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Amanhã começa o XII En-
comex - Encontro de Comér-
cio Exterior, no Centro de 
Convenções Ulysses Guima-
rães. Trata-se de uma estraté-
gia nacional de aproximação 

O da Secretaria de Comércio Ex-
terior (Secex) do Ministério da 
Indústria e Comércio com a 
iniciativa privada, principal- 

< mente com as micro, pequenas 
e médias empresas. O encontro 
pretende rèunir 800 empreen-
dedores do DF e Entorno e se-
gue até quarta-feira. No Enco-
mex serão oferecidas informa-
ções acerca da estrutura, do 
funcionamento e das regras bá-
sicas do intercâmbio comer-
cial brasileiro; dos mecanis-
mos de apoio à exportação, das 
oportunidades de negócios 
com o exterior e as normas e 
ações na área de defesa comer-
cial e de orientações sobre ne-
gociações internacionais. Em 
Brasília, o encontro tem a co-
promoção da Superintendên-
cia do Banco do Brasil no DF, 
Federação das Indústrias do 
Distrito Federal (Fibra), Servi-
ço de Apoio às Micro e Peque-
nas Empresas (Sebrae-DF) e 

Alas Secretarias de Comércio e 

Indústria, Turismo, Lazer e Ju-
ventude do DE 

Um dos palestrantes do en-
contro será o superintendente 
do Trade Point do Distrito Fe-
deral, Eduardo Castilho. Ele 
pretende demonstrar que a en-
tidade é a que detém maior 
possibilidade de inserção das 
pequenas e médias empresas 
do DF e Entorno no mercado 
mundial. "Não cuidamos dos 
procedimentos de importação 
e exportação, mas apresenta-
mos o essencial, que são as 
oportunidades de negócios no 
exterior. Com  uma consulta ao 
Trade Point o empresário sabe 
de quem pode comprar ou para 
quem vender, com quem é pos-
sível se associar dentro e fora 
do País", declara Castilho. 

Criado pela Unctad (Confe-
rência das Nações Unidas para 
o Comércio e Desenvolvimen-
to) em 1992, o Trade Point tem 
hoje uma rede de informações 
em 136 localidades, de 83 paí-
ses. "De 1993 até o início des-
te ano o Trade Point apresen-
tou 1,6 bilhão de oportunida-
des de negócios. Hoje, diaria-
mente entram na rede 500 no-
vas oportunidades. Há um ano 
eram 200",  conta o superinten-
dente. Cont. Pág. 3) 



Trade pointpreté/ide 
instalar no DF 44 pontos... 

CO 	Rogério dy la Fuente 
de Brasília 

(Continuação da Primeira Página) c Os planos do Trade Point do 
442 DF agora são de democratizar o 
er) acesso às informações e capilari-
O zar, o máximo possível, a rede 

em Brasflia e nos estados inte-
grantes do Mercoeste (Goiás, 
Mato Grosso, Mato Grosso do 
Sul, Rondônia, Acre e Tocan-
tins). Um estudo apontou que, 
somente no DF, há mercado 
para a instalação de 120 pontos 
de consulta, mas o superinten-
dente do Trade Point conta que 
ao final do ano que vem, algo 
entre 40 e 60 terminais de con-
sulta devem ser instalados. 
"Como as consultas são gratui-
tas, o que os parceiros do Tra-
de Point têm é a agregação de 
valor aos serviços que pres-
tam. Infelizmente, na rede 
bancária é que temos tido me-
nor sensibilidade para o tema 
comércio. exterior. Ninguém 
melhor que o gerente da agên-
cia,. que analisa projetos de 
viabilidade econômica de em-
preendimentos, sabe quem po-
de ou precisa buscar novos 
mercados. Com  isto, o plano 
de chegar a 120, cai para apro-
ximadamente 40 terminais de 
consulta", avalia Castilho. 

A gestão do Trade Point em 
Brasflia agora é feita pela Fede-
ração das Indústrias do Distrito 
Federal (Fibra). O escritório fi-
ca no Setor de Autarquias Sul, 
Quadra 2, na Central de Facili-
dades Empresariais, onde estão 
reunidos postos da Junta Co-
mercial, Sebrae, Secretaria de 
Fazenda e da Receita Federal. 
De acordo com Castilho, por 
absoluto desconhecimento, o 
terminal de consultas tem, em 
média, uma visita por semana. 

Apesar da pequena procura, 
há casos onde o Trade Point 
proporcionou negócios bem-
sucedidos. Um deles é o de Ma-
rilda Prudente Faria, que pre-
tendia abrir um negócio calca-
do na importação de produtos e 
decidiu se valer do Trade Point 
para buscar a oportunidade. 
Montou a Cosmic Biotec Inter-
national Trade Ltda e começou 
a representar comercialmente 
produtos da área de saúde, em especiai_vreservative". " 
sulta ao Trade Point foi essen-
cial. É um serviço que eu reco-
mendo para quem busca novos 
mercados. Com  ele consegui 
mapear os parceiros de negó-
cios interessantes, que impul- 
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sionaram minha atividade. Re-
comendo a todo empresário", 
declara a empresária. 

Atualmente, Marilda, que 
começou com apenas um forne-
cedor estrangeiro, mantém re-
presentação de produtos fabri-
cados na China, Suíça, Malásia, 
Índia e Estados Unidos, entre 
outros. "Estou estruturando a 
mudança de área. Na de saúde, 
infelizmente os processos são 
muito demorados e pequenas 
empresas como a minha não 
têm condição de suportar", 
queixa-se a empresária. Ela pre-
tende continuar no segmento de 
rÉpresentaçãó de produtos deri-
vados do látex e vai começar a 
importar balões para festas in-
fantis e decoração. 

Missões 

Além da simples consulta a 
oportunidades de negócios e 
ofertai de parcerias, o Trade 
Point planeja organizar missões 
de empresários brasilienses e do 
Mercoeste para negócios no ex-
terior a partir do metade do pró-
ximo ano e rodas internacionais 
de negócios. Forain definidos 
itinerários para quatro missões, 
considerados os mais interes-
santes. O primeiro é Colômbia-
Peru, o segundo a Espanha, o 
terceiro Chile-Bolivia e o quarto 
a Austrália. 

De acordo com Castilho, an-
tes da realização das missões, 
será feito-um trabalho de "acul-
turamento" dos empresários in-
teressados e adotados procedi-
mentos para otimização das via-
gens. "Primeiro vamos abrir ins-
crições e verificar quais são os 
interesses dos empresários da-
qui: vender, comprar ou fazer 
joint-ventures. Depois vamos 
prospectar as oportunidades de 
negócios para eles lá e confirmar 
a viabilidade da viagem", adian-
ta o superintendente. 

Com estas missões, ele acre- 
dita seja possível apresentar o 
Centro-Oeste brasileiro como 
área com potencial captador de 
investimentos internacionais. 
"Vamos preparar os empresários 
até mesmo para montarem seus 
catálogos corretamente. Hoje é 
difícil encontrar quem tenha ca- 

rodutos e, quando se 
tem, é apenas em Português. É 
necessário, na verdade, ter uma 
ação objetiva e eficaz e, para con- 
quistar parceiros internacionais, 
é fundamental conhecer a cultura 
comercial deles", complementa. 


