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1. INTRODUCAO

O manual Exportacdo Passo a Passo tem o objetivo de proporcionar as
empresas brasileiras, em particular pequenas e médias, informac6es basicas
sobre os principais procedimentos relativos a exportacdo. Quando consultado
via internet (www.braziltradenet.gov.br), 0 manual, a partir do seu sumario,
ao longo do texto ou ao final de seus itens e subitens, possibilita ao usuario
acesso direto, por links, a secbes especificas da BrazilTradeNet, a sitios de
outros 6rgdos e entidades, no Brasil e no exterior, bem como a trechos do
préprio manual. Por intermédio do Fluxograma da Exportacdo (item 18), que
sintetiza as informagdes fornecidas pelo manual, o leitor podera identificar
as principais etapas do processo exportador.

Para usufruir todos os recursos oferecidos pelo manual Exportacdo Passo a
Passo, é necessario estar cadastrado na BrazilTradeNet, sitio do Ministério
das RelacGes Exteriores (Departamento de Promocdo Comercial - DPR) que
fornece informacdes sobre oportunidades de negdcios (exportagdo de produtos
e servigos brasileiros e captacdo de investimentos estrangeiros), resultados
de pesquisas de mercado em varios paises e outros dados de interesse para a
atividade exportadora. O cadastramento na BrazilTradeNet e sua utilizacdo
sdo inteiramente gratuitos.

Quatro questdes bésicas estdo associadas a atividade exportadora: POR QUE
EXPORTAR, O QUE EXPORTAR, PARA ONDE EXPORTAR E COMO
EXPORTAR. Este manual busca responder a cada uma dessas questfes, com
esclarecimentos e orientagdes sobre 0 passo a passo e as vantagens da atividade
exportadora.
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2. IMPORTANCIA DA ATIVIDADE EXPORTADORA — POR
QUE EXPORTAR?

Dentre as vantagens que a atividade exportadora oferece as empresas, podem
ser assinaladas as seguintes:

- maior produtividade - exportar implica aumento da escala de producéo,
que pode ser obtida pela utilizacdo da capacidade ociosa da empresa e/ou
pelo aperfeicoamento dos seus processos produtivos; a empresa podera,
assim, diminuir o custo de seus produtos, tornando-o0s mais competitivos,
e aumentar sua margem de lucro;

- diminuicdo da carga tributaria -a empresa pode compensar o
recolhimento dos impostos internos, via exportacao:

a) os produtos exportados ndo sofrem a incidéncia do Imposto sobre
Produtos Industrializados (IPI);

b) o Imposto sobre a Circulagdo de Mercadorias e Servigos (ICMS)
tampouco incide sobre opera¢gdes de exportacdo de produtos
industrializados, produtos semi-elaborados, produtos priméarios ou
prestacdo de servico;

c) nadeterminacao da base de calculo da Contribui¢do para Financiamento
da Seguridade Social (COFINS), sao excluidas as receitas decorrentes
da exportacéo;

d) as receitas decorrentes da exportagdo sdo também isentas da
contribuicdo para o Programa de Integracdo Social (PIS) e para o
Programa de Formagédo do Patriménio do Servidor Publico (PASEP); e

e) o Imposto sobre OperagBes Financeiras (IOF) aplicado as operacdes de
cambio vinculadas a exportacdo de bens e servi¢os tem aliquota zero.

- reducgédo da dependéncia das vendas internas - a diversificacdo de
mercados (interno e externo) proporciona a empresa maior seguranca contra
as oscilagdes dos niveis da demanda interna;

- aumento da capacidade inovadora - as empresas exportadoras tendem
a ser mais inovadoras que as ndo-exportadoras; costumam utilizar nimero
maior de novos processos de fabricacdo; adotam programas de qualidade; e
desenvolvem novos produtos com maior freqtiéncia;

- aperfeicoamento de recursos humanos - as empresas que exportam se
destacam na area de recursos humanos: costumam oferecer melhores
saléarios e oportunidades de treinamento a seus funcionarios;

- aperfeicoamento dos processos industriais (melhoria na qualidade e
apresentacdo do produto, por exemplo) e comerciais (elaboragdo de
contratos mais precisos, NOVOS processos gerenciais, etc.) - a empresa
adquire melhores condicdes de competicdo interna e externa,;
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- imagem da empresa -0 carater de “empresa exportadora” é uma referéncia
importante, nos contatos da empresa no Brasil e no exterior; a imagem da
empresa fica associada a mercados externos, em geral mais exigentes, com
reflexos positivos para os seus clientes e fornecedores.

Em resumo, a exportacdo assume grande relevancia para a empresa, pois é o
caminho mais eficaz para garantir o seu proprio futuro em um ambiente
globalizado cada vez mais competitivo, que exige das empresas brasileiras
plena capacitacdo para enfrentar a concorréncia estrangeira, tanto no Brasil
como no exterior.

Para o Brasil, a atividade exportadora tem também importancia estratégica,
pois contribui para a geracdo de renda e emprego, para a entrada das divisas
necessarias ao equilibrio das contas externas e para a promocao do
desenvolvimento econdémico.

2.1. A internacionalizacdo da empresa

A internacionalizagdo da empresa consiste em sua participacdo ativa nos
mercados externos. Com a eliminacgéo das barreiras que protegiam no passado
a industria nacional, a internacionalizacdo é o caminho natural para que as
empresas brasileiras se mantenham competitivas. Se as empresas brasileiras
se dedicarem exclusivamente a produzir para o0 mercado interno, sofrerdo a
concorréncia das empresas estrangeiras dentro do proprio Pais. Por conseguinte,
para manter a sua participacdo no mercado interno, deverdo modernizar-se e
tornar-se competitivas em escala internacional. A atividade exportadora,
contudo, ndo é isenta de dificuldades, inclusive porque o mercado externo €
formado por paises com idiomas, hébitos, culturas e leis muito diversos,
dificuldades essas que devem ser consideradas pelas empresas que se preparam
para exportar.

As empresas podem participar do mercado internacional de modo ativo e
permanente ou de maneira eventual. Em geral, o éxito e o bom desempenho
na atividade exportadora sdo obtidos pelas empresas que se inseriram na
atividade exportadora como resultado de um planejamento estratégico,
direcionado para os mercados externos.

O planejamento estratégico envolvera de pontos fracos, fortes, ameacas e
oportunidades que devem ser analisadas com antecedéncia. Considerando
ser necessario uma selecdo de mercados com base em critérios de pesquisa e
definicdo de mercados prioritarios.

A pesquisa de mercado é a maneira certa da empresa iniciar suas atividades e

10
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obter sucesso no mercado internacional. A exportacdo esta baseada no tripé:
pesquisa-promocdo comercial (feiras e missGes comerciais) - persisténcia aliada
a visdo de longo prazo.

2.2. Etapas da internacionalizacdo da empresa

As empresas podem ser classificadas segundo as seguintes categorias, as quais
revelam as etapas do caminho a ser percorrido até se transformarem em
exportadoras ativas:

- ndo interessada - mesmo que eventualmente ocorram manifestacdes de
interesse por parte de clientes estabelecidos no exterior, a empresa prefere
vender exclusivamente no mercado interno;

- parcialmente interessada - a empresa atende aos pedidos recebidos de
clientes no exterior, mas ndo estabelece um plano consistente de
exportacéo;

- exportadora experimental - a empresa vende apenas aos paises vizinhos,
pois 0s considera praticamente uma extensdo do mercado interno, em
razdo da similaridade dos habitos e preferéncias dos consumidores, bem
como das normas técnicas adotadas;

- exportadora ativa - a empresa modifica e adapta os seus produtos para
atender aos mercados no exterior - a atividade exportadora passa a fazer
parte da estratégia, dos planos e do orcamento da empresa.

2.3. Consideracbes importantes

As empresas brasileiras interessadas em transformar-se em exportadoras
ativas devem ter, entre outros, os seguintes cuidados:

a. para a conquista do mercado internacional, as empresas ndo devem
considerar a exportacdo como uma atividade esporadica, ligada as
flutuacdes do mercado interno - parcela de sua producdo deve ser
sistematicamente destinada ao mercado externo;

b. a empresa exportadora devera estar em condicdes de atender sempre as
demandas regulares de seus clientes no exterior;

c. aconcorréncia internacional é derivada, entre outros fatores, da existéncia
de maior numero de exportadores do que de importadores, no mundo outros
fornecedores potenciais estardo buscando conquistar os mercados ja
ocupados pelas empresas brasileiras;

d. os exportadores brasileiros devem saber utilizar plenamente 0os mecanismos
fiscais e financeiros colocados a sua disposi¢do pelo Governo, a fim de
aumentar o grau de competitividade de seus produtos; e

11



e. todas as comunicac¢Bes recebidas de importadores externos devem ser
respondidas, mesmo que, em um determinado momento, o exportador
ndo tenha interesse ou condi¢cBes de atender aos pedidos recebidos - o
bom dialogo com os importadores, tanto efetivos como potenciais, prepara
0 campo para vendas futuras.
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3. EXPORTAQAO DIRETAE INDIRETA
3.1. Exportacdo direta

A exportacao direta consiste na operacdo em que o produto exportado é
faturado pelo proprio produtor ao importador. Este tipo de operacéo exige da
empresa o conhecimento do processo de exportacdo em toda a sua extenséao.
Cabe assinalar que a utilizacdo de um agente comercial pela empresa
produtora/exportadora ndo deixa de caracterizar a opera¢do como exportagdo
direta. Nesta modalidade, o produto exportado é isento do IPI e ndo ocorre a
incidéncia do ICMS. Beneficia-se também dos créditos fiscais incidentes sobre
0s insumos utilizados no processo produtivo. No caso do ICMS, ¢é
recomendavel consultar as autoridades fazendéarias estaduais, sobretudo
quando houver créditos a receber e insumos adquiridos em outros Estados.

3.2. Exportacao indireta

A exportacado indireta é realizada por intermédio de empresas estabelecidas
no Brasil, que adquirem produtos para exporta-los. Essas empresas podem ser:

- trading companies (a venda da mercadoria pela empresa produtora para
uma trading que atua no mercado interno € equiparada a uma operacéo de
exportacdo, em termos fiscais);

- empresas comerciais exclusivamente exportadoras;

- empresa comercial que opera no mercado interno e externo;

- outro estabelecimento da empresa produtora - neste caso a venda a este
tipo de empresa é considerada equivalente a uma exportacdo direta,
assegurando os mesmos beneficios fiscais — IPl e ICMS; e

- consorcios de exportacdo.

Apesar de bem-sucedidos em varios paises, 0s consdrcios de exportagao
encontram-se em fase crescente de desenvolvimento no Brasil. Trata-se de
associacOes de empresas, que conjugam esforcos e/ou estabelecem uma divisao
interna de trabalho, com vistas a reducdo de custos, aumento da oferta de
produtos destinados ao mercado externo e ampliacdo das exportacfes. Os
consorcios podem ser formados por empresas que oferecam produtos
complementares ou mesmo concorrentes.

Tipos de Consércios de Exportacao:

e Consorcio de Promocgdo de Exportacdes - esta forma de consércio é
mais recomendavel para empresas que ja possuem experiéncia em comércio

13
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exterior. As vendas no mercado externo sdo realizadas diretamente pelas

empresas que integram o consorcio. Sua finalidade é desenvolver atividades

de promocéao de negdcios, capacitacdo e treinamento, bem como a melhoria
dos produtos a serem exportados;

Consoércio de Vendas - a formacao deste tipo de consorcio é recomendada

guando as empresas que dele pretendem participar ndo possuem

experiéncia em comércio exterior. As exportacdes sdo realizadas pelo
consarcio, por intermédio de uma empresa comercial exportadora;

Consorcio de Area ou Pais - reline empresas que pretendem concentrar

suas vendas em um Unico pais ou em uma regido determinada. O consorcio

pode ser de promocao de exportacdes ou de vendas. Pode ainda ser
monossetorial ou multissetorial:

- Consorcio Monossetorial — agrega empresas do mesmo setor;

- Consorcio Multissetorial — os produtos fabricados pelas empresas podem
ser complementares (produtos de diferentes segmentos da mesma cadeia
produtiva) ou heterogéneos (produtos de diferentes setores), assim como
destinados ou ndo a um mesmo cliente.
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4. ACESSO AOS MERCADOS INTERNACIONAIS — O QUE
EXPORTAR E PARA ONDE EXPORTAR?

4.1. Definicdo do que exportar

O primeiro passo para a empresa que deseja exportar é definir O QUE vendera
nos mercados estrangeiros. Deve a empresa identificar, dentro de sua linha
de produtos, aqueles que atendam as necessidades e preferéncias dos
consumidores dos mercados estrangeiros a serem explorados. Para tanto, é
preciso que a empresa relina a maior quantidade possivel de informacdes sobre
0 pais ou paises para 0s quais deseja exportar. Nessa tarefa, as empresas
brasileiras podem contar com o apoio do Departamento de Promocao
Comercial (DPR) do Ministério das Relacdes Exteriores (MRE), que efetua
pesquisas de mercado, no exterior, prepara informacdes sobre produtos
brasileiros com potencial de exportacdo, identifica oportunidades de
exportacdo, orienta exportadores sobre como exportar para este ou aquele
mercado. As empresas interessadas em obter informacg8es comerciais sobre as
possibilidades de exportacao para um determinado mercado deverdo cadastrar-
se na BrazilTradeNet, sitio do MRE.

ApoOs obter informacdes sobre potenciais compradores no exterior, deve a
empresa brasileira contata-los diretamente, para informar o seu interesse em
exportar e para fornecer dados adicionais sobre o seu perfil e 0s seus produtos.

E util para o empresario realizar viagens ao exterior, com o objetivo de explorar
mercados potenciais para suas exportacfes, em contato direto com importadores
e consumidores, bem como participar de feiras comerciais no exterior. Para a
organizacdo de sua agenda de contatos no exterior, 0 empresario pode contar
com os servicos da Divisdo de Operacdes de Promocdo Comercial (DOC) do
DPR. Cabe também contatar a respectiva associacdo de classe, sempre que
houver interesse em participar de missdo comercial ou feira no exterior.

Importante, igualmente, é a participacdo em feiras e exposi¢des no Brasil,
que sdo visitadas por empresarios de outros paises. Via de regra, ocorrem nessas
feiras e exposicBes, importantes contatos comerciais, que podem resultar em
operacdes de exportacao.

Uma vez identificados os mercados de destino e o tipo de produto que atende
ao consumidor estrangeiro, a empresa que deseja ter participagdo ativa no
mercado internacional deverd adaptar parte de sua linha de producdo para
gerar, de forma sistematica, os bens destinados ao mercado externo. Como
decorréncia, o0 mercado internacional passa a estar incorporado ao dia-a-dia
da empresa.
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4.2 Promocao comercial

O sistema de promocao comercial do Ministério das RelacGes Exteriores tem
como objetivo primordial aproximar a oferta exportavel brasileira da demanda
mundial. Seu principal instrumento é a BrazilTradeNet, sistema via internet
para captacdo e disseminacdo de informacdes sobre oportunidades de
exportacdo de produtos e servicos brasileiros e sobre oportunidades de
investimentos estrangeiros.

O Ministério das RelacBes Exteriores, por intermédio do Departamento de
Promocdo Comercial (DPR), tem desenvolvido um amplo trabalho de
promocdo comercial no exterior, com vistas ao aumento e a diversificacdo
das exportacdes brasileiras. No exterior, 0 DPR presta apoio aos exportadores
brasileiros por meio de uma rede de 54 Setores de Promog¢do Comercial
(Secoms), que integram as estruturas de Embaixadas e Consulados do Brasil.
Na localidade onde ndo ha Secom, a respectiva Embaixada ou Consulado do
Brasil — utilizando os recursos da Brazil TradeNet — presta apoio aos empresarios
brasileiros e aos empresarios estrangeiros interessados em importar do Brasil
ou investir no Pais.

O DPR, por intermédio de suas quatro DivisGes (Divisdo de Informacao
Comercial — DIC, Divisdo de Operacdes de Promog¢do Comercial — DOC,
Divisdo de Programas de Promocdo Comercial — DPG e Divisdo de Feiras e
Turismo — DFT), presta apoio as empresas brasileiras nas seguintes areas
principais:

- identificacdo de potenciais importadores estrangeiros de bens e servigos;

- identificacdo de oportunidades de negdcios (exportacao de bens e servicos
e captacdo de investimentos estrangeiros);

- fornecimento de dados econdmicos e técnicos de interesse para a atividade
exportadora;

- divulgacdo, no exterior, de listas de produtos e servicos oferecidos por
empresas brasileiras;

- divulgacéo de pesquisas de mercado, elaboradas no exterior;

- apoio a participacdo em feiras e exposi¢cdes no exterior;

- organizacdo de missGes comerciais e viagens de negdcios;

- elaboracdo e divulgacdo de publicacdes de interesse para o exportador
brasileiro;

- capacitacdo e treinamento de recursos humanos.

Cabe ter presente, ainda, que o Servi¢o Social Auténomo - Agéncia de Promocao

de Exportacdes e Investimentos do Brasil, denominada APEX-Brasil, atuando
em coordenacdo com o Departamento de Promocdo Comercial (DPR), apdia
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projetos de promocao de exportacdes, apresentados por instituicdes sem fins
lucrativos, que contemplem acbes de desenvolvimento da oferta exportavel
(adequacdo de produtos e melhoria de processos), bem como outras acdes
promocionais (feiras, missoes, elaboracdo de catalogos, encontros de negdcios).

4.2.1. Pesquisa de mercado

Em um ambiente de acirrada competicao internacional, a pesquisa de mercado
assume um papel fundamental para a obtencdo de éxito nos mercados
externos. Possibilita a empresa identificar importadores potenciais para o
produto que pretende exportar, caracteristicas da demanda, tratamento
tarifario e outras informacdes Uteis.

As empresas brasileiras podem contar com o apoio da Divisao de Informacéo
Comercial, que é responsavel pela divulgacdo de pesquisas sobre as
possibilidades de colocacdo de produtos ou grupos de produtos em mercados

selecionados, cujos resultados se encontram na BrazilTradeNet.

Para obter informac6es sucintas sobre as possibilidades de exportacdo de seus
produtos para determinados mercados, as empresas brasileiras também podem
ter acesso a se¢do “Informacdes sobre produtos”, disponivel na BrazilTradeNet.
Outras opcdes para acessar pesquisas de mercado sdo:

Business Information (JETRO) — http://www.jetro.go.jp/en/market/reports/
International Trade Centre (ITC) -www.intracen.org/mas/welcome.htm

4.2.2. Feiras e exposi¢cdes no Brasil e no exterior

Uma feira internacional pode significar negécios para uma empresa. Afinal, é
muito relevante o contato pessoal com possiveis compradores. Mas, com
resultados, sempre em uma perspectiva de médio e longo prazo.

Cabe ao exportador preocupar-se com a sua adequacdo a feira e até com a
inclusdo do evento no projeto de exportacdo da empresa. O caminho é decidir
de qual feira participar, e para isso é necessario definir o objetivo desta
participacdo: conquistar o0 mercado ou promover as vendas do produto no
mercado.

O primeiro ponto a ser considerado, na conquista do mercado, é se o custo de

participacdo na feira serd maior do que o custo de buscar outras alternativas,
levando-se em consideracdo, inclusive, a possibilidade de contar com um
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agente no mercado desejado. Basicamente, os custos envolvidos em uma
feira internacional sdo os seguintes: registros (no catélogo oficial da feira);
estande (aluguel, custo de instalacdo, acessérios e limpeza); e promogao
(passagem aérea, hotel, refei¢bes, locomocdo, pessoal contratado).

Ao definir pela participagdo na feira, o exportador deve considerar algumas
guestdes: a) Seu produto é competitivo no mercado externo? Oferece ao
comprador qualidade, design? b) O preco é competitivo? Recomenda-se, pelo
menos, informar o prec¢o, por exemplo, do valor FOB e o valor CIF do produto;
c) Existe capacidade de aumentar a producédo? d) Qual o processo de venda
dos produtos similares concorrentes? Foram contatados, anteriormente a
realizacdo do evento, agentes, atacadistas, distribuidores, varejistas ou o
consumidor final dos produtos de seu interesse; e€) Qual é o perfil dos
expositores e visitantes?

Para colher os frutos da participacdo nas feiras, o exportador deve-se unir a
um importador ou agente, agregando seu conhecimento do produto com o
conhecimento dele do mercado importador. E importante ainda definir a sua
participacdo na feira: i) A oferta é compativel com o tema da feira? ii) O
produto é novo para o consumidor? iii) O periodo de exposi¢do sera suficiente
para mostrar o produto?

De qualquer maneira, o sucesso na feira internacional dependera da capacidade
de preparar-se e planejar-se.

Para isso, sugerem-se alguns cuidados a serem tomados antes, durante e apos
as feiras internacionais:

Antes

Informe-se sobre o funcionamento e as normas de participacdo, tais como:
dados sobre edicbes anteriores do evento, data de inicio e do término, material
de divulgacao, lista de convidados, cartdes de apresentacdo para a equipe da
feira, recursos técnicos e visuais necessarios, horario de funcionamento,
normas de montagem e desmontagem, decoracdo e maveis, autorizacdo de
montagem, termo de responsabilidade que devera ser assinado e entregue ao
promotor da feira. Além disso, verifique os servigos oferecidos, como limpeza,
seguranca, estacionamento, controles de entrada e saida, alimentacdo.
Observe as taxas extras cobradas pelos servicos de luz, telefonia,
estacionamento, seguranca, limpeza, montagem/desmontagem, etc.

Durante

Observe os horarios de abertura e fechamento, seja rigorosamente pontual;
use o cracha de identificacdo; mantenha pessoal treinado para dar assisténcia
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e informacdo aos visitantes; estabeleca um sistema de registros de pedidos,
negocios pendentes, contatos a serem realizados posteriormente e envio de
materiais. Em momentos de pouco movimento, aproveite para observar seus
concorrentes, seus pontos fortes e fracos, bem como seu desempenho durante
a exposicdo. Atencdo para ndo deixar em momento algum o estande vazio.

Depois

Verifiqgue quem faz a desmontagem; acompanhe os contatos realizados na
feira para acfes futuras, como contatos pessoais, envio de material
promocional ou mesmo agendamento de visita a sua empresa; analise dados
estatisticos, tais como: negociac@es fechadas, em andamento e a desenvolver;
impressdes gerais e recomendacdes a equipe de vendas. Vale a pena uma
autocritica, verifique o que poderia ter sido feito para alcangar mais sucesso
na feira, anote sugestdes para um préximo evento e/ou a serem desenvolvidas
em futuras exposicdes.

As empresas brasileiras podem contar com o apoio da Divisdo de Operacdes
de Promoc¢do Comercial (DOC) e da Divisdo de Feiras e Turismo (DFT) do
MRE. Ha um sistema de busca na BrazilTradeNet (www.braziltradenet.gov.br)
para pesquisa sobre feiras, miss@es, eventos promocionais no Brasil e no
exterior e seminarios organizados pelo Departamento de Promog¢do Comercial
do Ministério das Relagbes Exteriores.

4.2.3. Capacitacdo de recursos humanos

Por intermédio da Divisdo de Programas de Promoc¢do Comercial (DPG), o
Departamento de Promocao Comercial do MRE oferece periodicamente cursos
de treinamento e capacitacdo de recursos humanos, dos setores publico e
privado, na area de comércio exterior. Organiza igualmente cursos e seminarios
sobre procedimentos basicos de exportacdo, em varios Estados.

4.3. Marketing internacional

O marketing internacional é um conjunto de atividades, destinadas a
satisfacdo de necessidades especificas, que inclui a divulgacdo e a promocéao
da empresa exportadora e de seus produtos nos mercados externos. O éxito
nas exportacdes esta intimamente relacionado com a divulgacdo da empresa
e de seus produtos no exterior, razdo pela qual os exportadores brasileiros
devem dar atencdo especial a esta atividade. Cabe assinalar que a propaganda
é apenas uma das atividades relacionadas com o marketing.
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S&o condicBes basicas para o desenvolvimento do marketing:

4.3.1. ldentificacdo das necessidades de consumo

O exportador devera identificar, em um determinado mercado, necessidades
de consumo de seu produto.

4.3.2. Disponibilidade do produto

Além das condicdes efetivas de oferta do produto, o exportador devera ter em
conta as preferéncias dos consumidores em um determinado mercado, como
cor, tamanho, design e estilo.

Além disso, deve-se atentar para:

- materiais utilizados - observancia das exigéncias legais referentes a salude
e seguranga;

- desempenho - facilidade de manutencéo, durabilidade, credibilidade, forca
e imagem, resisténcia a condicdes especificas;

- especificacBes técnicas - dimensdes, voltagem, durabilidade, etc. As
especificacdes técnicas podem ser requeridas pelo importador ou pela
legislacdo do pais de destino do produto.

4.3.3. Comunicacdo entre o exportador e o importador

E o elo principal entre a oferta e a demanda. A auséncia de comunicagio
impossibilita o desenvolvimento da operagdo comercial.

Dada a importancia da boa impressao inicial, quando dos primeiros contatos
com empresas estrangeiras importadoras, deve o exportador ter presente 0s
seguintes cuidados:

- na correspondéncia comercial, utilizar papel timbrado com o endereco e
nome da empresa, inclusive e-mail e endereco de homepage na internet,
se houver;

- redigir o texto das cartas de forma breve, clara e precisa e, se possivel, no
idioma do destinatario (importador estrangeiro), quando ndo em inglés;

- ndo utilizar termos como “empresa tradicional” ou exaltar qualidades da
empresa ndo diretamente relacionadas com a atividade ou o produto a ser
exportado.
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Para o importador, sdo relevantes:

- Perfil da empresa - data de fundacao, experiéncia exportadora, nUmero
de empregados, dimens@es da fabrica, equipamentos utilizados, referéncias
bancérias, etc. O fornecimento a empresas multinacionais, estabelecidas
no Brasil, constitui boa referéncia, especialmente para a empresa que ainda
ndo exporta;

- Descricdo dos produtos - folhetos ou catdlogos a serem encaminhados
ao importador devem conter o enderego da empresa (inclusive fax, e-mail,
sitio), ilustracBes fotograficas dos produtos; cada produto pode ser
identificado por um numero, o que facilita a referéncia a respectiva
descricdo (dimensdo, volume, identificagdo do material utilizado, entre
outras caracteristicas);

- Lista de precos - deve indicar preco FOB e/ou CIF de venda e ndo deve
ser incorporada ao catdlogo, uma vez que 0s pre¢cos podem mudar. Por
isso, é mais apropriado utilizar folha avulsa, que seguira com o catélogo.

No ANEXO I deste manual, séo apresentados modelos de cartas (que podem
ser adaptados a comunicacg6es eletrénicas) do exportador ao importador, em
portugués, inglés e espanhol.

4.3.4. Aspectos culturais nas exportacoes

Os aspectos culturais sdo de grande importancia no processo decisorio de
compras e vendas internacionais.

Veja a seguir algumas dicas Uteis:

a) Como funcionam as negociac@es na Europa Ocidental
- propostas iniciais vs. acordo final: exigéncias iniciais moderadas
- apresentacao de questdes: uma de cada vez
- apresentacbes: formais
- tratamento de divergéncias: cortés, direto
- concessdes: bastante lentas

b) Como funcionam as negocia¢des na Europa Oriental
- propostas iniciais vs. acordo final: exigéncias iniciais elevadas
- apresentacdo de questdes: podem ser agrupadas
- apresentacfes: bastante formais
- tratamento de divergéncias: argumentativo
- concessdes: lentas
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¢) Como funcionam as negocia¢gdes na Ameérica Latina
- propostas iniciais vs. acordo final: exigéncias iniciais moderadas
- apresentacdo de questdes: uma a uma
- apresentacBes: informais
- tratamento de divergéncias: argumentativo
- concessdes: lentas

d) Como funcionam as negocia¢Ges na América do Norte

- propostas iniciais vs. acordo final: elevadas exigéncias iniciais
- apresentacdo de questdes: uma de cada vez

- apresentacbes: formais

- tratamento de divergéncias: franco

- concessdes: lentas

e) Como funcionam as negociacdes no Oriente Médio e na Africa do Norte
- propostas iniciais vs. acordo final: muitas exigéncias iniciais
- apresentacdo de questdes: uma de cada vez
- apresentacbes: informais
- tratamento de divergéncias: bastante verbalizado
- concessdes: lentas

f) Como funcionam as negociaces na Asia e na Orla do Pacifico;
- propostas iniciais vs. acordo final: exigéncias moderadas a altas
- apresentacdo de questdes: podem ser agrupadas
- apresentacbes: bastante formais
- tratamento de divergéncias: cortés; siléncio quando corretos
- concessdes: lentas

g) Como funcionam as negociacdes na Africa Sub-Saariana
- propostas iniciais vs. acordo final: elevadas exigéncias iniciais
- apresentacdo de questfes: isoladas
- apresentacfes: informais
- tratamento de divergéncias: direto
- concessdes: lentas

Para busca de mais informacGes sobre o tema vale a pena consultar o sitio
espanhol “Global Marketing Strategies” (www.globalmarketing.es)
4.3.5. Fatores que contribuem para a aceitacdo do produto

Entre os varios fatores que contribuem para despertar o interesse de
consumidores no exterior, podem ser relacionados:
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- Preco
O exportador deve levar em consideracdo, para a definicdo do preco de
exportacdo (item 5.1), tanto 0s custos para a sua empresa cOmo 0S pregos
praticados no mercado em que pretende colocar o seu produto. Em
principio, o preco de exportacdo ndo deverd estar acima do praticado no
mercado-alvo.

- Embalagem
A embalagem da mercadoria tem influéncia importante na aceitacdo do
produto. Nas atuais condicdes de competicdo, a embalagem deve tanto
servir para proteger o produto como para torna-lo mais atraente para os
consumidores.

- Assisténcia técnica
Para certos tipos de produtos, a assisténcia técnica tem assumido um papel
crucial na competicdo internacional e pode ser determinante na tomada
de decisdes do consumidor. A assisténcia técnica deve proporcionar ao
consumidor o0s seguintes servi¢os: garantia, instrucdes sobre a utilizacdo
do produto, atendimento a reclamacdes, reposicdo de pecas com defeitos,
reparo e manutencgdo e treinamento de méo-de-obra especializada.

4.3.6. Canais de distribuicao

Canal de distribui¢do consiste no caminho percorrido pela mercadoria, desde
0 produtor até os importadores e usuéarios finais. A escolha do canal de
distribui¢do adequado € essencial para o éxito na atividade exportadora. Fatores
que influenciam a escolha do canal de distribui¢cdo adequado:

- natureza do produto - dimensdo, peso, apresentacdo, perecibilidade;

- caracteristicas do mercado - habitos de compra, poder aquisitivo, localizacao
geogréfica, destino do produto (consumo final ou industrial);

- qualificacdo dos agentes intermediarios - experiéncia, capacidade
administrativa e outras referéncias.

Ha dois tipos principais de intermediarios de vendas no exterior: 0s agentes
e 0s comerciantes. O agente é uma pessoa fisica ou juridica que atua na
transferéncia de bens e servicos, que, sem assumir a titularidade legal sobre
0s bens comercializados, recebe comissédo por sua participacdo na operagao.
Diversamente, os comerciantes adquirem as mercadorias, isto €, assumem
a titularidade e posse legal dos bens comercializados.
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4.3.7. Tipos de agentes no comércio exterior

Agente externo - é um representante do exportador, que possui
exclusividade na venda de seus produtos em um determinado mercado.
Recebe comissdo sobre as vendas realizadas;

Broker (corretor) - é 0 agente especializado em um certo grupo de produtos
ou setor. Costuma ser utilizado em opera¢Bes que envolvem produtos
primarios (commodities) e atua, via de regra, nas Bolsas de Mercadorias.
Recebe comissdo sobre os valores das operacdes;

Factor - é o agente que recebe mercadorias em consignacdo e é pago,
igualmente, mediante comissao sobre as vendas realizadas.

4.3.8. Tipos de comerciantes no comércio exterior

Importador-distribuidor - é o comerciante no pais de destino que se
dedica ao comércio de importacdo e distribuicdo de mercadorias por
atacado;

Subsidiaria de vendas do produtor-exportador - empresa criada no
pais de destino, que se responsabiliza pela montagem e manutencdo de
rede de distribuicdo propria naquele mercado;

Rede de comerciantes atacadistas e varejistas - estabelecida no pais
de destino, habitualmente mantém departamento proprio de importacao
e providencia a distribuicdo do produto, inclusive por intermédio de
subsidiarias.

4.3.9. Material promocional

No processo de difusdo de seus produtos, € de fundamental importancia que
aempresa invista recursos na elaboracdo de material promocional de qualidade,
bem como em campanhas publicitarias. Vale salientar que o material
promocional deve ser apresentado no idioma do mercado-alvo ou em inglés.

Catalogo de exportacdo - deve conter imagens do produto ou dos produtos
a serem exportados, suas caracteristicas e utilidade;

Publicidade - pode ser feita gratuitamente (por exemplo: publicagdo de
matérias em revistas especializadas ou técnicas) ou mediante anuncios
pagos;

Divulgacdo de material promocional por mala-direta;

Divulgagdo de material destinado a promover vendas pelo correio;
Pagina na internet, showroom eletrénico;

Setores de Promocdo Comercial (Secoms) do MRE.
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As empresas brasileiras podem contar com o0 apoio dos Secoms para a
divulgacdo de material promocional a empresas e entidades de classe
estrangeiras.

4.4. Comércio eletronico

Nos ultimos anos, tem-se intensificado o volume de transacdes por meio de
intercambio eletronico de dados, via de regra entre empresas, dentro de grandes
corporagdes ou entre empresas e setor publico. O que veio introduzir elemento
novo nesse processo (e torna-lo também mais visivel nos meios de
comunicac¢do) é a enorme disseminacao do uso da internet como instrumento
de comércio. Pode-se prever, contudo, que o forte incremento nas vendas
eletrbnicas de produtos e servicos diretamente aos consumidores finais, a
um custo baixo e de maneira simples e rapida, ndo devera alterar estimativas
de que, no futuro préximo, a maior parte do comércio eletrbnico no mundo
— agora crescentemente pela internet — continuara a ocorrer entre empresas.

Nesse contexto, os efeitos da disseminacao de praticas de comércio eletrbnico
tenderdo a afetar de maneira marcante o universo de pequenas e médias
empresas (PMESs). Esse universo, alias, é exatamente um dos que apresentam
maior potencial de ganho com o comércio eletrénico, por meio do qual se
abrem novas oportunidades de exportagdo. De resto, mesmo nos casos em
que ndo haja transacdes diretas pela internet, o crescimento do comércio
eletrénico continuaré a gerar modificagdes sensiveis em toda a estrutura de
apoio ao comércio em geral: do acesso a informagéo comercial aos processos
de negociacao e contratos, passando também por novas praticas gerenciais.

Informac6es adicionais sobre comércio eletrénico poderdo ser obtidas nos
seguintes sitios:

www.dct.mre.gov.br
www.mct.gov.br
www.wto.org

4.5. Para onde exportar?

Uma das principais dificuldades para a empresa que deseja exportar é definir
ndo apenas O QUE EXPORTAR, mas também PARA ONDE EXPORTAR,
ou seja, identificar potenciais mercados de destino no exterior. O
Departamento de Promocao Comercial (DPR) oferece, por meio da série “Como
Exportar”, informacdes sobre mercados especificos de interesse para a empresa
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gue deseja se engajar na atividade exportadora. Nessa série de publicagdes, as
empresas encontrardo estudos detalhados sobre paises e blocos econémicos,
individualmente considerados, com dados bésicos, econdmicos e de comércio
exterior, bem como sobre as relacdes econdbmico-comerciais bilaterais,
condicdes de acesso ao mercado, canais de distribuicdo, sistema tarifario e
regulamentacdo de importacGes, usos e costumes locais, etc.

Informacbes pormenorizadas sobre setores especificos, por pais, podem ser
igualmente obtidas na BrazilTradeNet.
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5. FORMACAO DO PRECO DE EXPORTACAO

A fixacdo do preco de exportacao deve ser precedida de um estudo detalhado
das condicdes de mercado, de forma a viabilizar a manutenc¢do do esforco
exportador, sem prejuizo para a empresa. E elemento fundamental para as
condicBes de competicdo do produto a ser exportado.

5.1. Determinacao do preco

A determinacao do preco é influenciada por duas for¢as que atuam em direcdes
opostas. Por um lado, o custo de produc¢do e a meta de lucro maximo tendem
a elevar o preco; por outro, as pressdes competitivas no mercado internacional
induzem a reducgdo no prego. No médio prazo, o preco escolhido determinara
a viabilidade da atividade exportadora.

A estratégia de comercializacdo do produto também afeta a formacao do preco.
Ao ser colocado em um mercado novo, um produto pouco conhecido deve
ter, em principio, um prec¢o inferior ao praticado pelos concorrentes, na
hipotese de que tenha o mesmo nivel de qualidade. Ao contrario, um produto
jé& reconhecido poderia ser comercializado com um preco superior, em razdo
de sua aceitacdo no mercado.

Tal como ocorre no mercado interno, serd necessario, também no mercado
externo, um acompanhamento permanente da entrada de novos produtos
concorrentes, das mudancas nos custos de producdo e das altera¢fes no nivel
da demanda.

Cabe assinalar, ainda, que, em principio, os precos de exportacdo ndo estao
sujeitos a verificagdo por qualquer entidade de controle no Brasil. A
competicdo imposta pelo mercado internacional é o principal fator de controle
do preco de exportacdo e da qualidade do produto.

No processo de formacdo do preco de exportagdo, deve-se primeiramente
conhecer e utilizar todos os beneficios fiscais e financeiros aplicaveis a
exportacao, a fim de se obter maior competitividade externa. O conhecimento
da estrutura de custos internos da empresa é também imprescindivel para a
formacgédo do preco de exportacéo.

5.2. Fatores que influenciam o preco de exportacao
- Competidores potenciais;

- Custos de producao;
- Esquemas de financiamento a exportacao;
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- Tratamento tributario aplicavel a exportacao;

- Despesas de exportacdo (embalagem especifica para exportacao,
despesasportuarias, despesas com despachantes, gastos com pessoal
especializado, caso a empresa ndo decida pela exportacéo indireta, frete e
seguro interno até o local de embarque, etc.);

- Precos praticados por competidores de terceiros paises;

- Comportamento dos consumidores;

- Novas tecnologias.

5.3. Metodologia para a fixacao do preco de exportacdo, com
base no preco do produto no mercado interno

O preco de exportacdo situa-se em um amplo intervalo de variacao, no qual o
preco méaximo é dado pelas condi¢des de mercado, enquanto o prego minimo
é estabelecido pelo custo variavel. E mais usual a empresa calcular precos
diferenciados para as vendas internas e externas. Apresenta-se, a seguir, como
referéncia, a estrutura de estabelecimento do prego de exportacdo, que toma
como ponto de partida o preco praticado no mercado interno.

Sugere-se, para efeito do calculo:

- excluir os elementos que compdem normalmente o pre¢o do produto no
mercado interno, mas que ndo estardo presentes no preco de exportacao
(exemplos: ICMS, IPI, PIS,COFINS, etc.); e

- incluir as despesas que ndo integram a composi¢ao do preco interno, mas
fardo parte do prego de exportagdo, na modalidade FOB. Exemplos: gastos
com a embalagem de exportacdo, despesas com o transporte do produto
até o local de embarque, comissdo de agente no exterior, etc.

Com a finalidade de fornecer roteiro, que podera ser adaptado segundo as
peculiaridades de cada empresa, seqgue exemplo de apuracdo do preco de
exportacdo, baseado no preco de mercado interno:

Preco de mercado interno sem o IPI

(Para efeito de calculo das deducdes) R$ 5.000,00
Preco de mercado interno (inclusive IPI de 14%) R$ 5.700,00
Deduc0es

IPI (14% sobre o pregco de mercado sem IPI) R$ 700,00
ICMS (18% sobre o preco de mercado sem IPI) R$ 900,00
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COFINS (7,6% sobre o preco de mercado sem IPI) R$ 380,00
PIS (1,65% sobre o preco de mercado sem IPI) R$ 82,50
Lucro no mercado interno (10% sobre o preco de mercado sem IPI)  R$ 500,00
Embalagem de mercado interno R$ 40,00
Total das deducgdes R$ 2.602,50
Primeiro subtotal. Diferenca entre o prego com o IPI

(R$ 5.700,00) e o total de deducdes (R$ 2.602,50) R$ 3.097,50
Inclusbes

Embalagem de exportagdo R$ 55,00
Frete e seguro da fabrica ao local de embarque R$ 100,00
Total das inclusdes R$ 155,00
Segundo subtotal. Soma do primeiro subtotal (R$ 3.097,50)

com o total das inclusbes (R$ 155,00) R$ 3.252,50
Margem de lucro pretendida - Exportagdo (15% calculado

sobre o preco FOB) R$ 573,97
Preco FOB (R$ 3.252,50 mais R$ 573,97) R$ 3.826,47
Tomando-se uma taxa de cdmbio hipotética de US$ 1,00 = R$ 2,90
Tem-se o preco FOB de US$ 1,319.47
Observacdes:

- A parte final do calculo para a apuracdo do valor de R$ 3.826,47, levando-se
em consideracdo o percentual de 15% correspondente a margem de lucro
pretendida pelo exportador, pode ser desenvolvida com a utilizacdo de
uma regra de trés simples. Assim, se o valor de R$ 3.252,50 corresponde a
85% do preco final, R$ 3.826,47 sera o preco final de exportacdo, incluidos
0s 15% estipulados, ou seja R$ 573,97.

R$ 3.252,50 - 85%
Preco FOB - 100%

Assim, 0 Prego FOB = 100% X R$ 3.252,50 = R$ 3.826,47
85%

No exemplo apresentado, poderdo ser considerados também como elementos
a deduzir do preco interno a comissdo de vendas ndo-incidente na exportacéo,
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gastos de distribuicdo do produto no mercado interno, despesas financeiras
especificas de mercado interno e outros componentes do prego interno que
ndo facam parte da exportacdo.

Por outro lado, poderdo ser acrescentados valores correspondentes a comissao

de agentes no exterior, despesas consulares, se necessario, e outros gastos
gue porventura a empresa tenha de realizar na operacdo de exportacao.
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6. COMERCIO INTERNACIONAL — INFORMAQC)ES BASICAS
6.1. Organizacdo Mundial do Comércio (OMC)

Em 1947, o Acordo Geral sobre Tarifas e Comércio (GATT - General Agreement
on Tariffs and Trade) foi firmado com o objetivo de regulamentar as relacoes
comerciais entre 0s paises signatarios, entre os quais o Brasil. Um dos principais
resultados da ultima rodada de negocia¢des multilaterais no &mbito do GATT,
a “Rodada Uruguai” (1986 - 1994), foi a criacdo, em janeiro de 1995, da
Organizag¢do Mundial do Comércio (OMC).

A OMC fortaleceu e aperfeicoou o sistema multilateral de comércio, surgido
nos anos que se seguiram ao final da Segunda Guerra Mundial com o propdsito
de garantir a livre competicdo entre os paises membros, eliminar os obstaculos
ao comeércio internacional e permitir o acesso cada vez mais amplo de empresas
ao mercado externo de bens e servicos.

A OMC incorporou as regras do GATT, que se restringem ao comércio de
bens, e acrescentou os setores de servicos e propriedade intelectual ao seu
campo normativo. Constituem atribui¢cdes da OMC:

supervisionar a implementacéo das regras acordadas no &mbito do sistema

multilateral de comércio;

- atuar como férum de negocia¢Ges comerciais;

- proporcionar mecanismos de solugdo de controvérsias;

- supervisionar as politicas comerciais dos 146 paises membros;

- fornecer assisténcia técnica e cursos de formacgdo para paises em
desenvolvimento, em matéria de comércio;

- desenvolver cooperacdo com outras organizacgdes internacionais.

Organizagdo Mundial do Comércio (OMC) - www.wto.org

6.2. Sistema Geral de Preferéncias (SGP)

O Sistema Geral de Preferéncias (SGP), criado em 1970, no ambito da
Conferéncia das Nacdes Unidas sobre o Comércio e o Desenvolvimento
(UNCTAD), permite aos paises desenvolvidos conceder isen¢do ou reducao
do imposto de importacao sobre determinados produtos procedentes de paises
em desenvolvimento, entre 0s quais o Brasil.

No d&mbito do SGP, paises desenvolvidos oferecem, sem a exigéncia de
reciprocidade, preferéncias tarifarias para uma determinada relagéo de produtos
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(o SGP é uma concessdo unilateral de paises desenvolvidos a paises em
desenvolvimento).

Para impedir que os beneficios das reducdes tarifarias do SGP sejam apropriados
por outros paises, é exigida a apresentacdo de um certificado de origem,
denominado Form A (Formulario A), cujo modelo uniforme foi aprovado pela
UNCTAD. Este documento, que atesta o cumprimento dos requisitos de
origem, é emitido por agéncias do Banco do Brasil que prestem servi¢os
relacionados com o comércio exterior, autorizadas pela Secretaria de Comércio
Exterior do Ministério do Desenvolvimento, Industria e Comércio Exterior.

Com vistas a comprovar a nacionalidade do produto que importarao (se €, de
fato, originério do pais beneficiario) e, assim, evitar que as concessdes do SGP
sejam fraudadas, os paises outorgantes das preferéncias adotam regime de
origem, que varia de pais outorgante para pais outorgante. Os regimes de
origem sdo importantes, sobretudo para habilitar ao beneficio preferencial
aqueles bens que foram produzidos no pais beneficiario, a partir de
componentes ou insumos importados, e que, portanto, ndo se enquadram
como produtos “totalmente obtidos” no pais beneficiario. Alguns paises
outorgantes do SGP, entre os quais os EUA, adotam como regra bésica o critério
do percentual minimo de componentes nacionais que tém de ser agregados
ao produto final, para que este possa usufruir o tratamento preferencial. A
regra norte-americana, por exemplo, determina ser necessario que a soma do
valor dos componentes inteiramente produzidos no pais beneficiario e dos
custos diretos das operacgdes de processamento do produto ndo seja inferior a
35% do preco ex-fabrica (i.e., saido da fabrica) do bem final a ser exportado
sob o SGP.

E de alcada da Secretaria de Comércio Exterior do Ministério do
Desenvolvimento, Industria e Comércio Exterior a administracdo do Sistema
Geral de Preferéncias, no Brasil.

Banco do Brasil - www.bb.com.br

Sistema Geral de Preferéncias (SGP) - Ministério do Desenvolvimento,
IndUstria e Comércio Exterior - http://www.desenvolvimento.gov.br/sitio/
secex/secex/departamentos/neglnternacionais.php

Organizacdo das Nagdes Unidas sobre o Comércio e o Desenvolvimento
(UNCTAD) - www.unctad.org/

6.3. Sistema Global de Preferéncias Comerciais (SGPC)

O acordo sobre o Sistema Global de Preferéncias Comerciais (SGPC) foi
concluido em abril de 1988, em Belgrado, e entrou em vigor, no Brasil, em 25
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de maio de 1991. Por intermédio do SGPC, 48 paises em desenvolvimento
sdo signatarios do acordo. Porém, somente 40 paises sdo outorgantes e passaram
a trocar concessdes comerciais entre si. Assim, nessa condi¢do participam do
SGPC: Argélia, Argentina, Bangladesh, Benin, Bolivia, Brasil, Camar6es, Chile,
Cingapura, Cuba, Egito, Equador, Filipinas, Gana, Guiana, Guiné, india,
Indonésia, Ird, Iraque, lugoslavia, Libia, Malasia, México, Mogcambique,
Nicardgua, Nigéria, Paquistdo, Peru, Republica da Coréia, Republica Popular
Democratica da Coréia, Tanzania, Roménia, Sri Lanka, Suddo, Tailandia,
Trinidad e Tobago, Tunisia, Vietnd e Zimbabue.

Sao os seguintes os paises signatarios que ndo ratificaram o acordo: Angola,
Catar, Colémbia, Haiti, Marrocos, Republica Demaocratica do Congo, Uruguai
e Venezuela.

No ambito do SGPC, os exportadores brasileiros podem obter vantagens por
intermédio de margem de preferéncia percentual, aplicavel sobre a tarifa de
importacdo em vigor no pais outorgante, para os produtos que constam de
sua lista de concessoes.

Para a obtencdo de tratamento preferencial, é necessario:

a. que o produto conste das listas de concessdes anexas ao Decreto n° 194,
de 21/8/91,

b. que o exportador satisfaca as Regras de Origem; e

C. que o exportador obtenha os Certificados de Origem (SGPC), junto a
federacdo estadual de industria credenciada.

6.4. Principais blocos comerciais

O comércio internacional tem caminhado, de um lado, para a liberagdo dos
fluxos comerciais de bens e servi¢os e, de outro, para a formacdo de zonas
integradas de comércio, as quais podem apresentar 0s seguintes formatos:

- Area de preferéncia tarifaria - resulta de acordos entre os paises visando
a reducdo de tarifas alfandegarias no intercambio entre os signatérios, para
a totalidade dos produtos ou para grupos de produtos. Os acordos podem
estabelecer reducdes das tarifas de importacdo para um valor
predeterminado ou uma reducdo gradativa, por intermédio de cronograma
de reducdes de tarifas;

- Area de livre comércio - as barreiras ao comércio de bens entre os paises
membros sdo eliminadas, mas estes mantém autonomia na administracao
de sua politica comercial;

- Unido aduaneira - a circulacdo intrabloco de bens e servicos é livre, a
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politica comercial é uniformizada e os paises membros utilizam uma tarifa
externa comum;

- Mercado comum - equivale & unido aduaneira, mas permite também o
livre movimento de fatores produtivos (trabalho e capital);

- Unido econbmica - estagio posterior ao mercado comum, que contempla
a coordenacao estreita das politicas macroeconémicas dos paises membros
e, eventualmente, a ado¢do de uma moeda Unica.

6.4.1. Mercado Comum do Sul (MERCOSUL)

O Mercado Comum do Sul (Mercosul) foi criado pelo Tratado de Assungédo
(1991), seu instrumento juridico fundamental, assinado pelos quatro paises
membros: Argentina, Brasil, Paraguai e Uruguai. A Bolivia, o Chile e o Peru
sdo paises associados ao Mercosul.

Com a assinatura do Protocolo de Ouro Preto, em dezembro de 1994, o
Mercosul ganhou personalidade juridica de direito internacional: o Protocolo
reconhece ao bloco competéncia para negociar, em nome préprio, acordos
com terceiros paises, grupos de paises e organismos internacionais. Cabe
mencionar, nesse contexto, o Acordo-Quadro Inter-Regional de Cooperagdo
Econdmica, firmado em dezembro de 1995, entre o Mercosul e a Uniédo
Européia.

Em seu processo de harmonizacdo tributaria, o Mercosul contempla a
eliminacdo de tarifas aduaneiras e restrices nao-tarifarias a circulacdo de
mercadorias entre 0s paises membros, tendo por horizonte garantir, no futuro,
a livre circulacdo de bens, servi¢cos e fatores produtivos em um mercado
comum. A criacdo de uma Tarifa Externa Comum (TEC) — que caracteriza
uma unido aduaneira — implementada em grande parte desde 1° de janeiro de
1995, e a adocdo de politicas comerciais comuns em relacdo a terceiros paises
representam avangos significativos no processo de integracdo. Assinale-se
ainda que, para atender ao cumprimento de politicas econémicas internas,
peculiares aos paises membros, foi criada lista de excecdes tributarias para
determinados produtos, cujas aliquotas devem convergir para a TEC até 2006.

Ao cadastrar-se na BrazilTradeNet, sua empresa tera acesso a se¢do “Indicadores
econdmicos do Mercosul”, bem como ao texto do guia Como Exportar para o
Mercosul — http://www.braziltradenet.gov.br/Publicacoes/Arquivos/
ComokExportarPara/Mercosul.pdf

Informe-se, ainda, na pagina oficial do Mercosul - www.mercosur.org.uy
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6.4.2. Associagdo Latino-Americana de Integracédo (ALADI)

A Associagdo Latino-Americana de Integracdo (ALADI) foi estabelecida em
1980, quando da assinatura do Tratado de Montevidéu, e é integrada por
doze membros: os paises do Mercosul (Argentina, Brasil, Paraguai e Uruguai)
e da Comunidade Andina (Bolivia, Coldmbia, Equador, Peru e Venezuela),
além do Chile, México e Cuba.

Ao abrigo do Tratado de Montevidéu, os paises membros da ALADI firmaram
diversos acordos comerciais especificos, inclusive Acordos de Complementacéao
Econdmica (ACE). A relacdo de produtos que gozam de preferéncias tarifarias
no ambito da ALADI e seus respectivos cédigos constam de tabela existente
no Sistema Integrado de Comércio Exterior (SISCOMEX).

Para que o tratamento preferencial seja efetivamente concedido aos produtos
negociados, é necessario que os exportadores obtenham Certificados de Origem
nas federacOes estaduais de industria, federagdes estaduais de comércio ou
outras entidades credenciadas pela ALADI.

ALADI - www.aladi.org
SISCOMEX - www.desenvolvimento.gov.br

6.4.3. Comunidade Andina

A Comunidade Andina foi criada em 1969, com a assinatura do Acordo de
Cartagena, que ficou conhecido como “Pacto Andino”. Trata-se de uma
organizacdo sub-regional, hoje integrada por cinco paises: Bolivia, Coldmbia,
Equador, Peru e Venezuela.

Em dezembro de 1996, 0o MERCOSUL celebrou com a Bolivia um Acordo de
Complementacao Econémica (ACE - 36), mediante o qual esta passou a ter a
condicdo de membro associado ao Mercosul. O Acordo firmado com a Bolivia
prevé a liberalizacdo completa do comércio de bens, dentro de um prazo de
oito a dez anos, bem como futuras negociacdes nos setores de servicos,
propriedade intelectual, compras governamentais e outros.

Em 3 de julho de 1999, foi celebrado o Acordo de Alcance Parcial de
Complementagédo Econémica (ACE — 39) entre os Governos das Republicas da
Colémbia, do Equador, do Peru e da Venezuela, de um lado, e do Brasil, de
outro. Entrou em vigor em 16 de agosto de 1999 e estabelece preferéncias
tarifarias para 2.739 produtos. O ACE - 39 constitui um primeiro passo para a
criacdo de uma zona de livre comércio entre o Mercosul e a Comunidade Andina.

Comunidade Andina - www.comunidadandina.org
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6.4.4. Acordo de Livre Comércio da América do Norte (NAFTA)

Em dezembro de 1992, o Canada, os Estados Unidos e o México assinaram o
North American Free Trade Agreement (NAFTA), que entrou em vigor em 1° de
janeiro de 1994. O acordo prevé reducgdo gradativa das tarifas aduaneiras no
comércio de bens entre os trés paises.

North American Free Trade Agreement (NAFTA) - www.nafta-sec-alena.org

6.4.5. Unido Européia (UE)

A Unido Européia, cujos tratados de fundagdo remontam a 1957 (ano da
assinatura do Tratado de Roma), conta hoje com 15 Estados membros:
Alemanha, Austria, Bélgica, Dinamarca, Espanha, Finlandia, Franca, Grécia,
Irlanda, Italia, Luxemburgo, Paises Baixos, Portugal, Reino Unido e Suécia.
Os tratados de 1957 foram submetidos a trés revisdes: em 1987 (Ato Unico,
que estabeleceu as bases para a criagdo do mercado Unico europeu a partir de
1992), em 1992 (Tratado de Maastricht, que prevé a unido econdmica e
monetaria dos Estados membros) e em 1997 (Tratado de Amsterda,
especialmente volta-do para temas sociais e de direitos humanos).

A Unido Européia langou um servi¢co de apoio na internet visando facilitar o
acesso dos exportadores dos paises em desenvolvimento ao mercado
comunitéario. Este servi¢o gratuito fornece informacdes sobre direitos
aduaneiros, documentac¢do aduaneira, regras de origem e estatisticas de
comércio. Numa segunda fase, estardo disponiveis informacdes sobre requisitos
especificos de importacdo para cada categoria de produtos, como questdes
sanitarias e fitossanitarias.

A partir de 1° de maio de 2004, dez novos paises passaram a integrar a Unido
Européia. O bloco conta hoje com 25 paises, uma populagcdo de
aproximadamente 450 milhdes de habitantes e um PIB de US$ 12,6 trilhGes
para 2004, segundo dados fornecidos pela Comissdo Européia. Os dez novos
paises sdo: Chipre, Eslovaquia, Eslovénia, Estdnia, Hungria, Letdnia, Lituania,
Malta, Pol6nia, Republica Checa.

UE - export-help.cec.eu.int

A publicagdo Unido Européia — Acesso ao Mercado Comunitario encontra-se
na BrazilTradeNet - www.braziltradenet.gov.br.
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6.4.6. Associacao Européia de Livre Comércio (EFTA)

A EFTA, criada em 1960, conta hoje apenas com a Suica, Islandia,
Liechtenstein e Noruega como paises membros.
Associacdo Européia de Livre Comércio (EFTA) -secretariat.efta.int/efta

6.4.7. Area de Livre Comércio das Américas (ALCA)

A reunido de Cuapula de Miami, realizada dezembro de 1994, contou com
Chefes de Estado e de Governo de 34 paises das Américas. Na ocasido, foi
lancada a idéia de iniciar-se a negocia¢do de uma Area de Livre Comércio das
Américas (ALCA), que geograficamente se estenderia do Alasca a Patagbnia.
Trata-se de um processo em fase de negociacgao.

Seu principal objetivo é promover a livre circulacdo de mercadorias, com a
queda da tarifa de importacdo entre 0s paises membros.

A ALCA representaria um PIB de aproximadamente US$ 13 trilhGes e um
mercado com cerca de 800 milhGes de consumidores.

Para acompanhar o processo negociador, consulte o sitio oficial da ALCA:
www.alca-ftaa.org.
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7. PROCEDIMENTOS ADMINISTRATIVOS NA EXPORTACAO
— COMO EXPORTAR?

Uma vez definidos O QUE EXPORTAR e PARA ONDE EXPORTAR, a
empresa depara-se com as exigéncias legais e administrativas do processo de
exportacdo. Serdo examinados, neste item, os principais procedimentos com
relacio a COMO EXPORTAR.

7.1. Sistema Integrado de Comércio Exterior (SISCOMEX)

O Sistema Integrado de Comércio Exterior, criado pelo Decreto n° 660, de 25
de setembro de 1992, é o sistema informatizado que integra as atividades de
registro, acompanhamento e controle de comércio exterior, realizadas pela
Secretaria de Comércio Exterior (SECEX) do Ministério do Desenvolvimento,
IndUstria e Comércio Exterior (MDIC), pela Secretaria da Receita Federal (SRF)
e pelo Banco Central do Brasil (BACEN), 6rgdos “gestores” do sistema.
Participam ainda do SISCOMEX, como 6rgdos “anuentes”, o COMEXE -
Comando do Exército, o MAPA - Ministério da Agricultura e do
Abastecimento, a ANVISA - Agéncia Nacional de Vigilancia Sanitéria, o
Departamento da Policia Federal, o IBAMA - Instituto Brasileiro do Meio
Ambiente e dos Recursos Naturais Renovaveis e outros.

A relacdo dos produtos sujeitos a anuéncia prévia na exportacdo contém todas
as mercadorias, relacionadas em NCM/SH e respectivo destaque (se houver),
sujeitas a manifestacdo prévia nos Registros de Exportacdo (RE), com a
indicacdo do Orgdo envolvido. Ver no sitio: http://
www.desenvolvimento.gov.br/arquivo/secex/conporexportacao/
exigeanuencia.pdf

Por intermédio do SISCOMEX, as operacdes de exportacdo sdo registradas e,
em seguida, analisadas on-line pelos 6rgdos “gestores” do sistema (SECEX,
SRF e BACEN).

Para processar suas operagdes de exportacdo, as empresas exportadoras podem
ter acesso ao SISCOMEX diretamente, a partir de seu préprio estabelecimento,
desde que disponham dos necessarios equipamentos e condi¢des de acesso.

Para este acesso, sera necessario registro no sistema RADAR (Sistema
Ambiente de Registro e Rastreamento da Atuacdo dos Intervenientes
Aduaneiros) junto a SRF, de acordo com a Instrucdo Normativa SRF N° 455,
de 5 de outubro de 2004 que diz respeito ao credenciamento do exportador,
ou habilitacdo ao SISCOMEX.
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O cadastro podera ser ordinario ou simplificado de acordo com o caso:

e Cadastro Ordinario para pessoas juridicas que atuem habitualmente no
comeércio exterior; e

e Cadastro Simplificado para pessoas juridicas que atuem eventualmente
no comeércio exterior.

Considera-se como eventualmente a realizacdo, de até trés despachos
aduaneiros, no periodo de um ano, onde as exportagdes, ndo ultrapassem o
limite de US$ 25,000.00 FOB ou o equivalente em outra moeda.

Assim, devem estar conectadas ao Sistema e habilitar-se por intermédio de
uma senha fornecida pela Secretaria da Receita Federal. A empresa podera
utilizar ainda: a) despachantes aduaneiros; b) rede de computadores colocada
a disposicdo dos usudrios pela Secretaria da Receita Federal (salas de
contribuintes); c¢) corretoras de cadmbio; d) agéncias bancarias que realizem
operacdes de cambio; e e) outras entidades habilitadas. Desta forma, as
empresas exportadoras tém a possibilidade de encaminhar e receber
comunicacdes dos 6rgdos intervenientes no comércio exterior encarregados
de autorizagdes e fiscalizagdo pertinentes ao processo de exportacdo. Para as
empresas, 0 Sistema representa, entre outras, as seguintes vantagens:
simplificacdo, agilidade, reducdo de custos, desburocratizacdo, etc.

O SISCOMEX permite aos 6rgdos de governo intervenientes no comércio
exterior acompanhar, controlar e também interferir no processo de saida
(exportacdes) e entrada (importacGes) de produtos no Pais.

Informacdes detalhadas sobre o SISCOMEX e sua utilizacdo pelas empresas
podem ser obtidas nos seguintes sitios:

Secretaria de Comércio Exterior (SECEX) - www.desenvolvimento.gov.br
Secretaria da Receita Federal (SRF) - www.receita.fazenda.gov.br
Banco Central do Brasil (Bacen) - www.bcb.gov.br

7.2. Nomenclatura - classificacdo de mercadorias

Ao preencher o Registro de Exportadores e Importadores (REI) no SISCOMEX,
a empresa devera classificar seus produtos de acordo com duas nomenclaturas:
a Nomenclatura Comum do Mercosul (NCM) e a Nomenclatura
Aduaneira da ALADI (Naladi/SH), criadas com base na Convencéo
Internacional sobre o Sistema Harmonizado de Designacgdo e de Codificacao
de Mercadorias (SH), firmada em Bruxelas, em 14 de junho de 1983. O SH
possui 6 digitos, mas cada pais pode acrescentar até quatro digitos.

40



Exportacdo Passo a Passo

A Nomenclatura Comum do Mercosul (NCM) foi criada em 1995, com a
entrada em vigor do Mercosul, e aprovada pelo Decreto 2.376, de 13.11.97,
juntamente com as aliquotas do imposto de importacdo que compdem a
Tarifa Externa Comum (TEC). Ao consultar a BrazilTradeNet
(www.braziltradenet.gov.br), o usuario tera acesso a NCM, nas versdes em
portugués, espanhol e inglés. A NCM, que substituiu a Nomenclatura
Brasileira de Mercadorias (NBM), possui 8 digitos e uma estrutura de
classificacdo que contém até 6 niveis de agregac¢ao: capitulo, posicéo,
subposicdo simples, subposi¢cdo composta, item e subitem:

- Capitulo - a indicacdo do capitulo no cédigo é representada pelos dois
primeiros digitos;

- Posicao - a posicao dentro do capitulo € identificada pelos quatro primeiros
digitos;

- Subposicdo simples - é representada pelo quinto digito;

- Subposicdo composta - é representada pelo sexto digito;

- Item - é a subdivisdo do SH, representado, no codigo, pelo sétimo digito;

- Subitem - é a subdivisdo do item, representado, no codigo, pelo oitavo
digito.

Exemplo:

NCM 8445.19.24 (maquinas abridoras de fibras de 1d)

84 - capitulo (reatores nucleares, caldeiras, maquinas, aparelhos e
instrumentos mecanicos, e suas partes);

8445 - posicdo (maquinas para preparacdo de matérias téxteis; maquinas
para fiacdo, dobagem ou torracdo de matérias téxteis e outras maquinas e
aparelhos para fabricacdo de fios téxteis; maquinas de bobinar - incluidas as
bobinadeiras de trama - ou de dobar matérias téxteis e maquinas para
preparacdo de fios téxteis para sua utilizacdo nas maquinas das posicdes 8446
ou 8447);

8445.19 - subposicdo simples (maquinas para preparacao de matérias téxteis);

8445.19 -subposicdo composta (outras maquinas para preparagao de
matérias téxteis);

8445.19.24 - item (maquinas para a preparacdo de outras matérias téxteis);
8445.19.24 - subitem (maquinas abridoras de fibras de 18).

Nomenclatura Aduaneira da Associagdo Latino-Americana de
Integragdo (Naladi/SH) -possui estrutura semelhante & da NCM (para a
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gual serviu de base) e 0 mesmo numero de digitos (8), sendo 0s seis primeiros
sempre idénticos.

O SISCOMEX dispde de tabelas que possibilitam a identificacdo dos codigos
tanto da NCM como da Naladi/SH.

7.3. Documentos exigidos na exportacao
Os documentos exigidos nas operacBes de exportacdo sdo 0s seguintes:

- Documentos referentes ao exportador
- Inscricdo no Registro de Exportadores e Importadores (REI) da SECEX/
MDIC

- Documentos referentes ao Contrato de Exportacao
- Fatura Pro Forma,;

- Carta de Crédito;

- Letra de Cambio; e

- Contrato de Cambio.

- Documentos referentes a mercadoria

- acompanham todo o processo de traslado da mercadoria:

- Registro de Exportacdo no SISCOMEX;

- Registro de Operac¢do de Crédito (RC);

- Registro de Venda (RV);

- Solicitacdo de Despacho (SD);-Nota Fiscal;

- Conhecimento de Embarque (Bill of Lading);

- Fatura Comercial (commercial invoice);-Romaneio (packing list);

- Outros documentos: Certificado de Origem, Legalizacdo Consular,
Certificado ou Apdlice de Seguro, Border6 ou Carta de Entrega.

H& duas modalidades especiais de exportacdo que sdo objeto de
regulamentacao especifica. Nas exportacbes temporarias, as empresas
poderdo enviar para o exterior mercadorias para exibicdo em exposi¢des ou
em feiras. O exportador € obrigado a comprovar o retorno da mercadoria no
prazo maximo de 180 dias, contados a partir da data de embargue ou, no caso
de venda, do ingresso da moeda estrangeira. Nas exportacdes em
consignacao, as empresas poderdo realizar vendas com prazo maximo de
180 dias, a contar da data do embarque, prorrogavel por até 180 dias. Até o
vencimento, as empresas deverdo providenciar a liquidacao das cambiais. Caso
ndo ocorra a venda, a empresa deverd comprovar o retorno da mercadoria,
contado a partir do término do prazo estipulado.
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7.3.1. Documentos referentes ao exportador

As operacdes de exportacgdo e de importagdo poderdo ser realizadas por pessoas
fisicas ou juridicas que estiverem inscritas no Registro de Exportadores e
Importadores (REI) da Secretaria de Comércio Exterior (SECEX) do
Ministério do Desenvolvimento, Industria e Comércio Exterior.

De acordo com a Portaria SECEX n° 15, de 17.11.2004 (acrescida das alteragdes
efetuadas por Portarias SECEX posteriores), 0s exportadores e importadores
sdo inscritos automaticamente no REI, ao realizarem a primeira operacao,
sem o0 encaminhamento de quaisquer documentos, os quais poderdo ser
solicitados, eventualmente, pelo Departamento de Comércio Exterior da
SECEX, para verificagdo de rotina.

Assim, a inscricdo no Registro de Exportadores e Importadores (REI) da
Secretaria de Comércio Exterior (SECEX) é feita na primeira operagdo de
exportacdo — Registro de Exportacdo (RE), Registro de Venda (RV) ou Registro
de Crédito (RC) — em qualquer ponto conectado ao SISCOMEX.

Cabe assinalar que a inscricdo no REI podera ser negada, suspensa ou cancelada
nos casos de punicdo em decisdo administrativa final, pelos motivos seguintes:
a) infracdo de natureza fiscal, cambial e de comércio exterior; e b) abuso de
poder econdémico.

7.3.2. Documentos referentes ao Contrato de Exportacdo
7.3.2.1. Fatura Pro Forma

O ato de exportar sempre tem origem em um contato preliminar entre o exportador
e o0 potencial importador de sua mercadoria no exterior, cuja identificacdo pode
ser facilitada pela consulta a BrazilTradeNet. Ap6s a manifestacao de interesse
por parte do importador, o exportador devera enviar ao importador um documento
- fatura Pro Forma - em que séo estipuladas as condic6es de venda da mercadoria.
A fatura Pro Forma deve conter as seguintes informagdes:

- descricdo da mercadoria, quantidade, peso bruto e liquido, pre¢o unitario
e valor;

- gquantidades minimas e méaximas por embarque;

- nomes do exportador e do importador;

- tipo de embalagem de apresentacao e de transporte;

- modalidade de pagamento;

- termos ou condic¢des de venda — Incoterms (item 10.1 deste manual);
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- data e local de entrega;

- locais de embarque e de desembarque;

- prazo de validade da proposta;

- assinatura do exportador; e

- local para assinatura do importador, que, com ela, expressa a sua
concordancia com a proposta.

A fatura Pro Forma pode ser substituida por uma cota¢do enviada por fax ou
carta, que contenha as mesmas informac@es indicadas acima. Recomenda-se
a leitura do capitulo 9 deste manual, referente aos Contratos Internacionais.

7.3.2.2. Carta de Crédito

Apoés o envio da fatura Pro Forma ao importador, o exportador recebera do
importador, caso se confirme o seu interesse, um pedido de compra ou uma
carta de crédito, documentos que confirmam o interesse na aquisi¢do da
mercadoria. Por sua vez, o exportador deve conferir os dados contidos na
carta de crédito ou no pedido enviado pelo importador, confrontando-os com
as informacdes contidas na fatura Pro Forma ou na cotacdo do produto.

7.3.2.3. Letra de Cambio

A letra de cdmbio, semelhante a duplicata emitida nas vendas internas,
representa um titulo de crédito, emitido pelo exportador e sacado contra o
importador. O valor da letra de cambio deve ser igual ao total de divisas
registradas na fatura comercial. Contém 0s seguintes elementos:

-numero, praca e datas de emissdo e de vencimento;-beneficiario;-nome e
endereco do emitente e sua assinatura;-instrumento que gerou o saque -
carta de crédito, fatura comercial, etc.

7.3.2.4. Contrato de Cambio

E um instrumento firmado para troca de moedas, entre o exportador (vendedor
de divisas) e um banco, autorizado pelo Banco Central do Brasil a operar com
cambio.

7.3.3. Documentos referentes a mercadoria

S&o os seguintes os documentos referentes a mercadoria:
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7.3.3.1. Registro de Exportacdo (RE)

O Registro de Exportagédo (RE) no SISCOMEX é um conjunto de informagdes
de natureza comercial, financeira, cambial e fiscal, que caracteriza a operacao
de exportacdo de uma mercadoria e define o seu enquadramento legal. Entre
outras informacdes, a empresa devera fornecer a classificacdo de seu produto
segundo a Nomenclatura Comum do Mercosul (NCM) e a Nomenclatura
Aduaneira da Associacdo Latino-Americana de Integracdo - Aladi (Naladi/
SH).

A Portaria SECEX n° 15, de 17.11.2004 (Normas administrativas na
exportacdo), dispde, no seu anexo “A’ sobre as remessas ao exterior que estéo
dispensadas de Registro de Exportacao.

No caso de operagfes de exportacdo no valor de até US$ 10.000,00 (dez mil
dolares), poderdo ser utilizados, no lugar do RE, o Registro de Exportacdo
Simplificado (RES) ou a Declaracdo Simplificada de Exportacdo (DSE), de
acordo com as regulamentacdes especificas de cada uma dessas modalidades.

Segundo a Portaria SECEX 15/04, poderéo ser objeto de RES exportacdes que,
por suas caracteristicas, sejam conceituadas com “exportacdo normal — Codigo
80.000”, nao se enquadrando em nenhum outro cédigo da Tabela de
Enguadramento da Operacdo, disponivel no SISCOMEX. De acordo com a
citada legislacdo, o RES ndo se aplica a operagBes vinculadas ao Regime
Automotivo ou sujeitas a incidéncia do imposto de exportacdo ou, ainda, a
procedimentos especiais ou exportacdo contingenciada, em virtude da legislacdo
ou em decorréncia de compromissos internacionais assumidos pelo Brasil.

7.3.3.2. Registro de Operacao de Crédito (RC)

Devem constar do Registro de Crédito (RC) as informacdes de carater cambial
e financeiro referentes a exporta¢des com prazo de pagamento superior a 180
dias (prazo que caracteriza as exporta¢des financiadas), contado a partir da
data do embarque. Assim, o0 RC é o documento eletrénico que contempla as
condicOes definidas para as exportagOes financiadas. O preenchimento do
RC e o seu deferimento devem ser anteriores ao preenchimento do Registro
de Exportacédo (RE).

Ao preenchimento do RC segue-se 0 prazo para o embarque das mercadorias.

Nesse periodo, devem ser providenciados os respectivos RES e as solicitacdes
para o desembaraco aduaneiro das mercadorias.
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O exportador, diretamente ou por intermédio de seu representante legal, é
responsavel pela prestacdo de todas as informacgBes necessarias ao exame e
processamento do RC, que é feito por meio do SISCOMEX.

Uma vez efetuado o preenchimento, a validacdo do RC ¢ feita pelo Banco do
Brasil S.A —em caso de exportacéo financiada pelo Programa de Financiamento
as Exportac6es (Proex) — ou pelo Departamento de Operagbes de Comércio
Exterior da SECEX (DECEX) —, em caso de operagdo realizada com recursos
do proéprio exportador. No caso de exporta¢bes amparadas pelo Proex, com
recursos previstos no Orgcamento Geral da Unido, o Banco do Brasil fard anélise
prévia, com base nas informacgdes contidas no RC. Caso o registro seja aceito
pelo Banco, fica assegurado o apoio financeiro do Programa.

O SISCOMEX fornece automaticamente ao operador (exportador ou
representante legal do exportador) um numero referente a cada RC.

Cabe assinalar que os financiamentos as exportacGes também poderdo ser
concedidos por outras institui¢@es financeiras autorizadas a operar em cambio,
sem 6nus para a Unido.

Secretaria de Comércio Exterior (SECEX) - www.desenvolvimento.gov.br

7.3.3.3. Registro de Venda (RV)

O Registro de Venda (RV) deve ser efetuado no SISCOMEX nos casos de
produtos relacionados no Anexo “C” da Portaria SECEX n° 15, de 17.11.2004
(Exportacdo de produtos sujeitos a procedimentos especiais). Seu
preenchimento deverd acontecer anteriormente a solicitacdo do RE, e o
exportador, se solicitado, ter4 a obrigacdo de apresentar a Secretaria de
Comércio Exterior informacdes que comprovem as operacdes sujeitas ao
Registro de Venda.

O SISCOMEX fornece automaticamente ao operador (exportador ou
representante legal do exportador) um namero referente a cada Registro de
Venda preenchido.

7.3.3.4. Nota Fiscal

Este documento deve acompanhar a mercadoria desde a saida do

estabelecimento do exportador até o embarque para o exterior. A nota fiscal
deve ser emitida em moeda nacional, com base na conversdo do preco FOB
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em reais, pela taxa do ddlar no fechamento de cambio. No caso de exportacao
direta, a nota fiscal deve ser emitida em nome da empresa importadora. Na
exportacdo indireta, a nota sera emitida em nome da empresa que efetuara a
operacdo de exportacdo (trading company, etc.).

7.3.3.5. Despacho Aduaneiro de Exportacdo

Trata-se do procedimento fiscal de desembarago da mercadoria destinada ao
exterior, com base nas informacdes contidas no Registro de Exportacao (RE),
na Nota Fiscal (primeira via) e nos dados sobre a disponibilidade da mercadoria
para verificacdo das autoridades aduaneiras. O Despacho Aduaneiro de
Exportacao é processado por intermédio do SISCOMEX. No caso de
exportacgdes terrestres, lacustres ou fluviais, além da primeira via da Nota
Fiscal, é necessaria a apresentacdo do Conhecimento de Embarque e do
Manifesto Internacional de Carga.

O Despacho Aduaneiro de Exportacdo tem por base declaracdo formulada
pelo exportador ou por seu mandatéario (despachante aduaneiro ou empregado
especificamente designado), também por intermédio do SISCOMEX. A
Declaracdo para Despacho de Exportacdo (DDE), também conhecida como
Solicitacdo de Despacho (SD), devera ser apresentada a unidade da Receita
Federal competente.

Ao final do procedimento, a Receita Federal, por meio do SISCOMEX, registra
a “Averbacdo”, que consiste na confirmacdo do embarque da mercadoria ou
sua transposicao da fronteira.

7.3.3.6. Conhecimento ou Certificado de Embarque (Bill of Lading)

A empresa de transporte emite, em lingua inglesa, o Conhecimento ou
Certificado de Embarque, que comprova ter a mercadoria sido colocada a
bordo do meio de transporte. Este documento é aceito pelos bancos como
garantia de que a mercadoria foi embarcada para o exterior. O conhecimento
de embarque deve conter 0s seguintes elementos:

- nome e endereco do exportador e do importador;

- local de embarque e desembarque;

- quantidade, marca e espécie de volumes;

- tipo de embalagem;

- descricdo da mercadoria e cédigos (SH/NCM/Naladi);
- peso bruto e liquido;

47



Exportacdo Passo a Passo

- valor da mercadoria;
- dimensdo e cubagem dos volumes;
- valor do frete.

Além disso, deve constar a forma de pagamento do frete: freight prepaid (frete
pago) ou freight collect (frete a pagar).

Por ultimo, devem constar do conhecimento de embarque as condi¢des emque
a mercadoria foi embarcada: clean on board (embarque sem restri¢des
ouressalvas a mercadoria) ou received in apparent good order and conditions
(mercadoria recebida aparentemente em boas condi¢Bes). Esta declaracdo
implica que o transportador devera entregar a mercadoria nas mesmas
condicBes em que foi recebida do exportador.

O Conhecimento de Embarque é emitido geralmente em trés vias originais,
comum numero variado de copias, conforme a necessidade do importador. O
documento corresponde ao titulo de propriedade da mercadoria e pode ser
consignado ao importador, sendo, neste caso, inegociavel. Pode também ser
consignado ao portador, sendo, neste caso, negociavel.

7.3.3.7. Fatura Comercial (Commercial Invoice)

Este documento, necessario para o desembaraco da mercadoria pelo importador,
contém todos os elementos relacionados com a operac¢do de exportacao.

Por isso é considerado como um dos documentos mais importantes no
comércio internacional de mercadorias. Deve ser emitido pelo exportador no
idioma do importador ou em inglés, segundo a praxe internacional. O
documento deve conter o0s seguintes itens:

- nome e endereco do exportador e do importador;
- modalidade de pagamento;

- modalidade de transporte;

- local de embarque e desembarque;

- numero e data do conhecimento de embarque;

- nome da empresa de transporte;

- descricdo da mercadoria;

- peso bruto e liquido;

- tipo de embalagem e namero e marca de volumes;
- preco unitario e total;

- valor total da mercadoria.
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7.3.3.8. Romaneio (Packing List)

Este documento, preenchido pelo exportador em inglés, é utilizado tanto no
embarque como no desembarque da mercadoria, e tem por objetivo facilitar a
fiscalizagdo aduaneira. Trata-se de uma relacdo dos volumes a serem
exportados e de seu contetdo.

O Romaneio deve conter os seguintes elementos:

- numero do documento;

- nome e endereco do exportador e do importador;

- data de emisséo;

- descricdo da mercadoria, quantidade, unidade, peso bruto e liquido;

- local de embarque e desembarque;

- nome da transportadora e data de embarque;

- numero de volumes, identificacdo dos volumes por ordem numeérica, tipo
de embalagem, peso bruto e liquido por volume, as dimensdes em metros
cubicos.

7.3.3.9. Outros documentos

Certificado de Origem

O objetivo deste documento é o de atestar que o produto é efetivamente
originario do pais exportador. Sua emissdo € essencial nas exportacdes para
paises que concedem preferéncias tarifarias. Os certificados de origem sédo
fornecidos por entidades credenciadas, mediante a apresentacdo da fatura
comercial. As informac6es requeridas sao:

- valor dos insumos nacionais em dolares - CIF ou FOB - e sua participacao
no preco FOB;

- valor dos insumos importados em dolares - CIF ou FOB - e sua participacao
no preco FOB;

- descricdo do processo produtivo; e

- regime ou regras de origem - percentual do preco FOB.

Dependendo do pais de destino, sdo os seguintes os Certificados de Origem:
Certificado de Origem MERCOSUL

Emitido por federagdes, confederacdes ou centros da industria, do comércio
ou da agricultura.
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Certificado de Origem ALADI
Emitido por federacBes estaduais de industria e federacdes estaduais de
comeércio.

Certificado de Origem Sistema Geral de Preferéncias (SGP)

Nas exportacOes realizadas no ambito do Sistema Geral de Preferéncias (SGP),
o certificado é emitido pelas agéncias do Banco do Brasil que operam com
comércio exterior. O documento é denominado Form A e constitui requisito
para a concessdo de reducdes tarifarias por paises industrializados a paises em
desenvolvimento.

Certificado de Origem Sistema Global de Preferéncias Comerciais
(SGPC)
Este documento é emitido por federacbes estaduais de indUstria.

Legalizagdo Consular

A Legalizacdo Consular ndo é exigida por todos os paises importadores. Nos
contatos com os importadores estrangeiros, o exportador deve confirmar a
necessidade desta providéncia (reconhecimento de firma por parte da
autoridade consular, em geral cobrada).

Certificado ou Apdlice de Seguro

Documento exigido quando o exportador é responsavel pela contratagdo do
seguro com uma empresa seguradora e deve ser providenciado antes do
embarque da mercadoria.

Border6 ou Carta de Entrega

E um formulario fornecido pelo banco a seu cliente (exportador), com a relagéo
dos documentos por ele exigidos para a realizacdo de uma operagdo de
exportacao. Cabe ao exportador o preenchimento do formulario e a preparacéo
dos documentos solicitados pelo banco.

Outros certificados

Para determinados produtos exportados, o importador podera solicitar ainda
certificados fitossanitéarios ou especificos, como o que atesta “fumigacgdo”,
certificados de inspecdo prévia, etc.

7.3.3.10. Registro de Exportacao Simplificado (RES) — Simplex
A Sistematica de Cambio Simplificado para as Exportacdes Brasileiras (Circular

Bacen n° 2.836, de 8.9.98), conhecida como Simplex, aplica-se as operagdes
de exportagbes, com cobertura cambial, de até US$ 10.000,00, por operacao
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(incluidas as despesas referentes ao Incoterm pactuado). Qualquer produto
pode ser exportado por intermédio do Simplex, tanto por empresas como por
pessoas fisicas, desde que ndo esteja sujeito a controles por érgaos
governamentais. A operacdo de cambio simplificado é regulada pela Circular
Bacen n° 2.967, de 11.2.2000. Ao utilizar o Simplex, o exportador devera
assinar Boleto de Compra e Venda de Moeda Estrangeira, de facil
preenchimento, em banco credenciado a operar com cambio. O Registro de
Exportacdo Simplificado (RES), que tem validade de cinco dias (Comunicado
DECEX n° 25/98), devera ser providenciado antes do embarque do produto.
Nao é possivel utilizar simultaneamente o Simplex e o contrato de cdmbio
do sistema convencional.

Algumas caracteristicas do registro simplificado:

- as exportacdes por meio do Simplex podem ser pagas por intermédio de
cartdo de crédito internacional;

- 0 Boleto de Compra e Venda de Moeda Estrangeira pode ser negociado no
prazo de até 90 dias, antes ou depois do embarque, e a empresa exportadora
podera utilizar vérias formas de pagamento (antecipado, cobranca e carta
de crédito). O prazo mencionado é improrrogavel;

- deve ser emitido um RES para cada produto, caso a opera¢do de exportacao
compreenda mercadorias diferenciadas. A soma dos valores dos produtos
ndo podera, de todo modo, ultrapassar o montante de US$ 10.000,00;

- 0 boleto de cdmbio simplificado é negociado com o banco credenciado, ao
qual o exportador devera fornecer os dados para preenchimento do Boleto
de Compra e Venda. A negociacdo cambial devera ser realizada apés o
pagamento da exportacéo;

- 0 cambio simplificado, o exportador devera guardar os respectivos
documentos por cinco anos, para eventual verificacdo pelo Banco Central;

- aplica-se a exportacdo efetuada no quadro do Simplex 0 mesmo tratamento
tributério referente a exportacao pelo sistema convencional.

Nao podem beneficiar-se do Simplex opera¢des como:

- exportacdo para consumo a bordo;

- exportacdo de material usado;

- exportacdo em consignacao;

- exportagdo de produtos beneficiados pelo Sistema Geral de Preferéncias;
- exportacdo sujeita ao Registro de Venda (RV);

- exportacdo com financiamento do Proex;

- exportacdo de produtos sujeitos a pagamento do Imposto de Exportacéo.

O roteiro para preenchimento do Registro de Exportagdo Simplificado
encontra-se anexo ao Comunicado DECEX 25/98.
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7.3.3.11. Declaracdo Simplificada de Exportacdo (DSE)

Também com a finalidade de simplificar e facilitar o processamento de
operagdes de até US$ 10.000,00, foi regulamentada, pela Instru¢do Normativa
da Secretaria da Receita Federal n © 155, de 22.12.99, a Declara¢do Simplificada
de Exportacdo (DSE). Esta devera ser preenchida pelo exportador, por
intermédio de computador conectado ao SISCOMEX. Todas as exportagdes
feitas por DSE podem ser pagas por meio de cartdo de crédito internacional
ou de Boleto de Compra e Venda de Moeda Estrangeira.

Na DSE deverdo ser fornecidos, entre outros, os seguintes dados:

- identificacdo do exportador (nUmero de inscricdo do exportador no CNPJ
ou no CNPF);

- tipo de exportador (se pessoa fisica ou juridica);

- via de transporte (maritima, rodoviaria, etc.);

- identificacdo do veiculo transportador;

- peso bruto das mercadorias;

- peso liquido da mercadoria;

- valor total das mercadorias, em reais;

- classificacdo do produto na Nomenclatura Comum do Mercosul (NCM);

- valor de acordo com condicdo de venda, na moeda negociada (Incoterms);

- descricdo complementar da mercadoria exportada.

A DSE sera utilizada no despacho aduaneiro de bens:

- exportados por pessoa fisica, com ou sem cobertura cambial, até o limite
de US$ 10.000,00;

- exportados por pessoa juridica, com ou sem cobertura cambial, até o limite
de US$ 10.000,00;

- exportados, a titulo de ajuda humanitéria, em casos de guerra ou calamidade
publica;

- exportados sob o regime de exportagao temporéria, para posterior retorno
ao Brasil nas mesmas condi¢des, ou apOs conserto, reparo ou restauragao;

- reexportados de acordo com a Instrucdo Normativa 150 da Secretaria da
Receita Federal (SRF), que dispde sobre o regime de admissdo temporaria
de bens procedentes do exterior;

- que devem ser devolvidos ao exterior, conforme estabelecido no Art. 30,
inciso VI, da Instrucdo Normativa 155 da SRF ;

- contidos em remessa postal internacional, até o limite de US$ 10.000,00;

- contidos em encomenda aérea internacional, até o limite de US$ 10.000,00,
transportados por empresa de transporte internacional expresso porta a
porta; e

- integrantes de bagagem desacompanhada.
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Registro da DSE

A DSE serd registrada por solicitacdo do exportador, mediante numeracao
automatica Unica, sequencial e nacional (reiniciada a cada ano) pelo
SISCOMEX.

Sera admitido o registro de DSE pelo correio ou por intermédio de empresa de
transporte internacional expresso, quando se tratar de remessa postal
internacional, até o limite de US$ 10.000,00 ou o equivalente em outra moeda,
e de encomenda aérea, igualmente até o limite de US$ 10.000,00 ou o
equivalente em outra moeda.

Caso ndo tenha sido registrada no prazo de quinze dias, a DSE seré cancelada
automaticamente.

Quando se tratar de exportacdo eventual realizada por pessoa fisica, a DSE
podera ser elaborada por servidor da Secretaria da Receita Federal lotado na
unidade onde sera processado o despacho aduaneiro.

Documentos necessarios para a DSE

Serdo necessarios 0s seguintes documentos, os quais deverdo ser mantidos
pelo exportador por cinco anos, para eventual apresentacdo a fiscalizacdo
aduaneira:

- primeira via da Nota Fiscal, quando for o caso;

- via original do Conhecimento de Carga ou documento equivalente nas
exportacOes por via terrestre, fluvial ou lacustre;

- outros documentos, indicados em legislacao especifica.

A DSE sera submetida ao modulo de selecdo parametrizada do SISCOMEX, e
a selecdo para conferéncia seguird os critérios estabelecidos pela Coordenagao
-Geral do Sistema Aduaneiro (COANA) e pela unidade local da SRFE

A mercadoria cuja DSE, registrada no SISCOMEX, tenha sido selecionada
para o canal verde de conferéncia aduaneira sera desembaracada mediante
procedimento automatico do SISCOMEX. A mercadoria cuja Declaragdo
tenha sido selecionada para o canal vermelho serd conferida e registrada no
SISCOMEX pelo Auditor Fiscal da Receita Federal (AFRF).

Averbacdo do Embarque: o sistema averbara automaticamente os despachos
aduaneiros. No caso de eventuais divergéncias de informaces, a averbacao
serd realizada pelo AFRF, apés as devidas corre¢cdes. O Comprovante de
Exportacdo serd emitido pelo SISCOMEX.
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7.3.3.12. Modelos de formuléarios utilizados no processo de
exportacao

COMMERCIAL INVOICE (FATURA COMERCIAL)

COMMERCIAL INVOICE N° ..o
EXPORTER: ......... (NAME AND ADDRESS) PAYMENT TERMS:.......cooooviiiiiiiiiccccnns
IMPORTER............ (NAME AND ADDRESS) SHIPMENT DATE:.......ccooiiiiiniicccnne
SALE TERMS: ..o PORT OF DESTINATION:........ccccovuiiiinnnee
SHIPPED BY: ...ccocoiiiiiiiiiiiiiiiciiccccce PURCHASE ORDER:........cccccoiiiiiiicinn
PORT OF ORIGIN:........ccocooviiiiiiiiniice
QUANTITY CODE DESCRIPTION OF GOODS UNIT PRICE | PRICE
FOB FOB
TOTAL PRICE
B/L NC...cueueeee ISSUED BY FOB |
FREIGHT
INSURANCE
TOTAL
CIF |
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CONTRATO DE CAMBIO DE COMPRA -

TIPO 01

EXPORTACAO

NR. DE / [/ FL.NR
INST: PRACA:

AS PARTES A SEGUIR DENOMINADAS, RESPECTIVAMENTE, COMPRADOR E
VENDEDOR, CONTRATAM A PRESENTE OPERAGAO DE CAMBIO, NAS CONDIGOES AQUI ESTIPU-
LADAS

| COMPRADOR |
I C.GC. : |
| ENDEREGO |
| VENDEDOR

| CGC ,
| ENDERECO .
| MOEDA TAXA CAMBIAL: }

|
: NATUREZA DA OPERAGAO........:
DESCRLICAO. ool

-
[

| PREMIO. ..o

LADIANTAMENTO.. oot . _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ ______________1
| |
I CORRETOR......: !
:. 9(_3'(_:_____ _____________________________________ _:
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CONTRATO DE CAMBIO DE COMPRA -

TIPO 01

EXPORTACAO

NR. DE / /| FLNR
______________________ INST: _ _ _ _ _ _ _ _ _PRAGA. _ _ _ _ __

CLAUSULAS CONTRATUAIS

CLAUSULA 1: AO PRESENTE CONTRATO SUBORDINAM-SE AS NORMAS, CONDICOES E
EXIGENCIAS LEGAIS E REGULAMENTARES APLICAVEIS A MATERIA.

CLAUSULA 2: O (S) REGISTRO (S) DE EXPORTAGAO / IMPORTACAO CONSTANTE (S) NO
SISCOMEX, QUANDO VINCULADO (S) A PRESENTE OPERACAO, PASSA (M) A CONSTITUIR
PARTE INTEGRANTE DO CONTRATO DE CAMBIO QUE ORA SE CELEBRA.

CLAUSULA 3: O VENDEDOR OBRIGA-SE, DE FORMA IRREVOGAVEL E IRRETRATAVEL, A
ENTREGAR AO COMPRADOR OS DOCUMENTOS REFERENTES A EXPORTAGCAO ATE A DATA
ESTIPULADA PARA ESTE FIM NO PRESENTE CONTRATO E, RESPEITADA ESTA, NO PRAZO
MAXIMO DE 15 (QUINZE) DIAS CORRIDOS CONTADOS DA DATA DO EMBARQUE DA MER-
CADORIA, AINDA QUE SE TRATE DE EMBARQUES PARCIAIS.

OCORRENDO, EM RELAGAO AO ULTIMO DIA PREVISTO PARA TAL FIM NO PRESENTE
CONTRATO, ANTECIPACAO NA ENTREGA DOS DOCUMENTOS, O PRAZO PARA A LIQUIDA-
CAO DO CAMBIO PERTINENTE A TAIS DOCUMENTOS FICARA AUTOMATICAMENTE RE-
DUZIDO DE TANTOS DIAS QUANTOS FOREM OS DA MENCIONADA ANTECIPACAO E, EM
CONSEQUENCIA, CONSIDERAR-SE-A CORRESPONDENTEMENTE ALTERADA A DATA ATE A
QUAL DEVERA SER LIQUIDADO O CAMBIO, TUDO INDEPENDENTEMENTE DE AVISO OU
FORMALIDADE DE QUALQUER ESPECIE.

O NAO-CUMPRIMENTO PELO VENDEDOR DE SUA OBRIGAGCAO DE ENTREGA, AO COMPRA-
DOR, DOS DOCUMENTOS REPRESENTATIVOS DA EXPORTAGCAO NO PRAZO ESTIPULADO
PARA TAL FIM ACARRETARA, DE PLENO DIREITO, O VENCIMENTO ANTECIPADO DAS
OBRIGACOES DECORRENTES DO PRESENTE CONTRATO, INDEPENDENTEMENTE DE AVI-
SO OU NOTIFICAGCAO DE QUALQUER ESPECIE, PARA O VALOR CORRESPONDENTE AOS
DOCUMENTOS NAO ENTREGUES.
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CONTRATO DE CAMBIO DE COMPRA -

TIPO 01

EXPORTACAO

NR. DE / |/ FLNR
INST: PRACA:

OS INTERVENIENTES NO PRESENTE CONTRATO DE CAMBIO - COMPRADOR, VENDEDOR E
CORRETOR - DECLARAM TER PLENO CONHECIMENTO DAS NORMAS CAMBIAIS VIGENTES,
NOTADAMENTE DA LEI 4.131, DE 3.9.62, E ALTERACOES SUBSEQUENTES, EM ESPECIAL DO
ARTIGO 23 DO CITADO DIPLOMA, “VERBIS':

“ART. 23 - AS OPERACOES CAMBIAIS NO MERCADO DE TAXA LIVRE SERAO EFETUADAS ATRA-
VES DE ESTABELECIMENTOS AUTORIZADOS A OPERAR EM CAMBIO, COM A INTERVENGCAO DE
CORRETOR OFICIAL, QUANDO PREVISTO EM LEI OU REGULAMENTO, RESPONDENDO AMBOS
PELA IDENTIDADE DO CLIENTE, ASSIM COMO PELA CORRETA CLASSIFICACAO DAS INFORMA-
COES POR ESTE PRESTADAS, SEGUNDO NORMAS FIXADAS PELA SUPERINTENDENCIA DA MOE-
DA E DO CREDITO.

PARAGRAFO 1° - AS OPERACOES QUE NAO SE ENQUADREM CLARAMENTE NOS ITENS ESPECIFI-
COS DO CODIGO DE CLASSIFICAGAO ADOTADO PELA SUMOC, OU SEJAM CLASSIFICAVEIS EM
RUBRICAS RESIDUAIS, COMO ‘OUTROS E ‘DIVERSOS, SO PODERAO SER REALIZADAS ATRAVES
DO BANCO DO BRASIL SA.

PARAGRAFO 2° - CONSTITUI INFRAGCAO IMPUTAVEL AO ESTABELECIMENTO BANCARIO, AO
CORRETOR E AO CLIENTE, PUNIVEL COM MULTA DE 50 (CINQUENTA) POR CENTO A 300
(TREZENTOS) POR CENTO DO VALOR DA OPERACAO PARA CADA UM DOS INFRATORES, A
DECLARAGCAO DE FALSA IDENTIDADE NO FORMULARIO QUE, EM NUMERO DE VIAS E SEGUN-
DO O MODELO DETERMINADO PELO BANCO CENTRAL DO BRASIL, SERA EXIGIDO EM CADA
OPERACAO, ASSINADO PELO CLIENTE E VISADO PELO ESTABELECIMENTO BANCARIO E PELO
CORRETOR QUE NELA INTERVIEREM. (REDAGCAO DADA PELO ARTIGO 72 DA LEI NUMERO
9.069, DE 29.6.95)

PARAGRAFO 3° - CONSTITUI INFRACAO, DE RESPONSABILIDADE EXCLUSIVA DO CLIENTE, PU-
NIVEL COM MULTA DE 5 (CINCO) POR CENTO A 100 (CEM) POR CENTO DO VALOR DA OPERA-
CAO, A DECLARACAO DE INFORMACOES FALSAS NO FORMULARIO A QUE SE REFERE O PARA-
GRAFO SEGUNDO. (REDACAO DADA PELO ARTIGO 72 DA LEI NUMERO 9.069, DE 29.6.95)

PARAGRAFO 4° - CONSTITUI INFRAGCAO, IMPUTAVEL AO ESTABELECIMENTO BANCARIO E AO
CORRETOR QUE INTERVIEREM NA OPERACAO, PUNIVEL COM MULTA EQUIVALENTE DE 5
(CINCO) A 100 POR CENTO (CEM POR CENTO) DO RESPECTIVO VALOR, PARA CADA UM DOS
INFRATORES, A CLASSIFICAGAO INCORRETA, DENTRO DAS NORMAS FIXADAS PELO CONSELHO
DA SUPERINTENDENCIA DA MOEDA E DO CREDITO, DAS INFORMAGOES PRESTADAS PELO
CLIENTE NO FORMULARIO A QUE SE REFERE O PARAGRAFO SEGUNDO DESTE ARTIGO.

PARAGRAFO 5° - EM CASO DE REINCIDENCIA, PODERA O CONSELHO DA SUPERINTENDENCIA,
DA MOEDA E DO CREDITO CASSAR A AUTORIZACAO PARA OPERAR EM CAMBIO AOS ESTABELE-
CIMENTOS BANCARIOS QUE NEGLIGENCIAREM O CUMPRIMENTO DO DISPOSTO NO PRESENTE
ARTIGO E PROPOR A AUTORIDADE COMPETENTE IGUAL MEDIDA EM RELACAO AOS CORRE-
TORES.

PARAGRAFO 6° - O TEXTO DO PRESENTE ARTIGO CONSTARA OBRIGATORIAMENTE DO FORMU-
]_./—_\RIO A QUE SE REFERE Q PARAGRAFO SEGUNDO.”

| |
' PELO COMPRADOR: NOME, CPF E ASSINATURA AUTORIZADA !
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BOLETO DE COMPRA E VENDA DE DIVISAS

Nome do
banco MERCADO DE CAMBIO DE TAXAS LIVRES
. - COMPRA
CODIGO DA INSTITUICAO AUTORIZADA COMPROVANTE N¢ DATA
CLIENTE
NOME/RAZAO SOCIAL CPF/CGC
ENDERECO CIDADE (UF) TELEFONE
DADOS BASICOS DA OPERACAO
MOEDA ESTRANGEIRA (SIMBOLO E VALOR) TAXA CAMBIAL VALOR EM MOEDA NACIONAL
R$ R$
CODIGO DA NATUREZA CODIGO DA FORMA DE ENTREGA

INFORMACOES COMPLEMENTARES

CORRETOR INTERVENIENTE
NOME

ASSINATURA AUTORIZADA

O cliente declara ter pleno conhecimento do
texto constante do respectivo Contrato de
Cambio, do artigo 23 da Lei n? 4.131, de
3.9.62, e em especial dos seus §§ 22 e 32
transcritos no verso, bem como do
Regulamento que rege a presente operacao.

Assinatura do cliente

Verso do formulario
Artigo 23 da Lei n® 4.131, §§ 2° e 3° com a redacdo dada pelo Artigo 72 da Lei n°® 9.069, de

29.6.95.

§ 22 Constitui infragao imputavel ao estabelecimento bancario, ao corretor e ao cliente, punivel com multa de
50% (cinqiienta por cento) a 300% (trezentos por cento) do valor da operacao para cada um dos infratores, a
declaracao de falsa identidade no formulario que, em nimero de vias e segundo o modelo determinado pelo
Banco Central do Brasil, sera exigido em cada operacao, assinado pelo cliente e visado pelo estabelecimento

bancério e pelo corretor que nela intervierem.
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Modelo de DSE
MINISTERIO DA FAZENDA DECLARACAO SIMPLIFICADA REGISTRO
DE EXPORTACAO
SECRETARIA DA RECEITA FEDERAL DSE NUMERO
COORDENACAO - GERAL DO SISTEMA ADUANEIRO T DbATA
1 -EXPORTADOR
NOME/NOME EMPRESARIAL CPF/CMPJ | MATRICULA NO MRE ( NUMERO E SIGLA)
ENDERECO COMPLETO
PASSAPORTE / CARTEIRA DE IDENTIDADE | NATUREZA DO VISTO NACIONALIDADE DATA DO EMBARQUE
CPF NUMERO DO REGISTRO
REPRESENTANTE LEGAL

2 - DESPACHO ADUANEIRO

bﬁum DA OPERACAO
Missdo diplomética ou semelhante

Outra:

(Especificar)

INFORMAGOES COMPLEMENTARES

3-DADOS SOBRE A CARGA

TRANSPORTADOR

| IDENTIFICACAO DO VEICULO

NUMERO DO CONHECIMENTO | QTDE. DE VOLUMES | PESO BRUTO (kg) ’ PESO LIQUIDO (kg) PAIS DE DESTINO

4-RELACAO DE BENS

ITEM QTDE. UNID. DESCRICAO

VALOR (R$)

CONTINUA NA FOLHA SUPLEMENTAR |:| SIM |:| NAO TOTAL
A presente declaracio € a expressdo da verdade.
Local e data Assinatura do exportador/rep legal

5. REQUISICAO DO MINISTERIO DAS RELACOES EXTERIORES

. CONTROLE SANITARIO, AMBIENTAL OU DE SEGURANCA

Formulo a presente requisiciio ao titular da Secretaria da Receita Federal

érgﬁo P

Concluida a verificaciio, certifico:

—_

a regularidade da exportacio

resp pelo dos bens dos nesta DSE, para fins de
. . |:| a irregularidade da exportacio, em virtude
desembaraco de saida do Pais.
0 que determina a adociio da seguinte providéncia em relagdo aos bens:
NOME DA AUTORIDADE NOME DA AUTORIDADE
DATA ’ ASSINATURA DATA | ASSINATURA
7.USO EXCLUSIVO DA SRF
DESEMBARACO ADUANEIRO UNIDADE DA SRF DE SAIDA DO PAIS
Atesto a chegada dos bens desembaracados
NOME DO AFRF NOME DO AFRF
MATRICULA DATA ‘ ASSINATURA MATRICULA | DATA | ASSINATURA
OBSERVACOES

Aprovado pela IN/SRF N° 155/1999
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Logotipo
e
nome da empresa

PACKING LIST N°
Case Merchandise each Net Weight Gross Weight
Quantity of Cases | Nr. Case each case each case
Total Merchandise: Commercial invoice n°
Total Net Weight:
Total Gross Weight:
Total Cubic Meters:
Shipping Marks:
Brasilia (Brasil), de de 2000.
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Shipper s Name and Address

Shipper’s account Number

Not negotiable

AIR WAYBILL
ISSUED BY

daempresa

MEMBER OF IATA

Consignee’s Name and Address

Consignee’s account Number

Copies 1,2 and 3 of this Air Waybill are originals and have the same validity

Tt is agreed that the goods described herein are accepted in apparent good order and condition

(except as noted) for carriage SUBJECT TO THE CONDITIONS OF CONTRACT ON THE
REVERSE HEREOF. THE SHIPPER'S ATTENTION IS DRAWN TO THE NOTICE
CONCERNING CARRIER’S LIMITATION OF LIABILITY. Shipper may increase such
limitation of liability by declaring a higher value for carriage and paying a supplemental charge
if required.

Issuing carrier’s agent name and ¢

ity

Accounting information

Agent’s IATA Code

Account N*

Airport of departure (addr. of first

carrier) and requested routing

© By first Carrier | Routing and Destination | (o by t© by Currency | Cics | W/ AL | Other | Declared Value for Carriage [Declared Value for
cose [T e [ [ o Customs
Airport of Destination Flight/ Date | For Carner Use Only | Flight/Datc | Amount of Insurance INSURANCE: If Carrier offers insurance and such
insurance is requested in accordance with conditions on
reverse hereof, indicate the amount to be insured in figures
in box marked amount of insurance.
Handing Information
SCI
N°of | Gross | Kg Rate Class | Chargeable | Rate/ Charge Total Nature and Quantily of Goods
Pieces | Weight | ib Commadi Weight (Incl. Dimensions or Volume)
RPC Temn!
Prepaid Weight Charge Collect Other Charges

Valuation Charge

Total other Ch:

arges Due Agent |

Total other Ch:

ges Due Carrier

Shipper certifies that the particulars on the face hereof are correct and that in so far as any part of the
consignment contains dangerous goods, such part is properly described by name and is in proper condition for
carriage by air according to the applicable Dangerous Goods Regulations.

Signature of issuing carrier or to its Agent

Total prepaid

Total Collect

Currency Conversion Rates

Cc Charges in Dest. Currency

Executed on

(Date) at (Place) Signature of Shipper or its Agent

For Carriers Use only
al Destination

Charges at Destination

Total collect charges
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BILL OF LADING (B/L)

(Conhecimento de embargue)

| B/L N°: |

nome e endereco da ompanhia |

Adress arrival notice to Also notify

Pre- carriage by Place of receipt FOI' delivery p|ease Gpply |°:
Ocean vessel Port of loading

Port of discharge Place of delivery

PARTICULARS FURNISHED BY SHIPPER OF GOODS

Marks and No.of. PKGS
numbers;Container
N2

DESCRIPTION OF PACKAGES AND GOODS GROSS WEIGHT

Freight and Charges

Total

Declared value to be furnished by merchant

Received by ...(nome da companhia transportadora)....for shipment by ocean
Vessel, between port of loading and port of discharge, and from place of
acceptance to place of final delivery as indicated above; the goods as
specified above in apparent good order and condition unless otherwise
stated. The goods to be delivered at the above mentioned port of discharge
or place of final delivery, whichever applies, subject to terms contained on the
reverse side hereof, to which the shipper agrees by accepting this Bill of
Lading. In witness whereof three (3) original Bills of Lading have been signed if
not otherwise stated above, one of which being accomplished the other (s) to
be void.

Prepaid at Payable at

Number of Original Bills of Lading Place and date of issue:
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CERTIFICADO DE ORIGEM

Exportateur / Exportador / Exportador C. 0. NR.

CERTIFICATE OF ORIGIN
CERTIFICAT D ‘ORIGINE

CERTIFICADO DE ORIGEN

IMPORTER 2
Importateur / Importador / Importador CERTIFICADO DE ORIGEM
FIESP
CIESP
CITY OF 3 COUNTRY 4
DESTINATION
Ville de destination Pays
Ciudad de destino Pais 5 5
Cidade de destino Pais Avenida li.sa_UhSta’ 2313 .
Federagdio das Indtstrias 01311-923 Sao Paulo SP Brasil
do Estado de S&o Paulo Telefone (11) 252-4200
Telex 1122130 FISP BR
Centro das Industrias Fax (11) 284-3611
do Estado de Sao Paulo e-mail: cderex @fiesp.org.br
hp: http://www fiesp.org.br
INVOICE NR. QTY AND KIND DESCRIPTION OF GOODS WEIGHT (GROSS & NET) 6
Factore N° QF PACKAGE Spécification des marchandises Poids (Brut et net)
Factura N° Qté et type Especificacion de las marcancias Peso (Bruto y neto)
Fatura N°® d’emballage Especificacao das mercadorias Peso (Bruto e liquido)
Qtd y tipo de bulto
Qtde. e tipo de
Embalagem

The undersigned authority certifies that the goods shown above are of Brazilian origin.
L ‘autorité ci-dessous signée certifie que les marchandises ci-dessus spécifiées sont d origine brésilienne.
La autoridad subscripta certifica que las mercancias arriba especificadas son de origen brasilena.
A autoridade abaixo assinada certifica que as mercadorias acima especificadas sdo de origem brasileira.

Sao Paulo (Brasil),
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CERTIFICADO DE ORIGEM DO MERCOSUL

1. Produtor Final ou Exportador Identificagdo do Certificado
(nome, endereco, pais) (ndmero)
2. Importador
, end , pai . . ~
(nome, enderego, pais) FEDERACAO DAS INDUSTRIAS DO ESTADO DE SAO PAULO
Av. Paulista, 1313 - 4° - sala 420
_— 01311-923 - Sao Paulo - SP — BRASIL
3. Consignatério FIESP Tels.: (11) 252-4300/4301/4302/4303
(nome, pafs) T Telex:(11) 22130 FISP BR
Fax: (11) 284-3611
E- mail : cderex @fiesp.org.br
hp: http://www.fiesp.org.br
4. Porto ou Lugar de Embarque Previsto 5. Pais de Destino das Mercadorias
8. Meio de Transporte Previsto 7. Fatura Comercial
Numero: Data:
8. N°de 9. Cédigos 10. Denominagao das Mercadorias 11. Peso Liquido ou 12. Valor FOB em
Ordem (A) NCM Quantidade délares (US$)
N de 13. Normas de Origem (C)
Ordem
14. Observagoes:
CERTIFICADO DE ORIGEM
15. Declaragao do Produtor Final ou do Exportador: 16. Certificagdo da Entidade Habilitada:
- Declaramos que as mercadorias mencionadas no presente - Certificamos a veracidade da declaragdo que antecede, de acordo
formuldrio foram produzidas no Brasil e estdo de acordo com as com a legislagdo vigente.
condi¢bes de origem estabelecidas no Acordo de Complementagdo
Econémica n® 18 (ACE n° 18)
Séo Paulo (Brasil), Séo Paulo (Brasil),
Carimbo, Nome e Assinatura Carimbo, Nome e Assinatura
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PR FEDERACAO DAS INDUSTRIAS DO ESTADO DE SAO PAULO

—FIESP CERTIFICADO DE ORIGEM

I ASOCIACJ_ON LATINO-AMERICANA DE INTEGRACION_
ASSOCIAGAO LATINO-AMERICANA DE INTEGRAGAO

Pais Exportador: Pais Importador:
N° DE B
ORDEM (1) NALADI / SH DENOMINAGCAO DAS MERCADORIAS
DECLARACAO DE ORIGEM
DECLARAMOS que as mercadorias indicadas no presente formuldrio, correspondentes a Fatura
Comercial n® cumprem com o estabelecido nas normas de origem do
Acordo (2) , de acordo com a seguinte discriminagéo:
Ne DE
ORDEM NORMAS (3)
Data

Razao social, carimbo e assinatura do exportador ou produtor:

OBSERVACOES:

CERTIFICACAO DE ORIGEM

PAULO (BRASIL), aos de de 2000.

Certifico a veracidade da presente declaragdo, a qual carimbo e assino na cidade de SAO

Nome, carimbo e assinatura da Entidade Certificadora

NOTAS (1) — Esta coluna indica a ordem em que sdo individualizadas as mercadorias compreendidas no presente
certificado. Caso seja insuficiente, se prosseguira a individualizagdo das mercadorias em exemplares
suplementares deste certificado, numerados sucessivamente.

(2) — Especificar se se trata de um Acordo de alcance regional ou de alcance parcial, indicando ndmero de
registro.

(3) — Nesta coluna serd identificada a norma de origem que cumpre cada mercadoria individualizada por seu
nuamero de ordem.
O formulario ndo podera apresentar rasuras ou emendas.
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CERTIFICADO DE ORIGEM DO MERCOSUL
ACORDO DE COMPLEMENTAGAO ECONOMICA CELEBRADO ENTRE OS GOVERNOS

DOS ESTADOS PARTES DO MERCOSUL E O GOVERNO DA REPUBLICA Do CHILE

1. Produtor Final ou Exportador Identificacdo do Certificado
(nome, endereco, pais) (nimero)
2. Importador

(nome, enderego, pais) FEDERAGAO DAS INDUSTRIAS DO ESTADO DE SAO PAULO

Av. Paulista, 1313 - 112 - sala 1.106
FIESP 01311-923 - Sao Paulo - SP - BRASIL
—_— Tels.: (11) 252-4300, 252-4302 e 252-4303

Telex: (11) 22130 FISP BR

3. Consignatario Fax: (11) 284-3611
(nome, pais) cderex@fiesp.org.br
4. Porto ou Lugar de Embarque Previsto 5. Pais de Destino das Mercadorias
8. Meio de Transporte Previsto 7. Fatura Comercial
Numero: Data:
8. N°de 9. Codigos 10. Denominagao das Mercadorias 11. Peso Liquido ou 12. Valor FOB em
Ordem (A) NALADI/SH (B) Quantidade délares (US$)
N° de 13. Normas de Origem (C)
Ordem
14. Observagoes:
CERTIFICADO DE ORIGEM
15. Declaragédo do Produtor Final ou do Exportador: 16. Certificagao da Entidade Habilitada:
Declaramos que as mercadorias mencionadas no presente - Certificamos a veracidade da declaracdo que antecede, de acordo
formuldrio foram produzidas no Brasil e estdo de acordo com as com a legislagdo vigente.

condicdes de origem estabelecidas no Acordo de Complementagéo
Econémica n® 35

Sao Paulo (Brasil), Sao Paulo (Brasil),

Carimbo, Nome e Assinatura Carimbo, Nome e Assinatura
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CERTIFICADO DE ORIGEM DO MERCOSUL
ACORDO DE COMPLEMENTAGAO ECONOMICA CELEBRADO ENTRE OS GOVERNOS
DOS ESTADOS PARTES DO MERCOSUL E O GOVERNO DA REPUBLICA DA BOLIVIA

1. Produtor Final ou Exportador Identificagdo do Certificado
(nome, endereco, pais) (ndmero)
2. Importador

(nome, endereco, pais)

FEDERAGAO DAS INDUSTRIAS DO ESTADO DE SAO PAULO

Av. Paulista, 1313 - 112 - sala 1.106
01311-923 - S4o Paulo - SP - BRASIL

FIESP Tels.: (11) 252-4300/4302/4303
Telex: (11) 22130 FISP BR

3. Consignatario Fax: (11) 284-3611
(nome, pais) cderex@fiesp.org.br
4. Porto ou Lugar de Embarque Previsto 5. Pais de Destino das Mercadorias
8. Meio de Transporte Previsto 7. Fatura Comercial
Numero: Data:
8. N°de 9. Codigos 10. Denominagédo das Mercadorias 11. Peso Liquido 12. Valor FOB em
Ordem (A) NALADI/SH (B) ou Quantidade ddlares (US$)
N° de 13. Normas de Origem (C)
Ordem
14. Observagdes:
CERTIFICADO DE ORIGEM
15. Declaracao do Produtor Final ou do Exportador: 16. Certificagdo da Entidade Habilitada:

- Declaramos que as mercadorias mencionadas no presente
formuldrio foram produzidas no Brasil e estdo de acordo com as
condicbes de origem estabelecidas no Acordo de Complementagédo
Econémica n°® 36

Séo Paulo (Brasil),

Carimbo, Nome e Assinatura

- Certificamos a veracidade da declaragdo que antecede, de acordo

com a legislagao vigente.

Séo Paulo (Brasil),

Carimbo, Nome e Assinatura
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1- Goods consigned from ( Exporter’s business name, address,

country)

Reference N°

GENERALISED SYSTEM OF PREFERENCES
CERTIFICATE OF ORIGIN

2 — Goods consigned to (Consignee’s name, address, country)

(Combined declaration and cerficate)

FORM A
Issued in ......coo..e. BRAZIL.......cooovvinnn.
(country)
3- Means of transportation and route (as far as known) 4 - For official use
5 — Tariff item |6 -Marksand |7 - Number and kind of packages; 8 - Origin 9 - Gross 10 - Number
number numbers of descriptions of goods criterion (see weight or and dates of
packges Notes overleaf) | other quantity |invoices

11 - Certificate
It is hereby certifield , on the basis of control carried
out, that the declaration by the exporter is correct

Place and date, signature and stamp of certifyng authority

12 - Declaration by the exporter
The undersigned hereby declares that the above details
and statements are correct; that all the goods were produced in

BRAZIL

(country)

and that they comply with the origin requirements specified for those
goods in the Generalized System of Preferences for goods
exported to

(importing country)

Place and date, signature of authorized signatory
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8. ORGAOS COM ATUACAO NO COMERCIO EXTERIOR
8.1. Conselho Monetéario Nacional (CMN)

O Conselho Monetério Nacional (CMN), criado pela Lei 4.595, de 31.12.64,
é a entidade normativa superior do sistema financeiro nacional, responséavel
pela fixacdo das diretrizes da politica monetéria, crediticia e cambial do Pais.
O Banco Central do Brasil (www.bcb.gov.br) exerce as funcdes de Secretaria
Executiva do Conselho.

8.2. Camara de Comércio Exterior (CAMEX)

A Camara de Comércio Exterior (CAMEX), 6rgdo integrante do Conselho de
Governo, foi criada em 1995, pelo Decreto numero 1.386, de 6 de fevereiro,
com o objetivo de formular as politicas e coordenar as atividades relativas ao
comércio exterior de bens e servigos.

Em 8 de setembro de 1998, foi criado, no ambito da CAMEX, o Programa
Especial de Exportacdes (PEE), que hoje é integrado por 15 geréncias tematicas,
59 geréncias de setores produtivos e 18 setores de servigos. Os objetivos do
Programa sao os de estabelecer a interface entre o setor produtivo e 6rgédos
governamentais, visando a aperfeicoar os instrumentos de comércio exterior,
e 0 de mobilizar os exportadores por meio de suas entidades de classe.

Segundo o Decreto n° 4.732, de 10.6.2003, compete a CAMEX:

- definir diretrizes e procedimentos relativos a implementacédo da politica
de comércio exterior, visando a inser¢do competitiva do Brasil na economia
internacional;

- coordenar e orientar as a¢des dos érgdos que possuem competéncias na
area de comércio exterior;

- definir, no &mbito das atividades de exportacéo e de importacéo, diretrizes
e orientacdes sobre normas e procedimentos, para 0s seguintes temas,
observada a reserva legal:

a) racionalizacdo e simplificacdo do sistema administrativo;

b) habilitagdo e credenciamento de empresas para a pratica de comércio
exterior;

¢) nomenclatura de mercadoria;

d) conceituacdo de exportacdo e de importacao;

e) classificacdo e padronizacdo de produtos;

f) marcacdo e rotulagem de mercadoria; e

g) regras de origem e procedéncia de mercadorias.
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estabelecer as diretrizes para as negociagdes de acordos e convénios relativos
ao comércio exterior, de natureza bilateral, regional ou multilateral;
orientar a politica aduaneira, observada a competéncia especifica do
Ministério da Fazenda;

formular diretrizes basicas da politica tarifaria na importacao e exportacao;
estabelecer diretrizes e medidas dirigidas a simplificacdo e racionalizacao
do comércio exterior;

estabelecer diretrizes e procedimentos para investigac8es relativas a praticas
desleais de comércio exterior;

fixar diretrizes para politica de financiamento das exportacdes de bens e
servicos, bem como para a cobertura dos riscos de operacdes a prazo,
inclusive as relativas ao seguro de crédito as exportacdes;

fixar diretrizes e coordenar as politicas de promocdo de mercadorias e de
servicos no exterior e de informacdo comercial;

opinar sobre politicas de frete e transporte internacionais, portuarios,
aeroportuarios e de fronteiras, visando a sua adaptagdo aos objetivos da
politica de comércio exterior e ao aprimoramento da concorréncia;
orientar politicas de incentivo a melhoria dos servi¢os portuérios,
aeroportuarios, de transporte e de turismo, com vistas ao incremento das
exportacdes e da prestacdo desses servicos a usuarios oriundos do exterior;
fixar as aliquotas do imposto de exportacdo, respeitadas as condi¢cbes
estabelecidas no Decreto-Lei n° 1.578, de 11.10.77;

fixar as aliquotas do imposto de importacdo, atendidas as condi¢fes e 0s
limites estabelecidos na Lei n® 3.244, de 14.8.57, no Decreto-Lei n° 63, de
21.11.66, e no Decreto-Lei n°® 2.162, de 19.9.84;

fixar direitos antidumping e compensatarios, provisorios ou definitivos, e
salvaguardas;

decidir sobre a suspensao da exigibilidade dos direitos provisorios;
homologar o0 compromisso previsto no art. 4° da Lei n° 9.019, de 30.3.95;
definir diretrizes para aplicacdo das receitas oriundas da cobranca dos
direitos de que trata o inciso XV do Artigo 2° deste Decreto (Decreto
4.732/ 2003);

alterar, na forma estabelecida nos atos decisérios do Mercosul, a
Nomenclatura Comum do Mercosul de que trata o Decreto n° 2.376, de
12.11.97.

Na implementagdo da politica de comércio exterior, a CAMEX devera ter
presente:

1)

70

0s compromissos internacionais firmados pelo Pais, em particular:
a) na Organiza¢do Mundial do Comércio (OMC);

b) no Mercosul; e

c) na Associagdo Latino-Americana de Integracdo (Aladi).
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2) o papel do comércio exterior como instrumento indispensavel para
promover o crescimento da economia nacional e para o aumento da
produtividade e da qualidade dos bens produzidos no Pais;

3) as politicas de investimento estrangeiros, de investimento nacional no
exterior e de transferéncia de tecnologia, que complementam a politica de
comércio exterior; e

4) as competéncias de coordenacdo atribuidas ao Ministério das Rela¢Ges
Exteriores no dmbito da promoc¢ao comercial e da representacdo do
Governo na Secdo Nacional de Coordenacdo dos Assuntos Relativos a
ALCA (SENALCA), na Secdo Nacional de Coordenacdo dos Assuntos
Relacionados a Associacdo Inter-Regional Mercosul - Unido Européia
(SENEUROPA), no Grupo Interministerial de Trabalho sobre Comércio
Internacional de Mercadorias e Servi¢os (GICI) e na Se¢cdo Nacional do
Mercosul.

Cabe a CAMEX propor as medidas que considerar pertinentes para proteger
0s interesses comerciais brasileiros nas relacbes comerciais com paises que
descumprirem acordos firmados bilateral, regional ou multilateralmente.

Com a publicacdo do Decreto 4.732/2003, uma das principais alteracdes na
estrutura da CAMEX, além da ampliacdo do Comité Executivo de Gestdo
(GECEX), foi a criacdo do Conselho Consultivo do Setor Privado
(CONEX),integrado por 20 representantes do setor privado. E de competéncia
do CONEX assessorar o Comité Executivo de Gestdo, por meio da elaboracéo
e encaminhamento de estudos e propostas setoriais para aperfeicoamento da
politica de comércio exterior.

Em 18 de fevereiro de 2004, com a publicacdo do Decreto n° 4.993, foi criado,
no a&mbito da CAMEX, o Comité de Financiamento e Garantia das
Exportacbes (COFIG), colegiado com as atribui¢cdes de enquadrar e
acompanhar as operacdes do Programa de Financiamento as Exportacdes
(Proex) e do Fundo de Garantia a Exportacdo (FGE), estabelecendo os
pardmetros e condi¢Bes para concessao de assisténcia financeira as exportacgdes
e de prestacdo de garantia da Unido.

A Camara é presidida pelo Ministro de Estado do Desenvolvimento, Industria
e Comércio Exterior.

Cémara de Comércio Exterior (CAMEX)

Esplanada dos Ministérios, Bloco J, 7° andar, sala 700
70053-900 - Brasilia - DF

Tel.: (61) 2109-7483 / 7906 / 7048

Fax: (61) 2109-7049 / 7961

e-mail: camex@mdic.gov.br

Sitio: www.desenvolvimento.gov.br
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8.3. Ministério das Relacdes Exteriores (MRE)

Departamento de Promoc¢édo Comercial (DPR)

Compete ao Departamento de Promoc¢édo Comercial (DPR), subordinado
a Subsecretaria-Geral de Cooperacdo e Comunidades Brasileiras no Exterior,
orientar e controlar as atividades de promocdo comercial no exterior. Com o
objetivo de apoiar a expansdo e a diversificacdo das exportacdes brasileiras,
bem como contribuir para a incorporacdo cada vez maior de novas empresas
brasileiras ao processo exportador, o0 DPR, por intermédio da BrazilTradeNet,
divulga oportunidades de negé6cios (exportagBes de produtos e servicos
brasileiros e investimentos estrangeiros diretos), resultados de pesquisas de
mercado realizadas no exterior, por iniciativa do MRE, além de uma ampla
gama de dados e informac@es de interesse para os exportadores brasileiros.
Apodia, igualmente, atividades tradicionais de promog¢do comercial, a exemplo
de missdes empresariais ao exterior, seminarios de investimento, participacao
de empresas brasileiras em feiras e exposic¢des, que contribuam para promover
a imagem do Pais, sua capacidade produtiva e tecnolédgica e 0 aumento dos
fluxos de turismo para o Brasil.

Ministério das Relacdes Exteriores

Departamento de Promocdo Comercial (DPR)
Esplanada dos Ministérios Bloco H, Anexo I, sala 220
70170-900 - Brasilia - DF

Tel.: (61) 3411-6240 a 6243 / 3223-2055

Fax: (61) 3223-2392 / 3223-2609

e-mail: dpr@braziltradenet.gov.br

Sitio: www.braziltradenet.gov.br

O Departamento de Promogdo Comercial compreende as seguintes Divises:

Divisdo de Informacao Comercial (DIC) - unidade responsavel pela
pesquisa, coleta, processamento, acompanhamento e difusdo de informagdes
sobre oportunidades comerciais, por intermédio da BrazilTradeNet. Coordena
a realizacdo de pesquisas de mercados sobre produtos selecionados, bem como
dos guias da série “Como Exportar”. Efetua, ainda, 0 monitoramento estatistico
das exportacdes brasileiras por produtos, em comparacdo com as importacdes
mundiais, a fim de identificar possibilidades para exportacdo de produtos
selecionados. A DIC atende a consultas de empresarios brasileiros e estrangeiros
sobre oportunidades de negécios.

Ministério das Relacdes Exteriores
Divisdo de Informacdo Comercial (DIC)
Esplanada dos Ministérios, Bloco H, Anexo I, sala 513
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70170-900 - Brasilia - DF

Tel.: (61) 3322-6312 / 3411-6663 / 3411-6668 / 3411-6390
Fax: (61) 3322-1935

e-mail: dic@braziltradenet.gov.br

Sitio: www.braziltradenet.gov.br

Divisdo de Programas de Promocao Comercial (DPG) - unidade
responsavel pela administracdo orcamentaria, pelo planejamento e
acompanhamento logistico das atividades de promogdo comercial, bem como
pelo desenvolvimento, aperfeicoamento e manutenc¢do técnica da
BrazilTradeNet. Esta Divisdo coordena também a rede de Pontos Focais do
Sistema de Promogédo de Investimentos e Transferéncia de Tecnologia para
Empresas (SIPRI). A DPG ocupa-se da articulacdo institucional com outras
entidades publicas e privadas, em matérias de interesse para as atividades de
promocdo comercial, inclusive mediante a celebracdo de convénios de
cooperacdo. Cabe a DPG, igualmente, a organizacao e realizacdo de cursos de
treinamento e capacitacéo de recursos humanos, dos setores publico e privado,
na area de comércio exterior.

Ministério das Relagdes Exteriores

Divisdo de Programas de Promogdo Comercial (DPG)
Esplanada dos Ministérios Bloco H, Anexo I, sala 527
70170-900 - Brasilia - DF

Tel.: (61) 3411-6393 / 6392

Fax: (61) 3322-0827

e-mail: dpg@braziltranet.gov.br

Sitio: www.braziltranet.gov.br

Divisdo de Operacdes de Promocao Comercial (DOC) - unidade
responsavel pelo apoio a organizacdo de a¢Ges promocionais e institucionais
(missBes comerciais, seminarios, etc.). Apoia visitas e missdes de importadores
e investidores estrangeiros ao Pais, bem como auxilia eventos de divulgacao
de interesse do empresariado brasileiro.

Ministério das Relagdes Exteriores

Divisdo de Operagdes de Promocdo Comercial (DOC)
Esplanada dos Ministérios Bloco H, Anexo I, sala 427
70170-900 - Brasilia - DF

Tel.: (61) 3411-6577 / 6578 / 6697 / 6752

Fax: (61) 3411-6007

e-mail: doc@braziltranet.gov.br

Sitio: www.braziltradenet.gov.br
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Divisédo de Feiras e Turismo (DFT) - unidade responsavel pelo apoio a
organizacdo de acbes promocionais e institucionais, tais como feiras e
exposicdes no exterior e no Brasil, bem como pela promog¢édo da expansao dos
fluxos de turismo para o Brasil.

Ministério das Relacdes Exteriores

Divisdo de Feiras e Turismo (DFT)

Esplanada dos Ministérios Bloco H, Anexo I, sala 523
70170-900 - Brasilia - DF

Tel.: (61) 3411-6395 / 6394 / 6421

Fax: (61) 33220833

e-mail: dft@braziltranet.gov.br

Sitio: www.braziltradenet.gov.br

Subsecretaria-Geral da América do Sul (SGAS)

Compete & SGAS assessorar o Secretario-Geral das Relacdes Exteriores no
trato das questfes de natureza politica e econdmica relacionadas com a
Ameérica do Sul, inclusive os temas afetos a integracdo regional.

Departamento de Integracdo (DIN)

Compete ao DIN propor diretrizes de politica exterior, no ambito
internacional, relativas ao processo de integracdo latino-americano e, em
especial, ao Mercado Comum do Sul (Mercosul). O DIN é composto pela
Divisdo de Integracao Regional (DIR) e pela Divisdo do Mercado Comum do
Sul (DMC) do Mercosul.

Departamento de Negociag¢des Internacionais (DNI)

Compete ao DNI preparar e realizar negociagdes sobre a ALCA e negociagoes
com a Unido Européia e outras extra-regionais. O DNI é composto pela Divisao
da Area de Livre Comércio das Américas (DALCA) e pela Divisdo da Uni&o
Européia e Negocia¢Bes Extra-Regionais (DUEX).

Subsecretaria-Geral de Assuntos Econdémicos e Tecnologicos (SGET)
Compete a SGET assessorar o Secretario-Geral das RelacBes Exteriores no

trato das questdes relacionadas com a economia internacional e com os temas
tecnolégicos.
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Departamento Econémico (DEC)
Compete ao DEC:

a) propor diretrizes de politica exterior no ambito internacional relativas a
negociacbes econdmicas e comerciais internacionais, acesso a mercados,
defesa comercial e salvaguardas, servicos e fluxos internacionais de capital,
agricultura e produtos de base e outros assuntos internacionais de natureza
econOmica; e

b) coordenar a participacdo do Governo brasileiro em organismos, reunides e
negociacdes internacionais, no tocante a matéria de sua responsabilidade.

Departamento de Temas Tecnoldégicos

Compete a este departamento propor, em coordenagdo com os departamentos
geogréficos, diretrizes de politica exterior no ambito das relacdes cientificas e
tecnologicas, incumbindo-se também dos temas afetos a propriedade
intelectual.

Subsecretaria-Geral de Cooperacdo e Comunidades Brasileiras no
Exterior (SGEC)

Compete a essa subsecretaria assessorar o Secretario-Geral das Relacdes
Exteriores no trato das questdes relacionadas com cooperacdo técnica, com
assisténcia as comunidades brasileiras no exterior, com promocdo comercial
e com a politica cultural.

Agéncia Brasileira de Cooperacdo (ABC)

Compete a ABC coordenar, negociar, aprovar, acompanhar e avaliar em ambito
nacional, a cooperacdo para o desenvolvimento em todas as areas do
conhecimento recebida de outros paises e organismos internacionais e aquela
entre o Brasil e paises em desenvolvimento.

Departamento de Comunidades Brasileiras no Exterior

A este Departamento compete:

a) orientar e supervisionar as atividades de natureza consular e de assisténcia
a brasileiros desempenhadas pelas unidades administrativas do Ministério
no Pais e no exterior;

b) acompanhar, no &mbito do Ministério, os assuntos concernentes a politica
imigratéria nacional,
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¢) cuidar da excussdo das normas legais e regulamentares brasileiras referentes
a documentos de viagem, no @mbito do Ministério;

d) tratar de matérias relativas a cooperacdo judiciéria internacional; e

e) propor atos internacionais sobre tema de sua responsabilidade e coordenar
a respectiva negociacao, bem como examinar a correcdo formal e preparar
os documentos definitivos dos demais atos negociados por todas as
unidades do Ministério.

Departamento de Promocdo Comercial (DPR)

Compete ao DPR orientar e controlar as atividades de promoc¢do comercial
no exterior.

Departamento Cultural

Compete a este Departamento propor, em coordenagdo com os departamentos
geograficos, diretrizes de politica exterior no ambito das relagbes culturais e
educacionais, promover a lingua portuguesa, negociar acordos, difundir
externamente informacgdes sobre a arte e a cultura brasileiras e divulgar o
Brasil no exterior.

8.4. Ministério do Desenvolvimento, Industria e Comércio Exterior
(MDIC)

Secretaria de Comércio Exterior (SECEX)
Compete a SECEX:

a) formular propostas de politicas e programas de comércio exterior e
estabelecer normas necessarias a sua implementacao;

b) propor medidas, no ambito das politicas fiscal e cambial, de financiamento,
de recuperacdo de créditos a exportacdo, de seguro, de transportes e fretes
e de promocdo comercial;

c) propor diretrizes que articulem o emprego do instrumento aduaneiro com
0s objetivos gerais de politica de comércio exterior, bem como propor
aliquotas para o imposto de importacao, e suas alteracGes;

d) participar das negociacdes em acordos ou convénios internacionais
relacionados com o comeércio exterior; e) implementar os mecanismos de
defesa comercial; e

f) apoiar o exportador submetido a investigacGes de defesa comercial no
exterior.
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No ambito do Sistema Integrado de Comércio Exterior, opera como entidade
gestora.

Secretaria de Comércio Exterior (SECEX)

Esplanada dos Ministérios Bloco J, 8° andar, sala 814
70056-900 - Brasilia - DF

Tel.: (61) 2109-7080 / 7077

Fax: (61) 2109-7075

e-mail: secex@desenvolvimento.gov.br

Sitio: www.desenvolvimento.gov.br

A SECEX é composta por quatro Departamentos:
Departamento de Operacdes de Comércio Exterior (DECEX)

Rio de Janeiro Praca Pio X, 54, 4° andar
20091-040 - Rio de Janeiro - RJ

Tel.: (21) 2126-1306 / 1305

Fax: (21) 2126-1180

e-mail: decex@desenvolvimento.gov.br
Sitio: www.desenvolvimento.gov.br

Brasilia

Esplanada dos Ministérios

Bloco J, 7° andar, sala 718

70170-900 - Brasilia - DF

Tel: (61) 2109-7160 / 2109-7429

Fax: (61) 2109-7980

e-mail: decex@desenvolvimento.gov.br
Sitio: www.desenvolvimento.gov.br

Departamento de Defesa Comercial (DECOM)

Rio de Janeiro

Praca Pio X, 54, 6° andar, sala 608
20091-040 - Rio de Janeiro - RJ

Tel.: (21) 2126-1288

Fax: (21) 2126-1141

e-mail: decom@desenvolvimento.gov.br
Sitio: www.desenvolvimento.gov.br
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Departamento de Negociacdes Internacionais (DEINT)

Esplanada dos Ministérios

Bloco J, 7° andar, sala 724 7

0056-900 - Brasilia - DF

Tel.: (61) 2109-7416 / 7503

Fax: (61) 2109-7385

e-mail: deint@desenvolvimento.gov.br
Sitio: www.desenvolvimento.gov.br

Departamento de Planejamento e Desenvolvimento do Comércio
Exterior (DEPLA)

Esplanada dos Ministérios

Bloco J, 9° andar, sala 924

70056-900 - Brasilia DF

Tel.: (61) 2109-7514 / 7421

Fax: (61) 2109-7725

e-mail: depla@desenvolvimento.gov.br
Sitio: www.desenvolvimento.gov.br

Banco Nacional de Desenvolvimento Econdmico e Social (BNDES)

O Banco Nacional de Desenvolvimento Econémico e Social (BNDES) é uma
empresa publica federal, vinculada ao Ministério do Desenvolvimento,
Indastria e Comércio Exterior, que tem o objetivo de financiar, no longo prazo,
0s empreendimentos que contribuam para o desenvolvimento do Pais. A
Agéncia Especial de Financiamento Industrial (FINAME), uma das subsidiarias
do Banco, é responsavel pela linha de financiamento BNDES-Exim
(www.bndes.gov.br). O BNDES-Exim financia a exportagao de bens e servigos
brasileiros, por intermédio de bancos e outras instituicdes financeiras
credenciados (www.bndes.gov.br), nas seguintes modalidades:

- Pré-Embarque - financia a producédo de bens a serem exportados em
embarques especificos;

- Pré-Embarque Curto Prazo - financia a producdo de bens a serem
exportados, com prazo de pagamento de até 180 dias;

- Pré-Embarque Especial - financia a produgdo nacional de bens a serem
exportados, sem vinculacdo com embarques especificos, mas com periodo
pré-determinado para a sua efetivacao; e

- Pés-Embarque - financia a comercializacdo de bens e servi¢os no
exterior, por intermédio do refinanciamento ao exportador, ou pela
modalidade buyer’s credit (crédito ao importador).

78



Exportacdo Passo a Passo

A fim de facilitar o acesso ao crédito a exportacdo, o BNDES também possui
um Fundo de Garantia para a Promocao da Competitividade (FGPC - Fundo
de Aval).Trata-se de um instrumento de compartilhamento de risco, que facilita
0 acesso ao crédito para as exportacdes por micro, pequenas e médias empresas.

BNDES

Edificio de Servicos do Rio de Janeiro
Av. Republica do Chile, 100 - 19° andar
20031-917 - Rio de Janeiro - RJ

Tel.: (21) 2172-7001 e 2172-7002

Fax: (21) 2533-1538

e-mail: presidéncia@bndes.gov.br
Sitio: www.bndes.gov.br

8.5. Ministério da Fazenda (MF)

Banco Central do Brasil (BACEN)

O Banco Central do Brasil estabelece normas sobre as operac¢Bes de cambio
no comércio exterior, bem como fiscaliza e controla sua aplicacao. Por
intermédio do Siscomex, 0 BACEN analisa on-line as operagdes de exportacgao.
O atendimento ao publico é efetuado nas delegacias regionais do Banco
Central. O Sistema Integrado de Registro de OperacGes de Cambio (Sisbacen)
é o sistema informatizado que integra o Banco Central e 0os bancos autorizados
a operar em cambio, além de corretores credenciados. O exportador devera
negociar as condi¢Bes do contrato de cambio com a instituicdo habilitada,
para registro no Sisbacen. No ambito do Sistema Integrado de Comércio
Exterior, opera como entidade gestora.

Bacen

SBS, Quadra 3, Bloco B
70074-900 - Brasilia - DF
Tel.: (61) 3414-2156
Fax: (61) 3414-1458
Sitio: www.bacen.gov.br

Secretaria da Receita Federal (SRF)
A Secretaria da Receita Federal é o0 6rgdo do Ministério da Fazenda responsavel

pela administracao dos tributos internos e aduaneiros da Unido. Fiscaliza as
entradas e saidas de produtos do Pais e arrecada os direitos aduaneiros sobre
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as importacdes brasileiras. O atendimento é feito nas Delegacias da Receita
Federal em cada Estado. Por intermédio do Siscomex, a SRF analisa on-line as
operacdes de exportacdo. No ambito do Sistema Integrado de Comeércio
Exterior, opera como entidade gestora.

Secretaria da Receita Federal (SRF)

Esplanada dos Ministérios

Bloco P, 7° andar, sala 733
70048-900 - Brasilia - DF

Tel.: (61) 3412-2707/08/09/10
Fax: (61) 3321-0488

Sitio: www.receita.fazenda.gov.br

Banco do Brasil S.A. (BB)

Por intermédio do Banco do Brasil, na qualidade de agente financeiro da Uniao,
0 exportador tem acesso ao Programa de Financiamento as Exportacfes
(Proex). Trata-se de um programa, instituido pelo Governo Federal, que visa
a garantir as exportacdes brasileiras condi¢des de financiamento equivalentes
as do mercado internacional, nas modalidades Proex Financiamento e Proex
Equalizacdo. Por delegacdo da SECEX, cabe também ao banco a emissdo do
Certificado de Origem FORM A do SGP e do Certificado de Origem-Téxteis
para a Unido Européia.

Banco do Brasil S.A.

SBS quadra 04, bloco C, lote 23
Brasilia - DF

Tel.: (61) 3310-4885

Fax: (61) 3223-0156 / 3310-5691
Sitio: www.bb.com.br

8.6. Ministério das Comunicacdes (MC)

Empresa Brasileira de Correios e Telégrafos (ECT) Programa Exporta
Facil

O programa Exporta Facil (servico de exportacdo dos Correios), executado
por agéncias selecionadas da ECT, podera ser utilizado para exportacfes
brasileiras com valores até US$ 10.000,00 por operacdo. O programa visa,
aproveitando as possibilidades conferidas pela legislacdo brasileira para
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fechamento de cambio simplificado e a capilaridade da ECT, a dar maior
flexibilidade e rapidez as exportacdes das pequenas e médias empresas
espalhadas pelo territério nacional. Entre outros, o Exporta Facil oferece os
seguintes beneficios: simplificacdo dos processos postais e alfandegarios,
registro no Siscomex da DSE (Declaragdo Simplificada de Exportacéo)
eletrdnica, remessas a mais de 200 paises, etc.

Ministério das Comunica¢des (MC)
Sitio: www.mc.gov.br

ECT -Agéncia Central

SBN, Quadra 1, Bloco A, Edificio-Sede - Térreo
70002-9000 - Brasilia - DF

Tel.: (61) 3426-1900

Fax: (61) 3426-1606

Sitio: www.correios.com.br

8.7. Ministério da Agricultura, Pecuaria e Abastecimento (MAPA)
Secretaria de Defesa Agropecuéria (SDA)

Ao Ministério da Agricultura, Pecuéria e Abastecimento compete estabelecer
0s procedimentos para certificacdo sanitaria das exportacdes brasileiras. Por
intermédio do Departamento de Defesa e Inspecdo Vegetal (DDIV) e do
Departamento de Inspec¢do de Produtos de Origem Animal (DIPOA), o MAPA
emite Certificado Sanitario/Fitossanitario Internacional, que comprova a
sanidade das mercadorias de origem agropecuéria exportadas pelo Brasil.

Secretaria de Defesa Agropecuaria
Esplanada dos Ministérios

Bloco D, Anexo B, sala 406
70043-900 - Brasilia - DF

Tel.: (61) 3218-2315 / 3218-2314
Fax: (61) 3224-3995

e-mail: sda@agricutura.gov.br

Secretaria de Producédo e Comercializacdo (SPC)

A Secretaria tem por objetivo aumentar a participacdo dos produtos do
agronegdécio nas exportacdes brasileiras. Trata-se de uma estrutura capaz de
interligar-se com os diversos segmentos que interferem na administracdo do
comeércio externo, facilitando a relacdo entre o produtor e os agentes de
comercializacdo externa.
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Compdem a Secretaria 0s seguintes Departamentos:
Departamento do Actcar e do Alcool (DAA)
Departamento do Café (DECAF)

Secretaria de Producdo e Agroenergia (SPAE)
Esplanada dos Ministérios

Bloco D, 7° andar, sala 700

Tel.: (61) 3322-0409 / 3322-0408

Fax: (61) 3322-0337

e-mail: spc@agricultura.gov.br

Sitio: www.agricultura.gov.br

8.8. Agéncia de Promocéao de Exportacdes e Investimentos do Brasil
(APEX-Brasil)

A APEX-Brasil foi criada em 1997, pelo Decreto n°® 2.398, de 21.11.97, e
exposicdo de motivos. A Agéncia iniciou suas operacdes em 1998, com o
objetivo de implementar a politica de promocédo comercial das exportacdes
estabelecida pela CAMEX, com a misséo de estimular as exportagdes brasileiras
especialmente das empresas de pequeno porte.

O Decreto n°® 2.398 foi revogado pelo Decreto n° 4.584, de 5.2.2003, que
instituiu o Servico Social Autbnomo Agéncia de Promoc¢do de Exportacdes
do Brasil (APEX-Brasil), pessoa juridica de direito privado, sem fins lucrativos,
de interesse coletivo e de utilidade publica. Compete a APEX-Brasil a execucao
de politicas de promocéo de exportac6es, em cooperacdo com o Poder Publico,
em conformidade com as politicas nacionais de desenvolvimento,
particularmente as relativas as areas industrial, comercial, de servicos e
tecnolégica. AAPEX-Brasil devera dar especial enfoque as atividades de
exportagdo que favoregcam as empresas de pequeno porte e a geragdo de
empregos.

Cabe ao Ministro de Estado do Desenvolvimento, IndUstria e Comércio
Exterior supervisionar a gestdo da APEX-Brasil.

APEX-Brasil

SBN, Quadra 1, Bloco B, 10° andar, Edificio CNC
70041-902 - Brasilia - DF

Tel.: (61) 3426-0202

Fax: (61) 3426-0263

e-mail: apex@apexbrasil.com.br

Sitio: www.apexbrasil.com.br
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8.9. Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas
(SEBRAE)

O Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas (Sebrae) é uma
sociedade civil, sem fins lucrativos, de apoio ao desenvolvimento da atividade
empresarial de pequeno porte, voltada para o fomento e difusdo de programas
e projetos que visam a promocao e ao fortalecimento das micro e pequenas
empresas, em consonancia com as politicas nacionais de desenvolvimento,
inclusive no que diz respeito a atividade exportadora. A entidade trabalha
desde 1972 pelo desenvolvimento sustentavel das empresas de pequeno porte.
Para isso, promove cursos de capacitacao, facilita o acesso ao crédito, estimula
a cooperacdo entre as empresas, organiza feiras e rodadas de negocios e
incentiva o desenvolvimento de atividades que contribuem para a geragdo de
emprego e renda.

O Sebrae opera o0 Fundo de Aval as Microempresas e Empresas de Pequeno
Porte do Sebrae (FAMPE), que tem o objetivo de complementar as garantias
exigidas pelas institui¢@es financeiras, visando a facilitar a aprovacao do crédito
para micro e pequenas empresas. O Fundo ndo constitui uma linha de
financiamento ou um seguro de crédito. O crédito é concedido pela instituicéo
financeira, mediante o exame do cadastro e projeto da empresa. Por intermédio
do Fundo de Aval, o Sebrae Nacional oferece, portanto, garantias
suplementares as operacgdes de financiamento, desde que satisfeitas todas as
condicbes necessarias.

A entidade disp8e ainda do Fundo de Garantia para a Promoc¢do da
Competitividade (FGPC), constituido com recursos do Tesouro Nacional e
administrado pelo BNDES. O Fundo tem por objetivo avalizar as micro e
pequenas empresas e as médias empresas exportadoras que venham a utilizar
as linhas de financiamento do BNDES, especificamente BNDES Automatico,
FINAME, BNDES-exim e FINEM. O aval do FGPC néo desobriga o0 mutuério
do pagamento da divida.

A Circular n° 180, do BNDES, de 7.8.2003, consolida as Normas Operacionais
do Fundo de Garantia para a Promocdo da Competitividade (FGPC), para 0s
financiamentos concedidos pelas linhas FINAME e BNDES Automatico.

SEBRAE

SEPN, Quadra 515, Bloco C, Loja 32
70770-900- Brasilia - DF

Tel.: (61) 3348-7100

Fax: (61) 3347-4120

e-mail: webmaster@sebrae.com.br
Sitio: www.sebrae.com.br
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8.10. Seguradora Brasileira de Crédito a Exportacao S.A. (SBCE)

A Seguradora ¢ uma companhia privada, criada em 1997, com o objetivo de
oferecer ao mercado cobertura securitaria as exportacdes, voltado para a
protecdo das vendas futuras. A SBCE busca auxiliar o crescimento das
exportacdes brasileiras, colaborando para minimizar o risco dos exportadores
brasileiros no mercado internacional, no que se refere ao prazo de pagamento
concedido ao importador estrangeiro.

Como membro dos principais organismos que relunem as agéncias
internacionais de crédito a exportacdo, a SBCE mantém informacdes e
tecnologia atualizadas, compativeis com o bom desempenho do seguro de
crédito a exportacdo, meio amplamente utilizado no mercado internacional.

A SBCE tem como acionistas o Banco do Brasil, 0 BNDES, a Bradesco Seguros,
a Sul Ameérica Seguros, a Minas Brasil Seguros, a Unibanco Seguros e a
Compagnie Francaise d”Assurance pour le Commerce Extérieur (Coface).
Assim, a criacdo da SBCE resulta da parceria entre empresas brasileiras de
reconhecida solidez e tradicdo e conta com experiéncia e tecnologia
internacionais para proporcionar aos exportadores brasileiros um instrumento
de cobertura capaz de incrementar a introducéo dos bens e servi¢cos nacionais
no competitivo mercado externo. A Coface proporciona a SBCE acesso, on-
line, a uma rede internacional de agéncias de informacdes financeiras e
comerciais de compradores cadastrados.

Com conceito firmado e grande confiabilidade do mercado, as apdlices de
seguro de crédito a exportacdo emitidas pela SBCE sdao amplamente aceitas
pelos bancos como garantia de financiamentos. A SBCE garante o
recebimento das divisas. A Seguradora conta também com uma vasta rede
mundial de recuperacdo de crédito, com numerosos escritérios de advocacia
e sociedades de cobranca selecionados em cada pais.

SBCE

Rua Senador Dantas, 74, 16° andar, Centro
20031-205 - Rio de Janeiro - RJ

Tel.: (21) 2510-5000

Fax: (21) 2262-8672

e-mail: sbce@sbce.com.br

Sitio: www.sbce.com.br
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8.11. Confederacdo Nacional da Industria (CNI)

O Sistema Confederagdo Nacional da Industria tem como missdo
exercer a representacdo da industria brasileira de forma integrada com as
Federacdes estaduais e articulada com as associacdes de ambito nacional,
promovendo e apoiando o desenvolvimento do Pais de forma sustentada e
equilibrada nas suas dimensfes econdmico-social e espacial. A CNI tem
dois objetivos principais: atuar na defesa dos interesses da industria e prestar
Servicos.

Criada em 1938 como a entidade maxima de representacdo do setor
industrial brasileiro, atua, entre outras, nas seguintes areas de interesse da
indastria: politica econdmica e industrial, relacGes de trabalho, qualidade,
produtividade e tecnologia, meio ambiente e comércio exterior e integragdo
internacional. Na area de comércio exterior e integracdao, desenvolve as
seguintes atividades:

- formulacdo de propostas de comércio exterior;

- formulagéo de propostas de politica de atracdo de investimentos externos;

- elaboragdo de estudos e disseminacdo de informacGes;

- suporte as negociacOes de integracdo regional e hemisférica;

- recepcdo de missdes estrangeiras; -manutencao de Banco de dados eletrdnico
“Comércio Exterior” (CNI-EXIMDATA);

- negociacdo de acordos internacionais de cooperacéo;

- participacdo em conselhos e comités bilaterais e multilaterais;

- formacgdo de méo-de-obra qualificada; e

- disseminacdo de métodos de gestdo organizacional.

CNI

SBN, Quadra 1, Bloco C, Edificio Roberto Simonsen
70040-903 - Brasilia - DF

Tel.: (61) 3317-9000 / 3317-9528

Fax: (61) 3317-9527

e-mail: presidente@cni.org.br

Sitio: www.cni.org.br

8.12. Associacao de Comércio Exterior do Brasil (AEB)

A Associacdo, criada como uma sociedade civil, sem fins lucrativos, tem, entre
outros, 0s seguintes objetivos:

- estudar os assuntos relacionados com o comércio exterior do Brasil e propor
solugdes para os seus problemas;
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- colaborar no constante aperfeicoamento dos sistemas de crédito e de seguro
de crédito a exportacao;

- propugnar, junto aos 6rgdos governamentais, por medidas que contribuam
para a expansao das exportacoes; e

- colocar a disposicdo dos seus associados assisténcia técnica legal, em nivel
de consultoria.

AEB

Av. General Justo, n°® 335, 4° andar
20021-130 - Rio de Janeiro - RJ
Tel.: (21) 2544-0048

Fax: (21) 2544-0577

e-mail: aebbras@aeb.ogr.br

Sitio: www.aeb.org.br

8.13. Fundacédo Centro de Estudos do Comércio Exterior (FUNCEX)

A Fundacdo é uma instituicdo privada, criada em 1976, que tem como
finalidade o desenvolvimento do comércio exterior brasileiro, por meio da
elaboracdo e divulgacdo de estudos setoriais sobre o0s principais aspectos
envolvidos nas atividades de exportacdo e importacao. Entre as atividades da
Funcex, encontram-se também o treinamento e desenvolvimento de pessoal
técnico especializado, a promoc¢édo de cursos e a elaboracdo de estudos sob
encomenda.

Funcex

Av. Rio Branco , 120, Grupo 707
20040-001 - Rio de Janeiro - RJ
Tel.: (21) 2509-4423 / 2662 / 2509
Fax: (21) 2221-1656

e-mail; funcex@funcex.com.br
Sitio: www.funcex.com.br

8.14. Federacdes Estaduais

As Federacdes estaduais, por meio dos Centros Internacionais de Negdécios
(CIN), desenvolvem acdes de promocdo de negdcios internacionais para
produtos e empresas dos respectivos Estados. Sdo também responsaveis
pela emissdo de Certificados de Origem do Mercosul e da Aladi. A
relacdo das Federacfes pode ser encontrada no sitio http://
www.cadastrosindical.cni.org.br/sindicatoindustria.htm.
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8.15. Camaras de Comeércio

As Cémaras de Comércio sao sociedades civis, sem fins lucrativos, constituidas
com o aval oficial do pais que representam e visam a estimular o comércio
bilateral. Normalmente sdo fundadas por empresarios interessados em
expandir o comércio com um determinado pais e tém como associados pessoas
fisicas e juridicas, nos dois paises. A relacdo das Camaras de Comércio pode
ser encontrada no sitio www.braziltradenet.gov.br, bem como no capitulo
19 deste manual.
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9. CONTRATOS INTERNACIONAIS DE COMPRA E VENDA
DE MERCADORIAS

O comércio internacional tem-se revelado um meio extremamente criativo,
razdo pela qual surgem a cada dia novas modalidades de negociacdo, canais
de distribuicdo e normas que possam conduzir essas atividades. Muitas vezes,
quando se encontra uma referéncia ao comércio internacional; é possivel
identificar, também, os elementos relacionados aos contratos internacionais
e, em particular, a compra e venda internacional de mercadorias. Quando se
discute a problematica relativa ao comércio internacional, ndo é mais possivel
prescindir do tema relativo aos contratos internacionais, de sua normatividade
ou de sua elaboracdo decorrente da lex mercatoria’.

Atualmente é muito comum um pequeno industrial brasileiro importar
insumos da Unido Européia, produzir pecas e equipamentos no Pais e,
posteriormente, exporta-los para a Asia. Até ai tudo parece normal, salvo pelo
fato de que este empresario tera de negociar um contrato internacional de
compra e venda de mercadorias, em inglés, com o produtor europeu dos
insumos necessarios a producdo, negociar o seu produto com possiveis
compradores da Asia, redigir uma minuta de contrato internacional em algum
idioma estrangeiro, embarcar o produto em um navio de bandeira grega,
contratar o seguro do frete com uma seguradora inglesa, acertar o pagamento
do preco em moeda conversivel no exterior e 0 meio de pagamento por uma
carta de crédito emitida por um banco chinés, que sera confirmada por um
banco holandés de primeira linha.

A globalizacdo da economia e o fortalecimento dos processos de integracéo
regional intensificaram definitivamente as relagcBes comerciais internacionais,
de forma irreversivel. O sentido do processo de integracdo regional e a sua

! A chamada lex mercatoria é um fendmeno que surgiu na Baixa Idade Média, em funcio do desenvolvimento
significativo do comércio de longa distancia entre as cidades européias, principalmente apds a consolidagdo
das feiras comerciais, que passaram a atrair compradores de diversas partes, inclusive de fora da Europa, em
particular as feiras das cidades italianas (Veneza, Pisa Génova e Florenca); da regido de Flandres (Bruges,
Liege e Gentz) e do Mar Baltico (Hamburgo e Novgorod). Os comerciantes da época, também chamados
de mercadores, que passaram a ganhar dinheiro nessas feiras comecaram a se unir com a finalidade de
reivindicar um novo ordenamento juridico que fosse adequado as praticas comerciais que se tornaram
conhecidas em todas as feiras e que, a0 mesmo tempo, pudesse responder aos crescentes desafios da intensa
atividade comercial. O resultado é justamente a lex mercatoria: um direito criado pelos proprios comerciantes,
baseado nos usos e costumes do comércio e autbnomo em relacdo ao poder feudal vigente. “A atividade
comercial desenvolvida nas diversas regides da Europa era incompativel com as restri¢des impostas pelos
costumes e tradicOes feudais. Nos centros comerciais, realizavam-se operacdes financeiras: de cambio, de
liquidacao de dividas e de crédito. Tornou-se corrente o uso de letras de cambio e de outros instrumentos
financeiros modernos, uma nova legislacéo foi elaborada pelos comerciantes dessas cidades. Ao contrario
do direito consuetudinério e paternalista que vigorava nos feudos, essa legislagdo comercial foi definida por
um codigo preciso. Lancaram-se, assim, as bases da lei de contratos, das vendas em leildo, enfim, de uma
série de procedimentos caracteristicos do capitalismo moderno”. SHERMAN, J. e HUNT, E. Historia do
Pensamento econdmico. Petrdpolis: Vozes, 1988. p.27.
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sistematizacdo no quadro de esfor¢os de ampliacdo da cooperacdo econémica
internacional necessitam, sem duvida de um conjunto de normas materiais,
gue possa contribuir para a continuidade deste processo e a remocdo dos
obstaculos juridicos ao comércio internacional. Por conseguinte, diferentes
instituicdes internacionais, como o Instituto de Roma (UNIDROITZ) ea
Comissdo das NacOes Unidas de Direito do Comércio Internacional
(UNCITRAL), vém-se ocupando da uniformizacdo e regulamentacdo de alguns
aspectos do comércio internacional, dentre os quais a uniformizacédo da compra
e venda internacional merece destaque, uma vez que 0s contratos internacionais
de compra e venda de mercadorias representam a base do comércio mundial.

Ao analisar o cendrio internacional, torna-se facil constatar a grande
complexidade e diversidade de leis, usos e costumes que regem 0s negocios
internacionais atualmente. O resultado é que as empresas sem experiéncia
internacional e, em particular, as pequenas e médias empresas acabam inibidas
diante do desafio do comércio exterior. Por conseguinte, torna-se fundamental
a organizacdo de um sistema juridico, de vocacdo universal, que contenha
um conjunto minimo de regras materiais, que possa assegurar um justo
equilibrio nos contratos de compra e venda internacionais.

Dessa forma, verifica-se um crescente interesse pela uniformizacdo do direito
da compra e venda internacional, como forma de estimular o intercAmbio
comercial entre as na¢6es. Um bom exemplo desse esfor¢co foi dado pela
Organizacdo das Nacdes Unidas (ONU), que, em 1966, por meio da Resolu¢do
2.205, de 17.12.66, criou a Comissdo das Nag¢Bes Unidas do Direito do
Comércio Internacional (UNCITRAL) com a finalidade de, dentre outras
atribuic@es, codificar os usos e costumes do comércio internacional,
promovendo sua aceitacdo e preparando novas convenc¢@es internacionais
sobre a matéria, se possivel em cooperacdo com outras instituicdes. Um dos
maiores frutos da UNCITRAL é a Convencdo das NacBes Unidas sobre os
Contratos de Compra e Venda Internacional de Mercadorias, mais conhecida
como Convencdo de Viena de 1980, que entrou em vigor em 1988.

O resultado da Convencao de Viena de 1980 é um texto flexivel e adequado,
gue provou ser possivel conciliar os objetivos de na¢Ges com regimes politicos,
econdmicos e ideoldgicos visivelmente opostos e oriundos de diferentes
sistemas juridicos. Essa mesma idéia tiveram os professores Rui Manuel Moura

’ O Instituto Internacional para a Unificacdo do Direito Privado (UNIDROIT), também conhecido
como instituto de Roma, foi criado em 1926, sob a orientacdo da Liga das Nagdes, com o objetivo de, nos
termos do artigo 1° do seu estatuto: “Estudar os meios para harmonizar e coordenar o direito privado entre
os Estados ou grupo de Estados e preparar gradualmente a adocdo de uma legislacdo uniforme de direito
privado”. Na década de 80, o UNIDROIT publicou um documento denominado Principles of International
Commercial Contracts, que representa uma contribuigdo significativa a interpretacdo uniforme de clausulas
contratuais por pessoas de diferentes paises e sistemas juridicos.
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Ramos e Maria Angela Bento Soares, quando afirmaram: “As necessidades do
comércio internacional exigem, sem sombra de ddvida, para o contrato de
compra e venda, a aplicacdo de um direito certo e adequado as especificidades
gue a natureza internacional requer. Finalidade que apenas podera ser atingida
mediante 0 recurso a instrumentos internacionais suscetiveis de serem
assumidos pelo maior namero possivel de Estados™ . O texto da Convencao
de Viena de 1980 contém 101 artigos, divididos em quatro partes, que
uniformizam diversos conceitos, como, por exemplo, 0 momento da formacgédo
de um contrato internacional de compra e venda, além do contetido da oferta
e da aceitacdo e a questdo de perdas e danos.

Apesar de ter sido ratificada por mais de 60 paises, incluindo os principais
atores do comércio internacional, ainda nédo foi ratificado pelo Brasil o texto
da referida convencao. Por conseguinte, o empresario brasileiro, na hora de
celebrar um contrato internacional de compra e venda de mercadorias, tera
de se preocupar, desde o inicio, com a definicdo da lei que sera aplicavel ao
futuro contrato. Mas, antes de continuar essa analise, cabe ressaltar, desde
logo, 0 que vem a ser um contrato internacional e qual é a sua diferenca em
relacdo a um contrato interno. Na verdade, um contrato sera sempre
internacional quando um dos elementos formadores desse contrato estiver
sujeito a outro ordenamento juridico, isto €, a presenca desses “elementos”,
também conhecidos como elementos estrangeiros ou de “estraneidade”, que
gera, conforme demonstra o Professor Jodo Grandino Rodas, “a potencialidade
de aplicacdo de mais de um sistema juridico para regular determinada situacao
juridica” . Esse elemento “estranho” podera ser, por exemplo, a localizacdo
do domicilio das partes em paises distintos, a localizacdo do bem, objeto da
transacdo comercial, ou o local do cumprimento da obrigacéo.

Nota-se, portanto, que um contrato internacional implica, necessariamente,
mais de um Estado, sendo, em tese, competente para aplicar o seu direito
interno a um mesmo negadcio juridico, em funcdo desses elementos
“estranhos”. Dessa forma, cumpre ressaltar a importancia de se definir qual
desses ordenamentos juridicos conectados com o contrato sera aplicado a
este. A questdo da escolha da lei de regéncia de um contrato internacional
tem como ponto de partida o principio da autonomia da vontade das partes
em contratar, que consagra a liberdade das partes contratantes em estabelecer
a lei e as condicBes que regerdo o ato juridico em questéo.

* Maria Angela Bento Soares e Rui Manuel Moura Ramos. Contratos Internacionais. Almendina, Coimbra,
1986, p.148.

* “Elementos de conex&o no Direito Internacional Privado brasileiro relativamente as obrigacées
contratuais”.In: Contratos Internacionais: coordenador Jodo Grandino Rodas. 2. ed. S&o Paulo: Editora
Revista dosTribunais, 1995. p. 10.
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Observa-se, por conseguinte, que, em decorréncia deste principio da autonomia
da vontade das partes, os contratantes poderdo escolher a lei que sera aplicavel
a um instrumento contratual, desde que respeitados os limites da ordem
publica, bons costumes e da soberania de cada Estado’. Por outro lado, cumpre
ressaltar que os diversos paises ndo interpretam, da mesma forma, a liberdade
das partes em decidir a lei que regulard as suas rela¢des contratuais
internacionais. Nos Estados Unidos, por exemplo, de acordo com o Second
Restatement, de 1970, as partes podem escolher a lei que regera o seu contrato
internacional; na falta de escolha pelas partes, a lei aplicavel ao contrato devera
ser aquela que se encontra mais estreitamente relacionada com o conteddo
do instrumento contratual.

Por outro lado, alguns ordenamentos juridicos estabelecem limites a
autonomia da vontade das partes na hora de decidir a lei aplicavel a um
contrato internacional. H4, ainda, um grupo de paises que restringe a liberdade
das partes em eleger uma lei aplicavel a uma obrigacdo contratual a lei que
tenha necessariamente uma conexdo (elemento de conexao) com as partes
(domicilio ou nacionalidade) ou com o negdécio juridico em si (local de
execucdo da obrigagéo)a. No caso do Brasil, em particular, a legislacdo patria
ndo reconhece, expressamente, o principio da autonomia da vontade das partes
na escolha da lei aplicavel aos contratos internacionais. A excecdo a regra é
guando as partes optam pela arbitragem comercial, como um mecanismo
alternativo de solucdo de controvérsias’ .

Quando as partes ndo definem a lei que regera o contrato internacional, a
futura controvérsia serd solucionada de acordo com a lei que for indicada
pela aplicacdo das normas de Direito Internacional Privado (DIPr) de um
ordenamento juridico conectado ao contrato, de acordo com o método

® No Brasil, 0 artigo 17 da Lei de Introducdo ao Cédigo Civil determina: “As leis, atos e sentencas de outro
pais, bem como quaisquer declaracdes de vontade, néo terdo eficicia no Brasil, quando ofenderem a
soberania nacional, a ordem publica e os bons costumes”.

®Ver em Strenger, Irineu. Contratos Internacionais do Comércio. Sdo Paulo: LTr, 1998. p.113-114.

" A arbitragem é um meio reconhecido internacionalmente como eficaz para a solugio de disputas entre
as partes em um contrato. Ela fundamenta-se na livre escolha das partes de individuos que, mediante a
confianca depositada pelas partes, atuardo como arbitros na decisdo de uma determinada controvérsia,
por meio de um laudo arbitral. Trata-se de um mecanismo rapido e sigiloso, que se caracteriza por ser
facultativo em sua origem, mas obrigatério em seu resultado. A arbitragem é regulada no Brasil por meio
da Lei 9.307, de 23 de setembro de 1996. Segundo Nadia de Araujo, o art. 2° da lei brasileira de
arbitragem “institui, afinal, a autonomia da vontade, ndo s6 nos contratos internacionais como também nos
contratos de direito interno submetidos & arbitragem, promovendo uma verdadeira revolugdo no direito brasileiro,
que sempre se mostrou reticente em relacdo a esta teoria. Permite-se, agora, as partes, em um contrato nacional
ou internacional, estipular na convencdo arbitral a lei aplicavel, ou ainda determinar a aplicabilidade de
principios gerais do direito, além dos usos e costumes”. Araujo, Nadia de. Contratos internacionais: autonomia
da vontade, Mercosul e convencgdes internacionais. 2. ed. Rio de Janeiro: Renovar, 2000. p.109.
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conflitual caracteristico do DIPr" . “A resolucao do conflito, através da indicacao
da lei aplicavel, é tarefa do Direito Internacional Privado, que € um direigo
interno, no sentido que cada Estado tem o seu, podendo diferir dos demais” .

As normas internas de DIPr, que, no caso especifico do Brasil, quando as partes
ndo elegerem a lei de regéncia de um contrato internacional, indicam a aplicacdo
da lei de regéncia das obrigacdes internacionais, encontram-se na Lei de
Introducdo ao Cédigo Civil (LICC). O caput do Art. 9° da LICC determina que
“para qualificar e reger as obrigacdes, aplicar-se-a a lei do pais em que se
constituirem” (lex loci celebrationis), isto €, no caso do contrato internacional
celebrado entre partes presentes, prevalecera a lei do pais de sua constituicéo,
mas, no caso do contrato internacional celebrado entre partes ausentes (ex.:
por meio de carta, fax ou e-mail), a lei aplicavel serd, nos termos do paragrafo 2°
do art. 9°, a lei do pais de domicilio do ofertante: “A obrigacdo resultante do
contrato reputa-se constituida no lugar em que residir o proponente”. Nota-se,
portanto, que, mesmo se as partes silenciarem sobre a lei de regéncia das suas
obriga¢des contratuais, ha uma maneira inequivoca de se precisar
cientificamente qual sera a lei aplicavel ao contrato internacional em questéo.

Somente a partir da andlise da lei aplicavel a um contrato internacional torna-
se possivel compreender a complexidade da matéria. Faz-se necessario destacar,
entretanto, que essa complexidade nao representa um obstaculo
intransponivel para que pequenos e médios empresarios brasileiros busquem
negociar contratos internacionais de compra e venda de mercadorias com
empresas no exterior; pelo contrario, o Brasil conta, hoje, com uma boa
variedade de material bibliografico a respeito da negociacdo e redacdo de
contratos internacionais, além de diversos especialistas na matéria, espalhados
nas diferentes regides do pais, bem como uma extensa rede de suporte,
representada por associacdes comerciais, federacdes de industrias, além de
outras instituicbes ativas no campo da promoc¢do do comércio exterior.

Para que um empresario brasileiro possa ser bem-sucedido na negociacdo de
um contrato internacional de compra e venda de mercadorias, que vai garantir

* “O Direito Internacional Privado pode ser entendido, entdo, como o conjunto de normas de direito publico
interno que busca, através dos elementos de conexdo, encontrar o direito aplicavel, nacional ou estrangeiro,
quando a lide apresenta um conflito, uma conjugagdo de mais de um ordenamento juridico igualmente
possiveis para a solugdo do caso”. Del’Olmo, Florisbal de Souza. Direito Internacional Privado: abordagens
fundamentais, legislagdo, jurisprudéncia. 2. ed. Rio de Janeiro: Forense, 2000. p.16. “O método conflitual
tradicional, ainda utilizado pelo Direito Internacional Privado dos paises da Europa e da América Latina (...),
tem como particularidade a existéncia de uma regra de DIPr — a regra de conflito, que d& a solugdo de uma
questéo de direito contendo um conflito de leis através da designacéo da lei aplicavel pela utilizacdo da norma
indireta. Nao compete ao DIPr fornecer a norma material aplicavel ao caso concreto, mas unicamente
designar o ordenamento juridico ao qual a norma aplicavel devera ser requerida”. Araujo, Nadia de. Direito
Internacional Privado: teoria e pratica brasileira. Rio de Janeiro: Renovar, 2003. pp. 36-37.
Jodo Grandino Rodas, op. cit. p. 10.
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a colocacgdo dos seus produtos nos mais sofisticados mercados da Unido
Européia, dos Estados Unidos ou da Asia, ele vai precisar contar,
necessariamente, com diversos fatores, a saber:

- um produto de qualidade, para ser competitivo no mercado internacional;

- uma boa dose de paciéncia e perseveranca para insistir nas longas
negociagcdes internacionais, que, dependendo, da cultura e da
nacionalidade dos compradores, podem durar muito tempo;

- definicdo do idioma que vai ser utilizado na negociacéo e redacdo do
contrato e, caso o empresario ndo domine o idioma escolhido, devera buscar
ajuda de alguém que possa efetivamente auxilia-lo nesse sentido — em
matéria de contratos internacionais, improvisar um “portunhol” ou
“portinglés” pode ser tragico: ha varios relatos de empresarios brasileiros
gue, ao negociarem um determinado contrato internacional, confiantes
em seus respectivos talentos para gesticular e “improvisar” palavras em
um idioma estrangeiro, acabaram comprando um produto radicalmente
diverso daquele que pretendiam importar originalmente, ou, ainda,
assumindo obrigacdes excessivamente onerosas em uma determinada
relacdo contratual — pode-se mencionar aqui 0 caso de um empresario
brasileiro que desejava importar de um pais europeu sistemas de alarme
contra furtos, mas que, ao transmitir o seu pedido em inglés, acabou
comprando sistemas contra incéndio!;

- atuacdo com profissionalismo e respeito, sem esquecer que, para oS
estrangeiros, a pontualidade é regra e ndo uma excecdo. Brasileiros,
mexicanos e latino-americanos, de forma geral, acabam pecando pelos
atrasos constantes nas reunides empresariais, além da demora ao responder
as correspondéncias que chegam do exterior; outro aspecto relevante a ser
observado,diz respeito a formalidade dos estrangeiros, inclusive com relacao
a maneira de se dirigir a eles, em particular com respeito aos europeus e
asiaticos; e

- negociacdo de um contrato com uma certa margem de flexibilidade, ou
seja, buscar ceder em alguns pontos secundarios para garantir que os termos
e condigBes essenciais para a sua empresa sejam mantidos no texto final.
Cumpre recordar que um contrato s6 sera bom e equilibrado quando
trouxer beneficios para ambas as partes contratantes.

Antes de iniciar uma negociacdo internacional, o empresario devera, em
primeiro lugar, decidir a forma pela qual o contrato sera redigido, ou seja, ha
distintas formas de se negociar e celebrar um contrato internacional de compra
e venda de mercadorias, levando-se em conta que, em muitas negociac@es
internacionais, o ponto de partida é representado pelas praticas da lex mercatoria
e, em particular, pelas manifestacdes do que se convencionou chamar de
nova lex mercatoria, uma verdadeira atualizacdo da lex mercatoria, tais como:
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, . . . 10 .
0S Usos e costumes dol?omercm internacional™, os contratos-tipo, as
condicBes gerais de venda ", a arbitragem comercial internacional e o principio
da autonomia da vontade das partes em contratar.

Alguns empresarios preferem utilizar, em suas operacdes internacionais de
compra e venda, um contrato-tipo adotado pela sua associacdo comercial, 0
que é muito comum nos Estados Unidos e na Europa e, em particular, no
Reino Unido, onde a London Corn Trade Association ja formulou dezenas de
contratos-tipo para compra e venda de grdos, em geral, e até mesmo para a
comercializacdo de alguns tipos de minerais. Outros empresarios, por sua vez,
preferem contratar operacdes internacionais de compra e venda de mercadorias
por meio de uma simples fatura pro forma, que consiste em elaborar uma fatura
comercial, nos termos do conteldo da propria oferta apresentada originalmente,
que devera conter algumas informacdes basicas como, por exemplo, a descricao
e a quantidade da mercadoria, o0 tipo de transporte e o porto de embarque ou
destino, o preco unitario e o valor total da fatura, a modalidade de entrega
(Incoterms ™) e as condicdes de pagamento (veja os capitulos 10 e 11 deste
manual). Faz-se necessario destacar, entretanto, que, como o contrato
internacional de compra e venda de mercadorias, justamente pelo fato de estar
potencialmente conectado a mais de um ordenamento juridico, é cercado de
um elevado grau de inseguranca juridica, a melhor forma de garantir uma maior
seguranca a transacdo comercial internacional e, por conseguinte, uma maior
previsibilidade a relacdo contratual é negociar e assinar um contrato escrito e
detalhado pelas proprias partes, definindo de forma objetiva e inequivoca todos
os elementos fundamentais intrinsecos aquela relagdo especifica (levando-se

 sd0 aquelas praticas comerciais, em geral, de natureza setorial, repetidas de maneira uniforme e
constante com o consentimento das partes em uma relagdo contratual, que reconhecem a sua forca e
comprometem-se a cumpri-las na vigéncia do contrato.

* As condicBes gerais de venda e os contratos-tipo sdo formulas contratuais padronizadas, normalmente
impressas como se fossem um formulario padréo, em geral, utilizadas por grandes empresas multinacionais
com um elevado e constante volume de vendas, ou associagdes profissionais de comerciantes ou
produtores, que contém normas materiais que vao reger o contrato de forma mais justa para a empresa
ou os membros daquele setor. Os contratos-tipo organizados pelas associa¢Oes profissionais de comerciantes
sdo muito utilizados nas operagdes internacionais de compra e venda. Em geral, contém grande nimero
de clausulas precisas, que definem as obrigaces do comprador e do vendedor e séo redigidos de forma a
assegurar sempre a maior protecdo possivel para a parte pertencente a mesma associacdo. O objetivo &,
na pratica, reduzir o grau de incerteza e inseguranca que decorre do fato de esses contratos internacionais
estarem tecnicamente conectados com diferentes ordenamentos juridicos.

> A origem dos International Commercial Terms (Incoterms) remonta a uma reunido organizada pela
Céamara de Comeércio Internacional (CCl) de Paris, em 1920, com a finalidade de discutir a criacdo de
uma espécie de nomenclatura de termos comerciais que pudesse sistematizar os diversos tipos de
contratacdo da compra e venda internacional, no mais puro estilo da lex mercatoria. Hoje, esses termos
comerciais sdo amplamente utilizados no mundo inteiro e pode-se dizer, inclusive, que a quase totalidade
dos contratos internacionais de compra e venda de mercadorias celebrados no mundo utiliza algum
desses termos (como FO.B ou C.I.F). A primeira edi¢do dos Incoterms ocorreu em 1936. Desde enté&o,
eles ja passaram por sucessivas revisoes e reformas, sendo a versao atual do ano 2000. Essa ultima versédo
dos Incoterms teve por finalidade adaptar esses termos a crescente utilizacdo de meios eletrénicos na
contratacdo internacional, bem como as novas modalidades de transporte de cargas.
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em consideracdo as particularidades do produto ou 0s usos e costumes
internacionais do setor). Somente dessa forma o empresario podera desfrutar
da seguranca desejavel quando negocia com empresas de outros paises e,
conseqlientemente, sujeitas a ordenamentos juridicos distintos e até mesmo
provenientes de sistemas juridicos diversos.

O contrato internacional de compra e venda de mercadorias redigido pelas
partes contratantes deverd conter diversos aspectos, que poderdo variar
dependendo do tipo de produto envolvido, da dura¢do do contrato, do grau
de confianca existente entre as partes, dos usos e costumes internacionais
praticados naquele setor determinado da economia, do tamanho das empresas
envolvidas na transacdo comercial, do valor da mercadoria negociada, etc.
Verifique-se, porém, que, em todo caso, alguns aspectos juridicos deverdo ser
necessariamente observados para garantir uma maior seguranca aos
empresarios envolvidos na operacdo comercial, 0s quais serdo analisados a
seguir.

Identificacdo das partes contratantes. Todos os contratos, inclusive os
internacionais, devem comecar com a qualificacdo das partes daquela relagdo
contratual especifica, ou seja, uma parte introdutéria na qual ambas as partes
serdo devidamente identificadas. Em primeiro lugar, cumpre ressaltar que, na
grande maioria dos casos, 0s contratos internacionais de compra e venda de
mercadorias sao assinados entre empresas (pessoas juridicas), por conseguinte,
uma atencdo maior deverd ser empregada na hora de definir as informaces
essenciais dessa empresa. O mais comum € precisar 0 nome completo da
pessoa juridica, a sua forma de constituicdo societaria (ex.: sociedade limitada
ou anbnima), o endereco completo e o local de constituicdo da empresa e 0
numero de identificacdo fiscal da sociedade, se houver. Outro fator importante
é a qualificacdo do representante legal da empresa, isto €, a pessoa fisica que
tem, efetivamente, poderes para assinar o contrato em nome da empresa e,
conseqlientemente, obriga-la pelas disposi¢Ges contratuais assinadas.

Essa informacao é de suma importancia para o bom termo do contrato, e a
verificacdo dos poderes do representante legal devera ser feita antes da
assinatura do instrumento contratual, mediante a comprovacdo dos referidos
poderes no contrato social ou estatuto da pessoa juridica (articles of association
ou by-laws), ou ainda por meio de uma procuracdo (power of attorney) com
poderes especificos para assinar o contrato, outorgada pelo efetivo
representante legal da empresa. Observe-se, também, que, com relacdo ao
numero de inscri¢cdo fiscal (no Brasil, 0 CNPJ) da sociedade estrangeira, nem
todos os paises adotam o sistema numeérico de inscri¢do fiscal ou tributaria e,
portanto, nem todas as empresas terdo uma espécie de CNPJ para incluir na
sua qualificacdo, o que ndo significa que o contrato esteja incompleto ou
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incorreto. A forma de identificacdo das pessoas juridicas depende diretamente
da lei do pais de constituicdo da sociedade comercial. Por exemplo, em alguns
paises da América Latina, as pessoas juridicas possuem, em vez de um CNPJ,
como ocorre no Brasil, um registro denominado de NUumero de Identificacdo
Fiscal (NIF).

Vale a pena ressaltar, ainda, que na hora de qualificar a parte contratante
deve-se verificar se a pessoa juridica que vai efetivamente assinar o contrato
é, na verdade, a empresa com a qual a negociacdo da compra e venda de
mercadorias foi realmente desenvolvida. Isso ocorre porque, muitas vezes, a
negociacdo de um contrato internacional é feita, por exemplo, pela sede
(matriz) da empresa no exterior, mas na hora de assinar o contrato a sociedade
gue consta da minuta é uma filial ou subsidiaria daquela empresa interessada
na operacao, situada, em geral, em paraisos fiscais. Essa “troca” de dados na
hora da assinatura do contrato pode vir a representar prejuizos para uma das
partes contratantes, na medida em que é comum encontrar nesses paraisos
fiscais empresas consideradas de “fachada”, sem patriménio relevante, que,
em caso de inexecu¢do de uma determinada obrigacdo contratual, poderdo
nao dispor de meios financeiros suficientes para reparar um dano direto causado
a outra parte.

“This agreement is made by and between ‘X Goods’ Inc., a Corporation
duly incorporated in accordance with the laws of Singapore having an
address at 1362, Orchard Road, Singapore, hereinafter represented by
its President, Mr. Adam Young Lee, Malaysian engineer, domiciled at
97, Kuala Street, Singapore (hereinafter called the ‘BUYER’) and ‘Y
Metallrgica Ltda.” a limited liability company incorporated in
accordance with the laws of Brazil having an address at Rua Cubatdo,
165, Rio de Janeiro, Brazil, hereinafter represented by its legal
representative Mr. Jodo Carlos Silva, Brazilian businessman, domiciled
at Av. Ipiranga, 173, Rio de Janeiro (hereinafter called the ‘SELLER”).
In consideration of the mutual covenants and promises hereinafter set
forth, the parties hereto agree as follows.”

Defini¢cbes. Em geral, as definicdes vém logo no inicio do contrato,
compreendendo, de fato, a primeira clausula do instrumento contratual. Esse
conjunto de “definicbes” ndo é obrigatério, porém, é muito comum, em
particular, nos contratos internacionais de compra e venda (ou de
fornecimento) de equipamentos eletrénicos ou ainda que envolvam produtos
de tecnologia de ponta ou de alto valor agregado. Ao contrario do que muitos
empresarios podem pensar inicialmente, essas “definicdes” nao sédo tdo 6bvias
guanto parecem, pois se elas estdo destacadas no ambito do contrato é
justamente porque possuem um conceito especifico naquela relacao
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contratual determinada. Dessa forma, a definicdo de “4gua” em um contrato
internacional pode agregar outros elementos (como, por exemplo, fltor, cloro,
etc.) diversos da composi¢do cientifica de dgua que todos conhecemos, o
que, per se, justifica o estudo minucioso dessa clausula.

Com freqUiéncia, os termos definidos na clausula de “definicdes” aparecem
ao longo do texto do contrato destacados em letra maiuscula, ou seja, quando
no meio da redacdo de uma determinada clausula contratual aparecer um
termo com letra maiUscula isso significa que ele tem um conceito proprio
naquele contrato, que estd definido na secdo de “defini¢cBes”. Como essas
“defini¢cbes” podem conter um conteudo fundamental para uma ou ambas as
partes, recomenda-se que sejam incluidas na negociagdo do contrato, de forma
a garantir um conceito adequado e satisfatério para as partes envolvidas na
guestéo.

“Contract No. 1217 — means the contract dated of September 28th,
2001, entered into between California Power Inc. and Mills Energy
Inc. for the purpose of the transfer of technology and know-how for the
production of electricity.”

Objeto. A clausula do objeto é, com certeza, uma das mais importantes do
contrato como um todo. A finalidade dessa clausula é definir qual serd o
resultado do contrato, por meio de uma definicdo precisa e completa do bem
que sera objeto da compra e venda internacional. Por isso mesmo, as partes
devem se preocupar em detalhar com clareza as caracteristicas do produto,
para evitar futuras controvérsias quanto a natureza da coisa vendida, podendo,
também, optar pela adogdo do respectivo codigo tarifario do bem objeto da
contratacdo. Em geral, a descri¢do do produto varia conforme a sua natureza,
mas incluira informagdes essenciais como: o tipo, qualidade e quantidade do
produto (peso liquido e bruto ou volume, conforme o caso), a forma de
embalagem, eventuais acessorios, etc. Em caso de produtos téxteis, indicar a
composicdo dos tecidos, cores, tamanhos, etc. O importante é que o0 objeto
do contrato seja suficientemente bem definido para que nao reste davidas
guanto a certeza da mercadoria vendida.

“The object of the present agreement is the monthly supply by the
SELLER to the BUYER over a period of two years of four metric tons of
crystallized sugar at the place designated in Exhibit ‘A’ in the conditions
defined hereinafter. The packaging of the crystallized sugar shall be
made of four-ply paper bags with an additional polyethylene outside
of 10 (ten) kilograms net weight each and shall be marked with the
name of the BUYER.”
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Preco e Condic8es de Venda. Trata-se de outra clausula que merece especial
atencdo das partes contratantes. Em primeiro lugar, essa clausula deve fixar,
inclusive por extenso, o pre¢o unitario e total do produto a ser comercializado.
Além disso, as partes devem definir também a moeda especifica do preco
indicado, uma vez que algumas moedas, como o peso, a libra e o dolar, sdo
adotadas por diversos paises e, por conseguinte, mantém diferentes cotacGes
no mercado cambial; por isso mesmo, a fixacédo do preco deve incluir a origem
da moeda (por exemplo, dolares norte-americanos). Faz-se necessario destacar
aqui que o direito brasileiro admite, em matéria de comércio internacional, a
contratacdo em moeda estrangeira, nos termos do disposto no Decreto-Lei
857, de 11.9.69. As partes podem, portanto, escolher a forma de pagamento
na moeda do pais do vendedor, do pais do comprador ou ainda na moeda de
um terceiro pais que seja conversivel e estavel no mercado internacional de
cambio.

Outro fator que deve ser observado nesta clausula diz respeito a modalidade
de entrega do produto, mediante a indicacdo de um dos termos previstos nos
Incoterms, padronizados pela Camara de Comércio Internacional, que vai
indicar o porto de entrega ou embarque do produto, o tipo de transporte
utilizado, a contratacdo de frete e de seguros e de eventuais servigos
aduaneiros, além do momento de transferéncia da propriedade do vendedor
para o comprador.

“O preco unitario da venda das turbinas, definidas na clausula do
objeto acima, é de US$ 500.000,00 (quinhentos mil doélares norte-
ame-ricanos), totalizando o valor de US$ 2.000.000,00 (dois milhdes
de déla-res norte-americanos), na condi¢do CIF Rio de Janeiroem
conformida-de com os Incoterms 2000.”

Com base no exemplo acima — Cost, Insurance and Freight (CIF) —, entende-
se que, de acordo com as regras padronizadas dos Incoterms, o porto de destino
da mercadoria é o do Rio de Janeiro. Verifique-se, ainda, que esta modalidade
determina algumas obriga¢Ges para o vendedor, como o dever de pagar o custo
e o frete até o porto designado de destino, além da obrigacdo de contratar o
seguro maritimo internacional, contra o risco do comprador, por eventuais
danos causados a mercadoria durante a sua trajetoria até o seu destino. O
termo CIF se aplica para o transporte maritimo e de cabotagem.

Modalidade de Pagamento. Outro dispositivo contratual importante. A forma
de pagamento a ser adotada em um contrato internacional de compra e venda
de mercadorias depende diretamente do grau de confianca existente entre as
partes contratantes. As modalidades de pagamento sdo multiplas e representam
diferentes niveis de seguranca para o vendedor do produto, mas as formas mais
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comuns sdo a transferéncia bancéaria a vista ou apds um determinado namero
de dias da data do embarque da mercadoria, que surgem com freqiéncia nos
contratos entre as partes que mantém uma relacdo comercial estavel ha algum
tempo, ou por meio do crédito documentario em suas diversas formas de cartas
de crédito, que representa um meio de pagamento pelo qual o banco que emite
a carta de crédito se obriga a efetuar o pagamento, mediante a apresentacdo de
um determinado conjunto de documentos, que inclui o conhecimento de
embarque da mercadoria (Bill of Lading).

“E importante distinguir entre crédito documentario e carta de crédito. Embora
muitas vezes as expressdes sejam confundidas, na verdade a primeira delas é
mais ampla e inclui a segunda. Crédito documentario é todo arranjo em que
havera um desembolso de recursos mediante a apresentacdo de documentos.
A carta de crédito apresenta essa Ultima caracteristica, tratando-se de uma
modalidade de crédito documentario”. Na préatica, existem diversos tipos
de carta de crédito, que variam em func¢do do tipo e da duracédo do contrato e
do grau de protecdo desejavel para o vendedor. Assim, encontram-se com
freqUéncia cartas de crédito do tipo revolving14 para os contratos de
fornecimento, ou ainda na modalidade de cartas revogaveis ou irrevogaveis.
Quando a carta de crédito é emitida por um banco pequeno ou desconhecido,
¢ comum que essa carta seja confirmada posteriormente por um banco de
primeira linha internacional, mediante solicitacdo de uma das partes
contratantes.

“O preco total do presente contrato, estipulado na clausula acima,
devera ser pago por meio de uma carta de crédito irrevogavel emitida
pelo Banco Bradesco S.A. em favor do exportador, pagavel a vista,
contra a apresentacdo dos documentos do embarque da mercadoria.”

ou
“Within 2 days of the signature of the present agreement, the BUYER
will pay to the SUPPLIER by direct bank transfer an amount

corresponding to the total price defined in the aforementioned clause.”

Informacdes adicionais sobre este ponto dos contratos internacionais poderao
ser encontradas no capitulo 11 deste manual.

Obrigacdes das Partes. Narelagdo de compra e venda internacional, as partes
assumem distintas obrigacGes. Cada uma das partes assumird um conjunto

® BASTOS, Celso Ribeiro. Contratos Internacionais. Sio Paulo: Saraiva, 1990, p. 70.
* Quando o banco emite uma carta de crédito que ja contém a autorizacio para o desembolso dos valores
correspondentes as distintas remessas futuras do produto.
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de obrigacdes, que vai depender diretamente do tipo de contrato e das
caracteristicas especificas do produto objeto da contratacdo ou do setor da
economia no qual a mercadoria esta inserida. As préprias partes redigirdo essas
obrigacdes com base em suas respectivas experiéncias comerciais € no grau
de conhecimento mutuo entre elas. O vendedor, por exemplo, tem obrigacdes
tipicas, como entregar ou embarcar o produto na data determinada no
contrato, e ainda outras obrigac@es de, conforme o caso: fornecer informacées
sobre o produto (incluindo manual de instrucgdes ja traduzido no idioma do
pais do importador); garantir um sistema de atendimento telefénico pos-
venda, para esclarecer davidas quanto a utilizacdo do produto pelo comprador;
assisténcia técnica; treinamento dos funcionarios do importador, para a correta
utilizacdo do produto, etc. Por outro lado, o comprador assume, igualmente,
obrigacdes especificas, em particular, a obrigacdo de efetuar o pagamento na
data estipulada e na modalidade indicada no contrato, além de contratar, por
exemplo, servicos de inspecdo das mercadorias no porto de embarque.

“Obligations of the Seller — The Seller will supply the hardware as
well as its parts and complementary equipment to the Buyer in
accordance with the specifications detailed in Exhibit ‘B’ attached hereto.
In addition, the Seller will also: (i) be responsible to provide spare
parts and maintenance teams during the term of the present agreement;
(ii) organize training courses for the Buyer’s personnel; (iii) ensure a
24 hour 3" level support team; and (iv) make available to the Buyer
the latest updated versions of the equipment.”

“Obligations of the Buyer — The Buyer will settle the payment in
accordance with the terms and conditions set forth in the present
agreement in due course. Furthermore, the Buyer will cooperate with
the Seller in order to waive the taxes and duties levied upon the
equipment in the Territory.”

Garantia. A expectativa de todo importador € receber a mercadoria do
vendedor, de acordo com as amostras apresentadas pelo exportador durante a
negociacdo do contrato e, também, em conformidade com a descricdo do
produto contida no préprio contrato, na clausula do objeto, isto é, a mercadoria
entregue deve respeitar a quantidade, a qualidade e 0 modelo do produto que
foi, efetivamente, negociada pelas partes. Ocorre, no entanto, muitas vezes
que o importador, ao receber a mercadoria em seu destino final, descobre que
h& algum tipo de desconformidade em relacdo ao produto solicitado. Essa
desconformidade pode ocorrer em termos de diferenca na quantidade do
produto, ou mesmo no tipo de produto solicitado, ou ainda na forma de
embalagem desejada. Para evitar esse tipo de problemas, as grandes
multinacionais tém o habito de contratar empresas privadas especializadas
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na inspecdo da mercadoria antes do embarque do produto, justamente para
evitar que, na chegada ao porto de destino, o importador se depare com uma
surpresa desagradavel.

Uma possibilidade de protecdo contra o risco de desconformidade da
mercadoria é a introdu¢do no corpo do contrato internacional de compra e
venda de mercadorias de uma clausula de garantia, estabelecendo que, no
caso de diferenca entre o produto entregue e o solicitado no contrato, a
empresa exportadora se compromete a, durante um determinado periodo
(tempo suficiente para que o importador possa conferir a mercadoria, apos 0s
tramites aduaneiros), substituir as pecas defeituosas ou desconformes, ou
ainda a fornecer, por exemplo, uma quantidade adicional do produto vendido
para completar o volume total de pecas que acabou néo sendo respeitado no
embarque da mercadoria. A duracdo do periodo de garantia obedece aos usos
e costumes internacionais praticados em cada setor da economia.

“If within the period of 10 (tem) days after the delivery of the goods at
the port of destination (‘The Guarantee Period”) the Buyer gives notice
to the Seller of any defect or failure of the purchased product either by
faulty design or workmanship, then the Seller shall within 30 (thirty)
days from the date of receipt of the written notice by the Buyer on the
subject replace or repair the goods in order to remedy such situation,
without any additional costs to the Buyer.”

Lei Aplicavel e Jurisdicdo. Do ponto de vista juridico, trata-se de um dos
pontos mais importantes do contrato. Esses dois elementos (a lei aplicavel ao
contrato e o foro competente) podem vir reunidos em uma mesma clausula
ou separados. A tendéncia nos contratos internacionais de compra e venda
de mercadorias celebrados com empresas anglo-saxdnicas, que fazem parte
do sistema do Common Law™ , é de incluir ambos em uma mesma clausula
(Governing Law alreld Jurisdiction), e nos paises de tradicdo do direito
romano-germanico  é mais comum virem em clausulas separadas, embora o
fato de estarem reunidos ou ndo em uma mesma clausula ndo altere em nada
o resultado da escolha das partes.

A finalidade desta clausula é fixar, dentro dos limites da aplicacdo do principio
da autonomia da vontade das partes, qual sera a lei aplicavel para regular e
interpretar as disposi¢des contratuais, bem como a defini¢cdo do foro

15 Sistema juridico desenvolvido na Inglaterra a partir da Baixa Idade Média, fundamentado essencialmente
nos costumes da época e nas decisdes judiciais, que acabam definindo as regras legais. O importante para o0s
juizes nesse sistema é solucionar o caso concreto, ainda que nao haja regras escritas sobre a matéria.
Caracteriza-se por um grande poder das cortes de Justica e suas jurisprudéncias.

*® Sistema juridico marcado por uma legislagéo escrita e codificada, no qual a lei estabelece uma norma de
conduta e assume um papel fundamental na sociedade e a jurisprudéncia tem uma importéancia secundaria.
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competente (jurisdicdo), que representa o tribunal especifico que sera acionado
pelas partes em caso de necessidade de solucionar uma disputa judicial relativa
ao conteudo do contrato. Em grande parte dos contratos internacionais, a
escolha das partes recai sobre a lei e o foro situados em um mesmo pais,
embora isso ndo seja uma regra a ser obedecida; pelo contréario, até por uma
questdo de equilibrio entre as partes contratantes, torna-se cada vez mais
comum a escolha da lei do pais de uma das partes, enquanto o foro é situado
no pais da outra parte.

“This agreement shall be governed by English Law. Both parties agree
to elect the jurisdiction of Brasilia, Brazil, as the competent jurisdiction
to solve any judicial disputes arising out of the present agreement.”

Rescisdo. E a parte do contrato que estipula os critérios para a rescisio
contratual, isto é, a desconstituicdo do negdcio juridico e, por conseguinte, a
perda da eficacia do contrato. A clausula de rescisdo também define as
hipoteses em que uma das partes deixa de cumprir uma de suas obrigacdes
definidas no contrato e a forma de solucionar a inexecu¢do da obrigacdo, no
caso de as partes ainda terem interesse em manter o vinculo contratual. A
rescisdo do contrato pode ser automatica (quando ocorre ao término do prazo
de vigéncia contratual, sem que as partes manifestem a vontade em prorroga-
lo) ou voluntaria (quando uma das partes se sente prejudicada pelo fato de a
outra parte descumprir um ou mais de seus compromissos assumidos no
contrato), ou, ainda, involuntéaria (quando uma das partes se torna totalmente
incapaz de continuar cumprindo as suas obrigac¢8es contratuais, seja por causa
de dissoluc¢do da sociedade, seja por faléncia ou alienacdo do controle societario
da empresa).

“This Agreement may be terminated or modified as follows:

(a) Either party may terminate this Agreement for a material breach
of its terms by the other party upon 30 days’ written notice and failure
of the other party to cure the breach within the 30 day period.

(b) Either party shall have the right, at its option, in the event the
other party substantially ceases to operate as a going concern, is sold,
or a significant part of its control is alienated to a third party, to
immediately terminate this agreement.

(c) If Buyer either fails to achieve on a cumulative basis over any
one year period the sales quota set out in Exhibit A, then Seller may
terminate this Agreement with 30 days written notice, or at Seller’s
option, to immediately modify this Agreement to permanently change
the marketing rights for any Seller’s product to a nonexclusive basis.

(d) Either party may terminate this Agreement for convenience, by
giving the other party at least six (6) months written notification.”
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Idioma. Esta clausula é muito Gtil nos casos de contratos internacionais de
compra e venda de mercadorias que sao redigidos em dois ou mais idiomas
simultaneamente. Na pratica, verifica-se que muitas vezes os tradutores dos
contratos internacionais nao conseguem traduzir com muita eficiéncia todos
0s termos técnicos previstos nos dispositivos contratuais, uma vez que nem
sempre 0s mesmos tradutores estdo familiarizados com as especificidades
técnicas daquele tipo de produto ou de relacdo contratual. O resultado é a
possibilidade de haver duas ou mais versdes do contrato, com algumas
pequenas diferencas relevantes para o negécio juridico, em funcéo da qualidade
da traducdo. Nesse sentido, a melhor solugdo é prever uma clausula de idioma
gue vai estabelecer quais sdo as versdes existentes do contrato em questéo,
além de indicar na redacdo da clausula qual serd a versdo que prevalecera
sobre as demais, em caso de duvida quanto a interpretacdo de um dispositivo
contratual.

“Com excecdo deste contrato, que serd redigido nos idiomas portugués,
inglés e francés, os documentos estipulados no Anexo 2 poderdo ser
elaborados em inglés ou portugués. Os documentos técnicos descritos
no Anexo 6 serdo redigidos exclusivamente em portugués. No caso de
davidas quanto a interpretacdo de alguma das clausulas do presente
contrato, a versao que prevalecera sobre as demais é a versao em inglés.”

Forca Maior. Esta clausula, internacionalmente conhecida por sua expressao
francesa Force Majeure, funciona como uma espécie de clausula de exoneracao
de responsabilidade das partes contratantes, em certas ocasides especificas.
Trata-se de uma clausula extremamente importante para os contratos
internacionais de compra e venda de mercadorias, em particular, para os
contratos relacionados a producdo de bens no setor agroindustrial, sempre
sujeitos as mudancas climaticas. Na pratica, ambas as partes contratantes
assumem direitos e obrigacdes em uma relacdo contratual. No entanto,
algumas vezes, o cumprimento de uma determinada obrigacdo contratual
torna-se impossivel, por um fator alheio a vontade das partes. Hoje, “a
necessidade da clausula de for¢ca maior, na generalidade dos contratos
internacionais do comércio, é fato incontroverso, e os efeitos variados de sua
redacao levaram a elaboracdo de um sistema que impde certas regras
justificadoras da inexecuc¢do, tanto no que concerne a definicBes para evitar
critérios flexiveis de san¢gdes como para amenizar a incidéncia de motivos faceis
para a ruptura dos contratos™"’.

Com efeito, para que haja um evento de forca maior, faz-se necessario
comprovar que: (i) o evento ocorreu fora do controle das partes contratantes,

1 STRENGER, Irineu. Contratos Internacionais do Comércio. 4. ed. Sdo Paulo: LTr, 2003, p. 264-265.
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ou seja, as partes ndo contribuiram de forma alguma para a realiza¢do do
evento; (ii) o evento era imprevisivel; e (iii) ainda que as partes tentassem
impedir asua ocorréncia, ndo conseguiriam. A medida que a ocorréncia de
determinado evento de forca maior resultar na impossibilidade de uma das
partes em continuar cumprindo as suas obrigacfes assumidas no @mbito de
um contrato internacional, entdo estard configurado o impedimento para o
cumprimento do contrato. O resultado é a exoneracdo da responsabilidade
da parte que sofreu o evento de forca maior, tornando-se desobrigada de forma
permanente ou temporaria do cumprimento de suas obrigac6es, dependendo
da extensdo dos danos causados pelo evento, sem que haja a culpabilidade
das partes. A inclusdo de uma clausula de forca maior salvaguardard, portanto,
as partes contratantes contra os resultados de tais eventos.

Os eventos de forca maior podem ter causas variadas, mas o resultado é
idéntico: a suspensdo do cumprimento de uma determinada obrigacao
contratual. Tais eventos podem ser divididos em fendmenos da natureza -
terremotos, maremotos, incéndios, raios, furacdes, tempestades, avalanches,
inundacdes, etc. (Acts of God); fendmenos politicos e sociais — greves, guerras,
revolucdes, comocBes politicas, etc.; e fendbmenos legais — restricdes cambiais
impostas por um governo, embargos comerciais, resolucdes da Organizagdo
Mundial do Comércio (OMC) impedindo a comercializacdo de um
determinado tipo de mercadoria. Na préatica, a tendéncia atual na hora de
redigir uma clausula de forca maior, as partes contratantes e seus respectivos
advogados estdo tentando ser cada vez mais especificos na definicdo dos
eventos de forca maior, de forma a deixar clara e abrangente a lista de todas
as possibilidades de exoneracdo de responsabilidade em um contrato
internacional determinado. O Professor Irineu Strenger, citando Philippe Khan,
oferece a seguinte defini¢ao:

“Se comprador ou vendedor forem impedidos ou retardados no
cumprimento ou observancia de qualquer uma de suas obrigacdes, que
a cada um compete conforme convencionado, em razao de fendmenos
da natureza, guerra, bloqueio, insurrei¢do, mobilizacdo, desordem
violenta, guerra civil, greve, locaute, interrupcdo prolongada de
transporte rodoviario, ferroviario ou fluvial, comprometendo suas
atividades relacionadas com a execucdo deste contrato, ou quaisquer
outras causas fora de seu controle, as quais pelo exercicio da devida
diligéncia néo teria podido evitar ou contornar...” ",

Hardship. Trata-se de outro tipo de clausula, muito comum nos contratos
internacionais de longa dura¢cdo, com efeitos de salvaguarda e,
consequentemente, muito confundida com a clausula de forca maior. A

8 STRENGER, Irineu. Op. cit. p. 265-266.
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clausula de hardship (adversidade, dureza), também conhecida como clausula
de revisdo, funciona como uma clausula complementar a clausula de forca
maior, pois, apesar de ndo garantir a suspensdo ou resolu¢do do contrato —
como ocorre na forca maior —, ela garante a revisdo deste, de forma a promover
a adaptacdo do instrumento contratual as novas condicdes vigentes,
tornando-o mais equilibrado e evitando um &nus excessivo para uma ou
ambas as partes contratantes.

Ao contrario da clausula de forca maior, que decorre, por exemplo, de fatores
da natureza, politicos ou sociais, a clausula de hardship decorre da modificacao
de certas condicdes originais do contrato que, caso ndo sejam readaptadas ou
reajustadas, provocardo uma situacao injusta para uma das partes e causa-rao
o desequilibrio do contrato como um todo, podendo, inclusive, provocar a
faléncia da parte que sofre com a mudanca dos termos iniciais do contrato. A
sua previsao assegura, portanto, o direito das partes de poder solicitar, apos a
alteracdo dos termos econdmico-financeiros da base inicial do contrato, o
seu reajuste para refletir o equilibrio inicial vigente no momento da formacao
do acordo. “A clausula de hardship ndo tem efeito determinador automatico:
consiste, essencialmente, em provocaggrenegociaqéo do contrato, desde que
a modificacdo visada se produziu” . As circunstancias causadoras do
desequilibrio sdo, em geral, de ordem econémica ou comercial e podem refletir
as crises econdémicas do pais no qual a parte esta inserida.

“If at any time during the term of this agreement either party considers
that its financial situation and ability to comply with its obligations
under the present agreement is or may be impaired, then such party
shall give notice to the other party requesting a review of the financial
terms and conditions of the agreement, taking into account the
contractual obligations of the parties, and both parties shall meet after
such notice to review the agreement in order to ensure the initial balance
between the contracting parties.”

Duracédo. Trata-se de uma clausula tipica dos contratos internacionais de
compra e venda de mercadorias de longo prazo (contratos de fornecimento).
O objetivo é o de fixar um marco temporal a partir do qual o contrato produzira
seus efeitos juridicos, além de definir um periodo de duracdo para o
fornecimento de mercadorias, determinando, dessa maneira, um periodo
especifico de vigéncia para a relacdo contratual.

“Este contrato entrara em vigor na data efetiva de sua assinatura e
todos os prazos serdo contados a partir desta data. A duracgdo do
con-trato seré de 2 (dois) anos.”

¥ STRENGER, Irineu. Op. cit. p. 268-269.
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Solucdo de Controvérsias. A clausula contratual que prevé a possibilidade
de utilizacdo de um mecanismo alternativo de solucdo de controvérsias, como
a arbitragem comercial internacional, é denominada “clausula
compromisséria” e € muito frequiente nos contratos internacionais de compra
e venda. O crescente recurso a arbitragem como um mecanismo alternativo
de solucdo de controvérsias deve-se, em grande parte, as vantagens que essa
escolha representa:

Celeridade - em primeiro lugar, a arbitragem é um procedimento rapido
e, ao contrario das disputas judiciais, as partes envolvidas em um
procedimento arbitral podem encontrar uma solucdo definitiva para o
conflito em um periodo de poucos meses, 0 que representa um enorme
beneficio e economia para a empresa, pois nao ficara anos esperando uma
decisdo judicial final, que poderd demorar muito tempo no Judiciario;
Confidencialidade - ao contrario dos processos judiciais, que em sua
grande maioria sdo de dominio publico, o procedimento arbitral é cercado
por regras de sigilo sobre o conteddo da arbitragem, que garantem a
confidencialidade da disputa, sem prejuizos para a imagem da empresa ou
do produto objeto do procedimento arbitral; e

Especializacdo dos arbitros -como as partes sao livres para escolher os
arbitros que comporao o tribunal arbitral, em geral, os escolhidos sdo
pessoas altamente especializadas na matéria que deu origem a disputa
entre as partes, podendo decidir o conflito com experiéncia e a autoridade
de quem domina o objeto da questdo.

A utilizacdo do instituto da arbitragem como uma alternativa ao Poder
Judiciario para resolver uma determinada controvérsia comercial existente
entre as partes de um contrato é facultativa para as partes envolvidas, isto é,
elas ndo sdo obrigadas a recorrer a arbitragem, podendo submeter o conflito
ao foro judicial competente. Observe-se, entretanto, que, uma vez que as
partes facam a opc¢do pelo recurso a arbitragem (ou por meio da clausula
compromissoéria inserida no contrato ou pelo compromisso arbitral celebrado
posteriormente pelas partes), o seu resultado torna-se obrigatério para elas, e
a decisdo dos arbitros serd necessariamente cumprida. Note-se, portanto, que
a arbitragem € facultativa quanto a sua origem, porém ¢ obrigatdria quanto
ao seu resultado.

A redacdo da clausula compromissoria, para ser considerada eficaz, devera
contemplar alguns elementos essenciais, a saber: (a) a corte permanente ou
de arbitragem onde serd realizado o procedimento arbitral. Muitas instituicGes
voltadas, em especial, para o fomento do comércio internacional, como, por
exemplo, a Associacdo Americana de Arbitragem (AAA) e a Camara de
Comércio Internacional de Paris (CCI) se dedicam ao estudo e promocéo da
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arbitragem e possuem cortes permanentes que dispdem de infra-estrutura e
experiéncia em matéria arbitral e sdo muito procuradas para a realizacédo desses
procedimentos); (b) a cidade onde sera realizada a arbitragem (uma vez que
algumas institui¢cdes que realizam a arbitragem possuem mais de uma sede);
(c) o nimero de arbitros; e (d) as regras que serdo utilizadas pelos arbitros
(normalmente, essas regras sdo aquelas desenvolvidas pelas proprias
instituicdes que lidam com a arbitragem e que sdo similares em muitos
aspectos). O idioma em que sera conduzida a arbitragem também costuma
fazer parte desta clausula. Verifique-se, ainda, que a arbitragem comercial
internacional também pode ser realizada ad hoc, ou seja, as proprias partes
contratantes, interessadas na utilizacdo do mecanismo alternativo da
arbitragem, podem criar o seu préprio “tribunal arbitral ad hoc”, indicando
seus arbitros e estabelecendo as proprias regras de arbitragem mais adequadas
para a utilizacdo em um caso especifico.

“Qualquer controvérsia referente ao presente contrato sera resolvida
definitivamente por meio de arbitragem comercial internacional. A
arbitragem seré realizada na Corte Permanente de Arbitragem da
CCI, em Paris, por 3 (trés) arbitros, segundo o regulamento da mesma
Corte.”

A matéria de contratos internacionais vem despertando um crescente e
significativo interesse no Brasil, em particular, no momento em que o Pais
busca uma maior participacdo e competitividade no comércio internacional.
O dominio da presente matéria ir4, com certeza, beneficiar o empresario
brasileiro na negociacao e redacdo de um instrumento internacional de compra
e venda de mercadorias justo, adequado e equilibrado, proporcionando um
elevado grau de seguranca em suas relacdes comerciais internacionais e
facilitando uma maior insercdo da sua empresa nos diversos mercados no
exterior. O contrato internacional ndo representa, portanto, um obstaculo a
internacionalizacdo da empresa, mas, ao contrario, introduz um elemento
de apoio e protecdo para que essa empresa possa se tornar cada vez mais
eficiente e competitiva no cenério internacional.
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10. TERMOS OU CONDICOES DE VENDA (INCOTERMS) E
CONTRATOS DE NAVEGACAO

10.1. Termos ou Condicdes de Venda (Incoterms)

Os termos ou condic¢des de venda (Incoterms) definem, nas transacdes
internacionais de mercadorias, as condicdes em que os produtos devem ser
exportados. As regras utilizadas para esse fim estdo definidas nos International
Commercial Terms (Incoterms), segundo a versao de primeiro de janeiro de 2000,
editada pela Camara de Comeércio Internacional (CCI) — www.iccwbo.org.
Essas formulas contratuais fixam direitos e obrigacGes, tanto do exportador como
do importador, estabelecendo com precisdo o significado do preco negociado entre
ambas as partes. Uma operacdo de comércio exterior com base nos Incoterms
reduz a possibilidade de interpretacBGes controversas e de prejuizos a uma das
partes envolvidas. A importancia dos Incoterms reside na determinacdo precisa
do momento da transferéncia de obrigacdes, ou seja, do momento em que 0
exportador é considerado isento de responsabilidades legais sobre o produto
exportado. Os Incoterms definem regras apenas para exportadores e importadores,
ndo produzindo efeitos com relacdo as demais partes, como transportadoras,
seguradoras, despachantes, etc.

A fim de facilitar o seu entendimento, os Incoterms foram agrupados em
quatro categorias:

Incoterms 2000

Grupo “E” (Partida) EXW EX Works - A partir do local de producéo (...local designado:
fabrica, armazém, etc.)
Grupo “F” (Transporte |FCA Free Carrier - Transportador livre (...local designado)
principal ndo pago) FAS Free Alongside Ship - Livre junto ao costado do navio (...por-
to de embarque designado)
FOB Free on Board - Livre a bordo (...porto de embarque designa-
do)
Grupo “C” (Transporte |CFR Cost and Freight - Custo e frete (...porto de destino designa-
principal pago) do)
CIF Cost, Insurance and Freight - Custo, seguro e frete (...porto de
destino designado)
CPT Carriage Paid to... - Transporte pago até... (local de destino
designado...)
CIP Carriage and Insurance Paid to... - Transporte e seguros pagos
até...(...local de destino designado)
Grupo “D” (Chegada) | DAF Delivered At Frontier - Entregue na fronteira ...local designa-
do)
DES Delivered Ex Ship - Entregue a partir do navio (...porto de
destino designado)
DEQ Delivered Ex Quay - Entregue a partir do cais (...porto de
destino designado)
DDU Delivered Duty Unpaid - Entregue com direitos ndo-pagos
(...local de destino designado)
DDP Delivered Duty Paid - Entregue com direitos pagos (...local
de destino designado)
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- EXW - Ex Works - o produto e a fatura devem estar a disposi¢ao do
importador no estabelecimento do exportador. Todas as despesas e
guaisquer perdas e danos a partir da entrega da mercadoria, inclusive o
despacho da mercadoria para o exterior, sdo de responsabilidade do
importador. Quando solicitado, o exportador devera prestar ao importador
assisténcia na obtencdo de documentos para o despacho do produto. Esta
modalidade pode ser utilizada com relagdo a qualquer via de transporte.

- FCA —Free Carrier - 0 exportador entrega as mercadorias, desembaragadas
para exportacdo, a custodia do transportador, no local indicado pelo
importador, cessando ai todas as responsabilidades do exportador. Essa
condicdo pode ser utilizada em qualquer tipo de transporte, inclusive o
multimodal.

- FAS - Free Along Ship - as obriga¢Ges do exportador encerram-se ao colocar
a mercadoria, j& desembaracada para exportacdo, no cais, livre, junto ao
costado do navio. A partir desse momento, o importador assume todos 0s
riscos, devendo pagar inclusive as despesas de colocagdo da mercadoria
dentro do navio. O termo € utilizado para transporte maritimo ou
hidroviario interior.

- FOB - Free on Board - o exportador deve entregar a mercadoria,
desembaracada, a bordo do navio indicado pelo importador, no porto de
embarque. Esta modalidade é valida para o transporte maritimo ou
hidroviério interior. Todas as despesas, até 0 momento em que o produto
é colocado a bordo do veiculo transportador, sdo da responsabilidade do
exportador. Ao importador cabem as despesas e 0s riscos de perda ou dano
do produto, a partir do momento que este transpuser a amurada do navio.

- CFR - Cost and Freight - o exportador deve entregar a mercadoria no
porto de destino escolhido pelo importador. As despesas de transporte ficam,
portanto, a cargo do exportador. O importador deve arcar com as despesas
de seguro e de desembarque da mercadoria. A utilizacdo desse termo obriga
o exportador a desembaracar a mercadoria para exportacgdo e utilizar apenas
0 transporte maritimo ou hidroviario interior.

- CIF - Cost, Insurance and Freight - modalidade equivalente ao CFR, com
a diferenca de que as despesas de seguro ficam a cargo do exportador. O
exportador deve entregar a mercadoria a bordo do navio, no porto de
embarque, com frete e seguro pagos. A responsabilidade do exportador
cessa N0 momento em que o produto cruza a amurada do navio no porto
de destino. Esta modalidade sé pode ser utilizada para transporte maritimo
ou hidroviéario interior.
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CPT - Carriage Paid to... - como o CFR, esta condicdo estipula que o
exportador devera pagar as despesas de embarque da mercadoria e seu frete
internacional até o local de destino designado. Dessa forma, o risco de
perda ou de dano dos bens, assim como quaisquer aumentos de custos, é
transferido do exportador para o importador, quando as mercadorias forem
entregues a custddia do transportador. Este Incoterm pode ser utilizado
com relacdo a qualquer meio de transporte.

CIP - Carriage and Insurance Paid to... - adota principio semelhante ao
CPT. O exportador, além de pagar as despesas de embarque da mercadoria
e do frete até o local de destino, também arca com as despesas do seguro
de transporte da mercadoria até o local de destino indicado. O CIP pode
ser utilizado com qualguer modalidade de transporte, inclusive
multimodal.

DAF — Delivered At Frontier - o exportador deve entregar a mercadoria
no ponto e local designados na fronteira, antes porém da linha limitrofe
com o pais de destino. Este termo ¢ utilizado principalmente nos casos de
transporte rodoviario ou ferroviario.

DES - Delivered Ex Ship - modalidade utilizada somente para transporte
maritimo ou hidroviario interior. O exportador tem a obrigacao de colocar
a mercadoria no destino estipulado, a bordo do navio, ainda néo
desembaracada para a importacao, assumindo integralmente todos os riscos
e despesas até aquele ponto no exterior.

DEQ - Delivered Ex Quay - o exportador deve colocar a mercadoria, ndo
desembaracada para importacdo, a disposicdo do importador no cais do
porto de destino designado. Este termo é utilizado para transporte maritimo
ou hidroviério interior ou multimodal.

DDU - Delivered Duty Unpaid - o exportador deve colocar a mercadoria
a disposicao do importador no local e ponto designados no exterior. Assume
todas as despesas e riscos para levar a mercadoria até o destino indicado,
exceto 0s gastos com pagamento de direitos aduaneiros, impostos e demais
encargos da importacdo. Este termo pode ser utilizado com relacédo a
qualguer modalidade de transporte.

DDP - Delivered Duty Paid - 0 exportador assume 0 compromisso de
entregar a mercadoria, desembaracgada para importacdo, no local designado
pelo importador, pagando todas as despesas, inclusive impostos e outros
encargos de importacdo. Nao ¢é de responsabilidade do exportador, porém,
0 desembarque da mercadoria. O exportador é responsavel também pelo
frete interno do local de desembarque até o local designado pelo importador.
Este termo pode ser utilizado com qualquer modalidade de transporte.
Trata-se do Incoterm que estabelece o maior grau de compromissos para o
exportador.
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Incoterms
Quadro-resumo simplificado das principais atribui¢cbes do importador (I) e do exportador (E).
Modalidades Incoterms EXW| FAS | FOB | FCA | CFR | CPT | CIF | CIP | DAF | DES | DEQ |DDU| DDP
Atribuicdes
Formalidades alfandegarias pais
de origem | E E E E E E E E E E E E
Seguro internacional | | | | | | E E E E E E E
Embarque | | E | E E E E E E E E E
Transporte internacional | | | | E E E E E E E E E
Desembarque | | | | | | | | | | E | |
Formalidades alfandegérias no
pais de destino | | | | | | | | | | | | E
Marco da transferéncia de risco
da mercadoria negociada 1 2 3 4 3 4 3 4 5 6 7 8 9

1 - O exportador assume 0s riscos até 0 momento da coloca¢do do produto a
disposi¢do do importador, no estabelecimento do exportador.

2 - O exportador assume 0s riscos até o0 momento da colocacdo do produto,
desembaracado para exportacdo, junto ao costado do navio.

3 - O exportador assume 0s riscos até o momento em que a mercadoria,
desembaracada para exportacdo, tenha cruzado a amurada do navio no porto
de embarque.

4 - O exportador assume 0s riscos até 0 momento da entrega da mercadoria,
desembaracgada para exportacgdo, a custodia do transportador.

5 - O exportador assume os riscos até 0 momento da colocacdo da mercadoria
a disposicao do importador, dentro do meio de transporte, ndo desembaracada,
no local de entrega na fronteira.

6 - O exportador assume todos 0s riscos até 0 momento em que a mercadoria
é colocada a disposi¢do do importador, no ponto de destino, a bordo do navio.

7 - O exportador assume todos 0s riscos até 0 momento em que a mercadoria,
ndo desembaracada para importagdo, seja entregue no ponto pactuado, no
local de destino. Ao importador cabe obter as licengas de importagéo.

8 - O exportador assume todos os riscos até o momento da entrega da
mercadoria no ponto pactuado, no local de destino designado, por qualquer
meio de transporte, ndo desembaragada nem desembarcada.

9 - O exportador assume 0s riscos até 0 momento em que o produto seja

colocado a disposicao do importador, no meio de transporte no local de destino,
ndo desembarcada, mas desembaracgada.

112



Exportacdo Passo a Passo

Observacdes adicionais sobre os Incoterms

- a partir de 1990, o exportador pode substituir o documento impresso de
comprovacdo da entrega do produto por mensagens Electronic Data
Interchange ou IntercAmbio Eletrénico da Dados (EDI), desde que as partes
estejam de acordo em utilizar este meio de comunicacéo; e

- tendo em vista as alteracdes periddicas sofridas nos Incoterms, e a fim de
evitar disputas comerciais, 0 exportador ¢ o importador devem indicar de
maneira expressa e clara, no contrato, a utilizacdo dos Incoterms 2000.

10.2. Contratos de Navegacao

Mesmo quando ndo for responsavel pelo pagamento do frete, o exportador
sera responsavel por sua contratacdo. Devera, portanto, estar atento para 0s
seguintes pontos:

- disponibilidade de veiculo com capacidade de transportar a mercadoria de
acordo com as condi¢Bes pactuadas com o importador;
- previsao do periodo a ser gasto entre 0 embarque e a chegada da mercadoria;
- disponibilidade de espaco na embarcacéo;
- informacdes sobre a empresa de navegacdo contratada; e
-preco do frete.

Adicionalmente, é de fundamental importancia identificar os responsaveis
pelo pagamento das despesas referentes ao embarque, estiva dentro do navio
e desembarque da mercadoria. Caberad ao armador esclarecer ao exportador se
0s gastos com embarque, desembarque e estiva estdo incluidos no preco do
frete.

S&o as seguintes as modalidades de contratacdo de frete maritimo:

- Liner Terms ou Berth Terms - o armador é responsavel pelas despesas
referentes ao embarque, estiva e desembarque. Cabe ao exportador colocar
a mercadoria livre junto ao costado do navio. Esta modalidade é também
conhecida pela sigla FFA (Free From Alongside — Livre junto ao Costado
do Navio);

- FIO (Free In and Out - Livre de Entrada e Saida de Bordo) - cabe ao
armador apenas o transporte da mercadoria. As despesas com embarque,
estiva e desembarque correm por conta do exportador. A sigla FIOS (Free
In Out and Stowed - Livre de Entrada, Saida e Arrumacédo) designa variante
da modalidade FIO;
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FIOST (Free In Out Stowed and Trimmed - Livre de Entrada, Saida,
Arrumacdo e Distribuicdo da Carga) - trata-se de outra variante da
modalidade FIO, utilizada sobretudo para o transporte de granéis;

FI (Free In —-Livre de Entrada a Bordo) - o exportador encarrega-se do
pagamento das despesas referentes a embarque e estiva. Cabe ao armador
a responsabilidade pelo pagamento das despesas com o desembarque. As
modalidades FIS (Free In and Stowed - Livre de Entrada e Arrumacao),
FILO (Free In Liner Out — Livre de Entrada e Responsavel pela Saida) e
FISLO (Free In Stowed Liner Out — Livre de Entrada e Arrumacao, e
Responsavel pela Saida) sdo variantes da modalidade FI;

FO (Free Out - Livre de Saida de Bordo) - ao exportador cabe apenas o
pagamento das despesas relativas ao desembarque. Os gastos de embarque
e estiva correm por conta do armador. A modalidade LIFO (Liner In Free
Out) é idéntica a FO (Free Out).
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11. FORMAS DE PAGAMENTO

Tanto o exportador como o importador devem evitar 0s riscos de natureza
comercial a que estdo sujeitas as transagfes internacionais. Ao remeter a
mercadoria ao exterior, o exportador deve tomar precaucdes para receber o
pagamento. Por sua vez, o importador necessita de seguranca quanto ao devido
recebimento da mercadoria, nas condic¢des acertadas com o exportador. Definir
com clareza a forma de pagamento que devera ser observada em uma operagao
de exportacdo é de fundamental relevancia para ambas as partes. Assim, a
escolha da modalidade de pagamento deve atender simultaneamente aos
interesses do exportador e do importador.

S&o as seguintes as modalidades de pagamento no comeércio exterior:

- Pagamento Antecipado;
- Cobranca Documentaria; e
- Carta de Crédito ou Crédito Documentario.

11.1. Pagamento Antecipado

Nesta modalidade, o importador paga ao exportador antes do envio da
mercadoria. Trata-se da op¢do mais interessante para o exportador, que recebe
antecipadamente o pagamento. O risco é assumido pelo importador, que pode
ndo receber a mercadoria ou recebé-la em condi¢cbdes ndo acordadas
anteriormente com o exportador. Embora o pagamento antecipado ndo seja
procedimento muito adotado, pode ocorrer quando houver relacdo de
confianca entre as empresas envolvidas. Pode ainda ser utilizado entre matrizes
e filiais e também pela empresa importadora que procura garantir-se quanto a
possiveis oscilacdes futuras de preco.

Té&o logo a mercadoria seja embarcada, o exportador deverd encaminhar ao
importador os documentos originais de exportacdo, para que este possa
desembaraca-la no ponto de destino, bem como fornecer cépias desses
documentos ao banco responsavel pela contratacdo do cambio.

11.2. Cobranca Documentaria
A Cobranc¢a Documentaéria é regida pelas Uniform Rules for Collections (Regras
Uniformes para Cobrancas) da Camara de Comércio Internacional (CCl) -

www.iccwbo.org. Esse conjunto de regras € também conhecido como URC
522 ou Brochura 522. Trata-se da modalidade que mais implica riscos para o
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exportador. Nesta modalidade de cobranga, o exportador envia a mercadoria
ao pais de destino e entrega os documentos de embarque e a letra de cambio
(conhecida igualmente por “cambial” ou “saque™) ao banco negociador do
cambio no Brasil, denominado “banco remetente”, que, por sua vez, 0S
encaminha, por meio de carta-cobranca, ao seu banco correspondente no
exterior, denominado “banco cobrador”. O banco cobrador entrega os
documentos ao importador, mediante pagamento ou aceite do saque. De
posse dos documentos, o importador pode desembaracar a mercadoria
importada. Em alguns casos, o exportador envia diretamente ao importador
os documentos para a liberacdo da mercadoria, e cabe ao banco cobrador
apresentar a letra de cAmbio para recebimento do pagamento ou aceite. Nesta
hipdtese, se o importador recusar-se a apor o seu “aceite” na letra de cambio,
0 exportador ndo tera base legal para aciona-lo judicialmente.

Se a venda é a vista, o importador efetua o pagamento ao banco cobrador e
recebe a documentacdo para desembaraco da mercadoria.

Se a venda é a prazo, o banco entrega os documentos ao importador contra
aceite. O importador efetuard o pagamento no vencimento do saque e, caso
ndo o faca, estara sujeito a sangdes legais.

S&o os seguintes os documentos a serem encaminhados juntamente com a
carta-cobranca:

- fatura comercial,

- conhecimento de embarque;

- certificado de origem, se necessario;

- packing list (romaneio);

- apolice de seguro internacional; e

- outros certificados, quando exigidos pelo importador.

A cobranca a prazo é o procedimento mais usual. O prazo de pagamento
pode ser contado a partir da data da emissdo da letra de cambio, do aceite do
importador ou do embarque da mercadoria. A receita de uma venda a prazo
pode ser antecipada pelo exportador, por meio do desconto do saque, com o
aceite do importador, em um banco. Isto pode ser feito com ou sem direito de
regresso (with recourse ou without recourse). No primeiro caso, o exportador
serd o responsavel perante o banco, se o importador ndo cumprir a promessa
de pagamento; no segundo, o risco passa a ser do proprio banco.

Todos esses procedimentos de cobranca e remessa de documentos implicam
despesas, como comissfes dos bancos intervenientes, gastos com comunicagao
e impostos. Em geral, esses custos sdo assumidos pelo exportador. Caso contrério,
é aconselhavel que seja definido antecipadamente quem 0s assumira.
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11.3. Carta de Crédito

Esta modalidade tem seus procedimentos definidos pelas Regras e Usos
Uniformes sobre Créditos Documentéarios da Camara de Comércio
Internacional (CCl), conhecidas como Brochura 500 (UCP 500), em vigor
desde janeiro de 1994.

A carta de crédito é emitida por um banco, denominado “banco emissor”, na
praca do importador, a seu pedido, e representa um compromisso de
pagamento do banco ao exportador da mercadoria. Na carta de crédito, sdo
especificados o valor, beneficiario (exportador), documentacéo exigida, prazo,
portos de destino e de embarque, descricdo da mercadoria, quantidades e
outros dados referentes a operacdo de exportacéo.

Uma vez efetuado o embarque da mercadoria, o exportador entrega 0s
documentos a um banco de sua praca, denominado “banco avisador”, que,
via de regra, € 0 mesmo banco com o qual negociou o cambio. Este, apds a
conferéncia dos documentos requeridos na carta de crédito, efetua o
pagamento ao exportador e encaminha 0s documentos ao banco emissor no
exterior. O banco emissor entrega 0os documentos ao importador que, assim,
poderéa efetivar o desembaraco da mercadoria. O recebimento do pagamento
pelo exportador depende apenas do cumprimento das condicdes estabelecidas
na carta de crédito.

O pagamento por carta de crédito envolve:

o importador, que, apés as negociacdes iniciais com o exportador, solicita
a abertura da carta de crédito;

- 0 banco emissor da carta de crédito, responsavel pelo pagamento ou pelo

aceite da letra de cAmbio;

- 0 banco avisador, que informa o exportador sobre a abertura de crédito,
confere a documentacao apresentada pelo exportador e efetua o pagamento
ou aceite da letra de cambio; e

0 exportador.

E importante notar que as institui¢cdes financeiras trabalham com documentos
e ndo com mercadorias. Por exemplo, o banco confere os dados do
Conhecimento de Embarque para verificar se as mercadorias estao de acordo
com a descricdo contida no crédito documentario. Se 0 Conhecimento de
Embarque for fraudado, ndo havera responsabilidade do banco.

A carta de crédito deve explicitar as formas de pagamento, ou seja, se se trata
de pagamento:
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a vista (se a documentacéao estiver em ordem, o exportador recebe o

pagamento de imediato);

- por aceite de letra de cambio (0 banco sacado dara o “aceite” e devolvera a
letra de cAmbio ao exportador, que podera negociar o seu desconto na rede
bancéria);

- por deferimento (pagamento efetuado na data designada na carta de
crédito); e

- por negociacdo (negociacdo da carta de crédito com um banco).

No caso do pagamento por negociacdo, a carta pode ser restrita ou irrestrita.
Na primeira, a designacdo do banco avisador é determinada e especificada na
carta de crédito pelo banco emissor. Na carta irrestrita, o banco avisador é de
livre escolha do exportador. Evidentemente, a segunda alternativa aumenta o
poder de negociacdo do exportador com 0s bancos. A negociacdo concretiza-se
guando o banco avisador confirma que os documentos apresentados pelo
exportador estao de acordo com as exigéncias da carta de crédito e os envia ao
banco emissor, que, por sua vez, efetua o reembolso ao banco avisador.

A carta de crédito é em geral de carater irrevogavel, exceto quando dela constar
expressamente que é revogavel. O seu cancelamento ou sua modificacdo serdo
permitidos apenas com a prévia anuéncia do exportador. A grande vantagem
de uma carta de crédito irrevogavel é que o pagamento ou aceite da letra de
cambio sdo garantidos pelo banco emissor.

A carta de crédito também pode ser transferivel, isto é, o exportador podera
transferir o valor ou parte do crédito para outros beneficiérios. Para tanto, a carta
de crédito deve ser declarada “transferivel”, de modo expresso. A omissao desta
declaracdo implica automaticamente o carater intransferivel da carta de crédito.

O exportador deve verificar antecipadamente todas as exigéncias da carta de
crédito para evitar discrepancias com a documentacao em seu poder. Havendo
discrepancias, o exportador deve contatar o importador antes do embarque
da mercadoria, para solicitar emendas a carta de crédito e evitar, assim, que o
banco avisador, no pais do exportador, notifique a divergéncia ao banco emissor.
Neste caso, a garantia de pagamento “firme e irrevogavel”, dada pelo banco
emissor, ficara temporariamente suspensa. Isto significa que a forma de
pagamento por carta de crédito se transforma em Cobranca Documentaria.
De todo modo, o banco avisador deve notificar o exportador de que 0s
documentos ndo estdo de acordo com as exigéncias, com indicacao das
discrepéncias.

Os exportadores devem, portanto, estar atentos para a necessidade de

certificados emitidos por agéncias ou empresas especializadas, para a data de
emissdo dos documentos, documentos de embarque e de seguro, se for o caso.
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12. CAMBIO

As vendas ao exterior sdo usualmente cotadas em dolares. Outras moedas
conversiveis, como o euro, o iene, a libra esterlina, também podem ser
utilizadas. O exportador recebe, porém, o pagamento em reais. Cambio &,
portanto, a compra e venda de moedas estrangeiras. E uma troca. Tendo em
vista as oscilagcdes na taxa de cambio, o exportador, em suas transagbes com
o exterior, depara-se, portanto, com a possibilidade de que esta mudanca
cambial venha afetar a quantia a ser recebida em reais.

12.1. Contrato de Cambio

As vendas ao exterior sdo efetuadas por meio de contrato de cambio entre o
exportador — vendedor da moeda estrangeira — e um banco autorizado a operar
com cambio — comprador da moeda estrangeira. Assim, juridicamente, o
contrato de cambio apresenta um comprador e um vendedor que tém
obrigacdes reciprocas. Cabe ao vendedor disponibilizar a moeda estrangeira
vendida e ao comprador, pagar o contravalor em moeda nacional. O contrato
possui ainda as seguintes caracteristicas: é consensual, pois depende da
vontade das partes; é oneroso, tendo em vista que dele resultam obrigacdes
patrimoniais para as duas partes; e é cumulativo, pois considera que cada
uma partes recebe uma contraprestacdo mais ou menos equivalente. A
operacdo cambial envolve os seguintes agentes:

- 0 exportador, que vende a moeda estrangeira;

- 0 banco autorizado pelo Banco Central a realizar operacdes de cambio; e

- a corretora de cambio, caso seja requerida pelo vendedor da moeda
estrangeira. A intermediacdo de uma corretora de cdmbio é facultativa e
sua participacdo pode implicar custos adicionais para o exportador.

O contrato de cambio deve conter os seguintes dados:

- nome do banco autorizado a contratar o cambio;
- nome do exportador;

- valor da operagao;

- taxa de cambio negociada;

- prazo para liquidacao;

- nome do corretor de cdmbio, se houver;

- comissdo do corretor de cambio;

- nome do importador;

- dados bancarios do exportador;

- condicdes de financiamento, etc.
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12.2. Contratacdo de Cambio na Exportacao

A Resolucdo BACEN N° 3266, de 04.03.05, dispde sobre procedimentos no
recebimento do valor de exportagOes brasileiras.

\eja abaixo alguns tépicos desta legislagéo:

COBERTURA CAMBIAL
« Até 210 dias da data do embarque.

REMESSA DE DOCUMENTOS DE EXPORTACAO
< Remessa direta pelo exportador.

INICIO DE ACAO JUDICIAL CONTA O DEVEDOR NO EXTERIOR
= Passou a ser obrigatdrio para operagdes de cambio acima de US$ 50 mil.

VINCULACAO DOS CONTRATOS DE CAMBIO AO REGISTRO DE

EXPORTACAO(RE)

« O banco negociador da moeda estrangeira pode, a seu exclusivo critério e
responsabilidade, acolher declaracdo formal do exportador indicando o
namero do despacho de exportacdo averbado no SISCOMEX, em
substituicdo aos documentos de exportacdo, devendo o exportador, nesse
caso, maner em seu poder, pelo prazo de 5 anos contado do encaminhamento
da declaragéo, os documentos da exportacao, ou sua copia, para apresentacdo
ao banco interveniente ou ao Banco Central do Brasil, se solicitada;

e Comprador do cdmbio pode ser pessoa diversa do exportador, desde que
pertencente ao mesmo grupo econdmico;

= Contratante do cdmbio pode ser pessoa diversa do exportador, sujeito a
exame pelo BACEN;

Tanto o banco como o exportador sdo responsaveis por promover a
vinculacdo no SISCOMEX.

PAGAMENTO ANTECIPADO DE EXPORTACAO
e E possivel a devolugdo de recebimento antecipado ao pagador no exterior,
por exportador tradicional, sujeito a exame do BACEN, caso a caso.

DESCONTO DE CAMBIAIS DE EXPORTACAO SEM DIREITO DE
REGRESSO
= Passou a ser admitido.

Para obtencdo de informacdes detalhadas sobre contrato de cambio, podera
ser consultado o Regulamento do Mercado de Cambio e Capitais
Internacionais (RMCCI) disponivel no sitio do Banco Central do Brasil
(www.bacen.gov.br), opcdo “Cambio e Capitais Estrangeiros”, seguida de
“Legislacdo e Normas”, op¢do “RMCCI”.
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13. TRATAMENTO TRIBUTARIO

Em geral, os Governos evitam onerar com encargos tributarios os produtos
exportados, para manter sua competitividade nos mercados externos. Por essa
razdo, costuma-se isentar os produtos exportados dos impostos indiretos,
inclusive os incidentes nos insumos (matérias-primas, embalagem, partes e
pecas) que sdo incorporados aos produtos finais. Segundo as normas da
Organizacdo Mundial de Comércio (OMC), este procedimento ndo caracteriza
subsidio a exportacao.

13.1. Isencao do Imposto sobre Produtos Industrializados (IP1) e
nao-incidéncia do Imposto sobre a Circulacdo de Mercadorias e
Servicos (ICMS)

O Imposto Sobre Produtos Industrializados (IPI) € um tributo federal incidente
sobre o valor adicionado. Ao adquirir os insumos, o fabricante anota como
crédito, no seu registro fiscal, o valor do IPI indicado nas notas fiscais. Ao
efetuar a venda do produto elaborado, deve contabilizar o valor do IPI como
débito, no registro fiscal. Assim, o montante de IPl que o fabricante devera
recolher € dado pelo saldo no registro fiscal.

O Imposto Sobre a Circulacdo de Mercadorias e Servi¢os (ICMS) é um tributo
estadual com aliquota uniforme, salvo algumas excecdes, e também incidente
sobre o valor adicionado. O procedimento fiscal é equivalente ao do IPI. A
legislacdo pertinente ao IPl e ao ICMS estéa relacionada no capitulo 20 deste
manual.

13.1.1. Exportacdo direta

Nesta modalidade, o produto exportado € isento do IPI e ndo ocorre a
incidéncia do ICMS. E permitida também a manutencéo dos créditos fiscais
incidentes sobre os insumos utilizados no processo produtivo. No caso do
ICMS, é recomendavel consultar as autoridades fazendarias estaduais, quando
houver créditos a receber ou insumos adquiridos em outros Estados.

13.1.2. Exportacédo indireta
A exportacdo indireta, ou seja, quando realizada por intermédio de trading

company, empresa comercial exportadora e consorcios de exportacgao, é
equivalente a exportacdo direta, para efeito de isencédo do IPI e ICMS.
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13.2. Contribuicdo para o Financiamento da Seguridade Social
(COFINS)

As exportac6es de produtos manufaturados, semi-elaborados, primarios e de
servicos estdo isentas do pagamento da Contribuicdo para o Financiamento
da Seguridade Social (COFINS), cuja aliquota de 7,6% incide internamente
sobre o faturamento das empresas. Esta isencdo aplica-se também as
exportacdes indiretas (vide subitem 12.1.2 acima).

A legislacdo pertinente a COFINS esta relacionada no capitulo 20 deste manual.

13.3. Programa de Integracao Social (PI1S)

As exportacdes de produtos manufaturados, semi-elaborados e primarios estédo
isentas de pagamento do Programa de Integracdo Social (PIS), cuja aliquota
de 1,65% incide, nas operacdes internas, sobre a receita operacional bruta.
Esta isencdo aplica-se as vendas do fabricante as trading companies. Nao se
aplica, porém, as vendas para comerciais exportadoras, cooperativas,
consorcios ou entidades semelhantes.

A legislacdo pertinente ao PIS esta relacionada no capitulo 20 deste manual.

Secretaria da Receita Federal (SRF) - www.receita.fazenda.gov.br
Secretaria de Comércio Exterior (SECEX) - www.desenvolvimento.gov.br

13.4. Regime de drawback

O mecanismo do drawback tem por objetivo propiciar ao exportador a
possibilidade de adquirir, a precos internacionais e desonerados de impostos,
0s insumos (matérias-primas, partes, pecas e componentes) incorporados ou
utilizados na fabricacdo do produto exportavel. Assim, o regime de drawback
permite a importacao de insumos sem o0 pagamento do Imposto de Importacao,
do IPI e do ICMS. O modulo de funcionamento do drawback eletronico esta
disponivel no Siscomex. Em geral, podem ser importados sob o regime de
drawback:

- matérias-primas, produtos semi-elaborados ou acabados, utilizados na
fabricacdo do produto de exportacao;

- partes, pecas, dispositivos que sdo incorporados ao produto de exportacgéo; e

- materiais destinados a embalagem de produtos destinados ao mercado

externo.
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As principais modalidades de drawback séo:

= Drawback suspenséo
Esta modalidade é a mais utilizada. Contempla a suspensdo dos tributos
incidentes na importacdo de insumos a serem utilizados na fabricacdo do
produto a ser exportado. O prazo para efetuar a exportacdo é de um ano,
prorrogavel por mais um ano. O prazo de validade, no caso de prorrogacéo,
serd contado a partir da data de registro da primeira Declaracdo de
Importacdo vinculada ao ato concessorio de drawback. No caso de
importacdo de insumo destinado a fabricacdo de bens de capital de longo
ciclo de producdo, o prazo de validade do ato concessorio de drawback
poderé ser prorrogado até cinco anos. A concessdo € feita pela Secretaria
de Comércio Exterior do Ministério do Desenvolvimento, Industria e
Comércio Exterior (SECEX/MDIC).

= Drawback isencéo
Apobs concluir a operacdo de exportacdo, o fabricante importa os insumos,
sem encargos tributarios, para recompor 0s seus estoques. A empresa tem
0 prazo de um ano, prorrogavel por mais um ano, para solicitar este
beneficio. Também neste caso a concessao é feita pela Secretaria de
Comércio Exterior do Ministério do Desenvolvimento, Industria e
Comércio Exterior (SECEX/MDIC).

e Drawback restituicdo
O exportador solicita a restituicdo dos encargos tributéarios pagos com
relacdo aos insumos utilizados na fabricacdo de um produto cuja exportacao
ja foi efetivada. A devolucao é feita sob a forma de crédito fiscal, concedido
pela Secretaria da Receita Federal (SRF). A restituicdo é valida apenas para
o Imposto de Importacdo e para o IPI. Trata-se de modalidade pouco
utilizada.

= Drawback interno ou “verde-amarelo”

As empresas exportadoras poderdo adquirir os insumos no mercado interno,

com suspensdo do IPI. Para obter este beneficio, as empresas deverdo

elaborar um Plano de Exportagdo, que constara de requerimento a ser

dirigido a Delegacia da Receita Federal com jurisdicdo em sua area. Este

deve conter as seguintes informagoes:

- identificacdo completa do exportador e do fornecedor dos insumos;

- relacdo dos produtos a serem exportados e dos insumos a serem
utilizados, em ambos os casos com a indicacdo dos respectivos valores
e quantidades e com os respectivos cddigos da Tabela de Incidéncia do
IPI (TIPI), classificacdo do IPI;

- prazo previsto para a exportacdo; e

- declaracdo em que o exportador assume o compromisso de recolher o
IP1, em caso de ndo-cumprimento da meta de exportacéo.
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O prazo previsto é de um ano, prorrogavel por mais um ano. Nesta modalidade
ndo ocorre a isenc¢do do ICMS.

A legislacdo pertinente ao drawback esta relacionada no capitulo 20 deste
manual.

Secretaria da Receita Federal (SRF) — www.receita.fazenda.gov.br Secretaria
de Comércio Exterior (SECEX) — www.desenvolvimento.gov.br
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14. FINANCIAMENTO A EXPORTACAO

O financiamento das exportacdes também tem o objetivo de propiciar maior
competitividade aos produtos destinados ao mercado externo. O financiamento
aplica-se tanto a producdo como a comercializa¢do externa dos bens.

14.1. BNDES-Exim

Trata-se de linha de crédito do Banco Nacional de Desenvolvimento
Econdmico e Social (BNDES) para financiar a exportacdo de bens e servicos
brasileiros em condicBes competitivas.

O BNDES-Exim compreende as seguintes modalidades:

- Pré-Embarque - financia a produc¢do de bens manufaturados,
principalmente de longo ciclo, a serem exportados em embarques
especificos;

- Pré-Embarque Especial - financia a producdo, capital de giro e
investimentos referentes aos bens a serem exportados, sem vinculacdo
com embarques especificos, mas com periodo predeterminado para a sua
efetivacdo;

- Pés-Embarque - financia a comercializacédo de bens e servigos no exterior,
por intermédio do refinanciamento ao exportador ou por meio da
modalidade buyer’s credit (crédito ao comprador).

BNDES-exim — www.bndes.gov.br

14.2 . Adiantamento sobre Contrato de Cambio (ACC)

Este tipo de financiamento, colocado a disposicdo das empresas exportadoras
pela rede bancéria, permite ao exportador obter recursos financeiros antes do
embarque da mercadoria, a taxas de juros internacionais mais um spread.
Com o Adiantamento Sobre Contrato de Cambio (ACC), podera o exportador
contar antecipadamente com recursos para a producao do bem a ser exportado.
O ACC pode ter o prazo de até 360 dias anteriores a data prevista para o
embarque da mercadoria. A taxa reduzida do ACC proporcionara a empresa
menores custos de producdo e, conseqlentemente, maior competitividade.
Ao obter um ACC, o exportador deve estar seguro de que o produto sera em-
barcado dentro do prazo previsto, caso contrario, terda que devolver ao banco
o valor do ACC, com corre¢do monetaria, diferencas cambiais, multa e outros
encargos.
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14.3. Adiantamento sobre Cambiais de Exportacdo ou Cambiais
Entregues (ACE)

Trata-se de adiantamento, pelo banco brasileiro, da receita de exportacédo
apos o embarque da mercadoria, quando esta ainda ndo foi paga pelo impor-
tador. Pode se dar pela extensdo do ACC anteriormente concedido ou como
inicio de adiantamento a partir do embarque da mercadoria.

14.4 Programa de Financiamento as Exportacdes (Proex)

O Proex é administrado pelo Banco do Brasil, como agente financeiro da
Unido, e abrange tanto a concessao de financiamento ao exportador (Supplier’s
Credit) como ao importador (Buyer’s Credit). No financiamento concedido
ao exportador, a empresa emite a cambial e desconta o titulo na agéncia
autorizada do Banco do Brasil. Na modalidade de financiamento ao importador,
a liberacéo dos recursos é feita ao exportador, por autorizacdo do importador,
contra o recebimento da mercadoria. O financiamento é operacionalizado
nas seguintes modalidades: Proex Financiamento e Proex Equalizacéo.

14.4.1. Proex Financiamento

A relacdo dos produtos que podem beneficiar-se do Proex Financiamento é
bastante ampla e consta de portarias do Ministério do Desenvolvimento,
IndUstria e Comércio Exterior (MDIC). Os prazos para pagamento do
financiamento obtido podem variar de 360 dias a 10 anos. Este pode ser feito
em parcelas trimestrais ou semestrais, consecutivas e de igual valor. O
financiamento pode alcancar até 85% do valor exportado.

Proex —www.bb.com.br/appbb/portal/gov/ep/srv/fed/AdmRecPROEXFin.jsp

14.4.2. Proex Equalizacéo

Esta modalidade tem o objetivo de proporcionar ao exportador brasileiro
condicbes de financiamento compativeis com as praticadas no mercado
financeiro internacional. Os produtos elegiveis constam de portarias do MDIC.
A amortizacdo do financiamento pode ser feita também em parcelas trimestrais
ou semestrais, em um prazo que varia de 360 dias a 10 anos.

Proex — www.bb.com.br/appbb/portal/gov/ep/srv/fed/AdmRecPROEXEQ.jsp
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14.5. Letras de Exportacédo (Export Notes)

A empresa exportadora emite uma nota promisséria cujo valor € indexado
pela variacdo cambial, com o compromisso de resgate, em uma determinada
data (entre 30 e 720 dias). O pagamento é garantido pelo contrato de
exportacdo. Os bancos podem participar como avalistas, intermediadores e
importadores finais. Em geral, o prazo obtido é superior ao do ACC.

A legislacdo pertinente aos tipos de financiamento as exportacdes esta
relacionada no capitulo 20 deste manual.
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15. APRESENTACAO E EMBALAGEM DOS PRODUTOS
EXPORTADOS

A embalagem serve tanto para a apresentacdo do produto, como para 0 seu
transporte. A embalagem de apresentacdo tem o objetivo de chamar a atencéo
dos consumidores e estimular a compra do produto. A embalagem de transporte
visa a proteger a mercadoria no manuseio e nas diversas etapas do transporte,
para que esta seja entregue ao importador nas condi¢6es acordadas no contrato
de exportacao.

E importante ter presente que a embalagem usual para as vendas no mercado
interno pode ser inadequada nas vendas ao mercado externo, pois as condi¢des
de transporte e manuseio, tanto no embarque como no desembarque,
apresentam maiores riscos de perdas e danos.

A escolha da embalagem adequada deve considerar os seguintes elementos: o
meio de transporte a ser utilizado, a forma de transporte (se em contéineres,
caixas de madeira ou papeldo, etc.), o peso dos materiais utilizados no
empacotamento e, principalmente, as orientacdes recebidas do importador
quanto as condi¢cBes de desembarque da mercadoria no porto de destino.
Como é natural, a insatisfagdo do importador com o tipo de embalagem
utilizada pode afetar negativamente as vendas futuras.

Caso ndo receba orientacdes especificas do importador, o exportador deve
estar atento para as normas vigentes em determinados paises quanto ao uso
de materiais reciclaveis nas embalagens ou a necessidade de sua devolugdo ao
pais do exportador.

Para mais informac®es, sugerimos consultar o sitio Packinfo-World -
WWW.iopp.org.
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16. TRANSPORTE INTERNACIONAL

Mesmo nos casos em que 0s custos de transporte internacional ndo correm
por conta do exportador (na modalidade FOB, por exemplo), este deve estar
atento para o pre¢o a ser contratado com a empresa transportadora, em razéo
de sua influéncia no nivel de competitividade do produto a ser exportado.

O transporte das mercadorias exportadas pode ser efetuado por via maritima,
fluvial, ferroviaria, rodoviaria e aérea.

16.1. Transporte maritimo

A empresa exportadora pode contratar o transporte maritimo com servicos
regulares de linha ou com servicos fretados. As vantagens e desvantagens do
modal maritimo séo:

Vantagens

- Capacidade - 0s navios possuem maior capacidade de carga do que qualquer
outro meio de transporte;

- Competitividade - as tarifas de frete sdo mais competitivas;

- Flexibilidade de carga - praticamente qualquer tipo de carga pode ser
transportado;

- Continuidade das operacdes - € menos suscetivel as mas condicdes de tempo.

Desvantagens

- Acessibilidade - a maioria dos portos maritimos esta longe dos locais de
producdo e destino final das mercadorias, 0 que exige quase sempre
transbordo (mudar de veiculo transportador). Isso implica outros manuseios
com 0s consequientes riscos e danos, e 0 tempo de transito é mais longo;

- Custo da embalagem - a natureza das opera¢des de manuseio nos portos
maritimos exige embalagens adequadas para mercadorias;

- \Melocidade - é 0 meio de transporte mais lento. A duracdo média de uma
viagem é maior do que a de qualquer outro meio de transporte (modal);

- Frequéncia dos servi¢os - nao oferece amplas possibilidades de escolha nos
servigos regulares. Por ser menos frequente, influi no periodo de
armazenagem de mercadorias;

- Congestionamento nos portos - cada vez mais frequente, o
congestionamento compromete qualquer programa de trafego e implica
pagamentos de adicionais pela demora na atracacgdo e desatracacdo. O custo
da embalagem é maior.
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16.1.1. Servicos regulares

Os servicos regulares de linha sdo oferecidos tanto pelas companhias de
navegacdo que sdo membros das cerca de 500 Conferéncias de Fretes, e sdo
denominadas conferenciadas, como pelas que ndo participam dessas
Conferéncias, chamadas de ndo-conferenciadas (outsiders).

Todas as empresas conferenciadas cobram o mesmo frete, que é determinado
a partir de uma tarifa basica, sobretarifas e descontos. O frete cobrado pelas
companhias nao-conferenciadas depende da negociacdo com cada usuario, e
costuma ser entre 10% e 20% inferior ao cobrado pelas conferenciadas.

O pagamento do frete é feito usualmente no embarque da mercadoria, € 0
seu recebimento deve constar do Conhecimento de Embarque. Nas vendas
na condicdo CIF, o pagamento pode ser cobrado no desembarque. Quando as
mercadorias sdo transportadas em contéineres, as empresas de navegacao
conferenciadas estabelecem o preco do frete segundo a natureza da mercadoria.
O preco é calculado por metro cubico ou volume, prevalecendo o maior. As
empresas ndo-conferenciadas aplicam um frete chamado box-rate, cujo valor
ndo esté vinculado ao tipo do produto exportado.

16.1.2. Servicos eventuais (tramp)

Trata-se do afretamento de navios para a prestacdo de servicos eventuais. Os
fretes sdo fixados livremente entre as partes, e refletem a disponibilidade de
navios e a demanda por estes servigos. Os contratos de frete para servicos
eventuais sdo fechados com a intermediacdo de corretores de navios
(shipbrokers), que representam os armadores e as agéncias de afretamento
(chartering agents).

Sugerimos consultar os seguintes sitios, para informacdes sobre servigos
maritimos e portos no mundo:

a) Comeércio Exterior On-Line - www.ceol.com.br (em portugués);

b) Maritime Global Net - www.mglobal.com (em inglés);

c) Port Focus/ Ports Harbours Marinas Worldwide - portfocus.com/
indexes.html (em espanhol).

16.2. Transporte aéreo

O Transporte aéreo é uma atividade que envolve com facilidade uma variedade
de paises, devido ao fator velocidade. O principio seguido é o0 mesmo, tanto
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para cargas nacionais quanto para cargas internacionais, baseado em normas
da International Air Transport Association (IATA).

As vantagens e desvantagens do modal aéreo sao:

Vantagens

Velocidade - é 0 modo de transporte mais rapido, eficiente e confiavel;
Competitividade - pode se conseguir reducBes de custos com estoques (a
freqUiéncia de vbos permite alta rotatividade e sua consequente reducéo)
e com armazenagem (que € menor em razao do curto tempo de viagem);
Embalagem - 0 manuseio da carga é mais cuidadoso, portanto, ndo ha
necessidade de embalagem reforcada;

Seguro - o periodo de manuseio e de armazenagem e a duracdo da viagem
reduzem os riscos de demora, danos, roubos e perdas, diminuindo assim
0s prémios de seguros;

Cobertura de mercado - a rede de transporte aéreo internacional atinge
paises sem litoral e regiGes inacessiveis com maior facilidade em relacdo
aos outros meios de transporte.

Desvantagens

Capacidade - mesmo a maior aeronave nao pode competir com outros
meios de transporte por causa das restricdes de volume e de peso;

Carga a granel - esta fora de cogitacao o transporte de minérios, petrdleo,
graos e quimicos a granel por via aérea;

Produtos de baixo custo unitério - matérias-primas, produtos semifaturados
e alguns manufaturados ndo tém condi¢bes de absorver o alto valor das
tarifas aéreas;

Artigos perigosos - ha severas restricdes quanto ao transporte desses
produtos por via aérea.

O transporte aéreo pode ser feito por servicos regulares, mantidos por
companhias associadas ou nao-associadas a |ATA, por servicos fretados.

Nas linhas regulares, as empresas associadas a IATA costumam cobrar uma
tarifa comum, com base na rota e nos servicos prestados, fixada anualmente.
No entanto, as tarifas aéreas podem ser reduzidas em funcdo de acordos
bilaterais entre 0os Governos e da competicdo resultante de programas de
desregulamentacéo.

Os produtos a serem embarcados por via aérea devem ser pesados e medidos,
pois as regras da IATA estabelecem que um determinado peso ndo pode superar
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um volume méximo. A unidade de volume equivale a 6 mil cm3/kg. Quando
este limite é ultrapassado, o frete é calculado por volume.

Informacdes sobre frete aéreo podem ser obtidas pelos sitios:

a) International Air Transport Association (IATA) — www.iata.org

b) Empresa Brasileira de Infra-Estrutura Aeroportuaria (INFRAERO) -
www.infraero.gov.br

c) Departamento de Aviacdo Civil (DAC) — www.dac.gov.br/principal/
index.asp

d) Guia Aéreo — http://www.ceol.com.br/serv/guiaaereo.php

16.3. Transporte rodoviario

De maneira geral, os fretes rodoviarios sao negociados livremente no mercado
e dependem do volume a ser exportado. As vantagens e desvantagens do
modal rodoviario sdo:

Vantagens

- Versatilidade - os caminhdes podem ser transportados em barcos, em servico
de autotransbordo ou em vagbes com plataforma para servigos
ferro-rodoviarios;

- Acessibilidade - possui grande capacidade distributiva;

- Prontidéo - a partida e a chegada dos caminh@es podem ser organizadas
com horérios precisos;

- Embalagem - € 0 meio de transporte ideal para mercadoria geral ou carga a
granel liquida ou so6lida em pequenas quantidades, em veiculos
especializados. Exige menos embalagem do que outros meios.

Desvantagens

- Capacidade - todos os outros meios de transporte tém capacidade de carga
maior. Além disso, em alguns paises, a legislacdo limita o tamanho e o
peso dos caminhdes;

- Longas distancias - pode operar apenas dentro de certos limites, deixando
o transporte de longas distancias para outros meios;

- Regulamentacdo rodoviaria e de transito;

- A seguranca e o controle interno, as dimensdes das estradas, a capacidade
de pontes e outros fatores ndo sdo padronizados em alguns paises em
desenvolvimento.
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No transporte rodoviario, o despacho aduaneiro referente aos paises membros
do Mercosul requer a apresentacdo do Manifesto Internacional de Carga
Rodoviaria e Declaracdo de Transito Aduaneiro (MIC/DTA).

InformacGes sobre frete rodoviario podem ser obtidas na Associagdo Brasileira
de Transportadores Internacionais, por meio do sitio www.abti.com.br.

16.4. Transporte ferroviario

Esta modalidade de transporte é pouco utilizada pelos exportadores brasileiros.
Cabe ter presente, no entanto, que o Brasil mantém convénios bilaterais de
transporte ferroviario com a Argentina, a Bolivia e o Uruguai. Nas exportacdes
para esses paises, € conveniente, portanto, considerar os custos deste tipo de
transporte.

As vantagens e desvantagens do modal ferroviario sao:
Vantagens

- Capacidade - ¢ um meio aconselhavel para grandes quantidades de carga
por causa de sua capacidade, comparada a do transporte rodoviario e aéreo;
Ex.: Mineradoras — 204 vagBdes em composi¢ado, capacidade 100 toneladas/
cada um, 20.400 toneladas de minério, requerem 3 locomotivas;

- Flexibilidade combinada - no caso do subsistema agua-ferrovia, os vagdes
sdo transportados em balsas;

- \Melocidade - os trilhos sdo vias de alta velocidade para os trens.

Desvantagens

- Baixa flexibilidade - por causa das restricdes da rede e das diferencas de
bitola;

- Transbordo - a localizacdo dos pontos de producao com relagédo as estacdes
ferroviarias exige transporte prévio e posterior da remessa, 0 que implica
mais manipulacdo, que pode causar danos a mercadoria;

- Furto - estd mais exposto a furtos em razdo de percursos maiores e
armazenagem entre a origem e o destino final.

No transporte ferroviario, o despacho aduaneiro referente aos paises membros

do Mercosul requer a apresentagdo da Carta de Porte Internacional e
Declaracdo de Transito Aduaneiro (TIF/TDA).
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Informacdes sobre frete ferroviario podem ser obtidas pelos sitios:

a) Comércio Exterior On-Line — http://www.ceol.com.br/serv/
transportesferroviarios.php

b) Ferrovia Centro-Atlantica S.A. — www.centro-atlantica.com.br

¢) América Latina Logistica — www.all-logistica.com

d) MRS Logistica S.A. — www.mrs.com.br

e) Companhia Ferroviaria do Nordeste — www.cfn.com.br

f) Ferrovia Tereza Cristina — www.ftc.com.br
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17. SEGURO INTERNACIONAL

O seguro internacional deve cobrir acidentes que podem ocorrer desde o
momento em que a mercadoria é embarcada até a chegada ao estabelecimento
do importador. Abrange, portanto, o transporte apds embarque, o desembarque
e o traslado da mercadoria até o local designado pelo importador.

No caso de exportacdo na modalidade FOB, o seguro é de responsabilidade do
importador, cabendo ao exportador apenas fornecer os dados eventualmente
solicitados pelo importador para contratar o seguro. Nas exportacdes sob as
modalidades CIF e CIP, os gastos com seguro ficam a cargo do exportador.

As apolices de seguro internacional podem ser dos seguintes tipos:

- apolice por viagem - geralmente utilizada para exportacfes ocasionais;

- apolice flutuante - composta de uma série de apolices por viagem, com
validade de 12 meses. O valor da cobertura tem um teto maximo e uma
franquia fixa. E mais adequada quando ha um fluxo permanente de
exportacoes;

- apolice aberta - cobre embarques que ocorrem com regularidade e com
caracteristicas conhecidas. Trata-se de tipo de apodlice semelhante ao
anterior.

Para contratar o seguro, o interessado deve fornecer as seguintes informacdes:

- descricdo completa da mercadoria, inclusive sua denominacdo comercial e
técnica, natureza, pesos bruto e liquido, tipo de embalagem (pallets,
contéineres, etc.), nimero de volumes (unidades de carga);

- valor da mercadoria;

- locais de embarque e de desembarque;

- riscos a serem cobertos;

- veiculo de transporte, arranjo da carga e formas de manuseio;

- valor do seguro;

- outros dados, se solicitados pela empresa seguradora.

Sobre a contratacdo de seguro de mercadorias nas exportacées, sugere-se ainda:

- contratar seguradoras conhecidas pelo mercado;

- ao contratar empresas empacotadoras, observar sua experiéncia em
exportacBes do seu produto;

- se possivel, acompanhar o embarque e manuseio da mercadoria do local
de producdo até o armazém, bem como até o ponto de embarque;

- manter comunicacao constante com os agentes do processo: seguradora e
importador;

- registrar seus contatos por fax, e-mail e documentos legais;

- fazer com que cada processo referente a contratacdo do seguro seja
individual e independente do produto e do importador.
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18. FLUXOGRAMA DE EXPORTACAO

POR QUE
EXPORTAR?

A exportacdo aumentaa | — P

competitividade da empresa
tanto no exterior como

PLANEJAMENTO

A empresa deve adaptar os seus
produtos para atender aos mercados no
exterior.

A atividade exportadora deve fazer parte
da estratégia da empresa.

O QUE EXPORTARE
PARA ONDE
EXPORTAR?

Pesquisa de mercado
(BrazilTradeNet)
Oportunidades de

no Brasil. negocios (BrazilTradeNet)
Participacao em feiras
Marketing
TRATAMENTO TRIBUTARIO E
FINANCIAMENTO
Contatos com iMand
potenciais Os exportadores devem conhecer e —> %e;ergln(?%io
importadores saber utilizar plenamente os ox portz 0
mecanismos fiscais e financeiros portag
colocados a sua disposicao.
COMO
EXPORTAR? Definicao da
Credenciamento na — > Definicao das condicoes de venda forma de
Receita Federal para (Incoterms) e contratacao do frete pagamento
operar o SISCOMEX e do seguro
Registro de exportacéao (RE) e CAMBIO Preparacéo e

preparagao dos demais
documentos de exportagao

A contratacdo do cambio pode ser
feita antes ou depois do embarque
da mercadoria.

embarque da
mercadoria

Averbacao do

SISCOMEX

embarque no >

Remessa dos

documentos de —>

exportacao ao
importador

Recebimento do
pagamento em reais,
por intermédio do
banco autorizado
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19. RELACAO DE SITIOS NACIONAIS E INTERNACIONAIS
SOBRE COMERCIO EXTERIOR

Sitios de referéncia nas areas de:

1 - AssociagOes setoriais

2 - Bancos de apoio ao comércio exterior

3 - Blocos econdmicos

4 - Cémaras de Comeércio

5 - Editoras de comércio exterior

6 - Informacéo comercial disponivel em organismos internacionais
7 - Logistica e transporte internacional

8 - Promocdo comercial

1 - Associacdes setoriais
Associacdo Brasileira da Industria da Madeira Processada Mecanicamente
(ABIMCI)

www.abimci.com.br

Associacdo Brasileira da Industria de Maquinas e Equipamentos (ABIMAQ)
www.abimag.com.br

Associacdo Brasileira da Industria do Plastico (ABIPLAST)
www.abiplast.org.br

Associacdo Brasileira da Industria do Trigo (ABITRIGO)
www.abitrigo.com.br

Associacdo Brasileira da IndUstria Elétrica e Eletrénica (ABINEE)
www.abinee.org.br

Associacdo Brasileira da Industria Farmacéutica (ABIFARMA)
www.abifarma.com.br

Associacdo Brasileira da Industria Produtora e Exportadora de Carne Suina
(ABIPECS)
www.abipecs.com.br

Associacdo Brasileira da Industria Quimica (ABIQUIM)
www.abiquim.org.br
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Associacao Brasileira da Industria Téxtil e de Confeccao (ABIT)
www.abit.org.br

Associacdo Brasileira das Empresas de Software (ABES)
www.abes.org.br

Associacao Brasileira das Industrias de Calcados (ABICALCADOYS)
www.abicalcados.com.br

Associacdo Brasileira das Indastrias de Oleos Vegetais (ABIOVE)
www.abiove.com.br

Associacdo Brasileira das Induastrias de Quimica Fina (ABIFINA)
www.abifina.org.br

Associacdo Brasileira das Industrias do Mobiliario (ABIMOVEL)
www.abimovel.org.br

Associacdo Brasileira de Industrias de Componentes para Couro e Calcados

(ASSINTECAL)
www.assintecal.org.br

Associacdo Brasileira de Produtores e Exportadores de Frango (ABEF)
www.abef.com.br

Associacdo Brasileira do Vestuario (ABRAVEST)
www.abravest.com.br

Associacdo Brasileira dos Exportadores de Café (ABECAFE)
www.abecafe.com.br

Associacao Brasileira dos Exportadores de Citricos (ABECITRUS)
www.abecitrus.com.br

Associacdo Brasileira dos Fabricantes de Brinquedos (ABRINQ)
www.abring.com.br

Associacdo Brasileira Técnica de Celulose e Papel (ABTCP)
www.abtcp.org.br

Associacdo Nacional de Fabricantes de Produtos Eletroeletrdonicos (ELETROS)
www.eletros.org.br
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Associacdo Nacional dos Fabricantes de Ceramica para Revestimento
(ANFACER) www.anfacer.org.br

Associacdo Nacional dos Fabricantes de Veiculos Automotores (ANFAVEA)
www.anfavea.com.br

Instituto Brasileiro de Siderurgia (IBS)
www.ibs.org.br

2 - Bancos de apoio ao comércio exterior

Banco do Brasil S/A
www.bb.com.br
(Sala Virtual de Negdcios Internacionais)

Banco Nacional de Desenvolvimento Econémico e Social (BNDES)
www.bndes.gov.br
3 - Blocos econdmicos

Acordo de Livre Comércio da América do Norte (NAFTA)
www.nafta-sec-alena.org

Area de Livre Comércio das Américas (ALCA)
www.alca-ftaa.org

Associacdo Européia de Livre Comércio (EFTA)
http://secretariat.efta.int/efta/

Associacdo Latino-Americana de Integracdo (ALADI)
www.aladi.org

Comunidade Andina
www.comunidadandina.org/

Secretaria do MERCOSUL
WWW.Mercosur.org.uy

Unido Européia (UE)
http://export-help.cec.eu.int
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4 - Camaras de Comércio

Camara Americana de Comércio
www.amcham.com.br

Céamara Argentina de Comércio
www.cac.com.ar

Céamara Argentino-Brasileira
www.camarbra.com.br

Camara Brasil-China
www.camarabrasilchina.com.br
cbcde.org.br/pt/home/index.php

Camara Brasil-Israel de Comércio e Industria
www.camarabrasil-israel.com.br

Camara Brasileira de Comércio na Gra-Bretanha
www.brazilianchamber.org.uk

Céamara Britanica de Comércio e Industria (Brasil)
www.britcham.com.br

Céamara de Comércio Brasil-Austrélia
www.australia.org.br

Camara de Comércio Brasil-Califérnia
www.brazilcalifornia.com/

Camara de Comércio Brasil-Canada
www.ccbc.org.br

Camara de Comeércio Brasil-Chile
www.camchile.com.br

Cémara de Comércio Brasil-Equador
http://www.camaracombrasilequador.com.br

Camara de Comércio Brasil-Estados Unidos
www.brazilcham.com/

Camara de Comércio Brasil-Libano
www.ccbl.com.br
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Camara de Comércio Brasileiro-Americana da Florida
www.brazilchamber.org/

Cémara de Comércio Brasileiro-Americana de Atlanta (Georgia)

www.bacc-ga.com/

Camara de Comeércio Arabe-Brasileira
www.ccab.com.br

Cémara de Comércio Dinamarqués-Brasileira
www.danchamb.com.br/site/

Camara de Comércio do Mercosul
www.ccmercosul.org.br

Camara de Comeércio dos Estados Unidos
www.usachamber.com

Camara de Comeércio e Industria Brasil-Alemanha
www.ahkbrasil.com

Camara de Comércio e Industria da Roménia e Bucareste
www.ccir.ro/

Cémara de Comércio e Industria de Angola
www.ccia.ebonet.net

Cémara de Comércio e Industria Japonesa do Brasil
www.camaradojapao.org.br
www.nethall.com.br

Camara de Comércio e Industria Luso-Brasileira
www.ccilb.net

Cémara de Comércio Franca-Brasil
http://www.ccfb.com.br

Camara de Comércio, Industria e Turismo Brasil-RUssia
www.brasil-russia.org.br

Camara de Comércio ltaliana
www.venetohouse.com.br
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Camara de Comércio Italo-Brasileira
www.casarsa.it

Camara de Comércio Mercosul e Américas
www.ccmercosul.org.br

Camara de Comércio Sueco-Brasileira
www.swedcham.com.br/

Camara Internacional de Comércio do Brasil
www.camint.com.br

Cémara Internacional de Comércio do Cone-Sul (Mercosul)
www.mercosulsc.com.br

Céamara Oficial Espanhola de Comércio no Brasil
WWW.ecco.org.br

Céamara Portuguesa de Comércio no Brasil
www.camaraportuguesa.com.br

Céamara Suico-Brasileira
WWW.Swisscam.com.br
5 - Editoras de comércio exterior

Edicdes Aduaneiras
www.aduaneiras.com.br

Editora Atlas
www.edatlas.com.br

Editora Saraiva
www.editorasaraiva.com.br

Makron Books
www.makron.com.br
6 - Informacéo comercial disponivel em organismos

internacionais

Céamara de Comércio Internacional (CCl)
www.iccwbo.org
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Centro de Comércio Internacional (ITC)
www.intracen.org/tirc/welcome.htm

Conferéncia das Nac¢es Unidas sobre Comércio e Desenvolvimento (UNCTAD)

www.unctad.org

Organizagdo Mundial do Comércio (OMC)
www.wto.org

7 - Logistica e transporte internacional

América Latina Logistica
www.all-logistica.com/

Associacdo Brasileira de Transportadores Internacionais
www.abti.com.br/

Comércio Exterior On-Line
www.ceol.com.br

Companhia Ferroviaria do Nordeste
www.cfn.com.br/

Departamento de Aviacdo Civil (DAC)
www.dac.gov.br/principal/index.asp

Empresa Brasileira de Infra-Estrutura Aeroportudria (INFRAERO)

http://www.infraero.gov.br/

Ferrovia Centro-Atlantica S.A.
www.centro-atlantica.com.br

Ferrovia Tereza Cristina
www.ftc.com.br/

Guia Aéreo
http://www.ceol.com.br/serv/guiaaereo.php

International Air Transport Association (IATA)
www.iata.org

Maritime Global Net
www.mglobal.com/
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MRS Logistica S.A.
www.mrs.com.br

Port Focus/ Ports Harbours Marinas Worldwide
portfocus.com/indexes.html
8 - Promocao comercial

Agéncia de Promocéo de Exportacdes e Investimentos do Brasil (APEX-Brasil)
www.apexbrasil.com.br

Associacdo de Comércio Exterior do Brasil (AEB)
www.aeb.org.br

Catalogo de Exportadores Brasileiros
www.brazil4export.com

Confederacdo Nacional da Industria (CNI)
www.cni.org.br

Departamento de Promocdo Comercial (DPR)
www.braziltradenet.gov.br ou www.braziltradenet.com

Exporta Fécil - Correios
www.correios.com.br/exportafacil

Fundacdo Centro de Estudos do Comércio Exterior (Funcex)
www.funcex.com.br

Ministério das Relacdes Exteriores (MRE)
www.mre.gov.br

Ministério do Desenvolvimento, Industria e Comércio Exterior (MDIC)
radarcomercial.desenvolvimento.gov.br, www.portaldoexportador.gov.br,
www.exportadoresbrasileiros.gov.br, www.aprendendoaexportar.gov.br

Rede Brasileira de Centros Internacionais de Negdcios
www.cin.org.br

Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas (Sebrae)
www.sebrae.com.br

Global Marketing Strategies
www.globalmarketing.es
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20. LEGISLACAO BASICA SOBRE COMERCIO EXTERIOR
Assuntos Gerais - Exportacéo

- Portaria SECEX n° 15, de 17.11.2004 (acrescida das alteracfes efetuadas
por Portarias SECEX posteriores).

Despacho Aduaneiro

- Decreto-Lei 37/1966. Cap. Ill - estabelece normas gerais de controle
aduaneiro de mercadorias;

- Decreto 660/92 - institui o SISCOMEX;

- Portaria Conjunta SRF/SECEX 5/1993 - fixa normas para despacho
aduaneiro de exportacdo baseado no SISCOMEX;

- Instrucdo Normativa 28, de 27.4.95, da Secretaria da Receita Federal (SRF)
do Ministério da Fazenda - disciplina o despacho aduaneiro de mercadorias
destinadas a exportacao;

- Instrucdo Normativa 155, de 22.12.99, da Secretaria da Receita Federal
(SRF) do Ministério da Fazenda - dispde sobre a utilizacdo da Declaracao
Simplificada de Exportacdo (DSE);

- Instrucdo Normativa SRF 156/2002 - altera a Instrucdo Normativa SRF
28/94;

- Instrucdo Normativa SRF 240/2002 - dispde sobre o despacho aduaneiro
de exportacdo sem exigéncia de saida do produto do territério nacional,
nas situacdes que especifica;

- Decreto 4.543/2002, arts. 530 a 532 - regulamenta o desembaraco
aduaneiro na exportacao.

Financiamento a exportacao
BNDES-Exim

- Circular 178/2002 - trata do regulamento e procedimentos operacionais
para Pré-Embarque Especial;

- Circular 176/2002 - trata do regulamento e procedimentos operacionais
para Pos-Embarque;

- Circular 174/2002 - trata do regulamento e procedimentos operacionais
para Pré-Embarque e Pré-Embarque Curto Prazo;

- Carta-Circular 71/2002 - altera o prazo para fechamento de cambio cursadas
no CCR;

- Carta-Circular 64/2002 - trata do porte das empresas;
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- Carta-Circular 51/2003 - altera os procedimentos e substituicdo das
mi-nutas de contratos;

- Carta-Circular 43/2003 - altera condi¢cdes no Programa BNDES-exim
Pré-embarque;

- Carta-Circular 44/2003 - altera condi¢cdes no Programa BNDES-exim
Pré-embarque Curto Prazo;

- Carta-Circular 45/2003 - altera condi¢cdes no Programa BNDES-exim
Pré-embarque Especial;

- Carta-Circular 38/2003 - atualiza o Instrumento Particular de Confisséo e
Assuncéo de Divida e da Carta de Fianca;

- Carta-Circular 08/2003 - trata do endosso de Titulos de Crédito;

- Circular 181/2003 - atualiza e consolida as Normas Operacionais do Fundo
de Garantia para a Promocdo da Competitividade (FGPC);

- Aviso 01/2003 - trata do encaminhamento de documentacdo para
acompanhamento de operagdes (clausulas décima primeira da minuta de
contrato em TJLP e décima terceira da minuta em LIBOR) - Pré-embarque
Curto Prazo.

Proex

- Lei 8.187/91 - autoriza a concessdo de financiamento a exportagdo de
bens e servigcos nacionais;

- Ato Declaratério Normativo Cosit 25/93 - dispde sobre a isencdo do IR na
fonte sobre juros e comissdes relativos a créditos obtidos no exterior e
destinados ao financiamento de exportacdes;

- Portaria Interministerial MF/Mict 496/93 - dispde sobre a criacdo, em
carater permanente, da Comissdo Interministerial incumbida de elaboragéo
as propostas para a programacao financeira mensal do Proex;

- Portaria Interministerial MF/Mict 314/95 - define critérios e estabelece
condicbes aplicaveis ao Proex;

- Carta-Circular BCB 2.825/98 - estabelece, altera e sistematiza os
procedimentos cambiais relativos as exportacGes financiadas;

- Resolugdo BCB 2.575/98 - redefine os critérios aplicaveis ao financiamento
das exportacdes brasileiras, no ambito do Programa de Financiamento as
Exportacbes (Proex);

- Portaria MDIC 374/99 - dispbe sobre os produtos elegiveis para a
modalidade Equalizagdo, prevista no Proex;

- Portaria MDIC 375/99 - dispde sobre os produtos elegiveis para a
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modalidade Financiamento, prevista no Proex;

- Resolugdo BCB 2.799/2000 - redefine os critérios aplicaveis as operac6es
do sistema de equalizacdo de taxas de juros do Proex;

- Resolugdo BCB 2.799/2001 - redefine os critérios aplicaveis as operacfes
do sistema de equalizacédo de taxas de juros do Proex;

- Portaria MDIC 58/2002 - Proex Financiamento e Equalizagdo. CondicGes
financeiras. Prazos;

- Portaria SECEX 15/2004 - disp8e sobre o financiamento a exportagéo.

Operacdes Cambiais

- Circular BCB 2.231/92 - dispGe sobre Adiantamento sobre Contratos de
Céambio (ACC) e exportacdo com pagamento antecipado com base nos
contatos de cambio de exportacao;

- Resolucdo BCB 1.964/92 - dispGe sobre o pagamento das exportacdes
brasileiras e a celebracédo e liquidacdo dos correspondentes contratos de
cambio;

- Resolugdo BCB 3265/05 — dispfe sobre a unido do Mercado de Cambio de
taxas flutuante e livre;

- Resolucdo BCB 3266/05 — dispde sobre os procedimentos no recebimento
do valor das exportacdes;

- Circular BCB 2.259/92 - disp8e sobre a exportacdo com pagamento
antecipado com base nos contratos de cAmbio de exportacao;

- Circular BCB 2.632/95 - altera disposic¢Oes relativas aos adiantamentos
sobre contrato de cAmbio de exportacéo;

- Circular BCB 2.763/97 - altera o regulamento sobre contrato de cambio;

- Comunicado DECEX 25/98 - trata do Registro de Exportacdo Simplificado
(RES) para operacdes de exportacdo, com cobertura cambial e para embarque
imediato para o exterior, até o limite de US$ 10.000,00 (dez mil délares
americanos), ou o equivalente em outras divisas;

- Circular Bacen 2.836/98 - estabelece a Sistematica de Cambio Simplificado
para as Exportacdes Brasileiras;

- Circular BCB 2.881/99 - altera o regulamento sobre contato de cambio;

- Circular BCB 2.919/99 - altera o regulamento sobre contrato de cambio;

- Circular Bacen numero 2.967/2000 - promove altera¢gdes na
regulamentacdo cambial, em consequéncia da criacdo da Declaracédo
Simplificada de Exportacdo e da Declaracdo Simplificada de Importacdo
no SISCOMEX;

- Circular BCB 3.081/2002 - revoga as circulares e cartas-circulares sem
funcdo por decurso de prazo ou por regulamentacdo superveniente;

- Circular Bacen 3.113/2002 - altera a Regulamentagdo Cambial, tendo em
vista a Reestruturacdo do Sistema de Pagamento Brasileiro;
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- Portaria SECEX15/2004 - dispde sobre o financiamento a exportacao;

- Consolidagdo das Normas Cambiais (CNC), capitulo 5 - Exportacéo. Banco
Central do Brasil (atualizacdo periodica).

- Circular BCB 3.280/2005 - divulga o Regulamento do Mercado de Cambio
e Capitais Internacionais (RMCCI) em substituicdo a Consolidacdo das
Normas Cambiais (CNC);

SISCOMEX

- Decreto 660, de 25.9.92 - institui o Sistema Integrado de Comércio Exterior
(SISCOMEX);

- Circular BCB 2.231/1992 - divulga os regulamentos que passardo a reger
as operacOes de cambio de exportagdo, o uso e a elaboracdo dos contratos
de cdmbio com base no SISCOMEX;

- Circular BCB 2.259/1992 - altera os regulamentos cambiais instituidos
pela Circular BCB 2.231/92;

- Portaria Conjunta SRF/SECEX 5/1993 - fixa normas de contingéncia para
0 RE e para o despacho aduaneiro de exportacao;

- Portaria Interministerial MF/Mict 93/1994 - disp0e sobre constitui¢do de
comissdo para administrar o SISCOMEX;

- Instrucdo Normativa SRF 28/1994 - disciplina o despacho aduaneiro de
mercadorias destinadas a exportacao;

- Decreto 1.408/95 - d& nova redacdo aos arts. 3° e 10° do Decreto 660/
1992;

- Instrucdo Normativa da SRF 70/1996 - dispGe sobre o acesso ao
SISCOMEX;

- Comunicado DECEX 21/1997 - dispde sobre a comprovacao das operacdes
amparadas pelo regime aduaneiro especial de drawback por meio do
SISCOMEX;

- Ato Declaratorio SRF124/1998 - dispGe sobre despacho aduaneiro relativo
as declaracdes de exportacdo registradas no SISCOMEX;

- Comunicado DECEX 25/1998 - dispGe sobre o Registro de Exportacao
Simplificado (RES) no SISCOMEX;

- Instrucdo Normativa SRF 155/1999 - disp0e sobre a utilizac¢io de declaracéo
simplificada na importacao e na exportacao;

- Decreto 4.543/2002 - aprova o Regulamento Aduaneiro;

- Portaria SECEX 12/2003 - consolidagdo das Portarias referentes ao processo
administrativo das exportacoes.

- Instrucdo Normativa SRF 455/2004 - Estabelece procedimentos de
habilitacdo para operagdo no Sistema Integrado de Comeércio Exterior
(SISCOMEX) e credenciamento de representantes de pessoas fisicas e
juridicas para a préatica de atividades relacionadas ao despacho aduaneiro;
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Tratamento Tributario

Contribuicédo para Financiamento da Seguridade Social (COFINS)

Instrucdo Normativa SRF 145/1999 - dispBe sobre a contribui¢do para o
PIS/PASEP e COFINS;

Ato Declaratério Interpr. SRF 22/2002 - dispde sobre a exportacdo de
produtos nacionais sem saida do Territério Nacional, para fins de isencao
da contribuicdo para o PIS/PASEP e da COFINS;

Lei Complementar 70, de 30.12.91 - cria a COFINS e isenta desse encargo
a receita proveniente da exportacdo de bens e servicos;

Decreto 1.030, de 29.12.93 - regulamenta o artigo 7° da Lei Complementar
70 e amplia a aplicacédo da isencdo da COFINS;

Lei 9.718, de 27.11.98 - altera a Legislacdo Tributaria Federal quanto as
contribui¢cBes para os Programas de Integracdo Social e de Formacdo do
Patrimonio Publico (PIS/PASEP) e a Contribuicdo para o Financiamento
da Seguridade Social (COFINS);

Medida Proviséria 1.991-16, de 11.4.2000 - altera a legislacdo das
Contribuicdes para a Seguridade Social (COFINS), para os Programas de
Integracao Social e de Formacao do Patriménio do Servidor Publico (PIS/
PASEP) e do Imposto sobre a Renda e da outras providéncias;

Medida Proviséria 2.113-32, de 21.6.2001 - altera a legislacdo das
Contribuicdes para a Seguridade Social (COFINS), para os Programas de
Integracdo Social e de Formacdo do Patrim6nio Servidor Pablico (PIS/
PASEP) e do Imposto sobre a Renda e da outras providéncias (paragrafo 1°
do artigo 14);

Lei 10.833/2003 - altera a legislacdo tributaria federal e da outras
providéncias.

Drawback

Lei 4.502/1964 - concede isencdo do IPI aos produtos importados sobre
regime de drawback;

Decreto-Lei 37/1966 - dispbe sobre o regime de drawback e sua modalidade
isencao;

Lei 8.402/1992 - dispBe sobre o regime especial para compras internas,
com fim exclusivo de exportac¢ao;

Decreto 541/1992 - regulamenta o artigo 3° da Lei 8.402/92;

Instrucdo Normativa 84/1992, do Departamento de Receita Federal (atual
Secretaria da Receita Federal), do MEFP - estabelece normas
complementares relativas ao regime especial de suspensdo do IPI nas
compras internas de insumos destinados a industrializacdo de produtos a
serem exportados;
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- Portaria SECEX 4/1997, da Secretaria de Comércio Exterior (SECEX) -
estabelece normas a serem observadas para a concessdo de drawback, nas
modalidades suspenséo e isencdo de tributos;

- Comunicado DECEX 21/1997 - disp6e sobre a Consolidagdo das Normas
do Regime (CND) de drawback;

- Comunicado DECEX 30/1997 - altera o Comunicado DECEX que dispde
sobre o drawback;

- Portaria SECEX 14/2001 - dispGe sobre a concessdo do regime de drawback,
modalidade suspensdo, processada exclusivamente no mddulo especifico
de drawback do SISCOMEX;

- Comunicado DECEX 5/2001 - dispde sobre a concessdo do regime de
drawback, modalidade suspensdo, processada exclusivamente no modulo
especifico de drawback do SISCOMEX;

- Portaria SECEX 5/2002 - dispde sobre a concessdo do beneficio do drawback,
na modalidade suspensao, para matérias-primas e outros produtos
utilizados na cultivo de produtos agricolas ou na criagdo de animais a
serem exportados;

- Decreto 4.543/2002 - dispde sobre o regulamento aduaneiro. Regulamenta
0 regime especial de drawback-isencao;

- Decreto 4.544/2002 - dispde sobre o drawback verde-amarelo;

- Lei 10.637/2002 - dispde sobre o drawback verde-amarelo.

Imposto sobre a Circulacdo de Mercadorias e Servicos (ICMS)

- Decreto-Lei 406, de 31.12.68 - dispde sobre a ndo-incidéncia do ICMS
sobre a exportagdo de produtos industrializados;

- Lei Complementar 24/1975 - dispOe sobre a concessdo de beneficios do
ICMS concedidos por meio de convénios;

- Artigo 155, paragrafo 2°, inciso X, alinea “a”, da Constituicdo Federal de
1988 - determina que o imposto ndo incidira sobre operacdes que destinem
ao exterior produtos industrializados;

- Lei Complementar 87/1996 - dispde sobre a ndo-incidéncia do ICMS nas
operacdes que destinem ao exterior mercadorias, inclusive produtos
industrializados semi-elaborados e servicos (Lei Kandir).

Imposto sobre Produtos Industrializados (IPI)

- Lei 4.50219/64 - dispOe sobre isencdes do IPI;

- Lei 5.172/1966 - arts 46 a 51(Cddigo Tributéario Nacional);

- Artigo 153, paragrafo 3’ inciso 111, da Constituicao Federal - isenta do IPI
0s produtos industrializados destinados ao exterior;

- Lei 8.402, de 8.1.92 - restabelece incentivos fiscais e da outras providéncias;

- Comunicado DECEX 21/1997 - disp@e sobre a isencdo do IPI nas operacdes
amparadas pelo regime aduaneiro especial de drawback;

154



Exportacdo Passo a Passo

Instrucdo Normativa SRF namero 28, 13.3.2001 - dispde sobre a restituicéo
e 0 ressarcimento de valores relativos a tributos e contribuicdes
administrados pela SRF;

Decreto 4.542/2002 - tabela de incidéncia do IPI (TIPI);

Decreto 4.544/2002 - regulamenta a tributacdo, fiscalizacdo, arrecadacdo
e administracdo do Imposto sobre Produtos Industrializados (IP1) - artigo
18, inciso Il do Regulamento do IPI (RIPI).

Programa de Integragdo Social/Programa de Formacdo do Patrimoénio
do Servidor Publico (PIS/PASEP)

Lei 7.714/1988 - dispOe sobre a exclusdo da receita operacional bruta do
valor da receita de exportacdo de produtos manufaturados nacionais, para
efeito de calculo do PIS/PASEP;

Lei 9.718/1998 - altera a Legislacdo Tributaria Federal quanto as
contribui¢cBes para os Programas de Integracdo Social e de Formacdo do
Patrimonio Publico (PIS/PASEP) e a Contribuicdo para o Financiamento
da Seguridade Social (COFINS);

Ato Declaratério SRF 39/1995 - dispde sobre a contribuicdo para o PIS/
PASEP;

Instrucdo Normativa SRF 145/1999 - dispGe sobre a contribuicdo para o
PIS/PASEP e COFINS;

Ato Declaratério Interpr. SRF 22/2002 - dispbe sobre a exportagdo de
produtos nacionais sem saida do Territdrio Nacional, para fins de isencéo
da contribuicdo para o PIS/PASEP e da COFINS;

Lei 10.637, de 30.12.2002 - dispde sobre a hdo-cumulatividade na cobranca
para o PIS/PASEP, nos casos que especifica, sobre o pagamento e o
parcelamento de débitos tributarios federais, a compensacdo de créditos
fiscais, a declaracdo de inaptiddo de inscricdo de pessoas juridicas, a
legislacdo aduaneira e da outras providéncias;

Ato Declaratorio Interpr. SRF 21/2002 - dispde sobre o aproveitamento do
crédito presumido da contribuicdo para o PIS/PASEP;

Ato Declaratorio Interpr. SRF 22/2002 - dispGe sobre a exportacdo de
produtos nacionais sem saida do Territério Nacional, para fins de isencéo
da contribuicdo para o PIS/PASEP e da COFINS;

Ato Declaratério Interpr. SRF 291/2003 - dispBe sobre o pedido de
ressarcimento e a declaracdo de compensacdo de créditos da contribuicao
para os Programa de Integracdo Social e de Formacdo do Patriménio do
Servidor Publico;

Medida Provisoria 107/2003 - altera dispositivos da Lei 10.637/2002;
Ato Decl. Interpr. SRF 2/2003 - dispde sobre a contribuicdo ndo-cumulativa
do PIS/PASEP;
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contribuicdo ndo-cumulativa para o PIS;
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incidentes sobre receitas de industrializacdo e comercializacdo de veiculos
classificados nos codigos 87.01 a 87.06 da TIPI.
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ANEXO I — MODELOS DE CARTAS DO EXPORTADOR BRASILEIRO
AO IMPORTADOR ESTRANGEIRO

A. Contato inicial com importadores

Em portugués

Prezados(as) Senhores(as),

Nossa empresa, a (nome da firma), fabrica (nomes dos produtos), que ja exporta
para (citar os paises). Estamos interessados em estender nossos negocios a
esse pais e fomos informados de que sua empresa importa artigos de nossa

linha de producéo.

Anexamos a presente nosso catalogo e lista de precos e permanecemaos a sua
disposicdo para o envio de amostras que possam ser de seu interesse.

Antecipadamente gratos por sua aten¢do, subscrevemo-nos,
Atenciosamente,

Em inglés

Dear Sirs (Madams),

The (nome da firma) manufactures (nomes dos produtos) and already exports
to major buyers in (nomes dos paises). We are interested in expanding our
trade to firms in your country and were informed that your company imports

the line of products that we produce.

We are enclosing a copy of our brochure and price list for examination, and
would be pleased to forward samples of any article that may interest you.

Thank you in advance for your attention,
Sincerely,

Em espanhol

Estimados(as) Sefiores(as)

Nuestra industria, (nome da firma), produce (nomes dos produtos), y exporta
ya a los mayores compradores de (nomes dos paises).
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Estamos interesados en extender nuestro comercio a firmas de su pais, y nos
han informado de que su compafia importa articulos de nuestra linea de
produccion.

Sometemos a su consideracién nuestro folleto y lista de precios, quedando a
su entera disposicion para el envio de muestras de cualquier articulo que
pueda interesarles.

Agradeciendo anticipadamente su interés, reciba un cordial saludo,

B. Resposta a consultas de importadores

Em portugués

Prezados(as) Senhores(as),

Acusamos o recebimento de sua carta de (data e, se houver, nimero de referéncia
da carta), na qual essa empresa manifesta interesse em conhecer nossos

produtos.

A seguir sao apresentados dois exemplos de paragrafos que podem dar sequéncia
ao texto, dependendo do teor da resposta:

a) Temos a satisfacdo de anunciar a remessa de amostras dos artigos de seu
interesse via (indicar a forma de remessa), as quais deverdo estar chegando a
essa empresa em cerca de (indicar o tempo previsto de chegada).

Esperamos que as amostras atendam as especificacdes requeridas e que
permitam o estabelecimento de relacdes comerciais entre nossas empresas.

ou
b) Com referéncia a sua consulta sobre precos, lamentamos informar que 0s
nossos atuais custos de producdo nos impedem de conceder descontos

superiores a ...%.

N&o obstante, dependendo do volume de negécios que se estabeleca com
essa empresa, talvez seja possivel conceder descontos maiores.

Aguardamos confirmacdo de seu interesse.

Atenciosamente,
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Em inglés

Dear Sirs (Madams),

We acknowledge receipt of your letter of (data e, se possivel, nimero de
referéncia da carta), in which you indicated your interest in our line of

products.

A seguir sdo apresentados dois modelos de paragrafos que podem dar seqiiéncia ao
texto, dependendo do teor da consulta:

a) We will be pleased to send samples of those articles that interest you.
They will be dispatched immediately by (indicar a forma de remessa) and should
arrive within (indicar o tempo previsto de chegada).

We hope these samples will meet your requirements and look forward to
further business dealings with you.

ou
b) With reference to your query concerning prices, we regret to inform that
rising production costs prevent us from lowering prices by more than... per
cent. Further reductions may be possible depending upon the volume of
future business with you.

We will be waiting for the confirmation of your interest.

Sincerely,

Em espanhol

Estimados(as) Senhores(as),

Acusamos recibo de su carta del dia (data e, sempre que possivel, nimero de
referéncia da carta), en la cual nos indica su interés en nuestros productos.

A seguir sdo apresentados dois exemplos de paragrafos que podem dar sequéncia
a esta carta, dependendo do teor da consulta:

a) Tenemos la satisfaccién de anunciarles el envio de las muestras de los
articulos en los cuales estan Uds. interesados, que seran remitidos
inmediatamente por (indicar a forma de remessa) y llegardn a su compafia
dentro de los dias (indicar o tempo aproximado de chegada).
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Esperamos que las muestras cumplan satisfactoriamente con sus expectativas
y especificaciones y favorezcam el inicio de relaciones comerciales entre
nuestras companias.

ou

b) Con referencia a su consulta sobre los precios, lamentamos informales de
gue el constante aumento de los costos de produccidon nos impiden conceder
rebajas superiores al ... por ciento. No obstante, dependiendo del futuro
volumen de negocios con Uds. tal vez sea posible ofrecerles mayores
descuentos.

Esperamos la confirmacion de su interés.

C. Anuncio de visita a importadores
Em portugués
Prezados(as) Senhores(as),

Nossa industria, (nome da empresa), fabrica (nomes dos produtos), que ja exporta
para (citar os paises).

Estamos interessados em estender nossos negacios a esse pais e, com tal
objetivo, gostariamos de entrar em contato com potenciais compradores.

Em nossa viagem, estaremos em (nome da cidade do destinatario) entre os dias
(data de chegada) e (data de partida) e estamos muito interessados em visitar
sua empresa para poder mostrar-lhes nossa linha de produtos.

Junto com a presente, enviamos nosso catalogo e lista de precos.
Antecipadamente gratos, subscrevemo-nos,

Atenciosamente,

Em inglés

Dear Sirs (Madams),

The (nome da firma) manufactures (nomes dos produtos) and already exports
to major buyers in (nomes dos paises).
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We are interested in expanding our trade to firms in your country and, for
this purpose, we plan to visit buyers of these articles in your country.

We shall be in (nome da cidade do destinatario) from (data de chegada) to (data
de partida). We hope to contact you during this period in order to arrange an
appointment to show you our line of products.

We enclose here with copies of our brochure and price list.

Thank you in advance for your interest.

Sincerely,

Em espanhol

Nuestra industria, (nome da firma), fabrica (nomes dos produtos) y exporta ya a
(nomes dos paises).

Estamos interesados en ampliar nuestro comercio y, a tal objeto, hemos
proyectado visitar algunos compradores en su pais.

En el transcurso de nuestro viaje, estaremos en (nome da cidade do destinatario)
durante los dias (data da visita), y esperamos poder mostrar a Uds nuestra
linea de productos.

Con la presente, enviamos ejemplar de nuestro folletos y lista de precios.

Agradecidos de antemano, aprovechamos la oportunidad para saludarles.
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