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Boletim
A internacionalização da 

economia criativa brasileira

economia criativa

Para muitos empreendedores criativos, assim como para grandes empresas nacionais, 
chega o momento de tomar uma importante decisão para a conquista de novos negócios: 

buscar oportunidades e clientes no mercado externo.

E o momento atual não poderia ser mais propício para pensar em exportar os produtos made in Brazil, já 
que o sucesso da realização da Copa do Mundo da FIFA 2014 contrariou as expectativas menos otimistas e 
mostrou ao mundo que o país não apenas está apto a realizar megaeventos esportivos, como também tem 
muito a oferecer em termos comerciais.

Será que vale a pena  
adotar essa estratégia? 

Quais são os riscos envolvidos nessa deci-
são e como agir para diminuí-los de forma 
a obter sucesso lá fora?

Para responder essas e outras questões, apresentando o processo, os riscos e as vantagens da interna-
cionalização para os projetos e produtos criativos brasileiros, esse Boletim abordará a temática, trazendo 
recomendações para que o empreendedor alcance seus objetivos dentro dessa perspectiva.

Diante desse 
cenário, a arte, o cinema, 

a literatura, o teatro e o design 
brasileiros são produtos de reco-
nhecida qualidade no país e que 
também despertam o interesse 

de estrangeiros ávidos 
por novidades.



Fique atento! Ocasionalmente, o pequeno negócio depara-se com muitas dificuldades 
para posicionar um produto nacionalmente. Nesse caso, projetá-lo em escala global pode 
ser um desafio ainda maior. 
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Atualmente, muitas organizações mantêm negócios dentro do território nacional e tal sucesso pode gerar 
visibilidade e vantagens competitivas a partir do reconhecimento da qualidade dos produtos e serviços ofe-
recidos internamente. Assim, esses empreendimentos podem extrapolar as barreiras geográficas e chegar 
aos olhos de consumidores estrangeiros.

Porém, ter produtos vendidos no exterior não é a única forma de internacionalização. O conceito é mais 
abrangente e pressupõe a atuação do empreendimento no mercado externo, seja por meio de exportações 
ou por meio de ações para o envolvimento em operações internacionais, como, por exemplo, a produção 
do serviço ou produto criativo no próprio mercado externo, a abertura de filiais, formação de joint-venture, 
entre outras (BrasilGlobalNet).

E como o Brasil é um exportador de notória tradição junto a grandes centros de compra e venda de todo 
o mundo, em diversos segmentos econômicos, as oportunidades agora também despontam para projetos, 
produtos e serviços da economia criativa.

Por fim, em um mercado cada vez mais competitivo, algumas vantagens e motivações da inter-
nacionalização ganham destaque:

Captar novas tecno-
logias para produ-

tos e processos.

Acessar novos 
mercados de 

atuação.

Reduzir o risco do 
negócio por meio da 

diversificação de 
mercados.

Adquirir e desenvolver 
novas competências para 
a obtenção de uma maior 

competitividade.

Superar possíveis 
baixas taxas de cres-
cimento do mercado 

doméstico.

Fonte: Ministério do Desenvolvimento, Indústria e Comércio Exterior – MDIC

O produto criativo brasileiro no cenário internacional

Um mercado que pode ser considerado promissor, e que cresce anualmente 9% ao redor do planeta, é o de 
bens e serviços criativos. Apesar dos bons números, grande parcela das empresas brasileiras do segmento 
da economia criativa ainda não se encontra apta para atingir o mercado internacional (Agência Sebrae de 
Notícias, 2012).

A internacionalização dos mercados

Fonte: Ministério do Desenvolvimento, Indústria e Comércio Exterior (MDIC).

http://www.ipea.gov.br/desafios/index.php?option=com_content&id=2110:catid=28&Itemid=23
http://www.brasilglobalnet.gov.br/Internacionalizacao/frmQuestoesConceituais.aspx
http://www.mdic.gov.br/arquivos/dwnl_1260377495.pdf
http://goo.gl/ETVcjE
http://goo.gl/ETVcjE
http://www.mdic.gov.br/arquivos/dwnl_1260377495.pdf
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Christiano Braga, gestor de Projeto da Agência Brasileira de Promoção de Exportações e 
Investimentos (Apex) em entrevista ao Sebrae/RN em 2012. 

Mesmo que estejamos engatinhando em comparação a outros países, é 
muito importante que essa agenda da economia criativa tenha entrado 
na pauta de discussões. É fundamental que o estado crie condições 
para que essas empresas cresçam e se desenvolvam.

Fique atento! Assim, com tantos setores criativos alcançando destaque no Brasil e no mundo, musical, 
audiovisual, editorial, artes, é preciso estar atento a essa possibilidade.

Para tanto, a Apex desenvolve frentes para internacionalização do produto criativo brasileiro e a área de 
cinema é uma das mais consolidadas, com 150 empresas produtoras ligadas a essas iniciativas. O objetivo 
nesse setor é incentivar a realização de coproduções internacionais, participação nos principais festivais de 
cinema do mundo, aproximando os filmes dos agentes de vendas internacionais (sales reps) e alavancar a 
carreira de diretores, roteiristas e produtores. 

Outro produto cultural que obtém destaque internacional é a literatura. Nomes como Machado de Assis e 
Paulo Coelho são traduzidos para várias línguas e vendidos em livrarias e lojas virtuais no mundo todo.

Além dos mencionados acima, música, arte contemporânea, design, novas mídias e artesanato também são 
setores criativos que recebem atenção da Apex.

Confira na tabela abaixo os valores em US$ dos principais setores da economia criativa nacional 
que apresentam boa performance de vendas internacionais.

 Bens culturais - Brasil	E xportação	I mportação	R esultado

Editorial	 2.069.043.827	 2.592.494.859	 -523.451.032

Suportes digitais	 607.299.630	 4.048.303.104	 -3.441.003.474

Fonográfico	 11.707.497	 1.276.003.855	 -1.174.296.358

Audiovisual	 65.533.945	 587.630.387	 -522.096.442

Total	 2.843.584.899	 8.504.432.205	 -5.660.847.306

Fonte: Fórum Nacional, 2013.

E entre os países que mais consomem bens da economia criativa brasileira, segundo 
levantamento da Apex-Brasil, estão: 

fonte: Agência Sebrae de Notícias, 2012.

Alemanha

Argentina 

Argélia  

Canadá 

Chile

Colômbia

Estados Unidos

Espanha

França

Inglaterra

Japão

México

http://goo.gl/UfUMLW
http://www.forumnacional.org.br/pub/ep/EP0538.pdf
http://goo.gl/LcK7f3
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A Apex em conjunto com a iniciativa privada desenvolve, por meio de uma abordagem setorial, a interna-
cionalização de empresas brasileiras. São 80 segmentos, dos quais nove são ligados a economia criativa. 

Iniciativas para divulgação de produtos criativos internacionalmente

Artes visuais Música

Conteúdo editorial Serviços de design

Obras audiovisuais (publicidade e propaganda) Produção cinematográfica

Instrumentos musicais Produção televisiva

Confira na tabela a seguir os projetos mantidos pela Apex-Brasil dentro desses segmentos 
acima relacionados, em conjunto com entidades representativas da área, que fortalecem a 
produção cultural brasileira no mercado internacional.

Projeto Setorial de Promoção das Exportações de Instrumentos Musicais e Equipamentos 
de Áudio do Brasil

Projeto Setorial para Promoção das Artes 
Contemporâneas Brasileiras

Parceiros
Associação Nacional 
dos Fabricantes 
de Instrumentos 
Musicais e Áudio 
(ANAFIMA)

Parceiros
Associação 
Brasileira de Arte 
Contemporânea
(ABACT)

objetivo
Ampliar a participação 
do segmento de 
instrumentos musicais 
brasileiros no comércio 
internacional.

objetivo
Ser o líder da América Latina em visibilidade e 
exportações de obras de arte contemporânea, ampliando 
a participação no mercado internacional com ações de 
impacto nos países formadores de opinião.

público-alvo
Empresas de pequeno ou médio 
porte, fabricantes de instrumentos 
musicais, equipamentos e acessórios 
dos setores de percussão, 
instrumentos e áudio.

público-alvo
Galerias 
de arte 
brasileiras.

mercado
Alemanha, 
Argentina, 
Colômbia, 
Estados Unidos, 
México.

mercado
Alemanha, Espanha, 
Estados Unidos, França, 
Reino Unido, Suíça, 
Venezuela.

Brazilian Export Project

LATITUDE Plataform for Brazilian Art Galleries Abroad

http://www.anafima.com.br/
http://
http://www.anafima.com.br/site/index.php/brazilian-export-project/
http://www.latitudebrasil.org/
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Fonte: ApexBrasil.

Projeto Setorial de Promoção de Exportação da Indústria Brasileira de Audiovisual

Parceiros
Associação 
Brasileira de 
Produtores 
Independentes de 
TV (ABPITV)

objetivo
Ampliar o volume de coproduções internacionais, 
ampliar a participação comercial da produção 
audiovisual (filmes, documentários, programas, 
etc.) brasileira no mercado internacional de 
televisão, internet e novas plataformas.

público-alvo
Empresas, produtoras 
independentes e distribuidores 
de produto audiovisual para 
TV e novas mídias, de pequeno e 
médio porte.

mercado
Alemanha, 
Canadá, 
Estados Unidos, 
França, 
Reino Unido.

BRAZILIAN TV PRODUCERS

Projeto Setorial de Exportação de Conteúdo Editorial

Parceiros
Câmara 
Brasileira do 
Livro (CBL)

objetivo
Criar condições para 
internacionalizar os serviços das 
editoras participantes de maneira 
orientada e articulada, promovendo 
um diálogo constante entre o setor e 
o mercado externo, visando a venda 
de conteúdo editorial brasileiro.

público-alvo
Editoras que já tenham ou que pretendam 
uma atuação internacional, seja por meio 
da compra e venda de direitos autorais ou 
por uma participação constante em feiras, 
ou ainda que tenham em seu catálogo obras 
presentes em outros países pela exportação do 
projeto ou produto pronto.

mercado
Alemanha, 
Angola, 
Chile, 
Colômbia, 
Estados Unidos, 
França, 
México.

BRAZILIAN PUBLISHERS

Projeto Setorial de Promoção de Exportação de Obras Audiovisuais

Parceiros
Associação 
Brasileira da 
Produção de Obras 
Audiovisuais 
(Apro).

objetivo
Aumentar o número de empresas brasileiras no 
mercado internacional, bem como ampliar, de forma 
significativa, as áreas de atuação, tanto no que 
diz respeito ao aperfeiçoamento no trabalho das 
produtoras quanto na promoção internacional.

público-alvo
Produtoras brasileiras de 
filme, vídeo, pós-produção, 
mídias interativas, 
som e locadoras 
(infraestrutura).

mercado
Alemanha, 
Estados Unidos, 
França, 
Reino Unido.

FILMBRAZIL

Projeto Setorial de Promoção de Exportação da Indústria Brasileira de Audiovisual (Cinema)

Parceiros
Sindicato da 
Indústria 
Cinematográfica 
do Estado de São 
Paulo (Siaesp)

objetivo
Ampliar e 
consolidar a 
internacionalização 
da indústria 
audiovisual 
brasileira.

público-alvo
Empresas brasileiras produtoras de audiovisual, de 
vendas de direitos de produções audiovisuais e de 
infraestrutura, cujo objetivo principal é a exibição 
de seus filmes em salas de cinema (não excluindo 
outras mídias) e interessadas em exportar seus filmes, 
buscar coproduções e vender serviços de produção 
internacionalmente. Estão também incluídas empresas 
de vendas de direitos de filmes brasileiros para o 
mercado internacional.

mercado
Alemanha, 
Dinamarca, 
Espanha, 
Estados Unidos, 
Finlândia, 
França, 
Islândia, 
Noruega, 
Suécia.

CINEMA DO BRASIL

Projeto Setorial de Promoção de Exportações dos Serviços de Design Brasileiro

Parceiros
Associação 
Brasileira de 
Empresas de 
Design (Abedesign)

objetivo
Inserção do 
design brasileiro 
no mercado 
internacional.

público-alvo
Empresas fornecedoras de serviço de design para os 
mais diversos segmentos, de pequeno e médio porte, 
associadas ou não à ABEDESIGN, de todos os estados 
brasileiros.

mercado
Colômbia, 
França, 
Itália, México, 
Reino Unido.

BRASIL DESIGN

Projeto Setorial de Exportação da Música do Brasil

Parceiros
Brasil 
Música & 
Artes (BM&A).

objetivo
Ampliar e promover 
a participação do 
setor brasileiro de 
música no mercado 
internacional.

público-alvo
Empresas que atuam no setor da música, tais 
como gravadoras, editoras, produtores de 
shows, produtores fonográficos, empresas que 
trabalhem com plataformas de mídia digital e TI, 
distribuidores, etc.

mercado
África do Sul, 
Alemanha, 
Argentina, 
Estados Unidos, 
França, Japão, 
Reino Unido.

BRASIL MUSIC EXCHANGE

http://www2.apexbrasil.com.br/exportar-produtos-brasileiros/como-podemos-ajudar/promocao-de-negocios-e-imagem%3FAcordeon%3Dpromocao-comercial%2Cprojetos-para-economia-criativa
http://abpitv.com.br/site/
http://www.braziliantvproducers.com/
http://www.cbl.org.br/
http://www.brazilianpublishers.com.br/
http://www.apro.org.br/
http://www.filmbrazil.com/
http://www.siaesp.org.br/
http://www.cinemadobrasil.org.br/
http://www.abedesign.org.br/
http://www.brasildesign.org.br/brasil-design/o-que-e/
http://www.bma.org.br/site/
http://bma.org.br/brmusicexchange/buscar%3Fadd%3D1%26s%3Dentretenimento
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Como exemplo de iniciativa de sucesso, com apoio do Sebrae e Ministério da Cultura (MinC), 105 empre-
endedores culturais de todo o Brasil, selecionados por edital, das áreas de jogos digitais, aplicativos, artes 
cênicas (dança, circo e teatro), audiovisual, design, moda, artesanato, literatura e música participaram do 1º 
Mercado de Indústrias Culturais do Sul (MICSul), em Mar del Plata, na Argentina. No evento tiveram opor-
tunidade de levar seus produtos e serviços e negociá-los com empresários de dez países da América Latina 
e da Ásia, Europa e América do Norte (Ministério da Cultura, 2014).

Variações cambiais

Encarar exportação como ativi-
dade de curto prazo

Falta de conhecimento, disposição 
e flexibilidade para aprender

Descuido com o mercado interno

Falta de planejamento adequado

Falta de seriedade, persistência e 
determinação

Ações
recomendadas

Recomenda-se uma avaliação dos riscos envolvidos na internacionalização e 
tentar evitá-los ou eliminá-los, tais como:

“Se circular dentro do Brasil já é um dos grandes desafios da produção teatral, levar trabalhos para fora 
do país ainda está em plano muito distante da maioria dos artistas”, aponta Leonardo Lessa, integrante do 
Grupo Teatro Invertido, em entrevista ao estado de Minas.

Assim, se o empreendedor da economia criativa decidir por conquistar o mercado externo é preciso que siga 
algumas orientações: 

Domine uma segunda língua: como lidará com um público fora do país, uma das primeiras medidas é 
aprender uma segunda língua, preferencialmente inglês (a maioria dos projetos setoriais apoiados pela 
Apex-Brasil são com parceiros dos Estados Unidos ou do Reino Unido) e espanhol (falado nos vizinhos do 
restante da América e Espanha).

Frequente eventos e feiras no exterior: além de descobrir as novidades em sua área de atuação, que 
podem ser adaptadas para o mercado interno, a participação em feiras consiste em uma ótima oportunidade 
para ampliar sua rede de contatos e conhecer potenciais futuros concorrentes ou parceiros internacionais.

Produza versões bilíngues dos materiais de promoção: sites e materiais de divulgação de seus pro-
jetos, produtos e serviços criativos precisam estar disponíveis, no mínimo, em inglês e espanhol.

Desenvolva parcerias no Brasil: avalie a possibilidade de fechar parcerias com outras empresas do 
mesmo segmento no Brasil para apresentar um projeto à Apex, uma vez que para bons projetos há recursos 
disponíveis.

http://www.cultura.gov.br/inscricoes-abertas/-/asset_publisher/kQxYTMokF1Jk/content/empreendimentos-criativos-no-micsul/10883
http://divirta-se.uai.com.br/app/noticia/arte-e-livros/2013/11/24/noticia_arte_e_livros%2C148845/internacionalizar-o-produto-cultural-brasileiro-e-um-desafio-para-arti.shtml
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Micro e Pequenas Empresas

www.sebrae2014.com.br
facebook.com/sebrae2014

twitter.com/sebrae_2014

Por isso o Projeto de Inteligência Competitiva do Programa Sebrae 2014 quer 
saber mais sobre suas expectativas e satisfação. Responda a breve pesquisa 
que elaboramos especialmente para você e seu negócio!

Sua opinião faz a diferença!
Participar

Conheça as especificidades de cada mercado em potencial: invista na adequação de seus produtos, 
atendendo as normas de segurança, higiene e busca por certificações internacionais, como as apresentadas 
no site da International Organization for Standardization (ISO).

Acesse o site de Autodiagnóstico Negócios Internacionais: o Sebrae disponibiliza um questionário 
elaborado por especialistas em comércio exterior que visam auxiliar o empreendedor a compreender em que 
estágio está a sua empresa em relação ao processo de internacionalização. 

Capacite-se: o Sebrae disponibiliza diversos cursos on-line na temática de internacionalização. Confira 
abaixo alguns:

Procedimentos para Exportação: preparação da empresa em atividades de exportação, conheci-
mento dos procedimentos de controle administrativo e aduaneiro das exportações, bem como os proce-
dimentos do Siscomex. 

Condições de venda para o mercado externo: conhecimento das técnicas de vendas aplicadas na negocia-
ção internacional, formação de preço internacional e diferenças entre negociação no comércio interno e externo.

Planejamento para Exportar: o curso é direcionado aos empresários dos pequenos negócios e inte-
ressados em preparar sua empresa para atividades de exportação.

Outras orientações:

�� Visite o site da Apex-Brasil e 
o Guia de Comércio Exterior e 
Investimento – Brasil Export, do 
Governo Federal.

�� Tenha foco na escolha 
dos mercados-
alvo e produtos a 
internacionalizar. 

�� Confira no site Aprendendo a 
Exportar, do Governo Federal, 
uma série de orientações para o 
aprendizado dos procedimentos 
operacionais da exportação.

http://www.sebrae2014.com.br
http://www.facebook.com/sebrae2014
http://www.twitter.com/sebrae_2014
https://docs.google.com/a/knowtec.com/forms/d/1wP96RiOQBFI-4g6uVVDDiJRLuKQP-hOJIZcoGAY8qsc/viewform
http://www.internacionalizacao.sebrae.com.br/
https://www.ead.sebrae.com.br/cursos/procedimentos-para-exportacao
https://www.ead.sebrae.com.br/cursos/condicoes-de-venda-para-o-mercado-externo
https://www.ead.sebrae.com.br/cursos/planejamento-para-exportar
http://www.brasilexport.gov.br/
http://www.brasilexport.gov.br/
http://www.brasilexport.gov.br/
http://www.aprendendoaexportar.gov.br/inicial/index.htm
http://www.aprendendoaexportar.gov.br/inicial/index.htm

