INDELPA

50 SEMINARIO

Como ingressar no Mercado Americano

Brazilian-American Chamber of Commerce of Florida
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Empresa

INDELPA

Peguena empresa com atuacao no mercado nacional
56 anos de atuacao (22 geracao)
Tradicao e competitividade (Siemens)

Vanguarda técnica e comercial
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Inicio do processo de
Internacionalizacao

Expolux 1996 Séao Paulo Brasil
Hannover Messe 1997 Hannover Alemanha
Proposta de Aquisicao 1998 Lithonia USA
Light & Building 2000 Frankfurt Alemanha

2004 tomou um deciséo estratégica: exportar até 25% producao
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‘INDELPA,
Pedras No Caminho

-Mercado interno x externo

(navegando nas ondas do rio ou mar aberto)

_Concorréncia interna x externa
(vocé nao sabe de onde vem)

- E preciso estar preparado para tudo...
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Como a

INDELPA

velo parar nos USA
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‘INDELPA,
Mercado - Alvo

Inicialmente o mercado-alvo era o
MERCOSUL, mas 0s paises
vizinhos enfrentavam crises iguais
ou piores gue a brasileira, entao....

“Onde ha uma empresa de sucesso,
alguém tomou alguma vez uma deciséo valente.”

Peter Drucker
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The National Allas of the United States of America®




Felras

Light & Building
Lightfair
Lightfair

Biel (Light & Building)
Expolux

Light & Building
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Light & Building
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Sao Paulo
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Alemanha
USA

USA
Argentina
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INDELPA
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Enfim os...
CLIENTES

LIGHTOLIER
Grande Porte

SIMKAR

RLE D
TEXAS
LAMAR
JADEMAR
DIVINE
EPIPHANY -~

>~ Pequeno Porte








































Esquema de montagem de uma peca CKD

IHECA DSOS

SMET FPLATE

AL LAST COOoOwWER




20’ Container

Pack



ESTOQUE LOCAL

N\

Hillside, NJ

\ MIAMI - FL
Dallas, TX /




Abertura de Novos Mercados

2010












Seja paciente e persistente

Cuide do mercado interno

Respeite a cultura de cada empresa (cliente)
Respeite a cultura do pais (mercado-alvo)

Vali ter que investir muito tempo, vocé tem?

Compre um mapa-mundi

Esteja preparado para um NAO

Entenda as alteracdes como uma consultoria gratis
Tenha um calendario com os feriados do pais visitado
Trate de ter um pouco de sorte!



Perfil dos custos da empresa: (demonstrativo passad

0 e previsoes *)

ITEM 2005 (base) 2006 2007 2008 2009 (*)
P.VENDA = R$ 100,00 100,0% 112,27 100,0% 154,89 100,0% 204,11  100,0% 265,34 100,0%
IMPOSTOS 6,20 6,2% 4,83 4,3% 2,79 1,8% 4,08 2,0% 5,31 2,0%
COMISSAO 4,50 4,5% 5,73 5,1% 7,28 4,7% 10,21 5,0% 13,27 5,0%
FRETE 2,40 2,4% 2,69 2,4% 5,11 3,3% 6,74 3,3% 8,76 3,3%
MP 52,70  52,7% 66,02 58,8% 96,81 62,5% 126,55 62,0% 159,21 60,0%
MOD 12,40 12,4% 13,59 12,1% 15,64 10,1% 13,88 6,8% 18,57 7,0%
MARGEM 21,80  21,8% 19,42 17,3% 27,26 17,6% 42,66  20,9% 60,23  22,7%
Observacoes:

-Ano base de 2005 (base=100), considerando regime de caixa;
-VENDA = total das vendas em reais no ano, mercado interno + exportacao;
-IMPOSTOS: considerado regime de “caixa” e nao “contabil’, portanto este porcentual € de

Imposto pago;
-MP: custo total das matérias primas e embalagens ainda com o0s impostos inclusos;

-MOD: custo de mé&o de obra e gastos indiretos de fabricacao;
-MARGEM: composta pela margem de contribuicdo para amortizacéo dos custos fixos mais
0 lucro (ou incluindo o lucro);




Perfil dos custos da empresa: (isolando somente a E XPORTA(;AO)
ITEM 2005 (base) 2006 2007 2008 2009 (¥)
P.VENDA = R$ 100,00 100,0% 91,45 100,0% 75,64 100,0% 68,80 100,0% 75,68 100,0%
FRETE 10,00 10,0% 9,15 10,0% 6,81 9,0% 5,50 8,0% 6,05 8,0%
COMISSAO 5,00 5,0% 457 5,0% 3,78 5,0% 3,44 5,0% 3,78 5,0%
MP 50,00 50,0% 4790 52,4% 46,33 61,2% 46,80 68,0% 48,36 63,9%
MOD 20,00 20,0% 14,85 16,2% 12,12 16,0% 10,75 15,6% 9,14 12,1%
MARGEM 15,00 15,0% 14,98 16,4% 6,60 8,7% 2,31 3,4% 8,34 11,0%
US$ / R$ 2,34 2,14 1,77 1,61 1,80
Observacoes:

-Ano base de 2005 (base=100), considerando regime de caixa;
-VENDA = total das exportacdes em reais no ano;

-MP: custo total das matérias primas e embalagens agora sem 0s impostos;
-MQOD: custo de mé&o de obra e gastos indiretos de fabricacao;
-MARGEM: composta pela margem de contribuicdo para amortizac&o dos custos fixos mais
o0 lucro (ou incluindo o lucro);
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CONCLUSOES

Concentre-se no panorama geral,
ndo apenas nos nUmeros.

A primeira vista a conclus&o seria “parar” a exportacao,
mas vamos olhar as vantagens:

-Os créditos de impostos (ICMS, PIP, PIS & COFINS +
IRLL & CSLL) remanescentes da exportacao
Implicariam num aumento dos precos para o mercado
iInterno da ordem de 3,4%

-Muito da expansao comercial das vendas internas é
devido ao “status” de exportador



-O cartao de visitas representado pela “exportacao
regular para os USA” tem sido fundamental no
INgresso em novos mercados

-Novas maquinas e novos dispositivos contribuiram
sobremaneira para a reducao dos custos nos ultimos
anos

-Margem de contribuicao: a margem sobre 0s custos
fixos, por menor que seja, contribui para o pagamento
das novas maquinas nao onerando 0s custos no
mercado interno

-Complementacao: a exportacao tem complementado
a producado como uma producao marginal frente as
oscilacoes de mercado



-Diversificacao: se o mercado brasileiro vier a cair,
vocé tem uma valvula de escape aumentando as
exportacoes

-Qualidade: adaptacao do produto ao mercado norte
americano e consequentemente melhor qualidade
gue se transfere para as linhas domesticas

-Gama de produtos: novos produtos que também
podem ser oferecidos em outros mercados (brasileiro
e de outros paises)

-Aprendizado: reducao de custos em funcao de maior
volume e da curva de aprendizado (learning curve)






