Sao Paulo, quinta-feira, 27 de agosto de 2026
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CINCO MUDANGAS QUE EMPRESAS BRASILEIRAS PRECISAM
ACOMPANHAR PARA FAZER NEGOCIOS COM A EUROPA

Com acordo comercial em aplicacdo desde maio, empresas precisam entender novas regras de
origem, tarifas, exigéncias regulatorias e oportunidades de internacionalizacao,
aponta Camara Espanhola

Europeia ja estd em aplicacio desde 1° de maio, inau-

gurando umanova etapanasrelacdes comerciais entre
os dois blocos. Para as empresas brasileiras, a mudanca niao
se resume a reducao de tarifas: o novo cendrio envolve regras
de origem, procedimentos de comércio exterior, requisitos
técnicos e sanitarios, acesso amercados e novas possibilidades
de internacionaliza¢do.

O Acordo Provisorio de Comércio entre Mercosul e Unido

Um levantamento da ApexBrasil e do Ministério do Desen-
volvimento, Industria, Comércio e Servicos (MDIC), identificou
543 oportunidades de exportacido com tarifa zero ja na entrada
em vigor do acordo Mercosul-Unido Europeia, principalmente
em produtos industriais. O estudo também mapeou, por estado
brasileiro, setores e produtos com potencial de expansao no
mercado europeu.

Na avaliacdo da Camara Espanhola, que acompanha empre-
sas interessadas em operar entre Brasil e Espanha e mantém
iniciativas voltadas a internacionalizacdo, 0 momento exige
que as companhias passem a avaliar de que maneira as novas
condicoes podem afetar suas estratégias comerciais.

Alejandro Gomez Gil, diretor da Camara Espanhola que
atua nas iniciativas com empresas associadas e na promocao
das relacdes empresariais entre os paises, afirma: “O acordo
Mercosul-Unido Europeia cria um ambiente mais favoravel
para a internacionalizacdo, mas também exige preparacao.
As empresas precisam entender as novas regras, avaliar seus
mercados-alvo e se estruturar para competir em um cenario
mais integrado entre os dois blocos”.

] Regras de origem passam a ser estratégicas

Uma das primeiras questdoes que as empresas precisam
compreender sdao as regras de origem estabelecidas pelo
acordo. Elas determinam quais produtos podem se beneficiar
das preferéncias tarifarias e exigem atencio a composicdo e
a cadeia produtiva das mercadorias.
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Temos observado um interesse
crescente de empresas
brasileiras que antes nao
cogitavam expandir suas
operacdes para Espanha e
Portugal. O acordo ajudou a
colocar essa possibilidade

no radar de organizacdes

de diferentes portes.
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“Mapear fornecedores e compreender as regras de origem

. deixa de ser uma questdo operacional e passa a ser um fator

estratégico para quem pretende aproveitar os beneficios
previstos no acordo”, explica Gomez Gil.

Aaplicacio provisoria também comecaaalterar as condi¢coes
de acesso entre os mercados. A Unido Europeia destaca que
o acordo prevé a eliminagdo ou reducao gradual de tarifas em
diferentes setores, criandonovas condicoes de competitividade
para as empresas dos dois blocos.

“As empresas precisam enxergar o acordo por duas pers-
pectivas: como uma oportunidade para ampliar exportacoes
e acessar novos mercados, mas também como um fator que
aumenta a competitividade e exige ganhos de eficiéncia”,
afirma o diretor.

3 Internacionalizacdo deixa de ser apenas
uma decisdo comercial
Onovo ambiente também pode estimular empresas brasilei-
ras que ainda ndo possuem presenca internacional a avaliar o
mercado europeu. Nesse movimento, a Espanha aparece como
uma possivel porta de entrada para companhias interessadas
em construir presenca no continente.

“Temos observado um interesse crescente de empresas
brasileiras que antes nio cogitavam expandir suas operagdes
para Espanha e Portugal. O acordo ajudou a colocar essa
possibilidade no radar de organizacdes de diferentes portes”,
destaca Gomez Gil.

4 Exigéncias regulatérias entram no centro da estratégia

Outro ponto esta relacionado as exigéncias sanitarias, am-
bientais e de sustentabilidade que acompanham o comércio
com a Unido Europeia. Ampliando a necessidade das empre-
sas conhecerem as regras dos mercados em que pretendem
atuar. Empresas que pretendem exportar precisamidentificar
antecipadamente quais certificacoes e exigéncias especificas
se aplicam aos seus produtos ou servicos.

“Areducdodebarreiras € apenas uma parte daequacao. Para
aproveitar as oportunidades, as empresas precisam compre-
ender exigénciasregulatorias, modelos de entrada, potenciais
parceiros e caracteristicas de cada mercado”, explica.

5 Pequenas e médias empresas também
podem entrar no radar
O novo cendrio também pode abrir espaco para pequenas
e médias empresas. O proprio acordo prevé mecanismos de
cooperacao voltados as MPMEs, com o objetivo de ampliar
produtividade, competitividade, comércio e investimentos
entre os blocos.

“O momentonao é mais de observar o acordo a distancia. As
empresas que desejam aproveitar esse novo cenario precisam
comecar agora a identificar parceiros, mercados e requisitos
para atuar de forma competitiva entre os dois blocos”, conclui
Gomez Gil.



