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Apresentacdo

O mundo esta se voltando para dentro.
As empresas estao olhando para fora.

Para quem acompanha apenas o debate
politico, seria compreensivel pensar que
a era do comércio global esta chegando
ao fim.

As tarifas continuam nas manchetes. Os governos
estdo priorizando a seguranca econdémica e
incentivando as empresas a aproximar a producao de
seus mercados domésticos. As tensdes geopoliticas
estao reconfigurando relagdes que as empresas antes
consideravam garantidas. As palavras de ordem do
momento sao resiliéncia e autossuficiéncia.

Dentro das empresas, porém, o cenario é bem
diferente.

O Santander ouviu mais de 6.000 empresas na
Europa e nas Américas para a edicao mais recente do
nosso Trade Barometer. Perguntamos se o comércio
internacional havia se tornado mais ou menos
importante para seus planos de crescimento.

Para 55%, ele se tornou mais importante. Para apenas
4%, menos.

Esse resultado chama a atencao. Enquanto forgas
externas pressionam por uma retracao, as proprias
empresas continuam olhando além de suas fronteiras.

Elas ndo ignoram os riscos. As empresas apontam as
tarifas e restricdes comerciais, as tensdes geopoliticas
e 0 baixo crescimento da economia global entre as
ameacas que enfrentam. Tampouco seguem operando
como antes. As cadeias de suprimentos estdo
mudando a medida que as empresas diversificam seus
fornecedores, aproximam parte da producdo de seus
mercados domésticos e reduzem a dependéncia de
paises especificos.

Seria facil interpretar esse movimento simplesmente
como desglobaliza¢do. Mas as evidéncias sugerem que
algo mais complexo esta acontecendo.

A Organizagao Mundial do Comércio descreve esse
movimento como uma “reconfiguragdo” das cadeias
globais de valor. Apesar dos choques dos ultimos

anos, elas ainda respondem por mais de 46% do
comeércio global, percentual préximo do pico registrado
recentemente.

As empresas nao estdo abandonando o comércio
internacional. Mas estdao mudando a forma como
participam dele.

Durante décadas, a eficiéncia foi a lo6gica predominante
nos negocios internacionais. As empresas estruturavam
suas cadeias de suprimentos nos locais em que
conseguiam produzir ac menor custo.

Hoje, as empresas buscam combinar eficiéncia com
outro imperativo: a resiliéncia. Estao avaliando com
mais cuidado de onde vém seus insumos, o quanto
dependem de mercados especificos e com que rapidez
conseguem se adaptar diante de interrupgdes.

Mas nao se trata simplesmente de sacrificar a
eficiéncia em nome da seguranca. Entre as empresas
da nossa pesquisa que buscam transformar ou
diversificar suas cadeias de suprimentos, o motivo mais
comum, citado por 59%, é ganhar eficiéncia ou reduzir
custos. Reduzir a exposi¢ao aos riscos geopoliticos e

as vulnerabilidades do transporte de mercadorias por
longas distancias também é importante.

Portanto, as empresas ndo estao simplesmente
escolhendo entre eficiéncia e resiliéncia. Estao
buscando alcancar ambas, diversificando fornecedores,
encurtando algumas cadeias de suprimentos e
ampliando suas alternativas de atuagdo internacional.

E 0 que motiva esse movimento é o crescimento. Quase
quatro em cada cinco empresas ouvidas na pesquisa
estao confiantes de que crescerao nos proximos trés
anos. As empresas que ja atuam internacionalmente
estao mais confiantes do que aquelas voltadas ao
mercado doméstico. Além disso, entre as empresas
voltadas ao mercado doméstico e aquelas que
pretendem iniciar operacdes internacionais, 59%
consideram expandir sua atuagao para o exterior nos
préximos trés anos.

A tecnologia pode acelerar essa mudanca. A
inteligéncia artificial & a maior prioridade de
investimento entre as empresas ouvidas. Entre

as empresas que ja atuam ou pretendem atuar
internacionalmente, 64% acreditam que a IA permitira
que atendam a mais mercados e 60% acreditam

que ela ajudara a entrar em novos mercados mais
rapidamente.

Isso € especialmente relevante para as empresas
de menor porte. A expansao internacional traz
complexidades: compreender a regulamentacao,
encontrar clientes, lidar com os tramites aduaneiros
e identificar parceiros confiaveis. A IA ndo pode
eliminar essas barreiras, mas pode reduzir algumas
das desvantagens que as empresas de menor porte
enfrentam no acesso a informacao.

Ha uma licdo aqui para os responsaveis pela
formulagao de politicas publicas. Os governos

tém razdes legitimas para fortalecer a seguranga
econOmica. Mas resiliéncia e abertura comercial nao
sdo necessariamente opostas. A prépria diversificagdo
de clientes e fornecedores em diferentes mercados
pode ser uma fonte de resiliéncia.

E de previsibilidade que as empresas precisam.

Nossa pesquisa aponta a burocracia, a dificuldade

de encontrar parceiros confiaveis e os custos de
transporte entre os maiores obstaculos enfrentados
pelas empresas em sua atuacao internacional. Os
acordos de livre comércio também influenciam a
escolha dos mercados em que muitas empresas estao
dispostas a entrar.

O debate sobre o comércio tem se concentrado no que
o0 mundo esta deixando para tras: a dependéncia, as
cadeias de suprimentos que se estendem por longas
distancias e uma era em que a eficiéncia muitas vezes
tinha prioridade sobre a resiliéncia.

As empresas estdo fazendo uma pergunta mais pratica:
de onde vira a préxima fonte de crescimento?

A resposta sugere que o futuro do comércio sera mais
complexo, mais diversificado e, em alguns casos, mais
regional. Mas continuara sendo internacional.

A medida que o mundo se fragmenta, as
empresas acreditam cada vez mais que as
oportunidades de crescimento continuam
além de suas fronteiras.

Ana Botin

Presidente do Banco Santander



Resumo executivo

Crescimento além das fronteiras:

Cinco tendéncias que estdo moldando o comércio global

O Santander Global Trade Barometer 2026 revela um cenario em que as
empresas mantém suas ambicoes de crescimento, apesar de um ambiente
econdémico e geopolitico mais incerto. As empresas continuam buscando
oportunidades de crescimento no mercado internacional, enquanto reavaliam
suas cadeias de suprimentos, suas competéncias e o uso da tecnologia para
lidar com a complexidade de operar além das fronteiras.

O comeércio internacional continua
e sendo um forte motor de crescimento

Apesar de um ambiente econémico e geopolitico
mais incerto, as empresas continuam vendo o
comeércio internacional como um dos principais
motores de crescimento. Entre as mais de 6.000
empresas ouvidas, 55% afirmam que o comércio
internacional se tornou mais importante para seus
planos de crescimento, enquanto apenas 4% dizem
que ele se tornou menos importante.

As empresas com atuacao
¢ internacional lideram em otimismo

As empresas demonstram grande ambicao de
crescer. Ao todo, 59% esperam um aumento de
receita nos proximos 12 meses, em comparagao
com 50% que relataram crescimento no ultimo
ano. As empresas que atuam internacionalmente
sao as mais otimistas. No mundo, 69% das
empresas que atuam internacionalmente esperam
um aumento de receita nos proximos 12 meses, em
comparagao com 53% daquelas que atuam apenas
no mercado domeéstico.

As empresas voltadas ao mercado
e domeéstico olham cada vez mais
para o exterior

A expansao internacional faz cada vez mais parte
da resposta das empresas a um crescimento

mais lento e menos previsivel. No mundo, 59%

das empresas que atualmente ndo exportam
planejam expandir sua atuac¢do para o exterior nos
proximos trés anos, percentual que chega a 74% na
América Latina.

Diversos Fatores influenciam a escolha
e dos mercados em que as empresas
buscam crescer

A ambicdo de crescer continua forte, mas colocar
os planos de crescimento internacional em
pratica esta se tornando mais desafiador. As
empresas buscam crescer em mercados com 0s
quais mantém vinculos regionais, comerciais ou
culturais. Os acordos comerciais também tém um
papel importante nessa expansao: no mundo, 28%
das empresas afirmam que ndo entrariam em um
mercado sem um acordo desse tipo. Ainda assim,
as barreiras persistem. A burocracia é a barreira a
expansao internacional mais citada, apontada por
25% das empresas.

A IA assume um papel central nas
e estratégias de comércio internacional
das empresas

Mais da metade das empresas que atuam
internacionalmente (52%) ja utiliza IA em alguma
atividade ligada ao comércio internacional. A IA
também lidera os planos de investimento para

0s préximos 12 meses, citada por quase um terco
(32%) das empresas. Entre as empresas que

atuam internacionalmente, a parcela que planeja
investir em IA chega a 39%. O proximo desafio sera
transformar o investimento e a adog¢ao da IA em
geracao de valor ao longo do tempo.
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A busca pelo crescimento:

Por que as empresas continuam olhando para o mercado

externo

A economia global esta entrando em um periodo

de crescimento mais lento e menos previsivel. O

FMI prevé um crescimento global de 3,1% em 2026,
abaixo da média de 3,5% registrada em 2024 e 2025,
enquanto a inflagao global deve subir de 4,1% para
4,7%'. As tensdes geopoliticas, a volatilidade nos
mercados de energia e de commodities e o risco

de maior fragmentag¢ao do comércio ampliam a
incerteza enfrentada pelas empresas. Nesse cenario,
elas precisam decidir onde investir, obter insumos e
vender, sem contar com o retorno das condic¢des que
marcaram as ultimas décadas.

Ainda assim, o Santander Global Trade Barometer
sugere que o menor dinamismo da economia nao
diminuiu a ambi¢do das empresas. Entre as mais
de 6.000 empresas ouvidas, 59% esperam um
aumento de receita nos préximos 12 meses, em
comparacao com 50% que relataram crescimento
no ultimo ano. A confianga é ainda maior no

longo prazo: 78% estdo otimistas quanto as suas
perspectivas de crescimento para os proximos trés
anos. Os resultados mostram que as empresas estao
atentas aos riscos, mas continuam identificando
oportunidades de crescimento.

As ambicdes variam conforme a regidao e
a estratégia

O otimismo, porém, ndo € o mesmo em todos o0s
mercados. As empresas da América Latina sao

as mais otimistas em relagdo aos proximos 12
meses: 63% esperam um aumento de receita, em
comparagao com 51% nos Estados Unidos. Diferencas
na demanda interna, nas pressdes sobre os custos

€ Na exposicao a riscos geopoliticos provavelmente
influenciam essas perspectivas regionais. Mesmo
dentro de uma regiao, os paises apresentam
diferentes graus de exposicao a alta dos custos de
insumos, as interrup¢des nas cadeias de suprimentos
e as mudancgas nos padroes de investimento global.

Figura 1: VariacGo anual da receita nos ultimos 12 meses

e previsdo para os proximos 12 meses — por mercado
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" Fundo Monetario Internacional, World Economic Outlook Update: Resilience Under Strain, Urgent Choices, outubro de 2026

2 Banco Mundial, Global Economic Prospects, junho de 2026

A diferen¢a mais acentuada, porém, esta entre as
empresas com e sem presenca internacional. No
mundo, 69% das empresas com atuacao internacional
consolidada esperam um aumento de receita nos
préximos 12 meses, em comparacao com 53% daquelas
que atuam apenas no mercado doméstico. Isso nao
comprova que a atuagdo internacional gere maior
confiancga. Sugere, porém, que as empresas que ja
operam além das fronteiras tendem a enxergar um
leque mais amplo de oportunidades e podem depender
menos das condi¢des de um Unico mercado.

Figura 2: Variacéo anual da receita nos altimos 12
meses e previs@o para os proximos 12 meses - por
perfil de atuagdo internacional
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A importancia de olhar para o mercado externo

Buscar oportunidades além do mercado doméstico

se torna cada vez mais importante a medida que os
riscos enfrentados pelas empresas mudam. Durante o
periodo de coleta de dados, a inflagdo foi o risco mais
citado, apontado por 38% dos lideres empresariais,
bem a frente dos precos da energia, com 22%, e das
mudangas nas tarifas, com 21%. As fontes de pressao
sobre os custos, porém, variam conforme o mercado.
Os custos de mao de obra e de energia sdo as principais
preocupacdes nos Estados Unidos, no Reino Unido,

na Espanha e em Portugal, enquanto os custos de
materiais pesam mais na América Latina.

Para os proximos dois anos, as empresas esperam

uma mudanca na importancia relativa desses riscos.

A inflagdo continua relevante, mas o crescimento
econdmico lento e a instabilidade geopolitica devem se
tornar os principais obstaculos. Por isso, as empresas
estdo se preparando para um ambiente mais complexo,
em que precisarao conciliar a busca por novas fontes
de demanda com a gestao de interrupcdes e incertezas
nos diferentes mercados.
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Figura 3: Os trés principais riscos atuais para o crescimento empresarial - por mercado
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Figura 4: Os trés principais riscos futuros para o crescimento empresarial - por mercado
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KKatcon Global, México

Carlos Turner, CEO

Com sede no México e operagdes em trés
continentes, a Katcon Global é fornecedora da
indlstria automotiva.

Nossas decisbes de entrar e sair de mercados
sdo sempre tomadas em conjunto com nossos
clientes.

A maioria dos nossos clientes tem atuacdo global
e compartilha conosco seus planos de expansdo.
Juntos, decidimos se vamos ampliar nossa
presencga, reduzi-la ou encerrar nossas operacées
em determinado mercado.

Na Austrdlia, por exemplo, quando a industria
automotiva comegou a transferir a produgdo
para outros paises, decidimos deixar o pais.

Foi uma deciséo planejada em conjunto com
nossos clientes. Na Africa do Sul, exportdvamos
catalisadores automotivos para a Europa

para aproveitar os créditos a exportagéo, mas
concluimos que esses créditos ndo compensavam
os riscos para a cadeia de suprimentos associados
a produgdo naquele pais e a exportagdo para a
Europa. Transferimos a fabrica para a Polénia,
onde estavam nossas principais operacées
europeias.

Quando os riscos superam as oportunidades ou
quando a operacdo deixa de fazer sentido, agimos
em conjunto com nossos clientes.

Para muitas empresas, a expansao internacional faz
parte da resposta a um ambiente econémico incerto.
Ela pode dar acesso a novos clientes e reduzir a
dependéncia exclusiva do mercado doméstico. Entre
as empresas que atualmente nao exportam, 59%
consideram expandir sua atuacao para o exterior
nos préoximos trés anos. O interesse é especialmente
forte na América Latina, onde 74% das empresas
nao exportadoras pretendem entrar em mercados
internacionais no mesmo periodo.

Figura 5: % de empresas nacionais que consideraram
expandir sua atuacéo para o exterior nos ultimos trés
anos e que consideram essa possibilidade para os
proximos trés anos — por mercado
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As oportunidades variam de um mercado
para outro

Para as empresas que planejam uma expansao
internacional, escolher os mercados em que pretendem
crescer exige uma avaliagdo criteriosa. A preferéncia
por determinados mercados resulta de uma
combinacgao de prioridades estratégicas e comerciais,
mas essas decis0es também sdo influenciadas por
fatores politicos, culturais e historicos.

No cenario global, os Estados Unidos e a Unido Europeia
se destacam como importantes parceiros comerciais

e mercados com potencial de crescimento. Mas as
empresas ndo buscam apenas as maiores economias.
Elas também olham para mercados com os quais
mantém fortes vinculos regionais, comerciais ou
linguisticos. Esses vinculos fazem com que as empresas
vejam a expansao como mais viavel e mostram a
importancia de conhecer o mercado local e contar com
uma rede de contatos para conquistar novos clientes.

Figura 6: As trés principais oportunidades de crescimento internacional - por mercado

Portugal

Estados Unidos

O_ 1 2 52%
1]

n Reino Unido 36%

n UE27

B Ameérica Latina 33%

América Latina
n América Latina 52%

a UE27 47%

B Estados Unidos 31%

S

a Estados Unidos 21%

B Reino Unido

Reino Unido

n UE27 45%

a Estados Unidos 29%

B Canada 19%

O

Espanha
4% 1 =Y 54%
_OO_ a América Latina 29%
19% B ReinoUnido  17%

13



14

TRIA Rail, Espanha

Javier Cabeza, CEO

A TRIA Rail, empresa espanhola de engenharia
ferroviaria, ampliou sua presenca na Europa e
nas Américas combinando conhecimento técnico
especializado com atuacao local.

A TRIA néo atingiria todo o seu potencial atuando
apenas na Espanha. Os mercados internacionais
nos permitem participar de projetos maiores,
diversificar nossas Fontes de receita e construir
relacées duradouras com clientes e parceiros.

Ndo queremos continuar sendo uma empresa
estrangeira que opera da Espanha, mas nos
tornar um parceiro local consolidado, com
conhecimento técnico espanhol. Nossos gestores
experientes tém autonomia e responsabilidade
para desenvolver as operacées locais. As
equipes conhecem o mercado de trabalho,

os subcontratados, a logistica e os processos
decisérios, além de construir confianga com
clientes e orgdos reguladores.

Esse padrao se repete em diferentes regides. As
empresas dos Estados Unidos e do Reino Unido
demonstram forte interesse pelos mercados um do
outro, além do Canada e da Australia. Unidos pelo
idioma e por rela¢des comerciais consolidadas, esses
mercados oferecem familiaridade e oportunidades
de nego6cios. Na América Latina, as empresas veem
as principais oportunidades em mercados proximos:
52% buscam entrar em novos mercados na prépria
regiao. A Unido Europeia, porém, é o segundo destino
mais procurado pelas empresas latino-americanas. Ao
todo, 47% identificam oportunidades de crescimento
em pelo menos um pais da UE.

Entre as empresas mexicanas, a Espanha lidera o
interesse pelos mercados europeus (13%), seqguida pela
Alemanha (12%) e pela Italia (9%). Das mexicanas que
buscam expansao no exterior, 8% planejam crescer

no Reino Unido. Entre as brasileiras com atuacdo
internacional, Portugal € o principal destino europeu
para o comércio (16%), sequido pela Franca (14%). O
Reino Unido também esta nos planos de expansao de
14% das empresas brasileiras.

Na América Latina, a Espanha é o mercado europeu
mais citado como oportunidade de crescimento

(11%), seguida de perto pela Alemanha (10%).
Proximidade e familiaridade pesam nas decisoes

dos lideres empresariais sobre onde concentrar
esforgos, mas integram um conjunto mais amplo de
fatores que orientam a escolha dos mercados em que
pretendem crescer.

(apiro, Coldmbia / Reino Unido

José Manuel Henao Londoio

A Capiro, uma das principais produtoras colombianas
de crisantemos, fornece flores de alta qualidade
para mais de 20 paises em quatro continentes e

tem mais de 18 anos de experiéncia em logistica de
transporte maritimo refrigerado.

Desde o inicio do cultivo de Flores, o comércio
internacional é central na estratégia da Capiro.
Embora também atendamos ocasionalmente
ao mercado local, as condicbes de cultivo, as
vantagens ambientais, a logistica maritima e
nossa ampla experiéncia sustentam nossa forte
atuacdo internacional e a abertura de novos
mercados pelo mundo.

Fundada em 1982 como pequena produtora

de hortalicas para o mercado local, a Capiro
passou poucos anos depois a produzir flores
para exportacdo, inicialmente para os Estados
Unidos. Em 2006, pressées cambiais e excesso de
oferta nesse mercado levaram a expansdo para a
Europa, sobretudo o Reino Unido. Isso contribuiu
para desenvolver a logistica maritima e acessar
outros paises europeus e destinos internacionais,
tornando a Capiro fornecedora de crisGntemos
para o mundo todo.

Como os acordos comerciais influenciam os
planos de expansao

Para as empresas latino-americanas dos paises do
Mercosul, os esforcos para reduzir barreiras entre as
duas regides também podem influenciar o interesse
pelos mercados europeus? A assinatura e a aplicacdo
provisoéria do acordo UE-Mercosul, antes da ratificacao
definitiva, representam uma abertura importante para
ampliar exportacdes, atrair investimentos e diversificar
a atuacao na Europa, formando um mercado de cerca
de 700 milhdes de consumidores nos dois blocos.

A pesquisa mostra a forte influéncia dos acordos
comerciais nas decisdes empresariais. No mundo,

28% das empresas nao considerariam entrar em um
mercado sem acordo de livre comércio em vigor; na
América Latina, sdo 41%. Mais que uma vantagem,
uma relacao comercial formalizada pode determinar
se essa entrada chega a ser considerada viavel.
Embora ndo eliminem todos os obstaculos, os acordos
politicos podem esclarecer tarifas, regras e acesso aos
mercados, reduzindo a incerteza ao destinar recursos a
um novo mercado.

Figura 7: Importéncia atribuida aos acordos de livre comércio ao considerar uma expansdo internacional -

por mercado
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Oportunidades e riscos na mesma medida

O comércio internacional pode dar acesso a hovas
fontes de demanda e ajudar as empresas a reduzir sua
dependéncia das condi¢des do mercado doméstico.
Acordos comerciais, vinculos culturais e relagdes
comerciais consolidadas podem tornar a expansao
mais viavel. Ainda assim, entrar e operar em outros
mercados continua sendo complexo. Tensdes
geopoliticas, mudancas nas tarifas e barreiras nao
tarifarias persistentes continuam gerando incerteza
para as empresas.

Mesmo assim, os resultados mostram um claro
interesse pelo mercado externo e um otimismo
moderado. As empresas ndo estdo ignorando as
pressdes que enfrentam. Estdo reagindo a elas
buscando novos clientes, distribuindo sua exposicao
entre diferentes mercados e desenvolvendo as
competéncias necessarias para crescer além das
fronteiras.

Ndo sabem

(olquimica Adnesives, Portugal

Joao Pedro Koehler, CEO

A Colquimica Adhesives é uma Fabricante
portuguesa de produtos quimicos com clientes em
mais de 65 paises.

Comecamos a atuar no comércio internacional
simplesmente porque nossa capacidade de
producgdo era grande demais para o mercado
portugués. Iniciamos com exportacdes ocasionais
para a Espanha, mas, na década de 1990,
desenvolvemos um plano mais integrado para
encontrar distribuidores em toda a Europa.

Primeiro, buscamos mercados proximos, como
Franga, Reino Unido e Espanha, com foco em
encontrar parceiros solidos que pudessem
distribuir nossos produtos em seus mercados
locais. Aos poucos, as exportagbes ganharam mais
importancia do que o mercado doméstico. Na
década de 2010, 40% das nossas exportacbes ja
tinham como destino a Alemanha e a Polénia. Por
isso, instalamos uma fdbrica na Polénia, que hoje
€ nossa maior operagdo.

Hoje, Portugal responde por apenas 6% da receita.
Mas continuamos sendo uma empresa portuguesa
e enviamos profissionais portugueses para liderar
nossas equipes no exterior. Acredito que, para ter
sucesso internacionalmente, uma empresa precisa
manter seus procedimentos, seus padroes e sua
cultura em todos os mercados em que atua.
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(rescimento alem das fronteiras:

A diversificacdo como caminho para enfrentar a incerteza

Apesar de um ambiente econémico e politico
mais incerto, as empresas continuam buscando
oportunidades de crescimento no exterior. Mas
uma presenca internacional mais ampla também
aumenta a exposicdo a acontecimentos fora de
seu controle direto. A medida que as atividades
internacionais ganham peso no desempenho dos
negocios, as empresas reavaliam como suas cadeias
de suprimentos, suas relagdes com fornecedores
e suas operacoes internacionais podem sustentar
0 crescimento e, ao mesmo tempo, resistir a
interrupcoes.

Para uma parcela significativa das empresas com
atuacao internacional, as operag¢des no exterior ja
sao fundamentais para o desempenho comercial.
No mundo, uma em cada quatro empresas espera
que mais da metade de sua receita venha do
exterior no proximo ano. Essa propor¢do chega a
33% em Portugal e a 31% no Reino Unido. Quando os
mercados internacionais respondem por uma parcela
tdo expressiva da receita, a solidez e a resiliéncia
das rela¢des comerciais com outros paises ficam
estreitamente ligadas ao desempenho da empresa
como um todo.

Figura 8: % da receita que as empresas esperam obter com o comércio internacional nos proximos 12 meses -

por mercado
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Os acontecimentos recentes tornaram essa relagao
mais clara. O fechamento de fronteiras durante a
pandemia, os conflitos na Europa e no Oriente Médio
e as interrup¢des nas principais rotas comerciais
expuseram vulnerabilidades nas cadeias globais

de suprimentos. Ainda assim, essas pressoes nao
levaram as empresas a abandonar o comeércio
internacional. Muitas estao adaptando a forma e os
locais em que operam para preservar 0 acesso aos
mercados internacionais e, ao mesmo tempo, reduzir
sua exposi¢ao a fornecedores, rotas ou localidades
especificos.

A América Latina ilustra com clareza esse equilibrio
entre oportunidades e exposicao a riscos. Quase dois
tercos das empresas da regido (62%) afirmam depender
de importag¢des para produzir mercadorias ou atender
a pedidos, enquanto 57% se preocupam com sua
dependéncia do comércio internacional.

Essa combinacao de dependéncia e preocupagdo
esta levando muitas empresas a rever suas cadeias
de suprimentos. Cerca de 62% ja aproximaram suas
cadeias de suprimentos do mercado doméstico ou
planejam fazé-lo nos proximos dois anos.

Essa proporcao € aproximadamente o dobro da
registrada em alguns outros mercados, embora o
nearshoring e o reshoring ndo se restrinjam a América
Latina. Mais de um ter¢o das empresas na Espanha
(36%) e em Portugal (34%) ja adotou ou planeja adotar
medidas semelhantes, assim como 32% nos Estados
Unidos e 30% no Reino Unido. Os resultados sugerem
que as empresas nao estao simplesmente reduzindo
sua atuagdo internacional. Muitas estdo ajustando sua
presenca no exterior, combinando o acesso a mercados
globais com maior proximidade regional quando

isso pode reforcar a continuidade das operacdes e o
controle sobre elas.

Figura 9: % de empresas que tomaram medidas para aproximar suas cadeias de suprimentos do mercado doméstico

- por mercado

3%
\

19/
19% 22%

22%

18% 23%

o
0% R 43%

28% 28%

Total América Argentina Brasil Chile México

Latina

3%

R 2%

16% 20%

9
24% 23%

22%

0,
20% 13% 14%
41%

20% 16% 17% 17%
Portugal Espanha Reino Unido Uruguai Estados
Unidos

B Sim,jaaproximamosnossascadeiasdesuprimentos

B Nao, mas planejamos aproximar nossas cadeias de
suprimentos nos préoximos dois anos

Ndo,masestamosbuscandoativamentealternativas

Nao, e nao temos planos de mudar nossas cadeias de
suprimentos dessa forma

B N&o se aplica - nossas cadeias de suprimentos ja
estdo proximas

Ndo sabem
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Equilibrando oportunidades e resiliéncia

Para lidar com a incerteza, as empresas buscam

uma combinacdo mais diversificada e resiliente

de mercados, fornecedores e rotas comerciais. A
diversificagdo pode reduzir a dependéncia de uma
unica fonte de suprimento, enquanto aproximar parte
das operacdes do mercado doméstico pode encurtar os
prazos de entrega e facilitar a gestao de interrupgoes.
Essas estratégias ndo sao incompativeis entre si. Em
conjunto, refletem uma abordagem mais planejada
para o crescimento internacional, que equilibra
eficiéncia e resiliéncia.

Essa experiéncia reflete as decisdes praticas que

as empresas estdo tomando. Recorrer a fontes
internacionais de suprimento e contar com uma base
mais ampla de fornecedores pode reduzir a exposicao
a escassez de materiais, a alta dos custos ou a
interrupcdes em um mercado especifico. Ao mesmo
tempo, estreitar as rela¢des com os fornecedores
atuais pode ajudar as empresas a encurtar os prazos
de entrega, gerenciar estoques e responder mais
rapidamente as mudancas nas condicbes de mercado.

Aresiliéncia, portanto, nao depende apenas do nimero
de fornecedores ou de sua localizagao. Também

exige que as empresas compreendam suas relagoes

de dependéncia, mantenham vinculos de confianca e
adaptem suas operag¢des a medida que surgem riscos.
Em um ambiente menos previsivel, essa agilidade
pode ajudar as empresas a preservar a continuidade
das operagdes e manter o acesso a oportunidades de
crescimento internacional.

Favela Cerveja, Reino Unido

Charles Gay, fundador e CEO

A Favela Cerveja é uma marca britanica de cerveja
premium que esta desenvolvendo oportunidades de
negocios na Europa e nos Emirados Arabes Unidos.

No inicio, o desafio era abrir portas e criar
demanda. Cada vez mais, o desafio é atender a
essa demanda de forma confidvel, preservando
nossas margens e nosso fluxo de caixa. Entrar
em um mercado é apenas o come¢o; manter

os clientes abastecidos e apoiar as vendas

nos estabelecimentos é o que torna essa
oportunidade sustentdvel.

Vemos grandes oportunidades em mercados
alinhados a marca, mas o crescimento precisa
ser acompanhado de um abastecimento
confiavel, capital de giro suficiente e uma
operacdo local bem estruturada. Conseguir

que um estabelecimento passe a vender nosso
produto é s6 o inicio do trabalho. O crescimento
sustentdvel das exportacbes depende de manter
os clientes abastecidos, ajudd-los a vender o
produto e gerar demanda recorrente.

Os entraves entre a ambicao e a acao

A ambicdo de crescer internacionalmente é clara, mas
transforma-la em negdcios exige que as empresas
lidem com diferentes niveis de complexidade. Entrar
em um novo mercado pode envolver regras com as
quais as empresas nao estao familiarizadas, exigéncias
aduaneiras, logistica e custos operacionais, além do
desafio pratico de identificar parceiros locais confiaveis.

No mundo, a burocracia é a barreira a expansao
internacional mais citada, apontada por 25% das
empresas. A dificuldade de encontrar parceiros
confidveis vem logo depois, citada por 24% das

Figura 10: Desafios enfrentados pelas empresas ao operar em mercados internacionais
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Bisignano S.A., Argentina

Rubén H. Paporello, CEO e socio-diretor
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A Bisignano é uma fabricante argentina de maquinas
especializada em equipamentos para embalagem de
alimentos, sistemas de automacao e solucoes de

fim de linha.

Um dos maiores desafios que enfrentamos foram

Para superar essa situacdo, intensificamos o

as restricbes cambiais na Argentina em 2022 e

2023, quando o acesso a moeda estrangeira para
pagar importagbes ficou severamente limitado. Os
pagamentos ao exterior exigiam autorizagéo prévia,
os prazos se alongaram e era dificil prever quando as
transferéncias seriam concluidas.

didlogo com nossos fornecedores internacionais,
explicamos os desafios e buscamos alternativas que
preservassem as relacées construidas ao longo de
muitos anos. Também substituimos alguns insumos
importados por alternativas nacionais sempre que
possivel.

empresas, enquanto 23% mencionam os custos de
transporte. A diferenca relativamente pequena entre
esses percentuais mostra que nenhum obstaculo se
destaca isoladamente. Em geral, as empresas precisam
enfrentar uma combinac¢do de desafios administrativos,
comerciais e operacionais.
Embora nossa produgdo seja local, alguns
componentes essenciais sGo importados. Por isso,
enfrentdvamos um paradoxo: precisGvamos importar
para exportar, mas nem sempre conseguiamos fazer
os pagamentos em dia.

Com um planejamento cuidadoso e o apoio dos
nossos fornecedores, mantivemos as operagoes e
cumprimos os compromissos com nossos clientes
internacionais. Essa experiéncia reafirmou a
importéancia de tratar os fornecedores como parceiros
estratégicos.
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A exposicao a riscos varia conforme o pais em
que as empresas estdo sediadas. As novas
tarifas sao citadas como um desafio por 27%
das empresas dos Estados Unidos e 24% das
mexicanas, em comparagao com apenas 13% em
Portugal.

Os principais desafios também variam conforme
o mercado em que a empresa pretende entrar.

A regulamentacgao é o principal obstaculo para
as empresas que buscam atuar na China, no
Canada, na Unido Europeia e no Reino Unido.

Os custos de transporte sao a maior barreira
para as empresas interessadas em atuar no
Vietna e no Japao, enquanto a politica comercial
é a principal preocupacdo das que pretendem
entrar nos Estados Unidos. Essas diferencas
mostram a importancia de compreender os dois
lados de uma relacao comercial internacional: as
condi¢des do mercado de destino e as limitacbes
especificas que as empresas enfrentam em seu
mercado domeéstico.

Os dados também mostram que alguns
mercados apresentam menos obstaculos ao
comeércio do que outros. Entre as empresas com
atuacao internacional que mantém relacoes
comerciais com o Vietna, 39% afirmam ndo

ter enfrentado desafios nessas transacdes. Da
mesma forma, 32% das empresas que negociam
com o Japao e 30% das que negociam com a
Alemanha afirmam ndo encontrar barreiras
para fazer negdcios nesses mercados. Em
contrapartida, apenas 12% das empresas que
negociam com a China e 13% das que exportam
para os Estados Unidos dizem o mesmo.

Figura 11: As trés principais barreiras enfrentadas
pelas empresas no comércio internacional -
por mercado de destino
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KLog.co, Chile

Janan Knust, fundador e CEO

Com sede no Chile, a KLog.co é uma empresa

de agenciamento digital de cargas e tecnologia
logistica que atua em toda a América Latina e esta
expandindo sua atuac¢do para novos mercados
internacionais.

O comércio se tornou extremamente complexo. Os
produtos ja ndo sao fFabricados em um unico lugar,
e seus componentes podem estar sujeitos a tarifas
e regras distintas em cada mercado. Os governos
também tém regulamentagdes muito diferentes,
formando uma teia em que cada fio é complexo.

Além disso, ha iniumeras varidveis para gerenciar,
desde mudancgas nas regras comerciais e
aduaneiras até interrupgées no transporte,
guerras ou tufées. Ndo podemos controlar esses
acontecimentos. O que podemos controlar é a
rapidez com que os identificamos, prevemos seus
impactos e agimos. Nosso desafio é monitorar
tudo e fornecer essas informacgbes aos clientes
em tempo real. As informagbes podem estar
disponiveis, mas reunir todas essas varidveis de
forma que as empresas consigam utiliza-las é
extremamente complexo — e é exatamente isso
que fazemos.

Os resultados sugerem que o principal obstaculo nao
é a falta de interesse em crescer internacionalmente,
mas as dificuldades de colocar essa intencao em
pratica. As empresas precisam de regras comerciais
previsiveis, conhecimento especifico de cada mercado,
uma rede de contatos confiaveis e capacidade
operacional para atuar internacionalmente.

Reunir esses elementos pode ajuda-las a avaliar
oportunidades com mais seguranca e transformar a
ambicdo internacional em crescimento sustentavel.
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Da ambicao a execu(ao:

Superando os entraves do comércio internacional

As ambicdes internacionais das empresas sao
frequentemente colocadas a prova pelos entraves
praticos de operar além das fronteiras. Transformar
uma oportunidade comercial em negocios exige
conhecimento, competéncias e apoio para lidar com
a regulamentacao, os procedimentos aduaneiros,
as condicbes dos mercados locais e as novas
tecnologias. Os resultados sugerem que essas
necessidades estdo cada vez mais interligadas a
medida que o comércio se torna mais complexo.

Apoio pratico para um ambiente comercial
mais complexo

O apoio que as empresas com atuagao internacional
buscam reflete as exigéncias praticas de fazer
negdécios em um mundo menos previsivel. Quase
um terco delas (31%) afirma que se beneficiaria

de ajuda para cumprir as exigéncias regulatorias,
enquanto 28% querem apoio com os procedimentos
aduaneiros. Para muitas empresas, a decisao de
entrar ou ndo em um mercado depende da confianca
de que conseguirao lidar com esses processos
técnicos e burocraticos sem custos ou riscos
desproporcionais.

Weave Hub LLC, Estados Unidos

Sameed Naviwala, vice-presidente

Sediada nos Estados Unidos, a Weave Hub importa
e distribui produtos téxteis para o lar. A empresa
conecta fornecedores e parceiros de producao

no Paquistdo a clientes em todo o territorio dos
Estados Unidos.

Acredito muito em trabalhar com especialistas.
Por melhor que vocé seja no que faz, ha
especialistas que podem ajudar em cada drea,
e vocé precisa trabalhar com eles. Estamos
sempre buscando pessoas com o conhecimento
e a compreens@o necessdrios, porque é preciso
criatividade para lidar com um ambiente em
constante mudancga.

Figura 12: Tipos de apoio que as empresas consideram uteis para superar barreiras
ao comércio internacional - empresas com atuacgéo internacional
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O cumprimento das exigéncias técnicas, porém,

€ apenas parte da questdo. A tecnologia também
esta ganhando espaco no apoio ao comeércio
internacional. Mais de um quarto das empresas com
atuacdo internacional (27%) aponta o conhecimento
especializado em integracao de IA como uma
competéncia de que precisa, logo atras do apoio
regulatério e aduaneiro. Isso sugere que as empresas
veem cada vez mais a |IA nao como uma prioridade de
investimento isolada, mas como uma das ferramentas
que podem ajuda-las a lidar com a complexidade do
comércio internacional.

Da experimentacao com IA a aplicacao pratica

Entre os tipos de apoio que as empresas buscam, um se
destaca pela rapidez com que deixou de ser secundario
e passou a ocupar um lugar central na estratégia de
comércio: a inteligéncia artificial.

A A ja se consolidou na agenda do comércio
internacional, embora a maioria das empresas ainda
esteja comecando a transformar seu potencial em
geragao continua de valor. Nos mercados pesquisados,
pouco mais da metade das empresas que atuam ou
pretendem atuar internacionalmente (52%) ja utiliza IA
em alguma atividade ligada ao comércio internacional,
percentual que chega a 61% nos Estados Unidos. O grau
de adogdo, porém, varia. No mundo, 17% consideram
que a IA esta integrada ao conjunto de suas operagdes
de comércio internacional, enquanto outros 35% a
utilizam em algumas areas dessas atividades. Isso
sugere que, embora muitas empresas ja usem IA para
aprimorar suas operagoes internacionais, ha diferencas
significativas no quanto conseguem transformar seu
potencial em geracao de valor continua e replicavel.

Figura 13: Uso atual de ferramentas de IA pelas empresas em atividades de comércio internacional - por mercado
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Figura 14: Uso atual de ferramentas de IA nas atividades de comércio internacional
(uso integrado e em algumas dreas) - por receita, porte e setor
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Essas diferencas podem refletir variacdes nos recursos
disponiveis, na maturidade digital e na disponibilidade
de casos de uso relevantes. Também apontam para

o risco de que empresas com maior capacidade

de investimento avancem mais rapidamente da
experimentacdo para a aplicacdo pratica.

71%
68%

63%
62% 60% ° 61%
| | | |

Grande Construcdo Tecnologia, Financas e  Fabricacdo de Fabricacdo de
(250 Funcionarios midia e seguros
ou mais) comunicagdes limpas e elétricos

tecnologias componentes
equipamentos

para energias
renovaveis

Expectativas acompanhadas de cautela

As expectativas quanto aos possiveis impactos da
IA variam entre as regides. O otimismo é maior na
América Latina, onde 72% das empresas acreditam
que a IA permitira atender a mais mercados. Esse
percentual é de 67% nos Estados Unidos, 62% na
Espanha, 55% em Portugal e 53% no Reino Unido.
Embora o grau de confianga varie, os resultados
mostram que as empresas associam cada vez mais
a lA a ampliacao de sua atuacgao internacional. Essas
ambicOes de crescimento vém acompanhadas da
expectativa de ganhos de eficiéncia: 59% esperam
que a IA reduza os custos de operar no comeércio
internacional.

Figura 15: % de empresas que concordam com afirmag6es sobre os possiveis impactos
da IA em suas atividades de comércio internacional nos proximos trés anos - soma das

respostas “concordo totalmente” e “concordo”
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A dependéncia excessiva de fornecedores de

IA sediados no exterior representa um risco (NN 517

para os negocios

A e e e I 5
externos para atuar em novos mercados °

A IA reduzira a necessidade de contratar

profissionais especializados em comércio (MMM 51%

internacional/intermediarios

Embora as empresas latino-americanas sejam as mais
otimistas quanto ao impacto da IA em suas atividades
comerciais, em todas as regides as empresas veem

a tecnologia como um caminho tanto para crescer
internacionalmente quanto para ganhar eficiéncia.

Essa oportunidade, porém, vem acompanhada de
preocupacdes especificas. Ao todo, 56% afirmam que
receios quanto a soberania dos dados influenciam

a adocdo da IA, enquanto quase um terco (31%) vé
riscos de erros no cumprimento de exigéncias legais
e regulatorias ou na documentagao comercial. Essas
questdes ndo parecem impedir a ado¢ao, mas reforcam
a importancia de uma governanga eficaz, de dados
confiaveis e de mecanismos de protecao adequados
a medida que a IA se integra mais profundamente as
atividades comerciais.

Os investimentos apontam para uma ado¢ao mais
aprofundada

As intencdes de investimento sugerem que muitas
empresas estao se preparando para agir. Quase um
terco (32%) planeja investir em IA nos préximos 12
meses, a frente da capacitacdo de funcionarios (24%),
das contratacbes (23%) e da seguranca cibernética (23%).
Entre as empresas que ja atuam internacionalmente,

a parcela que planeja investir em IA chega a 39%.

Esse compromisso mais firme pode refletir a maior
diversidade de mercados, processos e dados envolvidos
nas operagdes internacionais, nas quais os ganhos
potenciais com analises mais precisas e automacao
podem ser especialmente relevantes. Isso reforca

o papel da IA como catalisadora do crescimento
internacional e sugere que as empresas que vivenciam
diretamente a complexidade do comércio sao as mais
convencidas de seu valor.

Usina Petribu, Brasil

Daniela Petribu, presidente executiva

A Usina Petribu é uma produtora brasileira de actcar,
etanol e produtos relacionados que atende aos
mercados doméstico e internacional.

Hoje, a IA ainda depende muito de cada gestor,
em vez de ser usada de forma institucionalizada.
Algumas pessoas da nossa equipe jd a utilizam
diariamente para elaborar relatérios, analisar
contratos, fazer proje¢cbes e comparacoes. Essas
ferramentas podem ajudar muito nas decisdes
de comércio exterior, como quando aumentar ou
reduzir a produgéo e quais mercados priorizar.

Eu mesma uso, porque sei que ndo podemos
ficar para trds, e estou buscando entender
exatamente como ela pode economizar tempo

no dia a dia da empresa. Ja temos bastante
automacgdo no controle das atividades agricolas
e na fabrica, e estamos ampliando esse uso. A
grande oportunidade estd em integrar tudo o que
jd existe nas nossas diferentes dreas. E assim
que nos tornamos mais eficientes e dependemos
menos do trabalho manual.
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Figura 16: Os dez principais planos de investimento operacional ou tecnolégico das empresas para os proximos 12

meses - por perfil de atuacgdo internacional

39%

35%
32%
29%
26% - 27% 26% -
%
B3 23% % 23
2% !
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de funcionarios equipamentos domeéstico internacionais
e maquinas
B Total Domeéstico B Expansao internacional planejada M Internacional

As empresas voltadas ao mercado internacional usam
a IA de diversas formas para apoiar suas atividades
comerciais. Seis em cada dez afirmam que ela ajudou
na andlise de mercado (63%) ou na inteligéncia
competitiva (60%). Uma parcela um pouco menor (52%)
relata que a IA ajudou a identificar contatos comerciais
ou parceiros. Seu valor, porém, dependera da eficacia
com que for aplicada para atender a uma necessidade
comercial bem definida.

A tecnologia tem mais chances de fazer a diferenca
quando apoia uma estratégia internacional consistente,
em vez de ser tratada de forma isolada. O proximo
desafio, portanto, ndo é apenas ampliar a adog¢do, mas
aprofunda-la e torna-la mais responsavel.

Transformar a experimenta¢dao em geracao de valor
ao longo do tempo exigira investimento continuo
em competéncias, integracdo e governanga, além de
apoio pratico para que as empresas apliquem a IA

a oportunidades comerciais reais. A medida que as
empresas avancam da ambicao a execugdo, contar
com especialistas de confianga, conhecimento local
e tecnologia eficaz sera essencial para lidar com

a complexidade e buscar crescimento além das
fronteiras.

2%
2% B% 23%

20% 2% e %
18% 18%
| |14-. | 4°/.|

22%

18% 6% BN 17%

17%
I 9%

24%
23%

KLog.co, Chile

Janan Knust, fundador e CEO

Com sede no Chile, a KLog.co é uma empresa

de agenciamento digital de cargas e tecnologia
logistica que atua em toda a América Latina e esta
expandindo sua atuac¢do para novos mercados
internacionais.

Na KLog, todos tém a responsabilidade de
entender o negdcio e desenvolver a capacidade
de resolver problemas usando IA. Estamos
investindo muito tempo e dinheiro em
capacitacdo, ajudando as pessoas a entender que
somos responsaveis pelo nosso futuro e pelas
mudancgas que ele vai exigir de nos.

Por exemplo, ha um ano, nosso gerente
financeiro passava vdrias horas por semana
inserindo e conferindo dados. Agora, isso leva
minutos. A questdo é: o que ele pode fazer com
esse tempo para gerar mais valor? A IA torna o
tempo das pessoas mais valioso, mas so6 se elas
tiverem as ferramentas, as competéncias e o
treinamento necessdrios para usa-la.
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onclusao

O Santander Global Trade Barometer 2026 mostra que
as empresas mantém suas ambic¢des de crescimento,
apesar do crescimento mais lento, da instabilidade
geopolitica, da inflagcdo e das mudancgas na politica
comercial. Em vez de se voltarem para dentro, muitas
empresas buscam novos clientes, parcerias mais
solidas e outras fontes de crescimento fora de seus
mercados domésticos.

As empresas com atuacao internacional estao entre
as mais confiantes no futuro. Embora a expansao
internacional ndao garanta o sucesso, aquelas com
presenca geografica mais ampla tendem a identificar
oportunidades em mais mercados e podem depender
menos das condi¢des de uma Unica economia.

Essa ambicao vai além das empresas exportadoras

ja estabelecidas, criando oportunidades tanto para
aquelas que entram em seu primeiro mercado no
exterior quanto para as que ja tém experiéncia
internacional e buscam intensificar ou diversificar sua
atuacado.

A expansao traz mais desafios, além de oportunidades.
As empresas precisam lidar com regulamentacdes
pouco familiares, procedimentos aduaneiros, logistica
e politica comercial, ao mesmo tempo que buscam
parceiros confiaveis. Como essas pressdes variam
conforme o mercado, ndo ha um Unico modelo de
crescimento internacional nem um pacote de apoio que
sirva para todas.

A resiliéncia, portanto, esta se tornando central

nas estratégias internacionais. As empresas estao
reavaliando de onde vém seus suprimentos e onde
produzem e vendem, em busca de um equilibrio
melhor entre alcance global e proximidade regional.
Nao se trata de um recuo no comércio, mas de um
ajuste na forma como participam dele.

O mesmo principio se aplica a tecnologia. A IA pode
ajudar as empresas a identificar oportunidades,
alcancar clientes, gerenciar informagdes e ganhar
eficiéncia. E ela ja é a maior prioridade de investimento
das empresas.

Mas concretizar esse potencial exigira competéncias,
governanca, integracao e mecanismos de protecao que
permitam aplicar a IA de forma pratica e responsavel a
necessidades empresariais claramente definidas.

Diante desses desafios, as empresas precisam

de apoio que combine capacidade financeira e
conhecimento pratico. Orientagao regulatoria, apoio
aduaneiro, compreensdo dos mercados locais e

uma rede de contatos confidveis podem ajuda-las a
avaliar oportunidades e lidar com a complexidade das
operacdes internacionais. Esse apoio deve considerar
0 mercado, o setor e 0 estagio de desenvolvimento de
cada empresa.

A presenca internacional e o conhecimento local do
Santander permitem que o banco apoie as empresas
ao longo desse processo. Ao reunir servigos bancarios,
analises especializadas, tecnologia e conexdes entre
mercados, o Santander pode ajudar seus clientes

a tomar decisdes bem fundamentadas e buscar
oportunidades com mais confianca.

O cenario ¢ desafiador, mas a dire¢do é clara. As
empresas continuam vendo o comércio internacional
como um caminho importante para o crescimento, a
resiliéncia e a diversificacdo. Seu sucesso dependera
da capacidade de transformar essa ambicao em
acao: escolher os mercados certos, fortalecer suas
operacdes e recorrer ao conhecimento especializado
e a tecnologia necessarios para atuar em um mundo
mais complexo.

Metodologia

O Santander Global Trade Barometer 2026 se baseia
em uma pesquisa quantitativa conduzida pela H/
Advisors com 6.059 profissionais responsaveis por
decisGes empresariais em nove mercados. A coleta
de dados foi realizada entre 10 de agosto e 14 de
setembro de 2026.

Os participantes eram profissionais com poder de
decisdo nas areas de vendas e compras, responsaveis
pelas decisdes comerciais de suas organizacdes

ou com influéncia sobre elas. A pesquisa incluiu
empresas de diferentes portes e faixas de receita, em
diferentes estagios de atuagdo internacional. Foram
contempladas empresas que atuam apenas no
mercado doméstico, empresas que provavelmente
iniciardo operacdes internacionais nos proximos 12
meses e empresas que ja atuam internacionalmente.
A coleta de dados foi realizada pela YouGov.

Receita
inferior a
ussS 13,3
milhoes

Menos 250

de 249 funcionarios

funcionarios ou mais

GLOBAL  6.059  54% 45% 48%
ARGENTINA 302 67% 32% 42%
BRASIL 102 47% 51% 52%
CHILE 304 54% 46% 34%
MEXICO 1016  45% 54% 48%
PORTUGAL 253 64% 35% 59%
ESPANHA 1001  59% 40% 54%
LRJIIE\III';IJ% 1024 57% 42% 37%
URUGUAI 100 53% 47% 43%
5?1.1?)')025 1047 55% 44% 51%

No Reino Unido, foram aplicadas cotas por perfil de
atuagao internacional para manter a consisténcia
com as edi¢des anteriores da pesquisa. As respostas
do Reino Unido também foram ponderadas por setor
e regido para preservar a comparabilidade com as
rodadas anteriores. Nos demais mercados, ndo foram
aplicadas cotas nem ponderac¢oes equivalentes.

Os resultados globais relinem as respostas dos nove
mercados. Como o tamanho das amostras nacionais
varia, os resultados refletem a composic¢ao da
amostra obtida, sem atribuir o mesmo peso a cada
mercado. Os resultados das amostras nacionais
menores, especialmente a do Uruguai, devem ser
interpretados com a devida cautela. As diferencas
entre mercados ou grupos de participantes podem
nao ter significancia estatistica em todos os casos.

Receita de | Receita
US$ 13,3 | deUS$
milhoes 134

a USS 133,9 | milhdes
milhées | ou mais

Expansao

planejada

31% 22% 49% 20% 31%
39% 20% 55% 24% 21%
25% 23% 63% 13% 24%
42% 24% 49% 27% 23%
31% 21% 42% 27% 31%
25% 16% 48% 15% 37%
28% 18% 42% 27% 31%
34% 29% 39% 1% 50%
43% 14% 63% 17% 20%
29% 20% 55% 20% 24%

Doméstico | internacional | Internacional
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Visdo geral da Argentina

As empresas argentinas mantém fortes ambic¢des internacionais: 66% consideram a expansao para novos mercados,
com foco especial na China, Chile e Brasil. Segundo os entrevistados, a inflagao é atualmente o principal desafio,
citada por 35% das empresas, seguida pelos custos de transporte e financiamento. As empresas aproximaram suas
cadeias de suprimentos do mercado doméstico no mesmo ritmo da média global. Além disso, as expectativas sobre
a contribuicdo da IA sdo altas: 70% das empresas acreditam que a IA permitira alcangar mais mercados.

CRESCIMENTO EMPRESARIAL RISCOS PARA O CRESCIMENTO EMPRESARIAL

Visdao geral do Brasil

As empresas brasileiras estao mais otimistas do que a média global em rela¢ao ao crescimento no curto prazo. A ambicao
internacional também é forte, com 73% das empresas nacionais considerando uma expansao, principalmente para os
Estados Unidos, Argentina e Chile. As pressdes atuais sao lideradas por taxas de juros mais altas, citadas por 32%, seguidas
pela inflagdao e por mudancas na tributacao empresarial. No futuro, o risco geopolitico torna-se a principal preocupacao. As
empresas estao respondendo ativamente: 47% aproximaram as cadeias de suprimentos do mercado doméstico, bem acima
da média global de 28%, enquanto as expectativas de crescimento internacional impulsionado pela IA sdo altas e 74%

acreditam que ela permitira atender a mais mercados.

CRESCIMENTO EMPRESARIAL

RISCOS PARA O CRESCIMENTO EMPRESARIAL

AGORA

PROXIMOS 12-24 MESES

AGORA PROXIMOS 12-24 MESES
% de empresas — 16%
que registraram 1. Custos/ 1. lento
crescimento da receita inflacdo 35% crescimento 30,
nos altimos 12 meses — 50% crescentes econdémico
global
2. Custo de \ . Riscos
% de empresas que transportar geopoliticos ‘
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mais da metade de sua receita venha medidas para aproximar suas
z 260/ de mercados internacionais nos cadeias de suprimentos do
° 0 proximos 12 meses mercado doméstico
Chile
FRICCAO COMERCIAL AMBICAO COMERCIO
3. 3% (3 principais desafios) ~ INTERNACIONAL IMPULSIONADO
PELA IA
Brasil )
1. Burocracia 31%
1 I@I 19% 66% 10%
México 2. Determinar 1%
as demandas
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5. 18% consideram uma permitira que operem
3. Acesso a novos % expansdo internacional em um nimero maior
Canada mercados 0 nos préximos 3 anos de mercados
anada

% de empresas

que registraram
crescimento da receita
nos ultimos 12 meses

— 55% 1. Taxasdejuros 1. Riscos
mais altas geopoliticos
32% nos principais

)

mercados
2. gusto.g/ 2. Flutuacbes
% de empresas que _ 0 inflacdo \ cambiais \
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— 59% 3. Mudancas na 3, lento

tributacao das crescimento

M Brasil M Total empresas 2% econdmico 25%
global
5 PRINCIPAIS RESILIENCIA
OPORTUNIDADES P
DE MERCADO ()
3% 5% M Brasil 28%
1. E 32% - ' W Total '

Estados Unidos

% de empresas que esperam que
mais da metade de sua receita venha
3]% de merchgs internacionais nos
préximos 12 meses

% de empresas que tomaram
medidas para aproximar suas
cadeias de suprimentos do
mercado doméstico

2. o

Argentina
FRICCAO COMERCIAL AMBICAO COMERCIO
3. L 2% (3 principais desafios)  INTERNACIONAL IMPULSIONADO
PELA IA
Chile
1. Acesso 26%
a novos
I} I * I 1% mercados 3% 1%
Canada 2. Custos de 25%
transporte
% de empresas % de empresas que
i i di 1A
5, I*I % oo AN
3. Encontrar Zzo/ expansdo internacional em um nimero maior
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CRESCIMENTO EMPRESARIAL

% de empresas

que registraram
crescimento da receita
nos uUltimos 12 meses

% de empresas que
preveem crescimento
da receita nos
proximos 12 meses

B Chile M Total

5 PRINCIPAIS

OPORTUNIDADES
DE MERCADO
1. I@I 38%
México

). & 28%
Argentina

3. I*I 0%
Canada
Brasil
*x

. 1%

—

China/
Colémbia

FRICCAO COMERCIAL
(3 principais desafios)

1

L Visdo geral do Chile

As empresas chilenas estdao consideravelmente mais otimistas do que suas equivalentes globais em relagdo ao crescimento
no curto prazo. A ambicao internacional é particularmente forte, com 81% das empresas nacionais considerando expandir
suas operagdes, principalmente para o México, a Argentina e o Canada. As pressdes atuais sao lideradas pela inflacao,
citada por 31% das empresas, seguida pelo custo do transporte de mercadorias e pela regulamentagdo nos principais
mercados. Para o futuro, o lento crescimento econémico global se torna a principal preocupagao, enquanto os riscos
geopoliticos e regulatérios também ganham destaque. As empresas estao respondendo ativamente: 43% aproximaram
suas cadeias de suprimentos do mercado doméstico, em comparag¢ao com 28% na média global.

20%

25%

AGORA

1. Custos/

1
inflacdo
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2. Custo de

transportar \
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3. Regulamentos
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AMBICAO
INTERNACIONAL

81%

% de empresas
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nos préximos 3 anos

RISCOS PARA O CRESCIMENTO EMPRESARIAL

PROXIMOS 12-24 MESES
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econdémico 33%
global
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mercados
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cadeias de suprimentos do
mercado doméstico

COMERCIO

IMPULSIONADO

PELAIA

15%

% de empresas que
acreditam que a IA
permitira que operem
em um ndmero maior
de mercados

I Visdo geral do México

As empresas mexicanas estdo, em termos gerais, alinhadas com suas equivalentes globais em relacao ao crescimento no curto

prazo. A ambicao internacional é forte, com 74% das empresas nacionais considerando expandir suas operagoes, principalmente

para os Estados Unidos, Canada e Brasil. As pressOes atuais sdo lideradas pela inflagao, citada por 29% das empresas, seguida pelas
alteracdes nas tarifas e pelo custo do transporte de mercadorias. Para o futuro, o lento crescimento econdmico global se torna a
principal preocupagao, enquanto o risco geopolitico também ganha destaque. As empresas mexicanas aproximaram suas cadeias

de suprimentos do mercado doméstico em ritmo semelhante ao da média global. Ao mesmo tempo, as expectativas em relagdo ao
crescimento internacional impulsionado pela IA sdao elevadas: 71% das empresas acreditam que a IA permitira atender a mais mercados.

CRESCIMENTO EMPRESARIAL RISCOS PARA O CRESCIMENTO EMPRESARIAL

AGORA PROXIMOS 12-24 MESES
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Visdao geral de Portugal

As empresas portuguesas estdo ligeiramente mais cautelosas do que suas equivalentes globais em rela¢do ao crescimento no curto
prazo. Embora a ambic¢do internacional seja relativamente moderada, a atividade no exterior ja é importante: 33% esperam que mais
da metade da receita venha de mercados internacionais, em comparacdo com 25% na média global. As oportunidades de crescimento
se concentram nos Estados Unidos, Franga e Reino Unido. As pressdes atuais sao lideradas pela inflagdo, citada por 35% das empresas,
seguida pela escassez de trabalhadores qualificados e pelos precos da energia. Para o futuro, o risco geopolitico se torna a principal
preocupacdo. As empresas portuguesas apresentam menor probabilidade do que a média global de ter aproximado suas cadeias de

suprimentos do mercado doméstico, e suas expectativas de crescimento internacional impulsionado pela IA também sdo mais cautelosas.

CRESCIMENTO EMPRESARIAL

% de empresas

que registraram
crescimento da receita
nos uUltimos 12 meses

% de empresas que
preveem crescimento
da receita nos
proximos 12 meses

M Portugal M Total

5 PRINCIPAIS
OPORTUNIDADES
DE MERCADO

=

Estados Unidos

. | I =

Franca

3. Lz 19%

AR

Reino Unido

1. I I 15%

Italia

5. T BY%

Alemanha

AGORA
— 45% ‘I. Custos/
inflacdo

— 50% crescentes

2. Encontrar
trabalhadores

capacitados 21%

_ 59% 3. Precosda

energia

26%

RESILIENCIA

3%
25%

H Portugal

M Total

% de empresas que esperam que
mais da metade de sua receita venha
de mercados internacionais nos
proximos 12 meses

FRICCAO COMERCIAL AMBICAO

(3 principais desafios) =~ INTERNACIONAL
Encontrar

L parceiros, 29%
conexdes e
clientes confiaveis 42%

2. Maiorexposicao  26%
instabilidade

econémica/ % de empresas
nacionais que
consideram uma
3. Custosde 26% expansao internacional
transporte nos préximos 3 anos

RISCOS PARA O CRESCIMENTO EMPRESARIAL

PROXIMOS 12-24 MESES

1. Riscos
geopoliticos
35% nos principais 38%

mercados

2. lLento
crescimento
econdmico 31%
global

3 Custo de
transportar
mercadorias 26%

0%

% de empresas que tomaram
medidas para aproximar suas
cadeias de suprimentos do

mercado doméstico

COMERCIO
IMPULSIONADO
PELA IA

55%

% de empresas que
acreditam que a IA
permitira que operem
em um ndmero maior
de mercados

Visdo geral da Espanha

As empresas espanholas estdo ligeiramente mais cautelosas do que suas equivalentes globais em relacao ao crescimento
no curto prazo. A ambicao internacional é relativamente moderada, com 52% das empresas nacionais considerando uma
expansao, principalmente para os Estados Unidos, Reino Unido e Alemanha. As pressdes atuais sdo lideradas pela inflacao,
citada por 33% das empresas, seguida pelos precos da energia e pela escassez de trabalhadores qualificados. No futuro, o
risco geopolitico se torna a principal preocupagao, enquanto o lento crescimento econdmico global também ganha destaque.
As empresas tém menor probabilidade do que a média global de ter aproximado as cadeias de suprimentos do mercado
domeéstico, e suas expectativas de crescimento internacional impulsionado pela IA também sao mais cautelosas.

CRESCIMENTO EMPRESARIAL

% de empresas

que registraram
crescimento da receita
nos ultimos 12 meses

% de empresas que
preveem crescimento
da receita nos
proximos 12 meses

M Espanha M Total

5 PRINCIPAIS
OPORTUNIDADES
DE MERCADO

Estados Unidos

Y24

2. 1%
7 N
Reino Unido

) - 15%
Alemanha

Portugal

5, I I B%

Franca

AGORA PROXIMOS 12-24 MESES
— 1% 1. Custos/ 1. Riscos
inflacao geopoliticos
— 50% crescentes 33% nos principais 32%
mercados
). Precos da 2. Lento
energia crescimento
_ 51% 1% econdmico 30%
global

_ 59% 3. Encontrar 3. Regulamentos

trabalhadores em mercados

capacitados 20% nos quais 1%
operamos
atualmente

RESILIENCIA
A 28%
B Espanha
18% P

6%
. B Total

% de empresas que esperam que
mais da metade de sua receita venha
de mercados internacionais nos
proximos 12 meses

% de empresas que tomaram
medidas para aproximar suas
cadeias de suprimentos do
mercado doméstico

FRICCAO COMERCIAL COMERCIO

(3 principais desafios)

AMBICAO
INTERNACIONAL
PELA IA

1. Burocracia 5%

52% 62%

2. Acesso a novos 3%

mercados
% de empresas % de empresas que
nacionais que acreditam que a 1A
3. Encon.trar 2% consideram uma permitira que operem
parceiros, expansao internacional em um ndmero maior
conexdes e nos préximos 3 anos de mercados

clientes confiaveis

RISCOS PARA O CRESCIMENTO EMPRESARIAL

IMPULSIONADO



Visdao geral do Uruguai

NN L7 : :
‘—I—‘ Visao geral do Reino Unido
Z 1N\

As empresas do Reino Unido parecem estar mais expostas internacionalmente do que suas equivalentes globais. Suas
ambicdes de crescimento estdo concentradas em mercados estabelecidos e ja conhecidos, liderados pelos Estados Unidos,
Canada e Australia. No entanto, as empresas britanicas enfrentam pressdes de custos particularmente elevadas: 50%
apontam a inflagdo como um risco atual, em comparacao com 38% na média global. Os precos da energia e a tributacao
empresarial também se destacam como fatores de preocupacao. Para o futuro, a inflagdo continua sendo a principal
preocupacdo. As empresas estao reagindo com cautela: 28% aproximaram suas cadeias de suprimentos do mercado
domeéstico e mantém expectativas relativamente moderadas em relacdo ao crescimento internacional impulsionado pela IA.

As empresas uruguaias estdo consideravelmente mais otimistas do que suas equivalentes globais: 82% esperam que a receita
aumente nos proximos 12 meses. Esse otimismo é acompanhado por fortes ambicdes internacionais, com as empresas
explorando ativamente novas oportunidades, especialmente no contexto do fortalecimento das relacdes comerciais entre a

UE e o Mercosul, com 51% das empresas ja pesquisando oportunidades nos mercados da UE. Ao mesmo tempo, 0 aumento

dos custos e a inflacdo estdo entre as principais preocupac¢des atuais das empresas, com 52% afirmando que os custos locais
afetam negativamente sua capacidade de competir internacionalmente em preco. As empresas estao respondendo por meio da
adaptacao de suas operagdes: 41% aproximaram suas cadeias de suprimentos do mercado doméstico, enquanto 70% acreditam
que a |A permitira atender a mais mercados.

CRESCIMENTO EMPRESARIAL RISCOS PARA O CRESCIMENTO EMPRESARIAL CRESCIMENTO EMPRESARIAL RISCOS PARA O CRESCIMENTO EMPRESARIAL
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AGORA PROXIMOS 12-24 MESES AGORA PROXIMOS 12-24 MESES
% de empresas — 5]% % de empresas — 61%
que registraram 1. Custos/ 1. Custos/ que registraram 1. Custos/ 1. Regulamentos
crescimento da receita inflagao o inflacao crescimento da receita inflagao \ em mercados
nos Gltimos 12 meses — 50% crescentes 50% crescentes 35% nos ultimos 12 meses — 50% crescentes 28% XS GEETES 36%
operamos
atualmente
2. Precos da 2. Lento 2. Custode 2. Lento
% de empresas que _ 0 energia crescimento % de empresas que _ 0 transportar crescimento
preveem crescimento 62% 32% economico 5% preveem crescimento 82% mercadorias 5% economico 34%
da receita nos global da receita nos global
proximos 12 meses _ 0, proximos 12 meses —
59A' 3. Tributacao 3. Precos da 59% 3. Alteragdes 3. Riscos
empresarial energia nas tarifas, geopoliticos
; ; 28% 1% ; sangbes ou 1% nos principais  30%
M Reino Unido M Total B Uruguai M Total TR 2 mer?adosp
comeércio
5 PRINCIPAIS RESILIENCIA 5 PRINCIPAIS RESILIENCIA
OPORTUNIDADES OPORTUNIDADES 1%
0,
DE MERCADO 31% 255 28% DE MERCADO °
B Reino Unido 1% 20% 5% B Uruguai 8%
0,
Estados Unidos Argentina
% de empresas que esperam que % de empresas que tomaram % de empresas que esperam que % de empresas que tomaram
mais da metade de sua receita venha medidas para aproximar suas mais da metade de sua receita venha medidas para aproximar suas
z ]90/ de mercados internacionais nos cadeias de suprimentos do 2 45% de mercados internacionais nos cadeias de suprimentos do
° 0 proximos 12 meses mercado doméstico . proximos 12 meses mercado domeéstico
Canada Brasil
SZ FRICCAO COMERCIAL AMBICAO COMERCIO FRICCAO COMERCIAL AMBICAO COMERCIO
. Z *" e 19% (3 principais desafios) =~ INTERNACIONAL IMPULSIONADO 3. E 10% (3 principais desafios) ~ INTERNACIONAL IMPULSIONADO
PELA IA PELA IA
Australia Estados Unidos
1. Custosde 31% 1. Custos de 10%
transporte transporte
0,
. [ 1% 53% N — 86% 10%
. 2. Encontrar 0
Alemanha 2. Mudancas 29% Chile parceiros, 40%
regulatdrias conexdes e
% de empresas % de empresas que : P % de empresas % de empresas que
0 nacionais que acreditam que a IA k‘ Z clientes confiaveis nacionais que acreditam que a IA
5. 16% consideram uma permitira que operem 5. 20% consideram uma permitira que operem
3. Burocracia 1% expansdo internacional em um ndmero maior L7 TS 3. Burocracia 35% expansédo internacional em um ndmero maior
nos préximos 3 anos de mercados . . nos préximos 3 anos de mercados
Franca Reino Unido



= Visdo geral dos Estados Unidos

As empresas norte-americanas estao mais cautelosas do que suas equivalentes globais em relagao ao crescimento no curto
prazo: 51% esperam que a receita aumente nos proximos 12 meses, em comparagao com 59% na média global. As ambi¢des
internacionais continuam concentradas em mercados conhecidos, liderados pelo Reino Unido, Canada e Australia. As pressoes
de custos continuam elevadas, sendo a inflacao a principal preocupagdo. Enquanto isso, as empresas relatam uma realocacao
relativamente limitada das cadeias de suprimentos. No futuro, as expectativas de crescimento internacional impulsionado
pela IA sdo positivas: 67% das empresas acreditam que a IA permitira que operem em um ndmero maior de mercados.

CRESCIMENTO EMPRESARIAL RISCOS PARA O CRESCIMENTO EMPRESARIAL

AGORA PROXIMOS 12-24 MESES

% de empresas — lm
p % 1. Custos/ 1. Custos/

que registraram . N . 3

crescimento da receita inflacdo inflacdo

nos ultimos 12 meses — 50% crescentes 53% crescentes 15%
2. Alteracdes Precos da

~ 2
nas tarifas . :
% de empresas que — - arifas, \ energia \
preveem crescimento 51% iy 29% 29%

restricdes ao
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da receita nos comeércio
préximos 12 meses _ 0
59A 3. Encontrar 3. Alteragdes
trabalhadores 29%\ nas tarifas, 1%
i itad sang¢des ou
B Estados Unidos M Total EPELIETLE s
comeércio
5 PRINCIPAIS RESILIENCIA
OPORTUNIDADES
DE MERCADO 259% 28%
1% B Estados Unidos  T11%
NN L7
1. 36%
'A m H Total
Reino Unido
% de empresas que esperam que % de empresas que tomaram
mais da metade de sua receita venha medidas para aproximar suas
z 304}/ de mercados internacionais nos cadeias de suprimentos do
° 0 proximos 12 meses mercado doméstico
Canada
Sz FRICCAO COMERCIAL AMBICAO COMERCIO
. Z S 25% (3 principais desafios) ~ INTERNACIONAL IMPULSIONADO
- PELA IA
Australia
1 Encoqtrar 29%
parceiros,
conexoes e 0 0,
ll. - 13% clientes confiaveis 39/0 61/0
Alemanha ). Mudancas 7%
regulatérias % de empresas % de empresas que
0 nacionais que acreditam que a 1A
5. 18% consideram uma permitira que operem
expansdo internacional em um ndmero maior
Franca 3. Eﬁ}’éi 21% nos préximos 3 anos de mercados
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