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MENSAGEM DO PRESIDENTE DA FIERO

Este trabalho foi desenvolvido pela FIERO em parceria com o SEBRAE/RO e teve como principal
objetivo a realizagdo de estudos sobre o potencial de comercializagdo de Rond6nia com vistas aos
mercados dos paises vizinhos Peru e Bolivia, como alternativa de oferecer novas oportunidades de
negocios e investimentos para a iniciativa privada de Rondonia.

A dificuldade na obtencéo de dados e a reduzida confiabilidade das informagdes existentes induziu
a que se buscasse checar, diretamente junto aos empresarios exportadores e importadores do
estado e dos paises envolvidos, pesquisados em um universo representativo dos segmentos mais
importantes, notadamente madeira, carnes e frigorificados, os dados e informacgdes que se faziam
necessarios ao desenvolvimento do trabalho.

Aproveitamos para parabenizar o SEBRAE/RO, cumprimentando seus funcionarios e também os da
FIERO que, com dedicacdo e competéncia, tornaram possivel este trabalho.

Concluindo, afirmamos que se quisermos romper 0s atuais paradigmas, ndo podemos nos abrigar
num mundo imaginéario, onde a historia fique paralisada e nédo se alimente de mudancas. Para um
estado marcado pelo imobilismo é necessario descobrir a gigantesca for¢a das mudancas. Aquelas
gue nos conduzem ao rumo da historia. Este trabalho, em nossa perspectiva e esperanca, € uma
dessas forgas gigantescas capazes de produzir mudancas, alavancando o desenvolvimento.

JULIO AUGUSTO MIRANDA FILHO
Presidente do Sistema FIERO/SESI/SENAI/IEL






MENSAGEM DO PRESIDENTE DO SEBRAE/RO

A publicacio do presente documento se insere no notavel esforco de integragdo latino-americana
alimentado, principalmente pelo grande desenvolvimento das rela¢des intra-continente trazidos
pelo MERCOSUL e ampliados pela proposta de uma rapida implantacio da Area de Livre
Comeércio das Américas — ALCA que tem se revelado um frutifero campo para a cooperacdo e o
relacionamento entre as nacoes.

Em particular, no que tange a Rondonia, representa mais um passo decisivo no significativo e
gigantesco esforco de articular-se extranacionalmente aos nossos irmaos e vizinhos, Bolivia e Peru,
gue apresentam caracteristicas similares, em muitos pontos, e um mercado complementar, em
muitos outros, o que podera, sem duavida, gerar um futuro promissor para um intercambio
comercial e cultural visando alcangar o grande sonho de Bolivar de uma América Latina unida e
forte.

Vale salientar que a Federagdo das Industrias do Estado de Rond6nia — FIERO, nas pessoas de seus
dirigentes e corpo técnico, estdo de parabéns pela qualidade do trabalho realizado que, doravante
sera uma fonte indispensavel de consulta para todos os que desejarem tomar conhecimento das
possibilidades de aproximacao entre 0s nossos paises e um instrumento facilitador para quem se
inicia na dificil area das relac@es internacionais no Estado de Rondénia e na Amazonia.

Como co-participante de um trabalho desta qualidade o SEBRAE/RO ndo somente cumpre 0 seu
papel de motor do desenvolvimento das micro e pequenas empresas bem como, dentro de seus
objetivos de universalizagdo do saber e de fazer acontecer, orgulha-se do resultado de uma
parceria que projeta para o futuro uma melhoria significativa do Estado, do Pais e do Continente.
Ronddnia, por meio de trabalhos técnicos semelhantes, caminha, de fato, para ser um centro
regional de suma importancia do novo Brasil que veremos crescer no novo milénio refor¢cando
nossa crenca no destino de um povo predestinado para a igualdade, participacdo e bem-estar
social.

LUIZ MALHEIROS TOURINHO
Presidente do Conselho Deliberativo do SEBRAE/RO






APRESENTACAO GERAL

O comércio externo brasileiro vem experimentando, nestes ultimos anos, inimeras transformacdes
que estdo Ihe conferindo maior dinamismo e importancia, onde se pode ressaltar:

1°. A relativa estabilidade na economia que, como conseqiiéncia, impulsiona um maior e
diversificado consumo de bens, inclusive importados, como resultado de uma abertura
comercial da economia que se encontrava atrelada a rigidas regras para a comercializacao
de produtos de outros paises;

2°. O aumento excessivo de importacdes acarretando um desequilibrio na balanca
comercial, o que vem impondo ao pais a necessidade de acelerar o crescimento do seu
portfélio de exportacdes, ja que existe uma correspondéncia necessaria entre o crescimento
de importacdes e a elevacdo de exportacoes;

3°. A globalizacdo que vem posicionando o Brasil como lider de um bloco econémico que
comega a preocupar as maiores poténcias mundiais.

Neste contexto € que se concebeu e elaborou este trabalho, j4 que o Estado de Ronddnia necessita
consolidar os seus mercados e aproveitar 0 momento que vive o comércio exterior do pais, inscrito
em politicas liberalizantes, que permitem a sensacdo de grande potencial e liberdade para importar
e exportar produtos.

Ao decidir pelas relacbes comerciais com o exterior o setor produtivo rondoniense encontrarq um
significativo problema a ser enfrentado: fazer do comeércio exterior, principalmente da exportacéao,
um procedimento integrado as suas atividades. N&o havera sucesso sem a consciéncia de que
exportar ndo se define como atividade isolada no desenvolvimento empresarial. Ndo se trata de
considerar o comercio exterior como empreitada eventual ou casuistica decorrente de retragdes em
gue o mercado interno ndo se apresente promissor para 0s produtos comercializados. N&o se trata
também de exportar somente excedentes, 0 que certamente pode equivaler a falta de empenho
para a sedimentacdo empresarial em seu sentido mais amplo.

As relagbes comerciais externas se organizam concomitantemente aos demais fatos representativos
da vida econ6mica do setor produtivo significando o entrosamento perfeito de novas perspectivas
de negdcios a se somarem aos negocios e operacdes ja regular e normalmente desenvolvidos em
ambito interno. Relegar, por conseguinte, as relagdes comerciais com paises vizinhos e téo
proximos, a planos secundarios no conjunto dos acontecimentos que fazem a vida econémica de
Rondonia, significaria admitir que ndo estariamos tentando adequar o ambiente empresarial
rondoniense ao contexto da abertura comercial brasileira e ao perfeito entrosamento das operagdes
da busca de novos negdcios, em consonancia aos negocios ja existentes.

Nesse sentido € que o SEBRAE/RO e a Federagdo das Industrias do Estado de Rondbénia — FIERO
firmaram o Convénio de Cooperacdo Técnica que viabilizou este trabalho: MERCADO
EMERGENTE: RONDONIA, BOLIVIA E PERU. O primeiro e significativo passo para inserir o Estado
de Rondonia no contexto da competitividade internacional de suas empresas e da amplitude global
da comercializacdo de seus produtos.
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METODOLOGIA

Ao se olhar para o exterior do Estado de Ronddnia percebe-se logo uma série de dificuldades:
distancia dos demais centros do préprio pais, idiomas diversos assim como diferentes habitos e
cultura dos paises proximos, modos de vida, consumo, legislacéo, sistemas politicos e outros.

O plano de acdo estabelecido para a elaboracdo desse estudo considerou, pois, inicialmente,
ampla consulta as entidades ligadas as atividades de comércio exterior tais como: embaixadas,
camaras de comércio, CNI, aléem de outros organismos federais e estaduais, com o objetivo de fazer
uma primeira sondagem sobre 0s assuntos e principais produtos que pudessem compor a pauta de
comercializagdo exterior do Estado de Rondonia.

Impunha-se portanto a utilizagdo de informacdes adequadas que pudessem levar a delimitacfes de
areas geograficas com 0s paises que se apresentassem como mais vidveis a comercializagdo
imediata com Ronddnia: Bolivia e Peru.

Uma vez conhecidos os hébitos de consumo, as bases econdmicas, as relacdes institucionais
momentos de aumento e/ou diminuicdo de demandas, regimes politicos e legislacdes da Bolivia e
Peru foi possivel comecar o delineamento dos principios que definem e sustentam normalmente as
operacBes comerciais:

1°- o0 que vender?
2°- como vender?
3°- onde e para quem vender?

A reflexdo sobre estas perguntas envolveu amplo levantamento de campo ndo s6 em Rondb6nia
como na Bolivia e no Peru. A opcéo pelo estudo desses mercados teve razbes na proximidade
geogréafica desses paises com Rondbnia, a demanda externa existente no tocante a alimentos e
produtos industrializados, possuirem economias aparentemente complementares e, também,
disporem de legislagdo consolidadas e contendo facilidades para a realizagdo de negociagoes.

A implementacdo dos trabalhos de campo, precedida do planejamento estratégico que toma por
base o levantamento dos dados disponiveis coletados junto as autoridades oficiais ligadas ao
comércio exterior, ensejou um minucioso trabalho de pesquisa junto aos empresarios, associacdes,
cooperativas, sindicatos e entidades afins, para identificacdo dos principais produtos e de que
forma e quantidade sdo comercializados em cada um dos mercados estudados. Alcangou-se ainda
a identificacdo dos fatores intervenientes nas relacdes comerciais entre os mercados analisados,
com énfase para o transporte, considerando-se os custos de frete e a estrutura aeroportuéria
existente, a competitividade dos precos, a qualidade dos principais produtos considerados e as
facilidades oferecidas pelas diferentes legislacdes.

Definidos, portanto, os mercados do Estado de Rond6nia e dos paises vizinhos da Bolivia e Peru,
elencados os principais produtos e varidveis intervenientes em sua comercializacdo, escolha
consagrada na pesquisa de campo que incluiu viagens de técnicos aos paises vizinhos e aos dez
maiores municipios de Rondbnia, que representam mais de 50% da producdo primaria e
secundéria do Estado, realizou-se uma andlise macroeconémica com o aprofundamento possivel
gue permitisse ao longo do estudo realizado , uma visualizacdo mais detalhada e proxima das
necessidades e potencialidades de cada um dos mercados em estudo.
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Dessa forma a metodologia de estruturacdo do trabalho procurou sempre apoiar-se na afirmativa:
guem compra procura sempre novos fornecedores e quem vende procura sempre nOvVoSs
compradores — que considera a compra e a venda como atividades extremamente dinamicas e em
constante evolucdo. Ela procurou de forma objetiva e com visdo prospectiva:

a) Definir
0
u|

Q

as caracteristicas gerais do Estado de Rondonia, da Bolivia e do Peru;

0s principais aspectos e produtos dos setores produtivos de cada um desses mercados
com vistas a comercializacéo;

as principais variaveis intervenientes no processo de comercializagdo externa, com
énfase para os meios de transportes, a legislacdo e precgos praticados sobre os produtos
selecionados.

b) Oferecer

Q

c) Procurar

Q

produtos essenciais, para que de posse deles, pela analise que conduzem sobre cada
produto, mercado e formas de comercializacdo, as empresas adquiram o conhecimento
que lhes permita as orientacdes e bases que norteardo sua politica externa e a
programacgdo de suas acOes. S&o cinco partes que compdem o trabalho Projecdo para
Nova Dimensdo Econémica e Integracdo Comercial:

12, Parte: O mercado de Rondobnia;

22, Parte: O mercado da Bolivia;

32. Parte: O mercado do Peru;

423, Parte: Andlise interativa dos mercados: Rond6énia, Bolivia e Peru;
52, Parte: Agenda de Exportacgao.

acima de tudo, desenvolver a consciéncia de que o trabalho de comércio exterior ndo
se encerra quando se tenta definir os produtos passiveis de exportacdo e o0s paises que
poderdo adquiri-los. O trabalho s6 estar4d se completando quando, no Estado de
Ronddnia, na Bolivia e no Peru, comecarem a se definir as empresas que poderdo, em
cada um desses mercados, apresentar interesse em importar os produtos que se deseja
exportar, dando vida, pela comercializagéo, a realidade deste estudo.

Agenda de Exportacéo




} APRESENTACAO DA AGENDA DE EXPORTACAO

A Agenda de Exportacdo procura preencher o espaco existente para informacdes
claras, simples e objetivas sobre os procedimentos necessarios para se realizar a
comercializacdo externa de mercadorias.

Sem duavida alguma as relagBes comerciais exteriores, principalmente com os paises
proximos, sdo importantissimas para a economia do Estado de Ronddnia. A Agenda
de Exportagdo oportuniza aos empresarios rondonienses um roteiro preciso e seguro
de como agir para concretizarem estas relacoes.

Sua elaboracéo seguiu criteriosa metodologia:

1. Resumir bibliografia especializada;
2. Selecionar as publicacbes mais adequadas;
3. Obter dados junto aos 0rgaos oficiais;

4. Compilar os textos, quadros, formularios e definicbes mais adequados,
ordenado-os de forma lGgica e didatica destacando-se neste particular as
principais fontes:

» Cartilha de Exportacdo — FIEMG - 1997;
Manual do Exportador — FIRJAN — 1997;

Comércio Exterior Brasileiro — José Lopes Vasquez — Rio de Janeiro —
Editora Atlas;

A solucdo para sua empresa — Steven Daffah — Sdo Paulo — Editora -
1998;

Exportar-Competitividade e Internacionalizacéo
Guia Pratico do Exportador — Nicola Minervimi — Sdo Paulo — Makron
Books — 1997.

Foram assim alcancados alguns objetivos essenciais, tais como:

» Elaborar uma agenda bastante completa, sem exageros e informag¢des muito
particulares;

* Obter formuléarios de uso vigente, inclusive na lingua inglesa, tais como sédo
utilizados na pratica, tendo sido evitada a traducdo para ndo distorcer o
significado de termos técnicos e expressdes idiomaticas, excecdo feita ao
contrato de cambio e de seguro que permitem visdo em portugués;

» Abranger o carater geral das exportacdes (com vistas a todos 0s paises) sem
descurar dos principais objetivos regionais (Rondénia-Bolivia-Peru);
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» Oirientar e facilitar o acesso as fontes de consulta em troca de muitas citacdes
legais que poderiam sofrer alteracdes ampliando em muito a margem de uso de
trabalho ao longo do tempo.

Toda nova obra é uma porta aberta a esperanca. Com a Agenda da Exportacdo a
FIERO-SEBRAE/RO acalentam a esperanca de abrirem as portas da exportacdo para a
classe empresarial rondoniense.

Agenda de Exportacio




CAPITULO 1

APRESENTANDO O
COMERCIO EXTERIOR

1.1. Razdes para Exportar

O mercado externo representa um imenso potencial de consumo para as empresas
rondonienses. Neste contexto, o exportador deve ter em conta que as vendas para o
exterior ndo se constituem como valvula de escape para as adversidades do mercado
interno, mas sim uma opc¢éao de longo prazo, que implica em alto nivel de exigéncias
que se referem a prec¢o, qualidade e prazo de entrega da mercadoria a ser exportada.

Toda e qualquer empresa pode, portanto, exportar, bastando para isto que ela faca
uma avaliacdo da sua capacidade exportadora, assuma uma postura profissional e
enxergue as exportacdes como objetivo e ndo apenas como uma oportunidade de
negocios, em que se buscam resultados a curto prazo.

A empresa interessada em exportar ou abrir novos mercados deve planejar suas
vendas. Isto requer estudos pormenorizados de legislacdo aduaneira, tanto do pais
importador como brasileira, levantamento estatistico dos mercados potenciais,
pesquisa de mercado, promocdo comercial (participacdo em feiras e eventos) e
contatos pessoais, entre outras acgoes.

O exportador deve sempre estar apto a responder de forma clara e precisa as
indagacGes dos provaveis compradores. A empresa deve ser capaz de adequar 0s
seus produtos as exigéncias do mercado o que inclui tanto atender as necessidades
do consumidor como a legislacdo do pais importador no que se refere a embalagens,
informacdes do rotulo, especificacdes do produto, entre outras.

Exportar ndo € direito ou possibilidade restrita a grandes empresas. Existem diversas
micro, pequenas e médias empresas exportando. De fato, a maioria das empresas
brasileiras que exportam sdo micro, pequenas e de meédio porte, mas cuja
participacdo na balanca comercial brasileira ainda € baixa. Isto se deve ao
desconhecimento do processo de exportacdo, dos entraves burocraticos e do
pequeno contato dos compradores com 0s produtores de pequeno porte, sua
gualidade e dificuldade para encontra-los. Em Ronddnia qualquer empresa podera se
interessar pela exportacgao.

Para as empresas exportarem sugere-se que comecem realizando uma pesquisa para
selecionar o mercado que propiciara mais oportunidades para a capacidade
exportadora das empresas. Para tal foi desenvolvido o trabalho que analisou negécios
potenciais em relacdo a Bolivia e ao Peru.
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As empresas devem, pois, procurar responder as perguntas:
* Ha, no pais alvo, uma demanda pelos seus produtos?

» Caso haja, os produtos necessitam de modificacdes?

» Chegaréo ao destino a precos competitivos?

» Ha barreiras alfandegarias aos produtos no mercado alvo?
» Os aspectos culturais sdo favoraveis?

« E importante, também verificar no Banco do Brasil as estatisticas de exportacio
para saber se os competidores exportam seus produtos e para que mercados e;

o Participar de feiras internacionais que oportunizam muitos contatos com
visitantes estrangeiros com 0s quais poderad ser avaliado o interesse pelo seu
produto.

1.2. Formas Diretas de Exportacao

As formas diretas de exportacdo sdo aquelas na qual a empresa coloca seus produtos
diretamente no exterior. Neste caso, o Fabricante/Produtor é aquele que prepara o
produto, emite os documentos de embarque e realiza o0 envio para 0 exterior,
assumindo os “riscos” da operacéo.

% Feira Internacional (Convencédo de Negociagdes)

A feira internacional pode ser um dos melhores meios para promover a empresa e
seus produtos internacionalmente. A feira € um lugar em que esté@o presentes diversas
empresas concorrentes, executivos, potenciais compradores, agentes e distribuidores
buscando representacdes, imprensa especializada, investidores e o publico em geral.
E um lugar ideal para a empresa desenvolver a sua imagem e conhecer a reacio do
comprador potencial do seu produto. A feira também permite que ela saiba o que a
concorréncia esta fazendo e oferecendo ao mercado. E 6tima oportunidade quando o
produto da empresa é para o consumo final. Verificar se a feira é adequada ao perfil
da empresa, escolher bem e analisar cuidadosamente o “lay-out” do estande, registrar
a empresa no catalogo oficial da feira, divulgar anunciando em revistas especializadas,
convidar clientes potenciais e utilizar material promocional, incluindo precos.

% Distribuidor no Exterior
E um intermediario localizado no pais importador que compra os produtos da

empresa exportadora em quantidade ou em certa periodicidade para revender
naquele mercado com um “over price” que permite custear 0os negocios, mais a
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margem de lucro. Para isto os intermediarios dispdem de estrutura adequada de
armazenamento, fazem promocao do produto, prestam assisténcia, etc. Pode ser um
atacadista, um varejista, uma rede de distribuicdo, as vezes até mesmo um fabricante
local.

Em contrapartida, o distribuidor normalmente tem a exclusividade de distribuir aquele
produto naquele mercado ou regido.As vantagens de utilizar esta forma de
distribuicdo séo:

» Estimulo de vendas: o distribuidor investiu seu proprio capital na compra do
produto e ndo deseja manté-lo parado em estoque. O esfor¢co de venda tende a ser
maior.

* Menor custo para o exportador: logistica, comunicacdo, documentacdo, por
despacho e volume de mercadoria. O exportador pode fazer algumas exportacdes
de maior volume no ano para um unico distribuidor que por sua vez vai fazer a
venda a diversos pequenos compradores.

* Pronta entrega: o distribuidor sempre terd produtos para pronta entrega ao cliente.

A principal desvantagem esta na dificuldade no controle do preco final do produto
praticado pelo distribuidor, da forma de divulgacdo do produto a selecdo dos clientes
e, principalmente, a prioridade dada nas vendas.

% Agente no Exterior

E uma pessoa fisica ou juridica localizada no pais importador que tem como objetivo
a venda e a representacdo do exportador. Os agentes podem ser exclusivos ou néo.
Normalmente recebem uma comissdo sobre 0s negocios efetuados como
remuneracgdo. Provavelmente, este € o meio mais utilizado para entrar no mercado
externo. O agente deve ter conhecimento do produto e do mercado em que atua, ser
dindmico, perseguir os objetivos e ter boa cobertura geografica.

As vantagens de utilizar esta forma de distribuicédo séo:

* O exportador tem controle dos precos no mercado, uma vez que a exportacao é
direta ao comprador;

* Os custos sdo proporcionais a venda, uma vez que a remuneracao é baseada em
comissoes;

» Controle da politica de preco e acesso ao comprador.

++ Filial de Venda

A filial de venda existe quando o exportador possui uma estrutura comercial propria
no exterior. Isto pode ser feito por meio da constituicdo de escritério de importacéo
com armazém, tendo funcionarios proprios, loja de venda, etc. A filial podera
importar o produto diretamente e vendé-lo ao consumidor final, remunerando-se por
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meio de um over-price ou apenas colocando pedidos dos clientes diretamente na
matriz e remunerando-se por meio de comissoes.

As vantagens de utilizar esta forma de comercializa¢éo séo:

» Controle total sobre a operacdo, politica de preco, promocédo comercial;
* Monitoramento da concorréncia;

» Facilidade para o importador comprar o produto, pois ha disponibilidade evitando-
se burocracia, problemas logisticos, etc.

A principal desvantagem deste sistema € o0 alto custo de manter esta estrutura.

% Empresa de Consultoria “Export Management Company”

Esta € uma forma bastante comum para penetrar no mercado internacional de modo
profissional. A “Export Management Company” atua como um departamento de
exportacdo fora da empresa, avaliando a capacidade exportadora da empresa
interessada em ingressar no comércio internacional, identificando potenciais
importadores, assistindo a logistica, identificando oportunidades de exportacéo,
assistindo a elaboracdo de precos, assistindo ou elaborando os documentos de
embarque, participando de feiras e eventos, evitando que a empresa contratante
perca tempo e dinheiro estruturando um departamento de exportacdo. A EGE
transfere tecnologia de exportacdo a empresa que a contratou, e esta, em certo
momento, passa a ser capacitada a atuar em comeércio exterior por conta prépria se
assim o desejar. As EGEs recebem honoréarios fixos, pagamentos de despesas e
eventualmente comissdes sobre as vendas efetuadas.

% Consércio de Exportacao

E uma associacdo de varias empresas na qual se juntam sinergias aumentando a
competitividade com a consequente reducdo de custos e riscos. Este consorcio pode
ser materializado de varias formas:

* Por meio da formacdo de uma Trading Company da qual séo acionistas e pela qual
vendem 0s seus produtos;

» Unido de Empresas que se associam e elegem uma delas como lider;

» Consoércio promocional no qual varias empresas contratam um profissional de
comeércio exterior que gerenciara o consorcio.

Destacam-se entre as vantagens: maior segurancga, reducdo de despesas em geral,
maior poder de barganha e criacdo de uma marca forte se for o desejo do consércio.

As desvantagens relacionam-se a heterogeneidade das empresas, niveis de
desconfianca entre as empresas consorciadas e desejo de obter resultado a curto
prazo.
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% Corretor de Mercadorias (“Broker”)

O corretor de mercadorias € um intermediario que na maioria dos casos atua com
produtos agricolas como soja, diversos tipos de farelos, acucar, café, etc. Este tipo de
corretor tem conhecimento amplo e especifico do mercado em que atua, esta
constantemente acompanhando as bolsas de mercadorias internacionais, e recebe
uma comissdo sobre o montante vendido.

1.3. Formas Indiretas de Exportacdo

Na forma indireta a empresa exportadora normalmente ndo tem contato com o
mercado importador e a exportacdo é efetuada por meio de um interveniente. O
interveniente é uma empresa cujo objeto social tenha previsto a exportacdo. Esta
forma de exportacdo pode ser equiparada a uma venda no mercado domestico.

* Trading Company

Este € um dos meios mais importantes de vendas no mercado internacional. A Trading
Company € uma empresa cujas atividades sdo compras e vendas, intermediacéao,
comercializagdo, etc., que se especializa em determinados produtos. A Trading tem
interesse por grandes volumes de negécios; inclusive chegam a ser
departamentalizadas para tratar de diversos produtos.

Utilizando uma Trading, a empresa exportadora elimina todos 0s custos e riscos para
detectar possiveis compradores, ndo necessita de estrutura de comeércio exterior, nao
tem de se preocupar com logistica, documentacao, burocracia, etc. O maior cuidado
gue se deve ter é com a capacidade financeira da Trading, se esta legalmente
constituida, verificar a situacdo de crédito por meio de balanco, enfim, analisar a
qualidade deste interveniente. A Trading deve comprovar a exportacdo por meio de
um documento chamado memorando de exportacao.

» Empresa Comercial Exportadora
Esta € uma empresa similar a Trading, mas de propor¢cdes bem menores, e

normalmente se dedica a uma linha menor de produtos. Esta é uma boa alternativa
para empresas que tém volumes menores de mercadorias a serem exportadas.
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CAPITULO 2

ESTRUTURA ORGANIZACIONAL DO
COMERCIO EXTERIOR NO BRASIL

} 2.1. Organograma Geral

Presidéncia da Republica

Céamara de Comércio

Exterior

Ministério do Desenvolvimento Ministério da Ministério das RelagBes
da Industria e do Comércio Exteriores
Fazenda
Secretaria de  Comércio Banco Central Banco do Secretaria da
Exterior - SECEX do Brasil Brasil S/A Receita Federal

2.2. Camara de Comércio Exterior - CAMEX

Criada pelo Decreto n°® 1.386/95, faz parte do Conselho de Governo e € integrada
pelo Ministro Chefe da Casa Civil, que a preside, pelos Ministros da Fazenda,
Planejamento e Orcamento, Rela¢des Exteriores, Industria, Comeércio e Turismo,
Agricultura e Abastecimento, e pelo Presidente do Banco Central, como convidado

especial.
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Cabe a CAMEX formular as politicas e coordenar as atividades relativas ao comeércio
exterior de bens e servigos, bem como avaliar a repercussdo das politicas econdmicas
sobre o comércio exterior.

Objetiva também servir de instrumento de didlogo e articulacdo junto ao setor
produtivo, para que a politica de comércio exterior possa refletir as necessidades dos
agentes econdémicos.

2.3. Secretaria de Comércio Exterior - SECMEX

A Secretaria de Comeércio Exterior — SECEX, subordinada ao Ministério da Industria, do
Comércio e do Turismo, tem como atribuicdes e objetivos principais:

- incrementar a participacdo do Brasil no comércio mundial;

- formular proposta de politicas e programas de comércio exterior e estabelecer
normas para sua implementacao;

- coordenar a aplicacdo de defesa e salvaguarda contra praticas de comércio;

- otimizar a participagdo brasileira em negocia¢gbes de comércio exterior;

- aperfeicoar o sistema operacional do comércio exterior brasileiro;

- elaborar e disseminar informacgdes sobre comércio exterior.

A Secretaria esta estruturada a partir dos quatro departamentos descritos a seguir:

SECEX
Secretaria de Comércio Exterior

DECEX DECOM DEINT DEPOC
Departamento de Departamento de Departamento de Departamento de
Operacdes de Defesa Comercial Negociagdes Politicas de

Comeércio Exterior

Internacionais

Comeércio Exterior

2.4. Departamento de Operacdo de Comercio Exterior - DECEX

Com o proposito de planejar e implementar acbes com vistas ao incremento da
participacdo brasileira no comércio internacional, o Departamento de Operagfes de
Comércio Exterior — DECEX é também responsavel pelo acompanhamento e controle
das operacdes de comércio exterior, participando de elaboracdo de normas de
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comercializagdo tanto no que se refere as exportagcbes como as importacoes
brasileiras.

Principais Atribuigdes:

. Exame de operacdes de comércio exterior;

. Elaboracdo de normas e implementacdo de mecanismos especificos de
comercializacdo e monitoramento das operacdes de exportacdo e importacao;

. Formulacgéo de estratégias para o desenvolvimento do comércio exterior;

. Desenvolvimento e implementacio do PROGRAMA NOVOS POLOS DE
EXPORTACAO — PNPE;

- Apuracdo, andlise e divulgacdo de estatisticas de comércio exterior com a
utilizacdo do ALICE — Analise de Informag6es de Comércio Exterior;

. Desenvolvimento e Controle Operacional do SISCOMEX - Sistema Integrado de
Comeércio Exterior;

. Elaboracdo de estudos e propostas para o aperfeicoamento da legislacéo brasileira
relacionada ao comércio exterior;

. Elaboragdo, acompanhamento e avaliacdo de estudos sobre a evolugdo da
comercializacdo de produtos e mercados estratégicos;

. Elaboracdo de normas e acompanhamento do Programa de Financiamento as
Exportacdes — PROEX.

. DECEX
Departamento de Operacdes
de Comércio Exterior

GEPLAN GEROP GEREST GESIS
Geréncia de Geréncia de Geréncia de Geréncia de
Planejamento e Operacoes Estatisticas Sistema
Desenvolvimento do Comerciais
Comeércio

2.5. Departamento de Defesa Comercial - DECOM

Com a abertura comercial e eliminacdo dos controles administrativos e a progressiva
desregulamentacdo das importacbes a economia brasileira elevou o seu grau de
exposicao a concorréncia internacional. Visando assegurar que o ingresso de produtos
estrangeiros no Pais ocorra em condicbes leais de comércio e que a politica de
importacdo brasileira esteja em perfeita sintonia com as disposi¢des vigentes no
comeércio internacional foi criado o Departamento de Defesa Comercial - DECOM.
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Principais atribuicdes

. Exame da procedéncia e do mérito de peticBes de defesa da producdo doméstica,
com vistas a assegurar a observancia de bases equitativas nas relacbes de
concorréncia;

. Instauracdo e conducdo de investigagcbes para apuracdo de “dumping” ou
subsidios nas importacbes de dano a producdo doméstica causado por tais
praticas. De acordo com os procedimentos previstos nos dispositivos Antidumping
e de Subsidios e Medidas Compensatérias da OMC - Organizagcdo Mundial do
Comércio, cabe ao DECOM a preparacdo de proposta sobre os niveis de direitos
necessarios a correcdo dos efeitos de tais praticas desleais;

. Exame e avaliagdo interna do meérito de peticdbes de salvaguarda comercial,
apresentadas ante surtos de importacdo e limitadas a um periodo de tempo
compativel com o ajustamento da industria domeéstica a concorréncia do produto
importado;

. Instauracdo e conducdo de investigacbes para aplicacdo de salvaguardas
comerciais, mediante a aplicacdo de medidas previstas (cotas e/ou sobretaxas
tarifarias) nos correspondentes dispositivos da OMC em matéria de alivio de
importacgoes;

. Preparagdo da defesa em processos externos de medidas compensatérias contra
exportacdes brasileiras e assisténcia aos nosso agentes de comércio exportador,
em investigagbes antidumping.

DECOM
Departamento de Defesa
Comercial
COTEC
Consultoria
Técnicae
Normativa
GEAPE GERIN GEMAC
Geréncia de Produtos Geréncia de Geréncia de
Agropecuarios Produtos Metais e Bens
Intermediérios Acabados

2.6. Departamento de Negociacdes Internacionais - DEINT

Com o0 objetivo de aumentar a participacdo brasileira no intercambio mundial, o
Departamento de Negociacfes Internacionais — DEINT apoia e informa os trabalhos
de preparacdo da posicdo brasileira nas negociacbes em acordos internacionais de
comércio. Estdo a seu cargo o desenvolvimento de atividades de comeércio exterior
junto a organismos internacionais, bem como o0 posicionamento sobre a extensdo ou
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retirada de concessdes sobre regras de origem e programas de liberalizagcdo comercial
nos acordos firmados.

Principais atribuices

- Participacdo em negociacfes no ambito da Organizacdo Mundial do Comércio -
OMC, da Conferéncia das Nacdes Unidas sobre Comércio e Desenvolvimento —
UNCTAD, da Associacéo Latino Americana de Integracdo — ALCA, entre outros;

- Acompanhamento da aplicacdo dos acordos de comércio do Sistema Global de
Preferéncias Comerciais entre Paises em Desenvolvimento — SGPC, do Sistema
Geral de Preferéncias — SGP, entre outros;

- Prestacéo de informacdes sobre concessfes outorgadas e recebidas pelo Brasil nos
acordos internacionais;

- Formulacéo, no plano interno, de propostas para o aperfeicoamento das normas e
disciplinas comerciais no ambito dos acordos internacionais, como regime de
origem, regimes aduaneiros especiais, incentivos as exportacdes, restricdbes ndo-
tarifarias etc;

- Prestacdo de assisténcia aos 0rgaos aduaneiros no controle da autenticidade dos
certificados de origem da ALADI, do MERCOSUL e do SGP;

- Representacdo do MICT junto a Comissdo de Comeércio do MERCOSUL - CCM,
gue coordena os temas ligados ao comeércio no MERCOSUL;

- Analise de pedidos de alteracdo da Nomenclatura Comum do MERCOSUL — NCM
e da Tarifa Externa Comum - TEC, de acordo com roteiro especifico aprovado pela
CCM, a disposicdo dos interessados.

DEINT
Departamento de Negociagdes Internacionais

COGIN
Coordenacdo Geral de Integracéo e
Organismos Internacionais

CODIR COINT
Coordenacdo de Integracdo Regional Coordenacao de Organismos Internacionais
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2.7. Departamento de Politicas de Comércio Exterior - DEPOC

O Departamento de Politicas de Comércio Exterior — DEPOC, em estreito
relacionamento com as entidades nacionais e estrangeiras intervenientes no comeércio
exterior, promove ac¢des coordenadas com os demais Departamentos da SECEX, bem
como outras areas do Ministério e do Governo para implementacdo de politicas de
comeércio exterior. Propde e acompanha a execucdo de politicas e formula propostas

de planejamento da acdo governamental quanto ao comeércio exterior.

DEPOC

Departamento de Politica
de Comércio Exterior

COFIN

Coordenacéo Geral de Crédito
e Financiamento

COPRO
Coordenacéo Geral
de Promoc&o
Comercial
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CAPITULO 3

EXPORTACOES CONTEMPLADAS POR
ACORDOS INTERNACIONAIS

Em suas transacdes com o exterior, 0 exportador podera valer-se de determinados
mecanismos de estimulo ao comércio internacional, de forma a torna-las mais
atraentes e competitivas, a vista de seus compradores externos.

Uma forma de fazer com que seus produtos tenham maior poder de penetracdo em
mercados bastantes distintos € utilizar os beneficios que determinados Acordos
Internacionais estabelecidos entre paises propiciam a comercializacdo de seus bens e
Servicos.

Em termos gerais, estes acordos procuram eleger e negociar determinadas categorias
de produtos, passiveis de beneficios tarifarios, tornando-as mais baratas, para quem
importa, e mais competitivas para quem exporta.

Partindo desse pressuposto, o Acordo da Associacdo Latino Americana de Integracao
(ALADI) objetiva a consolidacdo de uma area de livre comeércio na América Latina,
utilizando mecanismos de preferéncia tarifarias, de eliminacdo de barreiras e de
outros recursos que impecam o livre comércio.

Para fazer jus ao tratamento preferencial outorgado pelos paises membros da ALADI
(Argentina, Bolivia, Brasil, Chile, Coldmbia, Equador, México, Paraguai, Peru, Uruguai
e Venezuela) os produtos beneficiados deverdo ser acompanhados do certificado de
origem ALADI. Ainda no ambito dos paises latino-americanos, foi estabelecido o
Mercado Comum do Sul (MERCOSUL) sendo que os produtos beneficiados pelo
acordo deverdo ser acompanhados do certificado de origem MERCOSUL.

Além dos acordos celebrados dentro da América Latina, ha outros que déao
concessoOes tarifarias para os produtos brasileiros. O principal € o Sistema Geral de
Preferéncias (SGP), que consiste num programa de beneficios tarifarios concedidos
pelos paises desenvolvidos para as nagcdes menos desenvolvidas, 0s quais consistem
na reducdo ou eliminacdo dos gravames sobre determinados produtos. Os produtos
beneficiados pelo SGP deverdo ser acompanhados do certificado de origem
FORM “A”.

No ambito dos paises em desenvolvimento, foi criado o Sistema Global de
Preferéncias Comerciais (SGPC), que estabelece a concessdo de vantagens entre as
partes, de modo a beneficiar todos os participantes, considerando seus niveis de
desenvolvimento econdmico e industrial, padrées de comércio exterior, suas politicas
e seus sistemas comerciais. Da mesma forma que os acordos anteriores, este também
estipula a necessidade de certificado de origem SGPC, para os produtos exportados
beneficiados por tratamento preferencial em seu @mbito de aplicacgéo.
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3.1. Preferéncias Tarifarias

Na pratica, gozar de uma “preferéncia tarifaria” significa poder exportar em
condicdes favoraveis no tocante ao nivel do imposto de Importacdo, relativamente a
competidores de outros paises. Isso ocorre nos casos em que o produto da empresa é
enquadravel em acordos ou tratados que garantem isencio ou reducio de tributos. E
fundamental saber aproveitar as vantagens comerciais que as preferéncias tarifarias
possibilitam, de forma a tornar os produtos mais competitivos.

Para que um produto possa ser exportado com preferéncia tarifaria para um
determinado pais, trés condicdes basicas sdo necessarias, a saber:

* que haja um acordo ou tratado internacional firmado entre outros paises
exportadores e importadores prevendo esta hipoétese;

* Que o produto esteja incluido entre os itens beneficiados (negociados) pelo pais
importador;

* Que o produto atenda as condi¢cBes minimas (requisitos de origem) exigidas pelo
acordo ou tratado firmado para efeito de efetiva caracterizacdo de *“originario” do
pais exportador.

% REQUISITOS DE ORIGEM

Somente por meio do atendimento aos “requisitos de origem”, fixados em um
determinado acordo ou tratado, um produto se caracteriza como “originario” do pais
exportador e pode se habilitar ao beneficio da “margem de preferéncia” porventura
concedida no acordo ou tratado.

Um produto é considerado “originario” do pais exportador, quando:

» for produzido integralmente no pais, ou;

* respectivo processo produtivo levado a cabo em seu territério atende a algumas
condi¢cBes minimas previamente estabelecidas.

Na primeira situacdo (integralmente produzidos) encontram-se 0s produtos dos
reinos animal, mineral e vegetal e, ainda, as mercadorias produzidas exclusivamente
com material (matérias-primas e componentes) também “originarios” do pais
exportador. Assim um vegetal é considerado como originario do Brasil quando tiver
sido cultivado em solo brasileiro; um mineral quando extraido; e um animal quando
nascido no territdrio nacional ou pescado em aguas territoriais brasileiras. No caso de
um produto quimico, por exemplo, a situacdo de “integralmente produzido” ocorre
guando todas as matérias-primas utilizadas no processo produtivo sdo “originarias”
do pais exportador. Tratando-se de maquina ou equipamento, a situacdo de
“integralmente produzido” ocorre quando todos os materiais utilizados (partes, pecas
e acessorios) sdo, também, “originarios”.
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Conforme se deduz um produto para ser considerado “originario” de um pais, ndo
precisa ser integralmente produzido com materiais do proprio pais. Um produto pode
ser, também, caracterizado como “originario”, quando observa algumas condicdes
relacionadas ao :

* montante maximo utilizado de matérias-primas e de componentes estrangeiros;

* cumprimento de determinadas operac¢des ao longo do processo produtivo, ou seja,
a forma pela qual as matérias-primas e componentes estrangeiros Ssao
incorporados ao produto.

A incorporacdo de material estrangeiro num processo produtivo ocorre através de:

[) transformacéo
[I) montagem ou ensamblagem.

Os requisitos estabelecidos nos acordos e tratados para efeito de caracterizacdo de
origem podem ser de carater geral ou especifico. Os critérios especificos, via de regra,
sdo mais rigidos que os critérios gerais, isto é, determinam condi¢cBes mais rigorosas
para caracterizar a origem e sempre prevalecem sobre 0s critérios gerais.

<+ MARGEM DE PREFERENCIA

As preferéncias tarifarias previstas nos acordos internacionais, em principio, so
alcancam o Imposto de Importacdo. Os demais tributos que incidem sobre os
produtos importados normalmente ndo sofrem alteragGes por forca das disposicoes
dos acordos ou tratados tarifarios.

A expansdo numerica da preferéncia tarifaria (isto é, a diferenca entre o tratamento
normal e o especial) é chamada de “margem de preferéncia”. Assim, se o produto
goza de uma margem de preferéncia de 20% e a aliquota do imposto de importacdo
normal é de 10%, o importador pode retirar a mercadoria em sua alfandega pagando
apenas 9%.

As listas de produtos incluidos nos acordos e tratados em que o Brasil € signatario sdo
muito extensas e sofrem alteracdes constantes. Assim, para consulta-las, o mais
pratico € dirigir-se a uma agéncia do Banco do Brasil S.A. que atue em comercio
exterior, ao Departamento de Negociacdes Internacionais — DEINT, da SECEX, ao
Ministério das RelacBes Exteriores, as entidades de classe (FIERO por exemplo) ou as
editoras especializadas.

Seguem-se algumas informacdes sobre os principais casos de preferéncias.

3.2. MERCOSUL - Mercado Comum do Sul

Criado em 1991, através da assinatura do Tratado de Assuncdo, o MERCOSUL é
integrado por Brasil, Argentina, Uruguai e Paraguai. O MERCOSUL néo € apenas um
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Acordo relativo a tarifas, mas um ambicioso projeto de, a médio/longo prazos,
desenvolver um mercado Unico.

O ponto de partida do agrupamento regional encontra-se na integracao bilateral
Brasil-Argentina, que se iniciou a partir de 1985.

No inicio da década de 90, ja avancara significativamente a aproximacao bilateral,
com a assinatura de diversos instrumentos entre Brasil e Argentina. Ocorreu, entéo, a
adesdo ao processo integracionista do Paraguai e do Uruguai.

O MERCOSUL esta baseado na reciprocidade de direitos e obrigacdes entre o0s
Estados Partes e prevé:

a) a livre circulacdo de bens, servicos e fatores produtivos entre paises, por meio da
eliminacéo dos direitos alfandegarios e restricdes néo tarifarias e de qualquer outra
medida de efeito equivalente;

b) o estabelecimento comercial de uma Tarifa Externa Comum (TEC) e a adog¢éo de
uma politica comercial comum em relacéo a terceiros Estados ou agrupamentos de
Estados com a coordenacéo de posi¢cdes em foros econdmico-comerciais regionais
e internacionais;

c) a coordenacdo de politicas macroeconémicas e setoriais entre os Estados Partes, a
fim de assegurar condi¢des adequadas de concorréncia;

d) o compromisso dos Estados Partes de harmonizar suas legislagbes, nas areas
pertinentes, para lograr o fortalecimento do processo de integracgao.

Destacam-se na estrutura institucional do MERCOSUL os seguintes 6rgéos:

) Conselho do Mercado Comum, Orgdo superior responsavel pela conducéo
politica do processo e tomada de decisdes;

) Grupo Mercado Comum, 06rgdo executivo que toma as providéncias
necessarias ao cumprimento das decisbes adotadas pelo Conselho e fixa
programas de trabalho que assegurem avancos para o estabelecimento do
Mercado Comum.

O programa de liberacdo comercial do MERCOSUL esta baseado no Acordo de
Complementacdo Econdmica n° 18 — ACE 18, que engloba todo o universo tarifario
dos paises envolvidos. O referido Acordo implementou um regime de reducéo
automatica, linear, das tarifas mediante progressdo semestral das preferéncias entre
0s paises membros, que foi concluido em 1.1.95.

Todavia, a livre circulacdo de bens no ambito do comércio reciproco néo foi ainda
plenamente alcancada, posto que cada um dos paises signatarios dispde, ainda, de
uma lista de produtos sensiveis que, no caso do Brasil e da Argentina, tiveram
aliguota do Imposto de Importacdo eliminada a partir de 1.1.99, enquanto que
Paraguai e Uruguai somente as eliminardo em 1° de janeiro de 2000.

Os produtos que ainda constituem excecfes a completa eliminacdo do Imposto de
Importagdo no ambito do MERCOSUL consubstanciam o Regime de Adequacgdo dos
paises que apresentam um cronograma de reducdo progressiva de tarifas, até a sua
completa eliminagdo consoante 0s prazos anteriormente mencionados.
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Assim, os produtos que integram os Regimes de Adequacdo da Argentina, Paraguai e
Uruguai, quando originarios do Brasil, apesar de nao contarem, ainda, com a
eliminacdo do Imposto de Importacdo nas respectivas aduanas, ja possibilitam aos
exportadores brasileiros uma margem de preferéncia. A Tarifa Externa Comum (TEC),
por seu turno, também n&o esta ainda inteiramente implementada, embora todos 0s
niveis das aliquotas ja estejam definidos.

Os paises dispdem ainda de diversas exce¢cfes na aplicacdo da TEC, que somente
serdo inteiramente eliminadas no ano de 2005 (setores de informatica e de
telecomunicacdes).

O MERCOSUL encontra-se, assim, numa fase de transicdo com vistas a alcangar uma
Unido Aduaneira, ou seja, o livre comércio entre os paises signatarios do Acordo e
uma politica tarifaria comum frente a terceiros. Portanto, em fase da existéncia do
Regime de Adequacéo e das Listas de Excecdes a TEC, o MERCOSUL representa hoje,
na préatica, uma “unido aduaneira imperfeita”.

O MERCOSUL celebrou acordos de livre comércio com a Bolivia e o Chile (Acordo de
Complementacdo Econbmica n° 36, assinado em 17.12.96), assentando, assim, as
bases para uma crescente aproximacdo econdmico-comercial com estes paises. Os
acordos prevéem a liberalizacdo da maioria dos bens em um prazo entre 8 e 10 anos
e contemplam um marco negocial futuro para outros setores (Como servigos) e temas
(propriedade intelectual, compras governamentais etc.). Chile e Bolivia passam,
assim, a integrar-se ao MERCOSUL como “Estados Associados”, categoria que devera
ser expandida no futuro, para abranger os paises andinos, com 0s quais estdo sendo
negociados acordos da mesma natureza (inclui-se o Peru).

Para que os produtos negociados no ambito do MERCOSUL usufruam do tratamento
preferencial negociado, sdo exigidos Certificados de Origem, obtidos junto a
entidades credenciadas que, no Brasil, sdo as federa¢cfes estaduais de industria, como
por exemplo a FIERO e as federag@es estaduais de comeércio.

Do ponto de vista dos exportadores, € facil avaliar a importancia do MERCOSUL pelo
total de nossas vendas canalizadas para este mercado: US$ 7,3 bilhdes em 1996, ou
seja, cerca de 15,3% do total das exportacdes brasileiras, e US$ 4,0 bilhdes no
primeiro semestre de 1997, que representam 16,23% do montante exportado pelo
Brasil no citado periodo. Dois dos nossos principais parceiros comerciais fazem parte
do MERCOSUL: Argentina (2° lugar) e Paraguai (8° lugar).

Exportar para 0 MERCOSUL é uma boa opcgdo, devido a proximidade geogréfica,
semelhanca de idiomas, nivel tecnolégico da producdo nacional compativel com a
qualificacdo da demanda, tradicdo dos produtos brasileiros, entre fatores motivadores,
além, obviamente, das preferéncias tarifarias.

A Secretaria de Comércio Exterior — SECEX, através do Departamento de Negocia¢des
Internacionais — DEINT e as entidades de classe credenciadas a emissdo dos
certificados estdo aptas a prestar informagdes sobre 0s aspectos operacionais
prevalecentes no MERCOSUL.
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} 3.3. ALADI - Associacdo Latino-Americana de Integracdo

Estabelecida pelo Tratado de Montevidéu — 80, assinado em 12.8.80, veio dar
continuidade ao processo de integracdo econdmica da Ameérica Latina, iniciado em
1960 pela antiga ALALC — Associacao Latino-Americana de Livre Comércio.

Reline 11 paises da América Latina, classificados em trés categorias, de acordo com
seu desenvolvimento econdmico relativo, para efeito de recebimento das preferéncias
tarifarias, que sdo outorgadas na proporc¢ao inversa da respectiva categoria.

Assim, quanto menor o desenvolvimento relativo, maior a margem de preferéncia
recebida; em contrapartida, menor a margem outorgada.

« PMDR: Paises de menor desenvolvimento relativo
Bolivia, Equador e Paraguai.

* PDI: Paises de desenvolvimento intermediario
Chile, Colémbia, Peru, Uruguai e Venezuela

« Demais Paises: Argentina, Brasil e México.

Os beneficios (reducdo de impostos de importacdo) também sdo concedidos através
de “margens de preferéncias”, aplicaveis ao imposto de importacdo e negociados em
acordos firmados entre os paises-membros daquela Associacdo, que podem ser de
forma bilateral ou multilateral.

A identificacdo dos produtos beneficiados pelas “margens de preferéncias” no ambito
da ALADI se processa atraves do exame das listas de concess@es dos diversos acordos
firmados.

Os produtos negociados nos acordos estdo indicados consoante a respectiva
classificagdo na Nomenclatura Aduaneira para a ALADI — NALADI/S.H.

Para que os produtos negociados no ambito da ALADI usufruam do tratamento
preferencial negociados, sdo exigidos Certificados de Origem, obtidos junto as
entidades credenciadas pela ALADI que, no Brasil, sdo as federacOes estaduais de
industria, como por exemplo a FIERO, e as federacfes estaduais de comércio.

Face a sua abrangéncia, os Acordos da ALADI séo divididos em dois grandes grupos:

» Acordos de Alcance Parcial — de cuja celebracdo ndo participam a totalidade dos
paises-membros. Esses Acordos podem ser firmados com outros paises e areas de
integracdo da Ameérica Latina. O Brasil tem um Acordo desta natureza firmado com
Cuba. S&o também caracterizados como Acordos de Alcance Parcial os Acordos
Comerciais dedicados a setores industriais especificos.

* Acordos de Alcance Regional — de cuja celebragcdo participam todos 0s paises-
membros da ALADI. Somente um Acordo de Alcance Regional foi firmado e esta
consubstanciado no Acordo Relativo a Preferéncia Tarifaria Regional.
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Todavia, os Acordos da ALADI que contam com a participacdo de um dos membros
do MERCOSUL estdo em pleno processo de regeneracdo. A execucdo dos Acordos
com o0 Meéxico, os demais deverdo ser transformados em Acordos de
Complementacdo Econdmica visando a formacdo de uma area de livre comércio. Os
paises do MERCOSUL participam dessas negociacdes na condi¢do de um bloco unico.

A Secretaria de Comercio Exterior — SECEX e as entidades de classe credenciadas a
emissdo dos certificados estdo aptas a prestar informacbes sobre os aspectos
operacionais prevalecentes na ALADI.

} 3.4. SGP - Sistema Geral de Preferéncias

O Sistema Geral de Preferéncias, que engloba algumas das nagdes mais desenvolvidas
do mundo, concede isencdo/reducdo do imposto de importacdo sobre diversos
produtos originarios e procedentes de paises em desenvolvimento, entre 0s quais o
Brasil.

Para avaliar a importancia do SGP, basta citar que, entre os 10 mercados que mais
adquirem produtos brasileiros, 8 sdo outorgantes do Sistema.

O SGP funciona através da concessdo de “margens de preferéncias”, que estdo
especificadas em lista relativas a cada pais outorgante.

Para terem direito ao tratamento preferencial do SGP, os produtos devem ser
acompanhados do Certificado de Origem - “Form A”. Este documento , que atesta o
cumprimento dos requisitos de origem pode ser emitido por qualquer agéncia do
Banco do Brasil S.A que preste servicos de comércio exterior, mediante apresentacao
do formulario preenchido, acompanhado de cépias do Conhecimento de Embarque ,
da Fatura Comercial e do Registro de Exportagdo (RE).

O orgdo encarregado da administragdo do SGP no Brasil é o Departamento de
Negociacdes Internacionais — DEINT, da Secretaria de Comércio Exterior.

Os principais outorgantes de margens de preferéncias no ambito do SGP sdo a Uniédo
Européia (todos os paises membros), Estados Unidos, Japdo e Canada.

4

Como o proprio nome indica, o SGPC é um sistema analogo ao SGP, no qual as
nacdes em desenvolvimento figuram como outorgantes e beneficidarias das
concess@es outorgadas.

3.5. SGPC - Sistema Global de Preferéncias Comerciais Entre Paises
em Desenvolvimento

A possibilidade de usufruir das vantagens tarifirias no SGPC, ao contrério da
sistematica do SGP, que contempla reducdes unilaterais concedidas pelos paises
desenvolvidos, implica a necessidade de outorga de preferéncia aos parceiros.
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O Brasil € signatario do referido Acordo e, portanto, oferece, por meio de uma lista,
produtos com margens de preferéncias outorgadas as demais Partes Contratantes. Em
contrapartida, pode usufruir das margens de preferéncias outorgadas pelos outros
participantes.

Para que o importador estrangeiro obtenha vantagens tarifarias na respectiva
alfandega, quando da importacdo de produtos negociados e originarios do Brasil, é
necessario que o exportador brasileiro obtenha e Ihe envie o Certificado de Origem —
SGPC. Este Certificado é emitido pelas federacdes de industrias dos estados, entre as
guais a FIERO.

Nao ha maiores formalidades na obtencédo do referido documento sendo necesséria a
apresentacdo de cépia da Fatura Comercial e indicacdo no proprio documento quanto
ao atendimento do requisito de origem exigido para o produto exportado.
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CAPITULO 4
PROCEDIMENTOS DE REGISTRO

Somente uma empresa legalmente constituida, com os devidos registros, € que pode
atuar no mercado interno e na exportacdo. As etapas para a abertura da empresa, seja
ela indastria, comércio, prestadora de servi¢co, exportadora ou ndo, e 0s registros
necessarios a operar com exportacées sdo 0s seguintes:

Elaborar o contrato social, lembrando que uma empresa, por quotas de
responsabilidade limitada, devera possuir no minimo dois socios;

ApOs o reconhecimento de firma das assinaturas dos sécios, o contrato social (que
devera ter o comércio exterior incluido no objeto social) devera ser registrado na
Junta Comercial da Secretaria da Justica do Estado de Rondénia. O contrato social
sera devidamente carimbado com o numero de registro no verso de cada folha;

Obtencdo do Cadastro Geral de Contribuintes — CGC por meio de registro na
Secretaria da Receita Federal do Ministério da Fazenda;

Obtencdo do Cadastro de Contribuintes Mobiliarios — CCM, por meio do registro
da FDC-Ficha de Dados Cadastrais, na Prefeitura do Municipio onde a empresa
esta sendo aberta;

Obtencéo da Inscri¢cdo Estadual na Secretaria da Fazenda de Rondonia;

Fazer a inscricdo no Registro de Exportadores e Importadores (REI). Isto podera
ser efetuado por meio do Sistema Integrado de Comércio Exterior — SISCOMEX,
informando o namero do Cadastro geral de Contribuintes — CGC para aquelas
empresas que ndo estavam cadastradas anteriormente a implantacdo do
SISCOMEX. As empresas que ja estavam cadastradas anteriormente a implantacdo
do SISCOMEX terdo os cadastrados mantidos;

As empresas que desejam operar como Empresa Comercial Exportadora deverao
obter um Registro Especial (RE) por meio de solicitacdo ao Secretario de Comércio
Exterior do Ministério da Industria, do Comércio e do Turismo. Ha alguns
requisitos a serem observados para a obtencdo desses registros e que estdo
devidamente regulamentados pelo Art. 3° da Portaria SCE N° 2/92 de 22.12.92 e
publicado no Diario Oficial de 24.12.92;

Registro de Venda (RV);
Registro de Operacédo de Crédito (RC).

Informagbes mais detalhadas sobre o SISCOMEX, REl, RE, RV e RC:
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} 4.1. SISCOMEX

A principal vantagem do SISCOMEX é a eliminacdo de controles paralelos, pois adota
um fluxo Unico de informacdes e permite ao exportador obter o registro de
exportacdo “on-line”. O sistema ainda possibilita a agilizacdo do desembaraco
aduaneiro. O exportador para se credenciar no SISCOMEX devera fazer seu
cadastramento na unidade da Secretaria da Receita Federal, por meio da apresentacdo
do Anexo IV, da IN SRF 70/96 (Inclusdo/Exclusdo de representante Legal) devidamente
preenchido e acompanhado dos demais documentos exigidos, bem como do termo
de responsabilidade permitindo a obtencdo de uma senha pessoal e intransferivel para
0 acesso ao sistema.

O SISCOMEX foi instituido em 1° de outubro de 1992 pelo Decreto N° 660 de 1992,
entrando em funcionamento em 04 de janeiro de 1993. E um sistema de informacdes
gue integra as atividades dos principais 6rgdos publicos envolvidos no Comércio
Exterior: Secretaria de Comércio Exterior (SECEX), Banco Central (BACEN) e Secretaria
da Receita Federal (SRF). Além dos 6rgéos publicos, os demais agentes envolvidos em
comércio exterior que estdo integrados a este sistema informatizado sdo: bancos,
corretoras, despachantes, transportadoras, importadores e exportadores.

} 4.2. Registro de Exportadores e Importadores - REI

Para a realizacdo de operacOes de exportacOes € obrigatoria a inscricdo prévia do
exportador no Registro de Exportadores e Importadores (REI) da Secretaria de
Comércio Exterior. O processo de inscricdo no REI se dard no ato da primeira
operacdo da empresa exportadora atraves do SISCOMEX informando-se CGC (pessoa
juridica) alem dos demais dados cadastrais. Para tal, a empresa devera solicitar
conexdo ao sistema através do SERPRO - Servigo Federal de Processamento de Dados
ou utilizar-se de servicos de terceiros, como bancos, corretoras de cambio,
despachantes aduaneiros ou outros conectados ao sistema.

A empresa exportadora deve habilitar seus funcionarios ou despachante aduaneiro a
exercerem, junto a Secretaria da Receita Federal, os procedimentos aduaneiros para a
internacionalizacdo do bem exportado. Eles receberdo uma senha que os credenciara
a processar 0s registros exigidos na exportacéo.

} 4.3. Registro de Exportacdo - RE

Registro de Exportacdo (RE), efetuado através do SISCOMEX, pode ser definido como
o conjunto de informagdes de natureza comercial, financeira e fiscal que caracteriza a
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exportacdo de uma dada mercadoria. O RE € exigido para todas as operacbes de
exportacdo e devera ser efetuado previamente a declaracdo para despacho aduaneiro
de exportacdo e ao embarque da mercadoria. O RE tera prazo de validade, para efeito
de embarque das mercadorias para o exterior, de 60 dias da data de sua entrada no
sistema. O RE que ndo for utilizado até o vencimento deste prazo, sera
automaticamente cancelado, podendo as mercadorias nele contidas serem objeto de
novo registro no SISCOMEX.

Os o6rgdos do governo intervenientes no comércio exterior poderdo, em diversos
niveis de acesso, quando for o caso, acompanhar e ou interferir no processamento da
operacdo de exportacdo. Portanto, o exportador ficara sujeito as penalidades previstas
na legislagio em vigor, caso as informagcOes prestadas ao SISCOMEX nao
correspondam as operacdes realizadas. O exportador/usuario podera, por intermédio
do sistema, efetuar alteracdes, cancelamentos, consultas e solicitar informagdes com
0s Orgdos responsaveis pela autorizacao e fiscalizacdo dos respectivos RE.

Estdo dispensadas do RE as mercadorias relacionadas no ANEXO “A” da Portaria
SECEX n° 02 de 22/12/92, alterada pela Portaria SECEX n°® 8 de 27/04/93.

Com esta sistematica, eliminou-se a necessidade de preenchimento de um grande
volume de formularios tais como as extintas Guias de Exportacdo/GE, Declaracéo de
Exportacdo/DE, do Contrato de Cambio de Exportacdo e do Documento Especial de
Exportacdo/DEE diminuindo, ao mesmo tempo, a interferéncia administrativa.

} 4.4. Registro de Venda - RV

O Registro de Venda (RV) é exigido apenas para as exportacbes de algumas
mercadorias. O RV pode ser definido como o conjunto de informacdes fornecidas ao
SISCOMEX que classifica 0 processo de exportacdo como um instrumento de venda
de commodities ou de produtos negociados em bolsa. Esta modalidade de operacéo
foi criada dentro do SISCOMEX e separada das demais em virtude das proprias
peculiaridades desses produtos — cotacdes em bolsa que variam conforme o dia e
natureza do produto; prazos especificos de embarque, formas diferenciadas de
negociacdo empregadas, dentre outras. Para uma melhor orientacdo ao exportador, a
SECEX catalogou todos os produtos passiveis de utilizacdo do RV no sistema,
enumerando-os no ANEXO “C” da Portaria SECEX n® 02. O RV devera ser efetuado
previamente a solicitacdo do respectivo RE.

O RV é confeccionado, pelo exportador ou por seu representante legal, em um
terminal interligado ao SISCOMEX. O sistema gera automaticamente um nimero para
cada RV, que é informado ao exportador. Tal nUmero devera ser indicado quando da
elaboracdo do(s) RE(s) correspondentes(s).
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} 4.5. Registro de Operaces de Crédito - RC

O Registro de Operacdes de Crédito (RC) € exigido para as operacdes financiadas. O
RC pode ser definido como o conjunto de informacdes de natureza comercial,
financeira e cambial que caracteriza as vendas de mercadorias e servicos ao exterior,
realizadas para pagamentos com prazos superiores a 180 dias. Trata-se, portanto, de
operacdes efetuadas por meio de financiamento a médio e longo prazos onde o
exportador pactua encargos e obrigacdes financeiras com a fonte provedora de
recursos, para liquidacdo futura. Assim como o RC, o RV deve anteceder o RE no
SISCOMEX.

Caso se faca necessario algum aprofundamento sobre os registros recomenda-se a
leitura completa das Normas Administrativas de Exportagdo — Portaria SCE n°® 2 de
22/12/92 - DOU de 24/12/92.
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CAPITULO 5
INCOTERMS

Os exportadores e importadores, que fecham um negécio desejam que este caminhe
com sucesso. Entretanto, as mercadorias ndo estéo livres de ocorréncia como danos,
perdas e mesmo a falta de entrega por qualquer motivo que podem ocasionar mal-
estar e desconfianca entre ambas as partes, chegando até ao ponto de uma disputa
legal. Para que os desentendimentos e disputas fossem eliminados é que surgiram 0s
INCOTERMS da Camara de Comércio Internacional (International Chamber of
Commerce - ICC).

Os INCOTERMS sdo, portanto, um conjunto de regras internacionais, de vital
importancia no comeércio exterior que visam eliminar qualquer mal-entendido,
disputas e litigios entre as partes envolvidas em um contrato de exportacdo e
importacao.

Os INCOTERMS, por meio de suas siglas indicam quais séo as obrigac6es e os direitos
das partes envolvidas em compra e venda no comércio exterior.

Os INCOTERMS foram elaborados pela Camara de Comércio Internacional — Paris e,
ao longo dos anos, sofreram revisdes e atualizacbes a fim de se adaptarem a
modernizacdo dos meios de comunicacdo em face das novas técnicas de transporte.

Para perfeita compreensdo apresenta-se uma adaptacdo didatica para facilidade de
consulta dos termos internacionais do comércio, versdao 1990.

Modalidade de Transporte

Encargos

Inspecéo

Frete Interno

Armazenagem

Impostos na
Exp.

Desemb. Da
Exp.

Carregamento

Viagem Princ.

Seguros

Descarga

Impostos na
Imp.

Desemb. na
Imp.

Fonte: Publicacdo 460 da Camara de Comeércio Internacional/CCI
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LEGENDA 1:

E = a cargo do exportador

| = a cargo do importador

E* = a cargo do exportador, quando contratando frete maritimo em linhas regulares
I* = a cargo do importador, exceto quando exigida pelas autoridades do pais
exportador

LEGENDA 2:

DESQ1 = DEQ (Duty Unpaid)
DESQ2 = DEQ (Duty Paid)

LEGENDA 3:

FAS (Free Alongside Ship — Livre ao Longo do Costado do Navio)
FOB (Fre On Board — Livre a Bordo)

CFR (Cost and Freight — Custo de Frete)

CIF (Cost, Insurance and Freight — Custo, Seguro e Frete)

DES (Delivered Ex Ship — Entrega a partir do Navio)

DESQ (Delivered Ex Quay — Entrega a partir do Cais)

EXW (EW Works — A partir do Local de Producéo)

FCA (Free Carrier — Transporte Livre)

CPT (Carriage Paid to ... — Transporte Pago ate...)

CIP (Carriage and Insurance Paid to ... — Transporte e Seguro Pago até...)
DAF (Delivered At Frontier — Entrega na Fronteira)

DDU (Delivered Duty Unpaid — Entrega com Direitos ndo Pagos)
DDP (Delivered Duty Paid — Entrega com Direitos Pagos)
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CAPITULO 6
PRECO DE EXPORTACAO

A determinacao de preco de exportacao de um produto requer uma analise relativa
aos custos e as peculiaridades do mercado-alvo destino das exportagoes. Na busca da
competitividade assume relevancia a atencao com a formacgao do preco e qualidade
do produto exportado.

} 6.1. Formacao de Precos para Exportacao

O preco de venda para o mercado interno (PVMI) é composto de:

?? Custo Total:

?7? Custos industriais (matéria-prima, mao-de-obra e custos indiretos de
fabricacao);

?? Despesas financeiras;

?7? Despesas administrativas;

?7? Despesas de comercializagao;

?? Lucro;

?? Tributo (ICMS, IPI, outros tributos).

?? Preco de venda para o mercado externo (PVME)

Tributos Despesas incluidas no| |Custos especificos de

Internos mercado interno e que| |exportacdo (embalagem, Preco
PvMmI |_ [(ICMS, IPI,|_|ndo incidem na| 4 |frete, seguros, cambio,| | FOB de

PIS PASEP,| |exportacdo (comissOes,| |embarque, comissdo de| |Exportacdo

etc). distribuicoes, etc) agente, etc.).

} 6.2. Exemplo de Formagao e um Preco

Imagina-se uma empresa onde se possa apropriar o Custo Variavel (CV) e o Custo
Fixo (CF) responsaveis por todos os itens do PVMI aos quais serao agregados os
custos de exportacdo, bem como o lucro desejado. O exemplo focaliza um
commodity com as seguintes caracteristicas: produzido em Ji-Parand, interior de
Rondénia e embarcado no porto com destino a Durban na Africa do Sul.

» Capacidade de transporte de uma carreta = 25 ton liquidas e 26 ton brutas;
» Capacidade de carga em um container de 20’ = 20 ton liquidas;
2 Custo Variavel = US$ 100/tonelada;

Agenda de Exportacao m




Custo Fixo = US$ 120/tonelada;

Lucro desejado de US$ 30/tonelada;

Transporte Ji-Parana a Porto Velho = US$ 25/tonelada

Estufagem do Container = US$ 150/Container;

Despesa de Despacho = US$ 150 por processo;

Despesa portuéria = US$/Container;

Frete Internacional de Porto Velho para Africa do Sul = US$ 700/Container “All
In;

Prémio de seguro internacional 2% sobre CIF.

% FORMA DE CALCULO

1 - Somar CV, CF e o Lucro desejado:
US$ 100,00 + US$ 120,00 + US$ 30,00 = US$ 250,00

2 — Serdo embarcadas 20 ton e a carreta transporta 26 ton brutas havendo espaco de
sobra na carreta. O transportador vai cobrar o frete morto. Logo US$ 25,00 sobre 26
ton dependendo de negociacdo o custo sera sobre o peso do produto. Considerado
aqui US$ 25,00 de Ji-Parana a Porto Velho (ton).

3 — Determinar o custo da estufagem por tonelada dividindo o custo da estufagem
pelo peso liquido da carga.

US$ 150,00 : 20 = US$ 7,50

4 — Determinar o custo do despacho por tonelada dividindo o preco cotado pelo
volume de carga:

US$ 150,00 : 20 = US$ 7,50
5 — Determinar o custo das despesas portuarias dividindo o valor pelo volume de
carga:

US$ 300,00 : 20 = US$ 15,00

1) (2) 3) (4) ()
6 - Preco FOB = | US$ 250,00 + US$ 25,00 + US$ 7,50 + 7,50 + US$ 15,00 =
US$ 305,00

7 — Para determinar o preco CFP dividir o valor do frete internacional pelo volume da
carga e o resultado somar ao valor FOB da mercadoria.

FOB Porto Velho = US$ 305,00
Frete Porto Velho / Durban = US$ 700,00 : 20 = US$ 35,00
CFR Durban = US$ 305,00 + US$ 35,00 = US$ 340,00

8 — para obter o valor CIF somar os valores CFR ao valor do seguro. Como 0 seguro
neste exemplo tem valor de 2% sobre o valor CIF + sera necessario dividir o valor
CFR por 0,98 para obter o valor CIF.
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Prémio do Seguro: US$ 340,00 : 0,98 — US$ 340,00 = US$ 6,94
CIF Durban: US$ 340,00 + US$ 6,94 = US$ 346,94

O exemplo considerou valores em doélares. Na pratica os valores se expressam em
mais de uma moeda exigindo conversdo entre elas. As despesas portuarias, também,
variam de porto motivo pelo qual é necessario se consultar as tabelas de precos. Os
valores do exemplo, apesar de estimados em proximidade ao real, sdo aleatorios.

Agenda de Exportacéo




Agenda de Exportacao




CAPITULO 7
DOCUMENTOS UTILIZADOS
NA EXPORTACAO

Muito embora a atual sistemética de exportacdo adotada pelo comércio exterior
brasileiro tenha suprimido a necessidade do preenchimento de varios documentos de
controle interno, ainda existem alguns mais relacionados ao controle externo que,
dependendo do tipo de comercializacdo adotada pelo exportador tornar-se-a4o
bastante Uteis, bem como necessérios, as suas vendas. Desta forma, poderdo vir a
integrar 0 processo:

* Fatura Pré-Forma: destinada ao importador, com fins de cotagdo da mercadoria
negociada (condicdo de venda, preco, pesos, quantidade, prazo de entrega, porto
de destino, etc). Serve, também, como licenca prévia de importagdo, quando a
legislacdo do pais de destino assim o exigir.

» Fatura Comercial: representa a operacdo comercial em si e informa ao comprador
além do custo total das mercadorias compradas, outros dados inerentes a venda
(condicbes de venda, peso, quantidade, prazo de entrega, porto de destino,
marcas, porto de embarque, etc.). Servird de base para o desembaraco no pais de
destino.

* Conhecimento de Embarque: emitido pela companhia transportadora internacional
gue efetua a entrega da mercadoria no porto, aeroporto, ponto rodoviario ou
ferroviario de destino, estabelecido no contrato. E de grande importancia na
exportacao, pois possibilita ao exportador comprovar, junto ao banco negociador
do cambio, que a mercadoria foi embarcada, portanto, habilitando-a receber o
montante de sua venda.

* Packing ListRomaneio: documento de embarque que relaciona todas as
mercadorias embarcadas, ou todos os componentes de uma mesma mercadoria
em quantas partes ela estiver fracionada. Tem o objetivo de facilitar a identificacao
e a localizacdo de qualquer produto dentro de um lote, além de permitir a facil
conferéncia pela fiscalizagdo, tanto no processo de embarque quanto no
desembaraco aduaneiro.

* Nota Fiscal de série B-1 ou Unica: embora sejam documentos de utilizacdo interna,
sua apresentacdo a Unidade Aduaneira da Receita Federal € condicdo basica a
instrumentacdo do processo de desembaraco aduaneiro, bem como a fiscalizacéo
das mercadorias destinadas a exportacéao.

* Certificado de Origem MERCOSUL, ALADI, SGP e SGPC com utilizacdo nas
Exportacbes Contempladas por Acordos Internacionais.

» Carta de Crédito, cuja utilizacdo depende da Condicdo de Pagamento: Crédito
Documentério ou Carta de Crédito.
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Contrato de Cambio.
Border6 ou Carta de Entrega.
Certificado ou apélice de seguro, se for o caso.

} 7.1. Comentarios e Modelos de Documentos

Uma vez despertado o interesse, e mesmo o desejo de compra, o0 importador em potencial
vai solicitar mais informacdes, precos e uma cotacao formal.

Nesta Segunda fase, chamada de “contato de cotagdo”, haverda a necessidade de
tomar alguns cuidados. A empresa exportadora deverd enviar uma nova carta ou fax
anexando uma fatura proforma (“proforma invoice”). A carta introdutoria fara mencéo
a correspondéncia do comprador potencial e deve ser clara e objetiva. A empresa ndo
podera esquecer que a Fatura Proforma tem peso de contrato.

A Fatura devera conter os seguintes campos:

» Descricdo do Produto

A descricdo deve ser detalhada a fim de que ndo haja duvidas quanto ao
produto oferecido. Anexar folha de especificacdo, catalogos caso haja detalhes
técnicos relevantes e mencionar estes catalagos na descricdo do produto.

» Embalagem

Fornecer os detalhes da embalagem. Exemplo: sacos de papel, caixas. Fornecer
as suas dimensdes, o peso liquido e bruto, unidade de embalagem, dizeres dos
rétulos. Mencionar a forma de unitizacdo de carga.

* Quantidade
Indicar a quantidade de produtos ofertados. Ex. “2toneladas de..”ou “1200
caixas..”.

 Modalidade de Venda
Mencionar o INCOTERM utilizado.

» Condicdes de Pagamento

A fatura proforma deve mencionar qual a condi¢cdo de pagamento exigida do
comprador.

Ex. Cobranca a vista.

* Prazo de Entrega

O prazo de entrega previsto pelo exportador deve ser mencionado. Previsto
apenas devido a uma série de fatores que influenciam a data em que o produto
sera embarcado, as vezes ndo sendo possivel precisar com exatiddo a data em
gue sera embarcado. O embarque depende da producédo, disponibilidade de
meio de transporte nacional e internacional, de registro de exportacéo,
documentacéo, situacdo portuéria, entre outras.
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* Prazo de Validade da Cotagédo

Toda fatura Proforma deve mencionar o prazo de validade daquela oferta. Este
prazo € o tempo em que o comprador pode avaliar a sua oferta e confirma-la.
O prazo deve ser suficiente para que o comprador possa tomar esta deciséo
sem se sentir muito pressionado. Nado héa regra e depende muito do produto e
mercado com que se esta trabalhando. A cotacdo pode variar de 15 a 60 dias
ou mais. A Proforma podera ter o seu prazo de validade prorrogado.

* Documentos

A carta anexada a Fatura Proforma pode solicitar informacdes a respeito da
documentacéo exigida pelo comprador para atender a legislacdo de importacédo
de seu pais.

» Transporte Internacional

Mencionar na proforma o meio de transporte e respectiva condi¢do de venda.
No caso de cotacdo cujo frete & pré-pago (“freight prepaid”) o seu valor sera
mencionado em campo apropriado.

» Seguro Internacional

Informar se o seguro sera providenciado pela empresa exportadora ou por
conta do importador. No caso de ser providenciado pelo exportador, este
devera indicar o prémio do seguro e a condicdo de venda devera estar de
acordo com esta condicao.
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7.2. Proforma Invoice

EXPORTACOES COM. E REP. LTDA

Rua XXX, n° 00
Bairro XXXX - CEP. 00.000-000
Porto Velho/RO - Brasil
Tel.: xxx — 69 —000-0000 Fax.: xxx — 69 — 000-0000
E-mail: XXXX@XXXX.com.br

PROFORMA INVOICE

Nr. Place and Date:
Importer:
Item Quantity Description of Goods Unit Price Total
(US$) (US$)
Marks: Loading Port: Unloading Port: Total
Net Weight: Gross Weight: Freight
Shipment/Vessel Insurance
Payment Terms: Total
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7.3. Fatura Comercial

Documento internacional, emitido pelo exportador e que, no @mbito externo, equivale
a Nota Fiscal, cuja validade comeca a partir da saida da mercadoria do territorio
nacional e € imprescindivel para o importador liberar a mercadoria em seu pais.

Ao longo desta publicacdo, cada um desses documentos voltard a ser mencionado
uma ou mais vezes, dentro do contexto especifico em que sdo utilizados nas
operacdes de comércio exterior. O modelo desse documento pode ser visualizado a

seqguir:
Modelo de Fatura Comercial
EXPORTACOES COM. E REP. LTDA
Rua XXX, n° 00
Bairro XXXX - CEP. 00.000-000
Porto Velho/RO - Brasil
Tel.: xxx — 69 — 000-0000 Fax.: xxx — 69 — 000-0000
E-mail: XXXX@XXXX.com.br
COMERCIAL INVOICE
Nr. Place and Date:
Importer:
Item Quantity Description of Goods Unit Price Total
(US$) (US$)
Marks: Loading Port: Unloading Port: Total
Net Weight: Gross Weight: Freight
Shipment/Vessel Insurance
Payment Terms: Total
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7.4. Conhecimento de Embarque

Conhecimento de Embarque (“BILL OF LADING”) — Documento que comprova o
efetivo embarque da mercadoria a bordo do veiculo que a transportara para o
exterior. Sua emisséo fica a cargo do transportador internacional ou seu agente.

BILL OF LADING (Conhecimento de Embarque)

BOOKING

SHIPPER/EXPORTER

BILL OF LADING N°

EXPORT REFERENCES

CONSIGNEE

FORWARDING AGENT REFERENCES

POINT AND COUNTRY OF ORIGIN

NOTIFY PARTY (CARRIER UNDER NO OBLIGATION TO NOTIFY)

PLACE OF INITIAL RECEIPT PRE CARRIAGE BY

VESSEL & VOYAGE (OCEAN) PORT OF LOADING

PORT OF DISCHA RGE PLACE OF DELIVERY

DOMESTIC ROUTIN/EXPORT INSTRUCTIONS

PARTICULARES FURNISHED BY SHIPPER

MARKS & NOS/CONTAINER
Nos.

NO. OF PKGS.

HM** DESCRIPTION OF PACKAGESAND GOODS

GROSS WEIGHT MEASUREMENT

FREIGHT AND CHARGES

TOTAL

DECLARED VALUE $
TO BE FURNISHED BY MERCHANT

(CLAUSE 5.(C) (4))

Reselved for shipment the above described merchandise, in
apparent good order and condition unless otherwise stated, to be
transported to the above mentioned por of discharge os so near
thereto as the vessel may safely get and be always afloat: and for
arrangement of procurement of precarriage from the place of
recelpt and on carriage to the place of dellvery hereon, if
applicable, weight, measure, marks, numbers, quality, contents
and value if mentioned in the Bill of Lading were declared by the
Merchant and accepted by the Carrier in good falth. The signing
of this Bill of Lading does not signity confirmation by the Carrier
of such particulars unless the contrary has been expressly
acknowledged and agreed to. In accepting this Bill of Lading the
Marchant expressly accepts and agrees to all its stipulations,
exceptions and conditions, on both pages, whether written,
printed, stamped or otherwise Incorporated as fully as if they
were ali signed by the Merchant. In WITNESS whereof the
Master of the sald vessel has signed 3 (three) original Bills of
Lading of this tenor and date, one of which geing accomplished
the others to be vold.

FOR THE CARRIER:

* APLPLICABLE ONLY WHEN DOCUMENT IS USED AS THROUGH B/L

** INDICATE WHETHERANY OF THE CARGO IS HAZARDOUS MATERIAL
UNDER DOT. IMO OR OTHER REGULATIONS AND INDICATE CORRECT
COMMODITY NUMBER

PLACE & DATE OF ISSUE: MO DAY YEAR
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} 7.5. Certificado de Origem

Documento providenciado pelo exportador e utilizado pelo importador para
comprovacao da origem da mercadoria e habilitacdo a:

e Isencdo ou reducdo do imposto de importacdo em decorréncia de
disposicdes previstas em acordos internacionais ou;

e Cumprimento de exigéncias impostas pela legislacdo do pais de destino.

Os Certificados de Origem sdo fornecidos mediante a apresentacdo de coOpia da
Fatura Comercial e documentos de analise previstos em cada acordo internacional.

No caso das exportacdes destinadas aos paises da ALADI, do MERCOSUL e nas
processadas no dmbito do SGPC, sdo emitidos pelas federa¢fes estaduais de industria
e federacdes estaduais de comércio.

No caso das exporta¢des cursadas no dmbito do SGP sdo emitidos pelas agéncias do
Banco do Brasil S.A. que operam em comercio exterior

A emissdo do Certificado de Origem é necessaria em cada operacdo de exportacao
efetuada. Cada Certificado esta estritamente vinculado a uma Fatura Comercial.
Assim, se um exportador emite trés faturas, mesmo destinadas a um s6 importador,
devera providenciar a emissdo de igual nimero de certificados.

Conforme anteriormente assinalado os exportadores devem fornecer previamente as
entidades emissoras credenciadas informacdes que permitam a correta emissdo do
documento. Essas informacfes representam, na pratica, um cadastramento do
produto e do respectivo fabricante e estdo consubstanciadas em roteiros especificos,
exigidos em conformidade com o acordo considerado.

Nos Certificados de Origem estdo normalmente indicados a classificacdo na
nomenclatura, o instrumento internacional (acordo) que ampara a operacdo e a
indicagdo do requisito de origem cumprido pelo produto.

Existem diversos modelos de Certificados que observam normas proprias, consoantes
0 acordo internacional considerado. Por exemplo, os Certificados de Origem do
MERCOSUL e da ALADI tém validade de 180 dias, a contar da data da respectiva
emissdo pela entidade certificadora. No caso do MERCOSUL os Certificados sé
podem ser emitidos até o prazo maximo de 10(dez) dias Uteis, contados da data do
embarque da mercadoria.

A exigéncia do fornecimento de certificados por parte dos exportadores, também
pode ocorrer mesmo em situagdes em que ndo se processa a reducdo do imposto no
desembaraco da mercadoria no destino. Neste caso, tal exigéncia esta vinculada ao
cumprimento de normas administrativas impostas pelo pais importador, tendentes a
inibir a triangulacdo de mercadoria especialmente originaria de pais acusado de
praticar o “dumping”. Ndo had modelo especifico de certificados para esses casos.
Alguns paises determinam modelos proprios e outros deixam a critério dos
exportadores e das entidades emitentes.
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As entidades habilitadas a emitir Certificados de Origem estdo capacitadas a orientar
0s exportadores a respeito e a prestar as informagfes pertinentes a obtencdo dos

referidos documentos.

7.5.1. Modelo de Certificado de Origem Comum

(Exemplo da Federacédo das Industrias do Rio de Janeiro — FIRJAN)

EXPORTER

Exportateur/Exportador/Exportador

H

C.O.NR.

IMPORTER

Importateur/Importador/Importador

CERTIFICATE OF ORIGIN
CERTIFICAT D’ORIGINE

E CERTIFICADO DE ORIGEN
CERTIFICADO DE ORIGEM

CITY OF DESTINATION 3| country 4]

Ville de destination Pays

Ciudad de destino Pais

Cidade de destino Pais

INTOICE NR. QTY AND KIND DESCRIPTION OF GOODS WEIGHT (GROSS & NET) 6
OF PACKPAGE

Facture n° Qté et type d’emballage Spécification des marchandises Poids (brut et net)

Facturs n° Qtd y tipo de bulto Espccificacion de las mercancias Peso (Bruto y neto)

Factura n® Qtde e tipo de embalagem Especifica¢do das mercadorias Peso ( Bruto e liquido)

The undersigned authority certifice that the goods shown above are of Brazilian origin..

Eautorité ci-dessous signée certifie que les marchandises ci-dessus spécifiées sont d’origine brésillenne.
La autoridad subscripta certifica que las mercancias arriba especificadas son de origen brasilefia.
A autoridade abaixo-assinada certifica que as mercadorias acima especificadas sdo de origem brasileira.

Rio de Janeiro(Brasil).
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7.5.2. Modelo de Certificado de Origem “Form A”

1. Goods consigned from (Exporter’s business name, address, country)

Referece n°
Generalise System of Prefernces

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

CERTIFICATE OF ORIGIN
(Combined declaration and certificate)
FORM A
BRAZIL
ISUUBA 1N ..o

(country)

See Notes overleaf

3. Means of transport and route (as far as know)

4. For official use

5. ltem 6. Marks and | 7. Number and kind of
number numbers of packpages: description of goods
packpages

10. Number and date
of invoices

9. Cross weight
or other quantify

8. Origin criterion
(see Notes overleaf)

11. Certification
It is hereby certified, on the basis of control carried out, that the
declaration by exporter is correct.

Place and date, sgnature and stamp of certifving outhority

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

(country)

and that they comply with the origin requirements specified for those
goods in the Generalised Systemof Preferences for goods exported to.

Place and date, signature of authorised signatory
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7.5.3. Modelo de Certificado de Origem Acordo Mercosul/Chile

Certificado De Origem
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
(nome, endereco, pais)

Identificacéo do Certificado
(nimero)

2. Importador
(nome, endereco, pais)

3. Consignatario
(nome, pais)

4. Porto ou Lugar de Embarque Previsto

5. Pais de Destino das Mercadorias

6. Meio de Transporte Previsto

7. Fatura Comercial

Ndmero: Data:
8. Numero de | 9. Cadigos 10. Denominacéo das Mercadorias (B) 11. Peso Liquido ou 12. Valor FOB em
Ordem (A) NALADISH Quantidade délares (US$)
N° de 13. Normas de Origem (C)
Ordem

14. Observagdes:

CERTIFICACAO DE ORIGEM

15. Declaragdo do Produtor Final ou do Exportador:

- Declaramos que as mercadorias no presente formuldrio foram
produzidas no Brasil e estdo de acordo com as condigdes de origem
estabelecidas no Acordo de Complementacdo Econdmica n° 35.

Rondbénia (Brasil).

Carimbo. Nome e Assinatura

16. Certificagdo da Entidade Habitada:
- Certificamos a veracidade da declaracdo que antecede, de acordo

com a legislagdo vigente.

Rondbnia (Brasil).

Carimbo. Nome e Assinatura
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7.5.4. Modelo de Certificado de Origem ALADI

Certificado de Origem

ASOCIACION LATINO-AMERICANA DE INTEGRACION
ASSOCIACAO LATINO- AMERICANA DE INTERGRACAO

Pais Exportador: Brasil Pais Importador:

NUMERO DE ORDEM (1) NALADI/SH DENOMINACAO DAS MERCADORIAS

DECLARACAO DE ORIGEM

DECLARAMOS que as mercadorias indicadas no presente formulario correspondente a fatura Comercial n° cumprem
com o estabelecido nas normas de origem do Acordo (2) de acordo com a seguinte discriminaco:
NUMERO DE ORDEM NORMAS(3)

Data

Raz&o Social, carimbo e assinatura do exportador ou produtor:

OBSERVACOES:

CERTIFICACAO DE ORIGEM

Certificamos a veracidade da presente declaracéo, a qual carimbo e assino na cidade de (Brasil), aos de
de 19

Nome, carimbo e assinatura da Entidade Certificadora.

Notas: (1)- Estéa coluna indica a ordem que sédo individualizadas as mercadorias compreendidas no presente certificado. Caso seja
insuficiente, se prosseguira a individualizacdo 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 o nimero de registro.

(3)- Nesta coluna sera identificada a norma de origem que cumpre cada mercadoria individualizada por seu nimero de
ordem.

- O formulario ndo podera apresentar rasuras ou emendas.
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7.6. Contrato de Cambio

Contrato de Cambio — Documento informatizado para coleta de informagfes emitido
pelo banco negociador de cadmbio e que formaliza a troca de divisa estrangeira por

moeda nacional.

Modelo de Contrato de Cambio Tipo 01 Exportagdo

Contrato de Cambio de Compra — Tipo 01

Exportacao
NR: De: / / FL.NR.O1
Inst: Praca:

As partes a seguir denominadas, respectivamente, comprador e vendedor; contratam a presente
operacgdo de cambio, nas condigdes aqui estipuladas.

Comprador:
CGC:
Endereco:

Vendedor:
CGC:
Endereco:

Moeda:

Taxa Cambial:

Valor em moeda estrangeira:

Valor em moeda nacional:

Entrega de Documentos
Até:

Prazo das Cambiais: Liquidacédo

Até:

Forma de entrega da moeda estrangeira:

Natureza da Operac&o:
Descricéo:

Prémio:
Adiantamento:

Corretor:
CGC:
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Contrato de Cambio de Compra — Tipo 01

Exportacao
NR: De: / / FL. NR. 02
Inst: Praca:

Clausulas Contratuais

(BC 0001)

O presente contrato subordina-se as normas, condicfes e exigéncias legais e regulamentares
aplicaveis a matéria.

(BC 0002)

O(s) registros(s) de exportacdo/importacdo constante(s) no Siscomex, quando vinculado(s) a
presente operacao, passa(m) a constituir parte integrante do contrato de cdmbio que ora se celebra.

(BC 003)

O vendedor obriga-se, de forma irrevogavel e irretratavel, a entregar ao comprador os documentos
referentes a exportacdo até 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 mercadoria, ainda que
se trate de embarques parciais.

Ocorrendo, em relacdo ao ultimo dia previsto para tal fim no presente contrato, antecipacdo na
entrega dos documentos, o prazo para a liquidacdo do cambio pertinente a tais documentos ficara
automaticamente reduzido de tantos dias quantos forem o0s da mencionada antecipacdo e, em
conseqliéncia, considerar-se-a correspondentemente alterada a data até a qual devera ser liquidado o
cambio, tudo independentemente de aviso ou formalidade de qualquer espécie.

O ndo cumprimento pelo vendedor de sua obrigacdo de entrega, ao comprador, dos documentos
representativos da exportacdo no prazo estipulado para tal fim, acarretara, de pleno direito, o
vencimento antecipado das obrigagdes decorrentes do presente contrato, independentemente de
aviso ou notificacdo de qualquer espécie, para o valor correspondente aos documentos néo
entregues.

(IF 0033)

“No descumprimento de qualquer condicdo contratual, o vendedor pagara ao comprador o valor do
adiantamento, os encargos previstos na legislagdo em vigor, a variagdo cambial, os juros e 0s
impostos que incidem ou venham a incidir sobre este contrato de cAmbio. Para tanto, o comprador
enviard ao vendedor aviso por meio de telex, fac-simile, correspondéncia sob protocolo ou registro
postal, informando a data e o valor do débito a ser efetuado na conta corrente do vendedor”.

(IF 0034)

“A entrega pelo vendedor do cdmbio ao comprador da documentacdo de embarque da mercadoria
exportada e o respectivo para cobranca no exterior ndo exoneram o vendedor da obrigagdo de
efetuar o pagamento do adiantamento de cambio recebido, corrigido pela variacdo cambial
correspondente, acrescido dos encargos incidentes sobre a operagdo — juros contratados, imposto
sobre operacéo financeiras — IOF, e os encargos financeiros previstos na Lei 7738, se o importador
externo ndo pagar a divida no vencimento, o comprador promovera a cobranca desta diretamente do
vendedor, enviando aviso por meio de telex, fac-simile ou carta protocolo ou registro postal,
informando a data e o valor do débito a ser efetuado na conta corrente do vendedor”.
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Contrato de Cambio de Compra — Tipo 01

Exportacao
NR: De: / / FL. NR. 03
Inst: Praca:

Clausulas Contratuais (continuacéo)

(IF 0038)

“O vendedor ou corretor interveniente serd responsavel pela multa pecuniaria imposta pelo Banco
Central do Brasil pela constatacdo de qualquer das ocorréncias especificas no art.1 da circular 2.408
daquela autarquia, devendo indenizar o comprador se a ele for imputada a sangdo, por ato ou
omissédo de responsabilidade do vendedor ou do corretor interveniente”.

(IF 0039)

“Na eventualidade de mora do vendedor, no cumprimento das obrigacdes assumidas em fungédo do
presente contrato, o vendedor pagard ao comprador a varia¢éo e juros moratorios de 12% (doze por
cento) ao ano, além do pagamento da maior multa permitida pela legislacdo pertinente”. “Se o
vendedor tiver que cobrar do comprador qualquer quantia em atraso, 0 comprador pagara despesas
de cobranca, inclusive custas e honorarios advocaticios e multa de 10% (dez por cento)”.

(IF 0040)

“Se 0 comprador tiver que recorrer aos meios judiciais, ainda que em processo de faléncia, concurso
de credores, inventario ou concordata para cobranca ou defesa ativa ou passiva dos direitos
decorrentes deste contrato de cambio, o vendedor pagara ao comprador despesas judiciais e
honorarios advocaticios a serem arbitrados em juizo”.

(IF 0041)

“O vendedor apresentara ao comprador, no momento em que este solicitar, os documentos que
fundamentarem a operacdo de cdmbio ora contratada. Na hipdtese de o vendedor nédo apresentar 0s
documentos solicitados, o comprador estard autorizado a comunicar o fato ao Banco Central do
Brasil, que poderéa aplicar as penalidades previstas na legislacdo em vigor”.

(IF 0043)

“Fica eleito o foro da comarca da capital do estado de Rondbnia podendo a parte que promove a
acao optar pelo foro do domicilio do vendedor”.

Outras especificagdes

Mod. De Trans: - Pais destino: - Pagador
no exterior: - “Sem Vinculo-0”.-R.E.NR.
Data do Bem: - Exp. Nos moldes das cartas circulares 2231 e 2259 do Bacen — ref:

0260317.30018 — Reais em: / /
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Contrato de Cambio de Compra — Tipo 01

Exportagéo
NT: De: / / FL. NR. 04
Inst: Praca:

Os intervenientes do presente contrato de cdmbio — comprador, vendedor e corretor — declaram ter
pleno conhecimento das normas cambiais vigentes, notadamente da lei 4.131 de 3.9.62, e alteracGes
subsequentes, em especial do artigo 23 do citado diploma “verbis”.

Art. 23 — As operagfes cambiais no mercado de taxa livre serdo efetuadas através de
estabelecimentos autorizados a operar em cambio, com a intervencdo de corretor oficial quando
previsto em lei ou regulamento, respondendo ambos pela identidade do cliente, assim como pela
correta classificacdo das informacdes a respeito da superintendéncia da moeda e do crédito.

Paragrafo Primeiro — As operacfes que ndo se enquadrem claramente nos itens especificos do
codigo classificagdo adotado pela SUMOC, ou sejam classificAveis em rubricas residuais, como
“outros” e “diversos”, sé poderao ser realizadas atraves do Banco do Brasil S.A.

Paragrafo Segundo — Constitui infragdo imputavel ao estabelecimento bancério, ao corretor e ao
cliente, punivel com multa de 50 (cinquenta) a 300 por cento (trezentos por cento) do valor da
operacdo para cada um dos infratores, a declaracdo de falsa identidade no formulario que, em
numero de vias e segundo 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 (redacao dada pelo artigo 72 da lei nimero 9.069 de 29.06.95).

Paragrafo Terceiro — constitui infracdo de responsabilidade exclusiva do cliente, punivel com multa
de 5 (cinco) a 100 por cento (cem por cento) do valor da operacdo, a declaracdo de informacdes
falsas no formulario a que se refere o paragrafo segundo (redacéo dada pelo artigo 72 da lei numero
9.069, de 29.06.95).

Paragrafo Quarto — Constitui infracdo imputavel ao estabelecimento bancério e ao corretor que
intervierem na operagdo, punivel com multa equivalente de 5 (cinco) a 100 por cento (cem por
cento) do respectivo valor, para cada um dos infratores, a classificacdo incorreta, dentro das normas
fixadas pelo conselho da superintendéncia da moeda e do crédito, das informacGes prestadas pelo
cliente no formulario a que se refere o paragrafo segundo deste artigo.

Paragrafo Quinto — em caso de reincidéncia, podera o conselho da superintendéncia da moeda e do
crédito cassar a autorizacdo para operar em cambio aos estabelecimentos bancérios que
negligenciarem o cumprimento do disposto no presente artigo e propor a autoridade competente
igual medida em relagéo aos corretores.

Paragrafo Sexto — o texto do presente artigo constara obrigatoriamente do formulario a que se refere
o0 paragrafo segundo.

Pelo Comprador: Nome, CPF e Assinatura Autorizada.
Pelo Vendedor: Nome, CPF e Assinatura Autorizada.

Pelo Corretor: Nome, CPF e Assinatura Autorizada.

Agenda de Exportacéo




7.7. Carta Borderd

Border6 ou Carta de Entrega — Protocolo fornecido pelo banco negociador de cambio,
no qual séo relacionados todos os outros documentos a ele entregues.

Modelo de Carta Border6 de Envio de Documentos de
Exportacdo ao Banco Negociador

Ao
Banco
Departamento de Exportacdo

Ref.: Carta Border6 de Documentos de Exportacéo

Fatura:
Importador:
Vencimento:
Modalidade:
Valor:

Pais:

Documentos Anexos
- Fatura | |
- Packing List ||
- Certificado de Origem | |
||
||

Original

- Lista de Precos
- Outros

| - Sagues | ]

Copias Original
I

| - Conhec. de Embarque |

I

I

I

Copias
||
|

Os documentos de embarque deverdo:

| | Ser mantidos em carteira (saque a vista anexo).
| | Ser enviados ao exterior Via: | |correio registrado | | Courier (nome/conta)

Nome do Banco:
Endereco:
Cidade/Pais:

InstrucBes Especiais para Remesa

| | Protestar: | | por falta de aceite
| | Cobrar juros por atraso — Taxa
| | Comisséo de agente deduzida da fatura

Despesas:
No Brasil: | | Por conta do exportador
No Exterior: | |Por conta do exportador

| por ndo pagamento

% + Prime

| | Por conta do importador
| | Por conta do importador

Comissédo de Agente em Conta Grafica

Valor:

Nome do Agente:
Endereco do Agente:
Bairro:

Endereco do Banco:
Conta Corrente:

Valor:

Nome do Agente:
Endereco do Agente:
Bairro:

Endereco do Banco:
Conta Corrente:

Despacho Aduaneiro:
Registro de Exportaco

Eventuais Esclarecimentos sobre Exportagao.

Débitos deverado ser comunicados impreterivelmente aos mesmos acima.

Assinatura:

Data: / /
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7.8. Certificado de Seguro

Certificado ou Apdélice de Seguro — Documento necessario quando a condi¢ao de
venda envolve contratacdo de seguro da mercadoria. Deve ser providenciado antes do
embarque junto a uma empresa seguradora, da livre escolha do exportador.

Certificado de Seguro Transporte
Of Cargo Insurance Certificate

Certificamos que contratou nesta Sociedade Seguradora segundo os termos e
condicdes (acording to the terms and conditions) da apdlice n° (of the polvee n°) e averbacdo n° (and declaration n°)
de: (dated) 0 Seguro de Transportes dos bens abaixo especificados com seus respectivos valores:

(which covers the following itens and respective value:).

MARCAS/N® - MARKS/N®

QUANTIDADE - QUANTITY N° VOLUMES - N° CASES PESO - WEIGHT
P.L.:
P.B.:

MERCADORIA - INSURED INTEREST

GARANTIA - RISKS COVERED

FRANQUIA (DEDUCTIBLE)

VALOR SEGURADO PREMIOS DO SEGURO MEIO DE TRANSPORTE
INSURED VALUE INSURANCE MEANS OF CONVEYANCE
Navio:
Saida:
LOCAL DE INICIO - ORIGIN LOCAL DE DESTINO — DESTINATION
VIAGEM DE: - VOYAGE FROM: VIAGEM PARA: - VOYAGE TO:
OBSERVACOES:

1) De acordo com a lei brasileira, esta Sociedade Seguradora fica isenta de qualquer responsabilidade pelo sinistro, caso o
Segurado nédo tenha pago o prémio no seguro, no prazo estabelecido na apélice.

2) Os pagamentos a serem efetuados no exterior, correspondentes aos sinistros cobertos pela apolice, ficam sujeitos a apresentagdo
dos documentos comprobatérios da reclamagdo e a obtencéo da necessaria autorizacdo de cobertura cambial, a ser concedida
pelas autoridades brasileiras de controle de cdmbio.

3) Em caso de perda, avaria ou indicios de violagdo , as vistorias devem ser solicitadas a: REPRESENTATIVE OFFICE IN CASE
OF CLAIMS NOME/ENDERECO.

LOCAL E DATA ASSINATURA
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} 7.9. Carta de Crédito, Parking List e Nota Fiscal

A Carta de Credito sera analisada mais profundamente, o Romaneio/ou Packing List ndo
necessita propriamente de modelo e a Nota Fiscal € um documento interno com modelo
estabelecido pelas préprias empresas.

Carta de Crédito — nas operacdes conduzidas sob esta condicdo, o original deste
documento é imprescindivel para que o exportador possa concretizar a negociacao
da operacéo junto aos bancos.

Romaneio ou “Packing List”- deve ser emitido pelo exportador. E necessario para o
desembaraco da mercadoria e para orientacdo do importador quando da chegada
dos produtos no pais de destino. Na verdade, € uma simples relacdo indicando os
volumes a serem embarcados e respectivos conteldos.

Nota Fiscal — aprovado o Registro de Exportacdo (RE), o passo seguinte é a emissao
da Nota Fiscal que acompanha a mercadoria desde a saida do estabelecimento até
o efetivo desembaraco fisico junto a Secretaria da Receita Federal (circulacdo
interna). Entende-se como desembarago o procedimento aduaneiro que autoriza o
embarque da carga para o exterior. Quando do preenchimento da Nota Fiscal a
empresa exportadora devera observar entre outras as seguintes disposi¢oes:

1. Nas seguintes exportacdes diretas
Modelo 1, Série Unica
Emitir em nome do importador
Fazer constar no corpo da Nota:
- Natureza da operacdo: Codigo 7.11 — Exportacédo (venda de producédo do
estabelecimento)
- Isento do IPI — Artigo 44 - Inciso |, Decreto 87981/82
- ICMS - Néo incidéncia — Artigo 32, Inciso | da Lei Complementar 87/96.

2. Nas exportacdes indiretas através de terceiros
Modelo 1, Série Unica
Emitir em nome da empresa que realizara a exportacao
Fazer constar:
- Natureza da Opeacédo no corpo da Nota:
Cadigo 5.11 (vendas para dentro do Estado)
Cadigo 6.11 (vendas para fora do Estado)
- Suspenséo do IPI — Artigo 36, Inciso VIII, letra a do Decreto 87981/82
- ICMS-Supensdo Artigo 32, Inciso |, Paragrafo Unico da Lei
Complementar 87/96
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} 7.10. Sintese de Conclusdo sobre os Documentos Necessarios

Orientacdo geral quanto a finalidade de utilizacdo dos documentos:

a. Para transito interno da mercadoria:
- Nota Fiscal

b. Para fins de embarque para o exterior:
- Fatura Comercial — acompanha a mercadoria;
- Nota Fiscal — nos casos dispensados de RE;
- Conhecimento de Embarque — que comprova o contrato de transporte;
- Registro de Exportacéo (RE);
- Packing List (romaneio);
- Certificados e demais documentos eventualmente exigidos.

c. Parafins de negociacdo do cambio junto ao Banco:
- Fatura Comercial;
- Conhecimento de Embarque;
- Carta de Credito, saque ou cambial (original);
- Certificado ou apdlice de seguro (se exigido pela operacéo);
- Fatura ou visto consular (se exigido);
- Outros certificados (se exigidos).

d. Para fins fiscais ou contabeis:
- Contrato de cambio;
- Comprovante de Exportacédo — RE;
- Nota Fiscal;
- Certificado ou apdlice de seguro (se for o caso);
- Conhecimento de Embarque;
- Fatura Comercial.

e. Exigidos pelo pais importador:
- Licenca de exportacéo;
- Certificados fito-sanitario, de teste etc.
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CAPITULO 8
PAGAMENTOS INTERNACIONAIS E CAMBIO

A escolha da modalidade de pagamento é feita de comum acordo entre as partes e vai
depender, basicamente, do grau de confianga comercial existente entre o exportador e
importador, das exigéncias internas do pais importador e das disponibilidades da
linha de financiamento.

» Pagamento Antecipado
» Cobranca Documentaria
» Crédito Documentario (carta de crédito)

} 8.1. Pagamento Antecipado

Em inglés € denominado como “Advanced Payment” ou “Down Payment”.

O importador paga o valor da transacdo através de ordem de pagamento ou cheque
antes do embarque das mercadorias e do envio da respectiva documentacao.

A remessa antecipada se processa no caso de urgéncia de o exportador precisar
levantar recursos e na situacdo de necessidade imediata de o importador receber a
mercadoria. Pode ocorrer também em operacfes de valor reduzido ou quando o
importador ndo tem tradicdo nos meios comerciais.

Do ponto de vista cambial, o exportador deve providenciar, obrigatoriamente, o
contrato de cambio, antes do embarque, junto a um banco, pelo qual recebera Reais
em troca da moeda estrangeira, cuja conversao é definida pela taxa de cambio vigente
no dia do fechamento do referido contrato.

Assinado o contrato de cambio, o exportador deve providenciar o Registro de
Exportacdo (RE). Uma vez que ndo existe risco de inadimplemento financeiro, 0s
documentos internacionais originais podem ser remetidos diretamente ao importador.

Copias desses documentos devem ser enviadas ao banco onde o contrato de cambio
foi fechado, a fim de que seja feita liquidacdo do mesmo, dando por encerrada a
operacao.

} 8.2. Cobranca Documentaria

Em inglés é conhecida como “Sight Draft”. Se for a vista € denominada de “CAD -
(Cash Against Documents)” pagamento contra entrega de documentos, e “ Time
Draft”, se for a prazo (até 180 dias contados da data do embarque).
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Vale registrar que as operagbes de venda para pagamento acima de 180 dias sédo
consideradas pela legislacdo brasileira como financiamento.

Os personagens nesta operacao Sao:

— Exportador (“Principal’);
— Banco Remetente (“Remitting Bank™);
— Banco Cobrador (“Collecting Bank™);
— Importador (“Drawere”).

O Banco Remetente € o0 banco brasileiro para o qual o exportador entrega 0s
documentos originais internacionais a fim de que sejam encaminhados ao banco no
exterior para efeito de cobranca junto ao importador. O Banco Cobrador é o banco
que recebe os documentos do Banco Remetente.

Na pratica, a cobranga documentaria se processa com o Banco Cobrador notificando
o importador sobre a chegada dos documentos originais enviados pelo exportador e o
convoca para efetuar o pagamento, no caso de cobranca a vista. Na hipotese de
cobranca a prazo, o importador assina o aceite, ocasido em que os documentos sdo
liberados para o processo alfandegéario. Neste caso existe risco financeiro para o
exportador, pois 0s bancos sdo simples tramitadores de documentos de uma
mercadoria embarcada, cuja transacdo foi fechada diretamente entre exportador e
importador. O papel de tramitadores atribuido aos bancos esta claramente definido
na legislagéo internacional denominada URC 522 (“Uniform Rules for Collection”), da
Camara de Comércio Internacional, que regulamenta as operacdes em cobranca
documentaria.

Existe, ainda, a modalidade de cobranca chamada de Cobranca Limpa, também
conhecida com Remessa sem Saque ou em inglés como “Clean Collection”, na qual o
exportador encaminha os documentos originais diretamente ao importador.

Para fazer este tipo de operacdo € necessario que o exportador tenha ampla e
irrestrita confianga no importador, pois este, com os documentos em mao, retira a
mercadoria na alfandega.

No caso de Cobranca a Prazo (até 180 dias da data de embarque), os bancos
intervenientes continuam sendo simples tramitadores de documentos.

Com os documentos em maos, o importador retira a mercadoria na Alfandega e, no
vencimento, quita o valor da cambial.

Contudo, se o importador ndo honrar o compromisso, o0 Banco Remetente informa ao
Banco Central do Brasil sobre o inadimplemento e este convocard o exportador para
as providéncias de protesto do saque na praca do importador, antes de qualquer acdo
judicial pertinente.

Portanto, Cobranga Documentéria € procedimento arriscado para o exportador.
Todavia, na Cobranca Documentaria a prazo o exportador tem a possibilidade de
reduzir o risco envolvido, por meio da contratacdo de um Seguro de Crédito a
Exportacéo.
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} 8.3. Crédito Documentario

Também conhecido pela expressédo inglesa “ Letter of Credit”, ou simplesmente “L/C,
oferece garantias bancarias tanto ao exportador quanto ao importador.

Nesta modalidade, o banco emitente da carta de crédito garante, em nome do
importador, o pagamento das divisas ao exportador, desde que este respeite 0s
termos e condi¢Oes da “L/C”.

Participam deste tipo de operacao:

— Importador (“Applicant”);

— Banco Emitente (“Issuing Bank™);

— Banco Avisador (“Advising Bank”);

— Banco Negociador (“Negotiating Bank™);
— Banco Confirmador (“Confirming Bank”);
— Exportador (“Beneficiary”);

Quando se tratar de Carta de Crédito a vista, € recomendado que o exportador
registre a seguinte clausula nas condi¢des da fatura proforma:

“Letter of Credit at Sight, Irrevocable and Confirmed, First Class Bank”, ou seja:
“Carta de Crédito a Vista, Irrevogavel e Confirmada por Banco de Primeira Linha”.

Aceitando essas condi¢fes, o importador assume a responsabilidade de enviar a carta
de crédito ao exportador.

Para isso, deve procurar um banco(*“Issuing Bank”), ao qual solicita a emissdo de um
crédito documentario em favor do exportador, conforme as condi¢Bes negociadas.

O Banco Emitente, ap0s definir as garantias locais com o importador, emite a “L/C”
com garantias internacionais em favor do exportador e assume a responsabilidade de
gue o pagamento sera honrado desde que o beneficiario (exportador) cumpra e
respeite as condi¢cOes exigidas.

A Carta de Crédito emitida, antes de chegar as méos do exportador, passa pelo Banco
Avisador (“Advising Bank™), cuja funcdo principal € dar autenticidade ao documento.

Com o documento em mdaos, 0 proximo passo € analisar cuidadosamente as
exigéncias para certificar-se de que tem condi¢des de cumpri-las, cruzando o texto da
carta de crédito com as condi¢des negociadas com o importador.

Caso ndo concorde com alguma exigéncia documental ou instru¢cdo constante no
texto da “L/C”, existe a possibilidade de alteracdo, através de uma emenda que devera
ser solicitada ao importador, mas sempre antes do embarque das mercadorias.

Caso o importador concorde, ordena ao Banco Emitente a modificacdo, que devera
tramitar, via Banco Avisador, pois qualquer entendimento direto entre o importador e
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exportador ndo terd nenhum valor para os bancos (principalmente para o Banco
Emitente, que se comprometeu a honrar as garantias financeiras).

ApOs o embarque deve ser procurado o Banco Negociador (“Negotiating Bank”)
necessariamente um banco local — que se encarregara de conferir os documentos
originais apresentados, cruzando-os com as exigéncias contidas no crédito
documentério. Caso os documentos estejam rigorosamente de acordo com a Carta de
Crédito é efetuado o pagamento. Se houver discrepancias, o pagamento pode ser
recusado e o exportador arcar com o0s custos de retorno de mercadoria, ou 0
importador aceitar as irregularidades documentais em troca de um desconto.

As Cartas de Créedito podem ser emitidas também a prazo.

Para obter maiores informacdes quanto a esta modalidade de pagamento, €
aconselhavel consultar a Brochura n°® 500 da CClI (Camara de Comercio
Internacional), normalmente disponivel nas instituicbes bancarias que operam com
cambio.

Toda Carta de Crédito tem algumas caracteristicas basicas, comumente aceitas no
comércio internacional, tais como: irrevogabilidade e intransferibilidade. A
irrevogabilidade objetiva proteger o exportador, pois ndo permite ser cancelada
unilateralmente, principalmente pelo importador. A intransferibilidade, por outro lado,
objetiva proteger o importador, pois ndo permite transferir os direitos para um outro
exportador. Quaisquer alteracdes destas caracteristicas devem ser objeto de prévia
concordancia das partes.

O exportador deve estar alerta quanto a condicdo “revogavel” da Carta de Crédito,
gue ndo deve ser aceita. De forma a ampliar as garantias bancarias, o exportador, em
situacBes especiais decorrentes da condicédo politico-econdmica do pais onde o Banco
Emitente opera, pode exigir que a Carta de Crédito seja confirmada por banco
internacional de primeira linha de um terceiro pais.

O exportador deve estar ciente de que a abertura de uma Carta de Crédito implica um
custo e que qualquer instrucdo adicional onera as despesas bancarias para o
importador.

8.4. Orientacgdo sobre a Carta de Crédito

Decorrente da complexidade e importancia da Carta de Crédito que
independentemente de sua origem, sempre contém informacdes padronizadas,
sugere-se seja conferida de acordo com o roteiro abaixo:

1 - “ Issue Date”
Verificar a data de emissdo da “L/C”.

2 — “Issuing bank”
Localizar o nome do Banco Emitente.
3 - “Applicant”
Verificar se razdo social e endereco do importador estdo corretos.
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4 — “Beneficiary”
Verificar se a razdo social do exportador e o endereco estao corretos.

5 — Numero da “L/C”.
Toda carta de crédito tem o namero de controle fornecido pelo Banco Emitente.

6 — Valor
Conferir o valor mencionado corresponde ao negociado.

7 — Valor/About

Verificar se a condicdo “About” consta ao lado do valor mencionado, pois isto
permite ao exportador embarcar e faturar em até 10% a mais ou menos que o valor
mencionado. A condicdo “About” ndo é obrigatéria, portanto o importador pode
colocé-la ou ndo no texto da “L/C”.

8 — Condicéo de Venda
Conferir se o valor mencionado esta de acordo com a condicdo de venda
negociada.

9 — Condicédo de Pagamento
Verificar se corresponde a negociada.

10 - Porto de Embarque
Verificar se existe a clausula “Any Brazilian Port” (qualquer porto brasileiro),
pois facilita e flexibiliza a operacionalizacdo do embarque.

11 - Porto de Destino
Verificar se o porto de destino das mercadorias esté citado.

12 — Embarques Parciais
Verificar a existéncia de uma das clausulas:
a) “Partial Shipment Allowed” (embarques parciais permitidos) ou
b) “Partial Shipment Not Allowed” (néo permitidos embarques parciais)

13 - Transbordo
Verificar se sédo permitidas operacdes de transbordo.

14 — Descri¢do das mercadorias
Verificar a descricdo das mercadorias correspondente ao produto. Lembrar que
os bancos examinam documentos e ndo verificam mercadorias.

15 - Quantidade
Verificar se a quantidade indicada corresponde aquela negociada, devendo ser
considerada a clausula “About” (item 7).

16 — Documentos exigidos
Verificar a razoabilidade dos documentos requeridos. Normalmente uma carta
de crédito exige, entre outros, 0s seguintes:

a) Fatura Comercial (“Commercial Invoice”);

b) Conhecimento de Embarque (“Bill of Lading”);

¢) Romaneio, conhecido como “Packing List”;

d) Certificado de Seguro Internacional, no caso de operacdes CIF;
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e) Certificado de Peso;
f) Certificado de Origem.

17 — Prazo de Embarque
Verificar a data limite para embarque da mercadoria.

18 — Prazo de negociacdo documental
Verificar a data limite, contada a partir do efetivo embarque, para entrega dos
documentos ao Banco Negociador.

19 - “Brochura 500, da Camara de Comeércio Internacional — CCI”

Verificar se existe a clausula da Brochura 500 que, textualmente, se apresenta
como: “esta “L/C esta amparada na Publicacdo 500 da CCI”, pois em caso de duvidas
sobre qualquer item da “L/C as partes intervenientes devem seguir o que determina
aquela Legislacéo.

20 - Instrucdes de Reembolso de Banco a Banco
Verificar se consta clausula relativa a instrucdes de reembolso entre os bancos.
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FORMAS DE

CAPITULO 9
PAGAMENTO, PASSO A PASSO

9.1. Ordem de Precedéncia das A¢des - Pagamentos Antecipados

ANTES DO EMBARQUE

ACC~)E3 NOTAS EXPLICATIVAS
01 |Contatos iniciais com o|Fase preliminar da negociacgdo com envio de amostras, precos,
importador. definicdo das condi¢cBes de venda e pagamento.
02 |Envio da fatura ao importador . | Contatos preliminares sdo formalizados.
03 |Importador aceita pagar | Importador aceita os termos da fatura e procede ao pagamento antes
antecipado. do embarque das mercadorias.
04 |Importador remete as divisas via | Importador se dirige a um banco e remete as divisas conforme valor
Banco negociado na fatura Proforma.
05 | Ordem de Pagamento. A remessa normalmente € feita por meio de uma Ordem de Pagamento
06 |Banco Brasileiro recebe as|O banco brasileiro acusa o recebimento da moeda extrangeira e avisa
divisas. ao exportador da chegada das divisas.
07 |Assinatura do Contrato de|O banco brasileiro e o exportador assinam o Contrato de Cambio
Céambio. conforme taxa cambial vigente no dia.
08 | Exportador recebe reais. O exportador recebe reais fechando o Contrato de Cambio.
09 |Exportador prepara as | Com prontiddo o exportador prepara as mercadorias para embarque
mercadorias. imediato.
10 |Solicita ao SISCOMEX Registro | Preenche no SISCOMEX o RE documento obrigatorio para embarcar as
de Exportacao. mercadorias.
11 |Reserva de praca. O contrato de transporte deve ser formalizado por meio da Reserva de
Praga junto a Companhia Transportadora.
12 | Emisséo da Nota Fiscal. O exportador emite a Nota Fiscal de Venda documento que acompanha
a mercadoria até o embarque.
13 | Pré-transporte. O frete interno deve ser providenciado, se for o caso, até o local do
embarque.
14 | Contratacao do Seguro | De conformidade ao INCOTERM pactuado tomar as providéncias do
Internacional se for o caso. seguro sempre antes do embarque das mercadorias.
15 | Solicitacdo de Despacho (SD) no | Preencher no SISCOMEX a Solicitacdo de Despacho (SD) documento
SISCOMEX. eletrénico que caracteriza o inicio do despacho aduaneiro.
16 |Desembaraco junto a Receita|A Secretaria da Receita Federal desembaraca as mercadorias
Federal. autorizando o embarque.
17 | Embarque de mercadorias. Imediatamente apds o desembaraco as mercadorias devem ser
embarcadas.
18 | Comprovante de exportacéo. A e.fet|~va(;a0 do embarque das mercadf)rlas no SISCOMEX ocorre com a
emissdo do Comprovante de Exportacdo (CE).
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DEPOIS DO EMBARQUE

AQOES ‘ NOTAS EXPLICATIVAS

19 | Prepara documentos: O exportador deve agir rapidamente para preparar todos 0s
*  Fatura Comercial documentos internacionais posto que devam estar de posse do
» Certificado de Origem importador antes da chegada das mercadorias no local de destino.
» Packing List
e Outros documentos

solicitados.

20 |Paga o frete internacional se for | Se o INCOTERM pactuado estabelece o frete internacional por conta do
0 Caso. exportador é chegado o0 momento de proceder o pagamento do frete.

21 |Recebe o Conhecimento do|Em seguida a companhia transportadora entrega ao exportador 0s
Embarque. originais do conhecimento de embarque.

22 |Envia copias ao banco | Uma conferéncia geral dos documentos é indispensavel. Estes papéis
negociador do cambio. representam a mercadoria ja embarcada.

23 | Remete os documentos originais | Como o0 pagamento foi antecipado o exportador pode remeter os
ao importador. documentos originais diretamente ao importador.

24 | Revisdo geral dos documentos. | O exportador envia copias da documentacdo pertinente para o banco

brasileiro comprovando o embarque das mercadorias.

25 | O Banco liquida o Contrato de | Com as divisas recebidas e a mercadoria embarcada o banco brasileiro
Cambio. liquida o Contrato de Cambio.

26 | Processo encerrado. O processo esta encerrado do ponto de vista cambial.

Agenda de Exportacao




9.2. Ordem de Precedéncia das Ac¢des - Pagamento Cobranca Documentaria

ANTES DO EMBARQUE

ACOES ’ NOTAS EXPLICATIVAS

01 |Contatos iniciais. Fase preliminar da negociacdo com o envio de informacdes sobre o
produto, condicdes de venda e pagamento.

02 |Envio da fatura Proforma. Formalizacdo dos contatos preliminares.

03 |Importador aceita fatura| O importador aceita a Fatura na modalidade de Cobranga
Proforma. Documentaria e da “Luz Verde” para o exportador embarcar as
mercadorias.

04 | Exportador prepara as | O exportador, com prontiddo, prepara as mercadorias para embarque
mercadorias. imediato.
05 |Registro de Exportacdo (RE). Preencher no SISCOMEX o RE documento obrigatério para o
embarque.
06 |Reserva de Praca. Formalizagdo do contrato de transporte com a informacéo de todos os
dados da carga.
07 | Pré-transporte. Providenciar o frete interno até o local de embarque.
08 |Contratacéo do Seguro | Providenciar o Seguro Internacional se o INCOTERM estabelece se ele
Internacional, se for o caso. € por conta do exportador.
09 |Emissdo da Nota Fiscal. Emitir a Nota Fiscal de venda que acompanha as mercadoria de
embarque.
10 | Solicitacdo do Despacho. Preencher no SISCOMEX a solicitacdo de Despacho (SD) documento

eletrénico que caracteriza o inicio do Despacho Aduaneiro.

11 |Desembaraco junto a Receita|A Secretaria da Receita Federal desembaraca as mercadorias

Federal. autorizando o embarque.
12 | Embarque das mercadorias. Imediatamente apdés o desembaraco as mercadorias devem ser
embarcadas.

13 |Comprovante de Exportacdo |A efetivacdo do embarque no SISCOMEX ocorre com a emissdo do
(CE). Comprovante de Exportacdo (CE).
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DEPOIS DO EMBARQUE

ACf)ES ’ NOTAS EXPLICATIVAS
14 | Preparacdo de Documentos: O exportador prepara todos os documentos internacionais.
* Fatura Comercial;
» Certificado de Origem;
*  Vistos Consulares;
e Packing List;
* Saque.
15 |Pagar o Frete Internacional, se |Pagar o Frete Internacional se o INCOTERM pactuado estabelecer que o
for o caso. frete é por conta do exportador.
16 |Receber o Conhecimento de |Em seguida a Companhia Transportadora emite e entrega ao exportador
Embarque. os originais do Conhecimento de Embarque.
17 | Revisdo Geral dos Documentos | Conferir os documentos é imprescindivel. Estes papéis representam
mercadoria embarcada e vdo gerar moeda estrangeira via Cobranca
Documentaria.
18 |Entregar os documentos ao|O Banco Negociador recebe do exportador os documentos para que
Banco Negociador de Cambio. | sejam remetidos ao Banco do importador.
19 |Banco Negociador remete os|O Banco Negociador do Cdmbio envia os documentos originais ao
documentos ao Banco Exterior. | Banco correspondente.
20 |1° (primeiro) Pagamento a vista | O Banco Negociador do Céambio instrui o Banco do Exterior para
e Importador paga e retira os|vincular a entrega de documentacdo contra pagamento da moeda
documentos; estrangeira. O importador paga e recebe os documentos indo a
e Banco Negociador do | alfandega para liberar as mercadorias. O Banco Negociador recebe do
Cambio recebe as divisas; exterior 0 montante que corresponde ao valor dos documentos em
e Contrato de Cambio. moeda estrangeira e convoca o exportador para cobrar a contratagdo
do cdmbio no SISBACEN - sistema do Banco Central de controle das
operacdes financeiras e cambiais.
21 | 2° (segundo) Pagamento a prazo | Prazo maximo de 130 dias. O Banco Negociador do Cambio instrui o
« Importador assina aceite no | banqueiro no exterior para entregar os documentos desde que o
Saque; importador assine o aceite no Sague reconhecendo a divida a prazo e
e Banco Negociador do | comprometendo-se a pagéa-la no vencimento. O Banco Negociador do
Cambio aguarda as divisas; |Cambio aguarda remessa de moeda estrangeira no vencimento de
e Contrato de Cambio na|acordo com compromisso assinado. O Banco no exterior remete as
chegada das divisas. divisas ao Banco Negociador que, imediatamente em seguida convoca
0 exportador para celebrar o Contrato de Cambio.
22 | Exportador recebe em Reais|Na Cobranca Documentéria, a vista ou a prazo, o exportador recebe
(R$). em Reais o contravalor da moeda estrangeira de acordo com a taxa
cambial vigente na data de Contrato de Cambio.
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9.3. Ordem de Precedéncia das Ac¢des - Pagamento com Carta de Crédito

ANTES DO EMBARQUE

ACOES ’ NOTAS EXPLICATIVAS
01 |Contatos iniciais com  o|Fax preliminar com envio de informacgfes gerais sobre os produtos,
importador. condi¢Bes de venda e pagamento.
02 |Envio de Fatura Proforma ao |Enviar fatura e aguardar que o importador tome providéncias junto ao
importador. seu banco no exterior (Banco Emitente).
03 | Importador solicita abertura da| O importador da instrucdo ao Banco Emitente para abrir uma Carta de
Carta de Crédito. Crédito que chegard ao exportador via banco brasileiro (Banco
Avisador).
04 |Exportador analisa a Carta de|Analisar com objetivo de saber condicdes e cumprimento das
Crédito. instrucdes e condi¢gdes nelas contidas. Importante.
05 |Prepara a mercadoria para o|Se aprovada a Carta de Crédito preparar as mercadorias para O
embarque embarque.
06 |Contrata Seguro Internacional se | Tomar providéncias para efetuar o seguro internacional se o
for o caso. INCOTERM pactuado estabelece ser obrigacdo do exportador.
07 | Solicita RE no SISCOMEX. Preencher o RE, documento obrigatério ao embarque das mercadorias.
08 |Reserva de Praca. Formalizar o contrato de transporte junto a Companhia Transportadora
dando todas as informag6es sobre a carga.
09 |Emissdo da Nota Fiscal. Emitir a Nota Fiscal de venda que acompanhara as mercadorias até o
local de embarque.
10 | Pré-transporte Providenciar o frete interno até o local de embarque.
11 | Solicitacdo de Despacho (SD) no | Preencher no SISCOMEX a Solicitacdo de Despacho (SD) documento
SISCOMEX eletrénico que caracteriza o inicio do Despacho Aduaneiro.
12 | Desembarque junto a Receita|A Secretaria da Receita Federal desembaraca as mercadorias
Federal. autorizando o embarque.
13 | Embarque das mercadorias. Imediatamente apds o desembaraco as mercadorias devem ser
embarcadas.
14 | Comprovante de Exportacao. A efetivacdo do embarque das mercadorias no SISCOMEX ocorre com a
emissdo do Comprovante de Exportacdo (CE).
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DEPOIS DO EMBARQUE

AQ()ES NOTAS EXPLICATIVAS

15 |Atende exigéncias da Carta de|Apds o embarque o exportador deve ser rapido para cumprir todas as
Crédito. exigéncias da Carta de Crédito sem nenhum erro ou rasura.

16 Prepara documentos: O exlporta.\d%r deveé:se czrtlfcl:calrd.de queI a Fiocumentagqo é exatamlente
. Fatura Comercial: aql;e a exigida na Carta de Crédito, inclusive com os vistos consulares
» Certificado de Origem; S€ 1or o caso.

» Vistos Consulares;
»  Packing List;
e Saque.

17 |Paga o frete se for o caso e|Pagar o frete internacional se for isso o estabelecido no INCOTEM
recebe o0 Conhecimento do |pactuado e pegar com a Transportadora os originais do Conhecimento
Embarque. de Embarque por ela emitidos.

18 |Revisdo Geral dos Documentos. |E indispensével rever os documentos ja que representam a mercadoria

embarcada e irdo gerar moeda estrangeira via Carta de Crédito.

19 |Entrega dos Documentos ao|O exportador encaminha a documentacdo original a um banco
Banco Negociador da Carta de | brasileiro para negociacdo documental da Carta de Crédito (Banco
Crédito. Negociador).

20 |Banco Negociador examina|O Banco Negociador examina rigorosamente toda a documentacdo
documentos. apresentada e, se ndo houver erros ou discrepancia, encaminha ao

Banco Emitente.

21 |Banco Emitente da Carta de | O Banco Emitente recebe a documentacéo e verifica se estd em ordem.
Crédito.

22 | Se a Carta de Crédito for a vista | O Banco Emitente remete as divisas ao Banco Negociador.

0 Banco Negociador recebe as
divisas.

23 | Se a Carta de Crédito for a prazo | O Banco Negociador aguarda o reembolso da moeda estrangeira no
0 Banco Negociador aguarda as | vencimento do Saque.
divisas no vencimento.

24 | Banco Negociador liquida o|O Banco Negociador convoca o exportador para olhar o Contrato de
Contrato de Cambio. Cambio no SISBACEN.

25 | Exportador recebe em R$ Na Carta de Crédito, a vista ou a prazo, o exportador recebe em Reais o

contravalor da moeda estrangeira de acordo com a taxa cambial vigente
na data da liquidacdo do contrato de cambio.
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CAPITULO 10
SEGURO INTERNACIONAL

Seguro € a contratacdo de uma indenizacdo contra a ocorréncia de um risco (danos,
perdas, roubos, etc.) com as mercadorias a serem exportadas (bem segurado), por
parte do exportador/importador (segurado/beneficiario), com a companhia seguradora
(segurador), mediante o0 pagamento de uma remuneracdo (prémio), cuja
intermediacdo € geralmente feita por meio de um corretor de seguros. O contrato de
seguro, por meio das suas disposicdes, € o vinculo legal entre seguro e segurador.
Sinistro € a caracterizacdo de um risco.

Desse modo, recomenda-se fortemente a contratacdo do seguro, pois caso a
mercadoria venha a sofrer um sinistro, a empresa tera de arcar com todos os custos
envolvidos. Os incoterms definem claramente as responsabilidades e obrigacdes
guanto a contratacdo do seguro e danos ou perdas das mercadorias.

10.1. Riscos/Perdas

Risco é toda a possibilidade futura e incerta, a qual um bem esta sujeito, alheia a
vontade das partes.

Devido a esta possibilidade é que se deve pensar em contratar um seguro. Para avaliar
qual a cobertura mais adequada, deve-se considerar as duas principais causas de
perdas:

. Perdas fortuitas (ocorrem por razdes imprevisiveis: mau tempo, naufragio, etc.);

. Perdas evitaveis (constituidas por roubo, avaria, contaminacdo do produto e que
podem ser prevenidas por meio de adequada seguranca, embalagens,
armazenagem cuidadosa, etc).

10.2. Contratacdo do Seguro

7

A contratacdo do seguro € evidenciada por meio da apdlice de seguro na qual
constam as condi¢des e as caracteristicas dos bens segurados.

As apdlices podem ser:

- Apdlice simples ou avulsa — o seguro é contratado para cobrir uma Gnica viagem. A
cobertura dos riscos se da desde o ponto de origem das mercadorias até o ponto
de destino, que deverdo estar claramente definidos. O pagamento do prémio de
seguro sera feito antes do inicio da viagem.
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- Apfélice aberta — é 0 seguro para cobrir diversos embarques individuais e
consecutivos que sdo averbados & medida em que forem sendo efetuados. O
pagamento do prémio de seguro é normalmente feito por meio de fatura de todos
os embarques efetuados no més. Este tipo de apdlice é normalmente utilizado
com empresas confiaveis que fecham seguro com frequéncia.

- Apdlice flutuante - é parecida com a apolice aberta, limitada a um periodo de 12
meses, na qual se estabelecem, apenas, as condi¢fes gerais. Objetiva cobrir uma
guantidade de embarques individuais e consecutivos que lhe vdo sendo averbados.

Toda e qualquer alteracdo efetuada em uma apadlice de seguro € chamada de endosso.
Certificado de seguro é emitido pela companhia seguradora a cada embarque
efetuado por uma Apdlice Aberta ou Flutuante, contendo as condi¢cbes gerais da
cobertura, bem como os dados do embarque e uma referéncia a apélice principal. No
caso dessas apolices, e antes dos riscos cobertos, a empresa exportadora devera
informar a seguradora sobre os bens a serem segurados, bem como dados do

embarque (Averbacéo).

10.3. Obtencéo do Seguro

As seguintes informacdes basicas deverdo ser encaminhadas a companhia seguradora
para obtencdo do seguro:

. Descricdo completa das mercadorias a serem seguradas, incluindo nome
comercial e técnico, natureza e tipo de carga, quantidade, volumes, pesos bruto e
liquido, tipo de embalagem e unitizacdo (pallets, containers, sling, etc.), valor da
mercadoria, valor total. A empresa podera fornecer uma cépia do contrato de
compra e venda internacional ou apenas a fatura proforma/comercial.

. Local de embarque e desembarque. Recomenda-se dar cobertura as mercadorias
desde a saida do armazém do exportador/produtor, etc. até o de chegada do
importador. Os detalhes de transbordo, se houver, deverdo ser informados;

- O modal de transporte e toda a identificacdo do veiculo transportador. No caso de
carga estufada em container a ser transportado por via maritima, fornecer o nome
do navio e a identificagdo dos containers.

- Toda informacédo que possa claramente facilitar a avaliacdo do risco.

10.4. Valor a Ser Segurado e Custo do Seguro

Este valor é determinado pelo segurado. Em geral o exportador deve segurar o valor
baseado nas regras dos INCOTERMS, os quais claramente definem que o seguro
minimo deve cobrir o preco contratual mais 10%, e deve ser cotado na moeda
contratual.
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A remuneracdo ou pagamento efetuado & companhia de seguro, normalmente por
meio do corretor de seguros, para que seja providenciada uma cobertura de seguro
das mercadorias a serem exportadas, da-se o nome de prémio.

O calculo para obtencdo do prémio de seguro € feito com base nos riscos a serem
cobertos. O exportador deve levar em consideracdo o custo do prémio do seguro para
efeito de célculo da sua cotacdo final ao importador. Normalmente, o prémio € um
percentual sobre o valor das mercadorias (GIF/CIP) mais 10%.

10.5. Fatores Determinantes

A determinacdo da taxa de prémio a ser aplicada depende diretamente do grau de
risco:

. Tipo e natureza das mercadorias: se sdo perigosas, frageis ou pereciveis, se € a
granel.

- Modal de transporte: A escolha do modal também ¢é fator de risco. Geralmente, o
prémio para transporte aéreo € inferior ao de outros meios de transporte, pois
confere maior seguranca a carga. E claro, porém, que nem toda carga podera ser
transportada por via aérea. No caso de transporte maritimo, é importante observar
a idade do navio. Normalmente, mercadorias transportadas em navio com mais de
20 anos sofrerdo uma sobretaxa de prémio.

- Embalagem e unitilizagdo: as mercadorias devem ser adequadamente embaladas e
marcadas. A unitilizagdo das mercadoria, especialmente em containers, confere
maior prote¢cdo e menos riscos contra roubo. As mercadorias com unitilizacdo em
containers terdo uma taxa de prémio de seguro mais atraente do que as cargas nao
unitizadas.

. Carregamento e manuseio: 0 excessivo manuseio da carga, transbordos
domeésticos, qualidade dos terminais de carga, etc. poderdo vir a prejudicar a
mercadoria e o prémio de seguro podera sofrer uma sobretaxa. Por exemplo, a
mercadoria que sair do estabelecimento da empresa exportadora devidamente
unitizada em container, diretamente para o porto ou terminal de embarque, tera
uma taxa mais atrativa do que aquela que seguira solta para um outro armazém ou
terminal para ser unitizada.

- Rota de destino: a ocorréncia de transbordos na carga € fator de risco para as
mercadorias, pois podera sofrer danos ou mesmo roubo, etc. A determinacdo do
destino (regido propensa a guerras/assaltos por exemplo) é fator determinante
para o calculo do prémio de seguro.

. Histérico do segurado: o fato de a empresa ser conceituada e tradicional
exportadora influird no célculo do prémio de seguro.
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10.6. Modalidades de Cobertura de Seguros

Poderdo ser encontradas coberturas basicas, adicionais e especiais.

As coberturas béasicas sdo aquelas que como o préprio nome ja diz, cobrem os riscos
basicos estabelecidos para a principal modalidade de seguro escolhida.
As clausulas basicas séo assim representadas:

* Clausula “B” (Maritima)

e Clausula “C” (Maritima)

* RTA (Aéreo)

* RR (Terrestre)

Ha ainda clausulas bésicas, com o objetivo de cobrir os riscos de transporte e

ocorréncias devido a causas externas ou devido ao transporte da mercadoria, que sdo
representadas pela seguintes clausulas:

e Clausula “A” (Maritima)
* All Risks (Aéreo)
» Todos os Riscos (Terrestre)

A cobertura adicional é para riscos que vao além daqueles cobertos na basica.

A cobertura especial visa garantir contra sinistros que poderdo ocorrer com a
mercadoria durante o transporte ou mesmo em permanéncia no armazém.

10.7. Seguro de Transportes Rodoviérios e Ferroviarios

Riscos Rodoviarios (RR): cobrem danos causados as mercadorias por riscos inerentes
ao meio de transporte, ou seja, que possam ocorrer numa rodovia ou ferrovia, tais
como: capotamento, descarrilamento, queda de raio, exploséo, incéndio. A garantia se
inicia no momento do carregamento do veiculo e termina na descarga das
mercadorias no armazém do importador.

* Todos os Riscos: cobre danos e perdas, bem como desaparecimento, roubo e
perda de peso ou volume. Apesar de a cobertura de todos os riscos cobrir danos
provenientes de causa externa, ndo cobre riscos de guerra, greve, tumultos e
desordens civis, greves empresariais, etc, que devem ser cobertos por meio de
uma apolice especial.

10.8. Seguro de Transporte Aéreo

» Riscos de Transporte Aéreo (RTA): cobertura que se restringe a sinistros causados
pelo transporte aéreo iniciando-se na decolagem do avido e terminando no pouso.
O seguro é por volume de mercadoria e ndo pelo lote total. O RTA inclui incéndio,
explosdo, abalroacéo, aterrissagem forcada, queda de aeronave, etc. As causas
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externas que possam provocar danos deverdo ser cobertas por meio da
contratacao de seguro adicional.

Todos os Riscos (“All Risks”): a cobertura é mais abrangente e protege a(s)
mercadoria(s) de sinistros ocasionados por causas externas, tais como a
movimentacao da carga, durante o armazenamento, etc.

10.9. Seguro de Transporte Maritimo

A empresa que procura o seguro deve indicar na averbacdo a clausula referente a
cobertura a ser utilizada entre as clausulas A, B e C que vigoram na cobertura do
transporte maritimo. Estas clausulas possuem uma série de excecdes tais como
culpa do segurado, perda de peso ou volume das mercadorias, troca de veiculo
transportador sem a anuéncia da seguradora e muitas outras. As clausulas B e C
permitem, ainda, a contratacdo de coberturas adicionais. Caso necessario estes
aspectos deverao ser aprofundados.

Clausula “A”: similar a clausula “Todos os Riscos” do seguro de transportes
terrestres. A cobertura é bastante ampla e cobre todos os riscos de perda ou
danos sofridos pela mercadoria.

Clausula “B”: € uma clausula de abrangéncia menor que a clausula “A”. Cobre
danos totais e parciais devidos a incéndio, explosdo, naufragio, encalhe,
socobramento da embarcacédo, contato da embarcacdo com qualquer outro
objeto externo, descarga da mercadoria em outro porto que ndo o do destino
devido a mudanca de rota, raio, terremoto, “avaria grossa”, infltracdo de agua,
seja ela proveniente do mar, rio ou lago, no armazém, na embarcacdo, no
container e no compartimento de carga, durante a estivagem e desestivagem
das mercadorias ou do sistema de unitizacdo onde se encontra a mercadoria.

Clausula “C”: é uma clausula maritima similar a RTA (Risco de Transporte
Aéreo) e ao RR (Risco Rodoviario), que também cobre perda parcial ou total,
tais como incéndio, explosdo, naufragio, encalhe, socobramento da
embarcacdo, contato da embarcacdo com qualquer outro objeto externo,
descarga da mercadoria em outro porto que ndo o do destino, desembarque da
carga em outro porto que ndo o de destino devido @ mudanca de rota e avaria
grossa. Notar que esta clausula possui uma abrangéncia menor que as
anteriores, pois ndo cobre perdas ou danos oriundos de infiltracdo de agua...”

“durante a estiva e desistiva das mercadorias”, “raio”, “terremoto”.

10.10. Ocorréncia de Sinistro e Sub-rogacdo

No caso de uma ocorréncia de sinistro a empresa exportadora devera informar a
companhia seguradora ou o corretor que “fechou a operacdo. E necessario evidenciar
reclamagdo por meio da apresentacdo de certificado de avaria ou perdas,
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conhecimento de embarque como prova de embarque, cOpia das correspondéncias
trocadas com o transportador ou seu agente e outras que também evidenciem o
ocorrido. Em caso de ndo entrega, um relatorio atestando o fato e coépia de
correspondéncia trocada com o importador a respeito € indispensavel a
documentacdo do fato. De posse da documentacdo, a seguradora fard uma avaliacdo
do sinistro e efetuara a devida indenizacéo.

Uma vez indenizado o segurado pela companhia seguradora devido a ocorréncia de
um sinistro, podera a companhia seguradora tomar posse das mercadorias
indenizadas e recorrer contra a parte que possa ser responsabilizada pelo sinistro (ex.,
o transportador) para se ressarcir da indenizacdo que foi paga ao segurado.
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CAPITULO 11
OPERACOES CAMBIAIS

Toda exportacéo é realizada em moeda estrangeira. No Brasil, ainda ndo é permitido
ao exportador manter uma conta em moeda estrangeira e receber o pagamento na
moeda negociada. Obrigatoriamente a empresa exportadora devera realizar a venda
(cdmbio) da moeda estrangeira por moeda local (Reais), adquirida com suas
exportacoes, por meio de bancos autorizados a operar em cambio pelo Banco Central
do Brasil. Esta troca se da por meio de contrato de cAmbio cuja operacgéo € conhecida
como “fechamento de cambio”. A operacdo podera, a critério do exportador, ser
conduzida por meio de uma corretora de cambio.

Para o “fechamento de Cambio” serdo necessarios cuidados e conhecimentos com 0s
aspectos seguintes:

* Escolha de Banco: Acredita-se que se deve escolher um banco que realmente seja
parceiro, que tenha sempre disposicdo para assessorar a empresa. Verificar as
tarifas cobradas pelo banco, pois isto pode anular qualquer beneficio conseguido
com taxas de juros mais favoraveis e considerar a participacdo e tradicdo no
mercado do banco escolhido.

» Escolha da Corretora: A vantagem de utilizar uma corretora de cambio é receber
assessoria e orientagdo para como melhor conduzir a operacdo e contar com a
sua estrutura. A corretora de cambio esta participando do mercado de forma
integral e possui uma estrutura que lhe permite consultar os diversos bancos sob
as condicbes de “fechamento” e voltar com as melhores opcdes para a empresa
exportadora. O exportador de posse das informacdes podera fazer a escolha. E
importante mencionar que o corretor ndo responde pelas obrigacdes e direitos
decorrentes do contrato de cambio, sendo apenas responsavel pelos aspectos
formais do contrato.

11.1. Operacdes de Fechamento de Cambio

% Adiantamento sobre Contrato de Cambio (ACC)

Pode-se enquadrar esta modalidade como um incentivo financeiro. Nesta
modalidade, a empresa exportadora podera efetuar o “fechamento do cambio”, até
180 dias antes do embarque. Ao utilizar esta modalidade, o valor em moeda
estrangeira sera convertido em Reais utilizando-se a taxa de conversdo na data da
contratacdo, ndo sendo alterada mais a partir dai. Entretanto, para a empresa receber
este adiantamento por conta de uma exportacdo futura, tera de contar com
cadastramento favoravel e com limite de crédito que permita a realizacdo desta
operagao.
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A vantagem desta modalidade é a obtencédo de dinheiro a um custo mais acessivel do
gue o disponivel no mercado doméstico. Outra possibilidade é a utilizacdo deste
recurso para aplicacdo financeira gerando uma receita financeira adicional a
exportacdo. O custo desta operacdo é composto de eventual correcdo cambial, juros
internacionais (fixados quando do fechamento) e mais uma margem de risco
conhecida como “spread”.

% Adiantamento sobre Cambio Estrangeiro (ACE)

Nesta modalidade a empresa exportadora podera “fechar o cambio” até 180 dias apos
o0 embarque (limitados ao vencimento do saque) salvo casos especiais de
financiamento que vdo além deste prazo. O adiantamento é concedido em casos em
gue ja tenha ocorrido a entrega dos documentos ao banco. A vantagem desta
modalidade é ligada as perspectivas de ganho com eventuais desvalorizacbes do
cambio.

«» Cambio Travado

Esta operacdo ocorre quando a empresa exportadora fecha o cambio sem ACC ou
ACE. N@o ha adiantamento por ocasido do “fechamento” e a moeda nacional é
entregue somente nas seguintes condi¢fes: liquidacdo da operacdo, entrega dos
documentos ao banco ou em data previamente acordada entre o banco e o
exportador. No “fechamento”, o valor em moeda estrangeira € convertido em Reais
pela taxa de conversdo vigente na data do fechamento, nédo se alterando mais a partir
dai. Desse modo a empresa devera negociar um “prémio” com o banco, no momento
da liguidacdo ou em outra oportunidade, j4 negociada entre as partes.

“ Negociacdo/Entrega dos Documentos ao Banco

Em até 15 dias apds o embarque a empresa exportadora devera entregar ao banco o0s
documentos originais que comprovem a exportacdo. Nos casos de exportacdes
amparadas em carta de crédito, os bancos tém aceito a entrega dos documentos em
até 21 dias ap6s o embarque, em consonancia com a brochura 500 da Camara de
Comércio Internacional. A entrega dos documentos ¢é feita, por meio do envio pelo
exportador de uma carta border6 acompanhada de originais e cOpias do saque,
fatura comercial e conhecimento de embarque. No caso de negociacdo amparada em
carta de crédito, o processo € o mesmo, devendo ainda o exportador encaminhar a
carta de crédito original e demais documentos que forem exigidos por ela. Em
ambos 0s casos a empresa exportadora devera entregar 0s documentos originais ao
Banco, salvo com concordancia do banco e nos casos de exportagbes com
pagamento antecipado e carta de crédito que exigem o envio de originais ao exterior.
O motivo da exigéncia da entrega dos originais € uma forma de garantir o ingresso
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das divisas, uma vez que, de posse dos documentos originais, 0 importador podera
desembaracar a mercadoria no destino e ndo efetuar o pagamento.

11.2. Liquidacéo

Ocorre quando as partes cumprem as suas obrigacbes, ou seja, a empresa
exportadora entrega os documentos e a moeda estrangeira ao banco e este paga ao
exportador o valor equivalente em moeda local (Reais), conforme contrato de
cambio.

A forma de entrega da moeda estrangeira por parte da empresa exportadora se dara:

« Quando a negociagdo € em base de cobranca, a empresa exportadora €
responsavel pela operacdo até que o banco remetente tenha o crédito da moeda
estrangeira. Os documentos sdo remetidos pelo banco capeados por um borderd
indicando a conta para crédito, que geralmente € uma conta mantida pelo proprio
banco remetente a um banco em Nova lorque.

* Quando a negociacdo € em base de carta de crédito, e 0 banco negociador a
acolhe a operacdo deve ser liquidada no prazo maximo de 10 dias da
apresentacdo dos documentos em boa ordem e ter cumprido com as demais
condicOes da carta de crédito.

11.3. Alteragcdo Contratual

O contrato de cambio pode sofrer alteragbes, menos nos seguintes elementos:

* O nome do comprador (banco);

* O nome do vendedor (empresa exportadora);
* O valor da moeda estrangeira;

* A moeda estrangeira;

* A taxa de cambio;

» O valor em moeda nacional;

* A mercadoria a ser exportada.

O formulario utilizado para alterar o contrato de cambio é também padronizado pelo
Banco Central.

11.4. Prorrogacgdo do Contrato

Por meio de consenso das partes, 0s prazos para entrega de documentos e para
liquidacdo podem ter seus vencimentos prorrogados. Entretanto, 0 novo prazo que se
prorroga, somado ao ja decorrido, ndo podera ser superior a 180 dias, como para o
Prazo de Entrega de Documentos e Liquidacéo.
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11.5. Cancelamento de Cambio

E sempre bom evitar as prorroga¢ées uma vez que, normalmente, as condi¢des sio
desfavoraveis ao exportador, resultando em custos e desgaste diante do banco. O
prazo maximo para efetuar a prorrogacdo é de até 20 dias apd6s o vencimento do
contrato.

Por consenso das partes, € possivel cancelar o contrato de cambio desde que isso seja
feito até 20 dias contados do vencimento para entrega, nos casos de mercadoria ndo
embarcada e 30 dias contados do vencimento para liquidacdo, quando o embarque da
mercadoria ja tiver ocorrido.

* Antes do Embarque: Caso o contrato que se esteja cancelando for do tipo ACC, a
empresa exportadora devera devolver ao banco o adiantamento obtido, mais
desagio, diferenca de taxa e outras despesas que houver.

* Ap6s o Embarque: Normalmente, em casos de comprovada inadimpléncia do
importador. A empresa exportadora também deverd comprovar que estd tomando
medidas de cobranca judiciais contra o importador.

A empresa exportadora devera devolver o ACE, pagar juros, diferencas de taxas e
outras despesas.

» Posicdo Especial: Casos em que a empresa exportadora ndo recebe o pagamento,
mas o fato ndo evidencia a inadimpléncia do importador, ndo é possivel cancelar o
contrato de cambio, o qual é transferido para a chamada Posi¢do Especial. O Banco
Central pode reverter a situacao anterior, em caso de utilizacdo indevida.

11.6. Vinculacdo do Contrato de Cambio

Em face do SISCOMEX € necessario que o contrato de cdmbio seja vinculado aos
Registros de Exportagcdo (REs). A vinculacdo sera efetuada pelo Banco com base na
informagéo do exportador.
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CAPITULO 12
TRANSPORTE

O transporte esta intimamente vinculado ao comércio e é de fundamental importancia
no processo logistico da exportacdo uma vez que se depende dele para a chegada das
mercadorias ao exterior em boa ordem, com qualidade total e frete competitivo.

} 12.1. Transporte Maritimo

O transporte maritimo, provavelmente, representa mais de 80% do modal utilizado no
comeércio exterior brasileiro. O transporte maritimo € classificado de Navegacédo de
Longo Curso e de Cabotagem.

A navegacdo de longo curso é aquela na qual o transporte das mercadorias é feito
entre diferentes paises (internacional). A de cabotagem é aquela efetuada
exclusivamente na costa do préprio pais.

Os fretes maritimos sdo geralmente compostos de um “frete basico” acrescidos de
um porcentual sobre o valor FOB mas podendo ser acrescidos de outras taxas.
Normalmente os fretes para containers ja sdo fornecidos em seu valor total
(lumpsum). O valor deste frete varia em funcdo do tipo e pre¢o de mercadoria, da
distancia e da rota a ser percorrida, do porto de destino, da quantidade de mercadoria
e da frequéncia de embarque. Ha também variacbes do frete dependendo do
embarque ser em linha conferenciada ou néo, da disposicdo do exportador em fechar
um contrato anual, etc.

} 12.2. Transporte Aéreo

O segmento de transporte aéreo tem crescido muito na exportacdo brasileira. Sem
duvida este € o0 modal que representa a maior rapidez de transporte e é justamente ai
gue reside uma das suas principais vantagem de utilizacdo. O transporte aéreo € ideal
para aquele exportador que necessite colocar no exterior produtos pereciveis, partes e
pecas de reposicdo e qualquer outro produto que deva ser entregue no menor tempo
possivel. Devido a propria natureza do transporte aéreo, ou seja, grande frequiéncia de
saidas, ha reducdo de custos com inventario (alta rotatividade de mercadorias em
estoque), seguro (ha reducdo do prémio do seguro devido a reducédo de riscos de
perdas, avarias e roubos, bem como o curto tempo de armazenagem e do v0o0).
Entretanto, o transporte aéreo possui algumas desvantagens, como frete (o frete é
bastante alto ficando restrito a produtos de valor agregado mais alto), cargas
perigosas (ha bastante restricbes no transporte deste tipo de mercadoria) e
finalmente, apesar da evolucdo das aeronaves, a capacidade de transporte ainda €
baixa.
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A grande maioria das empresas aéreas do mundo estd regulamentada pela IATA -
International Air Transport Association (Associacao Internacional de Transporte Aéreo)
— que possui mais de 1000 empresas aéreas e 10.000 agentes de carga afiliados. A
IATA tem como principal finalidade administrar servicos para as companhias aéreas,
representando-as. Tem fundamental importancia para o estabelecimento de tarifas
aéreas e regulamenta com a OACI o transporte e seguro de cargas perigosas por via
aérea. Apesar de existir anteriormente a Il guerra mundial, a IATA foi fundada em
1945 e sua sede principal fica em Montreal — Canada.

O frete aéreo € aplicado sobre o peso da mercadoria em quilogramas (kg) ou Libras
(Ib), de acordo com natureza do produto, valor das mercadorias, manuseio,
suscetibilidade a roubos e avarias. Foi estabelecido pela IATA um fator de 6.000 cm3
para cada kg de carga, prevalecendo o maior para a cobranca do frete.

Por exemplo, para um engradado de madeira que possua 60kg de peso bruto e
405.000 cm3, o frete sera cobrado 67,5 kg e ndo 60 kg. O célculo é o seguinte:

Volume: 90x50x90 = 405.000 cm3
Fator: 6.000 cm = 1 kg

Temos 405.000 cm3 /6.000 = 67,5 kg
Portanto 67,5 kg > 60 kg

} 12.3. Transporte Rodoviario

O transporte rodoviario de carga em geral exerce grande destaque no pais e 0s
investimentos em rodovias foram bastante altos em detrimento das ferrovias,
principalmente nos anos 70. Com a formacdo da ALALC - Associacdo Latino-
Americana de Livre Comércio — ocorre o inicio das operagfes internacionais de
transporte rodoviario, destacadamente para o Cone Sul, incrementado com a criacdo
do MERCOSUL.

Para uma empresa rodovidria brasileira transportar carga internacionalmente, ou seja,
ser permissionada, ela deve obter uma autorizacdo especial do Ministério dos
Transportes no Brasil e com as autoridades competentes nos paises em que pretende
ingressar. A empresa solicitante deverd estar devidamente inscrita no Registo
Cadastral de Habilitacdo de Empresas de Transporte Internacional de Cargas (RETRIC)
do Ministério dos Transportes.

A grande vantagem do transporte rodoviario € o fato de poder ser porta a porta, ou
seja, do estabelecimento do exportador/produtor/fabricante ao estabelecimento do
importador diretamente no mesmo transporte, evitando excessivo manuseio da carga
e consequentes avarias.

Normalmente, o frete € calculado considerando-se um frete béasico, sobre o peso ou
volume da mercadoria e a distdncia a ser percorrida, acrescido de uma taxa ad
valorem calculada sobre o valor FCA da mercadoria. Algumas empresas cobram uma
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taxa de emissdo do conhecimento de embarque e outras fornecem um preco fechado
por tonelada.

No transporte rodoviario, os fretes sdo livres, ou seja, cada transportador podera
cobrar um frete diferenciado. A concorréncia € grande e as possibilidades de
negociacdo de um frete competitivo sdo bastante amplas.

E recomendavel tomar muito cuidado na escolha da empresa transportadora. A
experiéncia na utilizagdo deste modal, tem mostrado que a contratacdo de um
transporte baseado apenas em frete competitivo pode ser desastrosa pois, com o frete
baixo, poderd vir uma baixa qualidade no servico prestado, devido a veiculos
inadequados, falta de compromisso com datas de embarque e tempo de viagem, falta
de veiculos permissionados, etc.

12.4. Transporte Ferroviario

Ao contrario da Europa e dos Estados Unidos, o Brasil ndo incentivou o transporte
ferroviario, apesar das vantagens deste modal. O servico ferroviario de carga sempre
foi relativamente deficiente, com falta de integracdo entre as varias redes ferroviarias,
diferencas de bitolas que impossibilitavam o transporte por grandes extensdes, falta
de vagdes adequados, etc. As vantagens, porém, sdo inumeras e destacam-se entre as
mais importantes:

e Seguranca: o transporte ferroviario apresenta muita seguranca com baixo indice de
furtos, roubos e acidentes em relagdo ao modal rodoviério.

» Custo: normalmente, a ferrovia utiliza energia elétrica ou diesel. Portanto, possui
menor custo de transporte.

e Volumes: é possivel o transporte de grande volume de carga por meio do
acoplamento de grande quantidade de vagdes que carregam entre 25 e 100
toneladas.

7

Normalmente o frete no transporte ferroviario é obtido considerando-se um frete
basico calculado sobre o peso ou volume da carga e a distancia a ser percorrida,
acrescido de um taxa “ad valorem” sobre o valor FCA. Podera ser cobrada uma taxa
de emissdo de conhecimento de transporte ferroviario (Railway Bill of Lading - RWB) e
muitas vezes o frete ja é fornecido por viagem.

12.5. Transporte Fluvial

Apesar do enorme potencial, ainda é um sistema muito limitado. O transporte fluvial
ainda carece de maior exploracdo devido aos altos investimentos iniciais e por se
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tratar de um modal lento de transporte. A principal mercadoria escoada € de graos
como soja e o milho, e também fertilizantes e minérios. Atualmente ha uma parcela
de soja proveniente do Centro-Oeste, destinada a exportacdo, que € transportada por
um sistema, multimodal e que inclui o transporte fluvial, utilizando o sistema
hidroviario do Rio Madeira como parte do seu modal de transporte.

No transporte fluvial sdo utilizadas chatas, balsas e navios de pequeno e meédio
portes. A utilizacdo do transporte fluvial exige que o usuério esteja localizado nas
margens ou utilize um outro sistema de transporte até a hidrovia.

O frete geralmente inferior aos outros modais existentes é calculado sobre o peso em
relacdo a distancia a percorrer.

12.6. Transporte Multimodal

E a utilizacdo e combinagio de mais de um meio de transporte. Por exemplo,
maritimo até um porto de destino e ferroviario até o estabelecimento do importador.
A multimodalidade podera ocorrer dentro de um Unico pais ou através de diferentes
paises. O que caracteriza o multimodalismo €é a utilizacdo de diferentes meios de
transporte cobertos por apenas um Unico conhecimento de embarque. Ou seja, ha
um Unico responsavel pelo transporte da mercadoria da origem até o destino.

Transbordo de carga (transhipment) é a transferéncia da carga de um meio de
transporte para outro ou entre modais.

12.7. Transporte Intermodal

Apesar do transporte intermodal também utilizar diversos meios de transporte
diferentes, o que o diferencia do multimodal é o fato de que cada modal de transporte
¢ contratado separadamente e tem seu proprio conhecimento de embarque e seu
proprio frete.
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CAPITULO 13

TRATAMENTO TRIBUTARIO
E FINANCIAMENTOS

Uma das questdes fundamentais das transacBes comerciais internacionais é quem
tributa as operacdes de exportacdo de mercadorias: o0 pais vendedor ou o comprador.
Alguns paises adotam o principio da tributacdo no destino, em que a incidéncia dos
tributos ocorre no pais onde serdo consumidas as mercadorias. Dessa forma, a
exportacdo € isenta dos tributos internos. Outros adotam o principio da tributacdo na
origem das mercadorias. As exportacbes sdo tratadas como qualquer transacéo
interna, sofrendo a incidéncia dos tributos.

No Brasil, é adotado o principio da tributacdo no pais de destino, pelo que as
exportacbes de mercadorias ndo sofrem a incidéncia de impostos, respeitados 0s
principios internacionais. E 0 que conta para Rondénia. Assim, no célculo do prego de
exportacdo devem ser levado em conta, entre outros fatores:

} 13.1. IPI

N&o incidéncia do Imposto sobre Produtos Industrializados na saida de produtos com
destino ao exterior.

No caso de venda do produto no mercado interno, em operacdo equiparada a
exportacdo ou para a qual sejam atribuidos os incentivos fiscais concedidos a
exportacdo, a saida e efetuada com isengdo do IPl. Como exemplo, a venda com o fim
especifico de exportacdo, nos termos do Decreto-Lei n® 1.248, de 29.11.72, a
empresa comercial exportadora.

No caso de venda do produto no mercado interno, com destino a exportacdo para
empresa comercial que opera no comércio exterior, a saida € efetuada com suspensao
do IPI. A suspensacdo do imposto aplica-se, também, nas saidas com o fim de
exportacgéo para:

* Armazém-geral alfandegado, entreposto aduaneiro e entreposto industrial;
» Outros estabelecimentos da mesma empresa.

A suspensdao do IPI aplica-se, ainda, a produto intermediario e material de
embalagem, de fabricacdo nacional, vendidos a estabelecimento industrial para
industrializacdo de produto a ser exportado ou quando produtos intermediarios e
material de embalagem sdo vendidos a estabelecimento comercial, para
industrializacdo em outro estabelecimento da mesma empresa ou de terceiros e que
também se destinem a exportacao.

E importante observar que, além da ndo incidéncia na exportacdo, ao fabricante é
concedido o direito a manutencédo do crédito do IPI relativo a matéria-prima, produto
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intermediario e material de embalagem adquiridos para emprego na industrializacéo
de produto exportado.

Neste caso, o crédito ndo € estornado e pode ser utilizado:

» por deducdo do valor do IPI devido em saidas tributadas;

» por transferéncia para outro estabelecimento da empresa, ou;

e por compensacdo com deébito de quaisquer tributos e contribuicbes sob a

administracdo da Secretaria da Receita Federal, nos termos da legislacdo em vigor;
* mediante ressarcimento em dinheiro.

13.2. ICMS

Nao incidéncia do Imposto sobre a Circulagdo de Mercadorias e Servigos sobre
operagcbes que destinem ao exterior produtos industrializados, inclusive produtos
semi-elaborados, produtos primarios ou prestacdo de servicos.

O ICMS néo incide, ainda, sobre operacbes de saida de mercadoria, com o fim
especifico de exportagdo para o exterior, destinada a:

. empresa comercial exportadora, inclusive a constituida nos termos do Decreto-Lei
n® 1.248, de 29.11.72 ou outro estabelecimento da mesma empresa;

. armazéem alfandegado ou entreposto aduaneiro.

Da mesma forma que para o IPI é concedido o direito a manutencédo do crédito de
ICMS relativo a mercadoria entrada no estabelecimento para integracdo ou consumo
em processo de producdo de mercadorias destinadas ao exterior.

Os créditos ndo necessitam ser estornados e os saldos credores do ICMS acumulados
podem ser:

. transferidos e utilizados por qualquer estabelecimento do contribuinte no mesmo
pais;

. transferidos para outros contribuintes do mesmo pais, mediante o reconhecimento
formal do crédito pela autoridade competente.

13.3. COFINS

Isencédo da Contribuicdo para Financiamento da Seguridade Social.

Na determinacdo da base de célculo da COFINS séo excluidas as receitas decorrentes
da exportacdo de mercadorias ou servigos, assim entendidas:

. as vendas de mercadorias ou servi¢cos para o exterior, realizadas diretamente pelo
exportador, as exportacdes realizadas por interméedio de cooperativas, consorcios
ou entidades semelhantes;
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as vendas realizadas pelo produtor-vendedor as empresas comerciais
exportadoras, nos termos do Decreto-Lei n° 1.248, de 29.11.72, desde que
destinadas ao fim especifico de exportacdo para o exterior;

as vendas, com o fim especifico de exportacdo para 0 exterior, as empresas
exportadoras registradas no DECEX, da Secretaria de Comércio Exterior;
fornecimento de mercadorias ou a prestacdo de servigos para uso ou consumo de
bordo em embarcacbes e aeronaves em trafego internacional, quando o
pagamento for efetuado em moeda conversivel;

as demais vendas de mercadorias ou servicos para o exterior, nas condi¢cOes
estabelecidas pelo Poder Executivo.

PIS/PASEP - isencdo da contribuicdo para os Programas de Integracdo Social e de
Formacéo do Patrimdnio do Servidor Pablico.

Na determinacdo da base de calculo do PIS/PASEP, pode ser excluido o valor da
receita de exportacdo de mercadorias nacionais. Sao consideradas exportadas, para
fins do incentivo, as mercadorias vendidas a empresa comercial exportadora de que
trata o Decreto-Lei n° 1.248, de 29.11.72.

% Crédito de COFINS — PIS/PASEP — Crédito permitido do IPI

Consoante as disposicOes da Lei 9.363/96 € concedido crédito presumido do IPI a
titulo de ressarcimento dos valores da COFINS e do PIS/PASEP que hajam incidido
sobre a aquisicdo de insumo nacional utilizado em produto exportado. O incentivo
aplica-se, inclusive, nos casos de venda a empresa comercial exportadora com o fim
especifico de exportacdo para o exterior. O crédito pode ser transferido para qualquer
estabelecimento da empresa para efeito de compensacdo com o IPI.

A base de célculo do crédito presumido é determinada mediante a aplicacdo sobre o
valor total das aquisi¢Bes de matérias-primas, produtos intermediarios e material de
embalagens, do percentual correspondente a relacdo entre a receita de exportacéo e a
receita operacional bruta da empresa exportadora.

O crédito fiscal é o resultado da aplicacdo de 5,37% (porcentual fixado pelas
autoridades) sobre a base de célculo anteriormente indicada.

} 13.4. O IOF

Aliquota de 0% do Imposto sobre Operacdes de Crédito, Cambio e Seguro, e sobre
Operacdes relativas a Titulos e Valores Mobiliarios, nas operacbes de cambio
vinculadas a exportacdo de bens e servicos. A aliquota € 0% (zero por cento),
também:
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- nas operacOes de crédito a exportacdo, bem como de amparo a producdo para
exportacdo ou de estimulo a exportacéo;

- nas operag0es relativas a adiantamento de contrato de cambio de exportacéo.

13.5. O IR na Fonte

Aliquota de 0% do Imposto de Renda, incidente sobre os rendimentos auferidos no
Pais, por residentes ou domiciliados no exterior, nos casos de:

. remessas para o exterior, exclusivamente para pagamento das despesas com
promocdao, propaganda e pesquisas de mercado de produtos brasileiros, inclusive
aluguéis e arrendamentos de “stands” e locais para exposicoes, feiras e conclaves
semelhantes, bem como as de instalagdo e manutencédo de escritOrios comerciais e
de representacdo, de armazéns, dep0sitos ou entrepostos;

. solicitagdo, obtencdo e manutencdo de direitos de propriedade industrial, no
exterior;

. comissdes pagas por exportadores a seus agentes no exterior;

. juros de descontos, no exterior, de cambiais de exportacdes e as comissdes de
banqueiro inerentes a essas cambiais;

. juros e comissdes relativos a créditos obtidos no exterior e destinados ao
financiamento de exportacgdes.

13.6. Financiamentos

As facilidades oferecidas aos importadores para pagamento das respectivas aquisicoes
constituem ponto basico na determinacdo da competitividade dos produtos no
mercado internacional.

Essa importéancia cresce significativamente no caso do Brasil, que ainda ndo dispde de
maior tradicdo no comércio internacional, especialmente no tocante aos produtos
manufaturados.

Por outro lado, os importadores de produtos manufaturados brasileiros, com
destaque para os localizados em paises em desenvolvimento, sdo extremamente
dependentes de condi¢cdes mais favoraveis no que concerne ao financiamento de suas
importacdes.

Assim, o Brasil vem procurando aproximar as vantagens competitivas de sua oferta
exportavel as praticadas no mercado internacional, com énfase na concessdo de
financiamentos fato pelo qual os exportadores rondonienses poderdo se beneficiar. O
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financiamento a exportacdo funciona exatamente da mesma forma que o0s
financiamentos nas operacdes no mercado interno. A empresa exporta, recebe a vista
do agente financiador (integralmente ou em parte), e este se torna credor do
importador.

Atualmente, em funcdo da origem dos recursos, a assisténcia crediticia a exportacdo
pode ser concedida:

Com recursos da Unido: atraveés do Programa de Financiamento as Exportagdes —
PROEX

Sem Onus para a Unido: nos financiamentos proprios do exportador ou de
terceiros.

} 13.7. PROEX

O PROEX, criado em 1991, em substituicdo ao Fundo de Financiamento a Exportacdo —
FINEX, é administrado pelo Banco do Brasil S/A, na qualidade de Agente Financeiro da Unido.

Para conhecer os detalhes especificos das operacdes de finaciamento a exportacéo,
regidas pelo PROEX, é fundamental consultar as Portarias MICT n°® 33/97 e 34/97. As
exportagbes contempladas pelo Programa acarretam necessariamente 0
preenchimento, por parte do exportador ou seu representante legal, por intermédio
de terminal conectado ao SISCOMEX, das informagdes no moédulo “Registro de
Operacdo de Crédito — RC”, anteriormente ao Registro de Exportacdo — RE e ao
embarque da mercadoria.

O Programa prevé a concessao de financiamento ao exportador (“Supplier’s Credit”)
bem como financiamento ao importador (“Buyer’s Credit”).

Na primeira situacdo, o exportador emite os saques (principal e juros) e desconta
esses titulos junto ao financiador. No segundo caso, o importador, beneficiario do
financiamento, autoriza a liberacdo dos recursos a favor do exportador contra o
recebimento da mercadoria ou execuc¢do do servigo contratado.

O Programa opera sob duas modalidades de assisténcia crediticia: PROEX/Equalizacdo
e PROEX/Financiamento.

Constitui pré-requisito indispensavel tanto a concessdo do financiamento quanto da
equalizacdo, o adimplemento do exportador, do importador e do garantidor com a
Unido e quaisquer de suas entidades controladas de direito publico ou privado.
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RESUMO DO PROEX

Modalidade de Assisténcia Crediticia Financiamento / Equalizagdo

Ate 180 dias para 0 1° pagamento apoés
embarque

Prazo de Caréncia

Parcelas trimestrais ou  semestrais
consecutivas de igual valor

Periodicidade

Produtos: Portaria MICT 33/97

Produtos / Servicos Elegiveis ) )
Servicos: Portaria MF/MICT 314/95

Prazos De 360 dias a 10 anos ap0s o0 embarque

Financiamento: até 85%
Equalizacdo: até 100%

Parcela Financiada

Custos Variagdo cambial + LIBOR

} 13.8. Financiamento com Recursos Proprios do Exportador ou de Terceiros

As exportacBes tramitadas através do Sistema de Financiamento com Recursos
Préprios do Exportador ou de Terceiros ndo dependem de dotacdo orcamentéria,
portanto, ndo oneram a Uniéo.

Atualmente, as exportacOes financiadas sob esta modalidade séo regidas pela Portaria
MICT n° 369, de 28.11.94 e, diferentemente, do PROEX néo estdo vinculadas a uma
listagem previamente preparada de produtos beneficiados, ja que qualquer
mercadoria € elegivel a qualquer prazo de pagamento, na condicdo de venda
pactuada.

Admite-se financiamento de até 100% do valor da exportacéo.

Os pagamentos sdo efetuados em parcelas trimestrais ou semestrais, consecutivas e
de igual valor.

A taxa de juros é, pelo menos, a LIBOR e as garantias das operacdes da espécie sdo as
convencionadas para o mercado externo.

Essas operagOes sdo de alcada exclusiva do DECEX — Departamento de Operacdes de
Comércio Exterior e sdo apresentadas, via SISCOMEX, no Registro de Operacdo de
Crédito (RC).
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} 13.9. FINAMEX

O FINAMEX é um programa gerenciado pelo BNDES - Banco Nacional de
Desenvolvimento Econbmico e Social que objetiva prover recursos para a producéo
de bens a serem exportados e/ou comercializados no exterior.

Consoante as necessidades dos tomadores, o repasse do crédito é feito através de
duas modalidades de financiamento: Pré-Embarque e PGs-Embarque

Os financiamento concedidos no @mbito do FINAMEX podem contar ou ndo com
recursos do Tesouro Nacional.

Na primeira hipGtese, 0 enquadramento € solicitado na modalidade
PROEX/Equalizacdo de Taxas de Juros sujeitando-se, com exce¢do da lista de
produtos e do prazo maximo de equalizacdo, as normas prevista para as operacdes da
espécie. Comparativamente ao PROEX, no FINAMEX, a lista de produtos elegiveis é
mais restritiva e o prazo maximo admitido para pagamento da equalizacdo (8 anos)
também ¢é inferior.

Na segunda hipotese, o enquadramento é solicitado na modalidade Sistema de
Financiamento com Recursos Proprios do Exportador ou de Terceiros.

As operacdes cursadas no ambito da FINAMEX estdo normalizadas nas Circulares
BNDES 135/95 (Pré-Embarque) e 136/95 (PGs-Embarque).

Custos Taxa Libor de 6 meses ou TJLP
Encargos do BNDES 1,0% a 2,0% a.a.

Parcela Financiada 100%
Pre-embarque até 30 meses
Pds embarque até 12 anos

Caréncia Pré-embarque: Amortizacao do financiamento
em Unica prestacéo vencivel em até 4 meses ap0s
embarque

Pds-embarque: trimestral/semestral conforme
periodicidade de pagamento

Regulamentacao Circulares 135/95 (pré-embarque) e 136/95 (apos
embarque) do BNDES
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} 13.10. BNDES - Automatico - Exportacdo

Financia exportacdo de produtos manufaturados dos seguintes setores: calgados,
autopecas, confeccdes, moveis manufaturados, rochas ornamentais, revestimentos
ceramicos, eletrodomeésticos, eletrdnicos de consumo, manufaturados de plastico,
ferramentas e cutelaria.

Modalidades:

* Direta: através do Banco nacional de Desenvolvimento Econdmico e Social BNDES
(operacdes com valor superior a US$ 5.000.000,00).

* Indireta: através de agente financeiro (operacdes com valor inferior a US$
5.000.000,00).

» Mista: BNDES repassa parte do financiamento sendo o restante dos recursos
fornecidos diretamente pelo agente financeiro a empresa.

Limite: US$ 10 milhdes/empresa/ano.
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CAPITULO 14
ROTEIRO BASICO DE EXPORTACAO

} Resumo Conclusivo

» Contatar possiveis importadores, via correspondéncia no idioma do interessado ou
em inglés, visitar feiras e exposic¢des e realizar visitas individuais.

* Obter informacgdes cadastrais sobre o eventual importador.

» Disponibilizar ao importador informacfes sobre o produto: amostra, catalagos,
listas de precos, formas de pagamento, de entrega, provas de qualidade,
guantidade por embarque, tipo de transporte, embalagem mais adequada, etc. No
caso de cotacdo, emitir fatura Pro-Forma, que servird de base para a Fatura
Comercial.

» Cadastrar junto ao REI — Registro de Exportadores e Importadores da Secretaria de
Comeércio Exterior do Ministério da Industria, do Comeércio e do Turismo.

» Efetivando-se o pedido do importador, analisa-lo quanto as condicfes e exigéncias
referentes a qualidade, quantidade, local e prazo de entrega, data de embarque.

» Observar a data de embarque prevista e cotar o frete junto aos agentes maritimos,
aéreos ou outros e efetuar a reserva (este passo pode ou ndo ser da
responsabilidade do exportador em funcdo da modalidade da venda).

» Contratar o Seguro de Transporte Internacional junto a instituicdo credenciada
(este passo pode ou ndo ser da responsabilidade em funcdo da modalidade de
venda).

» Confirmar a aceitacdo do pedido de exportacdo e solicitar ao importador a abertura
da carta de crédito a seu favor, juntando-se a fatura pré-forma ao pedido. O
importador de posse da confirmacéo e da pro-forma podera solicitar a emissao da
licenca de importacédo e pedir ao banco de seu relacionamento a abertura da carta
de crédito, o qual expedira pré-aviso ao seu banco correspondente no Brasil,
documento que antecede a remessa da referida carta.

« Banco Correspondente no Brasil envia ao exportador o pré-aviso que procedera
sua conferéncia verificando se cumpre fielmente as condi¢des pactuadas. Em caso
de discrepancia, o Banco Emitente e o importador devem ser avisados para que
sejam processadas as correcdes.

» Obter a carta de crédito no Banco Correspondente e analisa-la visando conferir os
termos acordados entre as partes. Havendo qualquer item divergente, deve-se
solicitar a devida retificacdo/emenda.
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