Politica Brasileira
de Exportacao

Do ponto de vista da economia nacional, o principal motivo para exportar € ob-
ter recursos para pagamento das importagOes necessarias a sua vida econémica.
O exportador, além de o pais obter divisas, absorve tecnologia e alcanca maior
produtividade.

A exportacdo € a atividade que proporciona a abertura do pais para o mun-
do. E uma forma de se confrontar com os demais parceiros e, principalmente,
frequentar a melhor escola de administracéo, ja que, lidando com diferentes pai-
ses, 0 pais exportador assimila técnicas e conceitos a que nao teria acesso em seu
mercado interno.

Para melhorarmos nossa posi¢cdo no ranking dos paises exportadores, nossa
politica de comércio exterior deve atentar para vérios fatores:

* trabalhar a imagem do Brasil no exterior;

* ampliar a integracéo regional, tendo, porém, uma postura de efetiva co-
operagao;

* inserir a politica de comércio exterior no contexto da politica econdmi-

ca, agricola, industrial, educacional. Por que ndo um “Ministério de Co-
meércio Exterior”?;

* negociar acordos com os paises industrializados, aumentando a coope-
ragao tecnolégica;

* incentivar a exportacdo de manufaturados com alto valor agregado;
 abolir o imediatismo, o “querer levar vantagem”;

* qualificar o exportador;

* qualificar o produto;




148 Comércio Exterior Brasileiro * Vazquez

* incentivar o exportador, ndo sé reduzindo e deduzindo impostos ou
concedendo financiamentos a juros subsidiados, porém:

— fixar as regras do jogo;

incentivar a internacionalizacdo e a capacitacio gerencial;
reduzir praticas burocréticas;

praticar uma politica cambial realista;

estar aberto a novas formas de exportacéo.

5.1 RAZOES PARA EXPORTAR

1.

Exportacido como uma exigéncia de politica econémica nacional.
A exportagéo pode revelar-se um imperativo da politica econémica do governo.

A necessidade de gerar divisas para comprar os produtos que nio produzi-
mos aqui, a importagéo de equipamentos de tecnologia avancada e até mes-
mo a formacgéo de reservas para aquisicdo de mercadorias que, por motivos
estratégicos, se deseja importar: sdo motivos suficientes para orientar a poli-
tica econdémica governamental.

Lucro nas vendas externas motiva o empresario a atuar nessa
area.
Até para evitar sazonalidades nas vendas internas, o empresario pode au-

mentar seu leque de compradores, selecionando-os no exterior, de maneira a
ndo perder suas receitas e objetivando aumentar seus lucros.

Exportacio como defesa de imprevisiveis alteracdes no merca-
do interno.

Como citado no item 2, a empresa pode e deve prevenir-se de oscilacbes que
o mercado interno possa oferecer, tendo em vista a adocio, nos anos recen-
tes, de “planos” de combate a inflaco, cujos resultados nem sempre foram
satisfatérios, com consequéncias danosas aos produtores e consumidores.

A exportacao pode funcionar como um redutor de riscos.
Exportando, o empresario estard diluindo seus riscos.

Granjeamento de prestigio.

O produto for exportation, sem divida, goza de excelente prestigio junto aos
consumidores. Ao fincar sua marca no exterior, o empresario certamente des-
frutard de mais conceito junto ao mercado nacional.

A exportacido atendera a uma necessidade do pais importador.
A exportacdo, além de atender ao interesse do vendedor, vird ao encontro do
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proprio interesse das nagdes que € o de comprar no exterior aquilo que néo pro-
duz internamente, por ignoréncia, desconhecimento ou até por desinteresse.

5.2 O QUE EXPORTAR

Nosso produto, evidentemente. Mas sé o nosso? Nao. Poderemos vender ou-
tros produtos que nédo sejam de nossa linha de producéo. Por outro lado, nossa
empresa poderd ser uma comercial exportadora e importadora e nada fabricar.

A concorréncia local e internacional, consequéncia da globalizacdo mundial
dos mercados, obriga as empresas a esmerarem-se na qualidade de seus produ-
tos. E essa procura insistente da qualidade pode ter levado nossa empresa a pre-
parar-se para vender 14 fora. E nosso made in Brazil. Por que néo?

Entretanto, em alguns casos, haverd necessidade de adaptacdo do produto,
em funcdo de embalagem apropriada, de religido, hdbitos culturais, dos costu-
mes, de atendimento as normas técnicas locais etc.

Elencamos a seguir os cuidados que devem ser tomados pela empresa:

1. Verificar se o produto atende as necessidades do mercado

Evidentemente, o produto deverd atender as necessidades de nosso mercado-
-alvo. Por isso, como veremos em seguida, hd necessidade de pesquisa para
sabermos se o mercado receberd bem nosso produto.

2. Verificar se o produto atende as necessidades especificas

E 6bvio que a mercadoria vendida deve atender as especificagbes técnicas so-
licitadas e prometidas em contrato ou na fatura pro forma.

3. Verificar se o produto apresenta vantagens para o mercado-alvo

O produto deve oferecer um plus ao mercado. Se ndo oferecer vantagens
competitivas, ndo vemos motivo para atacar tal mercado. O dinheiro sera jo-
gado pela janela. E sem retorno.

4. Verificar se o produto é compativel com o clima, se nao fere sen-
timentos religiosos e nao contraria habitos locais

Este é um assunto delicado. E como vender carro sem ar-condicionado para
compradores de regides quentes, como, por exemplo, libios, iraquianos etc.

5. Verificar se o sistema de pesos e medidas utilizado em seu pro-
duto atende as exigéncias do mercado a ser atingido

O sistema métrico nao é utilizado em todo o mundo, bem como nao o sédo as
medidas de peso. Verificar antes de fechar o negécio. Especial cuidado deve-
-se ter na fabricacio, embalagem e despacho e quanto ao respeito as normas
do pais de destino.
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6. Confirmar se o idioma utilizado na embalagem do produto é o 4. E
do mercado local ou se o produto podera ser comercializado It
com roétulo em portugués 3
O leitor deve lembrar-se de que o idioma portugués sé é falado em Portugal, d
Brasil e alguns paises da Africa. Embora a populacdo seja grande, pela in- e
fluéncia brasileira, sdo poucas as regides que falam nossa lingua. Verificar se tr
ha necessidade de apor instrucdes no vernéculo local ou em inglés. g

7. Checar se a embalagem € apropriada para o transito até a fron-
teira do pais e no seu interior até a chegada ao destino

3 . . 5.4 (
Para nio ocorrerem problemas com o acondicionamento do produto final
embalado, verificar se a mercadoria pode ser transportada a granel, em con- C
tainer etc. vamo
denci
5.3 PARA QUEM EXPORTAR Ser_v1g
regist
Esta € outra decisdo delicada que o empresdrio deverd tomar. Pretendera admir
vender para paises distantes porque seu produto encontra mercado consumidor OPEI_?
em crescimento, caso dos paises asidticos, ou venderd para paises mais ricos, habili
mais desenvolvidos, porém com mais exigéncia de qualidade? E a distancia geo- (Sierprn
grafica, que sempre pesard nos custos de fretes? PEE
Além do risco comercial, devera ser feita uma avaliacdo do risco politico (na- dE:
cbes com instabilidade politica, problemas com balanca de pagamentos etc.). vends
' Sintetizando as decisdes anteriores, alinhavamos as questoes: 1. V
O
1. Quem sado nossos concorrentes no mercado-alvo? S
E muito importante saber quem s@0 nossos concorrentes, para prepararmos d
nossa estratégia de conquista do mercado. Ou retirada... Ndo importa. Deve- 2 V
. . ~ ] e ° !
mos saber com quem competiremos e quais sdo nossas possibilidades. B
2. Como funciona o sistema cambial (centralizado no Banco Central ou q
liberdade vigiada, isto é, cdmbio livre, supervisionado por autoridade mone- 3. V
téria local)? i
Se o sistema cambial é centralizado, normalmente revela que o pais tem di- p]'
ficuldade com sua balanca de pagamentos. E ai que acontecem os riscos po-
liticos. O cliente paga em moeda local, mas o Banco Central nio autoriza a 5.5 I
conversao e remessa das divisas. :
5.5.1

3. Economia fechada e mercado fortemente protegido, com barreiras
“nao tarifarias” que obrigam a verdadeiros artificios para atingir tal mercado. A

Mercados com medidas de protecdo “ndo tarifdrias”, economia fechada, sio
verdadeiras pragas. Evite-os.
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4. Estabilidade politica aceitavel?
Instabilidade politica projeta instabilidade econémica. Faca seguro de crédito
a exportacéo (se conseguir...). Se for o caso, negocie recebimentos por carta
de crédito confirmada por banqueiro dos Estados Unidos, Canadd, da Europa
e Japdo. Na América Latina, solicite que os pagamentos sejam cursados den-
tro dos Convénios de Créditos Reciprocos.

Se o pais apresenta razoavel estabilidade politica e o seu cliente € pontual,
tradicional etc., a operagdo ndo devera oferecer grandes riscos.

5.4 COMO EXPORTAR

Considerando as questdes que apresentamos anteriormente, e superando-as,
vamos verificar como exportar, posto que estamos habilitados a fazé-lo, pois provi-
denciamos nosso registro, o Registro de Exportador e Importador — REI - junto ao
Servico de Comércio Exterior do Ministério da Indtistria, Comércio e Turismo. Tal
registro é feito através do SISCOMEX (Sistema Integrado de Comércio Exterior),
administrado pela Secex — Secretaria de Comércio Exterior — e Receita Federal e
operacionalizado pelo Serpro. Acessado pelos bancos, corretora e despachantes
habilitados, o exportador também pode acessar diretamente o SISCOMEX, via
Serpro. Depender4 néo sé do volume de suas vendas, mas também da ocorréncia
dos eventos. Quanto mais operagdes, mais conveniente serd o acesso ao sistema.

Esclarecidos o registro e o sistema, o exportador decidird quais os canais de
venda que utilizard para atingir seu mercado:

1. Vendas diretas ao importador
O exportador/produtor vendera diretamente a seu comprador/importador,
sem a interveniéncia de terceiros. Tal prética revela que o comprador j4 € tra-
dicional cliente do exportador.

2. Vendas a outra empresa (comercial exportadora)
O produtor poder4 optar por vender a um terceiro (comercial exportadora)
que tratard de vender seu produto no exterior.

3. Vendas a trading companies

As vendas a trading companies s@o equiparadas a exportagao. E como se o
produtor/exportador tivesse feito a exportagao.

5.5 EXPORTACAO: COMO INICIAR
5.5.1 Registro de exportador

A primeira providéncia do empresdrio serd a de registrar sua empresa no SIS-
COMEX (Sistema Integrado de Comércio Exterior), ligado a rede Serpro e admi-
nistrado pelo Ministério da Fazenda e Ministério do Desenvolvimento, Industria
e Comércio Exterior.




e e

152 Comércio Exterior Brasileiro * Vazquez

L)
Até 1992, as operacOes de comércio exterior eram processadas e controladas

por diversos érgaos que atuavam separadamente, observadas as respectivas esfe-
ras de competéncia.

Em face da necessidade de controle e em consonancia com a politica governa-
mental vigente até entdo, foram instituidos diversos documentos, como a Guia de
Exportacdo, Importacdo, Declaracdo de Exportacao, Contratos de Cambio etc.

O SISCOMEX consiste na adocao de sistemdtica administrativa baseada em
intercambio eletrénico de dados. Foi desenvolvido a partir da necessidade de in-
tegrar as atividades afins da Secex — Secretaria de Comércio Exterior —, Banco
Central do Brasil e Secretaria da Receita Federal, preservando suas funcoes ba-
sicas, unificando e racionalizando rotinas relativas ao registro, acompanhando e
controlando as diferentes etapas de uma operacdo de comércio exterior.

O sistema procede a critica das informacdes, através do cruzamento de bases
de dados e emite apenas um documento para o usudrio final do processo (CE -
Comprovante de Exportacdao — ou CI — Comprovante de Importacao).

Os principais objetivos do SISCOMEX séo:

* simplificar e padronizar as operagdes de comércio exterior, com acentua-
da reducdo da carga burocratica;

* agilizar ao méaximo as operacoes de embarque de mercadorias destina-
das a exportacao;
* reduzir ao minimo o tempo de liberacdo das mercadorias importadas;

* dispor de controles automaticos e unificados, por meio de recursos ele-
trénicos;

 gerar estatisticas confidveis e tempestivas;

* inibir a tentativa de fraudes;

* ampliar o nimero de pontos de atendimento no pais;

* motivar a participacdo de novas empresas no comercio exterior.

O SISCOMEX permite os seguintes registros:

1. RE - Registro de Exportacao

Imprescindivel em todas as operacoes de exportagdo. Descrevemo-lo com
mais detalhes na secdo destinada aos Documentos de Comércio Exterior —
Exportacao.

2. RV - Registro de Venda

O Registro de Vendas é o conjunto de informacoes que caracteriza instrumen-
to de venda de commodities ou de produtos negociados em bolsa relaciona-
dos em ato publico da Secretaria de Comércio Exterior (SCE), que deve ser
objeto de registro no SISCOMEX, previamente a solicitacdo de registro da
exportacdo parcial ou integra da mercadoria.
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O RV é realizado diretamente pelo exportador ou por seu representante legal,
em terminal interligado ao SISCOMEX.

O Sistema confere automaticamente a cada RV um nimero, que é informado
ao exportador.

SD - Solicitacdo de Despacho

A Solicitacao de Despacho é efetuada pelo despachante da empresa, que obje-
tiva colocar a operacgéo apta para o desembaraco aduaneiro de exportacéo.

Aproveitamos a oportunidade para esclarecer que o despacho de exportacéo é
o procedimento fiscal mediante o qual se processa o desembaraco aduaneiro de
mercadoria destinada ao exterior, seja ela exportada a titulo definitivo ou néo.

RC - Registro de Operacoes de Crédito

O Registro de Operacoes de Crédito (RC) espelha as informac6es de nature-
za comercial, financeira ¢ cambial, que caracterizam as vendas de mercado-
rias e servicos ao exterior, realizadas para pagamento em prazos superiores
a 180 dias.

Cada RC corresponde a um “pacote” financeiro e pode abranger a exportagao
de diversas mercadorias ou servicos, com previsao para um ou para multiplos
embarques. Cabe ao exportador, diretamente ou por seu representante legal,
por intermédio de terminal conectado ao SISCOMEX, prestar as informacoes
necessarias ao exame e efetivacido do Registro de Operacdo de Crédito.

O RC antecede o Registro de Exportacdo (RE) no SISCOMEX.

O SISCOMEX confere, automaticamente, um numero a cada RC, que é infor-
mado ao exportador.

Terminada a etapa de digitacdo e preparacdo do RC, deve o exportador solici-
tar a sua validacdo ou efetivacdo, por intermédio de transacdo especifica.

Os RC que ndo indicarem necessidade de andlise preliminar serdo automa-
ticamente efetivados pelo Sistema.

O RC tera um prazo de validade para embarque, dentro do qual deverdo ser
efetuados os correspondentes Registros de Exportacdo (RE) e respectivas de-
claragbes para despacho aduaneiro.

Com relacdo as operacgdes para as quais se pretenda o suporte financeiro do
Programa de Financiamento as Exportacées — PROEX —, a andlise prévia a
cargo do Banco do Brasil serd realizada, principalmente, a luz das informa-
¢oes constantes do RC. A validacdo do RC pelo Banco do Brasil pressupde sua
concordancia para a conducdo da operacdo sob o Proex.

O exportador deverd operar por intermédio da transacdo PCEX360, enquanto
a instituicdo financeira se valerd da transacdo PCEX560.

e i
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5.5.2 Marca do exportador

E importante que o exportador registre sua marca antes de lancar seu produ-
to no mercado, pois estard protegendo-se de praticas desleais, quais sejam, a uti-
lizacdo por parte de terceiros, sem conhecimento do detentor da marca.

Pretendendo atuar no exterior, é conveniente que o exportador procure uma
consultoria especializada na prestacdo desse servigo (registro de marcas) para
que seja assessorado e orientado como agir, protegendo-se dos inconvenientes
que podem advir da prética desleal.

A marca pode ser uma representacio visual ou figurativa, através de simbo-
los ou letras, que identifiquem destacadamente o produto. A palavra Brasil deve-
rad constar da marca do exportador.

Lembramos que o hdbito ndo faz o monge, ou seja, um belo logotipo ou em-
blema por si s6 nao vende seu produto; a qualidade, aliada ao design do produto,
mais preco competitivo encarregam-se de vender seu produto. *

5.5.3 Planejar as vendas para o exterior (desenvolver uma politica
de produto)

Para desenvolver essa politica, devemos responder a trés perguntas:

1. Nossos produtos sdo bem vendidos em nosso pais?
2. Nossos produtos serdo bem vendidos no pais x?

3. As vendas serdo melhores, se fizermos algumas modificacées no pro-
duto?

Essas perguntas serdo respondidas ao longo da secdo que trata especialmente
desse tema, que veremos a seguir.

5.5.4 Producdo e promocao

O engajamento no mercado internacional ndo deve ser uma atividade ocasio-
nal da empresa, mas um projeto bem definido, bem estruturado, visando a conti-
nuidade e sem lugar para a improvisacao.

Assim, antes de mais nada, a producao para a exportacdo deve estar adequada
as exigéncias do importador e as peculiaridades do mercado a que se destina.

Imprescindivel ainda € a observancia de padrdes de qualidade e outras espe-
cificagbes requeridas pelo mercado importador. Ha casos em que o exportador
deverad alterar, desde a matéria-prima utilizada no produto até o rétulo de emba-
lagem, passando por modificacdes no design.
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Planejar vendas para o exterior requer levantamentos estatisticos dos merca-
dos importadores em potencial, ao que deve ser acrescentado o exame de sua
legislacao alfandegaria especifica, bem como das normas brasileiras que regem
a exportacdo. Vender ao exterior é praticamente sinénimo de pesquisa de mer-
cado, promocao comercial, desenvolvimento de produto e contato permanente
com o importador.

Toda correspondéncia deve ser respondida e é importante que sejam dadas
respostas precisas as perguntas formuladas pelos provaveis compradores/im-
portadores.

Jéa que falamos em respostas as perguntas, mister se faz notar que o conheci-
mentodemaisduaslinguasestrangeirasécondicdofundamental paraosucesso
nas vendas: espanhol e inglés. Nossa participacdo no Mercosul — Mer-
cado do Cone Sul —, com a participacao da Argentina, Paraguai e Uruguai, e
os negdcios que mantemos com os demais paises da ALADI tornam o aprendi-
zado da lingua espanhola uma necessidade. Quanto ao inglés, desnecessario
nos aprofundarmos em comentarios.

5.5.5 Formacao de preco para a exportacao

Embora tenhamos hoje a qualidade como fator quase decisivo na escolha de
um produto, ndo se pode negar que a variavel preco continua sendo elemento
decisivo nas compras e vendas externas.

Portanto, especial cuidado deve ser dado na determinacao do preco de seu
produto. Os componentes do custo devem ser criteriosamente analisados, elimi-
nando-se os dados validos apenas para o mercado interno.

Assim, podemos desenvolver o seguinte raciocinio para uma venda ao exterior:

PRECO DE VENDA NO MERCADO INTERNO

(=) MENOS
Tributos que estiverem agregados ao preco de mercado interno:
* ICMS * IPI * COFINS * Outros

(-) MENOS

Despesas incluidas no preco de mercado interno, mas que ndo incidem na
exportacao:

* Comissao de venda no mercado interno
* Despesas financeiras para obtencéo de capital de giro a taxas de mercado
(+)MAIS

* Embalagem especial

* Transporte e seguro internos até o porto de embarque
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* Despesas consulares

* Comissao de agente

* Despesas financeiras para obtencdo de capital de giro a exportacédo
e Seguro de crédito a exportacio

* Lucro esperado

PRECO DE VENDA DO PRODUTO NO MERCADO EXTERNO

5.5.6 Pesquisa de mercado

A empresa estd decidida a entrar no mercado externo. Neste momento, faz-se

a pesquisa que devera demonstrar:

1.

o

® N o w

as perspectivas de venda que um mercado oferece a determinado produto ou
grupo de produtos;

a maneira mais eficiente de se obterem melhores resultados com esse produ-
to ou grupo de produtos;

que pais/paises oferece(m) as melhores perspectivas para nossos produtos;

em que quantidade podemos esperar que sejam vendidos nossos produtos
em determinado mercado;

que modificacbes sdo necessarias no produto para aumentar o nivel de vendas;
a que preco deve ser vendido o produto e que lucro podera ser esperado;
como deve ser comercializado o produto;

quanto custard alcancar o nivel de vendas desejado.

Quanto ao mercado-alvo, pesquisar-se-d:

em que quantidade se importa hoje o produto?
N&o se deve abarrotar o mercado, tornando-o invidvel até para nosso produto.
De onde procedem essas importaces?

Se o produto € importado de pais proximo ou distante, serd possivel estabe-
lecer um preco condicionado a um frete mais barato? O vendedor do outro
pais tem condicOes de reposicéo rdpida e tempestiva?

Quais s@os os precos dos produtos segundo suas distintas procedéncias?

Em linha com o que foi apresentado no item anterior, como se apresentam 0s
precos da concorréncia? Ha possibilidade de vencé-los, sem diminuir drasti-
camente nossa margem de lucro?

Quanto ao volume e potencialidade do mercado, verificar-se-d:

Volume e tendéncias da producéo naquele pais.

A tendéncia é de aumento de consumo? Se faltar produto ou se o preco subir,
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os consumidores teriam produtos alternativos para substituir a mercadoria
faltante?

Xportacio 2. ExportacOes efetuadas para o mercado em referéncia.

Como se comportaram as exportagoes para aquele mercado, digamos, nos ul-
timos doze (12) meses? Ha tendéncia de aumento no consumo? O ponto de
saturacio (demanda = oferta) ja foi alcancado? Uma mexida na composicao

) do preco, remarcando-o para baixo, provocara aumento da demanda? Qual
é o nivel minimo no preco e quantidade que nos permite continuar naquele
mercado? Ou qual é o minimo, em termos de lucratividade, que nos permi-
tird concorrer naquele mercado?

momento, faz-se 3. Efeito que terdo os produtos exportados no mercado de destino.

Haverd maior demanda pelo produto? Alterard hdbitos locais? Provocard um
nado produto ou rebalxamfanto do preco c_lo pro.dutg porque o mercad’o anterlorm?ntg era
monopolizado ou oligopolizado? Estimulard uma sauddvel concorréncia ou
havera uma disputa predatéria, que poderd trazer seqiielas indesejdveis a

com esse produ- :
P nossa companhia?

ss0s produtos; Quanto a concorréncia no mercado:

nossos produtos 1. Qual é a estrutura e a forca da concorréncia?

A empresa concorrente mantém ou ndo representacdo para atender a seus con-
sumidores? DispOe de assisténcia técnica eficiente? E agil na solucdo das pen-
ser esperado; déncias que podem ocorrer com a comercializacdo e utilizacdo do produto?

2. Quais sdo os motivos de éxito dos competidores?

nivel de vendas;

Quais sdo os pontos fortes da concorréncia: preco, qualidade, entrega, manu-
tencao e assisténcia técnica? Os elementos citados, qualidade e durabilidade,
preco, manutencao e assisténcia técnica, juntos, formam a grande diferenca
entre a demanda por um ou outro produto.

3. Qual é a possibilidade de competir com eles?
1 N0sso produto.

Analisados seus pontos fortes, procuraremos descobrir suas falhas e traba-
lhar sobre eles. Sendo procuraremos ser melhores naqueles pontos em que a
pesquisa apontou que a concorréncia € boa de briga. Ou conhecemos nosso
concorrente ou naufragamos.

possivel estabe-
1dedor do outro

ycedéncias? Quanto a embalagem do produto, verificar-se-d:
e apresentam 0s A embalagem da mercadoria e ser exportada deve ser adequada pois uma em-
diminuir drasti- balagem deficiente ou imprépria compromete as possibilidades da venda do pro-

duto, gerando problemas que poderdo causar consequéncias graves para a marca.

Especial cuidado com o manuseio, transporte adequado e correta estocagem
sdo itens que merecem atencOes redobradas.

Como o produto se destina a exportacao, ele serd analisado sob os seguintes
5e 0 preco subir, aspectos:
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1. Mercado

Adaptaremos a embalagem as preferéncias dos consumidores visados, com
destaques para:

1.1. Funcionalidade
A embalagem deve demonstrar a correta identificacio do uso do produto.
1.2.Design eficiente

O design deve ser marcante, eficiente. O design revela funcionalidade,
estética, apelo de venda, desejo de compra, satisfacdo etc. Ele é a per-
sonalidade do produto, refletindo o estdgio de desenvolvimento de uma
industria. O design, mais que um detalhe superficial, é parte integrante
do planejamento do produto.

2. Para transporte

A embalagem deve ser planejada e desenvolvida no sentido de adequd-la a
duracéo da viagem, favorecendo o manuseio correto, oferecer facilidade para
estocagem, protecdo quanto a roubo, calor e umidade.

Distribui¢cdo do produto

Como vimos, o produto pode ser vendido:

a. diretamente pelo produtor/exportador;
b. a comerciais exportadoras, “trading companies”; e
c. distribuidora local.

Especial cuidado devera ter a empresa nos servicos pds-venda, com transmis-
sdo de informacoes aos compradores, trabalhar na promocio para facilitar seus
revendedores/compradores e estar preparada para assumir riscos.

Afinal, a venda ndo termina com a entrega do produto. Na verdade, podemos
dizer que esse € o primeiro passo. Lembramos o mote de uma grande empresa va-
rejista, cujo slogan anunciava: “satisfacdo garantida ou seu dinheiro de volta”.

Qualidade

A globalizacdo mundial das economias, com o encurtamento das distdncias
dos mercados, provocou uma concorréncia intensa entre os paises.

Evidentemente, essa disputa pelo mercado tornou-se tdo acirrada que o fator
preco por si s6 nao decide os negdcios. Os produtos com qualidade atestada pas-
sam a conquistar com mais facilidades os mercados.

No rol das mudancas mercadoldgicas, surgiram as normas ISO 9000 — NBR
19000, que sdo orientacoes, recomendacdes, diretrizes para escolha e uso das
normas de garantia de qualidade.

Componentes da familia ISO 9000 — NBR 19000:
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ISO 9001 (NBR 19001) — Modelo para garantia da qualidade em Projeto, Desen-
volvimento, Producdo, Instalacdo e Assisténcia Técnica;

ISO 9002 (NBR 19002) — Modelo para garantia da qualidade em Producéo e Ins-
talacao;

ISO 9003 (NBR 19003) — Modelo para garantia em Inspecao e Ensaios Finais.

ISO 9003 (NBR 19004) — Norma que estabelece como deve ser a Gestdo de Qua-
lidade na empresa. E um guia geral para todas as organizacoes.

A adocdo das Normas ISO 9000 por parte da empresa demonstra que seus
produtos e servicos tém qualidade assegurada, de forma planejada e sistemadtica.

A empresa passard a ter maior participacdo no mercado (local e exterior),
maior satisfacdo dos clientes, reducao de custos, melhoria da producdo, maior
competitividade e maior lucro.

Para o cliente, comprador ou importador, a adocao das Normas ISO 9000 re-
dundara em maior confianca nos produtos daquela empresa; implicard reducao
dos custos e provocara satisfacdo em relacdo aos produtos e servicos adquiridos.

Vdrias empresas no Brasil ja adotaram as normas da familia ISO 9000. Mais
e mais tem sido demonstrada a necessidade do comprovante de qualidade. E o
mercado externo, exigente como é, ja obrigou muitas empresas a se utilizarem
das normas.

E benéfica a politica de qualidade porque, se os requisitos das normas ISO
9000 forem implementados, as atividades de todos os setores da empresa ficardo
mais bem articuladas e integradas com a producio e pés-producio. Otimo para a
empresa, excelente para o pais.

5.5.7 Negociacao

Definidos mercado, canais de distribuicdo, estratégia de promocgao, preco,
identificados os compradores potenciais, inicia-se a efetivacdo dos negdcios, me-
diante troca de correspondéncia, contato pessoal, pedido de agente no exterior
ou solicitacdo do préprio importador.

Nesse estagio, é importante que se conhecam as peculiaridades e os riscos do
pais com o qual se deseja operar.

E imprescindivel que a empresa envie ao importador 0 maior niimero possivel
de informacdes sobre seu produto, envolvendo catalogos, listas de precos, amostras
etc., detalhando com preciséo as condi¢des de negdcio, tais como preco, prazos, for-
mas de pagamento, quantidade, embalagem, apresentacéo, transporte, prazo de en-
trega, condicoes de venda, informacdes sobre garantia (ISO 9000, se houver) etc.

A negociacdo formaliza-se através de um contrato. Este documento néo pre-
cisa ter necessariamente uma forma preestabelecida: uma carta em que se defi-
nam as condicdes da operacdo ja é um contrato em si. Outro modelo de contrato
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muito frequente € a fatura pro forma, que podera ser devolvida pelo importador

ao exportador desde que o importador aceite as especificacdes nela contidas. g;
O importante é que sejam determinadas com clareza as condi¢oes da operacio. -
Os principais itens a definir sdo:
1. caracteristica do produto: especificacbes técnicas, aplicacdes etc.; E
2. embalagem para transporte: dimens&o, tipo, material etc.; ?(
3. condicoes de venda: FOB, C&FR, CIF etc., de acordo com Incoterms, que ja "
vimos no Capitulo 3 deste livro; E
4. preco: por unidade e total, na moeda da negociacéo; B
5. prazo de entrega; "
6. modalidade de pagamento: pagamento antecipado (cheque, ordem telegréfi-
ca, ordem por carta, via Swift), carta de crédito, cobranca, financiamento. En- C
tre as modalidades de pagamento existentes, a que oferece maior seguranca F
ao exportador € pagamento antecipado. Entretanto, ndo é muito utilizada
por implicar altos riscos para o importador; P
Como alternativa, a carta de crédito irrevogavel e confirmada por banco de P
primeira linha pode ser considerada a op¢ao de menor risco, nio sé para o E
exportador, como também para o importador;
7. documentos a serem fornecidos: quais e quantas vias; g
8. condicdes de cobertura do seguro: responsabilidade pela contratacéo, riscos )
a serem cobertos etc.;
9. transporte: via a ser utilizada, previsdo da época da viagem.
5.5.8 Documentos de comércio exterior
Os autores que discorrem sobre comércio exterior nao sdo harménicos quan-
to a apresentacdo dos documentos de exportacdo. Preferimos fazé-lo agora, apds
a negociagdo com o importador e antes da preparagdo da mercadoria para o embar- =
que por entendermos que o vendedor deve conhecer antecipadamente os docu-
mentos necessarios a exportagcao, mesmo porque, por algum motivo, podera nao
obter determinado documento. Se for preparar a documentacido apés o embar-
que, podera ser surpreendido com a falta ou morosidade na emissio de determi- ¥
nados papéis.
Com o esclarecimento prestado, vamos aos documentos: 5
1. FATURA PRO FORMA ﬁ
A Fatura pro forma (Figura 5.1) é o primeiro documento, o starter efetivo do _E

negécio. Apos conversas, trocas de informacdes, o exportador cota seu produto
ao comprador externo, via fax, telex ou carta, com a emissdo da fatura pro forma
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ou pro forma invoice. Esse documento, que contém todos os elementos da transa-
cdo, servira para emissao da fatura comercial.

PRO FORMA INVOICE/FATURA PRO FORMA

EMPRESA MODELO S.A. IMPORTADORA E EXPORTADORA
Rua das Acdcias, 1.000 — Bairro do Limao — CEP 13.100-000
Fone: 0192 000001 — CAMPINAS SP — BRASIL

PRO FORMA INVOICE Ne
FATURA PRO FORMA

IMPORTADOR/IMPORTER/NOME E ENDERECO/NAME AND ADDRESS
ENDEREGO COMERCIAL/COMMERCIAL ADDRESS

CONDIGOES DE VENDA/SELLING CONDITIONS PESO LIQUIDO/NET WEIGHT
FORMA DE PAGAMENTO/TERMS OF PAYMENT PESO BRUTO/GROSS WEIGHT
PORTO DE EMBARQUE/PORT OF SHIPMENT

PORTO DE DESTINO/PORT OF DESTINATION

EMBALAGEM/PACKING

PRO FORMA VALIDA ATE/VALID UNTIL

S QUANTIDADE UNIDADE DESCRIGAO DA MERCADORIA PRECO/PRICE US$
QUANTITY UNIT DISCRIPTION OF GOODS UNIT  TOTAL
ATENGAO: VALER-SE DOS INCOTERMS NA NEGOCIAGAO
(SELLING CONDITIONS)

FOB

INSURANCE

FREIGHT

VALOR TOTAL, POR EXTENSO TOTAL

DADOS ADICIONAIS, (como disponibilizado o produto; se o seguro cobre outros riscos ou, quais riscos de-
verd cobrir; indicar ou solicitar banqueiro para canalizar a operacdo etc. Colocar os dados que ndo puderam
ficar caracterizados nos campos acima).

DATA DE FATURA PRO FORMA E ASSINATURA DO VENDEDOR/EXPORTADOR

Figura 5.1
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Néo existe um modelo para tal documento. Contudo, devera conter os se-
guintes elementos:

* nome do vendedor/exportador;

* nome do comprador/importador;
* data e local da venda;
 discriminacdo da mercadoria;

e quantidade e peso da mercadoria;

e valor da moeda estrangeira negociada (cuidado: a moeda deve ser con-
versivel);

* condicoes de venda (ndo esquecer de citar o Incoterm correto);
* modalidade de pagamento;

* banco através da qual se realizard a operacdo (solicite ao importador
que indique o banco de sua preferéncia);

* validade da fatura pro forma;
* assinatura, sobre carimbo identificador, do exportador;
* outros detalhes (principalmente as excecdes).

Solicitar que o importador devolva uma via da fatura pro forma, devidamente
assinada, utilizando-se do correio ou fax.

2. REGISTRO DE EXPORTACAO (RE)

E o conjunto de informacOes de natureza comercial, financeira, cambial e
fiscal que caracterizam a operacéo de exportacdo de uma mercadoria e definem
seu enquadramento.

O RE veio substituir a Guia de Exportacdo e cabe ao exportador, por inter-
médio de terminal conectado ao SISCOMEX (Sistema Integrado de Comércio
Exterior), préprio ou de terceiros, prestar as informacées necessérias ao exame
e efetivacdo do registro de exportacgio, que serdo criticadas online, através de di-
versas transacoes, em telas de video, em eventos que se sucedem, de acordo com
o Manual de operacoes do SISCOMEX.

A fim de efetuar o Registro da Exportacdo (RE), alteracio, cancelamento,
consulta e solicitacdo de extrato, o usudrio/exportador dever4 valer-se das tran-
sacoes PCEX300 ou PCEX500, no caso de solicitacio por instituicdo financeira.

O documento anterior ndo acompanha a mercadoria ao exterior, porém é
obrigatdrio nas exportacdes pelas multiplas utilizacées que tem.

3. NOTA FISCAL

A Nota Fiscal (Figura 5.2) é um documento que devera acompanhar a mer-
cadoria desde o estabelecimento do exportador até o embarque do produto
para o exterior. Assim como o Registro de Exportacdo, a Nota Fiscal também néo
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acompanha a mercadoria ao exterior, mas apenas em seu transito interno, em
territério nacional.

NOTA FISCAL
(NOME DA EMPRESA, ENDERECO, CGC, INSCR. EST., INSC. MUN. ETC.)

Nota Fiscal n®

12 Via
Destinatario
Endereco
Municipio Estado
CGC/MF n® Inscr. Estadual n?
Cond. de Pagto.
. . P Preco
Unid. Quantidade Especificacdo do Produto L
Unitdrio Total

Despesas Acessorias Valor Total da Nota

(por conta do destinatdrio) ICMS incluso no preco, calculado pela

i RS aliquota de %

Seguro R$

R$
R$
Total R$
Transportador
Nome
Endereco
Placa do Veiculo Municipio Estado
Caracteristicas do Volume
Marca Ntmero Quantidade Espécie Peso Bruto  Peso Liquido

ATENGAO: A NOTA FISCAL DEVERA SER CONFECCIONADA DE ACORDO COM A LEGIS- |
LACAO FISCO/TRIBUTARIA, NAO CABENDO FORMATAGAO PROPRIA, COMO \
OCORRE COM A FATURA COMERCIAL (COMMERCIAL INVOICE) E A FATURA
PRO FORMA (PRO FORMA INVOICE). :

Figura 5.2 I
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Na NF devem constar os seguintes elementos:

nome completo e endereco do importador;

discrimina¢do da mercadoria, coincidente com os dados apostos no RE;
valor em moeda nacional;

anotacoes pertinentes a favores fiscais (IPI, ICMS etc.);

outros dados que a empresa julgar relevantes e imprescindiveis, inclusi-
ve para efeito fiscal e crediticio.

4. FATURA COMERCIAL (COMMERCIAL INVOICE)

A Fatura Comercial (Figura 5.3) é um documento emitido pelo exportador/
vendedor para formalizar a transferéncia de propriedade da mercadoria para o
importador/comprador.

Nao existe um modelo tinico para esse documento. Assim como ocorre com
a fatura pro forma o exportador/vendedor idealizaré seu préprio documento, in-
serindo os seguintes elementos:

°

nome e endereco do exportador/vendedor;

nome e endereco do importador/comprador;

nome e endereco do consignatério (se houver);

local e data da emissdo da fatura comercial;

numero da fatura;

numero referencial da encomenda, pedido, contrato ou fatura pro forma;
numero de licenca de importacdo (se houver);

modalidade de pagamento: carta de crédito, cobranca bancéria etc.
porto de embarque;

porto de destino;

nimero e data do conhecimento de embarque;

nome da embarcacdo transportadora;

nome da companhia de transporte da mercadoria;

discriminacdo detalhada da mercadoria;

totais do peso liquido e bruto;

valor FOB;

valor do Frete (se for o caso);

valor do Seguro (se for o caso);

valor total faturado;

marca dos volumes;

outras informacoes.

IMPORTEF
CONSIGN/
ENDEREG(
AGENTE/A
ENDEREC(

PORTO DE

TRANSBO]

DATA E NR
AND B/LL

CONDIGO]
SELLING C

FORMA DI

ITEM

VALOR TO

Assinatura
Visto Cons
Colocar ou
cumentaric
originou e:
A fatura co
Assim com
cial, desde




stos no RE;

eis, inclusi-
xportador/
oria para o

ocorre com
umento, in-

pro forma;

iria etc.

Politica Brasileira de Exportagio 165

FATURA COMERCIAL/COMMERCIAL INVOICE

EMPRESA MODELO S.A. IMPORTADORA E EXPORTADORA
Rua das Acécias, 1.000 — Bairro do Limdo — CEP 13100-000
Fone: 0192 000001 — CAMPINAS SP — BRASIL

COMMERCIAL INVOICE/FATURA COMERCIAL N2

IMPORTER/IMPORTADOR/NOME E ENDERECO/NAME AND ADDRESS

CONSIGNATARIO/CONSIGNER
ENDEREGO/ADDRESS

AGENTE/AGENT
ENDERECO/ADDRESS

PORTO DE EMBARQUE/PORT OF SHIPMENT PORTO DE DESTINO/
PORT OF DESTINATION

TRANSBORDO/TRANSHIPMENT

DATA E NR. DO CONHECIMENTO/DATA NOME DO VEICULO TRANS PORTADOR
AND B/L DATE TRANSPORT VEHICLE’S NAME
CONDIGOES DE VENDA '

SELLING CONDITIONS PESO LIQUIDO/NET WEIGHT

FORMA DE PAGAMENTO/TERMS OF PAYMENT PESO BRUTO/GROSS WEIGHT

QUANTIDADE UNIDADE DESCRICAO DA MERCADORIA PRECO/PRICE US$

ITEM " UANTITY UNIT DESCRIPTION OF GOODS UNIT  TOTAL
FOB
INSURANCE
FREIGHT
VALOR TOTAL, POR EXTENSO TOTAL

Assinatura (Signature)

Visto Consular (se necessario)

Colocar outros dados que possam ser requisitados, por exemplo, em uma Carta de Crédito Do-
cumentério: nimero de carta de crédito, nome do Banqueiro, nimero de fatura pro forma que
originou essa fatura comercial etc.

A fatura comercial devera espelhar todos os dados da operacio, ja negociados na fatura pro forma.
Assim como a pro forma invoice, o exportador podera formatar como quiser sua fatura comer-
cial, desde que esta contenha todos os dados essenciais daquele documento de exportacao.

Figura 5.3
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O exportador deverd carimbar e apor sua assinatura na fatura comercial.
Colocara outras anotagdes que julgar convenientes, sem prejuizo do importador.
Por exemplo: comissdo de agente. Se for paga em terceiro pais, o importador po-
derd nao desejar que tal anotacdo seja feita por problemas fiscais, cambiais ou até
para defesa comercial do agente.

E importante que o importador forneca as informacoes que deseja ou néo se-
jam incluidas na fatura comercial.

5. SAQUE/CAMBIAL/DRAFT

Saque/cambial/draft (Figura 5.4) é um titulo de crédito sacado por um cre-
dor contra um devedor, com ordem expressa para que o devedor pague certa
quantia a determinada pessoa, ou a sua ordem, em determinado prazo e em local
determinado.

Dependendo da operacéo e da tradi¢do comercial que envolve comprador e
vendedor, esse documento pode ser dispensado.

Elementos que devem constar do saque:

* local e data de emissao;

* numero do saque;

* vencimento;

e prazo de pagamento;

* valor da moeda estrangeira;
 favorecido;

* referéncia: documento que permitiu a emissio do saque (ntimero de fa-
tura comercial, carta de crédito etc.);

* nome e endereco do sacado;

‘ ° nome e assinatura do sacador (exportador/vendedor).
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6. ROMANEIO (PACKING LIST)

Romaneio (packing list) (Figura 5.5) é um documento emitido pelo exporta-
dor/vendedor em casos em que o embarque compreende mais de um volume. E a
relacdo dos volumes, com descri¢do do contetido de cada um, e sua principal fun-
cdo € auxiliar o importador, na chegada da mercadoria, facilitando a conferéncia
e desembaraco aduaneiros.

ROMANEIO/PACKING LIST

EMPRESA MODELO S.A. IMPORTADORA E EXPORTADORA
Rua das Acdcias, 1.000 — Bairro do Limao — CEP 13100-000
Fone: 0192 000001 — CAMPINAS SP — BRASIL

ROMANEIO N2 Marks/Marcas
PACKING LIST
LISTA DE EMPAQUE

VENDIDO A/SOLD TO

EMBALAGEM/PACKING CONTE[’JDO/CONTENTS PESO/WEIGHT MEDIDAS

QUANTIDADE/ NUMERO TIPO QTIDADE MERCADORIA LfQUIDO BRUTO CUBICAGEM

QUANTITY NUMBER TYPE QTY GOODS NET GROSS CUB
Figura 5.5

Usualmente, o romaneio indica para cada volume, além do contetido, o nd-
mero, as marcas e os pesos bruto e liquido, data da emissdo etc., ndo existindo
nenhuma forma estabelecida para sua confeccéo.

A critério do exportador ou atendendo pedido do importador, outras anota-
¢Oes poderao ser feitas, como, por exemplo: niimero e data da ordem ou pedido do
importador, porto de embarque, porto de destino, ntimero da fatura comercial etc.

7. CONHECIMENTO DE EMBARQUE

Conhecimento de embarque (Figura 5.6) é um documento emitido pela em-
presa transportadora ou por seu agente e representa o contrato de transporte; é
também o recibo da mercadoria entregue para transporte, podendo, ainda, cons-
tituir prova do embarque da mercadoria. O conhecimento de embarque confere
ao consignatdrio o direito & posse da mercadoria apds o transporte.
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Para emissdo do conhecimento de embarque é necessario o fornecimento de
algumas informac6es. Sugerimos que se entregue ao agente expedidor uma cdpia
do RE (Registro de Exportac@o) e/ou a fatura pro forma, que contém os dados
solicitados:

* nome do exportador;
* nome do importador;

* nome do consignatdrio (em cartas de crédito costuma aparecer o nome
do banco que instituiu a referida carta);

e porto de embarque (origem);

* local para transbordo (se houver);

* porto de desembarque (destino);

* valor da mercadoria;

* tipo de embalagem (caixa, tambor, granel etc.);

* pesos liquido e bruto;

* dimensoes e cubicagem dos volumes;

* quantidade, marca e espécie de volumes;

¢ descricdo da mercadoria, conforme fatura comercial e NBM.

Emitido o documento deverd apresentar outras anotacdes; é conveniente es-
tar atento para suas fidelidades:

*declaracdo quanto ao pagamento do frete: prepaid (pago) ou collect (a
pagar) e se o valor estd corretamente inserido na fatura comercial;

*quanto ao embarque da mercadoria:
— shipped on board: colocada a bordo;

— clean on board: embarque sem ressalvas, sem restricdes, isto €, conhe-
cimento limpo (de anotacdes restritivas);

— received in apparent good order and conditions: recebido aparente-
mente em ordem e boas condicdes.
*quanto a consignacao:
— o conhecimento serd emitido a “alguém” ou “a ordem de alguém”.
O documento emitido a “alguém” (nominal) é intransferivel por en-

dosso. O documento emitido a “ordem de alguém” é endossével e
transferivel.

O conhecimento devera estar assinado pelo responsavel pela emissao.

porte
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Os conhecimentos de embarques utilizados nas formas universais de trans-
portes sdo:

 Conhecimento Maritimo — Ocean Bill of Lading;

 Conhecimento Ferroviério — Railway Bill;

¢ Conhecimento Aéreo — Airway Bill;

 Conhecimento Rodovidrio — Roadway Bill;

e Short Form Bill of Lading — ndo contém todas as condicdes de transpor-
te;

e Through Bill of Lading — diversas modalidades de transporte;

e Charter Party Bill of Lading — transporte em navio fretado.

8. CERTIFICADO DE ORIGEM

Certificado de origem (Figura 5.7) é uma declaragdo formal de que a mer-
cadoria objeto daquela exportacdo, com detalhes do embarque, é origindria de

determinado pais.

Em muitos casos, esta declaraciio pode ser feita pelo préprio exportador, sen-
do, porém, mais comum ser emitida por entidade oficial ou oficializada (Cdmara
de Comércio, Federacio de Industria, Associagao Comercial, outros).

Geralmente, o certificado de origem tem por finalidade atender a exigéncias
de acordos comerciais firmados entre o pais exportador e o importador para re-
ducio ou dispensa de tributos.

9. LISTA DE PESOS

£ um documento emitido pelo exportador, em alguns casos, discriminando os
pesos liquido e bruto de cada volume, néo sendo, porém, de emissdo muito fre-
quente em face da existéncia desse dados no proprio romaneio.

10. CERTIFICADO FITOSSANITARIO (PHYTOSANITARY CERTIFICATE)

E documento emitido por entidade especializada, governamental ou nao,
para certos produtos que, para serem exportados, necessitem atestado de salubri-
dade, ou seja, auséncia de moléstias, pragas etc.

11. CERTIFICADO DE ANALISE (ANALYSIS CERTIFICATE)

£ um documento emitido por entidade especializada, ou em alguns casos
pelo préprio exportador, apresentando a andlise da mercadoria exportada.
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CERTIFICADO DE ORIGEM
Assoc1a(:ao Latino-Americanade lntegracao
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_1] Produtor Finalou Exportador tdentmcac.io do Certificado: p rio
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13. ]
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inbrme,irecdo,locat, ai Teiex o 112213 \73?1“51? BR - Fax: ©0__11) 2843971 sent:
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12. CERTIFICADO DE QUALIDADE (QUALITY CERTIFICATE)

Documento emitido por entidade especializada, ou em alguns casos pelo pro-
prio exportador, certificando a qualidade da mercadoria exportada.

13. FATURA CONSULAR (CONSULAR INVOICE)

Documento exigido por alguns paises, para permitir o ingresso de mercado-
rias estrangeiras em seu territdrio. Geralmente, € obtido o documento nas repre-
sentacdes consulares, em formulério préprio, a ser preenchido pelos exportado-
res e visado pelos consulados.

5.5.9 Preparacdo da mercadoria para o embarque

Apés o término da negociacio com o importador/comprador e a confirmagéo
do atendimento do pedido, devera o exportador/vendedor comegar a preparar a
mercadoria para o embarque, tomando as seguintes providéncias:

preparar a quantidade de mercadoria solicitada pelo importador;
examinar a qualidade e uniformidade do lote a exportar;

marcar e numerar os volumes;

preparar a relacdo dos volumes (romaneio ou packing list).

call N

5.5.10 Contratacao do frete

A contrataciio do frete é feita mediante contato do exportador com a compa-
nhia que transportara a mercadoria, caso esta atribuicéo esteja a seu cargo.

O exportador deveré fornecer todos os dados referentes aos volumes a se-
rem embarcados, tais como: dimensdes, peso, conteido e tipo de embalagem, de
modo a possibilitar que a transportadora reserve o espaco necessario ao veiculo
transportador para a carga a ser embarcada (reserva de praga).

Dependendo do volume e da regido para onde a mercadoria serd exportada,
a reserva devera ser feita com a devida antecedéncia.

Para alguns paises (Cuba, por exemplo), existem muitas dificuldades para
contratacdo de frete. Paises da Africa e Oriente Médio (regides de constantes
sobressaltos) também oferecem dificuldades para os exportadores. Nesses ca-
sos, antes de fechar qualquer negécio é conveniente consultar as companhias de
transporte sobre as facilidades/dificuldades existentes.

Para esses contatos, os exportadores/vendedores podem valer-se dos servicos
dos despachantes aduaneiros ou agentes de transportes.
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5.5.11 Contratacdo do seguro

Dependendo das condigdes de venda e de acordo com as clausulas especificas
dos Incoterms 1990, a contratacdo do seguro poderd ficar por conta do exporta-
dor, que agird em seu nome ou do importador.

Mediante proposta a companhia seguradora, fornecendo os dados essenciais,
ser4 emitido certificado ou apdlice de seguro para cobertura da mercadoria.

Os seguintes elementos devem ser fornecidos: tipo de mercadoria, tipo de
embalagem, meio de transporte, riscos a serem cobertos, valor da operacdo, local
de inicio e término do risco, identificacio do veiculo transportador e tipo de apé-
lice pretendida.

5.5.12 Contratacdo de cambio

A contratacdo de cAmbio é a operacdo pela qual o exportador vende a um
banco autorizado a operar em cAmbio as divisas resultantes do negdcio efetuado.
Participam como partes contratantes: o exportador, como vendedor da moeda es-
trangeira, e o banco, como comprador das divisas, respectivamente.

E uma fase muito importante na operacio, pois o exportador vai fazer sua
“segunda” venda, isto é, a venda da moeda estrangeira, tdo importante como a
mercadoria exportada.

Como veremos adiante, é nesse momento que o vendedor/exportador vai habi-
litar-se a financiamento para seu capital de giro no negécio de comércio exterior.

A assinatura da empresa exportadora no contrato de cadmbio representa o
compromisso de entrega das divisas, sendo seu contravalor em moeda nacional
creditado na conta do exportador/vendedor.

5.5.13 Nomenclatura e classificacdo de mercadorias

Nomenclatura de mercadorias, em sintese, é uma lista de produtos do merca-
do interno e/ou externo, ordenados segundo convencéo internacional, levando-
-se em consideracdo a matéria constitutiva, emprego/aplicacéo etc.

Cada produto é descrito a partir de suas caracteristicas genéricas, até os deta-
lhes mais especificos, que o individualizam. A essa descri¢do corresponde um c6-
digo numérico.

O trabalho de se enquadrar determinado bem ao respectivo cédigo numérico
denomina-se classificacdo de mercadorias.

A Nomenclatura Brasileira de Mercadorias (NBM) adota uma sistematica de
classificacdo que recebeu a denominagédo de Sistema Harmonizado de Designa-
ciio e Codificacio de Mercadorias (NBM/SH), ou, simplesmente, SISTEMA HAR-
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MONIZADO. O sistema € constantemente atualizado, ndo importando de que
ramo da atividade humana venha a surgir um novo produto a ser classificado.

A posicdo na NBM/SH posiciona a mercadoria para todos os efeitos relativos
ao comércio exterior, como, por exemplo, incidéncia de impostos, 0s incentivos
existentes, contingenciamentos, inclusio de acordos internacionais. Facilita a co-
mercializacdo, a andlise e a comparacdo das estatisticas dos diversos paises.

A NCM/SH utiliza cédigo composto de oito digitos, que assim se ordenam:

NCM/SH
Capitulo (dois primeiros algarismos)

Posicdo (quatro primeiros algarismos)

Subposicdo (52 e 62 algarismos)
Subposicio Simples — 52 digito
Subposi¢do Composta — 62 digito

Item (sétimo algarismo)
Subitem (oitavo algarismo)

Os seis primeiros algarismos, que formam o Capitulo, Posi¢do e Suposicéo,
acompanham a nomenclatura internacional (Sistema Harmonizado); o item e
subitem sdo os desmembramentos nacionais que podem ser criados e ordenados

pelo Comité Brasileiro de Nomenclatura.

A Tarifa Externa Comum (TEC) que indica o percentual da aliquota do Im-
posto de Importacéo e a Tabela de Incidéncia do Imposto sobre Produtos Indus-
trializados (TIPI) formam a NCM, a Nomenclatura Comum do Mercosul. A NCM
¢ a nova Nomenclatura Brasileira de Mercadorias.

O Capitulo, a Posicdo e a Subposi¢do acompanham a nomenclatura interna-
cional; o item e o subitem sdo os desdobramentos nacionais, que podem ser cria-
dos e alterados pelo Comité Brasileiro de Nomenclatura (CBN).

A Tarifa Aduaneira do Brasil (TAB), que indica o percentual da aliquota do

7019.12.00 |
70: vidro e suas obras

7019: fibras de vidro

7010.12: mechas, mesmo torcidas

7019.12

7019.12

00: fios |
00: fios ‘

Imposto de Importacéo (II), e a Tabela de Incidéncia do Imposto sobre Produtos

Industrializados (TIPI), usada no mercado interno, sdo adaptadas a NBM/SH,

formando um tinico manual.

5.6 FEIRAS E EXPOSICOES NO EXTERIOR

A antiga Carteira de Comércio Exterior, do Banco do Brasil S.A., produziu o |
Manual do Exportador, onde apresentava dicas e sugestoes para aqueles que pre- |

tendiam ingressar no mercado externo, que servia e ainda serve para aqueles que
j4 atuam na 4rea. Permitimo-nos pincar algumas passagens, por achd-las atualis-

simas e interessantes aos iniciantes de comércio exterior. ‘
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Assim é que as Feiras e Exposicoes sdo consideradas espaco privilegiado de
promocao e vendas, podendo otimizar a relacdo custo/beneficio se a empresa ti-
ver sua participacdo criteriosamente planejada.

Para isso é necessdrio realizar levantamento minucioso das varidveis capa-
zes de conduzir a uma decisdo adequada, o que, sem dtvida, inclui a avaliacéo,
a escolha do evento, o orcamento provavel e a ressondncia mercadoldgica, entre
outros aspectos a considerar.

A forma mais efetiva de vender ou promover um produto € o contato face
a face.

Uma boa feira combina as vantagens da venda pessoal e da publicidade, con-
centrando grande numero de compradores em um sé lugar e propiciando a opor-
tunidade para mensagem de venda de forma direta.

As feiras comerciais constituem o mais imediato feedback para o desempenho
de um produto. O exibidor pode detectar no ato se o produto é adequado ou ndo
para o mercado onde se encontra, ou ainda que mudancas devem ser introduzi-
das para torna-lo adequado.

Os homens de negdcios visitam os eventos promocionais e tendem a apresen-
tar-se imbuidos do chamado espirito de compra, mostrando-se mais receptivos
aos novos fornecedores do que em seu ambiente de trabalho.

Uma grande vantagem a considerar é a possibilidade de contato entre o exi-
bidor e uma vasta gama de pessoas e profissionais que de outro modo estariam
fora de seu alcance.

5.6.1 A decisao de participar

Frequentemente, a decisdo de participar de uma feira surge em funcéo do
convite feito pelos organizadores do evento. Em outros casos, a ideia vem de uma
pesquisa de mercado ou tem origem na sugestdo de um importador ou adido co-
mercial.

Seja qual for o motivo, a decisdo ndo pode ser tomada apressadamente. As
seguintes questdes devem ser levadas em consideracéo:

E um mercado importante ou potencialmente importante para o0s nossos pro-
dutos?

* Nao se deve gastar dinheiro em todos os mercados disponiveis. Os mais
promissores, em geral, sdo aqueles em que ha evidéncia de que as ven-
das poderao tornar-se mais efetivas com a suficiente promocao.

Nossos produtos atendem as exigéncias do mercado?

* Prejuizos, em vez de lucros, é o que resulta da exibicdo de produtos que
ndo preenchem os padroes e gostos de um mercado. Precos, qualidade,
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especificacoes, rotulagem, cor, estilo, preferéncias, tudo deve ser avalia-
do previamente.

Temos capacidade produtiva para fazer face a demanda, a base de forneci-
mento continuo?

 Caso a resposta seja negativa, ndo ha por que participar da feira. Capaci-
dade insuficiente de producdo ndo apenas limita as vendas e, portanto,
o retorno do investimento na feira, como também resulta em forneci-
mento impossivel, prejudicando a reputacdo da empresa e do pais.

Quais devem ser nossos objetivos especificos com a participagdo?

* Os objetivos tipicos sdo: realizar vendas no local, fazer novos clientes,
introduzir novos produtos, encontrar novo representante ou distribui-
dor ou sécio para joint-ventures, obter espaco para a firma ou para o
pais, verificar a reacdo do comprador ao produto.

Esta é a melhor feira para a empresa participar?

e Os nomes das feiras comerciais podem ser pouco informativos. Neste
caso, maiores informacgdes poderao ser obtidas junto aos organizadores
do evento. Na escolha da feira que mais atenda aos objetivos da empre-
sa devem ser considerados aspectos como: resultado de eventos anterio-
res, numero de expositores, visitantes previstos etc.

Qual o custo da participag¢do?

* A participacdo envolve gastos com aluguel de espaco, decoragédo e infra-
estrutura do stand, além de despesas com transporte e alojamento dos
representantes da empresa, frete e seguro das mercadorias etc.

Se participarmos, os resultados serdo compensadores?

* O mercado pode ser promissor, o produto aceitdvel e a feira muito boa.
Mesmo assim, os beneficios esperados, como vendas adicionais, por exem-
plo, podem néo compensar financeiramente os gastos com a participacao.
No entanto, a avaliacdo dos resultados da participacdo em uma feira ndo
deve levar em conta, apenas, o volume de vendas efetuadas de imediato.

5.6.2 Como escolher a feira certa

Dado essencial para a escolha é o conhecimento preciso da natureza da feira,
seu publico e exibidores. Em geral, as feiras podem ser classificadas em quatro
categorias:
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il Grandes Feiras de Interesse Geral — diversos tipos de artigos de con-
sumo e industriais sdo exibidos nessas feiras.

Elas sdo abertas ao ptiblico, e também visitadas por homens de negdcios.

2. Grandes Feiras Comerciais Especializadas - sido feiras destina-
das basicamente a visitantes profissionais, embora permitam o acesso do
ptiblico em determinados hordrios. Elas sdo especializadas em termos de

- setores industriais ou comerciais ou, as vezes, em termos de mercado (for-
necimento para hospitais ou escolas), variando o grau de especializacio.

3. Feiras Secundarias — esta categoria abrange a maioria das feiras comer-
ciais. Embora pequenas, elas podem ser importantes em seus respectivos
campos, pois incluem frequentemente mostras altamente especializadas.
Em geral, acham-se limitadas a visitantes profissionais e em muitas exibi-
¢Oes regionais estdo destinadas especificamente a varejistas.

4. Feiras de Consumo - sdo eventos destinados primordialmente ao pu-
blico em geral. Na maioria das vezes, a diversidade dos produtos exibidos
€ uma caracteristica deste tipo de feira, embora existam mostras especiali-
zadas em determinados setores industriais.

5.6.3 Planejar os gastos

: . 5.6.t
! Despesas diretas: englobam o custo do espago na feira, montagem do
| stand, servicos de infraestrutura, tais como luz, agua, telefone, fac-simile e ma- 2
nutencdo do proprio stand. i
’ . PTOP . medi
Material dg gmblgao: despesas de transportes e armazenagem dos pro- adqu
dutos a serem exibidos. cipac
Promocéo: abrange os custos com mala direta, antincios em revistas espe- )
cializadas, catélogos, relacoes publicas etc.
: Custo com pessoal: gastos referentes a passagem e estada dos represen-
tantes e a contratacao de recepcionistas, intérpretes, seguranca etc.
)
5.6.4 Checando os procedimentos
Basicamente, € a seguinte a lista de procedimentos prévios:
* preparar pesquisa de mercado; 5.6.¢
. * estabelecer plano de Marketing;
' * estabelecer orcamento preliminar; £
* reservar espaco na feira; certo
rend;

e preparar contatos com o publico-alvo;
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 conhecer o regulamento da mostra;

* obter literatura promocional e informacoes suplementares junto aos or-
ganizadores da exibicéo;

* informar-se a respeito da legislacdo e dos procedimentos alfandega-
rios;

* selecionar agente aduaneiro e de transportes para liberar o material a
ser exibido;

 preparar programa de publicidade;

 submeter o design do stand aos organizadores da feira;

« definir as pessoas que participardo do evento;

* imprimir convites, folhetos com listagem dos produtos, catdlogos etc.

* organizar reunides comerciais e contatos com a imprensa (de preferén-
cia, na véspera da feira);

e preparar instrucdes para todo o pessoal (todos devem falar a mesma
“lingua™);

* tirar fotos do stand para publicidade e registro;

 rechecar os dados anteriores.

5.6.5 Avaliando os resultados

A principal justificativa para todo projeto de avaliacdo ¢ a possibilidade de se
medir a performance em funcio das metas previamente definidas. A experiéncia
adquirida deve ser usada para aprimorar a atua¢do da empresa em futuras parti-
cipacoes em eventos dessa natureza.

Na avaliacdo de resultados, devem ser considerados os seguintes elementos:

* objetivos estabelecidos previamente;
* gastos totais com a participacéo;
» desempenho nas feiras anteriores (se for o caso);

» dados como custo de cada contato comercial realizado ou custo do es-
paco alugado e o niimero de visitantes comerciais no total de visitantes
registrados pela feira.

5.6.6 O dia seguinte...

As atividades de follow-up (manutencdo de contatos com visitantes durante
certo tempo apds a exibi¢do) constituem o meio mais eficiente para se otimizar o
rendimento comercial projetado por uma participacgao.
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5.7 TRATAMENTO FISCAL NAS EXPORTAGOES

Os exportadores tém reclamado com muita insisténcia que o Brasil “exporta”
impostos. Com razdo. Devido a cascata de impostos no circuito produtivo, mui-
tos produtos acabam agregando a seus custos o PIS/Cofins, Contribui¢do Social,
ICMS, IPMF etc.

Por ser um terreno extremamente minado, faremos a abordagem dos tribu-
tos, cuidando de citar a fonte legal & época em que produzimos esta obra.

A legislacdo basica que trata dos incentivos na drea fiscal estd consubstancia-
da, em sua maior parte, na Lei n? 8.402, de 09-01-92, que restabeleceu os incen-
tivos fiscais.

Atendendo aos anseios do setor exportador, foi emitida a Medida Provisé-
ria n® 674, de 25-10-94, desonerando os tributos indiretos sobre as exportacoes,
com o ressarcimento permitido em relagdo ao que foi pago por matérias-primas,
produtos intermedirios e embalagem adquiridos no mercado interno; a base de
calculo para a devolugéo serd a aplica¢do do percentual de 2,65% (dois inteiros e
sessenta e cinco centésimos do inteiro) sobre a relacdo entre a receita de expor-
tacdio e a receita operacional bruta do exportador. O ressarcimento, pelo crédito
fiscal, serd o total pago a titulo de contribuicdo para o PIS/Pasep e Cofins.

-
5.7.1 PIS
De acordo com o artigo 5¢ da Lei n® 7.714, de 29-12-88, “para efeito de cal- tr
culo da contribuicio para o Programa de Formacdo do Servidor Publico (Pasep), tc
e para o Programa de Integracéo Social (PIS), de que trata o Decreto-lei n® 2.445, d
de 29-6-88, o valor da receita de exportagio de produtos manufaturados nacio- p
nais poderd ser excluido da receita operacional bruta”.
pw
5.7.2 Cofins te
P
Segundo a Lei n® 8.402/92, “néo hd incidéncia da Contribuicao para o Fundo
de Investimento Social sobre as exportacdes, de que trata o artigo 12 do § 32 do
Decreto-lei n¢ 1.940, de 25-5-82". a
ic
5.7.3 Drawback
5

Permanecem os incentivos a exportacdo decorrentes dos regimes aduaneiros
especiais de que trata o artigo 78, incisos I a III, do Decreto-lei n® 37/66:

* restituicdo total ou parcial dos tributos que tenham incidido sobre a im-
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portacdo de mercadoria exportada apés o beneficiamento, ou utilizada
na fabricacdo, complementacdo ou acondicionamento de outra expor-
tada;

* suspensdo do pagamento dos tributos sobre a importa¢do de mercadoria
a ser exportada, apos o beneficiamento, ou destinada a fabricacédo, com-
plementacdo ou acondicionamento de outra a ser exportada;

* isencéo dos tributos que incidirem sobre a importacdo de mercadoria, em
quantidade e qualidade equivalente a utilizada no beneficiamento, fabri-
cac¢io, complementacdo ou acondicionamento de produto exportado.

Importante: Ato Declaratério CST 16/92 dispde: isencédo dos tributos na
importacdo de matérias-primas, produtos intermedidrios e
componentes destinados a fabricacdo, no pais, de maqui-
nas e equipamentos a serem fornecidos, no mercado inter-
no, em decorréncia de licitacdo internacional, desde que o
pagamento seja com recursos externos em financiamentos
concedidos por entidades internacionais, junto as quais o
Brasil participe (BID, Banco Mundial etc.) ou entidade go-
vernamental estrangeira.

5.7.4 Drawback interno

O Decreto n® 541/92, em seu artigo 12, dispde: os estabelecimentos indus-
triais ou equiparados poderdo dar saida com suspensido do Imposto sobre Produ-
tos Industrializados (IPI) as matérias-primas, produtos intermedidrios e materiais
de embalagem, de fabricacdo nacional, vendidos a estabelecimento industrial,
para industrializacdo de produtos destinados a exportacgao.

Para se assegurar do beneficio acima, hd necessidade de prévia aprovacao
pelo Secretédrio da Fazenda Nacional, mediante parecer fundamentado do Depar-
tamento da Receita Federal, de plano de exportacdo, elaborado pela empresa ex-
portadora que ird adquirir os insumos objeto da suspensdo do IPI.

Prazo de utilizacido:

As exportacoes dos produtos deverdo ser efetuadas no prazo maximo de um
ano, contando da aprovagdo do plano de exportacdo, prorrogavel uma vez, por
idéntico periodo (artigo 32 do Decreto n? 541/92).

5.7.5 IPI — Imposto sobre Produtos Industrializados

Além dos favores citados na modalidade Drawback, € isenta do Imposto so-
bre Produtos Industrializados a aquisicdo de produto nacional por Lojas Francas,
de que trata o artigo 15, § 32 do Decreto-lei n® 1.455, de 7-4-76, com a respectiva




R ———————

182 Comércio Exterior Brasileiro * Vazquez

manutencéo e utilizacdo do crédito do imposto relativo aos insumos empregados
em sua industrializacao.

A Lei n® 8.402/92 também trata do crédito do IPI no caso de incidéncia na
aquisicdo dos mesmos, quando a venda é efetuada por produtor/vendedor ou co-
merciante contribuinte do imposto. E vedada ao produtor/vendedor a fruicdo dos
incentivos fiscais a exportacdo, nas vendas para o exterior efetuadas por outras
empresas, decorrentes de suas aquisicoes no mercado interno, na forma prevista
no artigo 12 do Decreto-lei n® 1.894/81.

5.7.6 Imposto de Renda

a. isencao ou reducdo do Imposto de Renda na Fonte incidente sobre as
remessas ao exterior exclusivamente para pagamento de despesas com
promocdo, propaganda e pesquisa de mercados de produtos brasileiros,
inclusive aluguéis e arrendamentos de stands e locais para exposicoes e
manutencdo de escritérios comerciais e de representacdes, de armazéns,
depdsitos ou entrepostos;

b. isencdo do Imposto de Renda incidente sobre as remessas ao exterior de
juros devidos por financiamentos a exportacao.

5.7.7 Imposto sobre Operacoes de Crédito, Cambio e Seguro

a. isencao do IOF incidente sobre operacoes de financiamentos realizadas
mediante emissdo de conhecimento de depdsito e warrant representativos
de mercadorias depositadas para exportagdo em entrepostos aduaneiros;

b. isencdo do imposto nas operagdes de financiamentos realizadas por meio
de cédula e nota de crédito a exportacdo, de que trata o artigo 22, da Lei
n? 6.313/75;

c. isencdo do imposto incidente sobre operagdes de cAmbio realizadas para o
pagamento de bens importados, de que trata o artigo 6° do Decreto-lei n®
2.434/88 (bens importados ao amparo de Guias de Importacdo emitidas
a partir de 1-7-88).

5.7.8 Imposto sobre Circulacdo de Mercadorias e Servicos

Trata-se de imposto de competéncia dos Estados da Federacédo e do Distrito
Federal. Incide sobre operacoes de circulacdo de mercadorias e prestacdo de ser-
vicos de transporte interestadual e intermunicipal e de comunicacéo, ainda que
as operacoes e as prestacoes se iniciem no exterior.

Néo incidéncia sobre as operagdes que destinem ao exterior produtos indus-
trializados, excluidos os semielaborados (para os semielaborados, que gozam de
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reducio do imposto, convém verificar as normas especificas sobre a incidéncia ou
nio do ICMS no produto de interesse do vendedor/exportador).

Poderd ocorrer a manutencao do crédito sobre o produto, quando exportado
por terceiros, bem como a mercadoria utilizada como matéria-prima ou material
secunddrio na fabricacdo ou embalagem, quando pelo fabricante.

5.8 ESTRATEGIA EXPORTADORA

Entendemos que a empresa deve voltar-se para o mercado exterior em busca
de oportunidades negociais, diversificando sua clientela, aumentando com isso
seus lucros, em beneficio préprio e da prépria sociedade, gerando novos empre-
gos, recolhendo mais impostos.

Agilizacdo nas decisoes, rapidez nas respostas, eficiéncia produtiva sao fato-
res de sucesso no comércio exterior, pois hoje vencem os mais ageis e eficientes.

A coordenacdo de suas diretrizes, centradas nos objetivos maiores da empre-
sa, deve unir sob o mesmo interesse as dreas de compra, venda, producdo, mar-
keting, contabilidade, financas etc., no sentido de juntos vencerem os desafios
que o mercado externo apresenta. A coordenacdo tem papel fundamental na con-
secucio das metas estabelecidas, todas agoes, frutos do Planejamento Estratégico
Empresarial.

Afinal, o que é Planejamento Estratégico? Para que serve? E dificil sua im-
plantacao?

Ora, precisamos conhecer-nos, para sabermos quais sao nossos pontos for-
tes e fracos, conhecer o ambiente de nossa organizacdo, para entdo estabelecer
os propositos de direcdo que nossa empresa devera perseguir para aproveitar as
oportunidades que o mercado oferece, desviando e evitando as ameagas.

Sabendo onde estamos, vislumbramos aonde queremos chegar.

Protecdo e oportunidade negocial se consegue buscando informacoes. Preci-
sas! Seguras! Tempestivas!

Os bancos sdo excelentes arquivos de informacdes comerciais, assim como
as Camaras de Comércio, Consultorias de Comércio Exterior etc. Através de seus
correspondentes no exterior, buscam informacées que podem definir a op¢cdo mais
correta para o empreendimento em que se estd iniciando ou ja esteja engajado.

E essa protecdo também pode ser alcancada escolhendo-se a melhor maneira
de negociar com o exterior: remessa dos documentos em cobranca bancdria ou
através de Carta de Crédito Documentdrio? Pagamento antecipado?

Enfim, uma andlise criteriosa deve orientar a tomada de decisdo na definicdo
do negdcio proposto.
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Melhoria de qualidade ndo é exigéncia do mercado doméstico. E exigéncia
mundial. Mais e mais se estd exigindo melhoria no aumento da qualidade, produ-
tividade e menores custos. Afinal, na unido dessas trés propostas (produtividade
+ qualidade + menores custos) estd o segredo do sucesso.

Na drea de comércio exterior, cada vez mais disputada, treinamento é condi-
cao fundamental. O conhecimento de uma ou mais lingua estrangeira (inglés e
espanhol, por exemplo) fara a diferenca entre a empresa profissional e a amado-
ra, entre o sucesso e o insucesso, entre a eficiéncia e a inoperancia.

Voltamos a frisar que tudo o que foi alinhado deveré ser calcado num plano es-
tratégico que englobe as varias secbes ou departamentos da empresa: compra, ven-
da, producdo, marketing, financas etc., num trabalho participativo, com o engaja-
mento das pessoas envolvidas na conquista e manutencao do “nicho” externo.

O processo de internacionalizacdo € lento e exige dos dirigentes das empre-
sas muita persisténcia e um bom planejamento estratégico e tatico, para que a
operacionalizacdo alcance o éxito almejado (planejado).

A empresa, ao entrar para o mercado internacional, deve ter plena conscién-
cia de que tal postura representa a abertura de nova frente de negécios e néo so-
mente uma fase momentanea para solucao de dificuldades do mercado interno.
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