Daniela Felipe

As novas estratégias do projeto
de exportagao Lux Brasil

Por Erlei Gobi

NA DEcADA DE 70, 0S PRIMEIROS EMPRESARIOS BRASILEIROS
do setor de iluminacdo comegaram a desbravar o0 mercado
exterior em busca de novos horizontes comerciais. Na con-
juntura atual do pais, com a alta do délar e o enfraquecimento
da economia interna, a exportagao de produtos de iluminagao
novamente esta em pauta.

Nesta entrevista, a gerente do Lux Brasil Daniela Felipe
detalha o convénio de cooperagéo técnica e financeira de-
senvolvido pela Abilux (Associagéo Brasileira da Industria de
lluminacéo) em parceria com a Apex-Brasil — Agéncia Brasileira
de Promogéao de Exportacoes e Investimentos ligada ao MDIC
(Ministério do Desenvolvimento, IndUstria e Comércio Exterior).

Fala sobre sua experiéncia em comércio exterior e negécios
internacionais, dos objetivos e novas estratégias do programa
Lux Brasil; da evolugdo do antigo Lux Export; das vantagens e
beneficios recebidos pelas empresas associadas; das agoes
realizadas em 2014 e 2015 e os planos para 2016.
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Lume Arquitetura: Conte um pouco de
sua trajetdria profissional e de como se
tornou gerente do Lux Brasil.

Daniela Felipe: Sou graduada em admi-
nistracdo de empresas, com especializa-
¢do em negécios internacionais, gestao
de projetos e estratégia de negocios.
Desde o inicio de minha carreira atuei
unicamente no setor de artefatos de
metais nao ferrosos, por onde passei
por todos os departamentos. Em 2007
surgiu a oportunidade de o setor assinar
um acordo com a Apex-Brasil para ex-
portagao, e eu aceitei o desafio. Em julho
de 2014, Arnaldo Galvao, gerente do Lux
Brasil na época, recebeu uma proposta
profissional e acabou saindo. A convite
dele tive a oportunidade de participar do
processo seletivo para a vaga e assumi
a geréncia no inicio de agosto de 2014.
Cheguei num momento bacana, quando
o Lux Brasil tinha acabado de passar por
um processo de branding da marca do
projeto, pois ainda estava muito vinculado
ao Lux Export, com inicio na década de
70, que tinha o propdsito de desbravar o
mercado externo, mas de maneira dife-
rente do que fazemos atualmente.

Lume Arquitetura: O que é o Lux Brasil
e qual seu objetivo?

Daniela Felipe: O Programa Lux Brasil
€ um convénio de cooperagao técnica e
financeira desenvolvido pela Abilux em
parceria com a Apex-Brasil. Tem como
objetivo principal inserir a indUstria brasi-
leira de iluminacéo decorativa, industrial,
comercial, publica e de componentes
no mercado internacional, de maneira
sustentavel, por meio de agbes de
capacitagcao para a melhoria da compe-
titividade destas empresas, ampliando
oportunidades e buscando desconcen-
trar os destinos de exportagoes, melhorar
a regularidade e, obviamente, aumentar
o valor exportado.

Lume Arquitetura: No inicio da década
de 70 a Abilux langou o Lux Export, que

teve breve sucesso, mas sucumbiu por
problemas econémicos do Pais na época.
Em 2011 o programa foi relangado, mas
também néao decolou. O que diferencia o
Lux Brasil do Lux Export?

Daniela Felipe: A ideia do “vamos juntos
para conseguir melhores resultados” sur-
giu na década de 70 com o Lux Export.
Na época, um grupo de empresarios
da Abilux viajava junto para feiras de
iluminag&o no exterior para descobrir po-
tenciais clientes. Considero o Lux Export
um verdadeiro marco para o setor rumo
a busca constante de novas tecnologias
e modelos de negdcios. Foi importante
para despertar este espirito empreende-
dor nos empresérios participantes.

Todas as empresas do setor de
iluminagdo podem se associar.
0 tempo de adesdo minimo é
de seis meses e o valor atual de
investimento com o Lux Brasil
é de 200 reais para as
empresas associadas a Abilux.

Durante algum tempo este projeto
ficou em stand by e, em 2011, com as
mudangas da economia do pals, houve
novamente a vontade de desbravar o
mercado externo. Nessa época, surgiu
a oportunidade da parceria com a Apex-
-Brasil; a Abilux se interessou por esta
possibilidade de apoio através de projeto
setorial, com recursos técnicos e financei-
ros, e conseguiu firmar um convénio por
dois anos, que acabou sendo renovado
até 2014.

Em 2013 entendeu-se que era preciso
repaginar o conceito do projeto e passar
uma nova mensagem ao nosso publico-
-alvo. A marca do projeto foi refeita com a
participagao das empresas, que listaram
os atributos do setor para a concepgao
desta nova imagem.

Como o convénio com a Apex —
Brasil venceria em 2014, refizemos o
planejamento estratégico para definir os
mercados-alvo, 0s objetivos e quais ferra-
mentas utilizar para atingi-los. Com isso,
conseguimos a renovacéo do convénio
por mais dois anos: 2015 e 2016.

O que diferencia o Lux Brasil hoje do
Lux Export de anos atras é justamente a
maneira de enxergar o assunto, o amadu-
recimento, o reconhecimento de que ha
sim barreiras, percalgos além do nosso
controle, mas também ha a consciéncia
de que para conquistar uma posi¢ao no
mercado externo leva-se tempo, requer
constancia e persisténcia e, acima de
tudo é importante ter em mente que “s6
é lembrado quem é visto”.

Lume Arquitetura: Como ¢ firmada esta
parceria entre a Abilux e a Apex-Brasil?
Daniela Felipe: Construimos um plane-
jamento estratégico de cinco anos, por-
que nem sempre agdes realizadas hoje
surtem efeito imediato, principalmente
em comeércio exterior. Os convénios s&o
de dois anos, no maximo, e sdo muito
rigidos. Ao fim deste periodo é preciso
apresentar os resultados obtidos e se 0s
objetivos iniciais foram alcangados.

Lume Arquitetura: Quais s&o as estraté-
gias e 0s objetivos do Lux Brasil para estes
dois anos de convénio?

Daniela Felipe: Fizemos uma anélise das
empresas que participam do projeto, le-
vantamos seus atributos e as dificuldades
que iremos enfrentar para poder delinear
as acgoOes para superar estas fraquezas e
ameacas. O projeto esta ancorado em
quatros eixos estratégicos: capacitagao,
tanto técnica quanto de inovacéo; me-
Ihoria de competitividade, como o apoio
para certificagdes internacionais; agoes
de promocao comercial, como feiras,
projeto comprador e projeto vendedor,
inteligéncia de mercado, com um profis-
sional dedicado para o mapeamento de
mercados, fornecendo ferramentas para
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auxiliar a decisdo dos empresarios; e
posicionamento, para fortalecer a marca
do projeto nos paises alvos.

Lume Arquitetura: Quantas empresas
sdo associadas ao Lux Brasil hoje? Ha
uma meta para aumentar este ndmero?
Daniela Felipe: Quando o convénio foi
encerrado em 2014, o Lux Brasil contava
com 19 empresas. Nos Ultimos anos, o
programa vem buscando conscientizar
0 grupo de que exportar hoje é também
uma saida para ganhar competitividade
no mercado interno, visto que a empresa
dada a concorréncia global pode ter o
mercado doméstico ameagado se nao
estiver preparada. Desde o novo plane-
jamento estratégico até hoje, passamos
para 26 empresas. A meta é ter 35 em-
presas apoiadas pelo projeto até o fim do
convénio, em 2016.

Lume Arquitetura: Como uma empresa
pode se associar e quais os beneficios
dessa adeséao?

Daniela Felipe: Todas as empresas do
setor de iluminagao podem se associar.
O tempo de adesdo minimo é de seis
meses e o valor atual de investimento
com o Lux Brasil hoje é de 200 reais para
as empresas associadas a Abilux. Os
beneficios sdo os aportes de informacdes
qualificadas para acessar o mercado
externo e todo o apoio e amparo técnico
e financeiro que o convénio oferece.
Quando uma empresa € beneficiada em
uma agao de promog¢ao comercial, como
uma feira, por exemplo, ndo tem custo
algum com a infraestrutura de espaco e
montagem do estande, o investimento da
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0 que diferencia o Lux Brasil hoje do Lux Export de anos atrds

é justamente a maneira de enxergar o assunto, o amadurecimento, 0

reconhecimento de que hd sim barreiras, percal¢os além do nosso controle,

mas também hd a consciéncia de que para conquistar uma posicio no mercado

externo leva-se tempo, requer constdncia e persisténcia e, acima de tudo,

é importante ter em mente que “sé é lembrado quem é visto”

chamada contrapartida é prioritariamente
com envio das amostras de produtos,
passagens aéreas e hospedagens, equi-
librando o investimento.

Além disso, trabalhamos com um
banco de dados atualizados de poten-
ciais compradores para os associados
e temos uma assessoria de comunica-
¢ao exclusiva do projeto para trabalhar
a divulgagao da marca. Tudo isso vai
criando um pacote de beneficios que o
valor de adesé&o torna-se baixissimo em
relacdo ao retorno e a visibilidade que
a empresa conquista. Quando se faz o
calculo do valor pago por um associado
e os beneficios que ele recebe, o ganho
€ enorme.

Lume Arquitetura: Quais foram as princi-
pais acées do Lux Brasil em 2014 e quais
0s planos para 2015 e 20167

Daniela Felipe: Em 2014 tivemos o
projeto comprador durante a Expolux,
a maior feira do setor no Brasil, quando
trouxemos 14 compradores internacio-
nais. Depois tivemos participagao na
Brasil S.A, em Milao, durante a feira Isa-
loni; a participagao na Light + Building
Frankfurt, com apoio a Lumini; o estande
na Lightfair 2014, com seis empresas; e
a adesao de nove empresas ao projeto
Design Export, da APEX e CBD-Centro
Brasil Design, que resultou até em convite
para apresentagao de um dos cases de
empresa do projeto em evento ligado a
disseminagao da importancia do design
para exportacdo. Em novembro, encerra-
mMOs 0 ano com um projeto vendedor no
mercado chileno, que direcionou os des-
dobramentos para parcerias estratégicas

no pais para desenvolvimento daquele
mercado em 2015.

Os mercados-alvo para 2015 e 2016
sdo Peru, Chile, Ardbia Saudita, Reino
Unido, Alemanha e Estados Unidos.
Estes mercados s&o os prioritarios, mas
também trabalhamos os mercados se-
cundarios, que séo aqueles nos quais o
projeto ja promoveu alguma agao, ja que
defendemos a continuacao do trabalho.
Neste caso entram todos os paises da
Ameérica Latina. Optamos por Reino Uni-
do, Estados Unidos e Alemanha porque
sao mercados extremamente maduros
e exigentes. Temos a meta de atingi-los
justamente para aumentar a competitivi-
dade da indUstria brasileira; € um desafio.

Em margo de 2015 realizamos o
projeto comprador na Feicon Batimat.
Também participamos do Brasil S.A, em
abril, apoiando seis empresas, 0 que
possibilitou um impacto muito positivo
no mercado nacional e internacional,
além da oportunidade de fortalecer as
marcas das empresas participantes e
do design brasileiro na capital mundial
do design, potencializando negdcios fu-
turos; e da Lightfair, com duas empresas
que estao em um estagio de maturidade
mais avancado para atingir o mercado
americano. Em seguida apoiamos uma
empresa na primeira edicdo da Maison
& Objet AMERICAS, em Miami.

Resumindo, a participacado nestas
importantes feiras referenciais e even-
tos — com todo o apoio do projeto Lux
Brasil — possibilitou as empresas exposi-
toras uma visibilidade em nivel mundial
e acesso a um publico extremamente
qualificado, como arquitetos, lighting
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designers, especificadores, varejistas,
distribuidores, importantes formadores
de opinido e o publico final. Isso jamais
seria possivel individualmente sem o nivel
de esforco e investimento do Programa.
As negociagbes seguem no pos-evento
e a expectativa de geracéo de negdcios
superam em muito o valor investido pelas
empresas e pelo projeto.

Em junho, realizamos um projeto
vendedor na Republica Dominicana com
arquitetos e especificadores de projetos.
Em julho, participamos da 100+Show-
rooms, no Chile e, dai em diante, teremos
uma grande grade de capacitacdo. Em
2016, temos a intencdo de ter um estande
na Light + Building Frankfurt nos mesmos
moldes da Lightfair.

Trabalhamos muito forte com nossa
inteligéncia de mercado para analisar
todas as oportunidades e definir quais
empresas estdo aptas para atender a
demanda imediata daquele mercado.
Esta parte de inteligéncia € um grande
mote para atingir os resultados almeja-
dos. Antes ndo havia segmentacao por
publico alvo, por maturidade exportadora,
era preciso levar estes empresarios para
fora para criar a cultura exportadora.

Lume Arquitetura: Em 2014, o estande
do Lux Brasil recebeu o prémio de melhor
estande do Pavilhao de Novos Expositores
da Lightfair. No entanto, apenas oito em-
presas associadas estavam presentes na
ocasiao. Como funciona a adesao a estes
eventos internacionais?
Daniela Felipe: Esta premiagao corrobo-
rou a nova roupagem assumida pelo Lux
Brasil a partir de 2014, devido a grande
importancia desta feira e deste prémio em
sua primeira participagao. Sem duvida foi
um reconhecimento muito comemorado
pelos parceiros do Programa e especial-
mente pelas oito empresas |4 presentes.
Na edigao 2015 da Lightfair fomos brin-
dados com localizagao privilegiada, no
Global+Design Pavillion.

Sobre a participacao, até 2014 ofere-
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ciamos o espaco do estande para todos
que faziam parte do programa e, na
Lightfair, oito empresas se interessaram
em participar. Algumas ja atendiam o
mercado americano, outras foram pela
primeira vez.

Hoje o processo mudou. Com o
aporte de inteligéncia de mercado e com
o0 comprometimento dos resultados que
precisamos apresentar para a Apex-
-Brasil, a empresa tem que ter aderéncia
aquilo que ela se propde, ou seja, ter um
produto competitivo, um profissional para
dar continuidade na participagao de uma
feira ou evento, entre outros requisitos.
Foram criados alguns critérios de que
nem tudo é para todos. Ha pouco fala-

Os mercados-alvo para 2015
e 2016 sdo Peru, Chile,
Ardbia Saudita, Reino Unido,
Alemanha e Estados Unidos.
Estes mercados séo os prioritdrios,
mas também trabalhamos os
mercados secundrios.

mos das muitas agbes que faremos em
2015, mas teremos poucas empresas
participando de feiras; somente aquelas
que realmente tém potencial e trardo bons
resultados para elas e para o projeto. A
grade do projeto propde hoje agdes para
todos os niveis de maturidade das empre-
sas participantes, cada uma a seu perfil.

Lume Arquitetura: No site do Lux Brasil
diz que o programa ira investir aproxima-
damente R$ 3,7 milhées em 2015 e 2016.
Como sera distribuida esta verba?

Daniela Felipe: A verba faz parte de um
convénio celebrado entre os setores pri-
vado e publico (Abilux e Apex-Brasil), pre-
visto para dois anos de execugao. Haum
planejamento estratégico, acompanhado

por um Comité Gestor, que baliza todas
as agoes. O recurso é pago em parcelas,
que séo recebidas apés prestacado de
contas da parcela anterior, validada por
auditoria e aprovada pela agéncia.

Lume Arquitetura: Qual o valor exportado
pelas empresas de iluminacdo em 2014 e
qual o objetivo para 20157

Daniela Felipe: O valor total exportado
pelas empresas de iluminagao (produtos-
-alvo da promogéao) em 2014 foi de 17
milhdes de dolares. Como a industria
brasileira de iluminagdo nao é exportado-
ra por exceléncia, este valor € muito ex-
pressivo e apresenta melhor performance
se comparado ao ano anterior.

Nossa meta € continuar com a curva
crescente, prevendo ao menos 5% de
crescimento em 2015 e 10% de incre-
mento em 2016, quando se encerra o
convénio atual.

Lume Arquitetura: A alta do délar é um
impulsionador ao aumento das exporta-
¢bes da industria brasileira de iluminacdo?
Daniela Felipe: Sem dulvida, a alta do
dolar é entusiasmante para qualquer
setor no que diz respeito as divisas ad-
vindas de exportacéo, porém é preciso
manter os pés no chdo. Como o setor é
grande importador de componentes, seu
custo de produgao também aumenta, ou
seja, quem exporta mais produz mais, e
0 custo da produgao pode consumir a
lucratividade.

Nao trabalhamos promovendo as
acoes do projeto ancorados na valori-
zagao da moeda. Buscamos disseminar
a cultura exportadora e estimular as
empresas para que continuem a vis-
lumbrar a exportagdo como melhoria de
competitividade, inclusive no mercado
interno. O mercado € volatil e pode mudar
rapidamente; € preciso pensar no cliente
|4 fora prioritariamente, jamais abandona-
-lo por questdes internas. 4
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