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INTRODUCAO

Este programa de capacitacao tem o objetivo de
orientar o produtor rural, pequenas indUstrias e
cooperativas agricolas quanto ao processo de
acesso ao mercado externo. Abordaremos de
forma direta os meios de definicdo dos mercados
estrangeiros com maiores oportunidades e
menores barreiras para os produtos e também
avaliaremos a cadeia comercial desses mercados
para dirigirmos esforcos para os clientes
potenciais, sejam eles importadores,

distribuidores, atacadistas, varejistas ou indUstrias

gue utilizem os produtos como matéria-prima.

Para isso, dividimos nosso material em trés
partes: conhecimento, planejamento e geragao
de negdcios. Em cada parte apresentaremos as
informacgdes essenciais para que possamos
utilizar as ferramentas necessarias para garantir a
eficiéncia dos esfor¢os; planejar os mercados e
clientes que queremos atingir; e finalmente agir
de forma direta visando promover o acesso a
esses clientes potenciais.

As trés partes acima estao construidas sobre sete conhecimentos basicos:

exportador do produtor:

1 Avaliagao do potencial

para planejar passos que
realmente possam ser dados;

para definir os mercados mais
adequados para os produtores;

Informacdes paraa
apresentagao comercial:

para criar formas eficazes de
abordagem dos potenciais clientes
com informacdes que despertem
seu interesse;

Narrativa
comercial:

para elaborar apresentagoes
objetivas do produto e as
respectivas condi¢des de venda a
serem negociadas;

Processo de conquista
de clientes:

para colocar em pratica tudo o que
foi apresentado neste programa.

internacional.

Contamos com seu compromisso em empenhar-se neste processo que o ajudara
a iniciar ou aumentar suas exportacgoes. E lembre-se, exportacao € venda e
importador é cliente. E necessario reconhecer esse fato para aumentarmos nossas

Seguranga has
operacoes de exportacao:

para conhecer as ferramentas
principais que evitem riscos no
processo de venda de exportacao;

Os sete conhecimentos basicos acima serao
apresentados em 21 temas/aulas que ser&o
apresentados por meio deste e-book e por 21
video aulas preparadas para serem assistidas
guando e onde os participantes puderem.

Para que o aprendizado seja garantido, ﬂ
teremos ainda seis aulas ao vivo e online para tirar as ddvidas que os
participantes possam ter ao longo de sua jornada rumo ao mercado

vendas nao sé no Brasil mas também no mundo.

Atividades administrativas
basicas:

6

para que os processos de
exportagao sejam eficientes;




CONHECIMENTO

O inicio do processo de conquista de clientes
estrangeiros comeca pelo planejamento. Para tragcar um
bom plano, temos de levar em conta o ponto de partida
desse plano e ele comeca com o produtor/empresa que
pretende iniciar esse processo.
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1.1 Avaliacao do
Potencial Exportador

1 Andlise das caracteristicas do produtor/empresa

E necessario entender nosso potencial de vendas e nosso modelo de
comercializagao por meio do qual os produtos chegam aos
consumidores para que seja possivel o inicio do plano de acesso aos
consumidores estrangeiros. A cadeia comercial na qual estamos
inseridos pode nao ser muito diferente daquela que usaremos nas
exportacoes.

Para comecar esse processo, 4 elementos confirmam nosso potencial
exportador: demanda por nosso produto; capacidade produtiva;
cumprimento de normas técnicas e sanitarias e/ou fitossanitarias;
recursos financeiros para promogdo comercial.

Demanda pelo produto:

esse item é muito importante dentro do processo de planejamento
das exportacdes. E necessario confirmar que nosso produto tem
demanda internacional para que os esforgos sejam recompensados.

Ao confirmar que nosso produto tem demanda internacional,
poderemos avancgar na identificagcao de questdes como
competitividade e mercados de destino.

Capacidade produtiva:

é importante que o produtor/empresa que deseja acessar o mercado
internacional conte com capacidade produtiva suficiente para atender
a nova demanda a ser conquistada por meio dos esforcos de
exportacdo. Se o produtor/empresa ja estiver com sua capacidade
comprometida, os esforcos serdo perdidos juntamente com o primeiro
pedido que nao conseguir atender. Para isso, é fundamental que
dentro do planejamento o empresario analise a necessidade de
ampliacédo e/ou aquisicdo de maquinario, além da busca por suporte
financeiro.

E valido realizar uma avaliacdo prévia para que a empresa se planeje de
modo a atender novas demandas. Uma estratégia a se considerar é o
cooperativismo como uma ferramenta Util no processo de
internacionalizacdo de pequenos produtores/empresas que permitira
a unido da capacidade produtiva de forma a ter condigdes de atender a

demanda conquistada.
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Cumprimento de normas técnicas,
sanitarias e/ou fitossanitarias:

o produtor/empresa que pretende atingir o
mercado internacional deve atender os
requisitos, normas técnicas e sanitarias
brasileiras por completo. Primeiro, porque a
exportagao de muitos produtos do agro esta
condicionada a emissdo de certificado por
parte das autoridades/6rgdos anuentes, por
exemplo: MAPA ou ANVISA.

Segundo, porque os mercados de destino
certamente demandam o cumprimento de
suas proprias normas técnicas e sanitarias
e/ou fitossanitarias para a entrada de seus
produtos nagueles paises.

Recursos financeiros para promogao
comercial: conquistar novos mercados é um
processo que demanda investimentos. Para
que o produtor/empresa seja conhecido por
potenciais clientes estrangeiros € necessario
gue se exponha aos ambientes que eles
frequentam. E necessario ser visto por esses
possiveis clientes e por isso destaca-se a
importancia de investimentos para ter acesso

a essa visibilidade. Criar um site informativo
em outrosidiomas, montar uma campanhade
divulgacgao eletrénica, participar de rodadas
de negdcio no Brasil, participar de uma missao
comercial ao exterior e de feiras importantes
no Brasil e no exterior sdo as mais eficientes
formas de mostrar seu produto aos potenciais
clientes.

Ocorre que tais producgdes e participagdes
exigem investimentos. Por isso € importante
que o produtor/empresa esteja disposto a
investir e sendo assim, mais uma vez o
cooperativismo pode se tornar uma solugao
interessante que permitira aos pegquenos
produtores/empresas unirem forcas e
recursos financeiros para investirem em agdes
de promogao. Além disso, o empresario
podera afiliar-se a instituicdes e/ou buscar
organizagdes, principalmente do sistema S
gue possuem projetos e prestagao de servigos,
muitas vezes,com subsidios.

W
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Recursos financeiros para promogao comercial:
conqguistar novos mercados € um processo que
demanda investimentos. Para que o
produtor/empresa seja conhecido por potenciais
clientes estrangeiros é necessario que se
exponha aos ambientes que eles frequentam.

E necessario ser visto por esses possiveis clientes
€ por isso destaca-se a importancia de
investimentos para ter acesso a essa visibilidade.
Criar um site informativo em outros idiomas,
montar uma campanha de divulgacao eletrénica,
participar de rodadas de negdcio no Brasil,
participar de uma missdao comercial ao exterior e
de feiras importantes no Brasil e no exterior sdo
as mais eficientes formas de mostrar seu produto
ao0s potenciais clientes.

Ocorre que tais producdes e participacdes
exigem investimentos. Por isso é importante que
o produtor/empresa esteja disposto a investir e
sendo assim, mais uma vez o cooperativismo
pode se tornar uma solugao interessante que
permitird aos pequenos produtores/empresas
unirem forcas e recursos financeiros para
investirem em agdes de promogao.

Além disso, o empresario podera afiliar-se a
instituicdes e/ou buscar organizacoes,
principalmente do sistema S que possuem
projetos e prestacao de servigos, muitas vezes,
com subsidios.




Essa pergunta é a primeira que um potencial cliente fara a vocé em uma
reunido comercial, uma rodada de negdcios, uma feira etc. Pode parecer
simples, mas é importante conhecer seu produto para podermos
pesquisar onde estdao os melhores mercados. Produtos agropecuarios
tendem a ter uma descricao objetiva. Por isso é necessario criar uma
forma clara de descrever as suas caracteristicas.

Qual éeo
seu produto?

Descricao comercial, variaveis, caracteristicas técnicas, classificacao fiscal
(no Brasil é o NCM - nomenclatura comum do MERCOSUL que sempre
consta nas notas fiscais), apresentacédo, embalagem principal e outros
detalhes identificam seu produto e auxiliam no processo de pesquisa e
na apresentacao.

Por exemplo, temos o café que pode ser ou nao torrado, descafeinado ou
nao, além de outras caracteristicas possiveis. Cada condicao resulta em
uma classificacao fiscal (NCM) diferente e por isso, &€ necessario contar
com essas informacgdes bem definidas.

Outra questdo importante para seu produto é a embalagem primaria,
principalmente nos casos onde eles sao elaborados para venda direta ao
varejo.

A embalagem é uma etapa muito importante do processo de
internacionalizagcao de um produto, pois por ela o consumidor podera
optar compra-lo ou nao, influenciado por seu design, sua apresentacao.
Ao levar em consideracao a embalagem para transporte, deve-se
verificar a qualidade, se é bem envolvida, amarrada, visto que preservara
0 bom estado do produto e evitard maiores prejuizos durante o
transporte.

Conhecer o mercado-alvo e os habitos dos consumidores locais é fator
fundamental para a analise de adequacao de uma embalagem para
exportacao.

Essa pesquisa pode ser feita online através de dados que estao
disponiveis em sites de revistas, jornais, redes sociais etc., ou
O também com a aplicagcdo de uma pesquisa direta,
através de formularios do Google, por exemplo.
Também é importante verificar a relevancia de
fatores como um produto “organico” e/ou
“sustentavel” no pais de destino para a analise de
adequacao. Isso vale também para a rotulagem,
gue deverd observar as regras do pais de
destino.
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2.1. Identificacao de
oportunidades de negdcio

Com base nessa descricao de produto, iniciamos nosso trabalho de
pesquisa sobre os melhores mercados para ele. Isso é feito usando as
principais ferramentas de estatistica a nossa disposi¢cao. Vamos usar
ferramentas brasileiras e estrangeiras para descobrir onde estdo as
oportunidades para os produtos.

Recomendamos iniciar o processo com ferramentas internacionais. O
International Trade Centre (ITC) € uma organizagao internacional que
trabalha em cooperagcdo com a ONU (Organizacao da Nacoes
Unidas) e com a OMC (Organizacao Mundial do Comércio) para
construir e manter ferramentas de avaliagao estatistica do comércio
internacional que auxiliam na identificagdo de oportunidades de
aumento de negdcios internacionais.

A ferramenta criada pelo ITC é o www.trademap.org que é uma
ferramenta excelente para descobrirmos os principais destinos de
nossas exportagcdes. Vemos tambéem quem sao os paises
concorrentes e as médias de precos FOB negociados no ano anterior.
Com o Trademap identificamos os melhores mercados de destino
dos produtos.

Para entender mais sobre os principais mercados, vamos contar com
as ferramentas de pesquisa criadas pelo ITC em parceria com a
ApexBrasil que é o www.globalhelpdesk.org/pt que nos dara
detalhes do potencial de negécios entre Brasil e determinado pais,
oferecendo ainda muitas informacgdes importantes sobre requisitos
normativos que existam.

O empresario também podera utilizar a plataforrma do Comexstat
Comex Stat (mdic.gov.br) que € um sistema de consulta e extragao
de dados do comércio exterior brasileiro. A plataforma gera dados
detalhados das exportagdes e importagdes brasileiras, extraidas do
SISCOMEX. Desse modo é possivel verificar quais os paises que mais
compram o produto do Brasil, qual a média de preco de exportacgao,
quais os estados brasileiros que mais exportaram etc.
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Combinando as
ferramentas
apresentadas no item
anterior (Trademap,
Globalhelpdesk e Comexstat)
poderemos identificar e definir os
mercados-alvo de forma a concentrar os
esforgos e recursos financeiros para acessar esses
mercados.

E importante avaliar quem s&o os concorrentes nos mercados e 0s
valores médios sendo negociados por eles em relagao ao Brasil. Muitas
vezes, o produto brasileiro € mais caro em decorréncia da qualidade da oferta,
por isso, € necessario conhecer os concorrentes para saber quais sao suas forgcas e
fraquezas.

Podemos avaliar nossa posicao nesses mercados quanto a nossa participagcdo percentual,
considerando quanto do mercado é dominado por produtos brasileiros e o potencial que ainda existe

para nossa entrada.

As ferramentas de pesquisa também nos dao informacgdes sobre barreiras tarifarias (imposto de
importagao contra o produto brasileiro) e as barreiras técnicas.

Avaliando todos esses elementos, podemos definir os melhores mercados para os esforcos, escolhendo

aqueles com maiores oportunidades, menores barreiras e menores concorréncias.



Entender a cadeia comercial € muito importante para

o processo de definicao de seus clientes no exterior.
Vamos considerar inicialmente a cadeia comercial
que o produtor/empresa participa no Brasil.

Normalmente o produto sai do produtor/empresa
para distribuidores regionais e deles vai para
atacadistas/varejistas e finalmente chega ao
consumidor final. Ou, em outros casos, o produto vai
direto do produtor/empresa para industrias
processadoras.

No mercado internacional o modelo é semelhante.

Por isso sempre trabalhamos na identificagao de dois

tipos de clientes principais: os
importadores/distribuidores e as indUstrias
processadoras.

Esses
dois tipos
de clientes

representam

80

dos negocios

internacionais
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3.1 Informacoes para
apresentacao comercial

Uma vez que identificamos que temos oportunidades de fazer

negocios No exterior, € necessario juntar informagdes que serao

usadas em instrumentos de comunicagcao que serao usados na
abordagem dos clientes estrangeiros.




O produto, seus diferenciais, suas
caracteristicas, suas variaveis;

O fornecedor (produtor/empresa)
seu propdsito, seus cCompromissos,
sua historia;

Sua presencga de mercado, seu volume de
producgao, seus clientes, cidades, estados,
paises para onde ja vende.

E interessante saber que muitas das apresentacdes utilizadas pelas
empresas brasileiras sempre comecam falando sobre a empresa e
nao sobre o produto. Saiba que um potencial cliente ainda nao
conhece vocé (produtor/empresa) e por isso, ainda ndo esta
interessado nessas informacgdes. Por isso é importante comecar por
aquilo que gera interesse no cliente: o produto.

Primeiro, apresente seu produto. Descreva-o, descreva seus
diferenciais em relacao a concorréncia, suas caracteristicas gerais ou
técnicas. Se houver, fale de suas variaveis (verde, torrado, moido,
descafeinado etc.) embalagem principal e alternativas.

Segundo, apresente-se. Quem é o fornecedor (produtor/empresa).
Qual seu propésito de existir? Apresente seus compromissos com a
qualidade. Sistemas de controle, normas obedecidas, compromissos
com a sustentabilidade, cuidados com o meio-ambiente, cultivo
organico ou semelhantes, fale de seus compromissos com a
comunidade, se adota praticas de “fair trade” tdo apreciadas pelos
principais mercados do mundo, conte brevemente sua histdria, seu
tempo de existéncia, suas origens.

Terceiro, fale de sua presenca no mercado. O volume de producao,
guem sdo seus principais clientes, para quais cidades, estados, paises
ja vende.

A atencédo do potencial cliente serd conquistada quando essas
informacdes forem apresentadas nessa sequéncia, pois ele se
interessa pelo produto por ja ser comprador. Levara em conta seus
diferenciais, se encantara por seu propdsito, compromissos, histdria e
finalmente confiard que vocé pode ser um bom parceiro com base
em sua presenc¢a de mercado.
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6 Condicoes comerciais e formacao de precos na exportacao

Uma vez conquistada a atencao do potencial cliente, ele pedira suas condi¢cdes de negoécio. Cinco sao os
itens que formam sua proposta comercial: minimo por embarque (MOQ), condi¢des de transporte
(INCOTERM), condigcdo de pagamento, prazo de entrega e prego.

Minimo por embarque é o volume minimo que
Vocé pretende embarcar para venda.

Condicdo de transporte é a parte com a qual
vocé se compromete no processo logistico. Se
o cliente deve retirar no seu depdsito, se vocé
entrega no porto desembaracado, se entrega
no porto do cliente com frete e seguro pagos
por vocé. Veremos detalhes mais adiante
quando falarmos dos INCOTERMSs.

Condicdo de pagamento é a forma como vocé
guer receber o pagamento pela venda que fara.
>e sera antecipado, a vista, a prazo ou com carta

de crédito. Veremos detalhes mais adiante
guando falarmos dos procedimentos
financeiros.

Prazo de entrega é seu compromisso quanto ao
tempo que levara para entregar a mercadoria
no porto apds a confirmacao do pedido.

Preco € o valor em moeda estrangeira,
normalmente em ddlar ou euro, a ser
combinado pelo produto considerando a
guantidade negociada, a condicao de
transporte, condicdo de pagamento e o prazo
de entrega dessa venda.

A formacao de precos na exportacao é um exercicio importante para evitar que haja prejuizo no
negdcio. Muitas sao as féormulas propostas para a composicdo de seu preco de exportagao. Das mais

complicadas as mais simples. Nés apresentaremos uma férmula que considera os principais elementos
de composicdo de seu preco na planilha abaixo:

Hars o0 EPE
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Formula para Calculo
de Preco de Exportacao

Ponto de partida - Preco no Brasil

e Preco a vista, Sem impostos, Para atacado em Reais

Custos logisticos que entram no preco

Logistica Nacional

e Custos com Embalagem para exportagao

e Custos com Transporte doméstico: fabrica/porto
Logistica Internacional

e Fumigacao

® Custos no CIF/CIP - Frete Internacional

e Custos Seguro de Transporte Internacional

Custos aduaneiros

e Custos com Honorarios de Despachante
e Custos com Capatazias, movimentacao, armazenagem

Custos financeiros com Cobranca
Internacional

e Custos na cobranca bancaria

e Custos com fechamento de cambio

Custos com certificados

e Certificado de Analises
e Certificado de Origem

Custos comerciais

e Custos com comissdes de agente

Contingéncia

e Despesas imprevistas




7 Tributos na exportacao

CONSTITUICAO i
FEDERAL E LEGISLACAO
COMPLEMENTAR

Nossas exportagdes sao isentas de impostos (desoneragao tributaria). Essa afirmacao esta baseada na
Constituicao Federal que determina essa condigao. Estamos livres do IPI (art. 153, 83°, 111}, do ICMS (art.
155, §2°, X, “a"), do PIS/PASEP e COFINS (art. 149, §2°, 1).

A Constituicao afirma também que o exportador manterd o direito ao crédito gerado pela incidéncia
desses tributos sobre a aquisicao dos insumos empregados nos produtos exportados, dependendo do
enquadramento tributario da empresa.

E por fim, afirma que os valores correspondentes a esses tributos nao devem compor o preco do
produto final exportado.

Apesar disso, existem hipodteses em que o imposto de exportagao podera ser aplicado em casos
especificos e excepcionais previstos nos artigos 212 a 236 do Regulamento Aduaneiro.

Com isso, a Legislacdo Complementar abaixo da Constituicdo Federal, igualmente confirma a
inaplicabilidade de impostos convencionais nas operacdes de exportacdo.

)
=
=
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EXPORTACOES
DIRETAS

Para os casos de exportacdes diretas realizadas pelos
produtores/empresas, essas operacdes serdo efetivadas com a
informacao do numero do CFOP para exportagcao em suas notas
fiscais (verificar com o contador a numeragao correta), o que
automaticamente aplicara a seguinte legislacao de isencao de
impostos:

ICMS: Nao-incidéncia,
® conforme artigo 3° 11 da
Lei Complementar 87/96;

IPI: Isen¢ao, conforme

’ artigo 18, inciso Il, do RIPI;
COFINS: Isencao, conforme
~ artigo 45, inciso Il, do Decreto

n°® 4.524, de 17 de dezembro
de 2002;

PIS: Nao-incidéncia, conforme
® o artigo 5° inciso |, da Lei n° 10.637,
de 30 de dezembro de 2002.




EXPORTACOES
INDIRETAS

Para os casos de exportacoes indiretas realizadas pelos
produtores/empresas que vendem seus produtos a Comerciais
Exportadoras, essas operacdes também serao efetivadas com a
informacgao do numero do CFOP em suas notas fiscais como também
a informacao do CNPJ da empresa comercial exportadora, o que
automaticamente aplicara a seguinte legislagcao de isencdo de
impostos:

CFOP: Verificar com o contador

a numerac¢ao adequada;

Havera a inclusdao do CNPJ da
® Comercial Exportadora - O sistema
entende ser exportacio indireta;

° Incluir no campo de observagdes: _
VENDA EQUIPARADA A EXPORTACAO

ICMS: Nao-incidéncia, conforme Paragrafo Unico, | da
® Lei Complementar 87/96 e do Convénio ICMS 113/96 e artigo
especifico do RICMS estadual sobre remessas ao exterior;

@® |PIl: Suspenso, conforme artigo 42, inciso V, do RIPI;

COFINS: Isencao, conforme artigo 45, inciso
VIII, do Decreto n°® 4.524, De 17 de dezembro de 2002;

° PIS: Nao-incidéncia, conforme o artigo 5°, inciso lll,
da Lei n°®10.637, de 30 de dezembro de 2002.

A comercial exportadora emitira

sua nota de exportacao no CFOP 7.501
e informara a nota fiscal e CNPJ
original do produtor. O sistema
integrara as informacodes consolidando
a operacao de exportacao indireta.
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CFOP -CODIGO
FISCAL DE OPERAGCAO

Abaixo, a lista de cédigos fiscais
de operagao (CFOP) mais utilizados
nas exportagoes:

7.101 Venda de producado do estabelecimento;
Venda de mercadoria adquirida
7.102
7127 Venda de produgao do estabelecimento
0 sob o regime de Drawback;

7.501] Exportacdo de mercadoria recebida
. com fim especifico de exportagao;

7.949 Outra saida de mercadoria ou prestagao
. de servico nao especificado (amostras);

Remessa de producgao do estabelecimento,
5.501 ou 6.501 com fim especifico de exportagao;

Remessa de mercadoria adquirida ou

5.502 ou 6.502 recebida de terceiros, com fim especifico
de exportagao.
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SIMPLES |
NACIONAL

Nos casos de produtores/empresas
optantes pelo SIMPLES NACIONAL, suas
vendas de exportagao também serao isentas de
impostos.

As microempresas e empresas de pequeno porte optantes pelo
Simples Nacional podem ter como receita, além dos recebimentos do
mercado interno, receitas de exportagao de mercadorias e de exportagcao
de servigos até o limite de 4.8 milhdes de reais. Limite determinado e valido
desde 01 de janeiro de 2018. Isso significa que o faturamento de exportagao nao
impacta o limite considerado para manutencao do beneficio.

A Lei Complementar n°123/2006 prevé a reducdo no montante a ser recolhido no Simples
Nacional relativo aos valores das receitas decorrentes da exportacdo, correspondente as aliquotas
relativas & COFINS, PIS/Pasep, IPI, ICMS e ao ISS.

Na emissao da nota fiscal de exportagao, um dos fatores mais relevantes do processo de exportagao é
0 CSOSN - Codigo de Situagao da Operagao no Simples Nacional. Trata-se de um codigo que deve ser
inserido na nota fiscal eletrénica e esta relacionado com o processo de exportagdao de mercadorias. O
coédigo CSOSN que deve estar presente nas notas de exportagao é o X300, que representa que a
empresa é imune ao ICMS.
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PLANEJAMENTO

Iniciamos a fase na qual nos prepararemos para o
trabalho de abordagem de clientes e para isso, é
necessario conhecer as ferramentas e os cuidados a
serem tomados no processo de vendas de exportacao.

Comecaremos preparando nossa narrativa comercial a
ser utilizada na abordagem e negociagdo com os
potenciais clientes e, quando os esforcos tiverem
sucesso, precisaremos adotar os cuidados necessarios
para que essas tao esperadas vendas de exportacao nao
nos tragam prejuizos.
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4.1 Narrativa
Comercial

A narrativa comercial é o processo de comunicagao a ser utilizado na
abordagem de potenciais clientes. Vocé deve estar preparado para
apresentar seu produto, sua empresa e suas condi¢cdes comerciais,
seja por meio de mala-direta, website, reunides comerciais, rodadas
de negdcio ou durante uma feira ou evento internacional.

A narrativa é composta pela apresentagao e suas condi¢cdes
comerciais. Abaixo, detalharemos como devem ser preparadas para o
processo de abordagem aos clientes estrangeiros.

8 Elaboracao de apresentagdao comercial (pitch de vendas)

Ja trabalhamos na definicdo das informacdes que utilizaremos para
nossa apresentacdao comercial na fase de preparagdo. Agora, vamos
utilizar essas informacgdes para preparar documentos que
contenham nossa apresentacao.

Vocé precisa preparar o seguinte:

(——=
_—I Um documento de texto
com sua apresentacao;

Um Powerpoint/Canvas
com sua apresentacao;

Um website com
| waw sua apresentacgao.

Para recordar, o conteudo de sua
apresentacao contera o seguinte:

Primeiro, apresente seu produto. Descreva-o, descreva seus
diferenciais em relacao a concorréncia, suas caracteristicas gerais ou
técnicas. Se houver, fale de suas varidveis (verde, torrado, moido,
descafeinado etc.) embalagem principal e alternativas.
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Segundo, apresente-se. Quem é o fornecedor (produtor/empresa).

Qual seu propésito de existir? Apresente seus compromissos com a
qualidade. Sistemas de controle, normas obedecidas, compromissos
com a sustentabilidade, cuidados com o meio-ambiente, cultivo
organico ou semelhantes, fale de seus compromissos com a
comunidade, se adota praticas de “fair trade” tdo apreciadas pelos
principais mercados do mundo, conte brevemente sua histdria, seu
tempo de existéncia, suas origens.

Terceiro, fale de sua presenca no mercado. O volume de producgao,
guem sao seus principais clientes, para quais cidades, estados, paises
ja vende.

Nao se esqueca de incluir seus dados de contato para que o potencial
comprador possa responder a sua mensagem ou solicitar mais
informacdes e sua proposta comercial.

Da mesma forma, ja trabalhamos na preparacao dessas informagdes.
Agora, coloque tudo em um documento que sera usado na
apresentacado de sua proposta.

Para recordar:

» Minimo por embarque é o volume minimo que vocé pretende
embarcar para venda (MOQ).

» Condigao de transporte € a parte com a qual vocé se
compromete no processo logistico. Se o cliente deve retirar no seu
deposito, se vocé entrega no porto desembaragado, se entrega no
porto do cliente com frete e seguro pagos por vocé. Veremos
detalhes mais adiante quando falarmos dos INCOTERMSs.

» Condigcdo de pagamento é a forma como vocé quer receber o
pagamento pela venda que fara. Se serd antecipado, a vista, a prazo
ou com carta de crédito. Veremos detalhes mais adiante quando
falarmos dos procedimentos financeiros.

Prazo de entrega € seu compromisso quanto ao tempo que
levara para entregar a mercadoria no porto apds a confirmacao do
pedido.

Preco é o valor em ddlares a ser combinado pelo produto

considerando a quantidade negociada, a condicao de transporte,
condicao de pagamento e o prazo de entrega dessa venda.
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Recomendamos que voceé prepare
trés propostas considerando os
volumes a serem negociados:

Proposta ideal: considera sua melhor expectativa com o
negocio considerando os 5 itens da proposta.

» Proposta realista: considera uma variagdao da proposta ideal
com alguma reducgao do preco para a quantidade.

Minimo aceitavel: considera uma proposta com quantidade
inferior a ideal e precos minimos possiveis.

5.1. Seguranca nas
operacoes de exportacao

Quando conquistarmos os pedidos de venda de
exportacao chegard o momento de tomarmos todos os
cuidados necessarios para mitigar os riscos que sao
envolvidos em qualquer negociagao.

E necessario nos proteger dos riscos que essas

operacgdes podem trazer e, por isso, & necessario

conhecer as ferramentas e como usa-las para que
sejam eficazes.

E necessario contar com a protecdo de instrumentos que
possibilitem segurancga juridica, protecao financeira,
logistica e aduaneira. Veremos esses instrumentos a
seqguir.



10 Contratos comerciais nas exportagoes

Contrato

de Comprae

Venda

Internacional

O contrato de compra e venda internacional é o mais utilizado dos
contratos no ambito mercantil internacional, e esta 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 obrigagdes 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 apresentacao de
suas faturas proformas, a qual nada mais € 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:

comercializada

O, Objeto: a mercadoria

0)

Preco: o valor a ser pago pelo
importador ao exportador

direitos mutuos estabelecidos entre

e Condicdes: todas as obrigagdes e
o comprador e o vendedor
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e Numero de Ordem
Considerando que ja tratamos da esséncia

juridica quanto a formacao dos contratos e NUumero do Pedido
internacionais, passemos diretamente a

um modelo pratico, qual seja, a FATURA e Nome do Importador
PROFORMA devidamente apresentada e

aceita pelo comprador (por meio de e Nome do Exportador
aceitacdo expressa, ou seja, escrita):

e Descri¢cao do Produto

e Quantidade do Produto
e Preco Unitario e Total
e Condicao de Pagamento

Prazo de Entrega
[ J
Embarque

Responsabilidade quanto
ao Transporte (INCOTERMS)

+ Modalidade de Transporte
(Meio a ser utilizado)

e Local de Embarque
e Local de Desembarque

« Documentos Necessarios
(Para despacho aduaneiro no destino)

A Norma Internacional
® que regera o negodcio
(conforme explicado anteriormente)

Defini¢cao do foro: estatal ou
e arbitragem para solucao de
eventuais conflitos

e Lei aplicavel
e INCOTERM

. Idioma de interpretacgéao Como podemos ver acima, trata-se de um
do contrato 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 celebragao de um
contrato internacional.
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Contrato

de Representacao

Comercial

Muitas vezes o tipo de contrato a ser utilizado de forma a conquistar
determinado mercado estard diretamente ligado ao tipo de mercadoria
a ser comercializada e a estratégia do fabricante quanto a conquista de
tal mercado.

Determinados produtos serdao vendidos para apenas alguns poucos
consumidores em determinados paises; outras vezes, serda 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, que, diferentemente do distribuidor ndo adquirira os produtos
do fabricante, promovendo a venda direta a seus consumidores em troca
de comissdes sobre as vendas realizadas.

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

Abaixo, as clausulas convencionais
de um contrato de representacao
comercial internacional:
® Nome do Fabricante;
Nome do Representante;
Descri¢cdo do produto a ser promovido;
Comissdo sobre vendas;
Condigdes 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 negdcios);

Responsabilidades do representante (promog¢do comercial, pesquisas
de mercado, assisténcia técnica, cobranga, visitagdo, metas de vendas);

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

Condigdes para a rescisdo (como todo contrato, o mesmo poderd ser
® rescindido por qualquer das partes, estabelecendo-se um prazo para
o prévio aviso e condicdes de indeniza¢do, caso se apliquem);

A Norma Internacional que regerd o negdcio
(conforme explicado anteriormente);

O foro: arbitragem para solugao de
eventuais conflitos ou estatal;

® Leiaplicavel.
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Contrato

de Distribuicao de

Mercadorias

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

A principal caracteristica desta modalidade de contrato é a concessao de
exclusividade mutua que fazem o fabricante e o distribuidor.

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

Esse contrato permite ao fabricante o acesso especializado sobre
determinada regido geografica, bem como a manutencéo e fidelizagcdo
de clientes que, sem a atuacgdo do distribuidor, demandaria uma série de
despesas (com viagens, por exemplo) ao pais ao qual se vende, para
garantir a manutencgao 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
chegara a 70% do preco de mercado da mercadoria, porém, apos
havermos vivenciado muitos processos de conquista e manutencao de
novos mercados, podemos garantir que o investimento valera cada
centavo.




Abaixo, as clausulas basicas para
a confeccao de um contrato
de distribuicao:

® Nome do Fabricante, endereco, representante legal;

® Nome do Distribuidor, endereco, representante legal;

Declaracao expressa sobre o objetivo do contrato,
especificando a regido geogréfica sobre a qual é estabelecido;

® Descricdo da mercadoria a ser distribuida;
® Garantia de exclusividade mutua (p/ena ou limitada);

Condicoes das operagdes de compra e venda
(conforme pardgrafo anterior);

Autorizagdo expressa ao distribuidor para a utilizagdo da marca do
® fabricante (licen¢a para o uso da marca, vedado seu registro na
regido por parte do distribuidor);

® Limites de crédito;
® Metas comerciais (anuais);

A Norma Internacional que regerd o negdcio
(conforme explicado anteriormente);

Defini¢do do foro: estatal ou arbitragem
para solugcdo de eventuais conflitos;

® Leiaplicavel;
® INCOTERM;

Idioma de interpretagdo do contrato.

A atencao do vendedor nas exporta¢des deve estar focada em
assegurar o recebimento do pagamento pelo negécio realizado, e
para isso, o gestor devera conhecer cada um dos quatro
principais procedimentos existentes e neutralizar seus riscos
em cada um deles, assegurando um processo de
negociagao onde ambos os participantes sao
beneficiados. Vejamos abaixo cada um dos

procedimentos existentes e os meios de eliminar os
riscos que imponha ao exportador:
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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 negécio realizado. O Unico risco existente nesse procedimento,
para o vendedor que ja recebeu seu pagamento, é deixar de cumprir sua parte no negdcio, atrasando o
embarque da mercadoria, ou entregando mercadoria diferente do combinado. Isso fard com que o
comprador assuma posturas que vao desde a finalizacao de relagdes comerciais com sua empresa até
uma possivel medida de reparagao de danos por meio de solugao de conflitos pertinente ao contrato.

RN R

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 condigdes do
negdcio assumido pelas partes. O vendedor cumprira 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, serdo conferidos e, havendo cumprido os termos estabelecidos,
liberara o pagamento do negdcio.

Esse € o mais comum dos procedimentos e apesar do que parece, caso o vendedor (que neste processo
€ 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 utilizagao de uma carta de crédito no negdcio, esteja certo de que vocé
Ou sua equipe tenham condi¢cdes técnicas para interpretar e cumprir os termos da carta de crédito.




Cobranca internacional
(Documentary collection)

A cobranca internacional é realizada apds o embarque da mercadoria para o exterior. Uma vez
concretizado o embarque, o vendedor juntara a fatura comercial, lista de embalagens (packing list), o
conhecimento de transporte e o certificado de origem (se for o caso) e emitird uma Letra de Cambio
(similar em forma e efeitos a uma nota promissoria) e os entregara ao banco com o qual opera o
cambio juntamente com uma carta de instrucdes que detalha a forma como a cobranga 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); orientagao para a entrega dos originais
mediante pagamento do valor devido (nos casos a vista) ou compromisso de pagamento no
vencimento (nos casos a prazo); instrugdo de protesto em caso de ndo pagamento (valido apenas para
paises que aceitam o procedimento).

Leve em conta que os documentos originais apenas sao essenciais para a retirada da mercadoria da
alfandega de destino no caso de embargue maritimo. Em utilizando outro meio de transporte, prefira
consignar o conhecimento de transporte ao banco responsavel pela cobranga. Isso obrigara o
comprador a depender do endosso do banco no documento, o qual apenas o dara mediante
pagamento da cobranga ou assungao do compromisso de fazé-lo sob pena de protesto (mas como
dissemos acima, so vale para paises onde existe protesto).

Esse procedimento pode considerar condicao de pagamento a vista, também conhecida como CAD
(cash against documents), ou a prazo (30, 60, 90 etc. dias apds o embarque).

Seguro a Crédito de Exportacao

Para as operacoes de cobranga bancaria a vista ou a prazo, o exportador devera se proteger por meio da
contratagcdo do seguro de crédito de exportacao.

O Seguro de Crédito € uma protecao contra a inadimpléncia de vendas a prazo. Esse tipo de seguro
indenizard a empresa segurada (credor) que nao receber os créditos concedidos a seus clientes

(devedores). Pode ser contratado para vendas a prazo no mercado interno e para operagoes financiadas
de exportacao.

A seguradora selecionada tomara as seguintes providéncias apds ser consultada por vocé para oferecer
essa cobertura:

® Analise de crédito dos clientes; ® Monitoramento da carteira do devedor;
Gestdo de cobrancga: assisténcia na gestdo Avaliacdo de riscos das vendas do credor
de cobranga dos créditos vencidos; conforme o comportamento dos devedores;
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12 Requisitos aduaneiros

Quando realizarmos nossas vendas de exportacao, precisaremos atender
ao processo de desembarago aduaneiro perante a Aduana Brasileira que
€ operada pela Receita Federal do Brasil.

Habilitacao no RADAR

Antes de enviar a mercadoria para o porto/aeroporto/transportadora, o
produtor/empresa precisa se registrar no RADAR (Registro e
Rastreamento da Atuacgdo dos Intervenientes Aduaneiros).

Esse procedimento é simplificado e realizado no Portal Unico do
SISCOMEX https://portalunico.siscomex.gov.br/portal/ no item
“habilitar empresa”. Para isso, a empresa precisa de certificado digital (e-
CPF do representante legal da empresa), caso seja necessario,
apresentard os seguintes documentos digitalizados,

® Contrato social e demais alteragdes;
® Certidao Simplificada da Junta Comercial;
® Copiado RG e CPF do sécio administrador;

Comprovante do DTE (Domicilio Tributdrio Eletrénico)
obtido através do E-CAC com o certificado digital E-CNPJ;

® Comprovante de integralizagdo de capital;

SODEA - Formulario de Solicitacao de Dossié Digital
® de Atendimento com firma reconhecida de acordo
com o modelo da Receita Federal disponivel no link

https://www.gov.br/receitafederal/pt-br/assuntos/aduana-e-
comercio-exterior/manuais/habilitacao/habilitacao-via-dda
[requerimento-de-habilitacao.pdf @
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Passo a passo do
processo de desembaraco
aduaneiro

Havendo realizado a habilitacdo no RADAR, o produtor/empresa podera
iniciar a operagdao de embarque de seus produtos. Os servigos de um
despachante aduaneiro sao muito importantes nesse processo, pPois o
despachante aduaneiro providenciara a gestao de sua operagao de
desembaraco na Aduana brasileira. Abaixo, o passo a passo das
providéncias e acontecimentos do processo de desembaraco:

® O despachante registra a operacao de exportagdao no SISCOMEX;
® O produtor/empresa emite a nota fiscal de venda da mercadoria;

O produtor/empresa emite os documentos de exportacdo
® (fatura comercial e packing list) que nés veremos
em detalhes mais adiante;

O produtor/empresa envia a mercadoria para
o porto/aeroporto/transportadora;

Assim que a mercadoria seja identificada no sistema da aduana,
o processo de despacho comecgara com a apresentagao dos
documentos: a partir da emissao da nota fiscal o despachante
ja poderda emitir a DU-E;

O sistema avaliara a operacao e definird a parametrizagdo de

verificagao: canal verde (livre sem conferéncia); canal laranja
® (conferéncia de documentos); canal vermelho

(conferéncia de documentos e mercadoria).

O despachante acompanha todo o processo;

Feita a conferéncia, a mercadoria esta livre para seguir
com o embarque, seja maritimo, aéreo ou rodoviario;

Assim que a mercadoria tiver seu embarque
confirmado pela transportadora, o processo estara finalizado;

O comprovante de exportagao estara disponivel
no sistema para seus arquivos.

As regras INCOTERMS (international commercial terms = condi¢cées
comerciais internacionais) definem a divisdo de responsabilidades entre
exportador e importador quanto a movimentagao internacional de
mercadorias. Por meio da identificagdo de modalidades representadas
por coédigos de trés letras (ex: EXW, FOB, CIF), estabelecem, de forma
objetiva, as obrigacdes, custeio e transferéncia do risco sobre a
mercadoria, dando fundamentacgdo as clausulas dos contratos de
compra e venda internacional de mercadorias.
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Lista INCOTERMS 2020

Conheca a lista dos INCOTERMS que entraram em vigor em 2020, que definem as responsabilidades das
partes em uma relagao comercial e o modal especifico de sua utilizacao:

No transporte multimodal: Exclusivamente no transporte maritimo:

194" FCA FAS FOB

Ex Works Free Carrier Free Alongside Ship Free on Board

CPT CIP CFR CIF

; ; Carriage and ; Cost Insurance
Ceiieerzizelel it Insurance Paid To el F’?’% A and Freight

DAP DUP

; Delivered at
Delivered at Place Blisres Unlbere)

DDP
Delivered Duty Paid

Caracteristicas
dos INCOTERMS 2020

( 1 EXW - Ex Works - Na Origem

O vendedor coloca a mercadoria a disposicao do comprador no seu
depdsito. Sua obrigacao € preparar a mercadoria com embalagem
adequada a exportagao.

FCA - Free Carrier
Livre No Transportador

O vendedor entrega a mercadoria ao transportador ou a quem o
comprador indicar no local designado (armazém geral etc.) no Brasil. O
desembaraco aduaneiro é por conta do vendedor.

CPT - Carriage Paid To
Transporte Pago Até

O vendedor entrega a mercadoria ao transportador (aéreo, rodoviario
ou multimodal) indicado pelo comprador. O vendedor deve contratar e
pagar os custos e frete necessarios para levar a carga ao destino
designado. Desembarac¢o aduaneiro de exportagdo por conta do
vendedor. O seguro de transporte é por conta do comprador.

CIP - Carriage And Insurance Paid To
Transporte E Seguro Pagos Até

O vendedor entrega a mercadoria, desembaragada, ao transportador
(aéreo, rodoviario ou multimodal) indicado pelo comprador. O vendedor
deve contratar e pagar os custos, o seguro de transporte e frete
necessarios para levar a carga ao destino designado.
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DAP - Delivered at Place
Entregue em Local

O vendedor arca com todos os custos de transporte e desembaraco até
a porta do cliente. (porta a porta). Os impostos de importagao sao por
conta do comprador.

DPU - Delivered At Place Unloaded
Entregue No Local Desembarcado

O vendedor entrega a carga colocando-a a disposicao do comprador, no
local de destino nomeado no exterior, descarregada do meio de
transporte. O vendedor deve assumir todos os riscos e custos
envolvidos para isso. Muito utilizado em operagdes de commodities a
granel.

DDP - Delivered Duty Paid
Entregue Com Direitos Pagos

O vendedor arca com todos os custos de transporte e desembaraco até
a porta do cliente. (porta a porta). Os impostos de importagdo também
sao por conta do vendedor.

FAS - Free Alongside Ship
Livre Ao Lado Do Navio

Neste INCOTERM o vendedor entrega a mercadoria, desembaracada,
no porto de origem.

(9 FOB - Free on Board - Livre a Bordo

Neste INCOTERM o vendedor entrega a mercadoria, desembaragada, a
bordo do navio.

(10 CFR - Cost and Freight — Custo e Frete

O vendedor providenciou o embarque da mercadoria no navio. O
vendedor deve contratar e pagar os custos e frete necessarios para levar
a carga ao porto de destino designado. Desembarag¢o aduaneiro de
exportacdo por conta do vendedor. O seguro de transporte é por conta
do comprador.

inm

O vendedor providenciou o embarque da mercadoria, desembaragada,
no navio. O vendedor deve contratar e pagar os custos, seguro de
transporte e frete necessarios para levar a carga ao porto de destino
designado. )

CIF - Cost Insurance and Freight
Custo, Seguro e Frete




14 Logistica Internacional

Definicoes

O termo “logistica” tem um significado extremamente
amplo. Ele considera todas as varidveis relacionadas a
movimentagdo e estocagem de materiais. Nosso enfoque
nesta Apostila serd exc/lusivamente a movimentag¢do
internacional de mercadorias.

Estes sao os elementos
principais do transporte
iInternacional:

Carga;

Carga geralem
unidades soltas
(carga
fracionada) ou
agrupadas em
paletes (carga
unitdria), a que
é
majoritariamen
te transportada

em contéineres;

Meios de
transporte ou Modais;

Natureza da Carga

Carga a granel,
que pode ser
embarcada em
contéineres ou
outras
unidades de
transporte de
carga, ou ainda
em navios
graneleiros,
petroleiros,
caminhées-
tanque;

Carga de
grandes
dimensoes, que
requer
condi¢bes
especiais para
manuseio ou
transporte;

Responsabilidades

do transporte;

Carga de
temperatura
controlada:
refrigerada,
congelada,
ultracongelada
ou quente;

Mercadorias
perigosas,
particularment
e aquelas
incluidas em
regulamentos
internacionais;
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Processo de
decisdo e Custos;

Carga rolante,
composta de
plataformas

que podem ser
roladas sobre

rodas,
caminhées
reboques,
caminhées,

vagoes de trem
etc. Outros
bens, como
bens valiosos

ou animais

VIVOs.




A unidade da carga

A unidade de carga deve ter duas qualidades
basicas: resisténcia e estabilidade. Estes sao
alcancados através dos contéineres e
embalagens utilizados para os produtos.

A carga fracionada é geralmente agrupada
em paletes, que, uma vez atadas com cintas
ou filme plastico, representam unidades de
carga individuais que podem ser mais
facilmente manuseadas e armazenadas. Isso
aumenta a seguranga e contribui para um
manuseio mais eficiente.

Os paletes sao normalmente transportados
em unidades de transporte de carga
(Containers) construidos para uso em
transporte intermodal. Esses Containers sao
geralmente contéineres de transporte,
caixas portateis, vagdes de trem de carga ou
trailers de caminhdes. O carregamento ou a

consolidacao do contéiner deve levar em
conta os padrbdes estabelecidos para a
embalagem e a seguranga das mercadorias,
e isso pode ser feito pela empresa
exportadora ou pelo operador logistico. Isso
pode resultar em um contéiner cheio (FCL
full container load) ou em um contéiner
consolidado (LCL less than

container load).

E importante que a
empresa verifigue com
o armador
(operador logistico
do maritimo) se
naquele porto
existe a
possibilidade de
operar com

carga LCL.

Unitizacdo / Paletizacédo

A paletizagcao é um processo logistico que
consiste em agrupar a mercadoria em cima
de um palete com a finalidade de unificar
uma carga para ser mais facil transporta-la
através de diferentes equipamentos de
movimentagao. O palete, uma plataforma
horizontal formada por tabuas, proporciona
uma base de sustentagdo aos produtos
permitindo que os garfos da empilhadeira
ou transpaleteira possam
coletar e mover
toda a carga
a0 mesmo
tempo.

Além de facilitar o transporte e o
carregamento dos produtos nos containers,
a paletizagcdo protege a mercadoria desde
gque se inicia sua paletizacao até sua
chegada ao destino, mantendo o produto
em perfeitas condi¢cdes até seu proximo
processo logistico ou até chegar ao cliente
final.

Com o objetivo de proporcionar estabilidade
a mercadoria, a escolha do tipo de palete é
fundamental, por isso é importante
considerar além do material em que foi
fabricado. Ha paletes de madeira, paletes de
plastico ou paletes de metal, as medidas que
deve ter o palete brasileiro ou PBR, palete
americano e semipalete, majoritariamente.

Importante ficar atento se a exportagao for
em pallet de madeira é necessario ter o
certificado de fumigagao que é emitido pela
empresa que produz o palete.
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Medidas do palete PBR

Seguindo os critérios de construgao para
esses suportes estabelecidos pela norma, sao
adotadas as medidas de 1.200x1.000 mm.

O peso maximo permitido para o palete PBR
é de 42 kg e sua capacidade de carga esta
entre 2.500 e 3.000 kg para cargas estaticas
e 1.500 e 2.000 para cargas dindmicas. E
importante considerar que as capacidades
podem variar de acordo com o tipo de
madeira e o peso do palete.

Todavia, podera ter outros tamanhos de
palete, para isso € importante analisar com o
fabricante das caixas a paletizacao ideal e,
também, levar em consideragdo o modal
gue a mercadoria sera escoada, pois existem
aeronaves que nao comportam o palete
1.200x1.000mMm.

O peso maximo
permitido para
o palete PB

capacidade 2 500 gg{gggas
decarga @ 3.000 kg

capac|dade1 500 gl(/jnrogf/cas
de carga @ 2.000 kg

Containers

Atualmente os containers mais utilizados sao de 40 e 20 pés. A medigao por pés, € um sistema de
medida utilizado atualmente no Reino Unido e nos Estados Unidos. Caso vocé precise fazer algum outro
calculo para identificar o tamanho do container, considere que, um pé corresponde a medida de doze
polegadas (Ift = 12in). Dos containers de 20 e 40 pés, a diferenca principal entre eles é o comprimento.
Ou seja, o contéiner de 20, que também é considerado como uma unidade de medida neste campo,
tem um comprimento interno de 5,9 metros, enquanto o contéiner de 40 atinge 12 metros.

Abaixo vamos listar os tamanhos, dimensdes e funcdes principais dos tipos de container mais

comuns.

2 OContainer
Dry Box
PES

Este modelo de container é

OContainer
Dry Box
4 PES

Entre os tipos de container e com

20 gonftainer
eefer
%4 QrEs

Este modelo é exclusivo para a

4 O Container
High Cube
PES

Este modelo que é um dos tipos

utilizado para cargas secas que
sao produtos industrializados e
ndo pereciveis. Medida interna é
de 5.900 m de comprimento X
2.350 m de largura X 2.393 m de
altura, com capacidade cubica de
332m.

poucas diferengas entre este
modelo e o Container Dry Box de

20 Pés, o de 40 pés é maior e,

portanto, consegue transportar
uma maior quantidade de

produtos. Ele também é indicado
para cargas secas. Medida interna
é de 12.032 m de comprimento X
2.350 m de largura X 2.392 m de
altura, com capacidade cubica de
67,7 m.

de container possui um espago
interno e externo maiores que os
modelos citados até entdo. Ele é
indicado para realizar o transporte
de grandes quantidades de
mercadorias e também é Util para
o carregamento de projetos
customizados, devido a sua altura
e largura diferenciadas. Medidas
internas: 12.032 mm de
comprimento X 2352 mm de
largura X 2.698 mm de altura, com
capacidade cubica de 76m.

geracao de frio. Ideal para cargas
que requerem temperaturas
constantes abaixo de zero ou até
mesmo cargas que precisam
controlar a temperatura. Medidas
internas do Modelo 20 Pés: 5.444
mm de comprimento X 2294 mm
de largura X 2.276 mm de altura,
com capacidade cubica de 28,4 m.
Tamanho do Modelo de 40 pés
Medida interna: 11.561 mm de
comprimento X 2268 mm de
largura X 2.249 mm de altura e
capacidade cubica de 59,3 m.
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Modais e suas Caracteristicas

RODOVIARIO MARITIMO
Principais vantagens

Capacidade de transportar grandes
quantidades;

Facilidade para contratar ou
organizar o transporte;
Flexibilidade em organizar a rota; Percorre longas distancias;
Baixo risco de avarias nas

Pouca burocracia quanto a
mercadorias;

documentagao necessaria para o

transporte;
Baixo custo de carregamento;

Aceita todo tipo de carga.

Principais o
. Principais
desvantagens: desvantagens:
Alto custo de carregamento; .
Tempo de transito longo;
Baixa capacidade de carga; . .
Burocracia na documentagao de

A vt desembaraco da mercadoria;
Menor distancia alcangada com ¢ !

relagao ao tempo utilizado para o . ta d o
| rminal
transporte; ‘ec?ess ta de te ais
especializados para embarque e
desembarque;

Maiores chances de sinistro (roubos
e acidentes); o )
Baixo investimento do governo em
portos.




Modais e suas Caracteristicas

AEREO FERROVIARIO

Percorre longas distancias; Baixo custo, porque tem baixa;

Transito livre e exclusivo; incidéncia de taxas e utiliza
combustiveis mais baratos;
Aeroportos proximos ou em centros

urbanos; Grande capacidade de carga;
Modal com o menor tempo de Menor risco de acidentes e maior
entrega da carga; seguranca no transporte da carga.

Menor custo com embalagens, pois
a carga é menos manuseada.

Principais

desvantagens:

Principais

desva ntag ens. Rotas fixas e inflexiveis;

Pode depender de outros modais de
transporte para fazer com que as
cargas cheguem efetivamente aos
seus destinos;

Limitagao na quantidade de carga
transportada;

Custo mais elevado que os demais

modais de transporte citados; ) )
Falta de investimento

Necessita de terminais de acesso; governamental em ferrovias;

Pode depender de outro modal. Necessita de maiores transbordos;

— Limitagao de destinos.

.
‘.,
LL
o
.
.
.
"




Passo a passo do
processo de desembaraco
aduaneiro

O contrato de transporte vincula as partes e estabelece direitos e
deveres.

O embarcador é obrigado a:

Entregar a mercadoria devidamente embalada para
suportar os esfor¢cos do transporte

® Oferecer verdadeira declaragdo quanto a seu conteudo e riscos

® Pagar pelo valor do frete

O transportador é obrigado a:

® Receber @ Armazenar
® Transportar a mercadoria do ponto de origem ao ponto de destino

® Zelar pelaintegridade da carga até sua entrega ao destinatario

Nome dos contratos
de transporte em cada
modal:

Maritimo: Conhecimento de Embarque - Bill of Landing (B/L)
Rodoviario: Carta de Transporte Rodoviario (CTR)

Aéreo: Conhecimento de Transporte Aéreo - Air Way Bill (AWB)

Ferrovia: Conhecimento de Transporte Ferroviario (TIF/CTF)

Processo de decisao
quanto ao modal mais
adequado para sua carga

A andlise de todas as variaveis que compdem o processo de transporte
® internacional conduz a tomada de decisdo sobre o melhor modal
aplicavel a nossa necessidade

® A decisao se baseia na busca do transporte eficaz que agrega valor ao produto
® Logistica é servico prestado pelo vendedor

O resultado é a melhor relagao custo x beneficio para o comprador
(e mesmo para o vendedor)

Os beneficios oferecidos pela decisao compensam os custos incorridos
® sempre que atenderem as condigdes do contrato e as necessidades

do comprador
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Certificado de qualidade é um
documento que atesta a
competéncia de uma determinada
empresa em fabricar produtos ou entregar
servicos dentro de regras e padroes
preestabelecidos por um 6rgao normatizador.

As empresas que conquistam um certificado de qualidade
demonstram o quanto estdo preocupadas em implementar e seguir
boas praticas, do inicio ao fim de seus processos internos.

Para conquistar um certificado de qualidade, a empresa precisa adotar sistemas
de gestdo, controles internos e padrdes que validem sua capacidade de trabalhar
conforme as diretrizes e normas internacionais. Geralmente, essas normas sao editadas por
organizacdes voltadas a definir parametros de qualidade, a fim de igualar as oportunidades para
empresas de todo o mundo.

Um exemplo de um 6rgao desses € a ISO — International Organization for Standardization, que foi
criada em 1947, na Suica. Assim como a ISO nao esta vinculada a nenhum governo, no Brasil, a ABNT —
Associagao Brasileira de Normas Técnicas também atua sem fins lucrativos.

Assim, um certificado de qualidade atesta que a empresa € técnica e competente e que adota rigidos
padrdées de qualidade em seus processos. Sendo, portanto, confidvel para ser uma parceira de
negocios em qualquer lugar do mundo.
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Processo

de aquisicao do
certificado
de qualidade

Em alguns setores o certificado de qualidade é obrigatério, em outros
€ uma decisao estratégica da empresa, ja que amplia a sua
competitividade no mercado, garantindo melhores contratos e
parcerias. Tanto produtos e servicos quanto processos e sistemas
podem ter certificados de qualidade.

Para conquistar um certificado de qualidade para um produto,
servico ou sistema, a empresa precisa adequar seu dia a dia produtivo
a0s requisitos exigidos pela norma que pretende cumprir.

No caso da certificacao de um produto, € preciso adotar processos
rigidos de fabricacdo para obedecer as normas técnicas. Inclusive, o
ideal é que até os fornecedores de matéria-prima tenham certificado
de qualidade. Ja no segmento de servigos e sistemas, o que sera
avaliado é se os processos de prestacao e desenvolvimento seguem
0s requisitos minimos para garantir a conformidade.

Em ambas as situacdes, é preciso comprovar que a empresa controla
as atividades de forma completa. Ou seja, que ela avalia se as
instalacbes sdo adequadas e se o pessoal esta treinado e ciente da
importancia de atuar dentro das normas e de uma cultura de boas
praticas. E mais: se todos os equipamentos e procedimentos estao
documentados.



Certificagcdes de Qualidade - ISO

Alguns certificados de qualidade sdo mais comuns, pois podem ser conquistados por
empresas de todos os segmentos. Outros sao especificos de dreas como automobilistica,
metal mecanica, farmacéutica etc. Abaixo, a lista das certificacdes mais procuradas.

A gue costuma ser mais exigida
no mercado é a ISO 9001. Ela
tem como objetivo certificar os
processos internos de uma
empresa. As normas dessa
certificagdo visam assegurar a
eficiéncia dos processos, para
uma produtividade mais
assertiva e em maior volume.
Neste caso, os procedimentos
analisados sdo avaliados dentro
do que impacta na satisfagao do
cliente. Ou seja, devem ocorrer
de forma organizada e
encadeada, para que os
produtos ou servigos sejam
entregues dentro de um padréo
de qualidade elevado.

Essa norma regulamenta a
eficiéncia energética das
empresas. Ter um certificado de
qualidade ISO 5001 atesta que a
organizagao esta comprometida
em melhorar constantemente
seu desempenho energético.
Sendo assim, promove agdes e
adquire equipamentos e
instalagdes voltadas a economia
de energia. Algumas empresas
até buscam outras fontes de
energia mais limpas e
ecolégicas, como a edlica e a
solar, para alcancar esta
certificagdo e atuar de forma
mais sustentavel.

A ISO 9000 é um agrupamento
de normas técnicas para
certificagdo empresarial que
engloba as demais I1SO 9001,
9004 e 9011. Dessa forma, além
de validar o sistema de produgao
(ISO 9001), amplia a certificagao
para a qualidade do
atendimento das demandas dos
clientes e mercado (ISO 9004) e
a qualidade do sistema de
gestdo das empresas (ISO 9011).
Essa certificagdo assegura ainda
mais credibilidade para a
organizagao, gerando
oportunidades de
reconhecimento e crescimento
no cenario internacional.

Em 2001, entrou em evidéncia no
universo empresarial a
necessidade de se voltar para a
responsabilidade social. Dessa
forma, a ISO percebeu a
importancia de criar normas que
regulamentam a atuagado das
organizagdes neste contexto. Ela
visa também normatizar o
combate a todo o tipo de
discriminagéao e incentivar a
diversidade. Bem como
promover a salde e a seguranga
e demonstrar seu compromisso
com o desenvolvimento
sustentavel do pais.

Também emitida pela
International Organization for
Standardization, a ISO 14001 tem
como objetivo central certificar a
qualidade dos processos
referentes a preservagdo e
sustentabilidade ambiental da
empresa. Ela visa assegurar que
a organizagdo tenha estratégias
definidas e processos eficientes
de tratamento de efluentes, por
exemplo.

A I1SO 22716 é a norma que
descreve as Boas Praticas de
Fabricagdo de Cosméticos,
fornecendo diretrizes para que
negoécios de qualquer posicao da
cadeia de fornecimento possam
regular a produgao, controle,
armazenamento e distribui¢cdo
de produtos cosméticos. O
objetivo da norma € auxiliar a
padronizagao de produtos
cosméticos em critérios de
qualidade e prover as marcas
diretrizes sobre como identificar
e controlar perigos associados a
producdo de cosmeéticos, para
assegurar a qualidade do
produto, reduzir recalls e
garantir o bem-estar do
consumidor.
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Certificacao de Produtos
Organicos - Europa’

A certificagao permite que seus produtos organicos sejam
comercializados na Unido Europeia. Para obter o logotipo verde da UE e a
mengao organica, seus produtos devem ser certificados por um
organismo de certificagao aprovado pelas autoridades competentes para
atestar sua conformidade com o regulamento organico da UE. A
certificagao de agricultura organica europeia € destinada a agricultores,
produtores, processadores, distribuidores, importadores, exportadores,
proprietarios de restaurantes e qualquer outra parte interessada do setor
agroalimentar.

- Certificacao de Produtos
W Organicos - Estados
Unidos*

A certificacdo USDA Organica permite que seus produtos organicos
sejam comercializados nos Estados Unidos. Para vender, rotular ou
representar produtos organicos nos Estados Unidos, seus produtos
devem ser certificados por uma agéncia de certificagdo credenciada pelo
USDA. O USDA NOP se aplica a alimentos, ragdes e produtos de higiene
pessoal 100% organicos, organicos ou feitos com organicos. O selo
Agricultura Organica USDA NOP destina-se a produtores e
manipuladores de cultivos organicos, cultivos silvestres, gado ou
alimentos processados, ragdes e produtos de higiene pessoal.

Certificacao de Produtos
Sustentaveis — Rainforest
Alliance’

O selo Ra promove a responsabilidade ambiental, a igualdade social e a
viabilidade econdmica para as comunidades agricolas. O uso do selo por
um organismo de certificagdo independente como a Ecocert permite
validar a conformidade de suas atividades de acordo com o padrao
Rainforest Alliance. Para usar o selo, as empresas devem buscar
aprovagao online antes de imprimir ou langar materiais que usem
gualguer uma das marcas Rainforest Alliance. A certificagcao é destinada
para produtos agricolas como cacau, café, cha, nozes (como avelas), coco,
legumes, flores cortadas, pimentas, ervas, especiarias, outros
ingredientes de ervas de chas e rooibos (Qquando cultivados com
qualquer outra cultura listada anteriormente ou em caso de certificagdo
da cadeia de suprimentos sem produg¢ao agricola no escopo). O selo é
destinado a pequenas e grandes propriedades (produtores, grupos de
produtores), organizagdes de site Unico e multi-site (processadores,
importadores ou exportadores, marcas, distribuidores).

1- https//www.ibd.com.br/selo-organico-ibd/%20e%20https://www.ecocert.com/pt-BR/certifica%C3%A7%C3%A30-detalhe/agricultura-
org%C3%A2nica-europa-ue-n-848-2018%20

2 - https://wvww.ecocert.com/pt-BR/certifica%C3%A7%C3%A30-detalhe/agricultura-org%C3%A2nica-eua-usda-nop

3- httpsi//www.ecocert.com/pt-BR/certifica%C3%A7%C3%A30-detathe/agricuitura-sustent%C3%Alvel-rainforest-altiance
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FAIRTRADE

- Certificado de Comeércio
Justo - Fair Trade *

A certificagao permite que seus produtos provenientes do Fair trade
sejam comercializados em todo o mundo. A certificagao Fair for Life
garante: um preco de compra justo superior ao preco de mercado; um
sistema de protecao para a protecao dos produtores em caso de crise:
um preco minimo garantido calculado com base nos custos de
producao; condi¢cdes de trabalho decentes e seguras em toda a cadeia
de abastecimento, independentemente de seu elo da cadeia e do pals;
aumento da autonomia dos produtores; praticas agricolas
ambientalmente amigaveis, incentivando a transi¢do para a agricultura
organica. O uso do selo por um organismo de certificagao independente
permite exibir o logotipo Fair For Life nos produtos quando 80% de suas
matérias-primas vém do Comércio Justo ese aplica a matérias-primas
agricolas, alimentos, cosméticos, detergentes, téxteis e artesanato. O selo
é destinado a produtores, grupos de produtores, processadores,
importadores ou exportadores, marcas, distribuidores.

Certificacao para
b+d Cosméticos Organicos
e Naturais °

A certificagao COSMOS permite que seus cosméticos organicos ou
naturais sejam comercializados em todo o mundo. A certificagdo Cosmos
garante: processos de producao e processamento amigos do ambiente,
respeitando também a salude humana; desenvolvimento do conceito de
produtos quimicos verdes; uso responsavel dos recursos naturais;
respeito a biodiversidade; auséncia de ingrediente petroquimico (exceto
para conservantes autorizados): parabenos, fenoxietanol, perfumes e
corantes sintéticos; auséncia de OGM; e embalagem reciclavel. A
certificagcao, de acordo com o referencial internacional COSMOS que
permite o uso do selo em seus cosméticos naturais ou organicos. Todos
os produtos comercializados com o selo sao verificados desde a
composi¢cao ao processamento e embalagem. Os consumidores
recebem, assim, uma informacgao transparente sobre o conteddo em
ingredientes naturais e organicos exibidos nos produtos. Podem
candidatar-se a esta certificacao produtores de matérias-primas,
fabricantes, marcas ou qualquer agente do setor cosmético.

-

@

6.1. Atividades Administrativas nas Exportacoes

As atividades administrativas nas operag¢des de exportagao sao as
responsaveis pela eficiéncia dos processos. E nessa fase que a equipe de
apoio da empresa entra em agao para produzir documentos,
acompanhar o passo a passo dos processos e contratar servigos
essenciais para que nossas exportagdes acontecam de forma segura e
eficiente.

4 - https:/fwww.ecocert.com/pt-BR/certifica%C3%A7%C3%A30-detalhe/com%C3%A9rcio-justo-fair-for-life

5 - https://www.ecocert.com/pt-BR/certifica%C3%A7%C3%A30-detalhe/cosmeticos-organicos-e-naturais-cosmos
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16 Documentos de Exportacao

Documentos de exportagdo sao essenciais para permitir o correto processo de vendas com
todos os envolvidos: vendedor, comprador, despachante, agente de carga, bancos, seguradoras
e principalmente as aduanas, tanto a brasileira como a do pais de destino de nossa mercadoria.

E importante conhecer os principais documentos cuja preparacao é de responsabilidade do
exportador.

Os documentos serdo analisados visando a verificacdo de sua integridade, exatidao e expressao
do negdcio realizado. Dessa forma, convém a apresentagao de modelos simples, porém
eficazes, dos trés documentos cuja confeccdo é de responsabilidade do exportador: A Fatura
Proforma (que jd vimos em contratos) A Fatura Comercial (ou Commercial Invoice) e a Lista de
Embalagens (ou Packing List).

—

I A I U R A Além de ser utilizada como contrato simples, a PROFORMA também é nossa

proposta comercial. Ela apresenta nossas condi¢des para a concretizagao do

P R O F O R M A negodcio. O conteldo basico desse documento deve ser o seguinte:
4

Numero de Ordem; NUmero do Pedido;

e do Importador;

Nome do Exportador; Descri¢cado do Produto; Quantidade do Produto;

Precgo Unitario e Total; Condig¢do de Pagamento; Prazo de Entrega/Embarque;

Local de Embarque; Local de Desembarque; Modalidade de Transporte (Meio a ser utilizado);

Responsabilidade quanto ao Documentos Necessarios A Norma Internacional que regera o negocio
Transporte (INCOTERMS); (Para despacho aduaneiro no destino); (conforme explicado anteriormente);

Arbitragem para solugdo de
eventuais conflitos;

\

A Fatura Comercial equivale a nota fiscal para nossas operacgdes internacionais. Ela
FAT U RA traz o descritivo do negécio realizado e é o documento oficial perante autoridades
aduaneiras no Brasil e no exterior e, por esse motivo, deve ser elaborada com
cuidado. Recomendamos que a Fatura Comercial seja emitida apds a emisséao da
C o M E R C I A L nota fiscal para que se tenha as informagdes definitivas descritas na nossa nota
v fiscal. O contelido basico da Fatura Comercial é o seguinte:

COMMERCIAL INVOICE

NuUmero de Ordem do Documento; NuUmero do Pedido do Importador; Tipo de Negdcio (Venda de Produtos ou Servicos);

Nome do Importador com respectivo endereco; Nome do Exportador com respectivo enderego; Condic¢des de Pagamento;

Meio de Transporte; Local de Embarque E Desembarque; Pais de Origem da Mercadoria;

Descrigao da Mercadoria; Quantidade de Mercadoria; Valor Unitério e Total da Mercadoria;

Termos e Responsabilidade pelo Valor do Frete (caso tenha sido Valor do Seguro (caso tenha sido
Transporte (INCOTERMSs); pago pelo vendedor); pago pelo vendedor);

Peso Liquido / Peso Bruto da Mercadoria.
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A Lista de Embalagens é o documento necessario para as conferéncias durante as
etapas de movimentacé&o e transporte da carga. Em uma operagao de exportagao,
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a mercadoria sera carregada e descarregada diversas vezes passando entre as

maos dos responsaveis por cada etapa logistica. Para garantir que partes da carga
nao fiqguem para tras, o Packing List assegura um documento pratico de

conferéncia nesses processos. O conteldo basico € o seguinte:

NUmero de Ordem do Documento;

Nome do Importador com respectivo enderego;
Tipo de Embalagem Utilizada;
Peso Unitario dos Volumes; Peso Liquido Total;

Peso Bruto Total.

NuUmero do Pedido do Importador;

Nome do Exportador com respectivo enderego;

Descrigao da Mercadoria;

Quantidade de Volumes;

Esses trés documentos sao fundamentais para o bom andamento da negociagdo com seus
clientes e para as verificagoes realizadas pelos procedimentos aduaneiros. Com base nas
informacgdes detalhadas nos trés casos, use sua criatividade para elaborar seus préprios
formuldrios que poderao conter o timbre de sua empresa e outros detalhes que lhe interessem.

17 Processo administrativo nas exportacoes

Abaixo, veremos de forma simplificada, todas as atividades administrativas inerentes a
operacio de exportacio e assim, teremos nosso planejamento operacional ou check list a
ser acompanhado:

Operacdo em negociacdao: Como vimos na introducéo, exportagéo € venda e assim,
depende da devida negociacao de seus termos para ser concretizada. Detalhes como
produto, quantidade, preco, condi¢cdes de pagamento, prazo de entrega e forma de
transporte deverdo ser negociados nesse momento. Vimos detalhes no capitulo relativo
a “formalizacao do negdécio” com a Fatura Proforma.

Negécio Fechado: Uma vez negociadas e aceitas as condicdes do negdcio, temos em
maos o pedido de compra que dard prosseguimento ao processo.

Pagamento garantido: Um dos cuidados que o exportador deverd tomar é assegurar-se
de que recebera os valores relativos a venda e assim podera iniciar a produgao do
produto. Veremos detalhes no capitulo relativo a “operagdes financeiras”.

Pedido em producdo: Uma vez garantido o pagamento pela venda, o exportador devera
iniciar a produgao ou separacao dos produtos vendidos. Tal acdo devera estar alinhada
com as condicdes originalmente negociadas com o cliente importador.

Produto pronto: Uma vez concluida a produc¢do, a mercadoria devera ser quantificada
(contada) de forma a permitir a producao dos documentos relativos aos demais passos
do processo.
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Documentacao: Tomando por base o pedido formalizado e a real quantidade de
N produto, o exportador providenciard os seguintes documentos: Fatura Comercial ou
\% Commercial Invoice; Lista de Embalagens ou Packing List; Certificados de Origem
guando necessarios; Borderd de entregas de documentos e instrucdes ao
Despachante/Transportador.

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 exportagdo onde embarcara para o
exterior. Note que tal operacgdo € isenta de impostos (ICMS, IPI, PIS, COFINS). Nesse
momento entra em ag¢ao o Despachante Aduaneiro que representard a empresa perante
a autoridade aduaneira.

Desembaraco aduaneiro concluido: Uma vez apresentada a exportacdo a autoridade
aduaneira, sera conferida juntamente com seus documentos. Constatada a regularidade
da operacao, a mercadoria sera 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, rodoviario ou ainda multimodal.

Produto embarcado: O produto sera considerado legalmente embarcado quando
tivermos em maos o documento denominado genericamente de “conhecimento de
transporte”. Nesse momento, devemos informar o comprador importador guanto ao fato
enviando-lhe cépias dos documentos por qualquer meio eletrénico disponivel.

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.

Lembre-se que durante todas as fases do processo, todos os envolvidos deverao ser
informados de seu andamento. Por envolvidos entenda seus superiores, o despachante, o
transportador, o Banco e principalmente o comprador importador.
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18 Servigcos essenciais nas exportacoes

Para a realizagcao das operagdes de exportacao, deveremos contar com a prestagao de servigcos
especializados em determinadas atividades essenciais.

Abaixo, indicamos alguns prestadores de servigos essenciais e especializados que terceirizam os
servigos operacionais com a certeza de contar com o trabalho bem feito no final do processo.

» Despachantes Aduaneiros

1

Responsaveis pela representa¢do 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. SGo especialistas em antever
problemas no processo, elaborando as devidas corregdes durante o mesmo e provendo
orientacdo prévia a sua elaboragdo, o que garante uma rdpida liberagdo das mercadorias.

- Agentes de Carga

Sdo empresas especializadas no transporte internacional de cargas. Realizam cotagdes,
reservas e planejamentos logisticos. SGo parceiros perfeitos para a implementagdo das
decisées tragcadas no item sobre LOGISTICA.

» Seguradoras

3

O trabalho das seguradoras estd diretamente ligado ao trabalho do Agente de Cargas. A
seguradora deverd sempre ser consultada e contratada quando a condi¢do de venda
estabelecida no contrato atribuir a contratagdo do transporte a sua empresa. Existem
empresas especializadas no seguro de transportes, portanto assegure-se de trabalhar com
as melhores, pois se o seguro tiver de ser acionado, apenas as melhores corresponderdo a
sua necessidade e urgéncia. Seguradoras ndo cobram honordrios, recebendo um
percentual do prémio para fins de administragdo do fundo comum que assegura a
indenizagdo em caso de sinistro.

« Bancos / Corretoras de Cambio

Imprescindiveis para as operag¢bes de fechamento de cdmbio e remessa de cobrangas
internacionais, os bancos podem ser 6timos parceiros do comércio internacional. Assegure-
se de trabalhar com bancos com os quais sua empresa jd atua, pois isso garantird melhores
taxas para suas operagdes e até a isengdo de muitas delas. Porém, assegure-se de que a
equipe de cdmbio do banco esteja adequadamente treinada e familiarizada com as
operacdes internacionais.

« Seguradoras que oferecem Seguro de Crédito de Exportaciao

O Seguro de Crédito € uma protegdo contra a inadimpléncia de vendas a prazo. Esse tipo
de seguro indenizard a empresa segurada (credor) que ndo receber os créditos concedidos
a seus clientes (devedores). Pode ser contratado para vendas a prazo no mercado interno e
para operagoées financiadas de exportagdo.
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» Courier / Remessas Expressas

Sdo empresas de transporte de remessas expressas muito utilizadas para documentos e
pequenas amostras. Garantem a entrega em outros paises em uma média de cinco dias
(dependendo do destino e do courier). Essas empresas passaram a oferecer seu
conhecimento também para grandes remessas, ou mesmao cargas internacionais. Sua
precisdo logistica é de alto nivel e por essa razdo devem sempre ser consultadas. 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 servigcos envolvidos nesse
tipo de operagdo.

* Inspetoras

Muitas operagdes internacionais demandam certificados de inspe¢do prévios ao embarque
das mercadorias, o que assegura ao comprador as condigées no momento do embarque.
Caso as mercadorias recebidas ndo correspondam as caracteristicas originalmente
certificadas, a certificadora arcard com o prejuizo. Esse tipo de servigo é muito comum na
comercializagdo de commodities, porém, tem sido cada vez mais utilizado em operagdes de
produtos industrializados. Sua remuneragdo provém de um percentual estabelecido sobre o
valor da mercadoria inspecionada e normalmente, é pago pelo comprador.

« Agentes de Viagem

Por mais que a utilizagdo da internet para a elaboragdo de pacotes de viagem esteja
proliferando como coelhos na internet, continuarei confiando nas habilidades e
conhecimento do agente de viagens. Determina-se o dia que o viagjante precisa estar em
determinado local e regido onde realizard seus trabalhos. Os agentes de viagem escolhem
o melhor roteiro, assegurando o crédito no plano de milhas do viajante, reservam otimos
hotéis de acordo com o orgamento do viajante, contratam um seguro de viagem para os
mais variados infortunios.

 Empresas Comerciais Exportadoras

As Empresas Comerciais Exportadoras atuam com caracteristicas semelhantes as dos
representantes comerciais, desenvolvendo e mantendo as relagbes comerciais
internacionais e respectivas operacdes de exportacdo em favor das empresas fabricantes.
Por meio das ECEs, as operag¢bes de exportacdo (documental, logistica, aduaneira e
financeira), podem ocorrer de duas formas:

A operac¢do de exportagdo serd realizada pela préopria empresa produtora, cabendo
a ECE o recebimento de comissées sobre as vendas realizadas.

A operag¢do de exportagdo serd realizada pela ECE, que adquirird os bens a serem
exportados da empresa fabricante por meio de Venda Equiparada a Exportagdo
(operagdo de exportagdo indireta ja apresentada anteriormente).




GERACAO DE
NEGOCIOS

O marketing é conhecido por ser formado por quatro
esforcos basicos: desenvolvimento e conhecimento
sobre seu produto; conhecimento sobre o mercado que
pretende atuar; conhecimento sobre sua
competitividade comercial, em especial pelo preco; e
finalmente conhecimento sobre as formas disponiveis e
necessarias para promover o seu produto com o objetivo
de acesso aos clientes.

A Promogao comercial € a area do marketing que define
0s esforcos necessarios para que tenhamos acesso aos
clientes. Nele, construimos os instrumentos de
comunicagao e divulgagao que chamam a atengao dos
clientes. Nele, identificamos os meios nos quais
usaremos os instrumentos de comunicacao. Aqueles que
produzimos nas etapas de planejamento e preparacao,
em especial, a nossa narrativa comercial.

E dessa forma que os esforcos de promocdo comercial
nos levam a um processo de conquista de clientes. Para
abrir novos mercados nas exportacoes, € hecessario
identificar as principais oportunidades de nos
aproximarmos dos potenciais clientes e, as feiras e
eventos internacionais sao as formas mais eficazes para
esse fim.

A forma como abordamos os clientes também deve ser
preparada, e ela nos levara a momentos de negociagao
de possiveis negdcios. Para que isso aconteca, é
necessario elaborar um plano de trabalho e um
orgamento financeiro para que estejamos preparados
para nao abandonar o processo no meio do caminho.
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7.1 Processo de
conquista de clientes

Nosso enfoque, dentro desta parte, repousa especificamente na
conquista e no relacionamento com clientes internacionais e dessa
forma, dividimos nossa atencao sobre nossas habilidades de
relacionamento.

O comércio internacional € uma das atividades mais dinamicas do
mundo dos negdcios. Ele esta sujeito a influéncias de 5 continentes (mais
de 196 paises; mais de 8 bilhdes de pessoas) e ainda assim mantém sua
harmonia, compensando as diversas for¢cas emanadas por interesses
convergentes e divergentes.

Essa atividade requer do profissional dedicado as vendas de exportagdo
um conjunto de habilidades pessoais para seu bom desempenho e
consequente sucesso. Sdo elas:

® Visao Global;
® Dedicagao e Persisténcia;

® Dominio de Idiomas.

Essas habilidades sao condi¢des importantes para conquistar clientes
estrangeiro. Sao condicdes basicas para que o profissional atue com
eficacia nesse ambiente, tendo a capacidade de transitar evitando
obstaculos. Vejamos, de forma genérica, cada uma das habilidades
mencionadas:

Visao Global

E a capacidade de livrar-nos dos padrdes comerciais. E manter-nos
abertos para novas maneiras de realizar agdes dia a dia e ndo apenas
rejeitar um jeito diferente do nosso sem antes compreender suas razoes,
e sermos abertos para aquilo que aparentemente nao faz sentido em um
primeiro momento. A visdo global nos permite avancar, pois nao
veremos as diferengas e distancias culturais como barreiras, mas sim
como oportunidades.

Dedicacao e Persisténcia

Essa € uma habilidade essencial para qualquer profissional em qualquer
area de atuagao. Se nao realizarmos nossas tarefas com dedicagao,
dificilmente seremos bem-sucedidos, ndo importa o quanto sejamos
conhecedores do assunto envolvido. A dedicagao (e porque 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 dedicacgao
faz com que mantenhamos nosso foco no objetivo proposto.

A persisténcia é caminhar ao lado da dedicaco. 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 os projetos nao atingem os objetivos
esperados.
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Dominio de idiomas

Chamo a atengao para a importancia dessa habilidade. O profissional que
busca dedicar-se as vendas de exportagao precisa ter dominio de
idiomas pois é a principal ferramenta que o levara a conquista de seus
pedidos de exportagao.

A capacidade de comunicagao € a esséncia do comércio. Sem ela nao
podemos expressar os objetivos, propostas, interesse. Nao conseguimos
negociar os termos dos contratos e consequentemente, ndo havera
eficacia nesses intentos.

Sabemos que isso ndo é facil, mas vocé pode contratar pessoas que
tenham essa habilidade para somar na sua equipe. Isso resolvera o
problema.

Gestao de Relacionamento
com Clientes

Conquistando novos clientes. Uma vez identificado um potencial cliente,
daremos inicio a sua conquista. Mais uma vez, fazendo uso de todo o
conhecimento e agdes 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 Mmeta durante o processo de conquista
devera ser a identificacdo de suas necessidades. Poderemos oferecer-lhe
0 Nosso produto sempre exaltando as caracteristicas que venham ao
encontro das necessidades. Nao ha dldvida que este processo é lento e
demandara paciéncia e persisténcia. Se assim agirmos, certamente
conquistaremos novos clientes. E quando tal fato se estabelecer,
passaremos para a fase seguinte: manté-los fidelizados.

Manutencao de clientes

Uma vez conquistados, os novos clientes jamais podem ser ignorados,
pois certamente os concorrentes ja os identificaram e estao atentos para
toda e qualquer oportunidade que se |hes ofereca (tal qual fizemos
outrora). Dessa forma, a manutencao de clientes é tarefa que demanda
ainda maior responsabilidade pois exigira nossa total atencao. Abaixo
algumas sugestdes para a manutencgao de clientes.
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Bl Comunicacdo continua [

Mantenha um plano de contato e visitas periddicas aos seus clientes.
Assegure-se de saber como seu produto tem se comportado Nno 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.

Outra agcao muito importante € a pronta resposta as questdes de seu
cliente. E-mails e ligagdes devem ser respondidos de forma imediata. Da
mesma forma, problemas que levam ao descumprimento de algum
compromisso assumido (prazo, qualidade etc.) devem ser comunicados
imediatamente. Isso intensifica a confianga que seu cliente deposita em
sua empresa. De fato, ele ficara frustrado em saber que o acordo
estabelecido sofrerda mudancgas, porém vocés poderao buscar uma
solucao juntos. Tal situagcao consolida a parceria entre suas empresas

Cumprimento das obrigacoes
assumidas (pos-venda)

Quando do fechamento de negdcios, comprometemo-nos com diversas
condig¢des para com nosso cliente. N&s brasileiros, infelizmente, temos o
habito de concordar com tudo que nos é solicitado de forma a
conquistarmos um novo pedido de vendas e sé depois é que verificamos
se nossas promessas poderdo ser cumpridas.

Um exemplo tipico é a consulta ao departamento de PCP (planejamento
e controle de produg¢ao) sobre o prazo de entrega dos produtos apds a
venda ser efetuada. Assegurar que as condigcdes estabelecidas, (como o
prazo de entrega prometido e a qualidade dos produtos entregues)
sejam cumpridas é fundamental para a manutencao de seus clientes.

Para conquistar clientes é necessario nos comunicar. E aqui que
usaremos nossa apresentacao comercial que agora esta disponivel em
um website, malas-diretas, powerpoints e outros conteudos informativos
gue usaremos para chamar a atenc¢ao dos clientes.

A construcao de uma base de dados ou mailing list com potenciais
clientes identificados nos processos de pesquisa (que vimos na fase de
planejamento) entra em cena agora.

Para construir essa base de dados usaremos as informacgdes que
conseguimos levantar com nossas pesquisas e as informacgdes que
podemos solicitar para organizagdes de apoio a promogdo comercial
como é o caso da CNA, ApexBrasil, Camaras de Comércio, Associagdes
empresariais e outras que estejam engajadas na promogao de
exportacgoes.
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O processo de conquista comega com a apresentagao que preparamos.
Mostramos nosso produto com seus diferenciais e vantagens; nos
apresentamos como fornecedores comprometidos com qualidade e que
ja estao presentes em diversos mercados.

Essas informagdes chamam a atengao de potenciais clientes e dao inicio
ao processo de conquista de clientes. Nossas propostas comerciais
abrem nossa oportunidade de negociar e entao conquistar novos
negocios no exterior.

Para que isso acontega, é necessario avangar na participacao efetiva de
nossa empresa em ag¢des de promog¢ao que criem as oportunidades de
acesso a esses clientes como a participagao em eventos internacionais.

Sao as grandes oportunidades que a empresa tem de iniciar sua
exposicao aos potenciais clientes estrangeiros, pois esses eventos
congregam todo o publico importante que é necessario encontrar para
abrir novos mercados.

Os eventos internacionais podem ser divididos em quatro atividades
principais: Feiras Internacionais, MissGes Comerciais, Rodadas de
Negdcios Internacionais e visitas comerciais.

Feiras Especializadas

Sua participacao pode ser em grupo (como nas missdes) ou
de forma individual. E |4 que vocé encontra toda a cadeia
comercial do seu setor como importadores, distribuidores, agentes
comerciais, atacadistas, varejistas, industrias processadoras em busca de
fornecedores diretos e muitos outros. Sua participagcao pode ser como
visitante ou como expositor. Caso seja como expositor, prepare o
material de divulgacao adequado e suas condi¢cdes comerciais de venda.

e

Missoes Comerciais

Organizadas pela CNA, ApexBrasil, camaras de comércio,
associagcdes empresariais ou outros érgaos publicos de
fomento, elas providenciam a identificagcdo de seus potenciais clientes e
organizam sua agenda de reunides em determinados mercados.
Incluem visitas técnicas para conhecimento das praticas do mercado e
oportunidades operacionais diversas. Contam com apoio técnico
especializado em todo o tempo para os participantes criando grandes
oportunidades comerciais.
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Viagens Prospectivas Individuais

@ Com o apoio de ferramentas de busca na internet, contatos
com a embaixada e consulados do Brasil no exterior, cAmaras
de comércio, associacdes empresariais e outros que possam oferecer
ajuda na identificacao de potenciais clientes, elabore lista sua lista e faca
contato inicial com potenciais clientes por e-mail, telefone, redes sociais
etc. de determinado pais e va visita-los. Exponha-se ao mundo exterior

‘\T/‘ Rodada de Negdcios Internacionais
=

Se queremos conquistar clientes no exterior é necessario

chegar até eles. Prepare a mensagem de forma objetiva, clara
e elaborada para o seu cliente entendé-la. Defina os canais publicitarios
adequados para transmitir a mensagem de forma dirigida: acerte no
publico-alvo! Estabeleca canais diretos para encontrar com potenciais
clientes face a face e compreender como melhor se adequar a demanda.

Considerando que o ato de negociar permeia nosso cotidiano,
apresentamos aqui algumas sugestdes sobre a condugao de processos
de negociagao, os quais sao imprescindiveis em relacionamentos
comerciais.

Sua proposta comercial considera cinco
elementos possiveis de negociacao:
® Quantidade minima por operag¢des (MOQ);
INCOTERMS;
Condicao de Pagamento;

Prazo de entrega;

Preco.

Vocé preparou sua proposta padrao que definiu cada item acima,
porém, seu potencial cliente podera apresentar contrapropostas que
levardo ao inicio de um processo de negociagao. Abaixo, apresentamos
uma estrutura basica para que vocé se prepare para esse processo.

O principio

Todo e qualquer processo de negociagdo ndo deve ser
considerado uma competicao onde sé havera um vencedor.
Devemos encara-lo como um processo de beneficio mutuo no qual
ambos serao vencedores, suprindo mutuamente suas necessidades e
interesses por meio de um processo aberto. Acordos construidos com
este principio sao chamados “ganha-ganha”.
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A preparacgao

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

A\,

Segundo: Diante de seus objetivos, responda as seguintes perguntas:
Por que este objetivo é importante? Que necessidade sera satisfeita ao
conquista-lo?

Terceiro: Tente prever alguns dos objetivos de seu interlocutor (ou
oponente). Faca as mesmas perguntas e pense em alternativas que
facam com gque os objetivos dele complementam os seus.

V] A negociacao

'%‘ Primeiro: Pergunte ao seu interlocutor sobre seus objetivos.
Apds ouvi-los, aplique as perguntas da fase anterior (Por que
este objetivo € importante? Que necessidade serd suprida ao
conquistd-lo?) Nao continue o processo até que tenha compreendido as
motivagdes de seu oponente.

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

Terceiro: Quando necessario, utilize padrdes objetivos (normas, indices,
taxas, principios e regras gerais). Isso demonstrara sua boa-vontade em
encontrar solugdes imparciais a determinados objetivos. (multas e
indices de atualizagdo 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 americanos “no deal
is better than a bad deal” (hegdcio nenhum é melhor do que um mau
negaocio).

Um exemplo é a tentativa de seu cliente em reduzir o pregco proposto. Se
vamos baixar o prego, é necessario aumentar a quantidade de produtos,
ou alterar o INCOTERM proposto. Dessa forma, produzimos um equilibrio
NO processo sem comprometer nosso objetivo e resultado na venda.




22 Abertura de filiais comerciais no exterior

O canal mais tradicional utilizado pelos
produtores brasileiros para sua
internacionalizagao é a exportagao para
importadores/distribuidores.

O papel do distribuidor é fundamental para o
inicio do processo de internacionalizagao 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 distribuicao com cerca de 40% sobre o
valor da mercadoria. Tal remuneragdo reduz a
competitividade do produtor perante o
mercado consumidor atendido.

Quando uma empresa produtora vende seu
produto ao distribuidor, o preco aplicado ao
produto € um preco final de mercado, sobre o
qual incidirdo todas as taxas e impostos
pertinentes ao processo aduaneiro de
internagao do produto o que resulta em um
preco final, nacionalizado, mais alto.

Assim, nossa orientacao € que a empresa
produtora estabelega filiais comerciais
préprias em outros paises para o fim de
melhor desenvolver seus relacionamentos
comerciais internacionais mais proximos as
redes de varejo, gerenciando diretamente seu
relacionamento com clientes finais,
assegurando maior competitividade pois
passou a eliminar parte dos intermediarios na
cadeia de fornecimento.

A constituicdo de empresas filiais comerciais
do préprio produtor (ou da cooperativa)
garantira um aumento extremo de
competitividade pois, além de trazer para si o
ganho que antes era do intermediario,
contard com a possibilidade de realizar
operacOes denominadas “intercompany”, ou
seja, entre empresas do mesmo grupo
(matriz/filial) tal qual ja é feito por grande
parte das empresas multinacionais sediadas
em paises desenvolvidos. Essa operagao
permite a utilizagao da chamada regra do
preco de transferéncia (transfer-price) o que
evita a figura do dumping e consequentes
barreiras, pois de forma geral, permite a
venda do bem a prego de custo.

Dentro desse modelo, a filial comercial
recebera os produtos no pais importador e
realizara sua nacionalizagao (processo
aduaneiro de importacao no destino)
pagando os valores relativos a importagao e
demais taxas calculados sobre o preco de
transferéncia (transfer-price) o que gerara
grandes economias.

Somando-se a economia da operagao
intercompany (cerca de 20%) mais a
economia de eliminagdo de intermediarios
(cerca de 40%) teremos um ganho de
competitividade de cerca de 60% do preco
final do produto comercializado.

Para o estabelecimento de uma filial comercial,
a seguinte infraestrutura devera ser identificada:

Localizagao geografica estratégica;

Ambiente financeiro favoravel para atividades internacionais de comércio;
Sistema tributario favoravel para atividades internacionais de comércio;
Estrutura fisica adequada para a gestdo das atividades do comércio internacional;

Estrutura logistica voltada para o atendimento da demanda regional.
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Tomemos como exemplo a Europa. Apoés a construcao de adequada inteligéncia comercial
pudemos verificar as condi¢cdes favoraveis oferecidas para o estabelecimento de uma filial
comercial para a promoc¢ao € manutencao de negdcios sobre a regido. Todos os elementos de
infraestrutura foram identificados, sendo todos propicios aos Nossos intentos.

Analisemos detalhadamente cada um dos
elementos essenciais a abertura de filiais comerciais:

Localizacao geografica estratégica

Quando temos bons negdcios potenciais ou sendo realizados em determinadas
regides (Europa, Oriente Médio, Sudeste Asiatico, China etc.) avaliamos o potencial
de crescimento dos negdcios existente em cada regido, que sustentarao os
investimentos com a abertura da filial. E assim que podemos avaliar os beneficios
do estabelecimento de uma filial para a promogcao e manutengdo de negdcios Nos
paises situados naquela determinada regiao, escolhendo-se para tanto um dos
paises da regiao para essa abertura. A escolha do pais dependera da existéncia de
um ambiente favoravel as atividades do comércio internacional, conforme vemos
Nos proximos itens.

internacionais de comércio

Um dos requisitos fundamentais para que possamos definir o pais onde

estabeleceremos a filial comercial sao os servigos financeiros voltados para o
comeércio internacional. Baixos niveis de burocracia para remessas e recebimentos
$ de ordens de pagamento internacionais aliados a possibilidade de manutencao

B Ambiente financeiro favoravel para atividades

de contas em moeda estrangeira sao fundamentais para a eficacia da filial que
tera a agilidade demandada pelo ambiente global de negdcios.

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 operagdes internacionais (remessas
H e recebimentos). Ndo falamos aqui da utilizagcao de paraisos fiscais, os quais trardao
mais problemas do que beneficios para as empresas determinadas a seguir a boa
E ética nos negocios, mas sim, falamos de paises que tenham sistemas tributarios
22| claros e objetivos, onde prevalega o principio do beneficio muUtuo, ou seja, mais
negocios serao gerados quando o sistema € simples e aplica aliquotas reduzidas
pois mais negdcios serao gerados (e declarados) resultando em maior

arrecadacao.

—_
>
X
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atividades do comércio internacional

Com a globalizagdo, inUmeras empresas assumiram como essencial a criagao de
filiais comerciais pelo mundo. Considerando todo o trabalho e despesas
envolvidas com aquisicao, locagdo e contratacdo de mao de obra, alguns
empreendedores viram nessa tendéncia uma grande oportunidade de negdcios.
Nasceu assim a figura dos “Coworkings” ou simplesmente “Escritérios Equipados
Compartilhados”. Sdo empresas constituidas que oferecem a localizagao 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 disposicao da empresa que decida
se instalar nesse ambiente.

Estrutura logistica voltada para o

atendimento da demanda regional

Uma vez identificadas as condigdes favoraveis em termos geograficos, financeiros,
tributarios e estruturais, devemos verificar as condicdes logisticas oferecidas pelos

\ N . L P
NI portos, aeroportos, armazéns alfandegados e zonas francas disponiveis no pais
/4 eleito para a instalagdo de nossa filial comercial.

A4
D Estrutura fisica adequada para a gestao das

@ Uma vez identificadas as condi¢des acima, constatamos que o pais preenche os
requisitos para a instalagao da filial comercial, a partir do qual a empresa podera
promover e manter negécios eficazes em todos os paises da regiao.

8.1 Cronograma para acesso aos
clientes estrangeiros

Agora que vimos todas as questdes importantes para Nnosso processo de conquista de novos
clientes na exportagao que nos levara ao aumento de vendas, € necessario definir o que faremos,
guando faremos e quanto isso vai custar. Sugiro o seguinte cronograma de trabalho:

Cronograma de Ac¢do para inicio das acdées de promocao

ATIVIDADES / SEMANA

Anélise de oportunidades nos mercados estrangeiros

Elaboracgéo de apresentagdo comercial do produto e empresa

Composicao das condi¢cdes comerciais e varidveis (preco)

Definigao das ferramentas de acesso aos clientes potenciais

Produgao de elementos de divulgagdo digital e fisico

Identificagcdo de clientes potenciais
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