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APRESENTACAO

Esta obra é fruto de experiéncias vividas desde 1990 no ambito do
comércio internacional e foi elaborada visando compartilha-las com
estudantes e profissionais da area em questdo, lancando especial
atencdo sobre a importancia da gestdo de agbes criticas para a
conquista de resultados na atividade abordada.

A linguagem utilizada é pratica e direta, uma vez que foi escrita
visando servir de guia de referéncias para o publico alvo.

Diferente da maioria dos livros sobre a atividade, esta obra ndo trata
de temas triviais do comércio exterior como documentacgao,
despacho aduaneiro e fechamento de cambio (ainda que tais
atividades sejam superficialmente mencionadas), mas sim, de
ferramentas de estratégia e gestdo de uma série de atividades
criticas em prol da conquista de um Unico objetivo maior para o
comércio internacional, conforme proposto na obra.

A maior parte deste livro foi escrito “no campo” durante as inUmeras
missdes comerciais das quais participei, ao mesmo tempo em que
considera uma vasta bibliografia que inclui obras internacionais
colhidas e consultadas tanto no Brasil como no exterior. O conteldo
final foi formatado conforme seria (e serd) apresentado em sala de
aula, resultando em uma cole¢do de orientagGes praticas valiosas
para os interessados no tema ao mesmo tempo em que apresenta
um 6timo estilo didatico.

Ressalte-se que este trabalho foi originado da necessidade que o
profissional do comércio internacional encontra em sua luta diaria
pelo sucesso de suas atividades, e foi assim que cheguei a forma ora
apresentada.




Manual de Gestdo do Comércio Internacional

O livro é dividido em trés mdodulos: Fundamentos, Estratégia e Ac¢oes,
0os quais apresentam uma clara evolu¢do quanto ao conteudo e
aplicacdo das informacgdes prestadas assegurando sua conexdo e
conseqliente assimila¢do por parte do leitor.

Em suma, é uma obra imprescindivel tanto para a mochila do aluno
como para a pasta do executivo dedicados ao estudo e
operacionalizacdo do comércio internacional.

O Autor

Sobre o autor:

Mauricio Manfré atua no comércio internacional desde 1990. E
especialista em gestdo de negdcios internacionais; Professor
universitario de gestdo e direito comercial internacional; Advogado
pos-graduado em administracdo de negécios pelo Mackenzie/SP;
Gestor de promog¢do comercial internacional da Agéncia Brasileira
de Promogao de Exportacoes e Investimentos — Apex-Brasil.
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Prefacio

Desde 2003 o Brasil experimenta um inédito periodo de
prosperidade, com recupera¢do de suas contas externas, geracdo de
reservas internacionais superiores a USS 200 bilhdes, aumento de
renda e emprego e conducdo de uma politica econémica focada na
responsabilidade fiscal e na sustentabilidade do crescimento. A
obtencdo do grau de investimento por duas das maiores agéncias de
avaliacdo de risco (Standard&Poors e FitchRating) no primeiro
semestre de 2008 garantiu ao pais a credibilidade necessaria para
tornar-se referéncia obrigatdria na carteira de grandes investidores
internacionais. Ndo por acaso, o Brasil é hoje considerado um dos
paises melhor preparados para enfrentar as turbuléncias decorrentes
dos descompassos financeiros globais.

Mais do que produtor e exportador de commodities, o Brasil tem
uma ampla e diversificada base industrial, abrangendo desde bens de
capital até bens de consumo dos mais especializados. Com a
crescente liberalizagdo do comércio exterior e uma politica
direcionada a promocgdo das exportacbes, o pais tornou-se ndo
apenas mais um podlo de grande atratividade para o investimento
externo, mas também um grande exportador de capital por meio da
internacionaliza¢do de suas empresas.

Estudos da Conferéncia das Nacdes Unidas para o Comércio e o
Desenvolvimento destacaram que, em 2006, o Brasil passou a ser o
segundo maior investidor externo entre as nagdes em
desenvolvimento.

A globalizacdo da economia, especialmente nestas duas ultimas
décadas, possibilitou que um nimero maior de empresas reunisse
condi¢des para expandir suas atividades, vencendo os desafios do
exigente mercado internacional. Este mesmo contexto gerou uma
nova realidade competitiva. Para além da superacdo de barreiras
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tarifarias e nao-tarifarias as exportagdes, a internacionalizagdo tem
um imprescindivel componente mercadoldgico. Isso significa a
criacdo de Assessoria Especial da Presidéncia frentes de producdo e
servicos no exterior, a instituicdo de canais de distribuicio e de
divulgacdo de marcas. Sao estes fatores que efetivamente ajudardo a
fortalecer as empresas e a agregar valor as exportacdes brasileiras.

A obra de Mauricio Manfré, alinhada aos desafios apresentados por
uma ordem econdmica mundial em constante aperfeicoamento, traz,
além dos fundamentais ensinamentos sobre ferramentas de
estratégia e gestdo do comércio internacional, uma analise
diferenciada das ac¢les e processos envolvidos na geracdo de
negocios em nivel global.

O autor, ao adotar um tom diddtico-pragmatico, torna seu manual
um indiscutivel aliado para os profissionais da area, sejam eles
académicos, empresarios ou demais agentes econémicos engajados
na expansao e fortalecimento do comércio exterior brasileiro.

Alessandro Teixeira

Presidente da Agéncia Brasileira de Promocdo de
Exportagdes e Investimentos (Apex-Brasil) e
Presidente da Associagdo Mundial das Agéncias de
Promocgao de Investimentos (WAIPA)
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1. Introdugao

O comércio internacional, tal qual o conhecemos, surgiu na época
histérica denominada mercantilismo, quando as na¢des dominantes
da época iniciaram suas expedi¢des rumo as indias na busca de
produtos raros e de alto valor (especiarias, tecidos, pedras e metais

preciosos, etc.).

O objetivo de entdo era aplicar todo o conhecimento e ferramentas
disponiveis visando transpor milhares de quilémetros por terra ou
mar na busca dos melhores produtos, adquiri-los por quantias
infimas e revende-los no mercado europeu por precos exorbitantes,
garantindo assim uma alta lucratividade e a riqueza dos

empreendedores da época.

O conceito basico era identificar e fornecer produtos escassos e
desejados pelo mercado, buscando-os onde fossem abundantes e
pouco cobicados. Nascia entdo o motor que poria em movimento
uma reacdo em cadeia que se transformaria no comércio

internacional que conhecemos hoje.

A histdria contemplaria ainda inUmeros momentos marcantes que
contribuiriam para a formagdo do comércio internacional, dentre eles

o monopodlio comercial ao qual se sujeitavam as coldnias

10
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pertencentes aos descobridores europeus, a revolucdo industrial, a
primeira guerra mundial e o conseqliente “protecionismo” que entdo
surgia visando proteger as recém instaladas fabricas que nutriam as
economias dos paises no novo mundo os quais haviam recentemente
proclamado suas respectivas independéncias até ao fim da segunda
guerra mundial, que diante da destruicdo e conseqliente necessidade
de reconstrucdo da Europa compeliu as nagdes a um esforco mundial
conjunto que resultaria, em 1948, no primeiro tratado internacional
multilateral com fins de promover a integracdao comercial mundial, o
qual foi denominado GATT - General Agreement on Trade and Tariff
(Acordo Geral de Tarifas e Comércio Internacional) que culminaria na
elaboracdo de uma estrutura de cédigos de mais de 40 mil produtos
de forma a harmonizar a identificacdo de mercadorias, controlando
assim os exageros cometidos em prol do “protecionismo” dos paises
em favor de suas industrias, acelerando assim o processo de
integragdo mundial hd muito iniciado, atualmente denominado

GLOBALIZACAO.

Dentro desse processo de intensificacdo do comércio internacional,
varias organizagdes internacionais surgiram visando prover meios e
ferramentas que facilitassem tal integracdo. Dentre elas damos

énfase a algumas, em face de sua notavel contribuicdo:

11
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GATT / WTO (Organizacdo Mundial do Comércio); ICC (Camara de
Comércio Internacional); UNCTAD — (Conferéncia das Nag¢des Unidas
sobre Comércio e Desenvolvimento); UNCITRAL (Conferéncia das
Nacbes Unidas sobre Direito Comercial Internacional); WCO
(Organizacdo Mundial de Aduanas); IMO (Organizacdo Maritima
Internacional); IATA (Associacdo Internacional de Transporte Aéreo);

entre outras.

Acompanhando tal progresso histérico e as atividades e objetivos das
Organizagdes Internacionais acima, apds muitos anos trabalhando no
desenvolvimento de negdcios internacionais pudemos construir a
visdo de que a eficacia das operagGes comerciais internacionais
(especificamente as exportacdes) apenas pode ser atingida com a

gestdo sinérgica das seguintes acbes:

* ESTRATEGIA, INTELIGENCIA COMERCIAL E MARKETING.
* RELACOES COMERCIAIS

* CONTRATOS INTERNACIONAIS E RESPECTIVAS NORMAS
* OPERAGOES FINANCEIRAS

* OPERAGOES LOGISTICAS

* PROCEDIMENTOS ADUANEIROS

* CONTRATAGCAO DE SERVICOS ESSENCIAIS

* PROCEDIMENTOS ADMINISTRATIVOS

12
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A gestdo eficaz (que busca resultados) apenas é alcangada quando os
oito elementos acima sdo sinérgicos, ou seja, estejam alinhados

qguanto a um objetivo Unico:

Gerar negdcios internacionais, garantindo o cumprimento dos
termos e condigGes pactuados, promovendo sua manutengao e

progresso continuo.

Nesta obra, abordaremos os fundamentos da gestao eficaz do

comércio internacional.

13
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2. Fundamentos para a Gestao Eficaz do Comércio Internacional

Quando falamos em gestdo, gerenciamento, administracdo ou
qualquer outro substantivo utilizado com o fim de denominar a
atividade que visa ordenar e conduzir determinada seqliéncia de
acles, necessariamente se conclui que tais agles seqlienciais

almejam um determinado fim especifico.

Contudo, ndo raramente vemos gestores e gerentes afogados em
procedimentos, controles, fichas, “check lists”, “follow-ups”, sistemas
computadorizados, treinamentos de administracdo do tempo, e

varias outras atividades criadas para assegurar ... o0 qué, mesmo??

Perdemo-nos em meio a processos criados e idolatrados como sendo

os grandes garantidores da conquista de nossos objetivos.

Essa é a grande questdo, pois perdemos o foco sobre o fim especifico
que da origem as nossas atividades, pois somos absorvidos
completamente pelos processos propostos para assegurar suas

conquistas.

E esse “fim especifico” que faz toda a diferenca entre os conceitos de

eficiéncia e eficacia.

A eficiéncia tem como fim especifico o processo.

14
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A eficacia tem como fim especifico o objetivo a ser atingido; a meta;

o alvo; a conquista.

Dessa forma, quando falamos em gestdao, devemos buscar sempre a
eficacia, ainda que tenhamos de sacrificar a eficiéncia do processo.
(ao lerem esse conceito, pessoas dedicadas a eficiéncia discordardo

veementemente!).

Porém, quando formos chamados para reunirmo-nos com a diretoria,
conselhos de acionistas, ou qualquer outro grupo que tenha confiado
a nods a “gestdo” certamente ndo perguntardo sobre o processo, mas

sim, pelos RESULTADOS.

Diante desse fato, e lancando nosso foco sobre a gestdo do comércio
internacional, propomos aqui uma férmula (ndo um processo) que

busca sua eficacia, ou seja, resultados.

Assim, a proposta desta obra é promover a gestdo sinérgica de uma
série de atividades criticas que influenciam diretamente a conquista
dos resultados esperados. Nossa visdo une o conceito de “eficacia”
com o conceito de “sinergia” (literalmente: concentrar a energia

proveniente de varias fontes para um foco Unico).

Apresentamos abaixo as ag¢des acima mencionadas, com seus

objetivos imediatos:

15
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ESTRATEGIA, INTELIGENCIA COMERCIAL E MARKETING
0 Elaboracdo de planos de acdao voltados para o
aumento de vendas
RELAGOES COMERCIAIS
0 Conquista e manutencao de clientes
CONTRATOS INTERNACIONAIS E RESPECTIVAS NORMAS
0 Garantir a seguranca dos negdcios realizados
OPERACOES FINANCEIRAS
0 Neutralizagao de riscos financeiros decorrentes dos
negocios
OPERAGOES LOGISTICAS
0 Movimentacdo de mercadorias pela melhor relacao
custo x beneficio
PROCEDIMENTOS ADUANEIROS
0 Evitar entraves na aduana de origem ou destino
CONTRATACAO DE SERVICOS ESSENCIAIS
0 Utilizar conhecimentos e habilidades alheios em
processos especificos
PROCEDIMENTOS ADMINISTRATIVOS
0 Tragar planos operacionais que concretizem os

negocios fechados

16
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Note que cada atividade descrita acima conta com um objetivo

imediato distinto.

Ao considerarmos a aplicagdo da “sinergia” as mesmas, criamos a
figura do OBIJETIVO MEDIATO (aquele que da origem a sua
existéncia), ou seja, apesar de cada atividade contar com um objetivo
imediato préprio, todas as atividades tém UM UNICO OBIJETIVO
MEDIATO que |Ihes deu causa.

No caso em tela, nosso objetivo é assegurar que nossa gestdo sobre
as acOes de comércio internacional sejam eficazes, o que significa
que o objetivo mediato de todas as ag¢bes envolvidas no processo

sera:

Gerar negdcios internacionais, garantindo o cumprimento dos
termos e condigGes pactuados, promovendo sua manutengao e

progresso continuo.

Assim, apesar de cada uma das atividades criticas acima contarem
com um objetivo imediato distinto, todos devem estar orientados por
um objetivo mediato maior e Unico, conforme destacado acima. Esse
deve ser o nosso FOCO. Prazos, precos, qualidade e servigos pds-

venda sdo itens que compdem o processo envolvido na conquista

17
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desse objetivo maior e assim ele deve guiar todas as atividades

especificas de cada atividade critica.

Se assim ndo agirmos, teremos oito atividades autbnomas dentro da
empresa, com oito equipes trabalhando visando exclusivamente seus
proprios objetivos imediatos. A isso chamamos “eficiéncia”, ou seja, o

foco das agbes é o processo e ndo a geragao de negdcios.

Nos préximos capitulos, apresentaremos propostas claras de gestdo
de cada atividade critica, utilizando-as sinergicamente em prol da

conquista do verdadeiro objetivo do comércio internacional.

18
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MODULO I

ESTRATEGIA APLICADA

AO COMERCIO INTERNACIONAL

19
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3. Estratégia, Inteligéncia Comercial e Marketing.

Como vimos no Capitulo 2, o objetivo imediato das agdes de
Estratégia é a elaboracdo de planos de acdo voltados para o aumento
de vendas. Veremos neste capitulo os elementos necessarios para

sua gestao eficaz.

Por estratégia, entendemos o processo de elaborag¢do de planos de
acdo aplicados a conquista de objetivos, fundamentados em dados e

conclusdes oriundos da construcdo de nossa inteligéncia comercial.

A construcdo da inteligéncia comercial por sua vez, refere-se ao
processo de determinacdo, coleta e analise de dados especificos que
permitam a elaboracdo de planos de ag¢do que aproveitem as
oportunidades do mercado-alvo e neutralizem os obstaculos nele

existentes.

Por fim, a atividade de marketing tem por objetivo a promocao do
aumento de negdcios relativos a determinado produto, o que é
realizado por meio de ag¢Bes previamente tracadas de acordo com
nossa estratégia, a qual foi elaborada considerando as conclusdes de

nossa inteligéncia comercial.

Como vemos nos trés paragrafos anteriores, a inteligéncia comercial

possibilita a elabora¢do de um plano estratégico que por sua vez sera

20
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implementado por meio das a¢Bes de marketing, ou seja, os trés
elementos compdem uma Unica a¢do continua responsavel por

nossas realizagdes em prol da conquista de nossos objetivos.

A seguir, apresentaremos nosso processo de construgdo da
inteligéncia comercial, seguida da respectiva elaboracdo de

estratégia e agcdes de marketing.

21
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3.1. Inteligéncia Comercial

O trabalho de construcdo de inteligéncia comercial é realizado por
meio do levantamento de dados mercadolédgicos, aduaneiros,
econdmicos, politicos e sociais relativos aos paises alvos de nossas
acOes. Tais dados sdo obtidos segundo a segmentacdo dos produtos

que pretendemos comercializar.

As informagOes sdo analisadas e utilizadas para a elaboragdo de
planos de acdo que aproveitem as vantagens disponiveis e
neutralizem as barreiras existentes, tornando-os eficazes para a

conquista de nossos alvos.

O processo de formacdo de nossa inteligéncia comercial tem inicio
com a escolha do pais a ser trabalhado. Uma vez definido o pais,
iniciamos o levantamento de informagdes que serdo posteriormente

analisadas.

De forma a tornar o trabalho eficaz, criamos a seguinte estrutura:

a. Segmentag¢ao de Mercado

Definir os produtos sobre os quais se pesquisara é fundamental para
que o trabalho de inteligéncia seja eficaz. A empresa devera

concentrar esforcos de forma a identificar seus produtos mais

22
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representativos classificando-os em unidade de negécio e NCM

correspondente.

b. Conhecimento do Mercado

De posse das informacdes acima, procedemos para a criacao de outra
estrutura, dessa vez voltada para o escopo de informacgdes relevantes

para Nn0ssos intentos.

O resultado desse trabalho se vé abaixo:

¢ Conhecimento do Mercado (por segmento)
0 Volume de ImportagGes
0 Participagdo brasileira

0 Principais concorrentes externos

Uma vez que haviamos definido a segmentacdo de produtos (e
conseqientemente, de mercado) elaboramos o escopo acima de
forma a obter informag¢Ges concretas sobre o tamanho do mercado
em questdo, a participacdo brasileira e os principais concorrentes
externos. Tais informagGes nos possibilitam uma visdo geral quanto

ao potencial do mercado.

23
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c. Dados Macro-Econdémicos

Depois de verificadas as primeiras informag¢bes por segmento de
mercado, nossa atengdo se volta para informagSes macro-

econdmicas a respeito do mercado, conforme estrutura abaixo:

* Caracteristicas econdmicas e culturais
0 Populacao
0 Faixa Etaria
0 Mortalidade
o PIB
0 Composicdo do PIB
0 Populagcdao economicamente ativa
0 Renda per capita
0 Desemprego
0 Crescimento econémico
0 Inflagdo
0 Exportagdes
=  Produtos
=  Parceiros
0 Importagoes
=  Produtos
=  Parceiros

0 Moeda e cadmbio

24
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0 Principais cidades

0 Caracteristicas culturais
0 Idioma

0 Grupos étnicos

0 Religido

0 Alfabetizacao

0 Forma de Governo

0 Panorama econ6mico

d. Economia Setorial

O conjunto de informagdes acima sera utilizado para orienta¢do da
estratégia a ser adotada para a aproximagdao com o mercado em
questdo. Porém, em virtude da especificidade do produto ao qual a
empresa se dedique, hd outro grupo de informagGes de alta

importancia a ser considerada:

¢ Economia setorial
0 Estrutura do setor
0 Investimentos no setor
0 Demais informacgdes especificas do setor
0 Principais Grupos

0 Indicadores do setor

25
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Com os dados relativos a economia setorial, podemos verificar dados
especificos quanto a evolugdo daquele mercado, a demanda

potencial e a expectativa de investimentos.

Uma vez que temos conhecimento sobre as informacdes dos itens 1,
2 e 3, teremos uma visdo geral apropriada sobre o mercado com o
qual estamos trabalhando, sendo que a esta altura ja podemos

considerar a importancia do mercado.

e. Ameacas e Oportunidades

Diante de tal constatacao, seguimos o levantamento de informacdes,
agora com o intuito de identificar barreiras e oportunidades. Para

tanto, utilizamos o seguinte escopo:

¢ Barreiras Tarifarias e Nao Tarifarias (Certificagdes, Quotas, etc.)
¢ Acesso ao mercado
0 Beneficios
0 Acordos internacionais com o Brasil ou MERCOSUL
0 Canais de distribuicdo
0 Feiras e eventos

0 Orgios de apoio

As informagdes acima sdo criticas para a eficicia de nossa estratégia

e conseqliente plano de a¢do, pois por meio delas poderemos tragar

26
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acGes que efetivamente aproveitem as oportunidades oferecidas
pelo mercado ao mesmo tempo em que identificamos as barreiras

que deverdo ser neutralizadas.

f. Parceiros Comerciais

Obviamente, o trabalho jamais estaria completo se ndao trouxesse o

elemento principal de todo e qualquer mercado:

¢ Distribuidores

Esse item de nosso trabalho de construcdo de inteligéncia comercial
coroa nossos esfor¢cos com aquilo que o empresario mais preza:

RESULTADOS.

Uma vez que levantadas todas as informacdes detalhadas acima,
teremos em mdos um informativo mercadolédgico que nos permitira
uma analise especifica, declarando claramente as oportunidades de

negadcios ali existentes.

27
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3.2. Estratégia

De posse do resultado de nossa construcdo de inteligéncia comercial,
poderemos elaborar nosso plano de ag¢do para a aproximagdo e
conquista do mercado-alvo. Temos em maos informagdes claras
sobre as forcas econbmicas que regem o mercado em questdo;
detalhes setoriais quanto ao nosso produto; volume e importancia do

mercado; barreiras e beneficios para o acesso.

Diante de tais informacgdes, resta-nos interpretar os dados colhidos
de forma a identificar as ameacas e oportunidades nele existentes.
Dessa forma, nosso plano de agdo devera aproveitar ao maximo as
oportunidades oferecidas pelo mercado, ao mesmo tempo em que

busca alternativas que neutralizem as barreiras existentes.

A conclusdo desse trabalho sera nosso plano de agdo estratégico que

orientard nossas a¢oes de marketing.

28
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3.3. Marketing

Com o plano de agdo em mados, passamos a criacdo de acdes de
marketing eficazes, e para tanto, devemos considerar que o
marketing é composto por quatro (4) elementos fundamentais,

também chamados de “quatro P’s”:

Produto, Preco, Praga, Propaganda

Tragcamos, a seguir, sugestdes objetivas sobre como agir em cada um
dos itens de forma a construir um método eficaz de aplicacdo desta

ferramenta:

a. Produto

E o produto ou servico a ser oferecido. Antes de tracar qualquer
estratégia de promocdo, devemos conhecé-lo a fundo e entdo criar
uma apresentac¢do do produto que serd utilizada em catalogos fisicos
e eletrénicos, apresentacGes institucionais, propagandas, materiais

de divulgacao, banners, cartazes, etc.

A apresentacdo devera conter elementos que permitam:

¢ Sua imediata identificacdo por parte de seus consumidores;

¢ Sua fungdo ou aplicagdo de forma objetiva;
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e A exaltacdo de seus diferenciais e vantagens sobre seus
concorrentes;

¢ As demais caracteristicas inerentes ao produto, ainda que dbvias.

b. Preco

E o valor econdmico atribuido ao seu produto. Esse item deve ser

composto tomando-se por base seu prego de mercado.

Quando falamos de precos de exportacao, ndo basta utilizar a lista de
precos do mercado nacional, retirar os impostos, somar despesas de

despacho aduaneiro, fretes e comissdes de agente.

Ha que se verificar o precgo de seu produto no mercado-alvo. Uma vez
conhecido tal valor, deve-se aplicar a operacdo de “calculo inverso”,
ou seja, o valor de mercado MENOS o transporte interno desde o
porto de destino até o armazém de seu cliente MENOS as despesas
de desembaraco de importacdo no destino MENOS as despesas de
transporte internacional MENOS as despesas de desembarago de
exportacdo no Brasil MENOS as despesas de transporte interno entre
sua fabrica e o porto de embarque MENOS embalagens especiais
para exportacdo MENOS custo varidvel e fixo de fabricaggo MENOS

sua expectativa de lucros.
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Neste ponto ja podemos estabelecer se seu prego é competitivo ou
ndo. E entdo decidir por torna-lo competitivo ou simplesmente

abandonar o mercado-alvo escolhido e partir para novos planos.

c. Praca

E o conhecimento do mercado-alvo e a definicio dos meios de

distribuicdo a serem utilizados.

O exportador devera antes de qualquer outra iniciativa levantar os
detalhes relativos ao mercado. Numeros, barreiras, oportunidades,
concorrentes, etc. De posse de tais informacdes, realiza-se uma
anadlise sobre a viabilidade do mercado e traca-se o plano de acgdo
que aproveitara suas vantagens e neutralizara suas barreiras. Isso se

chama “Inteligéncia de Mercado” ou ainda “Inteligéncia Comercial”.

Depois da atividade acima, dependendo do produto, sua
comercializagdo no mercado-alvo devera ser efetivada diretamente
ao comprador final OU por intermédio de agentes/representantes de
venda que receberdo comissao OU AINDA por intermédio de
distribuidores que garantirdo um maior volume de negdcios e menor
custo de administragdo, porém, demandardo um contrato claro de
estabelecimento de responsabilidades e uma menor margem de

lucros para sua empresa.
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Diante da definicdo do meio de distribuicdo, uma base de dados
sobre seus potenciais clientes deverd ser elaborada. Os mesmos

deverao ser visitados e o negdcio serd estabelecido.

As feiras internacionais e as missdes comerciais sdo oportunidades

perfeitas para esse fim.

d. Propaganda

E a campanha publicitaria preparada de forma consolidar a imagem

de sua empresa e produto no mercado-alvo.

A campanha devera ser criada de forma a exaltar a qualidade, as

vantagens e a competitividade de seu produto.

Elabore uma campanha simples, que mantenha o foco em seu
objetivo principal (produto, qualidade, vantagens, competitividade).
Evite “pirotecnias” que acabardo por desviar a atencdo do verdadeiro
objetivo de sua campanha. E lembre-se: ao cria-la, respeite os

costumes e as tradi¢Ges do pais onde a mesma sera veiculada.

Os veiculos mais apropriados sdo aqueles que seu cliente direto
consulta periodicamente. E isso dependerd de sua estratégia de

distribuicdo.
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Pegue seu catdlogo de produtos. Ele cumpre com os requisitos
acima? Se sua resposta for afirmativa, parabéns!! Sua empresa tem
utilizado métodos e agGes eficazes de marketing. Caso sua resposta
seja negativa, ndo perca tempo!! Utilize as diretrizes acima e maos a

obral!!

A eficacia de nossas acGes de comércio internacional apenas sera
alcancada se o objetivo imediato da atividade abordada neste
capitulo estiver alinhado ao objetivo maior da gestdo, qual seja, a
geracdo de negdcios internacionais, garantindo o cumprimento dos
termos e condigbes pactuados, promovendo sua manutengdo e

progresso continuo.
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MODULO Il

ACOES CRITICAS PARA A EFICACIA

DO COMERCIO INTERNACIONAL
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4. Relagdes Comerciais

Como vimos no Capitulo 2, o objetivo imediato das a¢des voltadas
para relagGes comerciais € a conquista e manutengdo de clientes.
Veremos neste capitulo os elementos necessarios para sua gestdo
eficaz, por ser ele uma das atividades mais criticas a eficacia do

comércio internacional.

Nosso enfoque, dentro desta atividade, repousa especificamente no
relacionamento com clientes internacionais e dessa forma, dividimos

nossa atengao sobre cinco aspectos fundamentais:

Habilidades pessoais para o relacionamento comercial
internacional

* Relacionamento com clientes

¢ Conducao de negociag¢des

¢ Eventos internacionais

¢ Centros regionais de negdcios

* Viagens de negdcios

A seguir, nossas sugestdes sobre os procedimentos a serem aplicados

em cada caso:
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4.1. Habilidades demandadas pelo comércio internacional

O comércio internacional é uma das atividades mais dinamicas do
mundo dos negdcios. Ele esta sujeito a influéncias de 5 continentes
(mais de 200 paises; mais de 6 bilhdes de pessoas) e ainda assim
mantém sua harmonia, compensando as diversas for¢as emanadas

por interesses convergentes e divergentes.

A atividade implica em conhecimentos basicos sobre os fundamentos
do direito, economia, geografia, histdria, politica, antropologia e até

mesmo filosofia.

Além dos conhecimentos acima, tal atividade requer do profissional
dedicado ao comércio internacional um conjunto de habilidades
pessoais fundamentais ao seu bom desempenho e conseqiente

sucesso. Sdo elas:

Visdo Global
 Tolerancia cultural
¢ Dedicacao

e Persisténcia

¢ |diomas
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Essas cinco habilidades ndo devem ser confundidas com as praticas

fundamentais que trataremos mais adiante em nosso estudo.

Essas cinco habilidades sdo condi¢cdes “sine qua non” (literalmente
“sem o qual ndo pode existir”) para o empreendimento no cenario
global. Sdo condi¢Ges basicas para que o profissional atue com
eficacia nesse ambiente tdo complexo, tendo a capacidade de

transitar pelo mesmo evitando e transpondo os principais obstdculos.

Vejamos, de forma genérica, cada uma das habilidades mencionadas:

a. Visao Global

E a capacidade de livrar-nos dos nossos paradigmas comerciais. E
manter-nos abertos para novas maneiras de realizar a¢des do
cotidiano. E ndo rejeitar um pensamento diferente do nosso sem
antes compreender seus argumentos, e sermos receptivos para
aquilo que aparentemente ndao faca sentido em um primeiro

momento.

Quando passamos a exercitar as acbes descritas no paragrafo

anterior, capacitamo-nos para adquirir a visao global.

E exatamente nesse momento que atingimos a capacidade de ver os

padrées estruturais Unicos e simples dos relacionamentos e
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atividades humanas através da complexidade dos padrdes especiais
de cada povo e nag¢do. Em esséncia, todos os povos seguem padrdes
Unicos de conduta para os negdcios apesar de, a primeira vista,

sermos diferentes.

A visdo global permite-nos avangar, pois ndo mais vemos as
diferengas e distancias globais como barreiras, mas sim como

oportunidades.

b. Tolerancia cultural

Tolerancia ndo significa concordancia e aprovagdo. Significa

simplesmente respeito.

Cultura é a expressio de um povo quanto as suas tradigoes,

costumes, crencas e praticas cotidianas.

Quando nos dedicamos ao comércio internacional, nos expomos
imediatamente a novas culturas, as quais normalmente diferem da
nossa prépria. Por vezes as diferengas sdo pequenas e ndo chegam a
causar-nos desconforto. Porém, existirdo oportunidades nas quais as
diferengas serdo extremas, e é nesses momentos que devemos
exercitar a tolerancia, sabendo que ndo se trata de concordancia ou
aprovagdo, mas simplesmente respeito pelas tradigdes, costumes,

crengas e praticas cotidianas na nagao que nos recebe.
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c. Dedicacao

Essa é uma habilidade essencial para qualquer profissional em

qualquer area de atuacgao.

Se ndo realizarmos nossas tarefas com dedicacdo, dificilmente
seremos bem sucedidos, n3ao importa o quanto sejamos
conhecedores do assunto envolvido. A dedicagao (e por que nao
dizer paixdo) é o motor que nos move a realizar, fazendo com que
nao nos importemos com os obstaculos e barreiras pelo caminho. A
dedicacdao faz com que mantenhamos nosso foco no objetivo

proposto.
d. Persisténcia

A persisténcia caminha ao lado da dedicacdo. E ela quem nos faz
repetir a acdo apds uma falha. Faz com que ndo nos demos por

vencidos apds ouvirmos respostas negativas.

E ela que nos faz retornar a prancheta de desenho quando nossos

projetos ndo atingem os objetivos esperados.

A persisténcia difere da teimosia, pois faz-nos repensar nossas acées
antes de uma nova tentativa, e ndao simplesmente insistir em

propostas rejeitadas.
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e. Dominio de idiomas

Apesar de ébvio, ressaltamos a obrigatoriedade desta habilidade. O
profissional que busca dedicar-se ao comércio internacional tem no
dominio de idiomas a principal ferramenta que o levard a conquista

de seus objetivos.

A capacidade de comunicac¢do é a esséncia do comércio. Sem ela ndo
podemos expressar nossos objetivos, nossas propostas, Nnosso
interesse. Ndo conseguimos negociar os termos de nossos contratos

e conseqi]entemente, nado seremos eficazes em nossos intentos.

Podemos contar com visdo global, tolerdncia cultural, sermos
dedicados e persistentes, mas, se ndo dominarmos ao menos um dos
idiomas globalmente aceitos no mundo dos negdcios, padeceremos

isolados.

Como dissemos anteriormente, essas cinco habilidades sdo essenciais
ao profissional que decide dedicar-se ao comércio internacional. Sdo
elas que equipam o profissional para sua jornada, garantindo
recursos essenciais para a conquista de seus objetivos nesse

ambiente desafiador e apaixonante.
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4.2. Gestdo de Relacionamento com Clientes

a. Identificando clientes potenciais

Antes de tratarmos do relacionamento propriamente dito, faz-se
necessaria a adequada compreensdo sobre as caracteristicas de
nossos clientes potenciais. Tal pratica sera respondida durante o

|II

processo de construgdo de nossa “inteligéncia comercial” que deu

origem a nossa estratégia de gestao.

Uma vez compreendidas tais caracteristicas, a tarefa de encontrar
possiveis clientes tera se tornado menos ardua, partindo-se assim

para a nova etapa do processo, qual seja, conquista-los.

b. Conquistando novos clientes

Uma vez identificado um potencial cliente, daremos inicio a sua
conquista. Mais uma vez, fazendo uso de todo o conhecimento e
acGes oriundos de nosso trabalho de marketing, inteligéncia e

estratégia, nos apresentaremos a esse potencial cliente.

Considerando que o potencial cliente conhece e faz uso de produtos
semelhantes ao nosso, nossa meta durante o processo de conquista

devera ser a identificacdo de suas necessidades.
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Estando na posse de tal conhecimento, poderemos oferecer-lhe
nosso produto sempre exaltando as caracteristicas que venham ao
encontro das necessidades identificadas. Nao ha divida que este
processo é lento e demandard paciéncia, persisténcia e percepcdo.
Esta ultima para que possamos identificar o exato momento quando
nossas chances de conquista estiverem propicias (falha do atual
fornecedor; aumento de demanda inesperada; uma necessidade nao

atendida pelo produto atualmente utilizado; etc.).

Se assim agirmos, certamente conquistaremos novos clientes. E
qguando tal fato se estabelecer, passaremos para a fase seguinte:

manté-los clientes.

¢. Manuteng3o de clientes

Uma vez conquistados, os novos clientes jamais podem ser
ignorados, pois certamente nossos concorrentes ja os identificaram e
estdo atentos para toda e qualquer oportunidade que se lhes ofereca

(tal qual fizemos outrora).

Dessa forma, a manutencdo de clientes é tarefa que demanda ainda
maior responsabilidade pois exigird nossa total atencdo. Abaixo

algumas sugestdes para a manutencao de clientes;
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Canais de comunicagao

Mantenha um plano de contato e visitas periddicas a seus clientes.
Assegure-se de saber como seu produto tem se comportado no

processo de seu cliente.

Pergunte sempre se ha algo mais que possa ser feito ou se ha alguma

nova necessidade.

Faga com que o cliente saiba que ele é importante para sua empresa.

Isso diminuira as chances da concorréncia.

Qualidade no cumprimento das obrigagées assumidas (pds-venda)

Quando do fechamento de negdcios, comprometemo-nos com
diversas condi¢cGes para com nosso cliente. Noés brasileiros,
infelizmente, temos o mau habito de concordar com tudo que nos é
solicitado de forma a conquistarmos um novo pedido de vendas e s6
depois é que verificamos se nossas promessas poderdo ser
cumpridas. Um exemplo tipico € a consulta ao departamento de PCP
(planejamento e controle de producdo) sobre o prazo de entrega dos
produtos apds a venda ser efetuada; Erro fatal!! Assegurar que as
condicOes estabelecidas, (como o prazo de entrega prometido e a
qualidade dos produtos entregues) sejam cumpridas é fundamental

para a manutencgdo de seus clientes.
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Outra agdo muito importante é a pronta resposta as questdes de seu
cliente. E-mails e ligacdes devem ser respondidos de forma imediata.
Da mesma forma, problemas que culminardo no descumprimento de
algum compromisso assumido (prazo, qualidade, etc.) devem ser
comunicados imediatamente. Isso intensificard a confianca que seu
cliente deposita em sua empresa. De fato, ele ficara frustrado em
saber que o acordo estabelecido sofrera mudancas, porém vocés
poderdo buscar uma solugdo juntos. Tal situacdo consolidara a

parceria entre suas empresas.

Atengdo as inovagoes e tendéncias do mercado

Mantenha sua equipe de P&D (pesquisa e desenvolvimento)
trabalhando continuamente em busca de inovagbes e novas

tendéncias no mercado onde atua.

Visite feiras internacionais; leia publica¢Oes especializadas e acima de

tudo, pergunte-se sempre: como meu produto pode ser melhorado?

Consulte também seu cliente sobre alguma nova demanda ou idéia

que lhe ocorra.
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4.3. Conduzindo NegociagGes

Considerando que o ato de negociar permeia nosso cotidiano,
apresentamos aqui algumas sugestdes sobre a conducdo de
processos de negociacdo, os quais sdao imprescindiveis em nossos

relacionamentos comerciais:

a. O principio

Todo e qualquer processo de negociacdo ndao deve ser considerado

uma competicdo onde s6 havera um vencedor.

Devemos encara-lo como um processo de beneficio mutuo no qual
ambos serdao vencedores, suprindo mutuamente suas necessidades e
interesses por meio de um processo aberto. Acordos construidos

com este principio sdo chamados “ganha-ganha”.

b. A preparagao

¢ Primeiro: Faca uma lista de objetivos, divididos em trés grupos —
ideal, realista e minimo aceitavel.

e Segundo: Diante de seus objetivos, responda as seguintes
perguntas: Por que este objetivo é importante? Que necessidade

sera satisfeita ao conquista-lo?
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e Terceiro: Tente prever alguns dos objetivos de seu interlocutor (ou
oponente). Faca as mesmas perguntas e pense em alternativas que

facam com que os objetivos dele complementem os seus.

c. A negociagao

e Primeiro: Pergunte ao seu interlocutor sobre seus objetivos. Apds
ouvi-los, aplique as perguntas da fase anterior (Por que este
objetivo é importante? Que necessidade serd suprida ao conquista-
lo?) Nado continue o processo até que tenha compreendido as
motivagOes de seu oponente.

e Segundo: Ofereca alternativas que supram tanto as necessidades
de seu interlocutor como as suas proprias.

e Terceiro: Quando necessario, utilize padrdes objetivos (normas,
indices, taxas, principios e regras gerais). Isso demonstrara sua boa-
vontade em encontrar solucbes imparciais a determinados
objetivos. (multas e indices de atualizacdo por exemplo).

¢ Quarto: Durante o processo, é praticamente certo que vocé tera de
fazer concessdes sobre alguns de seus objetivos. Comece pelo final
da lista elaborada por vocé na fase da preparagao.

¢ Quinto: Prepare-se para dizer “Nada Feito”. Uma vez que ndo tenha
sido possivel atingir seus objetivos minimos aceitaveis, agradeca o

tempo de seu interlocutor e diga “Nada Feito”. Como dizem os
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IH

americanos “no deal is better than a bad deal” (negécio nenhum é

melhor do que um mau negdcio).
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4.4. Eventos Internacionais

S3o as grandes oportunidades que a empresa tem de iniciar sua
exposicdo ao mundo globalizado pois certamente contardo com a
infra-estrutura minima necessaria para os primeiros passos rumo a

conquista de seus objetivos internacionais.

Os eventos internacionais podem ser divididos em duas atividades
principais: Feiras Internacionais e Missdes Comerciais. Vejamos

abaixo os elementos fundamentais de cada uma:

a. Missoes Comerciais

Apds todo o trabalho descrito no item inteligéncia comercial, e apds
a tomada de decisdo sobre implementar acbes efetivas para a
aproximacdao com o mercado em questdo, a realizacdo de uma
missdo comercial (que deverd contar com a participagdo de varias
empresas de um mesmo setor industrial) se torna altamente eficaz
no que se refira a identificacdo e estabelecimento de novos parceiros
comerciais. Tal atividade tem melhor aproveitamento quando

liderada por uma entidade de classe ou mesmo camara de comércio.

Considerando que esta a¢do devera ser realizada por um grupo de

empresas, a mesma devera perseguir os seguintes objetivos:
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¢ Munir participantes com informag¢des fundamentais previamente

(informativo mercadoldgico)

e Criar Oportunidades eficazes de negdcio aos associados

e Garantir Infra-estrutura de classe mundial

¢ Vender a imagem do setor ou empresa, ressaltando sua qualidade,

tecnologia, inovagao e vantagens.

Uma vez definidos nossos objetivos, partimos para uma missdo

prospectiva, na qual levantaremos as seguintes informacdes:

¢ Apoio local

* Parceiros para a coordenacdo do evento

* Ambiente de Negodcios (a ser apresentado em seminario p/

participantes da missdo).

(0]

(0]

(0]

Aspectos Comerciais

Praticas comerciais; pagamentos; garantias; logistica;
aduana.

Aspectos Regulatérios

Aspectos Legais

Contratos; responsabilidade civil; arbitragem; marcas

e patentes

¢ Visitas Técnicas
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¢ Locais de comercializagao dos produtos oferecidos

¢ Entidades Correlatas

(0]

(0]

(0]

Camara de Comércio
Associacdo de consumidores dos produtos
Associacdo de Importadores / Fabricantes dos

produtos.

Locais para o Evento

(0]

Seminario informativo; Rodada de Negdcios;

Acomodacao da delegacao.

Identificacdo de Contrapartes (matchmaking)

(0]

Arregimentacdo de potenciais parceiros locais (do
pais onde sera realizada a missdo) para participacao

da rodada de negécios

Perfil Padrdo dos Participantes

(0]

Divulgacao

(0]

Empresa; Foco do Negdcio (considerando os 6
segmentos); Corpo de vendas; Corpo técnico; Tempo

de atividade; Faturamento anual.

Estabelecer 2 anuncios em jornais divulgando o
evento (3 e 1 semana antes do evento)
Divulgacdo para Camaras de Comércio e Associagcbes

correlatas

¢ |dentificacdo de oportunidades e ameacas
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¢ Evento local para trabalho paralelo; Conflito de datas.
¢ Detalhes operacionais

0 Interpretes; Equipamentos dudios-visuais; Catering.
¢ Pacote de Viagem

0 Vistos; Passagem Aérea; Traslados; Acomodacao.

Concluida nossa prospeccao e estabelecidas as devidas parcerias,
arregimentamos associados que participem de nossa missdo
comercial que terd (dentro de cerca de dois meses) as seguintes

atividades:

Dia 1l

- Reunido de Coordenagdo e Seminario sobre o Ambiente de Negdcios

Dia 2

- Rodada de Negécios

Dia 3

- Visitas Comerciais (provenientes dos interesses originados na rodada)

Dia 4

- Reunido de avaliagcdo do evento
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Assim, oferecemos aos participantes uma agenda dindmica e eficaz.

No primeiro dia oferecem-se, aos empresdrios brasileiros,
informacdes relevantes a respeito do mercado, no segundo dia
promovemos 0s respectivos encontros entre vendedores e
compradores, e damos a eles a oportunidade de, ao terceiro dia,
visitar algumas das empresas com as quais tiveram contato de forma

a aprofundar o relacionamento e definir a parceria comercial.

b. Feiras / Exposig6es Internacionais

As feiras e exposicdes internacionais, diferentemente das missoes,
ocorrem todos os anos (ou a cada dois anos) em determinada
localidade. Contam com uma publicidade global e sdo visitadas por
todos os interessados em determinado segmento econdémico
(vestuario, mdaquinas, alimentos, cosméticos, quimicos, automotivos,

equipamentos médicos e odontoldgicos, etc.).

De forma a tirar o maximo beneficio desse tipo de evento, alguns

detalhes devem ser observados:

¢ Como escolher o melhor evento para participar

O primeiro passo é informar-se. Pesquise na internet, pergunte aos

fornecedores e compradores e até mesmo aos concorrentes.
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Certamente vocé recebera varias sugestdes quanto aos melhores
eventos mundiais, e dentre todas as sugestdes, certamente um deles
é o principal de todos os eventos de seu setor, o qual congrega todas
as pessoas e empresas efetivamente ativas em seu mercado
(exemplos sdo a feira MEDICA em Dusseldorf — Alemanha — para
equipamentos médicos; IDS em Col6nia — também Alemanha — para
equipamentos odontoldgicos; TEXWOLD em Paris — Franca — para

téxteis, etc.).

Uma vez escolhido o evento, visite-o. Ndo va como expositor na
primeira oportunidade, mas sim como visitante. Veja como o evento
funciona, analise as acdes de seus concorrentes, os produtos
expostos, o design dos estandes, o material de divulgacao. Volte para
o escritério e reflita sobre tudo o que viu e planeje sua participacdo

na proxima edi¢do do evento.

O planejamento é essencial para o sucesso da empresa durante um
evento desse tipo. As acdes da empresa devem incluir planos para

antes e depois do evento. Abaixo alguns conselhos praticos:

* Como organizar

- Primeiro: leia o manual oferecido pelo organizador do evento. Ele

contém dicas preciosas para evitar dores de cabeca durante a feira.
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- Planeje o layout do estande pensando no visitante. Folhetos,
produtos e banners deverdao estar em harmonia com seu plano de

marketing.

- Estandes podem ser adquiridos com e sem montagem, ou seja, vocé
pode comprar apenas o espago (piso) e contratar uma empresa para
elaborar e montar um estande diferenciado ou simplesmente
adquirir um estande padrao com paredes brancas feitas de divisoria
com um conjunto de mdveis que incluirda uma mesa, trés ou quatro
cadeiras e um pequeno armario, além das prateleiras incorporadas as

paredes.

- Prepare o material promocional de forma adequada (releia o item
3.3.d.) e leve consigo exemplares suficientes. Esse material deve ser
distribuido apenas aqueles que realmente se interessarem por sua

empresa e produtos.

¢ Como anunciar

- Envie convites para potenciais clientes. Pesquise na internet e na
lista de visitantes da edicdo anterior. Convém enviar trés convites
(impressos previamente elaborados, ndo fique s6 no e-mail) pois o
segundo e o terceiro serao lembretes e demonstrardao ao convidado o

quanto sua visita é importante.
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- Trés meses antes do evento, acrescentem no rodapé de seus e-
mails, fax e cartas gerais aos seus clientes informagGes sobre sua
participacdo na feira. Isso certamente impressionara seus clientes

atuais e podera intensificar seus negdcios.

- Caso queira, inclua notas em publicagdes especializadas nos paises
atendidos pelo evento a respeito de sua participagao e fale a respeito
de algum langamento reservado para a oportunidade. A curiosidade

€ um motor fantastico!

¢ Como expor

- Prepare uma lista com todo o material de apoio e providéncias a
serem tomadas. Lembre daquilo que viu quando de sua primeira
visita a feira e prepare-se para todas as situagdes possiveis. Uma vez
elaborada a lista, leve-a consigo e acrescente cada novo item
identificado. Guarde-a para o préximo evento pois isso economiza

muita energia e o poupara de aborrecimentos.

- Prepare o estante com folhetos, produtos e banners sem poluir

visualmente a area.

- Conte com pessoal adequadamente capacitado para atender o
publico (releia o item 4.1.) Sua empresa tem apenas uma chance para

causar uma boa primeira impressao. E todos sabem bem que a
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primeira impressdo é a que fica, e exigira o quadruplo de esforcos

para modifica-la, seja positiva ou negativamente.
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4.5. Viagens de Negdcios

Todos os aspectos delineados nos itens anteriores sdo materializados
por meio da viagem de negdcios que a empresa, por meio de seus
representantes, realiza ao pais com o qual se pretende estabelecer

relagdes comerciais.

Para tanto, alistamos abaixo os elementos fundamentais para que tal

atividade seja bem sucedida:

a. Agenda

A primeira etapa para a viagem de negdcios é a elaboragdo de sua
agenda. Perguntas basicas como “qual nosso objetivo com essa
viagem?” sdo fundamentais para sua eficacia e assim, uma agenda
previamente elaborada e orientada pelo objetivo proposto é

essencial.

Aliste de forma clara e objetiva os seguintes itens:

* Objetivo da Viagem

Neste item, descreva exatamente o que se pretende com a atividade

e seus resultados.
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* Pessoas / Empresas a serem contatadas durante a viagem

Aliste todos os contatos que serdo realizados com o nome da pessoa,
empresa, endereco, telefone e e-mail de seus correspondentes, com
um breve relato da importancia das mesmas para a conquista de seus

objetivos com a viagem.

¢ Agenda de Atividades

Considerando o dia e hora de sua chegada, estabeleca um
cronograma que aliste todas as reunides e atividades que serao
realizadas durante a viagem. O ideal é ter um compromisso por
periodo do dia (manh3, tarde e noite). Ndo se esqueca de reservar
tempo para refeigdes e respeitar o tempo de seus interlocutores.
Desnecessdrio lembrar que a agenda devera ser preparada com a
anuéncia das pessoas envolvidas nela (seus contatos durante a

viagem).

¢ Reunides de Negdcios

Em uma de minhas reuniGes (em Cingapura, especificamente) havia
na parte interna da porta da sala de reunides um lembrete muito
interessante sobre reuniGes de negdcios. A placa estabelecia os

seguintes itens para que uma reuniao fosse produtiva:
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- Comece no horario

- Tenha uma pauta

- Estabeleca objetivos para a reuniao

- Estabeleca o horario de término para a reunido

- Ao encerrar, faga um rapido resumo das decisdes e definicdes

- Escreva todas as decisdes e aclOes a serem realizadas com os

responsaveis por sua execugao

- Nao venha despreparado

- Ndo envolva mais pessoas do que o necessario

- Nao perca o foco dos objetivos propostos inicialmente

- Nao deixe que o tempo fuja a seu controle

- Nao encerre enquanto perdurarem incertezas ou indefini¢coes

Sao diretrizes simples que certamente garantirdo uma reunido de

negadcios eficaz.

59



Mauricio Manfré

* Hotel e Embaixada

Em sua agenda, acrescente também o nome e o endereco do hotel
onde vocé se hospedara (incluindo a diferenca de fuso horario, para
ndo ser acordado no meio da noite por uma ligacdo) e também o
endereco e telefone da Embaixada brasileira local, para o caso de

alguma eventualidade (lembra-se de 11 de Setembro de 20017?).

¢ Companhias aéreas e Voos

Inclua o nome das companhias aéreas e v6os que vocé utilizarg,

incluindo horario de partida e chegada nos destinos.

Distribua copias de sua agenda e entregue para seu superior

imediato, secretaria ou assistente e para sua familia.

b. Logistica

Uma vez estabelecida a agenda, passe a elaboracdo da logistica
envolvida em sua viagem. Conte com o auxilio de agentes de viagens
devidamente capacitados para a elaborac¢do de seu plano garantindo

0 maximo de aproveitamento.
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* VVoos

Elabore um plano de viagem que seja adequado. Evite longas esperas
de conexdo ou conexdes muito rapidas. No primeiro caso vocé
passara horas dentro de um aeroporto, muitas vezes impossibilitado
de sair e no segundo, possivelmente sua bagagem ndo o
acompanhard, sendo necessdrio passar por um sério aborrecimento
na chegada, pois todo seu material e vestuario chegardao apenas no

proximo voéo.

Sempre que possivel, dé preferéncia a companhias aéreas que
pertencam a um mesmo programa de milhagem, pois isso lhe dard
status suficiente para utilizar a sala VIP dos aeroportos, o que é muito

conveniente para o viajante de negdcios.

¢ Hotéis

Escolha hotéis de categoria executiva. Lembre-se que vocé estd
representando sua empresa e seus contatos avaliardo a situagdo de
sua empresa de acordo com o hotel no qual vocé se hospeda. Ndo ha
necessidade de fazé-lo em um hotel cinco estrelas, mas existem
6timas opgbes de hotéis trés e quatro estrelas apropriados para

viajante de negdcios.
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Além do mais, escolha hotéis proximos aos locais envolvidos em suas
atividades. N3o valerd de nada ficar em um hotel US$100 mais

econdmico e gastar os mesmos US$100 com téxis.

c. Apoio local

Conte sempre com algum contato pessoal no pais para onde se
dirigira. E muito apropriado que alguém o aguarde e sirva de apoio

para suas atividades.

Considere os contatos que realizara. Algum deles podera prestar-lhe
esse auxilio? O Setor Comercial da Embaixada do Brasil da localidade
sera de grande auxilio pois podera oferecer varias alternativas para a
concretizacdo de seus feitos pois conhecem sua cultura e a do local

em questao.

d. Material de Trabalho

Faca uma lista considerando todo o material que precisara. Folhetos
da empresa e produtos, cartbes de visita, catalogos fisicos e

eletrénicos sdo o basico.

Ndo se esqueca de contar com as ferramentas do viajante de

negocios: Laptop ou PDA com acesso a internet sem fio (wi-fi);

telefone celular quadriband desbloqueado, para a aquisicio e
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utilizacdo de SIM card pré-pago no pais de destino, por ser esta a
melhor op¢do de comunica¢do local e internacional. Neste caso,
lembre-se de comunicar a empresa e seus familiares sobre o seu
numero de telefone naquele pais. Mensagens SMS sdo econémicas e

asseguram um meio de comunicacdo rapido e eficaz.

Certifique-se de que seus e-mails tenham acesso por um web-mail
(que permite sua visualizacdao de qualquer computador conectado a

internet).

e. Mala de Viagem

Considere a agenda elaborada e prepare sua mala com roupas
adequadas a ela. Pessoalmente levo o seguinte conteddo em minha

mala:

* Dois ternos escuros

* Quatro camisas

e Quatro Gravatas

¢ Duas camisas de manga longa casuais
¢ Uma calga caqui casual

¢ Uma calga jeans

e Trés camisetas basicas

¢ Um par de sapatos
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* Um cinto de couro

e Um par de ténis

e Um shorts (para o caso de alguma atividade fisica, o que no meu
€aso seria rarissimo)

¢ Pijama

¢ Roupas de baixo

e Casacos e outros agasalhos para locais de clima frio (sempre
consulte sobre o clima)

¢ Nécessaire com produtos de higiene pessoal basicos

Com os artigos acima, posso ficar até duas semanas viajando, sempre

utilizando o servico de lavanderia do hotel.

Todos os itens acima cabem em uma pequena mala de bordo.
Dificilmente despacho essa mala que atinge cerca de 9 kg, o que me
garante uma rapida saida do aeroporto quando de minha chegada,
evitando passar momentos de angustia e expectativa quanto a

chegada (ou ndo) de minha bagagem.

O mesmo vale para as mulheres. Ja notaram o tamanho da bagagem
das comissarias de bordo? Convém as mulheres acrescentarem um
tailleur e um vestido longo (pretinho basico, como diz minha esposa)

para o caso de algum evento ndo programado.
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Quando chegar ao hotel, desfaca as malas rapidamente, dando as
roupas a chance de desamassarem até a hora do primeiro item da
agenda. As camisas poderdo ser penduradas no banheiro durante o

banho. O vapor hidrata as fibras e os vincos sao suavizados.

f. Despesas

As palavras-chave para este item sdo moderacdo e bom-senso.
Lembre-se que vocé esta a trabalho e o dinheiro pertence a empresa.
Use-o com mais critério do que se fosse seu e ndo faga nada que vocé
nao faria se estivesse no escritdrio. Seja criterioso nas refei¢des, e se
resolver tomar alguma bebida alcodlica, pague vocé mesmo por ela.
E de péssimo gosto apresentar comprovantes onde constem esses
itens; Cuidado redobrado com o telefone do hotel. Como mencionei
acima, leve um celular desbloqueado e compre um SIM card pré-
pago. Use também os servicos do tipo “Acesse Facil Embratel” que
permite ligacdes a cobrar para o Brasil de praticamente todos os
paises do mundo e a utilizagdo de cartGes de chamada pds-pagos.
Pessoalmente, utilizo uma combinag¢do do celular com SIM-card pré-
pago local e do cartdo pds-pago Embratel. Para questGes
corriqueiras, trato por meio de SMS e quando hd a necessidade de
resolver algum problema urgente, utilizo o pds-pago da Embratel.

Isso centraliza a despesa na conta de telefone convencional da
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empresa no Brasil, sem maiores surpresas pois a tabela é facilmente

encontrada na web-page da Embratel.

g. Cuidados Especiais / Dicas

Com seu conforto

No avido, caso viaje de classe econémica (também conhecida como
“cattle class”) escolha assentos no corredor ou nas saidas de
emergéncia. Vocé terad a liberdade de se levantar quando sentir-se
cansado ou precisar atender ao chamado da natureza. Leve um
travesseiro inflavel para o pescoco, protetores auriculares e mascaras
para dormir. Isso garantirda ao menos duas horas consecutivas de
sono. Durante o voOo, evite bebidas alcodlicas (o efeito do alcool
triplica devido a pressurizacdo da aeronave - a ressaca é terrivell) e
beba muita agua. Isso ajudara seu organismo a se recompor. Ao
chegar ao destino, procure adequar-se ao novo fuso horario.
Exponha-se ao sol assim que possivel pois isso ajudard seu organismo
a assimilar o novo hordario. Tire da cabeca o horario no Brasil e
assuma o novo horario como sendo o real e va trabalhar. Isso o

ajudara a reduzir os efeitos do jet-lag.
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Com sua Saude

Faca visitas regulares ao seu médico (cardiologista, principalmente) e
dentista (esse no caso de préteses que insistem em se soltar durante
aquele almoco de negécios importante); Leve consigo alguns
medicamentos bdsicos que costume tomar (analgésicos, etc.); Tenha
muito cuidado com os alimentos. Dé preferéncia aos assados e
cozidos. Evite frituras, excesso de doces e principalmente alimentos
crus. Tive péssimas experiéncias com esses Ultimos. Evite também o
gelo. Vocé sabe a procedéncia da agua utilizada para fazé-lo?? E por
falar em 4&agua, dependendo do lugar onde estiver, use agua
engarrafada até para escovar os dentes e mantenha a boca fechada
durante o banho. Algumas bactérias podem contamina-lo nesses
momentos de higiene pessoal. E quanto ao café e chas, na duvida

guanto a procedéncia da agua, peca um refrigerante.

Com sua Seguranga

Sua aparéncia é fundamental para a garantia de sua seguranca no
exterior. Quanto mais caracteristicas de turista, mais suscetivel vocé
fica. Pode parecer adequado mas, camisetas e agasalhos escritos
BRASIL ndo sdo uma garantia de livramento em caso de contato com

agressores ou ladrdes. Assim, durante a viagem, dé preferéncia a
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trajes comuns (calga jeans, camisa e jaqueta) e quando ja estiver

trabalhando em seu destino, misture-se ao meio.

Ainda durante a viagem, passaporte, cartdes de crédito e dinheiro
deverao ficar em seus bolsos ou em porta valores presos ao corpo.
Seja criativo, pois aquela velha técnica de colocar “dinheiro na cueca”
ja estd ultrapassada. Sobre a bagagem, dois volumes sdo tudo o que
vocé precisa, sendo uma pequena mala de bordo com o conteudo
que falamos anteriormente e uma mochila executiva para seu

material de trabalho e ferramentas (PDA, celular, etc.)

Quando chegar ao hotel, seu passaporte original, dinheiro e cartdes
de crédito extras deverdo ficar no cofre. Quanto ao passaporte,
informe-se se o original podera ser pedido por policiais nas ruas (isso
€ muito raro porém, em alguns paises, isso é possivel). Caso esse ndo
seja o caso, faca cdpia das quatro primeiras paginas de seu
passaporte (colorido é melhor) e mantenha-o consigo juntamente
com a quantidade de dinheiro local (previamente trocado no hotel ou
em alguma casa de cambio) suficiente para dois dias de despesas e

um cartdo de crédito.

Costumo levar comigo os itens acima em uma pequena carteira. E o
que basta. Além disso, troquei o laptop por um PDA com wi-fi e

capacidade de rodar programas do office, e-mail e internet. Inclui um
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pequeno teclado portatil para a elaboragdo de meus relatdrios, e
obviamente, um memory stick (ou pen-drive) com todos meus
arquivos, os quais acesso no Business Center do Hotel. Esses itens sdo

extremamente discretos.

Seja na rua, no aeroporto ou no saguao do hotel, NUNCA perca seus
pertences de vista. Sera muito desagradavel perder qualquer item
durante a viagem, e se ocorrer no inicio dela, pior ainda. Perdi a
conta das vezes que presenciei colegas passando por essa situacao
sendo que muitas delas poderiam ser evitadas se nossas sugestdes

fossem observadas.

No que se refere a happy hour, procure fazé-la no hotel. Certamente
o lobby bar é 6timo, além de ser extremamente seguro. Caso vocé
abuse um pouco dos drinks, o pior que pode acontecer é vocé tentar
abrir a porta do quarto errado. Ndo faca nada que vocé ndo faria
perto de casa, porque se algo acontecer, explicar-se sera a parte mais

dificil da tragédia.
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4.6. Centros Regionais de Negdcios (Business Hubs)

De tudo que temos exposto até o momento, buscamos demonstrar a
importancia da realizacdao de operagGes eficazes para o sucesso de
nossas relacdes comerciais. Falamos sobre a gestdo do
relacionamento com clientes; negociacdo e eventos internacionais,

onde seguramente criaremos o maior numero de oportunidades.

Neste item, tratamos de uma solugdo que efetivamente lanca a

empresa no mundo globalizado dos negécios.

A eficacia do comércio internacional deve ser traduzida como sendo
a conquista de niveis de competitividade global, ou seja, os bens
produzidos devem contar com qualidade assegurada e precos finais
competitivos. Isso assegura a manutengao e progresso dos negdcios

gerados pela empresa no ambiente global.

Consideremos o fato de que a industria nacional enfrenta no
momento uma busca frenética pelo aumento de sua competitividade
a qual tem sido perdida em face da valorizagdo do Real frente ao
Délar ou ainda, da desvalorizagdo do Délar frente ao Real. De
qualquer forma, aquilo que no passado garantia a indUstria brasileira
certa competitividade (a alta cambial do Délar) deixou de existir a

partir de 2004. Diante disso, as empresas brasileiras precisam

70



Manual de Gestdo do Comércio Internacional

urgentemente reinventar seus métodos pela busca da

competitividade.

Com base nessa necessidade, consideremos o canal mais tradicional
utilizado pelos fabricantes brasileiros: a exportacdo para

distribuidores.

O papel do distribuidor é fundamental para o inicio do processo de
internacionalizagdo das empresas, porém paga-se um preco muito
alto por essa comodidade. O distribuidor remunera seu
conhecimento sobre o mercado e respectivo dominio sobre os canais
de distribuicdo com cerca de 30% sobre o valor da mercadoria. Tal
remuneragdo reduz a competitividade do produtor perante o

mercado atendido.

Agregue-se a essa situacdo o fato de que quando uma empresa
fabricante vende seu produto ao distribuidor, o preco aplicado ao
produto é um preco final de mercado, sobre o qual incidirdo todas as
taxas e impostos pertinentes ao processo aduaneiro de internagdo do

produto.

Assim, nossa orientacdo é que a empresa fabricante estabeleca
subsididrias préprias em outros paises para o fim de melhor

desenvolver seus relacionamentos comerciais internacionais. Dessa
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forma, ela prépria gerenciara seu relacionamento com clientes finais,
assegurando maior competitividade pois passou a eliminar os

intermediarios na cadeia de fornecimento.

Diante de tal fato, a constituicdo de empresas subsididrias do préprio
fabricante garantird um aumento extremo de competitividade pois,
além de trazer para si o ganho que antes era auferido pelo
intermediario, igualmente contard com a possibilidade de realizar
operac¢des denominadas “inter-company” ou seja, entre empresas do
mesmo grupo (matriz/filial) tal qual ja é feito por grande parte das
empresas multinacionais sediadas em paises desenvolvidos. Tal
operacdao permite a utilizacdo da chamada regra do preco de
transferéncia (transfer-price) o que evita a figura do dumping e
conseqlientes barreiras, pois de forma geral, permite a venda do bem

a preco de custo somando-se um pequeno percentual.

Dentro desse modelo, a subsididria receberd o bem no pais
importador e realizara sua internagdo (processos aduaneiros)
pagando os valores relativos a importacdo e demais taxas calculados
sobre o preco de transferéncia (transfer-price) o que gerara grandes

economias.

Somando-se a economia da operagdo inter-company (cerca de 20%)

mais a economia de elimina¢do de intermediarios (cerca de 30%)
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teremos um ganho de competitividade de cerca de 50% do preco

final do produto comercializado.

Note-se que tal ato ndo deve ser realizado em um determinado pais
visando exclusivamente atender a demanda do mesmo, mas sim,
temos o intuito de intensificar os resultados de tal acdo
empreendedora, estabelecendo tal subsidiaria em paises estratégicos
do ponto de vista de sua localizacdo geografica e condi¢Oes para a

gestdo de negdcios em todos os paises que o circundem.

Tais subsidiarias atuardo como Centros Regionais de Negdcios, os
quais tém por objetivo a promogdo comercial da empresa em

determinadas regides globais.

Com base em tal visdo, acreditamos que podemos estender o
impacto de nossas a¢les por meio do estabelecimento de tais

centros, os quais sao definidos da seguinte forma:

Identificacdo de paises e respectivas condi¢des para a implantacdo de
Centros Regionais de Negdcios (escritorios operacionais) para a
promo¢do e manutencdo de negdcios internacionais em

determinadas regides geograficas.

Para o estabelecimento de tais subsidiarias, a seguinte infra-estrutura

devera ser identificada:
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¢ Localizacdo geografica estratégica

e Ambiente financeiro favordvel para atividades internacionais de
comércio

e Sistema tributario favoravel para atividades internacionais de
comércio

e Estrutura fisica adequada para a gestdo das atividades do comércio
internacional

e Estrutura logistica voltada para o atendimento da demanda

regional

Tomemos como exemplo a Africa do Sul. Apds a construcio de
adequada inteligéncia comercial pudemos verificar as condicGes
favoraveis oferecidas para o estabelecimento de um Centro Regional
para a promocdo e manutencdo de negdcios sobre a regido da Africa
Austral (ou subsaariana). Todos os elementos de infra-estrutura

foram identificados, sendo todos propicios aos nossos intentos.

Analisemos detalhadamente cada um dos elementos essenciais ao

Centro Regional de Negdcios (doravante denominados CRN):

a. Localizagdo geografica estratégica

Consideremos que, em termos de negdcios, o mundo conte com as

seguintes regides:
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¢ América do norte

* América Central e Paises Andinos
* Cone Sul

¢ Europa Ocidental

¢ Europa Oriental e Eurdsia

* Oriente Médio

* Norte da Africa

* Africa Subsaariana ou Austral

¢ Sudeste Asiatico

¢ Oceania

Diante das regides acima indicadas, sabendo-se que varios paises
encontram-se dentro de cada uma delas, e, avaliando o potencial de
negocios existente em cada regido, podemos avaliar os beneficios do
estabelecimento de uma subsididria para a promoc¢do e manutencdo
de negdcios nos paises situados naquela determinada regido,

escolhendo-se para tanto um dos paises nela situados.

A escolha do pais dependera da existéncia de um ambiente favoravel
as atividades do comércio internacional, conforme vemos nos

proximos itens.
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b. Ambiente financeiro favordvel para atividades internacionais de

comércio

Um dos requisitos fundamentais para que possamos definir o pais
onde estabeleceremos o CRN sdo os servicos financeiros voltados
para o comércio internacional. Baixos niveis de burocracia para
remessas e recebimentos de ordens de pagamento internacionais
aliados a possibilidade de manutengdo de contas em moeda
estrangeira sdo fundamentais para a eficdcia do CRN que terd a

agilidade demandada pelo ambiente global de negdcios.

c. Sistema tributario favoravel para atividades internacionais de

comércio

Da mesma forma, o sistema tributario devera ser analisado visando
identificar beneficios e simplicidade no tratamento das operacdes
internacionais (remessas e recebimentos). Ndao falamos aqui da
utilizacdo de paraisos fiscais, os quais trardo mais problemas do que
beneficios para as empresas determinadas a seguir a boa ética nos
negocios, mas sim, falamos de paises que tenham sistemas
tributarios claros e objetivos, onde prevaleca o principio do beneficio
mutuo, ou seja, mais negdcios serdo gerados quando o sistema é
simples e aplica aliquotas reduzidas pois mais negdcios serdo gerados

(e declarados) resultando em maior arrecadacdo.
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d. Estrutura fisica adequada para a gestdo das atividades do

comércio internacional

Com a globalizagdo, inUmeras empresas assumiram como essencial a
criacdo de CRN's pelo mundo. Considerando todo o trabalho e
despesas envolvidas com aquisi¢do, locagdao e contratagao de mao de
obra, alguns empreendedores viram nessa tendéncia uma grande
oportunidade de negdcios. Nasceu assim a figura dos “Serviced
Offices” ou simplesmente “Escritérios Equipados”. Sdo empresas
constituidas que oferecem a localizacdo fisica completamente
equipada (sala de reunides, telefone, rede de dados, méveis, copa) e
com uma equipe treinada (recepcionistas, secretarias, assessores
administrativos e coordenadores de eventos) a total disposicdo da

empresa que decida se instalar nesse ambiente também chamado de

“plug & play”.

A empresa que ali se estabelece, conta com um escritorio de classe

mundial para promover e manter seus negdcios em toda a regido.

e. Estrutura logistica voltada para o atendimento da demanda

regional

Uma vez identificadas as condicdes favordveis em termos

geograficos, financeiros, tributarios e estruturais, devemos verificar
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as condic¢des logisticas oferecidas pelos portos, aeroportos, armazéns
alfandegados e zonas francas disponiveis no pais eleito para a

instalacdo de nosso CRN.

Tal qual o item anterior, diversos empreendedores assumiram a visdo
da necessidade de CRN's por parte das empresas e com isso,
estabeleceram fantdsticas estruturas para a eficacia da logistica
internacional em determinados paises que oferecerdo todos os itens

mencionados e a pre¢os extremamente competitivos.

Uma vez identificadas as condicGes acima, constatamos que o pais
preenche os requisitos para a instalagdo do Centro Regional de
Negécios, a partir do qual a empresa poderd promover e manter

negocios eficazes em todos os paises contidos na regido.

Como pudemos ver neste capitulo, a gestdo do relacionamento
comercial é formada por inUmeros detalhes e é fundamental para o
sucesso e conquista de seus objetivos na gestdo do comércio
internacional. Recordamos ainda que, ndo bastassem todas as
questdes suscitadas acima, seu cliente ou potencial cliente esta em
outro pais, dentro de outro contexto econdmico e cultural. Exposto
ao ataque de nossos concorrentes provenientes de todas as partes

do mundo.
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Se ndo agirmos com dedicacdo, certamente falharemos, mas, se
mantivermos nosso foco no objetivo principal de nossa atividade,
seremos reconhecidos por nossa competéncia e eficacia, sendo
devidamente recompensados por isso, por meio da fidelidade de

nossos clientes.

A eficacia de nossas acGes de comércio internacional apenas sera
alcancada se o objetivo imediato da atividade abordada neste
capitulo estiver alinhado ao objetivo maior da gestdo, qual seja, a
geracdo de negdcios internacionais, garantindo o cumprimento dos
termos e condigbes pactuados, promovendo sua manutengdo e

progresso continuo.
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5. Contratos Comerciais Internacionais

Como vimos no Capitulo 2, o objetivo imediato das a¢des voltadas
para os contratos comerciais internacionais é garantir a seguranca
dos negdcios realizados. Veremos neste capitulo os elementos

necessarios para sua gestao eficaz.

Antes de tratarmos efetivamente dos contratos comerciais
internacionais, cabe a adequada definicdo de um contrato como
sendo "a manifestacdo expressa de vontade feita por dois ou mais
interessados sobre seus interesses, direitos e obrigacdes mutuas, o
qual, apds a respectiva declaracdo de aceitagdo, manifestada por

meio de sua assinatura, faz lei entre as partes".

Uma vez estabelecida a definicdo do contrato, podemos agora tratar

de sua validade e eficacia.

Consideremos inicialmente a figura da Lei tal como a conhecemos no
Brasil. A Lei é imposta, ndo cabendo contra a mesma qualquer
oposicdo (desde que a mesma seja isenta de qualquer vicio ou
inconstitucionalidade). A Lei é promulgada unilateralmente pelo
Estado (mais precisamente pelo poder Legislativo formado por
representantes eleitos do povo - lembre disso nas préoximas elei¢des

para vereador, deputado estadual e federal).
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Diferentemente, temos a figura da "norma" a qual é facultativa. A
norma estabelece padrdes sugeridos, os quais, devido a sua natureza

facultativa, ndo tém forga de Lei.

Porém, quando fazemos uso da norma em nossos procedimentos,
processos ou contratos, visando estabelecer padrées e principios pré-
estabelecidos, e de forma expressa declaramos adota-la, entdo a
norma passa a ter forca de Lei sobre aquele (ou aqueles) que assim a

adota.

O contrato comercial internacional é estabelecido utilizando-se uma
série de normas sistematicamente uniformizadas por organiza¢des
internacionais dedicadas a promog¢do e ao desenvolvimento da

integracdo comercial mundial.

Podemos assim definir o contrato comercial internacional como
sendo "a manifestacdo expressa de vontade feita por dois ou mais
interessados, localizados em diferentes paises, sobre seus interesses,
direitos e obrigagbes mutuas, estabelecidas com base em normas
internacionalmente reconhecidas, cuja declara¢do de aceitacdo é
manifestada por meio de sua assinatura, fazendo assim lei entre as

partes".
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5.1. ANorma

Conforme falamos em capitulos anteriores, um dos principios da
negociacdo é a utilizacdo de critérios objetivos comumente
reconhecidos e aceitos. Assim é a norma comercial internacional. Ela
é constituida por meio da uniformizacdo sistematica de praticas e

costumes adotados pelos operadores do comércio internacional

Condicbes de pagamento, prazo de entrega, qualidade,
responsabilidade e métodos de solugao de conflitos sdo algumas das

praticas uniformizadas por meio das normas.

Esse conjunto de normas recebe comumente o nome de “Lex

mercatoria" (literalmente: a Lei do Comércio).

A “Lex mercatoria” é dindmica, e vem sendo formada desde os
primeiros atos de comércio que se tém registro. Podemos considerar
seu inicio formal durante o periodo das primeiras expedi¢Oes
maritimas européias rumo as indias (como comentado em nossa

introducgdo).

Para que a mesma seja formada, contamos com a valiosa
contribuicdo de inumeras OrganizacGes Internacionais (tal qual
mencionado em nossa introducdo). Tais organizagbes sdo

consideradas as fontes da norma comercial internacional tal qual a
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conhecemos. Vejamos novamente abaixo as fontes e suas respectivas

contribuicdes:

GATT / WTO — World Trade Organization — regula o relacionamento
comercial entre os paises, servindo de foro de negociacdes e

fiscalizagao das boas praticas comerciais.

ICC — International Chamber of Commerce — oferece normas
unificadas para a execugdo das atividades do comércio internacional
e meios de solugdo de conflitos internacionais relativos aos

relacionamentos privados.

UNCTAD — United Nations Conference on Trade and Development —
propde estudos e propostas visando o desenvolvimento dos paises

para a aceleracdo do processo de integracao comercial mundial.

UNCITRAL — United Nations Conference on International Trade Law —
oferece principios de direito commercial internacional para a

regulamentacdo das diversas atividades comerciais internacionais.

WCO - World Customs Organization — estabelece padrdes

procedimentais para as alfandegas espalhadas pelo mundo.

IMO - International Maritime Organization — regula o transporte

maritimo de mercadorias e passageiros.
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IATA — International Air Transport Association — regula o transporte

aéreo de mercadorias e passageiros.

A principal norma atualmente em uso pelos operadores do comércio
internacional, no que se refere a elaboragdo e cumprimento de
contratos comerciais internacionais é a Conven¢do das Nagbes
Unidas sobre os Contratos de Venda Internacional de Mercadorias
(Convention on Contracts of International Sales of Goods, 1980 —

CISG 1980) também conhecido como Convencgao de Viena de 1980.

Essa norma congrega os principios elaborados por todos os
organismos internacionais citados, criando uma estrutura reguladora
flexivel e amplamente adequada ao ambiente global atual, servindo
de base, ndo apenas para o contrato de compra e venda mas

também, para todos os demais contratos comerciais em voga.

Assim, podemos compreender que o contrato é o Unico instrumento
valido para garantir a satisfacdo de nossos interesses, ao mesmo
tempo em que nos impele a honrarmos nossas obrigagdes para com
as demais partes envolvidas, assegurando assim o cabal
cumprimento dessa "lei" que nds mesmos criamos para nosso

proéprio beneficio.
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5.2. Métodos de Solugdo de Conflitos

a. O Conflito

Todo o contrato tem um 6timo e promissor comego. As partes
contratantes cumprem suas obrigacdes e vendo satisfeitos seus
direitos, nos termos do contrato assinado, até que em determinado
momento, uma das partes falha em honrar algum dos compromissos
assumidos, seja por acdo consciente ou por uma situagao que por

alguma razao lhe fugiu ao controle.

Quando algo assim ocorre, a parte prejudicada prontamente exigird a
satisfacdo de seus direitos conforme estabelecido no contrato,
porém, nem sempre poderd a parte faltosa fazé-lo por uma grande

variedade de motivos.

E nesse momento que se estabelece o conflito, ao que também
chamamos juridicamente de lide (conflito de interesses qualificado

por uma pretensao resistida).

b. Métodos existentes para solugao de conflitos

A resisténcia de uma das partes implica na interrupcdo das
obrigacdes mutuas assumidas no contrato, o que simplesmente

resulta em perda (ou mesmo interrupcdo dos ganhos) para ambas as
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partes. Em face disso, ha a necessidade de buscar-se de forma rapida

a solucdo do conflito e a retomada das agdes previstas no contrato.

De forma a ver tal conflito solucionado, contamos com os seguintes

métodos:

Amigavel

E um método que depende totalmente da boa vontade dos

contratantes, sobretudo da parte causadora do conflito.

Este método pode ser aplicado exclusivamente pelas partes sem o
envolvimento que qualquer pessoa alheia ao contrato, ou pode-se
fazer uso de um mediador, o qual serd alguém neutro ao conflito
(imparcial perante ambas as partes) procedente de alguma

associacdo ou camara de comércio.

Existe ainda a possibilidade de ser contratado o servico de mediacao,
disponivel hoje na Camara de Comércio Internacional. Tal sistema é
chamado de Regulamento de Resolucdo Amigavel de Conflitos (do
original ADR — Amicable Dispute Resolution) disponivel na pagina da
referida Camara (www.iccwbo.org). Para que tal opcdo seja utilizada,
ela deverd haver sido previamente prevista em uma clausula

especifica do contrato em questao.
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Contando com a interveniéncia de um mediador, as possibilidades de
éxito na solucdo do conflito sdo potencializadas em face da
imparcialidade do mediador, porém, as partes deverdo apresentar-se

com boa vontade para que a solugdo seja alcancada.

Judicial

Digamos que a tentativa amigdvel de solucdo do conflito ndo foi
atingida. Isso significara que o conflito persiste, e que a pretensao de

uma das partes continua sendo resistida.

Lembremos que estamos tratando de contratos internacionais, onde
as partes estdo situadas em paises diferentes e sujeitas a sistemas

juridicos que, além de diferentes, ndo se sujeitam um ao outro.

De uma forma muito simples, consideremos o processo brasileiro de
determinacao de formas de solucdo de conflitos quando se verifica a
existéncia de elementos de conexdo internacional (o contrato

internacional é um deles):

Diz o artigo 92 da Lei de Introdugdo ao Cddigo Civil Brasileiro que as
obrigacOes estdo sujeitas as regras do pais onde as mesmas forem
constituidas (sempre que ndo houver qualquer referéncia no
contrato quanto a sua sujeicdo a uma determinada norma

internacional especifica). Em outras palavras, caso um contrato
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internacional ndo faca mengdo a sua orientagdo segundo alguma
norma especifica (veja o item 6.2.), estard o contrato sujeito as

normas do pais onde o contrato foi celebrado.

Em sendo este o caso, e em prevalecendo a resisténcia de uma das
partes, ndo resta a parte prejudicada outra alternativa que nao seja a
propositura de uma ac¢do judicial (no pais onde o contrato foi
estabelecido e de acordo com as regras legais e processuais daquele
pais) de forma a obrigar a parte resistente ao cumprimento de seu

compromisso contratual.

Digamos entdo que, apds a contratacdo de advogados especializados
no tema, a propositura da acdo e final sentenca satisfatéria a parte
ofendida (o que certamente ndo levard menos de dois anos, nas
melhores hipdteses) considerando que a parte ofensora estd no
Brasil, a referida sentenca estard sujeita a seguinte norma legal

(também da Lei de Introduc¢do ao Cdodigo Civil):

Art. 15. Serd executada no Brasil a sentenca proferida no
estrangeiro, que relna os seguintes requisitos: a) haver sido
proferida por juiz competente; b) terem sido as partes citadas ou
haver-se legalmente verificado a revelia; c) ter passado em julgado e

estar revestida das formalidades necessarias para a execuc¢do no
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lugar em que ,foi proferida; d) estar traduzida por intérprete

autorizado; e) ter sido homologada pelo Supremo Tribunal Federal.

Além disso, deverd a referida sentenga passar por mais uma

verificagao:

Art. 17. As leis, atos e sentencas de outro pais, bem como quaisquer
declara¢cbes de vontade, ndo terdo eficacia no Brasil, quando
ofenderem a soberania nacional, a ordem publica e os bons

costumes.

Pois bem. Temos acima as barreiras a serem vencidas por
estrangeiros que vencerem demandas judiciais contra brasileiros.
Esteja certo de que a reciproca é verdadeira, ou seja, aos brasileiros
que vencerem as demandas, igualmente existirdo barreiras

semelhantes nos féruns estrangeiros.

Arbitragem

Diante de toda a situa¢do acima, ha quase um século foi criada uma
forma de solucao de conflitos que propunha vencer as barreiras
qguanto a integracdo dos sistemas juridicos internacionais baseando
seu método na forma dos processos judiciais, adicionando a
imparcialidade dos mediadores, e a eficacia executéria das sentengas

proferidas e executadas em seus préprios paises. Estamos falando do
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Instituto da Arbitragem Internacional conforme descreveremos

abaixo.

c. Arbitragem internacional — Método Eficaz

Dentre as alternativas existentes para a solucdao de conflitos, a
arbitragem é o método mais eficaz e mais utilizado em todo o

mundo. Abaixo alguns motivos para esse fato:

Decisbes Definitivas que se tornam Titulos Executivos.

Por meio do processo de arbitragem, uma decisdo final e irrecorrivel
que faz titulo executivo sera alcancada em poucos meses, garantindo
a satisfacdo do direito prejudicado pouco tempo depois. Caso nao
haja boa-vontade por parte do vencido em obedecer a decisdo
emanada pelo Tribunal Arbitral, o Laudo Arbitral (home dado a
sentenca do Tribunal Arbitral) poderd ser executada no pais do
devedor, sem qualquer questionamento quanto ao direito que a

constituiu.

Vejamos abaixo alguns dos elementos que tornam o processo arbitral

eficaz:
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Reconhecimento Internacional quanto ao Processo Arbitral

O Processo Arbitral desfruta de grande reconhecimento perante os
sistemas juridicos do mundo. Mais de 134 paises ja ratificaram a
“Convencgao das Nagbes Unidas pelo Reconhecimento e Garantia de
Processos Arbitrais Internacionais” conhecida como "New York
Convention". O principio da Arbitragem no Brasil data de 1996
quando a Lei n2 9.307 foi promulgada, reconhecendo-se a validade

do procedimento e sua consequiente execuc¢do, quando necessaria.

Neutralidade

No procedimento arbitral, as partes podem colocar-se em pé de

igualdade em trés aspectos chave:

¢ Local da Arbitragem
* |dioma utilizado

¢ Regras legais aplicaveis

A arbitragem pode ser promovida em qualquer pais, em qualquer
idioma, e com arbitros de qualquer nacionalidade. Com tal
flexibilidade, é possivel a promogdo da imparcialidade necessaria e

fundamental para a eficacia do processo.
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Arbitros Especializados na Matéria

O sistema judicial que prevalece no mundo n3o permite que as
partes escolham os juizes que analisardo seus processos. Em
contraste a tal situagdo, o procedimento arbitral a oportunidade de
designarem-se arbitros especialistas no tema originario do conflito

(questdes técnicas, contratuais, matemadticas, éticas, etc.)
Velocidade e Economia

O procedimento arbitral é mais rapido e mais econ6mico do que
qualquer outro tipo de processo litigioso perante os tribunais
judiciais. Mais abaixo apresentaremos um resumo sobre os passos do
procedimento, o tempo desighado para o processo e 0s custos

envolvidos.

Confidencialidade

O procedimento arbitral ndo é publico sendo que apenas as partes
terdo acesso ao processo e as copias dos documentos gerados

durante o mesmo.
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Clausula Padrao

De forma a determinar-se a utilizacdo do sistema arbitral da Camara
de Comércio Internacional, o contrato internacional (seja qual for seu

objetivo e aplicacdo) devera conter a seguinte clausula:

“Todos os litigios emergentes do presente contrato ou com ele
relacionados serdo definitivamente resolvidos de acordo com o
Regulamento de Arbitragem da Camara de Comércio Internacional,

por um ou mais arbitros nomeados nos termos desse Regulamento”.

Sem a mesma, as partes nao poderdao submeter seus conflitos ao
Tribunal Arbitral da Camara de Comércio Internacional, restando-lhes
as alternativas amigaveis ou ainda judiciais para a solucdo do

problema.

Resumo do Procedimento Arbitral da Camara de Comércio

Internacional:

¢ Estabelecimento do Conflito;

¢ Protocolo do pedido de abertura do procedimento (requerimento)
relatando os fatos;

¢ Notificacao da parte ofensora;

¢ Defesa escrita
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¢ Nomeacdo dos arbitros (especialistas na matéria)

¢ Defini¢do do local e idioma do processo arbitral

¢ Ata de missdo (cronograma das a¢Ges do processo)

¢ Instrucdo (levantamento dos fatos e exame de documentos e
depoimento das partes quando aplicavel);

e Encerramento da instrucdo

* Prolagdo do laudo arbitral (sentenga) que faz titulo executivo (pode
ser executado judicialmente no pais do devedor).

¢ Prazo para conclusdo da Instrucdo: 6 meses

Despesas

Conforme tabela da Camara de Comércio Internacional (em vigor

desde 12 de Julho de 2003):

e Honorarios dos arbitros: Percentual sobre o valor do conflito
(Sendo o minimo de US$2,500, e o percentual maximo de 0,056%)

* Custas do processo: Minimo US$2,500 e Maximo US$88,800

O regulamento de arbitragem da Camara de Comércio Internacional

esta disponivel em portugués no endereco eletronico:

www.iccwbo.org
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5.3. Contratos Comerciais Internacionais mais utilizados

a. Compra e Venda Internacional

O contrato de compra e venda internacional é o mais utilizado dos
contratos no ambito mercantil internacional, e estd presente no
cotidiano das empresas exportadoras, apesar de muitas ndo terem

consciéncia disso.

O contrato de compra e venda internacional tem por objetivo
determinar os direitos e obrigacbes mutuas entre compradores e

vendedores internacionais (importadores e exportadores).

Como mencionado, muitas empresas fazem uso do referido contrato,
porém o fazem sem se darem conta disso por meio da apresentacdo
de suas faturas proformas, a qual nada mais é do que um
instrumento que define os direitos e obrigagdes mutuas entre

importadores e exportadores.

O contrato de compra e venda internacional (da mesma forma que
todos os demais) se estabelece por meio de trés elementos

fundamentais:

¢ Objeto: a mercadoria comercializada

¢ Preco: o valor a ser pago pelo importador ao exportador
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¢ CondicOes: todas as obrigacdes e direitos mutuos estabelecidos

entre o comprador e o vendedor.

Considerando que ja tratamos da esséncia juridica quanto a
formacdo dos contratos internacionais, passemos diretamente a um
modelo pratico, qual seja, a FATURA PROFORMA devidamente
apresentada e aceita pelo comprador (por meio de aceitacdo

expressa, ou seja, escrita):

* Numero de Ordem

* Numero do Pedido

* Nome do Importador

¢ Nome do Exportador

¢ Descricao do Produto

* Quantidade do Produto

¢ Preco Unitario e Total

¢ Condicdao de Pagamento

* Prazo de Entrega/Embarque

¢ Responsabilidade quanto ao Transporte (INCOTERMS)
¢ Modalidade de Transporte (Meio a ser utilizado)
¢ Local de Embarque

¢ Local de Desembarque

¢ Documentos Necessarios (Para despacho aduaneiro no destino)
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¢ A Norma Internacional que regera o negdcio (conforme explicado
anteriormente)

¢ Arbitragem para solucdo de eventuais conflitos

Como podemos ver acima, trata-se de um documento rotineiramente
utilizado por importadores e exportadores, seja confeccionando-o,

seja aceitando-o.

O que raramente ocorre é a consciéncia de que o referido

instrumento caracteriza a celebracdo de um contrato internacional.

Dessa forma, chamamos a atenc¢do para as cautela a serem adotadas,

conforme descrito no inicio deste capitulo.

b. Distribuicao de Mercadorias

Muito utilizado por empresas com médio ou alto grau de
internacionalizacdo, o contrato de distribuicdo de mercadorias tem
praticamente a mesma finalidade do contrato de compra e venda
internacional, porém, o mesmo se aplica no estabelecimento de
direitos e obrigacBes mutuas entre fabricantes e distribuidores (de
diferentes paises, obviamente) que decidem firmar uma parceria

comercial sobre determinado territério.
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A principal caracteristica desta modalidade de contrato é a concessdo

de exclusividade mutua que fazem o fabricante e o distribuidor.

De um lado o fabricante se compromete a ndo constituir outro
distribuidor em determinado territério geografico, e em
contrapartida, o distribuidor se compromete a ndo comercializar
produtos semelhantes ao do fabricante provenientes de outros

fornecedores.

Tal contrato permite ao fabricante o acesso especializado sobre
determinada regido geografica, bem como a manutencdo e
fidelizagdo de clientes que, sem a atuagdo do distribuidor,
demandaria uma série de despesas (com viagens, por exemplo) ao
pais ao qual se vende, para garantir a manutencdo de tal clientela

(conforme comentamos nos primeiros capitulos).

Certamente, o conhecimento oferecido pelo distribuidor ndo nos é
oferecido gratuitamente, sendo que o estabelecimento do contrato,
certamente garantird ao distribuidor um preco que normalmente
chegard a 70% do preco de mercado da mercadoria, porém, apds
havermos vivenciado muitos processos de conquista e manutencao
de novos mercados, podemos garantir que o investimento valera

cada centavo.
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Abaixo, as cldusulas basicas para a confeccdo de um contrato de

distribuicao:

* Nome do Fabricante, endereco, representante legal

* Nome do Distribuidor, endereco, representante legal

¢ Declaragdo expressa sobre o objetivo do contrato, especificando a
regidao geografica sobre a qual o mesmo é estabelecido

¢ Descricdo da mercadoria a ser distribuida

¢ Garantia de exclusividade mutua (plena ou limitada)

¢ CondicOes das operagbes de compra e venda (conforme paragrafo
anterior)

¢ Autorizacdo expressa ao distribuidor para a utilizacdo da marca do
fabricante (licenga para o uso da marca, vedado seu registro na
regido por parte do distribuidor)

* Limites de crédito

¢ Metas comerciais (anuais)

¢ A Norma Internacional que regera o negdcio (conforme explicado
anteriormente)

* Arbitragem para solucdo de eventuais conflitos

c. Representa¢ao Comercial

Muitas vezes, o tipo de contrato a ser utilizado de forma a

conquistar-se determinado mercado estard diretamente ligado ao
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tipo de mercadoria a ser comercializada e a estratégia do fabricante

quanto a conquista de tal mercado.

Determinados produtos serdo vendidos a apenas alguns poucos
consumidores em determinados paises; outras vezes, serd mais
conveniente fazé-lo por meio de distribuidores em face do consumo
e quantidade de consumidores; e havera ainda outras situacdes
onde, preferindo-se evitar o estabelecimento de uma parceria com
um distribuidor (em face das margens de lucro do produto, por
exemplo) o fabricante prefira ingressar no mercado por meio de um
representante comercial, o qual, diferentemente do distribuidor nao
adquirird os produtos do fabricante, promovendo a venda direta a
seus consumidores em troca de comissOes sobre as vendas

realizadas.

Como mencionado pouco acima, tal decisdo esta diretamente ligada
ao tipo de produto e a estratégia do fabricante, bem como sua

expectativa de sucesso.

Abaixo, as cldusulas convencionais de um contrato de representacao

comercial internacional:

* Nome do Fabricante

* Nome do Representante
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Descricdo do produto a ser promovido

Comissdo sobre vendas

Condig¢des para o pagamento das comissoes

Politica de vendas do fabricante (basicamente os mesmos itens do
contrato de compra e venda internacional, os quais serdo
previamente estabelecidos para que o representante possa
desenvolver negécios)

Responsabilidades do representante (promog¢do comercial,
pesquisas de mercado, assisténcia técnica, cobranca, visitacao,
metas de vendas)

Vigéncia do Contrato (convém estabelecer inicialmente seis meses
para avaliacdo dos servicos do representante, podendo apds esse
periodo, estabelecer renovagGes anuais ou com maior
periodicidade)

Condicdes para a rescisdao (como todo contrato, o mesmo podera
ser rescindido por qualquer das partes, estabelecendo-se um prazo
para o prévio aviso e condi¢Ges de indenizagao, caso se apliquem)
A Norma Internacional que regerd o negdcio (conforme explicado
anteriormente)

Arbitragem para solucdo de eventuais conflitos

101



Mauricio Manfré

A eficacia de nossas acGes de comércio internacional apenas sera
alcancada se o objetivo imediato da atividade abordada neste
capitulo estiver alinhado ao objetivo maior da gestdo, qual seja, a
geracdo de negdcios internacionais, garantindo o cumprimento dos
termos e condigbes pactuados, promovendo sua manutengdo e

progresso continuo.
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6. Operagdes Financeiras Internacionais

Como vimos no Capitulo 2, o objetivo imediato das operagdes
financeiras internacionais é a neutralizacdo de riscos financeiros
decorrentes dos negdcios internacionais. Veremos neste capitulo os

elementos necessdrios para sua gestdo eficaz.

Diferente do que possa parecer, nosso intuito aqui ndo é tratar do
tema cambio, mas sim das ag¢lGes prévias que culminardo no
recebimento das divisas que por sua vez serdo submetidas as

operagles de cambio junto a bancos autorizados para tal.

A atencdo do gestor de comércio internacional, no que tange aos
procedimentos financeiros é assegurar o recebimento do pagamento
pelo negdcio realizado, e para tanto, o gestor devera conhecer cada
um dos quatro procedimentos existentes e neutralizar seus riscos em
cada um deles, assegurando um processo de negociacdo onde ambos

os participantes sao beneficiados.

Vejamos abaixo cada um dos procedimentos existentes e os meios de

eliminar os riscos que o mesmo imponha ao exportador:
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6.1. Pagamento Antecipado (Cash in Advance)

Esse é o procedimento que mais beneficia e protege o vendedor, pois
nele, o comprador remete antecipadamente o pagamento pelo

negdcio realizado.

O Unico risco existente nesse procedimento, para o vendedor que ja
recebeu seu pagamento, é deixar de cumprir sua parte no negécio,
atrasando o embarque da mercadoria, ou entregando mercadoria
diferente do combinado. Isso fard com que o comprador assuma
posturas que vao desde a finalizacdo de relagdes comerciais com sua
empresa até uma possivel medida de reparacdo de danos pelo meio

de solugdo de conflitos pertinente ao contrato.

104



Manual de Gestdo do Comércio Internacional

6.2. Cartas de crédito (Documentary credit)

A Carta de Crédito consiste em um documento emitido pelo banco do
comprador, devidamente garantido por este, transmitido a um banco
no pais do vendedor contendo os termos e condi¢des do negécio

assumido pelas partes.

O vendedor cumprird os termos nela constantes, juntando todos os
documentos tais quais forem pedidos pelo documento e, ao
apresentar todos esses documentos ao banco que recebeu a carta de
crédito, os mesmos serdo conferidos e, havendo cumprido os termos

estabelecidos, liberara o pagamento do negdcio.

Esse é o mais comum dos procedimentos, e apesar do que parece,
caso o vendedor (que neste processo é chamado de beneficidrio) nao
observe cabalmente os termos da carta de crédito, toda a garantia
que ela concedia cai por terra, tornando-se um procedimento de

"open account" conforme veremos mais abaixo.

Dessa forma, ao aceitar a utilizacdo de uma carta de crédito no
negdcio, esteja certo de que vocé ou sua equipe tenham condic¢bes

técnicas para interpretar e cumprir os termos da carta de crédito.
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6.3. Cobranga internacional (Documentary collection)

A cobrancga internacional é realizada apds o embarque da mercadoria

para o exterior.

Uma vez concretizado o embarque, o vendedor juntara a fatura
comercial, a lista de embalagens, o conhecimento de transporte e o
certificado de origem (se for o caso) e emitira uma Letra de Cambio
(similar em forma e efeitos a uma nota promissdria) e os entregara
ao banco com o qual opera o cdmbio juntamente com uma carta de
instrucdes que detalha a forma como a cobranca devera ser

conduzida.

Os termos da cobrancga variam, porém o basico é:

- Nome e endereco do devedor

- Endereco do banco do devedor

- Valor e prazo para o pagamento (a vista ou a prazo)

- Orientagdo para a entrega dos originais mediante pagamento do
valor devido (nos casos a vista) ou compromisso de pagamento no

vencimento (nos casos a prazo)
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- Instrucdo de protesto em caso de ndo pagamento (valido apenas

para paises que aceitam o procedimento).

Leve em conta que, os documentos originais apenas sdao essenciais
para a retirada da mercadoria da alfandega de destino nos caso de

embarque maritimo.

Em utilizando outro meio de transporte, prefira consignar o
conhecimento de transporte ao banco responsdvel pela cobranga.
Isso obrigara o comprador a depender do endosso do banco no
documento, o qual apenas o dard mediante pagamento da cobranga
ou assungao do compromisso de fazé-lo sob pena de protesto (mas

como dissemos acima, s6 vale para paises onde existe protesto).
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6.4. Confianca (Open account)

Essa condi¢do de pagamento é processada da seguinte forma:

O vendedor embarca a mercadoria, envia os documentos originais
para o comprador por meio de servico courier, emite uma nota de

débito contra o comprador e aguarda o pagamento da mesma.

Comparando-a com a primeira modalidade apresentada (pagamento
antecipado) esta modalidade beneficie integralmente o comprador,
porém, da mesma forma que a primeira, em havendo falha por parte
do comprador em honrar seu compromisso, certamente o vendedor
ndo |lhe concedera novamente tal beneficio, podendo igualmente
promover as medidas cabiveis de ressarcimento pelos meios de

solucdo de conflitos escolhida no contrato original.

Como demonstramos neste capitulo, o gestor devera conhecer as
quatro modalidades de pagamento internacional existentes,
certificando-se de neutralizar toda e qualquer hipdtese do
descumprimento dessa obrigacdo, a qual é fundamental para o
sucesso da operagado, pois no final, o que importa é ver o resultado

financeiro da operacdo, e isso significa dinheiro no caixa.

A eficacia de nossas acGes de comércio internacional apenas sera

alcancada se o objetivo imediato da atividade abordada neste
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capitulo estiver alinhado ao objetivo maior da gestdo, qual seja, a
geracdo de negdcios internacionais, garantindo o cumprimento dos
termos e condi¢Ges pactuados, promovendo sua manutengdo e

progresso continuo.
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7. Operagoes Logisticas (Movimentagdo Internacional de Cargas)

Como vimos no Capitulo 2, o objetivo imediato das operagdes
logisticas € a movimentag¢do internacional de mercadorias pela
melhor relagdo custo x beneficio. Veremos neste capitulo os

elementos necessdrios para sua gestdo eficaz.

O termo logistica em si tem um significado extremamente amplo. Ele
considera todas as varidveis relacionadas a movimentacdo e
estocagem de materiais. Porém, nosso enfoque neste capitulo sera
exclusivamente quanto a movimentagdo internacional de

mercadorias.

Consideremos os elementos principais do transporte internacional:

* ACarga
e Os meios de transporte existentes e disponiveis (também
chamados modais)

¢ O custo do transporte, consideradas suas variaveis

Os elementos acima conduzirdo para a andlise e decisdo sobre a

melhor relacdo custo x beneficio.

Vejamos os detalhes de cada elemento:
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7.1. A carga

A carga é o objeto a ser movimentado, e dessa forma devemos
analisar a forma como a mesma se apresenta. Tipo de carga, valor,
apresentacao, unidade, modal aplicavel e volumes minimos para sua

aplicacdo sao elementos essenciais para a tomada

Tipo Valor Apresentacdo Unidade Modal Volume
Min.
Geral Variavel Unitizada Container Todos 1 TB, 1Cx,
1Sc, 1Pallet
1 Navio
Granel Baixo Liquida / Sélida | Bulk / Tanque | Mar /| 1 Carreta
Terra 1 Vagao

Diante da tabela acima podemos ver, a principio, uma relacdo direta
entre o tipo da carga a ser movimentada e o modal a ser utilizado.
Abaixo veremos os demais elementos que nos permitirdo

desenvolver nosso processo de decisdo.
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7.2. Modais a serem considerados

A tabela abaixo apresenta os modais existentes, suas caracteristicas e

condigdes de uso:

MODAL CUSTO TEMPO RISCO CONDICAO
Ferroviario Baixo Médio Baixo Rede ferroviaria
($100/ton.) entre origem e
destino
Rodoviario Médio Médio Alto Rede viaria
($200/ton.)
Maritimo Baixo Médio/alto Baixo Infraestrutura
($100/ton.) portudria
Aéreo Alto Baixo Baixo Aeroporto
($1000/ton.)
Multimodal Variavel Variavel Variavel Adaptado a

qualquer condigao
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7.3. Custos da Cadeia Logistica

Uma vez analisadas as varidveis carga e modais, resta-nos agora

acrescentar a ultima varidvel para a tomada da decisdo, quais sejam,

os custos envolvidos na cadeia logistica (esse sim envolvendo os

demais elementos da logistica como um todo):

* CUSTOS DIRETOS

(0]

Embalagem

Mao de Obra para movimentacao
Equipamentos para movimentagao
Armazenagem

Frete

Seguro

* CUSTOS INDIRETOS

(0]

Administracdo do processo de transporte pelo
exportador
Administracdo do processo de transporte pelo

importador

113



Mauricio Manfré

Relagdo entre o tempo de transporte e o Capital
investido pelo exportador nos casos de pagamento
contra documentos ou a prazo.

Relacdo entre o tempo de transporte e o Capital
investido pelo importador nos casos de pagamento

antecipado.
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7.4. Tomada de decisdo pelo modal mais adequado

Uma vez analisadas todas as variaveis que compdem o processo de
transporte internacional, poderemos finalmente proceder a tomada

de decisdo sobre o melhor modal aplicdvel a nossa necessidade.

Revisemos os elementos que comporao a decisado:

e Caracteristica da Carga a ser transportada
0 Geral
0 Granel
¢ Objetivo do transporte (aquilo que mais importa no processo em
questdo)
0 Custo
0 Tempo
0 Custo +tempo
* Existéncia das condig¢des para a utilizacdo do modal
0 Videitem7.2
¢ Custos da Cadeia Logistica
0 Diretos

0 Indiretos

Diante da anadlise dos elementos acima, e considerando que o

transporte eficaz agrega valor ao produto (sendo o mesmo visto
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como servico prestado pelo vendedor), a decisdo a ser tomada
devera resultar na melhor relagdo custo x beneficio para o
comprador (e mesmo para o vendedor), ou seja, os beneficios
oferecidos pela decisdo compensam os custos incorridos sempre que

atender as condi¢Oes do contrato e as necessidades do comprador.

A eficacia de nossas acGes de comércio internacional apenas sera
alcancada se o objetivo imediato da atividade abordada neste
capitulo estiver alinhado ao objetivo maior da gestdo, qual seja, a
geracdo de negdcios internacionais, garantindo o cumprimento dos
termos e condi¢Ges pactuados, promovendo sua manutengdo e

progresso continuo.
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8. Procedimentos Aduaneiros

A palavra aduana provém do termo arabe ad-diwdn que significa
registro ou escritéorio. A palavra alfandega, também tem origem

arabe, al-fundagq, e significa hospedaria ou estalagem.

O objetivo da aduana ou alfandega é controlar a entrada e saida de
mercadorias para o exterior ou dele provenientes, realizando todos
os procedimentos aplicdveis e em harmonia com a politica de

comércio exterior determinada por seu governo.

N

A politica de comércio exterior estd alinhada a necessidade dos
paises de protegerem suas industrias nacionais contra a entrada
descontrolada de produtos importados que eventualmente

colocariam sua economia em risco, pelos mais variados fatores.

Uma vez que tal politica é estabelecida, a mesma sera aplicada pela

aduana (ou alfandega) local.

Convém, antes de continuarmos, conhecermos um pouco mais sobre
a origem e necessidade de tais procedimentos, iniciando pelo seu

causador: o protecionismo.

117



Mauricio Manfré

8.2. Protecionismo

Conceito

Atos unilaterais visando a protec¢do da industria doméstica por meio
de barreiras tarifarias, sanitarias, quantitativas impostas contra

importagoes.

Objetivo do Protecionismo

¢ Aumento de produgao nacional nos ramos protegidos

¢ Criacdo e fortalecimento do mercado interno

¢ Aumento da capacidade aquisitiva

¢ Protecao do trabalho nacional

¢ Melhoria da balanca comercial

e Repressdao as importagbes de mercadorias supérfluas (que

desequilibram a balanca)

Podemos ver pelos elementos acima que, o protecionismo nao é tdo
mal assim. Seus objetivos sdo nobres e de relevante interesse
nacional. Porém, se as politicas de comércio exterior criadas pelo
protecionismo deixarem de considerar o ambiente e a economia
global, o pais que a adota mergulhara em uma situagao de profundo

isolamento comercial que podera acarretar em uma crise de enormes

118



Manual de Gestdo do Comércio Internacional

propor¢des se (e quando) houver uma eventual liberalizacdo de

importa¢Oes (economia brasileira, inicio dos anos 90).

O Protecionismo, quando inadequadamente aplicado, conduz a
reducdo da competitividade da industria nacional perante a
economia global, colocando-a em situacdo desfavordvel quando

concorrendo com empresas estrangeiras.

Considere a crianca que conta com auxilio dos pais para toda e
qualquer atividade. E uma expressdo de amor e carinho por parte de
pais super-protetores. Resultado: um dia a crianga ird para a escola
(ambiente global de concorréncia) e terd que aprender a conquistar
seu espaco a duras penas. E assim que as empresas sujeitas a

politicas ultra-protecionistas se apresentam no mercado global.

Volto a lembrar a década de 90 quando o Brasil, pais que havia
contado com praticas ultra-protecionistas até entdo, viu-se “liberto”
das barreiras alfandegarias que continham as importagdes. A
industria de entdo que era “super-protegida” tinha conhecimento e
condi¢bes para competir com seus pares nacionais, quando entao se
viu diante de produtos que eram fruto da livre concorréncia de um
mundo que se havia globalizado ha décadas. Resultado: quebradeira

geral de determinados segmentos de nossa economia.
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Testemunhamos durante a década de 90 uma profunda recessdo
causada pelo despreparo de nossas industrias em concorrer com
produtos globalizados. Tal situagdo foi promovida pela aplicagdo de

praticas protecionistas inadequadas.

Hoje, vemos um novo Brasil que, gracas a capacidade e criatividade
de seu povo, reergueu-se da recessdo e vem batendo recordes na
exportacdo. Conquistamos nosso espaco a duras penas. Mas ainda ha

muito que melhorar!!

Vale neste ponto, conhecermos elementos fundamentais quanto a
criacdo de padrdoes mundiais sobre os procedimentos e objetivos

aduaneiros, conforme segue.

120



Manual de Gestdo do Comércio Internacional

8.3. Sistemas Aduaneiros Internacionais

GATT / OMC

Apds a 22 Guerra Mundial, diante da necessidade de reconstrucdo da
Europa, houve o inicio de varios esfor¢os visando a regulamentacdo

das relagGes econémicas internacionais.

Tal regulamentacdo deveria inicialmente combater as praticas
protecionistas adotadas desde a década de 30, e assim 23 paises,
posteriormente denominados fundadores, iniciaram negociacdes

tarifarias com esse fim.

Essa primeira rodada de negociacdes resultou em 45.000 concessdes
e o conjunto de normas e concessoes tarifarias estabelecido passou a
ser denominado Acordo Geral sobre Tarifas e Comércio — GATT

(General Agreement on Trade and Tariff)

Assim, o GATT, um acordo criado para regular provisoriamente as
relagdes comerciais internacionais, foi o instrumento que, de fato,
regulamentou por mais de quatro décadas as relacbes comerciais

entre os paises.

Tal regulamento implementou os seguintes principios:
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¢ Ndo Discriminacdo — todos os paises seriam igualmente tratados
pelo acordo

¢ Protecdo Transparente por meio de tarifa (imposto de importacao)

e Base Estavel para o Comércio promovendo a concorréncia leal
(contra dumping e subsidios) e Proibicdo de Restri¢cdes
Quantitativas a Importagdes (politica de quotas)

e Permissdao da adocdo de medidas de Salvaguarda quando

necessario a reversdo de qualquer desequilibrio momentaneo.

E assim se fez. O foro de discussdes para a implementacdo do GATT
se estendeu de novembro de 1947 a marco de 1948 em Havana,
Cuba, e culminou com a assinatura da Carta de Havana, ou

simplesmente GATT.

Organizagao Mundial do Comércio - OMC (WTO)

Em 01.01.95 a OMC (Organizagcdo Mundial do Comércio) entrou em
funcionamento transformando o GATT em um Organismo

Internacional cujos objetivos sao:

A elevacdo dos niveis de vida, o pleno emprego, a expansdo da
producdo e do comércio de bens e servicos, a protecdo do meio
ambiente, o uso otimizado dos recursos naturais em niveis

sustentaveis e a necessidade de realizar esforcos positivos para
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assegurar uma participacdo mais efetiva dos paises em

desenvolvimento no comércio internacional.

Fung¢Ges da OMC:

Administrar e aplicar os acordos comerciais multilaterais e
plurilaterais que em conjunto configuram o novo sistema de
comércio;

e Servir de foro para as negocia¢gGes multilaterais;

e Administrar o entendimento relativo as normas e procedimentos

gue regulam as solugdes de controvérsias;

¢ Supervisionar as politicas comerciais nacionais;

e Cooperar com as demais instituicdes internacionais que participam
da fomentagdo de politicas econdmicas em nivel mundial; FMI,

BIRD e organismos conexos.

E interessante ressaltar que o GATT/OMC promoveu a cria¢do de um
sistema de cddigos que permitiria a implementacdo de seus
principios e sua consequente fiscalizacdo. Com isso, surgiu o Sistema
Harmonizado, o qual criou o sistema que serve como base para todas
as estruturas alfandegdrias do mundo, permitindo a identificagdo e
classificacdo das mercadorias comercializadas e a aplicacdao coerente

dos principios do Protecionismo, permitindo que as na¢Ges tracem
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clara e objetivamente suas politicas de comércio exterior, as quais

serdo cumpridas por suas respectivas aduanas.

Apresentamos na seqiiéncia, um resumo do procedimento aduaneiro
brasileiro, o qual se assemelha (quanto as etapas) a maioria dos

demais paises.
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8.4. Procedimento aduaneiro de exportag¢ao no Brasil

ESCOPO

Toda mercadoria nacional ou nacionalizada destinada ao exterior, a

titulo definitivo ou ndo, fica sujeita a despacho de exportacao.

REGISTRO DE EXPORTACAO

O despacho de exportacdo serd processado através do Sistema

Integrado de Comércio Exterior - SISCOMEX.

O despacho somente podera ter inicio apés o registro de exportagao

- RE, no SISCOMEX, e dentro do prazo de validade desse registro.

PRESENCA DE CARGA

Os documentos somente serdo aceitos apds confirmagdo, no

Sistema, da presenca da carga em recinto alfandegado.

DECLARAGCAO PARA DESPACHO DE EXPORTACAO

O despacho de exportagdo terd por base declaracdao formulada pelo
exportador ou por seu mandatario, assim entendido o despachante
aduaneiro ou o empregado, funciondrio ou servidor especificamente

designado.
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DOCUMENTOS QUE INSTRUEM A DDE

O despacho de exportagdo sera instruido com os seguintes

documentos:

- primeira via da Nota Fiscal;

- via original do Conhecimento e do Manifesto Internacional de

Carga, nas exportacdes por via terrestre, fluvial ou lacustre;

- outros, indicados em Legislacdo especifica (leia-se fatura comercial

e lista de embalagens)

APRESENTACAO DO DESPACHO DE EXPORTACAO A FISCALIZACAO

Os documentos deverdo ser entregues a unidade da SRF de despacho
em até quinze dias, contados da data do inicio do despacho de
exportacdo, em envelope de papel padrio oficio, contendo a

indicagdo do numero atribuido a declaragdo para despacho.

PARAMETRIZACAO

O SISCOMEX atribuird a DDE apresentada a fiscalizagdo um dos

seguintes canais de verificacao:

¢ Verde = desembarago imediato
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e Laranja = conferéncia dos documentos

¢ Vermelho = conferéncia dos documentos e da mercadoria.

VERIFICACAO DA MERCADORIA

A verificagdo da mercadoria consiste na sua identificacdo e
quantificacdo, a vista das informacgdes constantes do despacho e dos

documentos que o instruem.

A verificacdo serd realizada por Analista Fiscal do Tesouro Nacional,

na presenca do exportador ou de quem o represente.

O SISCOMEX indicara, segundo critérios definidos pela administracdo
aduaneira, os despachos cujas mercadorias deverdao ser objeto de

verificacado.

DESEMBARAGCO ADUANEIRO DE EXPORTAGAO

Concluida a verificagdo da mercadoria sem exigéncia fiscal ou de
outra natureza, dar-se-a o desembarago aduaneiro e a conseqliente
autorizacdo para o seu transito, embarque ou transposicdo de

fronteira.
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EMBARQUE / TRANSPOSICAO DE FRONTEIRA

O embarque ou a transposicao da fronteira da mercadoria destinada
a exportagdo somente podera ocorrer apds o seu desembarago e

serd realizado sob vigilancia aduaneira.

AVERBAGCAO

A averbacdo é o ato final do despacho de exporta¢do e consiste na
confirmacdo, pela fiscalizacdo aduaneira, do embarque ou da

transposicao de fronteira da mercadoria.

COMPROVANTE DE EXPORTACAO

Concluida a operacdo de exportacdo, com a sua averbacdo, no
Sistema, serd fornecido ao exportador, quando solicitado, o

documento comprobatdrio da exportacdo, emitido pelo FISCO.

128



Manual de Gestdo do Comércio Internacional

8.5. Procedimento aduaneiro de importagao no Brasil

ESCOPO

Toda mercadoria que ingresse no Pais, importada a titulo definitivo
ou ndo, se sujeita a despacho aduaneiro de importacdo, que sera
processado com base em declaracao formulada no Sistema Integrado
de Comércio Exterior (SISCOMEX), salvo excec¢bes previstas nesta

Instrugdo Normativa ou em normas especificas.

PRESENCA DE CARGA

O depositario de mercadoria sob controle aduaneiro, na importacao,
devera informar a Secretaria da Receita Federal (SRF), de forma
imediata, sobre a disponibilidade da carga recolhida sob sua custddia
em local ou recinto alfandegado, de zona primaria ou secundaria,

mediante indicacdo do correspondente nimero identificador.

DECLARACAO DE IMPORTACAO

A Declaragao de Importacdo (DI) sera formulada pelo importador no
SISCOMEX e consistirda na prestacdo das informagdes constantes do
ANEXO 1, de acordo com o tipo de declaracdo e a modalidade de

despacho aduaneiro.
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PAGAMENTO DOS TRIBUTOS/TAXAS

O pagamento dos tributos federais devidos na importacdo de
mercadorias, bem assim dos demais valores exigidos em decorréncia
da aplicacdo de direito antidumping, compensatérios ou de
salvaguarda, serd efetuado no ato do registro da respectiva DI, por
débito automadtico em conta-corrente bancaria, em agéncia
habilitada de banco integrante da rede arrecadadora de receitas
federais, por meio de Documento de Arrecadacdo de Receitas

Federais (DARF) eletronico.

DOCUMENTOS QUE INSTRUEM O DESPACHO DE IMPORTAGAO

A DI serd instruida com os seguintes documentos:

¢ via original do conhecimento de carga ou documento equivalente;
* via original da fatura comercial; e
e outros, exigidos em decorréncia de Acordos Internacionais ou de

legislacdo especifica (leia-se lista de embalagens)

APRESENTACAO DO DESPACHO A FISCALIZAGAO

O extrato da DI e os documentos que a instruem serdo entregues
pelo importador na unidade da SRF de despacho, em envelope

contendo a indicacdo do nimero atribuido a declaragao, na hipétese
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de selecdo para conferéncia aduaneira da mercadoria importada,

informada por meio do SISCOMEX.

PARAMETRIZACAO

Apds o registro, a DI serd submetida a andlise fiscal e selecionada

para um dos seguintes canais de conferéncia aduaneira:

¢ Verde, pelo qual o sistema registrard o desembarago automatico da
mercadoria, dispensados o exame documental e a verificagdo da
mercadoria;

e Amarelo, pelo qual sera realizado o exame documental, e, ndo
sendo constatada irregularidade, efetuado o desembaraco
aduaneiro, dispensada a verificagdo da mercadoria;

¢ Vermelho, pelo qual a mercadoria somente serd desembaracada
apdés a realizagdo do exame documental e da verificacdo da
mercadoria; e

¢ Cinza, pelo qual sera realizado o exame documental, a verificacdo
da mercadoria e a aplicacdo de procedimento especial de controle
aduaneiro, para verificar elementos indiciarios de fraude, inclusive

no que se refere ao preco declarado da mercadoria.
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CONFERENCIA DE DOCUMENTOS (CANAIS A/V/C)

O exame documental das declara¢des selecionadas para conferéncia

consiste no procedimento fiscal destinado a verificar:

¢ Aintegridade dos documentos apresentados;

e A exatiddo e correspondéncia das informagdes prestadas na
declaracdo em relagdo aquelas constantes dos documentos que a
instruem, inclusive no que se refere a origem e ao valor aduaneiro
da mercadoria;

¢ O cumprimento dos requisitos de ordem legal ou regulamentar
correspondentes aos regimes aduaneiro e de tributagdo solicitados;

¢ O mérito de beneficio fiscal pleiteado;

¢ A descricdo da mercadoria na declara¢do, com vistas a verificar se
estdo presentes os elementos necessarios a confirmacdo de sua

correta classificagao fiscal.

CONFERENCIA DA MERCADORIA (CANAIS V/C)

A verificagdo da mercadoria, no despacho de importacdo, sera

realizada mediante agendamento.

A verificacdo fisica é o procedimento fiscal destinado a identificar e

quantificar a mercadoria submetida a despacho aduaneiro, bem
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assim a obter elementos para confirmar sua origem e classificacdo

fiscal.

O importador prestara a fiscalizagdo aduaneira as informacgdes e a

assisténcia necessarias a identificacdo da mercadoria.

A fiscalizacdo aduaneira, caso entenda necessario, podera solicitar a
assisténcia de técnico credenciado para proceder a identificacdo e

quantificacdo da mercadoria.

A verificagdo fisica sera realizada exclusivamente por AFRF ou por
Técnico da Receita Federal (TRF), sob a supervisdo do AFRF

responsavel pelo procedimento fiscal.

A verificacdo da mercadoria devera ser realizada na presenca do

importador ou de seu representante.

DESEMBARACO

Concluida a conferéncia aduaneira a mercadoria sera imediatamente

desembaracada.
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COMPROVANTE DE IMPORTACAO

O Comprovante de Importacdo sera emitido pelo importador

mediante transac¢do especifica do SISCOMEX.

Para efeito de circulagdo da mercadoria no territério nacional, o
Comprovante de Importacdo nao substitui a documentacao fiscal

exigida nos termos da legislacdo especifica. (Nota Fiscal de Entrada).
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8.6. DOCUMENTOS BASICOS DO COMERCIO INTERNACIONAL

Como pudemos demonstrar nos itens acima, os procedimentos
aduaneiros sdo, de certa forma, simples e objetivos. Contudo,
devemos agir de forma a garantir que o processo seja simples,

neutralizando toda e qualquer possibilidade de entraves.

Demonstramos tanto no procedimento de exportagdo quanto o de
importacdo que, eventualmente no Brasil e necessariamente em
algum outro pais, os documentos serdo analisados visando a
verificacdo de sua para integridade, exatiddo e expressdo do negdcio
realizado. Dessa forma, convém a apresentacdo de modelos simples,
porém eficazes, dos dois documentos cuja confeccdo sdo de
responsabilidade do exportador: A Fatura Comercial (ou Commercial

Invoice) e a Lista de Embalagens (ou Packing List):

FATURA COMERCIAL (COMMERCIAL INVOICE)

* Numero de Ordem do Documento

¢ NUumero do Pedido do Importador

 Tipo de Negdcio (Venda de Produtos ou Servigos)
¢ Nome do Importador com respectivo enderego

¢ Nome do Exportador com respectivo endereco

¢ Condicdes de Pagamento
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¢ Meio de Transporte

¢ Termos e Responsabilidade pelo Transporte (Incoterms)
¢ Local de Embarque E Desembarque

e Pais de Origem da Mercadoria

¢ Descricdo da Mercadoria

* Quantidade de Mercadoria

* Valor Unitario e Total da Mercadoria

¢ Valor do Frete (caso tenha sido pago pelo vendedor)
 Valor do Seguro (caso tenha sido pago pelo vendedor)

* Peso Liquido / Peso Bruto da Mercadoria

LISTA DE EMBALAGENS (PACKING LIST)

* Numero de Ordem do Documento

¢ NUumero do Pedido do Importador

* Nome do Importador com respectivo endereco
¢ Nome do Exportador com respectivo endereco
¢ Descri¢cdo da Mercadoria

¢ Tipo de Embalagem Utilizada

* Quantidade de Volumes

* Peso Unitario dos Volumes

¢ Peso Liquido Total

¢ Peso Bruto Total
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Esses dois documentos sdao fundamentais para o bom andamento das
verificacGes realizadas pelos procedimentos aduaneiros. Com base
nas informacgdes detalhadas nos dois casos, use sua criatividade para
elaborar seus proprios formuldrios que poderdo conter o timbre de

sua empresa e outros detalhes que Ihe interessem.

Chegando a conclusdo deste capitulo o leitor podera perguntar: Por

que precisamos conhecer tais procedimentos? A resposta é simples:

Se a mercadoria tiver entraves na aduana de origem ou de destino,
dificilmente conseguiremos cumprir as condi¢des pactuadas no
negdcio, e assim, dificiilmente conseguiremos manter nossos

negocios, quanto menos promover seu progresso continuo.

A eficacia de nossas acGes de comércio internacional apenas sera
alcancada se o objetivo imediato da atividade abordada neste
capitulo estiver alinhado ao objetivo maior da gestdo, qual seja, a
geracdo de negdcios internacionais, garantindo o cumprimento dos
termos e condi¢cGes pactuados, promovendo sua manutengdo e

progresso continuo.
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9. Contratagao de Servigcos Essenciais

Como vimos no Capitulo 2, o objetivo imediato das a¢des voltadas
para a contratacdo de servigos essenciais de comércio internacional é
a utilizacdo dos conhecimentos e habilidades alheias em processos
especificos. Veremos neste capitulo os elementos necessarios para

sua gestao eficaz.

O gestor eficaz deve ter em mente que a melhor forma de realizar
um procedimento é por meio da simplicidade. Da mesma forma,
além da simplicidade, deve o gestor agir com humildade e
reconhecer que ndo é o detentor de todo o conhecimento existente
sobre todos os procedimentos necessarios ao comércio exterior.
Dessa forma devera sempre contar com um grupo de parceiros (e é
assim que eles devem ser tratados) detentores de conhecimentos
especificos sobre algumas das atividades criticas expostas neste

trabalho.

Abaixo, indicamos alguns prestadores de servicos essenciais e
especializados que podem e devem ser terceirizados, nao pelo custo
envolvido, mas pela certeza de contar com o trabalho bem feito no

final do processo:
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9.1. Despachantes Aduaneiros

Responsaveis pela representacdo da empresa perante a aduana
(receita federal), garantem o processamento dos procedimentos
aduaneiros descritos no item 8, e o atendimento a eventuais

exigéncias da fiscalizagdo.

S3o especialistas em antever problemas no processo, elaborando as
devidas corre¢Ges durante o mesmo e provendo orientagdo prévia a

sua elaboragdo, o que garante uma rapida liberagao das mercadorias.

Os honorarios dos despachantes sdo calculados sobre o valor CIF do

negocio realizado.

9.2. Agenciadores de Cargas

S3o empresas especializadas no transporte internacional de cargas.
Realizam cotagGes, reservas e planejamentos logisticos. Sdo parceiros

perfeitos para a implementacado das decisdes tragadas no item 7.

Seus honorarios estdo incluidos no valor do frete pago (ou a pagar).
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9.3. Bancos / Corretoras de Cimbio

Imprescindiveis para as operacées de fechamento de cambio e
remessa de cobrangas internacionais, os bancos podem ser étimos
parceiros do comércio internacional. Assegure-se de trabalhar com
bancos com o0s quais sua empresa ja atua pois isso garantird

melhores taxas para suas operagoes, e até a isencdo de muitas delas.

Porém, assegure-se de que a equipe de cambio do banco esteja
adequadamente treinada e familiarizada com as operagdes

internacionais mencionadas no item 6.

9.4. Seguradoras

O trabalho das seguradoras esta diretamente ligado ao trabalho do
Agente de Cargas. A seguradora devera sempre ser consultada e
contratada quando a condicdo de venda estabelecida no contrato

atribuir a contratacdo do transporte a sua empresa.

Existem empresas especializadas no seguro de transportes, e assim,
assegure-se de trabalhar com as melhores, pois se o seguro tiver de
ser acionado, apenas as melhores corresponderdo a sua necessidade

e urgéncia.
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Seguradoras ndao cobram honorarios, recebendo um percentual do
prémio para fins de administracdo do fundo comum que assegura a

indenizagdo em caso de sinistro.

9.5. Certificadoras

Muitas operacgdes internacionais demandam certificados de inspecao
prévios ao embarque das mercadorias, o que assegura ao comprador

as condi¢cdes da mesma no momento do embarque.

Caso as mercadorias recebidas ndo correspondam as caracteristicas

originalmente certificadas, a certificadora arcara com o prejuizo.

Esse tipo de servico é muito comum na comercializacdo de
commodities, porém, tem sido cada vez mais utilizado em operagoes

de produtos industrializados.

Sua remuneracdo provém de um percentual estabelecido sobre o

valor da mercadoria inspecionada.

141



Mauricio Manfré

9.6. Courier

S3o empresas de transporte de remessas expressas muito utilizadas
para documentos e pequenas remessas. Garantem a entrega em

outros paises em dois ou trés dias.

Essas empresas passaram a oferecer seu conhecimento também para

grandes remessas, ou mesmao cargas internacionais.

Sua precisdo logistica é fantastica, e por essa razdo, devem sempre

ser consultados.

Sua remuneragdo provém do valor do frete, o qual é mais elevado
que aqueles oferecidos pelo agente de carga, o que é perfeitamente
admissivel em virtude dos servicos envolvidos nesse tipo de

operagao.

9.7. Agentes de Viagem

Por mais que a utilizacdo da internet para a elabora¢do de pacotes de
viagem esteja proliferando como coelhos na internet, continuarei
confiando nas habilidades e conhecimento de meu agente de

viagens.
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Estabeleco o dia que preciso estar em determinado local e regido

onde realizarei meus trabalhos e deixo o resto com ele.

Escolhem o melhor roteiro, assegurando o crédito em meu plano de
milhas, acomodam-me em &timos hotéis de acordo com meu
orgamento, contratam um seguro de viagem para os mais variados
infortlnios e assegura que haja alguém no aeroporto em algum pais
distante com uma plaquinha escrita, muitas vezes a caneta, dizendo
MR MANFRE, o que garante que serei seguramente transportado
para o meu hotel para um merecido descanso apods 12, 14 ou mesmo
20 horas de viagem. E o melhor de tudo! a comissao desse valioso

parceiro é paga pela companhia aérea com a qual ele adquiriu a

passagem.

A eficacia de nossas agbGes de comércio internacional apenas sera
alcancada se o objetivo imediato da atividade abordada neste
capitulo estiver alinhado ao objetivo maior da gestdo, qual seja, a
geracdo de negdcios internacionais, garantindo o cumprimento dos
termos e condigdes pactuados, promovendo sua manutengdo e

progresso continuo.
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10. Procedimentos Administrativos

Antes de falarmos dos processos administrativos envolvidos na
gestdo do comércio internacional, precisamos repetir o conceito

administrativo sobre IMPORTACOES e EXPORTACOES.

EXPORTAGOES
Sao as vendas realizadas a clientes que se encontram em outro pais.

IMPORTAGOES
Sdo as compras de mercadorias de fornecedores que se encontram em
outro pais.

Dessa maneira, fica facil o entendimento de todos os demais
elementos que se relacionam com cada um dos dois processos
principais do comércio internacional.

Se vendermos, precisamos garantir o recebimento do valor
correspondente e entregar a mercadoria.

Se comprarmos, precisamos garantir o pagamento do valor
correspondente e receber a mercadoria. Simples assim. Porém,

importacOes e exportacbes contam com uma série de detalhes
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relativos ao cumprimento dos pardgrafos acima, e por isso,
precisamos planejar o passo a passo operacional dos processos.

Abaixo, veremos de forma simplificada, todas as atividades
administrativas inerentes a cada um dos processos e assim, teremos

nosso planejamento operacional:
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10.1. Atividades da Exportagao
1. Operagdao em negociagao
2. Negdcio Fechado
3. Pagamento garantido
4. Pedido em producgao
5. Produto pronto
6. Documentagao pronta
7. Produto disponivel para procedimento aduaneiro
8. Procedimento aduaneiro concluido
9. Produto liberado para embarque
10. Produto embarcado

11. Pagamento recebido

Agora em detalhes:
Operagao em negociacao
Como vimos na introducdo, exportacdo é venda e assim, depende da

devida negociacdo de seus termos para ser concretizada.

146



Manual de Gestdo do Comércio Internacional

Detalhes como produto, quantidade, preco, condi¢cbes de
pagamento, prazo de entrega e forma de transporte deverdo ser
negociados nesse momento. Veremos detalhes no capitulo relativo a

“formaliza¢do do negdcio”.

Negdcio Fechado
Uma vez negociadas e aceitas as condi¢gdes do negdcio, temos em

maos o pedido de compra que dara prosseguimento ao processo.

Pagamento garantido

Um dos cuidados que o exportador devera tomar e assegurar-se de
que receberd os valores relativos a venda e assim podera iniciar a
producdo do produto. Veremos detalhes no capitulo relativo a
“operacg0des financeiras”.

Pedido em producgao

Uma vez garantido o pagamento pela venda, o exportador deverd

iniciar a producdo ou separacao dos produtos vendidos. Tal acdo
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devera estar alinhada com as condi¢Ges originalmente negociadas

com o cliente importador.

Produto pronto
Uma vez concluida a produgdo, a mercadoria devera ser quantificada
(contada) de forma a permitir a produgdo dos documentos relativos

aos demais passos do processo.

Documentagao

Tomando por base o pedido formalizado e a real quantidade de
produto, o exportador providenciard os seguintes documentos:

- Fatura Comercial ou Commercial Invoice

- Lista de Embalagens ou Packing List

- Certificados de Origem quando necessarios

- Border6 de entregas de documentos e instrucbes ao

Despachante/Transportador
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Veremos mais adiante detalhes e objetivos de cada um desses

documentos.

Produto entregue na aduana

Estando o produto e seus respectivos documentos prontos, a
mercadoria deverd ser enviada ao local de fronteira devidamente
acompanhada de NOTA FISCAL elaborada para exportacdo onde
embarcard para o exterior. Note que tal operacdo é isenta de

impostos (ICMS, IPI, PIS, COFINS)

Nesse momento entra em a¢do o Despachante Aduaneiro que

representara a empresa perante a autoridade aduaneira.

Veremos detalhes do procedimento aduaneiro no capitulo

respectivo.

149



Mauricio Manfré

Procedimento aduaneiro concluido

Uma vez apresentada a exporta¢do a autoridade aduaneira, a mesma
serd conferida juntamente com seus documentos. Constatada a
regularidade da operacdo, a mercadoria serd liberada para que possa

ser embarcada rumo ao exterior.

Produto liberado para embarque

Estando a mercadoria liberada pela autoridade aduaneira,
poderemos proceder o embarque da mercadoria perante o
transportador internacional, seja ele aéreo, maritimo, rodovidrio ou

ainda multimodal.

Produto embarcado
O produto sera considerado legalmente embarcado quando tivermos
em mados o documento denominado genericamente de

“conhecimento de transporte”.
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Nesse momento, devemos informar o comprador importador quanto
ao fato enviando-lhe COPIAS dos documentos por qualquer meio

eletronico disponiveis.

Pagamento recebido

Respeitando-se a negociacdo original, o exportador devera garantir e
acompanhar o momento em que o valor relativo a venda seja
finalmente recebido no Brasil por meio de seu Banco.

Os detalhes dessa operac¢do foram conhecidos em capitulo préprio.

Lembre-se que durante todas as fases do processo, todos os
envolvidos deverdo ser informados de seu andamento. Por
envolvidos entenda seus superiores, o despachante, o transportador,

0 Banco e principalmente o comprador importador.

Utilize o seguinte formulario para acompanhar seus processos:
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EXPORTACAO

Acompanhamento de
Exportagao

Processo n2

Data de Inicio:

/ /

Importador

Condigdo de
Pagamento

Valor Total da Operagao

Data prometida para Embarque

Data Efetiva de Embarque

Despachante

Transportador

Banco

Etapa

Situagao

. Operagdao em negocia¢ao

. Negdcio Fechado

. Pagamento garantido

. Pedido em produgdo

. Produto pronto

. Documentagdo pronta

Produto entregue na aduana

o (N(o|v|p|lwiNk

. Procedimento aduaneiro
concluido

9. Produto liberado para
embarque

10. Produto embarcado

11. Pagamento recebido

Observagdes Especiais
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10.2. Atividades da Importagao

10.

11.

12.

13.

14.

15.

Operagao em negociagao

Negdcio fechado

Pagamento garantido

Recebimento garantido

Verificacdo de condi¢cdes aduaneiras especiais
Embarque confirmado

Cdpias de documentos recebidos
Documentos enviados para Despachante
Mercadoria sob custddia da Aduana
Procedimentos aduaneiros iniciados
Pagamento de tributos realizado
Procedimento aduaneiro concluido
Mercadoria liberada

Mercadoria recebida em nosso armazém

Pagamento da Mercadoria ao Fornecedor
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Vejamos os detalhes de cada item de nosso planejamento

operacional:

Operagao em negociacao

A importacdo nada mais é do que um processo de aquisi¢do na qual o
fornecedor se encontra em outro pais e cuja mercadoria negociada
dependera de transporte internacional para seu deslocamento até o
pais do comprador onde estara sujeita ao respectivo procedimento
aduaneiro.

Assim, da mesma forma que negociamos a venda, negociamos
também a aquisicdo definindo detalhes da operagdo (produto,
quantidade, prego, condicdo de pagamento, prazo de entrega e meio

de transporte).

Negdcio fechado
Uma vez definidas as condicdes do negdcio, damos inicio aos

procedimentos relativos a importacao.
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Pagamento garantido

Da mesma forma como agimos na exportagdo, nosso fornecedor
também esperara assegurar-se de que receberd o pagamento pelo
seu produto. Sem essa garantia, ele dificilmente permitird o

embarque de seu pedido.

Recebimento garantido
Da mesma forma, vocé deverd assegurar-se de que recebera seu
produto na quantidade e qualidade negociados, buscando sempre

condicionar tal detalhe ao pagamento da mercadoria.

Verificagdo de condigdes aduaneiras especiais

Uma vez que os detalhes comerciais estdao resolvidos, chegou o
momento de verificar perante as autoridades aduaneiras locais se o
produto a ser importado esta sujeito a alguma condicdo especial. A

mais comum é a obrigatoriedade de LICENCA DE IMPORTACAO para
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alguns produtos, o que pode facilmente ser verificado por seu
despachante aduaneiro.

Embarque confirmado

Uma vez que o fornecedor confirme o embarque da mercadoria,
deveremos solicitar que nos encaminhe por meios eletrénicos, copia
dos principais documentos da operacao: a fatura comercial, a lista de

embalagens e o conhecimento de transporte.

Copias de documentos recebidos

As copias recebidas deverdao ser conferidas para termos certeza de
que tudo coincide com a negociagao original. Caso haja diferencas, as
mesmas deverdo ser solucionadas e entdo, as coépias serdo
encaminhadas ao Despachante Aduaneiro para que esteja preparado

guando da chegada da mercadoria.
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Documentos enviados para Despachante
De posse dos documentos, o Despachante antecipard os cdlculos das
despesas e fara contato com o transportador de forma a agilizar ao

maximo o processo quando da chegada da mercadoria.

Mercadoria sob custédia da Aduana
A mercadoria chegard ao destino e obrigatoriamente sera
apresentada a aduana. Nesse momento, o processo de desembaraco

aduaneiro terd inicio por meio da DECLARACAO DE IMPORTACAO.

Procedimentos aduaneiros iniciados

Com o registro da Declaragdo de Importacdo, o sistema de controle
aduaneiro denominado SISCOMEX procedera o calculo dos impostos
devidos e a respectiva parametrizacdo da operagdo quanto ao

procedimento de inspecdo que a mesma sofrera.
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Pagamento de tributos realizado

O processo de liberacdo aduaneira (denominado desembaraco)
apenas continuard apds o pagamento dos impostos devidos pela
operacdo (Imposto de Importacdo, Imposto sobre produtos

industrializados, PIS, COFINS e ICMS).

Procedimento aduaneiro concluido
Pagos os impostos e verificada a mercadoria segundo o canal de
parametrizagdo, a mercadoria e seus respectivos documentos serdo

analisados e, caso esteja tudo em ordem, a mercadoria serd liberada.

Mercadoria liberada
Com a mercadoria liberada, o importador devera emitir documento
fiscal (nota fiscal de entrada) para que possa proceder a retirada da

mercadoria da aduana e assim transporta-la para seu armazém.
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Mercadoria recebida em nosso armazém

Uma vez recebida a mercadoria, o importador devera assegurar-se de
que tudo estd em ordem e em perfeito funcionamento. Caso haja
algum dano, o mesmo devera ser notificado a transportadora no
primeiro dia util seguinte ao recebimento. Caso contrario ndo terd
direito a qualquer indenizagao.

Feito isso, todos os documentos deverdo ser devidamente

arquivados junto ao departamento fiscal da empresa.

Pagamento da Mercadoria ao Fornecedor

A Ultima etapa do processo é assegurar que o fornecedor recebeu o
pagamento por seu produto.

Isso garantird o bom relacionamento entre vendedor e comprador.

Utilize o formulario da pagina seguinte para acompanhamento:
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IMPORTACAO

Acompanhamento de Processo n? Data de Inicio:
Importagao / /

Fornecedor Condigdo de Valor Total da Operacgao
Pagamento

Data prometida para Embarque Data Efetiva de Embarque

Despachante Transportador Banco

Etapa Situagao

. Operagdo em negociagao

. Negdcio Fechado

. Pagamento garantido

. Recebimento garantido

. Condigdes aduaneiras especiais

. Embarque confirmado

. Copias de documentos recebidos

. Docs. enviados ao despachante

OV IN(O UV|HR(WIN|=

. Mercadoria na Aduana

10. Procedimento Aduaneiro
iniciado

11. Pagamento de Tributos

12. Procedimento Aduaneiro
Concluido

13. Mercadoria Liberada

14. Mercadoria em nosso Armazém

15. Pagamento da Mercadoria

Observag6es Especiais
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10.3. FORMALIZACAO DO NEGOCIO
Apesar de jd havermos tratado do tema no capitulo relativo aos
contratos comerciais, voltamos ao assunto do ponto de vista

administrativo.

A FATURA PROFORMA devidamente apresentada pelo vendedor e
aceita pelo comprador é o meio pelo qual o negdcio internacional é

formalizado.

A FATURA PROFORMA, ou PROFORMA INVOICE, devera conter os

seguintes elementos:

* Numero de Ordem

* Numero do Pedido

* Nome do Importador

* Nome do Exportador

¢ Descri¢do do Produto

* Quantidade do Produto

¢ Preco Unitario e Total
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¢ Condicdao de Pagamento

* Prazo de Entrega/Embarque

¢ Responsabilidade quanto ao Transporte (INCOTERMS)

¢ Modalidade de Transporte (Meio a ser utilizado)

¢ Local de Embarque

¢ Local de Desembarque

¢ Documentos Necessarios (Para despacho aduaneiro no destino)

¢ A Norma Internacional que regera o negécio (conforme explicado
anteriormente)

¢ Arbitragem para solucdo de eventuais conflitos

Como podemos ver acima, trata-se de um documento rotineiramente
utilizado por importadores e exportadores, seja confeccionando-o,

seja aceitando-o.

O que raramente ocorre é a consciéncia de que o referido
instrumento caracteriza a celebracdo de um contrato internacional e

como tal, deverd sujeitar-se a norma internacional (sugerimos a
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adogdo dos principio da CISG 1980 (UNICTRAL), e a sujeicdo de

conflitos ao Tribunal Arbitral da Camara de Comércio Internacional

(International Chamber of Commerce).

Sugerimos a utilizacdo do formuldrio que abaixo:

PROFORMA INVOICE NR.

PURCHASE ORDER NR.

IMPORTER EXPORTER
PAYMENT TERMS INCOTERMS
PLACE OF DEPARTURE PLACE OF ARRIVAL
SHIPPED BY SHIPMENT DATE
QUANTITY DESCRIPTION OF UNIT PRICE TOTAL
GOODS PRICE
uss uss
TOTAL

PAYMENT INSTRUCTIONS:

REMARKS:

THIS CONTRACT OF SALE WILL BE GOVERNED BY THESE SPECIFIC CONDITIONS AND BY THE
INTERNATIONAL CHAMBER OF COMMERCE GENERAL CONDITIONS OF SALE

DISPUTES RESOLUTION SHALL BE BY ARBITRATION UNDER THE ICC RULES

APPLICABLE LAW: THE UNCITRAL'S PRINCIPLES

BUYERS ACCEPTANCE

SELLER
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10.4. INCOTERMS

Uma das principais condicdes do negdcio internacional a serem
negociadas é o INCOTERM (International Commercial Terms ou
Condicdes Comerciais Internacionais).O INCOTERMS tem por objetivo
estabelecer uma série de condic¢Oes relativas aos seguintes itens do
negdcio internacional:

O exato momento da transferéncia de propriedade da mercadoria
Conseqiientemente, o momento da transferéncia da
responsabilidade sobre a mercadoria e a responsabilidade sobre a
contratagao do transporte e do seguro

Apresento abaixo o escopo dos INCOTERMS mais utilizados:

Grupo E

EXW — Ex Works .... local (qualquer modal)

Grupo F

FCA — Free Carrier .... local (qualquer modal)
FAS — Free Alongside Ship.... Local (s6 maritimo)
FOB — Free On Board.... Local (sé6 maritimo)

Grupo C

CFR — Cost and Freight.... Local (s6 maritimo)
CIF — Cost, Insurance and Freight.... Local (s6 maritimo)
CPT — Carriage Paid To.... local (qualquer modal)
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Grupo D

DAF — Delivered at Frontier.... local (qualquer modal)
DEQ - Delivered Ex Quay.... Local (sé maritimo)

DDU - Delivered Duty Unpaid.... local (qualquer modal)
DDP - Delivered Duty Paid.... local (qualquer modal)

Veja, a seguir, o quadro comparativo quanto as responsabilidades de cada

parte em cada um dos INCOTERMS mencionados:

INCOTERM | Transporte | Aduana Transporte Seguro | Aduana Transporte
até Porto de Internacional de até
Embarque Origem Destino Armazém
Comprador

EXW |

FCA

FAS

FOB

CFR

CIF

CPT

DAF

DEQ

mmmMm MMM M(M| M |—

DDU

mmmMmMm MMM M M M M|=—
M| | | | | | [ [ |
M| M| || =] = - -

mmmMm MM M M|=|=|=|=
mmm MM M|=|=|=|=|=

DDP E

E = Responsabilidade do Exportador
| = Responsabilidade do Importador
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10.5. DOCUMENTAGCAO OPERACIONAL
Para a operacionalizagdo dos processos de comércio internacional,
utilizamos os seguintes documentos:

1. Fatura Proforma ou Proforma Invoice

2. Fatura Comercial ou Commercial Invoice

3. Lista de Embalagens, Lista de Embarque ou Packing List

4. Certificado de Origem

5. Borderd6 de Entrega de Documentos e InstrugGes para o

Transportador
6. Conhecimento de Embarque
7. Borderd de Entrega de Documentos e InstrugGes para o

Banco

Vejamos as caracteristicas de cada documento, sendo que

utilizaremos suas denominagdes mais usuais:
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PROFORMA INVOICE

Documento ja tratado em item “Finalizagdo do Negdcio”.

COMMERCIAL INVOICE

A commercial Invoice é o documento equivalente a nossa nota fiscal.
Nela, contardo praticamente todas as informagdes da fatura
Proforma, porém, ndo mais como documento preparatorio, mas sim,
como documento definitivo que declara as caracteristicas e
condic¢des do negdcio.

A fatura comercial é fundamental para todas as a¢Oes relacionadas a
operagdo, tais como o procedimento aduaneiro, processo de
transporte/seguro e a operacdo financeira.

Modelo disponivel no final deste capitulo.

PACKING LIST
O Packing List tem por objetivo listar o nimero de volumes e

embalagens relativos a operacdo. E fundamental para as operacdes
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de transporte e aduana, permitindo uma rapida
verificagdo/inspecdo/conferéncia da mercadoria.

Modelo disponivel no final deste capitulo.

CERTIFICADO DE ORIGEM

E o documento que permitird ao comprador importador beneficiar-se
de algum acordo internacional entre o pais vendedor e o pais
comprador. Ex: MERCOSUL, ALADI, SGP.

Modelo disponivel no final deste capitulo.

BORDERO DE ENTREGA DE DOCS. E INSTRUGOES AO
TRANSPORTADOR

O borderd é uma mera carta/protocolo na qual o exportador entrega
os documentos mencionados anteriormente ao transportador dando
a ele instrugdes sobre como proceder o transporte e as respectivas

condi¢des do mesmo.
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A principal instrucdo nele contida @ a condigdo INCOTERMS adotada
para a operagao; o local de embarque da mercadoria e respectiva
entrega.

Quanto ao INCOTERMS, trataremos dele mais adiante em um
capitulo especifico.

Modelo disponivel no final deste capitulo.

CONHECIMENTO DE EMBARQUE

O conhecimento de embarque é o documento gerado pelo
transportador declarando e reconhecendo sua obrigagao para com a
empresa que o contratou para que transporte determinada
mercadoria de um ponto a outro, assumindo suas responsabilidades

e cobrando por isso.

BORDERO DE ENTREGA DE DOCS. E INSTRUCOES AO BANCO
Este documento sera a carta de instrucdes/protocolo de recebimento

de documentos dirigido ao banco responsavel pelo cumprimento das
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obrigagdes cambiais relativa a opera¢do, bem como a cobranca pelo
valor devido pelo importador ao exportador.

Por meio dela, entregamos ao Banco os documentos mencionados
anteriormente (fatura, Packing List, certificado de origem e
conhecimento de embarque) para que o banco possa proceder
inicialmente a cobranc¢a do pagamento devido e, quando recebé-lo,
proceder o “fechamento de cambio” relativo a operagao.

Quanto a cobranca e o “fechamento de cambio” dedicaremos
capitulos especificos para cada um.

Modelo disponivel no final deste capitulo.

Veja a partir da préxima pagina alguns modelos relativos a este item.
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COMMERCIAL INVOICE

COMMERCIAL INVOICE NR.

PURCHASE ORDER NR.

IMPORTER EXPORTER
PAYMENT TERMS INCOTERMS
PLACE OF DEPARTURE PLACE OF ARRIVAL

SHIPPED BY SHIPMENT DATE
QUANTITY DESCRIPTION OF UNIT PRICE TOTAL
GOODS PRICE
uss$ uss
TOTAL

PAYMENT INSTRUCTIONS:

REMARKS:

THIS CONTRACT OF SALE WILL BE GOVERNED BY THESE SPECIFIC CONDITIONS AND BY THE
INTERNATIONAL CHAMBER OF COMMERCE GENERAL CONDITIONS OF SALE

DISPUTES RESOLUTION SHALL BE BY ARBITRATION UNDER THE ICC RULES

APPLICABLE LAW: THE UNCITRAL'S PRINCIPLES

SELLER

171




Mauricio Manfré

PACKING LIST
PACKING LIST NR. PURCHASE ORDER NR.
IMPORTER EXPORTER
Type of Quantity Net Description of goods
Packing of Weight
Volumes

TOTAL

NET WEIGHT GROSS WEIGHT

EXPORTER
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BORDERO DE INSTRUCOES ENTREGA DE DOCUMENTOS AO TRANSPORTADOR

local, _/ /
TRANSPORTADOR N/ FATURA COMERCIAL N2
IMPORTADOR EXPORTADOR
INCOTERMS DATA LIMITE PARA EMBARQUE
LOCAL DE EMBARQUE LOCAL DE DESENBARQUE E
ENTREGA
NOSSO DESPACHANTE TIPO E RISCO DO PRODUTO
QUANTIDADE DE VOLUMES PESO BRUTO TOTAL

Pela presente entregamos copias dos seguintes documentos:

() Fatura Comercial

() Lista de Embalagens
() Certificado de Origem
()

Instrugdes Especiais

() Mercadoria serd inspecionada em

()

()

Atenciosamente,

Empresa
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BORDERO DE INSTRUCOES ENTREGA DE DOCUMENTOS AO BANCO

SdoPaulo, __/ /
BANCO N/ FATURA COMERCIAL N2
IMPORTADOR EXPORTADOR
CONDIGAO DE PAGAMENTO VALOR TOTAL DA OPERAGAO

Pela presente entregamos ORIGINAIS / COPIAS dos seguintes documentos:
( ) Fatura Comercial

() Lista de Embalagens

( ) Certificado de Origem

( ) Conhecimento de Transporte

( ) Letra de Cambio / Saque

Instrugdes Especiais

() Favor enviar documentos em cobranga para (Nome e endere¢o do Banco do
Importador).

() Entregar documentos somente mediante ACEITE / PAGAMENTO DO SAQUE.

() Em caso de ndo pagamento conforme condigdes previstas PROTESTEM.

Atenciosamente

Empresa
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11. Conclusdo

Nos dez capitulos anteriores buscamos apresentar uma visao pratica
sobre a administracdao de negdcios internacionais fundamentando-a

em dois pilares basicos: a eficicia e a sinergia.

Demonstramos que a eficacia significa a conquista do objetivo maior
da gestdo do comércio internacional, o qual foi repetido ao final de
todos os capitulos: Gerar negdcios internacionais, garantindo o
cumprimento dos termos e condi¢Ges pactuados, promovendo sua

manutengdo e progresso continuo.

Note que o objetivo acima é composto por trés elementos:

¢ Geracao de Negocios Internacionais

O qual esta diretamente ligado a estratégia, inteligéncia, marketing e

relacionamento internacional tratados nos capitulos 3 e 4.

¢ Garantia do cumprimento de seus termos e condigGes

O que depende da adequada elaboragdo do contrato internacional;
planejamento das operag¢des financeiras, logisticas e aduaneiras, bem

como o aproveitamento das habilidades especializadas de
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prestadores de determinados servicos essenciais ao comércio

internacional, como demonstrado nos capitulos 5 a 9.

¢ Promog¢ao de sua manutengdo e progresso continuo

O que dependera totalmente de vocé, revendo o processo de gestdo
implementado dia apds dia, investindo tempo com seus clientes e
criando novas formas de realizar as mesmas tarefas conforme as
novas necessidades de seus clientes e do mercado, forcando-o
continuamente a reescrever sua estratégia original, retornando ao
capitulo 3 e 4 e constantemente assegurando que o objetivo mediato
das atividades dos capitulos 5 a 9 continuam alinhadas permitindo-
Ihe a realizacdo de todas as modificacbes necessarias aos processos

de cada atividade quando assim se fizerem necessarias.

Se a visdo acima ndo for assimilada, a empresa tera oito atividades
auténomas dentro de sua estrutura, com oito equipes trabalhando
visando exclusivamente seus préprios objetivos imediatos, os quais

seguramente serdao muito eficientes, mas nada eficazes.

s 7

Sé é eficaz aquele que conquista objetivos. Sucesso e eficacia andam

juntos. Mantenha isso em mente.
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Resumindo:

Seja Eficaz:

Gere negdcios internacionais e garanta o cumprimento dos termos
e condigdes pactuados. Promova sua manutengao e jamais perca a

oportunidade de melhora-los.

Seja Eficiente:

Crie procedimentos simples que garantam o cumprimento dos
termos e condigGes pactuados no negdcio internacional,

promovendo sua continuidade e progresso continuo.
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QUADRO SINOTICO
MODULO | - FUNDAMENTOS DO COMERCIO INTERNACIONAL
1. Introdugao
2. Fundamentos para a Gestao Eficaz do Comércio Internacional
MODULO Il - ESTRATEGIA APLICADA AO COMERCIO INTERNACIONAL
3. Estratégia, Inteligéncia Comercial e Marketing.
3.1. Inteligéncia Comercial
Segmentacdo de Mercado
Conhecimento do Mercado

Ameacas e Oportunidades
Parceiros Comerciais

o 0 T o

3.2. Estratégia

3.3. Marketing

a Produto

b Preco

c Pracga

d Propaganda

MODULO Il - ACOES CRITICAS PARA A EFICACIA DO COMERCIO INTERNACIONAL
4. Relagoes Comerciais

4.1. Habilidades demandadas pelo comércio internacional
Visdo Global

Tolerancia cultural

Dedicagao

Persisténcia

Dominio de idiomas

™ QO O T w

4.2. Gestdo de Relacionamento com Clientes

a Identificando clientes potenciais
b Conquistando novos clientes
c Manutengdo de clientes
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4.3. Conduzindo Negociagdes

a O principio
b A preparagao
c A negociagao

4.4. Eventos Internacionais
a MissOGes Comerciais
b Feiras / Exposi¢Oes Internacionais

4.5. Centros Regionais de Negdcios (Business Hubs)
a Localizagdo geografica estratégica
b Ambiente financeiro favordvel para atividades internacionais de
comércio
c Sistema tributario favoravel para atividades internacionais de
comércio
d Estrutura fisica adequada para a gestdo das atividades do
comércio internacional
e Estrutura logistica voltada para o atendimento da demanda
regional
4.6. Viagens de Negdcios
Logistica
Agenda
Apoio local
Material de trabalho
Mala de viagem
Cuidados especiais / Dicas

- 0O QO O T o

Contratos Comerciais Internacionais
5.1. O Contrato
5.2. ANorma

5.3. Métodos de Solugdo de Conflitos

a O Conflito
b Métodos existentes para solugdo de conflitos
c Arbitragem internacional — Método Eficaz

5.4. Contratos Comerciais Internacionais mais utilizados

a Compra e Venda Internacional
b Distribuicdo de Mercadorias
c Representagdao Comercial
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10.

11.

Operagoes Financeiras Internacionais

6.1.
6.2.
6.3.
6.4.

Operagdes Logisticas (Movimentagdo Internacional de Cargas)

7.1.
7.2.
7.3.
7.4.

Pagamento Antecipado (Cash in Advance)

Cartas de crédito (Documentary credit)
Cobranga internacional (Documentary collection)
Confianga (Open account)

A carga

Modais a serem considerados

Custo da cadeia logistica

Tomada de decisdo pelo modal mais adequado

Procedimentos Aduaneiros

8.1.
8.2.
8.3.
8.4.
8.5.
8.6.

Origem e Objetivo

Protecionismo

Sistemas Aduaneiros Internacionais
Procedimento aduaneiro de exportagdo no Brasil
Procedimento aduaneiro de importagao no Brasil
Documentos basicos do comércio internacional

Contratagao de Servigos Essenciais

9.1.
9.2.
9.3.
9.4.
9.5.
9.6.
9.7.

Despachantes Aduaneiros
Agenciadores de Cargas
Bancos / Corretoras de CAmbio
Seguradoras

Certificadoras

Courier

Agentes de Viagem

Procedimentos Administrativos

10.1. Atividades da exportagdo

10.2. Atividades da importagdo

10.3. Formalizagdo do negdcio internacional
10.4. Incoterms

10.5. Documentagdo operacional

Conclusdo
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