emissao de documentos de identidade de pessoas

fisicas.

Organizacdo administrativa

Os Departamentos, os distritos, os municipios e os territorios indigenas sao
entidades territoriais. A Coldmbia tem 32 departamentos, cujas autoridades se
denominam governadores, e 1.008 municipios, administrados por prefeitos. As
entidades territoriais gozam de autonomia para a gestdo de seus interesses, possuem

autoridades proprias e administram recursos tributarios.
4.7 Setor de Calgados

Na Colombia o setor de calgados, couros e peles tem apresentado uma tendéncia
de crescimento, tanto na produ¢ao como na demanda. Além disso, destaca-se que a
produgdo nacional tem sido menor do que a demanda, isso se d4 devido as importacdes

provenientes de mercados internacionais. (APEX — Brasil, 2017)

Segundo o SECON, quanto as importagdes, observa-se um crescimento nos
ultimos anos, passando de 10,75% em 2010 para 15,12% em 2014, indicando que
apesar do aumento da demanda, as importagdes tiveram um crescimento maior do que a

producdo interna.

Com relacdo a balanga comercial no setor de calgados, couros e peles verifica-se
que houve menos exportagdes do que importacdes. Esta lacuna tem aumentado por que

a Colombia tem trabalhado fortemente a importagdo de cal¢ados.

Observa-se ainda que ha um crescente percentual da producdo de calgados
colombianos destinados ao mercado externo, pode-se interpretar isto como uma

oportunidade para ingressar no pais mais produtos estrangeiros.



41

Os produtos com posicdo 6404 s3ao importados principalmente da China
(54,09%), Vietna (20,19%) e Indonésia (5,72%), porém destaca-se o aumento anual das
importagdes do México (64,85%), Indonésia (61,46%) e Brasil (38,05%).

4.7.1 Consumo Historico de Calcados Femininos

As vendas de calcados femininos responderam por 52,6% do total de cal¢ados
vendidos na Colombia em 2015, segundo estudo realizado pelo SECON-Bogota. A
ampla disponibilidade de modelos, estilos, cores e faixas de preco, que existe para atrair
consumidoras em todos os segmentos de renda, ¢ um fator que impulsiona a demanda.
As vendas da categoria cresceram a uma taxa média anual de 4,4% de 2012 a 2015,

contra um crescimento do total dos calgados de 3,9%.
4.7.2 Analise de Demanda Futura

O setor de calgados deve crescer mais de US$ 250 milhdes até 2019. (APEX —
Brasil, 2017). No periodo projetado, as vendas deverdo mostrar um crescimento médio
de 5% a pregos constantes de 2015. A expectativa ¢ de que os calgados femininos
crescam a uma média anual de 6%, pois a categoria oferece uma gama mais ampla de
estilos, inclusive cal¢ados esportivos, em comparacdo a outras categorias. Além disso,

as mulheres sdo compradoras mais frequentes que os homens.
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Grafico 1- Projecao* de vendas de calcados no mercado colombiano (US$

Mi)
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4.7.3 Analise de Comércio Cal¢adista entre Brasil e Colombia

Entre 2010 e 2014 as exportagdes brasileiras de calcados para a Colombia

cresceram, conforme mostra a tabela abaixo.

Tabela 7 — Comércio Calgadista entre Brasil e Colombia

Valor Participagao | Crescimento

(milhdes de USS$) | (%) (%)
2009 994 1,56% -35,58%
2010 1.377 1,73% 38,53%
2011 1.962 1,64% 42.,48%
2012 2.505 1,76% 27,68%
2013 3.048 2,20% 21,68%
2014 6.905 4,85% 126,54%

Fonte: UN-COMTRADE

Observa-se um crescimento nas importacoes desde 2010, superando seu recorde

em 2014, quando obteve um crescimento de 126,54%.

Em 2015 o valor total de vendas de calgcados brasileiros exportados para a

Colombia foi de US$ 42,4 milhoes, atingindo 11,1% do total. (APEX — Brasil, 2017)

Além disso, segundo a Abicalgados, ha uma previsao de crescimento, para os
proximos anos. Com uma perspectiva de crescimento consistente da demanda interna, o
mercado colombiano apresenta oportunidades ao setor. Dinamica esta, facilitada pela

localiza¢dao do mercado e proximidade cultural.

Estudo realizado pelo SECON-Bogota ressalta que entre os anos 2009 e 2014 a
balanga comercial bilateral do setor tem sido constantemente excedente para o Brasil,
que em 2009 atingiu USD 21,57 milhdes e em 2014 mais que duplicou o valor,
chegando aos USD 53,54 milhdes.

4.7.4 Analise de Oportunidades

Calcados

Em 2015, o mercado de calgados alcangou US$ 1,39 bilhdo em vendas. A maior

categoria foi a de calcados femininos, com 52,6% do total, conforme citado
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anteriormente. No periodo revisto (2012-2015), a categoria teve um crescimento médio
anual no valor de vendas de 4,4%, e no periodo projetado (2016-2019) deve prosseguir
como a categoria mais dindmica, com um crescimento médio anual de 6,4%, atingindo o

valor de US$ 916 milhdes. (APEX — Brasil, 2017)

Um total de 115 milhdes de pares de calgados foram vendidos na Colombia em
2015, conforme estatistica do SECON-Bogota, ¢ o consumo anual per capita foi
estimado em US$ 28. As principais tendéncias foram os ténis Oxford, disponiveis em
estampas ¢ em varias cores, os estilos classicos e os sapatos de saltos grossos para

mulheres.

Também ocorreram crescimentos marginais nas sandalias e botas femininas.
Para os homens, as principais tendéncias foram os calgados esportivos, juntamente com

os tradicionais cal¢ados informais.

Os consumidores de calgados colombianos sdo influenciados pela moda e por
estilos de vida mais sauddveis. Primeiro, a maior categoria, que sdo os calgados
femininos, se caracteriza por uma ampla disponibilidade de designs, estilos, cores e
faixas de precos para atrair mulheres de todos os segmentos de renda. Segundo, ha um
nicho de consumidores que estd envolvido com a pratica de esportes e participam de
eventos, como corridas, que ganharam popularidade em todo o pais. Como resultado, as
vendas de calcados esportivos, sobretudo voltados a performance, t€m mostrado um

crescimento mais rapido do que o total de vendas de cal¢ados.

Um dos mais importantes e tradicionais varejistas especializados em calgados ¢ a
Spring Step, que tem lojas em 43 cidades colombianas e também vende online,
oferecendo ampla variedade entre as grandes marcas. Outra empresa de destaque, com
cobertura nacional, ¢ a Calzatodo SA. A Payless ShoeSource PSS de Colombia SA,
apesar das dificuldades com as taxas de cambio, tem apresentado resultados positivos,

mas sua expansao ¢ lenta.

Segundo a Associacdo Colombiana de Cal¢ados, Couro e Produtos de Couro
(ACICAM, na sigla em espanhol), os calgados importados representam 55% do total do
mercado nacional. Devido a apreciagdo do peso colombiano entre 2010 e 2014, as
importagdes aumentaram significativamente até se tornar a principal fonte de calgados.

Para reduzir a entrada de calgcados estrangeiros excessivamente baratos, em 2013 o
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governo impds nova tarifa fixa de 10% mais US$ 5 para pares de sapatos com preco
FOB menor ou igual a US§$ 7 ¢ 10% mais US$ 1,75 para aqueles com valor acima de
USS$ 7. O principal objetivo da implementacao desta lei foi a redugdo da concorréncia
desleal, em especial de calgados provenientes da China ¢ mesmo do Panama. Foi
detectado um processo de triangulacdo entre calgados chineses e o Panama: o produto
saia da China e chegava ao Panama, embora fosse declarado como de origem mexicana,
e, finalmente, era reexportado para o mercado colombiano. Esta lei foi aplicada até 1° de

novembro de 2016.

Em 2 de novembro de 2016, o governo estabeleceu uma tarifa de 35% para as
importacdes de calgados cujo preco ¢ declarado abaixo de um limite inferior que varia
entre US$6 e US$10 dependendo da categoria do produto. A lei também compreende
um conjunto de controles severos sobre as importagdes cujos precos declarados sao
ostensivamente baixos, com o intuito de evitar operacdes irregulares que possam
envolver lavagem de dinheiro ou financiamento do terrorismo e que constituam

concorréncia desleal com a industria interna.

O setor de calgados da Colombia depende fortemente de alguns insumos
importados, devido a evolu¢do da moda. Algumas partes superiores de téxteis, solas,
fios, cola e acessorios de metal estdo entre os produtos importados de paises como

China, Brasil, México e Italia.

O setor brasileiro de calgados teve que lidar com a crescente concorréncia da
Asia. Além da China, que é o principal fornecedor mundial de cal¢ados, o Vietnd e a
Indonésia tém pressionado as exportagdes do Brasil ndo apenas com destino a
Colombia, mas para todo o mundo. Existem varios fatores que favoreceram o

crescimento apresentado pelo setor de calgados desses dois paises asiaticos.

Calcados com Parte Superior de Materiais Téxteis

Crescente demanda de colombianos por calcados com estilo e conforto

fortalecera as vendas neste setor.

Os calgados com parte superior de materiais t€xteis responderam por 13% das
exportagdes brasileiras de calgados para a Colombia em 2015, totalizando US$5,4

milhdes, conforme estatistica da APEX-Brasil.
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Em 2015, a Colombia importou US$123 milhdes em calgados com parte
superior de materiais téxteis. A China ¢ o maior parceiro comercial (com 48,9% do
valor comercializado), seguida de Vietna (25,9%) e Indonésia (7,2%). Nos ultimos dez
anos, entre os dez maiores parceiros comerciais, as exportacdes da China, Brasil,

Equador e Peru perderam espago para outros mercados asiaticos e 0 México.

A quase totalidade (99,6%) das exportagdes brasileiras de calgados com parte
superior de materiais téxteis se enquadra no codigo SH 6404.19 - Outros Calgados com
parte superior de materiais téxteis e solas de borracha e materiais plasticos. E nessa
mesma subcategoria que os calgados vietnamitas com parte superior de materiais téxteis
se destacam, com um crescimento médio anual de 68% desde 2005, em termos de valor,

chegando a US$27,9 milhdes em 2015. (APEX — Brasil, 2017)

Na Colombia, os principais importadores de itens do codigo SH 6404.19 -
Outros calgados com parte superior de materiais téxteis e sola externa de borracha e
materiais plasticos sdo marcas de calgcados como Adidas, Croydon e Venus , além de
varejistas como a Spring Step . Os exportadores brasileiros devem buscar estreitar
relagdes com essas empresas e tentar fazer frente ao crescimento das importagdes da
Indonésia e do Vietnd. A Adidas Colombia nao tem fabrica na Colombia, e importa a

maioria dos sapatos de suas instalagdes no Vietna.

Os calgados com parte superior de materiais téxteis e solas externas de borracha
e materiais plasticos tém se posicionado como calgados informais e confortaveis que
também podem ser usados para a pratica de atividades esportivas ao ar livre, como o
ciclismo. O estilo desses calgados procura imitar marcas bem conhecidas, como Canvas
e Vans. Acompanhando a mesma tendéncia observada para os calgados de borracha e
materiais plasticos, os estilos de Havaianas, Canvas e Vans tornaram-se simbolo de

status social em paises como a Coldombia, onde a classe média estd em ascensao.
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5 RECOMENDACOES AS EMPRESAS BRASILEIRAS

Registro: Os importadores devem estar registrados como contribuintes com um
Registro Unico Tributario (RUT). A inscrigdo é feita por meio do site da autoridade
fiscal e aduaneira colombiana, o DIAN (Diretdério Nacional de Impostos e Alfandegas

da Colombia).

Transagdes comerciais: As transagdes comerciais colombianas sdo realizadas por
meio do sistema eletronico VUCE. Para utilizar este sistema, ¢ necessario um registro

junto ao Ministério do Comércio, Industria e Turismo.

Os requerimentos gerais de documentacdo para exportar para a Coldmbia sdo:
Declaragdao de importacdo aduaneira: Este documento deve ser preenchido pelo
importador. Para as importagdes excedendo um valor FOB de US$1 mil, a declaragao
deve ser preenchida por um agente aduaneiro credenciado; Manifesto; Declaragdo do
valor tributavel: Trata-se de um documento contendo todas as informagdes para a
avaliacao do valor tributavel de uma remessa; Fatura comercial; Fatura Pro Forma:
Contém a mesma informag¢do que a fatura comercial, mas mais concisa; Certificado de

origem; Itinerdrio Aéreo/Maritimo; Conhecimento de Embarque.

Regime tarifario preferencial e facilidades outorgadas

A Colombia concede tarifas preferenciais aos produtos brasileiros, em razao do
Acordo de Complementacdo Econdmica CAN-MERCOSUL, ACE 59, no ambito da
Associagao Latino-Americana de Integracao, ALADI. A tarifa preferencial dos produtos
brasileiros pode representar uma importante vantagem comparativa em relacdo as

exportacdes de outros paises.
Drawback

No caso de importagdo temporaria para o aperfeicoamento ativo (regime
“drawback™), conhecido na Colombia como “Plan Vallejo” (Res. 1860 de 1999), o
importador colombiano (que deve ser empresario produtor ou exportador) deve pedir
autorizacdo ao Grupo de Sistemas Especiais do Ministério de Comércio, Industria e
Turismo (MINCIT) para a importagao de bens de capital, matérias primas, servigos e
insumos para a producdo de bens destinados exclusivamente a exportagdo. O empresario

que importa sob esta modalidade pode acumular as declaragdes de cada um dos



48

produtos ou bens importados e fazer somente uma apresentacdo mensal. Tais
importacdes estdo isentas do pagamento de tributos aduaneiros, sempre e quando forem
cumpridas as exigéncias de exporta¢do contempladas no compromisso estabelecido com

o MINCIT.

Préaticas usadas em relacdo a reclamacoes, litigios e arbitragem comercial

A Convengao Interamericana sobre Arbitragem Comercial, concluida em 30 de
janeiro de 1975, na cidade do Panama, firmada no ambito da Organizagdo dos Estados
Americanos (OEA) confere validade aos contratos firmados entre empresarios, que

incluam clausulas arbitrais.

A arbitragem comercial ¢ muitas vezes preferida como instrumento de solugao
de controvérsias ao conferir neutralidade, agilidade e especialidade aos procedimentos.
A arbitragem pode ser realizada nos centros das principais Camaras de Comércio ou

diretamente pela Comissdo Internacional de Arbitragem Comercial.
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6 ANALISE DA CONCORRENCIA — CALCADOS FEMININOS

O panorama da concorréncia no setor de calgados na Coldmbia compreende um

grande nimero de empresas, especialmente de pequeno e médio porte. Embora a

industria seja muito fragmentada, ha empresas que se destacam, como Adidas Colombia

Ltda, Cueros Velez, Payless, Bata Colombia, Bosi, etc.

Tabela 8 - Principais Vendedores de Cal¢cados Femininos na Colémbia

adidas

Adidas Group: Lider em vendas de calgados para
adultos. A popularidade dos cal¢ados esportivos

ajudou a consolidar a lideranga do Grupo Adidas

GROUP tanto em calgados masculinos quanto nos Femininos.
Cueros Valez SA: O crescimento registrado pelo
grupo em 2015 deve-se, em grande medida, a
Y expansao de suas lojas e a sua estratégia de oferecer
o vestuario, acessorios e calgados em couro.
Leather Lrvers

9Payless

Payless Shoes Source: Maior rede varejista de
calcados do Hemisfério Ocidental, com diversas
marcas e tipos calcados e acessorios, para todos os

publicos. Preza pelo menor prego.

Bata

COLOMBIA

Bata Ltda: Rede de lojas com diversas marcas e tipos
calcados e acessorios. Produtos em couro, tecido e

sintético, para mulheres, homens e criangas.

@B BOSIo

Bosi: Loja com venda de marca propria. Para
mulheres, homens e crian¢as. Encontra-se cal¢ados,

botas, ténis, bolsas, perfumes, entre outros.

Elaborado pela autora com base em dados fornecidos pela Apex-Brasil
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Tabela 9 - Principais Concorrentes Locais

Croydon: Loja com produtos proprios e de

Ton terceiros. Para mulheres, homens ¢ criangas.

croyaon . ) .

Os produtos mais vendidos sdo ténis de

CROYDON COLOMBIA S.A .
— solados de borracha com cabedal em tecido.

Canvas: Loja com venda de marca propria.

Ténis com cabedal téxtil € o foco principal da

cnnvns Canvas, que produz tanto para mulheres

CcoOmo para homens.

Vans é uma fabricante americana com forte

presenca no mundo todo. Na Colémbia ndo
v A N s possui loja propria, vende para representantes
“OFF THE WALL" e lojas ancora. Seus principais produtos sao

os ténis e o slip on.

Venus Colombiana: Especializada em ténis

de tecidos, a marca produz modelos unissex

ﬁ ve n u s para adultos e criangas.

Elaborado pela autora com base em dados fornecidos pela Apex-Brasil

Principais Paises Produtores

China e India sio os players responsaveis por aproximadamente 70% da
producao mundial de cal¢ados. Ambos registraram aumento na produgdo de calgados
em 2014, sendo que a taxa de crescimento na China foi de 3%, enquanto a India atingiu
um aumento de 4%. Destaca-se, também, o expressivo aumento na produgdo de
calcados do Vietnd (9,6%), sendo este pais o quarto maior produtor mundial de
calgcados. O substancial crescimento da produgdo de calgados do Vietna tem origem em
dois elementos: a producao de calgados esportivos; € o deslocamento de empresas da
China para o Vietna. Dentre os dez principais produtores mundiais, Brasil, México e
Italia registraram quedas. Em relagdo a retragdo na producdo de calgados do Brasil,
nota-se uma queda menor em relagdo a ocorrida na economia brasileira (PIB). Esse

desempenho esta relacionado ao fato do calgado ser um bem de consumo semiduravel,
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sofrendo menos que os bens de consumo durédveis, como automoveis, eletrodomésticos,

ou, ainda, bens de capital em momentos de restri¢do de crédito.

Principais Paises Exportadores

Como consequéncia do seu poder produtivo, a China mantém a hegemonia de
maior exportador mundial de calgados, com um aumento de 11,8% no valor exportado
em 2014. O Vietna, também apresentou um crescimento expressivo no valor e no
volume de calgados enviados ao exterior. E importante ressaltar que o Vietnd, na Asia,
recebe investimento externo direto, o que impacta na expansdo da industria local. Por
outro lado, o Brasil enfrenta dificuldades para manter o seu nivel de negdcios com o
exterior, consequentemente, registrou uma retragao de 3,0% e 2,6% nas exportacdes de

calcados, em pares e ddlares, respectivamente.
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7. AS CINCO FORCAS COMPETITIVAS DE PORTER

O modelo das cinco forcas competitivas de Porter ¢ utilizado para o estudo da
competicdo entre empresas ou setores. As cinco forgas competitivas sdo: ameaga de
novos entrantes, ameaca de produtos substitutos, poder de negocia¢do dos compradores,
poder de negociacao dos fornecedores e rivalidade entre os atuais concorrentes que
[13 ~ . ~ r . . . . .

refletem o fato de que a concorréncia ndo esta limitada aos participantes estabelecidos.
Clientes, fornecedores, substitutos e os entrantes potenciais sdo todos “concorrentes”

para as empresas (...)” (PORTER, 2004, p.05).

Unindo as cinco forgas ¢ possivel analisar os fatores que influenciam o mercado,
qual posi¢ao competitiva a empresa esta inserida, a intensidade da concorréncia e sua
lucratividade contribuindo para o desenvolvimento de uma estratégia eficiente para se
obter uma vantagem competitiva. Também permite avaliar qual a for¢a ¢ predominante

para um determinado setor. O quadro abaixo mostra as for¢gas competitivas.

Figura 4 — Cinco Forcas Competitivas de Porter

Poder de
Barganha dos
Fornecedores

.

Ameaca de Rivalidade Ameaca de
Novos entre 5 Produtos

Entrantes Concorrentes M Substitutos

Poder de
Barganha dos
Clientes

Fonte: Euromonitor, 2017
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Segundo Porter (2004), existem estratégias competitivas  genéricas
desenvolvidas pelas empresas para enfrentar com sucesso as cinco for¢as competitivas,
sdo elas: lideranca no custo total, diferencia¢do e enfoque. Analisando a estratégia da It
Design, percebe-se um posicionamento de diferenciagdo, uma vez que ¢ um produto

Premium, que preza pelo conforto, qualidade e traz consigo as tendéncias da moda.

A seguir estd a analise das forcas competitivas, considerando as defini¢des por

Porter (2004):

1. Ameaca de novos entrantes: empresas entram no mercado com o desejo de
conquistar uma fatia (parcela) de um determinado setor. Para a It Design, o apoio e
parceria de entidades como a APEX ¢ fundamental para o acesso a novos mercados,

uma vez que o cal¢ado brasileiro ¢ visto no mundo como um produto de qualidade.

2. Ameaca de produtos substitutos: empresas de mesmo produto (bens e
servigos) competem entre si. E uma condigdo basica de barganha que pode afetar as
empresas. Assim os substitutos (bens ou servigos) podem limitar os lucros. Nesse caso,
a It Design compete diretamente com algumas marcas brasileiras e mundiais, que apesar
de possuirem diferentes propostas de valor e propositos de entrega aos clientes, sdo

muito parecidos.

3. Poder de negociacdo dos compradores: os clientes exigem qualidade por um
menor prego, fazendo com que os concorrentes baixem seus precos competindo um com
os outros. Como o mercado de calgados/ténis € amplo, possui diversos tipos, modelos, €
consequentemente, precos. Consumidores que exigem e prezam pela qualidade pagam
por ela. Os calcados/ténis sdao de certa forma produtos de necessidades basicas, porém
ha muita influéncia da moda sob os consumidores, o que reflete em uma procura maior

por determinado modelo ou estilo de calgado.

4. Poder de negociacgao dos fornecedores: os fornecedores exercem poder sobre a
negociacdo de insumos, matéria prima e servicos. O que influencia diretamente no
preco e na rentabilidade da empresa. Para a It Design, os principais fornecedores sao da
regido do Vale dos Sinos, Rio Grande do Sul. Polo coureiro calcadista localizado na

regido sul do Brasil, que preza por matérias primas de exceléncia.

5. Rivalidade entre os atuais concorrentes: a rivalidade entre os concorrentes

acaba sendo uma disputa por posicao, que ndo competem apenas em relacdo ao prego,
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mas também com o marketing e até mesmo a inovagao (criacao de novos produtos). No
caso da It Design, por possuir uma proposta de diferenciacdo com qualidade de mao de
obra e produgdo brasileira, acredita-se que a rivalidade ndo ocorra diretamente pelo
produto e sim pela origem. Por ser uma empresa brasileira pequena, que recém esta
iniciando suas atividades no mercado colombiano, pode ser um empecilho, uma vez que

ha marcas colombianas e mundiais ja consolidadas no mercado local.
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8 ANALISE FINAL

O presente estudo analisou o mercado da Colombia para incremento das
exportagdes da It Design, uma vez que o mercado calcadista tem crescido fortemente no
pais. A proposta do trabalho foi apresentar os principais dados so6cio econdmicos da
Colombia, o mercado e a legislacdo para exportagdo de calgados, assim como canais de

distribuicdo e formas de entrada para o pais.

Em 28 de maio de 2007, a revista americana BusinessWeek publicou um artigo
em que classificou a Coldmbia como "o mais extremo mercado emergente na Terra". A
economia da Colombia melhorou nos ultimos anos, o investimento aumentou, empresas

privadas foram reequipadas.

A Colombia foi um dos 12 membros fundadores da Unido de Nagodes Sul-
Americanas (UNASUL), que tem como objetivo seguir o modelo da Unido Europeia e
desenvolver acordos de livre comércio, livre circulagdao de pessoas, uma moeda comum
e também um passaporte comum entre os paises membros. Além da UNASUL, a
Colombia também ¢é membro da Comunidade Andina de Nagdes, da Alianga do
Pacifico, da Organizacdo dos Estados Americanos(OEA), entre outras organizagdes

internacionais.

O setor de cal¢ados colombiano vem crescendo anualmente, apesar do recuo
econdmico, a expectativa ¢ de que o mercado de calgados continue a crescer a uma

média anual de 5,2% no periodo de 2016-2019, segundo estudo da APEX-Brasil.

Como modo de entrada na Colombia, recomenda-se que a It Design utilize a
exportacdo indireta, um processo mais conservador, no qual os riscos de uma perda
financeira podem ser minimizados, pois nao ha a necessidade em grandes investimentos
no exterior. A entrada se da através de uma trading company, que compra e distribui
seus produtos. Conforme Machado e Roth (2014 p. 131) “A estratégia ou o modo
escolhido por uma empresa para a entrada em mercados no exterior representa uma
decisdo de alto nivel dentro da organiza¢do, pois deve possibilitar que uma empresa crie

uma vantagem competitiva sustentavel no exterior [...]".

A exportagdo indireta como modo de entrada é a opcdo de menor risco e
consequentemente menor controle sobre o produto no pais de destino. Segundo Pipkin,

como vantagem vé se o uso do conhecimento de mercado que o intermediario possui,
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por outo lado ha a desvantagem de se ter pouco controle sobre o composto

mercadoldgico internacional.

Para a It Design, entende-se que ha uma facilidade de entrada no mercado
colombiano, pois hd o auxilio de agéncias fomentadoras e com programas especificos
para a exportacio de calgados brasileiros. E o caso da APEX, com o programa Brazilian
Footwear. Que facilita e auxilia a entrada de cal¢ados brasileiros na Colombia, além de

promover eventos e rodadas de negociagdo com futuros importadores.
8.1 Analise das Estratégias de Marketing

A partir do estudo desenvolvido serd analisado a seguir a It Design a partir do

Mix de Marketing Internacional.
Produto

Os produtos da It Design ainda ndo sdo comercializados na Colombia, sendo
assim a autora entende que ha a necessidade de alteragdo da rotulagem, enquadrando-se

nas exigéncias do pais.

Conforme explicado anteriormente, a os importadores precisam registrar seus
produtos e solicitar as licencas de importagdo ao Ministério do Comércio, Industria e
Turismo, 6rgao responsavel pelo comércio exterior colombiano que regula as praticas

comerciais locais e o registro de patentes.

Quanto a certificacdo dos produtos, o Brazilian Footwear, programa
desenvolvido pela Abicalcados, em parceria com a APEX, tem por objetivo aumentar as
exportagdes brasileiras de calgados através de acdes de desenvolvimento, promocao
comercial e imagem voltadas ao mercado internacional. Ao participar desse programa a
empresa ja carrega consigo uma certificacdo de qualidade, que faz com que mais

negdcios sejam gerados entre os mercados Brasil e Colombia.

O posicionamento da It Design como marca premium e de origem brasileira traz
vantagens para a marca, uma vez que, conforme citado na pesquisa hd uma grande
busca pelo calcados confortavel, de qualidade e que traz consigo as principais

tendéncias da moda.
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Canal de distribuicao

Analisando as tradicionais lojas varejistas de calgados e redes ancoras na
Colombia, percebeu-se que para ingressar em uma rede local € necesséario um facilitador
para a negociagdo. Seja esse, uma trading company, um 6rgdo local, ou mesmo a

propria Apex.

Esses canais sdo tradicionais e possuem lojas espalhadas por todo o pais, uma
vantagem, uma vez que a marca estard sendo lembrada e podera ser encontrada em lojas

locais nas mais diversas cidades colombianas.

Quanto a logistica, a Colombia padece de um ambiente logistico inadequado.
Entre os principais desafios da Colombia esta a rastreabilidade dos produtos, a medida

que sao movidos ao longo da cadeia de distribuig¢do pelo pais.

Segundo o Ministério de Transportes da Colombia, o desenvolvimento em
infraestrutura tem sido um dos principais focos do governo. Em mar¢o de 2016, foi
anunciado um plano voltado para a infraestrutura com um orcamento total de US$ 70
bilhdes, a ser concluido até 2035, com foco em estradas, portos, aeroportos e ferrovias.
Espera-se que essas medidas melhorem o ambiente empresarial e promovam o

comércio, em fun¢do de uma reducao do tempo de transito das mercadorias.

Promocao

O consumidor de calgados/ténis esta em todo territrio colombiano, porém vale
ressaltar que a visita de turistas estrangeiros aumentou consideravelmente nos ultimos
anos. Enquanto em 2007 o nimero de turistas foi de 1,3 milhdo, em 2014, segundo a
Migracdo Colombiana, 4.192.742 estrangeiros visitaram a Colombia. A Lonely Planet

escolheu em 2016, a Colombia como um dos seus dez principais destinos mundiais.

Sendo assim, acredita-se que cidades como Bogota, Medellin, Barranquilla,
Cartagena e at¢ mesmo o litoral do Caribe ¢ que devem-se concentrar as campanhas
publicitarias e agdes de marketing para divulgacdo da marca e dos produtos, explorando

a origem brasileira.

As principais feiras e eventos calgadistas na Colémbia ocorrem em Bogota e
Medellin, nessas feiras ha grande oportunidade para a divulgagao da marca It Design,

através de amostras os clientes conhecerao os produtos.
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A TFLS - International Footwear & Leather Show, acontece em Bogotd, além de
servir como vitrine de novidades do mundo do cal¢ado e da moda, permite que seus
participantes estabelecam uma rede de contatos comerciais a nivel nacional e

internacional. E a feira a qual a moda brasileira ganha destaque na vitrine colombiana.

Em sua tultima edi¢do, a IFLS, que ocorreu entre 09 ¢ 11 de agosto de 2017, o
resultado foi satisfatorio para as 27 marcas brasileiras participantes. Mais de 140 mil
pares foram comercializados, que geraram US$ 1,55 milhdo. Porém conforme relatorio
da Abicalcados, esse numero deve chegar a US$ 6,2 milhdes nos proximos meses por
conta de negocios alinhavados durante o evento. Entende-se que para a promogao da It
Design no mercado colombiano, a participagao na IFLS ¢ uma 6tima oportunidade para

que seus produtos sejam apresentados e se tornem conhecidos.

O contato com blogueiras de sucesso local também ¢ muito importante para
consolidar a marca entre o publico a ser atingido. Ditadoras de moda, as blogueiras
parecem saber tudo sobre as tendéncias, produtos, acessorios, roupas, penteados, etc.
Estdo sempre “antenadas” com o que estd acontecendo nas passarelas, além disso, sao
seguidas por muitos fas e pessoas que gostam de acompanhar a moda e as principais

tendéncias que estdo por vir.

Preco

Conforme analisado, os precos médios dos calgados de concorrentes da It
Design na Colombia variam entre $110.000 e $190.000 Pesos Colombianos, o que
equivale aproximadamente, entre USD 38,00 ¢ USD65, 00. Depende do material, se o
modelo ¢ lancamento ou nao, etc. Assim o valor praticado no mercado colombiano nao
deve ser muito elevado, mas também deve-se considerar a categoria do produto
premium, que preza pela qualidade. Vale ainda lembrar que os sapatos brasileiros

pagam uma tarifa de 1,95%.
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9 CONSIDERACOES FINAIS

Este estudo teve como objetivo e funcdo analisar a possibilidade de abertura de
um novo mercado, a exportagdo de ténis para a Coldombia. A andlise buscou associar a
melhor maneira de entrar no mercado colombiano de forma conservadora a fim de

evitar maiores riscos.

Com um objetivo principal, foram definidos alguns objetivos especificos. Esta
pesquisa, inicialmente, procurou estudar o mercado colombiano como um todo,
identificando as principais oportunidades e ameacas, forgas e fraquezas para a It Design.
Sendo assim, elaborou-se a Matriz Swot para analisar o potencial do produto no
mercado estrangeiro e verificar quais seriam o0s aspectos a serem levados em

considera¢do no momento da decisdo de entrada em outro mercado.

Também foram identificados os principais concorrentes locais e foi feita uma
andlise das estratégias de marketing, desta maneira definiu-se qual a melhor maneira de

entrada no pais.

A economia da Coldmbia, que viveu um periodo inédito até 2015, quando
comecgou a perder impeto, sobretudo a partir da queda do prego global do petréleo. Com
isso a inflagdao subiu e a demanda de consumo se enfraqueceu. Hoje, apesar disso, os
resultados gerais continuam bons, com expectativa de que o pais se recupere no médio

prazo e o mercado de calgados continue a crescer.

Na Coldmbia, o interesse em praticar atividades esportivas regulares, juntamente
com o desejo de conciliar estilo e conforto, contribuiu para o dinamismo do segmento
de Ténis. A inovagdo em calcados que prezam pela qualidade, conforto e bem estra vem

ganhando destaque entre os consumidores.

Cabe ressaltar que este estudo busca trazer aspectos relevantes a abertura de um

novo mercado e servir como orientagdo no processo de entrada na Coldmbia.

Neste contexto, pode-se afirmar que a Colombia ¢ um mercado potencial para
desenvolver as exportagdes dos produtos It Design. Como ja exposto, com apoio do
programa Brazilian Footwear, hd uma facilidade na entrada e nas negociagdes através

de feiras e eventos.
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Esta analise proporcionou uma visao sobre o mercado, a economia, a sociedade
da Colombia, trazendo dados atualizados e resultados que afirmam o potencial do

mercado colombiano para calgados brasileiros.
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