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"DEVEMOS LIBERTAR O HOMEM DO COSMO
CRIADO PELO GENIO DOS FISICOS E DOS
ASTRONOMOS, COSMO ESSE NO QUAL ESTA
MERGULHADO DESDE A RENASCENCA. APESAR
DE SUA BELEZA E DO SEU TAMANHO, O MUNDO DA
MATERIA INERTE E MUITO ESTREITO PARA ELE.
DA MESMA FORMA, O NOSSO MEIO ECONOMICO E
SOCIAL NAO E FEITO A NOSSA MEDIDA. NAO
PODEMOS ADERIR AO DOGMA DE SUA REALIDADE
EXCLUSIVA. SABEMOS QUE NAO ESTAMOS
INTEIRAMENTE  CONFINADOS, @ QUE  NOS
ESTENDEMOS EM OUTRAS DIMENSOES ALEM DO
CONTINUUM FISICO.... O ESPIRITO DO HOMEM SE
ESTENDE, ALEM DO ESPACO E DO TEMPO, EM UM
OUTRO MUNDO. E DESTE MUNDO, QUE E ELE
MESMO, ELE PODE, SE TIVER VONTADE,
PERCORRER OS CICLOS INFINITOS. O CICLO DO
AMOR, INSPIRADOR DO SACRIFICIO, DO
HEROISMO, DA RENUNCIA. O CICLO DA GRACA,
SUPREMA  RECOMPENSA  DAQUELES  QUE
BUSCARAM COM PAIXAO O PRINCIPIO DE TODAS
AS COISAS..... E NECESSARIO NOS LEVANTAR E NOS
COLOCAR EM MARCHA. NOS LIBERTAR DA
TECNOLOGIA CEGA. REALIZAR, EM SUA
COMPLEXIDADE E EM SUA RIQUEZA, TODAS AS
NOSSAS PONTENCIALIDADES".

ALEXIS CARREL
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RESUMO

Neste estudo procurou-se abordar toda  documentagio
necessaria para o comércio internacional, bem como todos os
parametros e informagdes necessarias para a sua confecgdo, mais
propriamente no MERCOSUL - Mercado Comum do Sul, a fim de
propriciar ao usudrios, empresa, pessoas fisicas e profissionais liberais,
um caminho global para bem conduzir os processos de exportagdo e
importagao.

Procurou-se também demonstrar que ha um grande fluxo
documental, dos mais variados oOrgdos governamentais de controle
burocratico, em todas as esferas, com grande fornecimento de
informag¢des de varias areas, sempre baseadas em critérios de eficiéncia
econdmica. A remogdo ou redu¢do de todo tipo de dificuldades,
inclusive racionalizagdo de natureza burocratica, a fim de dinamizar 0
mercado entre os paises envolvidos no processo, foi demonstrada em
todos o seus obstaculos, bem como que essas dificuldades burocraticas
representam um aumento no custo da mercadoria e consequentemente
uma falta de competitividade mercadoldgica.

Conélui-se este estudo apresentando parecer global técnico,
no qual fica demonstrado que a eficiéncia em todos os niveis
mercadologicos leva a redugdo de custos e a um aumento nos niveis de

produgdo e comercializagdo.



ABSTRACT

This study seeks to investigate all necessary documentation
for international trade, as well as all the parameters and information
necessary for the making of such documentation. Emphasis was placed
on the documentation used on the southern Common Market -
MERCOSUR, n order to provide users, companies, natural persons and
independent professionals with a global path to follow so as to
satisfactorily conduct miport and export processes.

In addition, this study seeks to show that there is a large
flow of documents from a variety of governmental bureaucratic control
agencies of all levels, with various information from several areas, all
based on economic efficiency criteria. All of the obstacles for removal
or reduction of all sorts of difficulties were demonstrated, including the
rationalization of a bureaucratic nature in order to make the marketing
activities among those countries involved in the process more dynamic.
It was also demonstrated that those bureaucratic difficulties represent an
increase in the cost of products and a consequent lack of market
competitiveness.

As a conclusion, a global technical opinion is provided in
which it is made evident that efficiency in all marketing levels leads to
cost reduction and to an increase i production and

commercialization levels.



"DEVEMOS SUPOR A NOSSA EXISTENCIA DA
MANEIRA MAIS AMPLA QUE PODERMOS; TUDO,
MESMO O INAUDITO, DEVE SER POSSIVEL NO
FUNDO, ESTA E A UNICA CORAGEM QUE E
EXIGIDA DE NOS: TER CORAGEM PARA AQUILO
QUE DE MAIS ESTRANHO, DE MAIS SINGULAR E
MAIS INEXPLICAVEL POSSAMOS ENCONTRAR.
NESTE SENTIDO, A HUMANIDADE TEM SIDO
COVARDE, CAUSANDO A VIDA UM MAL CONTINUO;
AS EXPERIENCIAS CHAMADAS VISOES, O ASSIM
CHAMADO MUNDO DOS ESPIRITOS. A MORTE,
TODAS AQUELAS COISAS QUE NOS SA0 TAO
INTIMAMENTE AFINS, TEM SIDO TAO EXCLUIDAS
DA VIDA QUE OS SENTIDOS COM OS QUAIS
PODERIAMOS COMPREENDE-LOS ESTAO
ATROFIADOS. ISSO SEM FALAR DE DEUS".

RAINER MARIA RILKE




INTRODUCAO

Toda burocracia brasileira relativo ao mercado internacional
estd descrito em Leis, Pareceres Normativos, Decretos, Manuais
Internos dos orgdos governamentais, Acordos Bilaterais, etc, de forma
ndo sistemdtica, ¢ para que se possa cumpri-los t€m-se que ter grande
conhecimento em diversas areas de atuagdo (Ciéncias Contabeis,
Administra¢do, Economia, Direito, etc).

A grande quantidade de informagSes necessarias ao
cumprimento do exigido para o mercado externo, dificulta e aumenta os
custos das empresas, ndo havendo manual global que os oriente de
forma ampla. Também ¢ visivel que a cada dia criam-se novos controles
pelos oOrgdos governamentais, a fim de proteger o mercado interno,
ocasionando novas dificuldades ao cumprimento das obrigagdes
acessorias. Estas obrigages acessérias € 0s controles ndo estdo
descritos de modo sistematico em todos os seus pardmetros, bem como
néo estdo padronizados em toda as suas formas.

Demonstrar que ¢ possivel desburocratizar o mercado comum
entre o Brasil e os demais paises envolvidos no MERCOSUL, ¢ o
objetivo geral deste trabalho, apresentando os aspectos burocraticos
(obrigagdes acessorias), a fim de proporcionar uma visio ampla do
contexto, aos interessados no processo do mercado comum do sul,
relativos aos entraves que dificultam e aumentam a carga de custos
operacionais e administrativos. Identificar toda documentagdo e como
devem ser preenchidos, demonstrar os 6rgios competentes € o custo

financeiro que se tem para cumprir com as obrigagdes acessorias, ¢
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objetivo especifico deste trabalho, para que se efetue a operagio de
exportagdo ou importag¢ao.

Para alcangarmos os objetivos propostos, como metodologia
e tipo de delineamento, este trabalho em seu primeiro capitulo
desenvolvera uma revisdo bibliografica, mesmo que escassa, por se
tratar de um tema pouco difundido. O capitulo segundo e terceiro
desenvolvera uma revisio documental do processo burocratico de
exportagdo e importagdo, a fim de determina-los e agrupa-los de forma
global unificado. O capitulo quarto demonstrara uma pesquisa
diagnostico sobre os exportadores e importadores frente a
burocratizagdo do mercado internacional, afim de determinar o grau de
importancia ¢ relevancia que as empresas ¢ profissionais ddo frente a
burocratizagdo do processo mercadologico internacional. Apds o
desenvolvimento de todos os capitulos efetuaremos a conclusio,
relatando a visdo da complexidade do processo burocratico no mercado
internacional, mais propriamente via MERCOSUL - Mercado Comum

do Sul e se este mesmo é possivel melhorar ou néo.



CAPITULO1

REVISAO BIBLIOGRAFICA

"NA MINHA TRIBO, QUALQUER PESSOA QUE
CHEGA PODE FALAR COM O CHEFE. A PESSOA
CHEGA, ENCAMINHA E VAI EMBORA.

NAO TEM BUROCRACIA".

CACIQUE XAVANTE JURUNA,
DA ALDEIA DE NOMUCURA,
MATO GROSSO, BRASIL.
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Compete a este capitulo revisar a bibliografia pertinente a
burocracia no mercado internacional, mais precisamente no
MERCOSUL - Mercado Comum do Sul, a fim de demonstrar o
desenvolvimento do tema proposto neste trabalho.

Apesar de haver pouca bibliografia sobre o tema, em seu
sentido unico ( juntando o tema "burocracia” com o tema "mercado
internacional™), possuimos bibliografias que enfocam a burocracia e
também o mercado comum internacional, respectivamente. O tema
unificado nos leva a um distanciamento do assunto, tendo por motivo a
complexidade e a ndo unificagdo de procedimentos burocraticos, haja
vista que cada pais possui aspectos internos proprios de controle e que
nem sempre vao de encontro aos aspectos internacionais de controle de
outros paises.

Diante do que possuimos, este capitulo enfocard em seu
desenvolvimento a bibliografia relativa aos temas: burocracia,
desburocratizagdo e mercado internacional. A visdo e interpretagido do
seu sentido geral, relativo aos temas, se dara pela unificagdo dos
assuntos desenvolvidos.

Inimeras teorias € constatagdes empiricas acerca da
Burocracia tem sido relatadas na literatura. Embora estas pesquisas
tenham propiciado alguns argumentos e elucidagdes interessantes, as
decisdes de reduzir a burocracia continuam sendo consideradas e
importantes no contexto da controladoria. As decisdes bem conduzidas
ndo devem ser sacrificadas por uma politica de importincia
questionavel. Qualquer plano de agdo formulado para criar burocracia
em torno de um determinado controle, deve ser feito quando

estritamente necessario. O Plano de ag¢do deve ser formulado com o
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objetivo principal de maximizar a riqueza pelo fluxo comercial e ndo

pelas restrigdes legais, contratuais, excesso de controles, etc.

1. BUROCRACIA

O estudo da burocracia mostra, em seu sentido geral, por uma
variedade de razdes e inumeras suposi¢des restritivas (certeza,
mexisténcia de pressupostos e outras imperfei¢des), que o valor de
mercado ¢ afetado pela complexidade burocratica e sua gera¢do de
valor.

CROZIER (1963: 1) entende que a burocracia ¢ um algo

mais, afirmando que:

"O mito da burocracia, que eu pretendia dissipar,
transformou-se em pesadelo, existindo hoje a impressdo de
que o publico, inclusive (ou principalmente) o cultivado, o
que ira doravante procurar ndo ser a andlise do fenomeno,
mas a aplicagdo de exorcismo: auto-sugestdo para os mais

avangados, participagdo para os mais timidos”

Diante da afirmagdo de que a burocracia é um mito, haja
vista que a mesma sempre existiu € nunca se findard, conclui-se que a
sua criagdo visa o controle organizacional ¢ ndo para dar a quem
manda o sentido de poder absoluto da controladona.

Neste sentido, dissipa-la é impossivel, porém pode-se reduzi-

la, cnando-se a visdo de que a burocracia existe para facilitar e ndo para
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complicar o fluxo operacional, para dar controle e ndo para dar sentido

de poder absoluto.

Ja MATOS (1979), considera que a burocracia ¢ feita de
crengas, pressupostos, principios € normas, constituindo-se em
auténticos mitos, funcionando com uma racionalizagdo da ineficacia.

Enumera alguns destes mitos, a fim de demonstrar o grau de
autenticidade e que os mesmos se fazem presentes em nosso dia a dia
(na escola, na empresa, em nossa residéncia, etc), atravessando os

tempos como germes da destrui¢do. Estes sdo:

® Acreditar que delegac¢do de autoridade é matéria regulada pelo
manual de organizagdo;

® Acreditar que planejar é a condigdo anica para se obter resultados;
® Acreditar que quanto melhores os sistemas de controle melhor a
qualidade da produgéo;

® Acreditar que estrutura de autoridade garante a unidade de diregéo;
® Acreditar que a simples criagdo de um orgdo de O & M ira
racionalizar e simplificar o trabalho;

® Acreditar que o desenvolvimento gerencial esta centrado no gerente;
® Acreditar que o treinamento de lideranga transformara em lideres
todos os gerentes;

® Acreditar que a qualificagdo do pessoal esta resolvida porque existe,
na empresa, um departamento de treinamento ;

® Acreditar que todos resistem a mudangas;



® Acrcditar que a especializagdo, mais do que uma exigéncia da
tecnologia, € o meio de responder aos desafios empresariais numa
sociedade em mudanga;

® Acreditar que o desenvolvimento advém da obediéncia a estruturas
formais;

® Acreditar que reformar instalagdes € renovar a empresa;

® Acreditar que o desenvolvimento organizacional € um processo
destinado a fazer com que as pessoas se gostem e gostem da
organizagao,

® Acreditar que administrar por objetivos € administrar por adjetivos;
® Acreditar que centralizando a decisdo garante-se sua qualidade e
acerto;

® Acreditar que uma comissio de estudos resolvera problemas urgentes
e complexos;

® Acreditar que reunido € recurso infalivel para obter cooperagio;,

® Acreditar que o computador significa administragdo dindmica,
renovadora e produtiva;

® Acreditar que a rotina traz seguranca;

® Acreditar que campanhas promocionais geram motivagio e
produtividade;

® Acreditar que a avaliagdo de desempenho avalia o desempenho;

® Acreditar que a rotatividade de pessoal ¢ fator negativo;

® Acreditar que ao promover a padronizagdo e a especializagio se esta
promovendo o progresso empresarial;

® Acreditar que regimentos, manuais, procedimentos formais, sejam

garantias de uma organizagdo produtiva;



® Acreditar que o incentivo financeiro ¢ suiiciente para produzir
entusiasmo e produtividade;

® Acreditar que o documento comprova uma realidade;

® Acreditar que o organograma espelha a organizagdo;

® Acreditar que a iniciativa ¢ um valor espontineo que independe de

uma diregdo orientadora.

Para CROZIER (1963: 3) aceitamos a burocracia, Porque?

"Rejeitamos com excessiva facilidade nossas dificuldades
baseando-nos em espantalhos abstratos com o progresso, a
técnica e a burocracia, quando nem as técnicas nem as
Jormas de organizagdo sdo as culpadas por essas
dificuldades. Culpadveis sGo os homens que, consciente ou
inconscientemente, participaram em sua elaboracdo. E
bem ai onde reside nossa razdo para a esperanca e para a
legitimagdo de qualquer combate em favor da mudanga. Se
os homens sdo os culpaveis, entdo podem aprender a ser
diferentes e, nesse caso, vale a pena convence-los. Talvez
eu ousaria até mesmo aderir ao pensamento iconoclasta de
que as revoltas virtuosas, essas denuncias apaixonadas e
esse fervor mistico pelo qual as jovens geracoes estdo
sendo  temporariamente  arrebatadas,  constituem

atualmente o risco mais grave de regressdo burocrdtica”.

A visdo do autor nos leva a consci€ncia, em primeiro plano,
de que os usudrios da burocracia criam resisténcias diante de quaisquer

dificuldades e que nos culpamos pela falta de conhecimento diante da
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técnica e das organizagdes, sendo que os culpados sdo os que elaboram
o fluxo burocratico, pois deveriam facilitar ¢ ndo complicar o usuario.

Ha esperanca de mudanga pela conscientizagdo, através do
convencimento, alertando os que elaboram o fluxo burocratico que
devem aprender a ser diferentes, ou seja, a burocracia deve visar o

controle sem complicar, onerar ou limitar o usudrio, em suas atividades
fins.

Para CROZIER (1963: 3), durante o tempo os estudiosos
visualizavam a burocracia e dentavam conceitua-la, a fim de determinar

suas causas e seus efeitos, onde:

"A visdo tradicional da burocracia, sobre a qual se
apoiavam simultaneamente conservadores e
revoluciondrios - tanto James Brunham como Rosa
Luxemburg, Marcuse com Galbratih - consistia em que ela
é o produto da concentragdo das unidades de producdo;
concentragdo essa devida, por sua vez, as pressoes técnicas
e as novas dimensoes a economia. Dai a imposi¢do de
normas e conformismo das organizagbes modernas
dominadas, a cada vez mais, por um aparelho burocratico

ierarquizado e opressivo".

"De acordo com a andlise das relagbes humanas reais no
seio de organizagles que efetivamente apresentam as
caracteristicas burocrdticas, essa visdo me parece como
dessas falsas evidéncias que nos impedem de ver a

realidade”
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No transcorrer dos tempos houve grande evolugdo do
conhecimento humano. Com isto, criaram-se novas tecnologias ¢ a
consciéncia humana evolui radicalmente, tanto pelo lado social (o ser
humano e a natureza acima de tudo), como pelo comercial (obtengdo de
riquezas - capitalismo), onde um lado deve estar paralelamente, em
termos de importancia, junto ao outro.
O autor demonstra em sua analise a preocupagdo com as
relagdes humanas nas organizagdes, pois os estudiosos conservadores e
os ditos revolucionarios se apoiavam na visdo tradicional, impedindo os
usuarios dos controles de ver a realidade, haja vista que se baseavam

em que as normas burocraticas tinham que ser impostas.

CROZIER (1963: 7), diante de seus estudos, de sua
experiéncia ¢ de uma luta complexa para minimizar a burocracia diante

das organizacdes, relata que:

"Devido a isso, uma organizagdo n3o esta apenas
constituida pelos diretos e obrigagdes da bela maquina
burocratica, € nem muito menos pela exploragio e a
resisténcia da for¢a de trabalho a ser explorada por um
patrdo ou por uma tecnoestrutura. Ela € um conjunto
complexo de jogos entre cruzados e interdependentes,
através do quais os individuos, com oportunidades
freqientemente muito diferentes de sucesso, procuram
maximizar seus beneficios, respeitando as regras ndo
escritas do jogo que o meio lhes impde, tirando partido
sistematicamente de todas as suas vantagens e tentando

minimizar as dos outros.....
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A afirmagdo do autor nos leva a interpretar que existe um

algo mais nos relacionamentos entre seres humanos e as organizagdes,
diante da burocracia. Ele nos dd4 a entender que as relagdes
humanas/organizagdes, diante da imposi¢do burocratica, ndo sdo
constituidas apenas de direitos e obrigagdes palpaveis (principio basico
contabil no registro das operagdes), em que se vé valores tangiveis e
intangiveis, porém de cunho monetario. Este algo mais constitui-se em
valores intangiveis como oportunidades e sucesso, progressio,
vantagens ¢ beneficios, etc. O ndo cumprimento da complexa e imposta
burocracia levaria a ndo concretizagdo do almejado, que poderia se
constituir na concretizagdo de um negocio comercial, pessoal ou até

social, frustando ou cessando o sucesso, beneficios e/ou vantagens.

Para CROZIER (1963: 5), ha varios estudiosos que
procuraram fornecer um visdo crifica e tentaram achar explicagdes

diante da complexidade burocratica. Com veeméncia, afirma:

"Malgrado a autoridade infalivel de Max Weber, a quem
respeito excessivamente instintivo dos resultados da
tradigdo burocrdtica prussiana tinha induzido a impor a
idéia da superioridade absoluta do modelo hierdarquico
regulamentar e burocrdtico, em matéria de eficdcia, a
andlise dos fatos demonstra que, quanto mais esse modelo

prevalece, menor é a eficdcia da organizacdo”.
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O constrangimento do autor descrito acima, se da pelo

modelo burocratico enfatizado por Max Weber, em cuja interpretagio
quanto mais se adota os métodos propostos, baseados na superioridade

absoluta do modelo hierarquico, mais o modelo prevalece, sendo menor

a eficacia da organizag3o.

Weber (1980), diante da complexidade burocratica entre as
relagdes humanas e as organizagGes, procura teorizar a burocracia,
baseando-se na racionalidade e na adequagdo dos meios aos objetivos,
para que se obtenha 0 maximo de eficiéncia. Para determinar a origem

da burocracia visualiza que as mesmas se originam:

® Da fragilidade e parcialidade das teorias classicas e das relagdes
humanas que detinham uma visdo extremista e incompleta sobre as
organizagoes;

® Da necessidade de um modelo racional que envolvesse todas as
variaveis da organizagao;

® Do crescimento ¢ complexidade das organizagdes, exigindo modelos

mais bem definidos.

Por outro lado, procura classificar os tipos de sociedade, a

fim determinar os causadores da complexidade burocratica. Estes sdo:

@® Tradicional: mantinham o conservadorismo e a irracionalidade numa
forma patriarcal e patrimonialista;
@® C(Carismatica: conseguiam o desejado através do carisma ¢ da

irracionalidade;
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® Burocratica, Legal ou Racional: Conseguiam o desejado através de
normais impessoais, porém racionais ¢ de forma legalizada.

Em seu estudo determinou os tipos de sociedade que causam
a complexidade burocratica e visualiza que tipo de autoridade determina
a criagdo da burocracia, quais os fatores que desenvolveram a
burocracia, quais s3o as suas caracteristicas ¢ que disfungbes a
burocracia causaria.

Encontra em suas analises organizacionais € no estudo de
casos, no ftranscorrer do periodo pesquisado as respostas para
concretizar as causas ¢ efeitos da criagdo da complexidade burocratica.

Entdo temos a seguinte classificagio:

a) Tipo de autoridade:

® Poder, como potencial para exercer influéncia;

® Autoridade, probabilidade de uma ordem a ser obedecida, onde ter
autoridade € ter poder, mas ter poder ndo significa ter autoridade,
principalmente quando ndo é legitimada;

® Dominagdo, quando o governante acredita ter o dinheiro do poder e

os governados a obrigagdo de obedecer-lhe.

b) Fatores que desenvolveram a burocracia:

® Economia monetaria, pois a moeda racionaliza as transagdes
econdmicas;
® Superionidade técnica, na qual a burocracia é superior a qualquer

outro tipo de organizagao.
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¢) Caracteristicas da burocracia:

® Carater legal das normas e regulamentos, em que uma organizagio é
ligada por normas e regulamentos;

® Carater formal das comunicagées, em que sdo registradas por escrito;
® Divisdo racional do trabalho;

® Impessoalidade em relagdo ao nivel de cargos e ndo de pessoas;

® Hierarquia para cada cargo inferior que deve estar sob supervisdo do
€argo superior;

® Rotina, em que o funcionario deve fazer o que a burocracia manda,
sendo que ndo tem autonomia;

® Meritocracia, haja vista que a escolha das pessoas é baseada no
mérnto e na competéncia técnica;

® Especializagdo da administra¢do, na qual ha uma separagdo entre a
propriedade ¢ a administragio;

® Profissionalizagio;

® Previsibilidade, devendo-se prever as agdes através das normas.

d) Disfung¢des da burocracia:

® Internalizagdo das regras, pela qual as normas passam de meios para
os fins, os funcionarios adquirem uma viseira e esquecem que a
Previsibilidade ¢ uma das caracteristicas mais racionais de qualquer

atividade;

® Excesso de formalismo e papelada, em virtude da necessidade de

formalizar e documentar todas as comunicagdes;
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® Resisténcia a inudangas;
® Despersonalizardo dos funciondrios que se conhecem pelos cargos
que ocupam;
® Categorizagdo como base do processo decisorio, pela qual o que
possui 0 cargo mais alto tomara as decisdes independentemente do
conhecimento que possui sobre o assunto;
® Super conformidade as rotinas;
® Exibigiio de poderes de autoridade;
® Dificuldades com clientes, pois o funcionario esta voltado para o
interior da organizagio;
® A burocracia ndo leva em conta a organizagdo informal ¢ nem a

variabilidade humana.

CROZIER (1963) ao discorter sobre o fendémeno
burocratico do ponto de vista da teoria das organizagdes, dentro das
relagdes de poder e situagdes de incerteza ¢ dos sistema de organizagdo
burocratica, conclui que as organizagdes chegam sempre a modelos
funcionais, a fim de melhor servir a analise historica tradicional e
esquecem de desenvolver seu lado critico relativo aos limites reais dos
modelos funcionais, levando-as sempre a distorgdes e disfungdes

conflitantes pelo excesso de controles.

1.2. DESBUROCRATIZACAO

Se o estudo da burocracia mostra suposi¢des restritivas,

diante das quais o valor de mercado ¢é afetado pela complexidade
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burccratica e sua geragdo de valor, desburocratizar é necessario para

que estas restrigdes seja reduzida.

Segundo MATOS (1979: 116), "A resisténcia a mudanga, em
certo sentido, é positiva........ Ha necessidade de atrito para que haja
movimento". Esta afirmativa nos traz a interpretagio de que deve haver

resisténcia, para que haja mudangas racionais.

Afirma MATOS (1979: 117), com a preocupagdo de

concretizar a verdadeira desburocratizagio:

"Para tantos que, hoje, correm afoitos atrds das
novidades, ndo com o intuito da renovagdo desejavel e
imprescindivel mas como um artificio de fuga; dos muitos
que fazem da mudanga ndo um processo natural de revisGo,
de enriquecimento cultural e, essencialmente, de auto
desenvolvimento, mas um ilogico e irracional fim em si
mesmo, pondo a perder legitimas tentativas do

1

desenvolvimento organizaciondl..........

O autor preocupa-se com fato de que a desburocratizagio
deve ser feita ndo para a valorizagido pessoal ou por quaisquer motivos
individuais, € sim que seja feita quando necessaria e para beneficios
coletivos, a fim de haver uma eficicia no  desenvolvimento

organizacional pela habilidade de perceber, planejar e gerar mudangas.
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Afirmma MATOS (1979: 117), que um desenvolvimento
organizacional através do processo desburocratizante deve ser bem

conduzido para que se possa levar a eficacia. Entdo argumenta:

"A  eficacia administrativa,  hoje, estd
inteiramente identificada com DO, que é o processo
desburocratizante, por exceléncia. Enquanto a burocracia,
com énfase na estrutura formal, produz normas e
tecnologias rigidas, o Desenvolvimento Organizacional, por
sua natureza dindmica e estruturacdo flexivel, tem por

produto a adaptagdo inovativa continua’.

Com grande propriedade o desenvolvimento organizacional
sempre leva a desburocratizagdo, porém ha que se ter a preocupagio de
planejar com precisdo todos passos, a fim de ndo cometer cortes ou
eliminar de controles que sejam necessarios na organiza¢do. Também ¢é
necessario que este desenvolvimento organizacional ndo seja um projeto
estatico de mudangas, ou seja, fazé-lo e ndo verificar se o0 mesmo, com
o tempo, perde sua eficiéncia. Torna-se visivel que as mudangas sdo
necessarias, porém devem ser flexiveis e acompanhadas no tempo, para
que adaptagdes sejam feitas conforme a necessidade da organizagdo.

Propde MATOS (1979) um modelo de desenvolvimento
organizacional e que o administrador o encare como sendo uma
realidade da empresa, a fim de reconhecer que este desenvolvimento
organizacional é necessario, salutar ¢ um desafio 4 criatividade e ao
crescimento.

Este modelo de desenvolvimento organizacional proposto

tem duas diregdes de impacto, uma em relagdo as variaveis do
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ambiente interno € externo e outra em relagdo ao comportamento
humano na organizagdo, em que se deve considerar as condigdes e
pressdes do meio ambiente, as exigéncias sociais, as transformagdes no
mercado, a concorréncia, a nova tecnologia, a legislagdo, as tendéncias
manifestas, os estudos sobre a realidade futura da empresa e o
comportamento esperado de toda a estrutura humana.

Dentro da estrutura organizacional o administrador acima de
tudo tem que ter a sensibilidade de envolver todas as areas das
atividades e conhecimentos humanos ¢ a habilidade de perceber e
planejar, a fim de gerar as mudangas burocraticas. Para isto
fundamenta-se a estratégia de desenvolvimento organizacional na
analise, diagnostico, intervengdo e acompanhamento do aproveitamento
maximo de energia humana e que a organizagdo utilize modelos
organizacionais flexiveis que procurem integrar os objetivos da empresa
aos dos individuos. A unido de ambos deve resultar na motivagio ¢ na
eficiéncia, para que cresgam a organizagio € seus membros. A

mentalidade do administrador deve estar bem pautada:

® No pleno conhecimento dos objetivos empresariais;

® No conhecimento da realidade conjuntural;

® Na perfeita consciéncia da participagdo e responsabilidade dos
resultados gerais da empresa;

® No sentir € no agir com o espirito de empresa.

Para que acontega o desenvolvimento organizacional
MATOS (1979), determina ainda que se deve fazer uma abordagem

sistémica que resulte:
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® Na valorizagdo humana;
® No desenvolvimento sistematico do potencial;
® Na conquista de metas condensadas;
® No enniquecimento do trabalho;
@® Na estimulagdo desafiante ao exercicio da decisdo criativa;
® No esforgo sistematico e realimentador da motivagio;
® Na preocupagdo constante na formagdo da mentalidade empresarial

por toda a organizagio.

Pode-se concluir que a melhor definicdo de desenvolvimento
organizacional no ambito da desburocratizagio vem de BENNIS (1970:
13):

"DO é uma resposta a mudanga, uma estratégia
educacional complexa, destinada a mudar crengas, atitudes,
valores e estruturas de organizacgbes, de modo que elas
possam adaptar-se melhor a novas tecnologias, mercados e

desafios e ao proprio ritmo vertiginoso de mudanga.”

1.3. MERCADO COMUM INTERNACIONAL

As organizagles empresariais, através de sua base diretiva,
bem como os paises, dentro de sua estrutura governamental, sempre
procuram fortalecer suas estruturas € tentam encontrar saidas para as
dificuldades e entraves internos. A expansdo do mercado sempre foi
um atrativo na aquisi¢do de novas fontes de recursos para as empresas ¢

de divisas para os paises. Porém o caminho a percorrer ¢ de dificil
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acesso, haja vista que a concorréncia e as regras sio grandes ¢ de alto
cunho juridico.

Encontra-se em Estudos da Integracio do Senado Federal -
Subsecretaria de Edi¢des Técnicas (1993: 8), a defini¢do de mercado
comum internacional como sendo "um espago econdémico, com aquelas
mesmas caracteristicas, que se estende pelos territérios de dois ou mais

Estados, constituido por tratado ou acordo internacional”.

Esta definicdo nos leva a interpretagdo de que o mercado
comum internacional é uma extensdo do mercado intemo dos paises
membros. Se € a extensdo do mercado interno de cada pais membro,
entdo as regras devem ser comuns entre eles, devendo-se acabar com as
diferengas entre os mesmos, através de acordos internacionais,
eliminando toda e quaisquer barreiras aduaneiras e espécie de obstaculo
a livre circulagdo de pessoas, bens, servigos € capitais.

Segundo MAYNES (1956: 99) o mercado comum se define

pela principio da impenetrabilidade, onde:

"nos Estados federais, o territorio desempenha
duplo papel, sob o ponto de vista politico, quanto ao dmbito
espacial de vigéncia dos ordenamentos juridicos locais, é,
ao mesmo tempo, uma porgdo do territorio da Unido. Mas
esta circunstdncia ndo destréi o principio da
impenetrabilidade, porque os Estados-Membros fazem parte
do Estado Federal".
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O Mercado internacional, comum ou ndo, deve ser sempre
desburocratizado, porém esta desburocratizagio ndo deve ser feita
diante de controles necessarios a boa condugdo dos negocios internos,
haja vista que os beneficios sdo visiveis, porém deve ser pautado na

livré concorréncia e na organizag3o.



CAPITULO 11

BUROCRATIZACAO - PROCESSO DE EXPORTACAQ

"AS CRISES COMECAM SOBRETUDO NA ESFERA DAS
IDEAS. UMA NOVA VISAO DA REALIDADE LEVANDO A
UMA REORDENACAO DA REALIDADE... NAO IMPORTA A
PARTIR DE QUE PONTO, NIVEL OU PLANO SE
DESENCADEIA A CRISE; NEM QUE PONTO, NIiVEL OU
PLANO ELA CHEGA A ATINGIR, POIS SUAS ORIGENS E
CONSEQUENCIAS SEMPRE ULTRAPASSAM AMPLAMENTE
OS LIMITES CONVENCIONAIS DO TEMPO. A CAUSA DE
UMA CRISE PODE SER MUITO ANTERIOR A SUA EPOCA E
SUAS CONSEQUENCIAS PODEM IR MUITO ALEM DESSA
EPOCA....".

JOSE LUIZ ARCANJO
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Para que possamos dar uma visdo completa aos interessados
e usuarios do MERCOSUL - Mercado Comum do Sul, referente a
todo entrave burocratico, compete a este capitulo demonstrar através da
revisio documental, a dindmica da uniformizagdo descritas nos
Pareceres Nommativos, Leis, Decretos Leis, Acordos, Tratados,
Manuais operacionais gerénciais, etc. que sejam relativos aos aspectos
burocraticos na exportagdo.

As obrigagGes acessorias que procuraremos desenvolver
neste capitulo, tem como primeiro plano demonstrar toda
documentagdo necessarios para efetuar o comercio, via MERCOSUL -
Mercado Comum do Sul, a fim de fornecer aos interessados e usuarios,
um caminho onde estes mesmos poderiam providenciar suas operagdes
de exportagdo de maneira mais facil e acessivel, diante de todas as
obrigagGes acessorias necessarias, bem como fornecer aos 0Orgios
governamentais uma visdo de como poderiam simplificar o processo de

exportagdo e importagdo, via MERCOSUL

2.1. ASPECTOS INICIAIS DO MERCADO INTERNACIONAL

A realizagdo de uma negocia¢do de mercadorias e/ou servigos
no mercado internacional, importagdo ou exportagdo, podera ocorrer de
varias formas e sua formalizagdo ndo precisa ser preestabelecida. Uma
carta em que sejam definidas as condigdes da operagdo pode ser
considerada um contrato em si. Entretanto, as condigdes estdo prescritas
nas convengdes internacionais que tratam da utilizagdo de termos de uso

comercial e de documentos padronizados.
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A documentagdo de importagdo ¢ exportacdo requer cuidados.
Nio basta cumprir as exigéncias do pais exportador, é necessaria a
preparagdo de documentos em face das exigéncias do pais importador, a
fim de ndo causar atropelos no desembarago aduaneiro € na tramitagio
cambial de exportagio. A falta de um documento aparentemente sem
importancia ou com algum erro no preenchimento podera causar
prejuizos consideraveis.

A maionia dos documentos de exportagdo € padronizada, com
vista a facilitar o intercimbio comercial. No entanto, alguns paises
exigem documentagdo mais especifica, em razio das particularidades de
determinados produtos e da legislagdo local. Todos os documentos sdo
de natureza administrativa, comercial ¢ financeira e sdo emitidos para
fins de desembarago aduaneiro, embarque da mercadoria e operagdes
cambiais.

Para concretizagdo do negdcio internacional é indispensavel
estabelecer as condigGes de venda, todas burocratizadas, a fim de que a
formalizagdo, mediante a emissdo de documentos, seja efetuada

adequadamente, para que ndo haja entraves na concretizagio do negocio.

2.2. VANTAGENS DA EXPORTACAO

Ha4 muitas vantagens na exportagdo, tanto de natureza
particular, no dmbito empresarial, para a concretizagdo do negdcio a fim
de obter-se a receita de vendas e consequentemente o lucro desejado,
como no dmbito governamental, a fim de obter-se a receita e lucro social.
Este Gltimo sempre se obtém pela redugio ou isengdo das aliquotas dos

1mpostos e das taxas alfandegarias, bem como a desburocratizagio
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administrativa das exigéncias documentais, criando-se assim incentivo na
exportagio.

Pode-se afirmar que o empresario do mercado internacional
sempre procurara facilidades, tanto de natureza econdmica (economia de
tributos, custos, despesas, etc), como de natureza administrativa
(desburocratizagdo documental) a fim de reduzir seus custos e obter
melhor mercado diante de seus concorrentes.

S3o0 varias as vantagens para as empresas exportadoras,
porém enumera-se algumas, a fim de determinar o campo de atuagdo de

cada empresario, segundo o seu interesse. Temos:

Diversificagdo ¢ ampliagdo do mercado, com redugdo dos
custos fixos. O empresario que ja possue seu campo de atuagdo o
mercado interno, encontra na exportagdo, principalmente no ambito do
MERCOSUL - Mercado Comum do Sul, grande possibilidade de
diversificar ou ampliar seu mercado, tanto para obter aumento de vendas,
como redugdo dos custos fixos, pois no estudo de viabilidade
determinara seu outro campo de atuagdo, tendo grande visdo de seus

custos e receitas a obter.

Valonizagdo da imagem da empresa no mercado interno. O
empresario sabe que se o produto interno tiver aceitagio do mercado
mnternacional, ha uma grande valorizagio da imagem da empresa. Esta
valorizagdo fortalece o mercado interno, pois ha uma aplicagdo de

marketing no produto e com conseqiiente ampliagdo de seus negocios;
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Aproveitamento dos incentivos fiscais e crediticios oferecidos

aos exportadores, reduzindo seus custos financeiros. O empresario
devera aproveitar, dentro do produto que comercializa os beneficios,
tanto de ordem fiscal, como de facilitagio documental, a fim de reduzir
seus custos, pois ha um grande interesse governamental na exportagdo

para obter-se fortalecimento do mercado interno exportador.

Busca da melhona da qualidade do produto pela absorgio de
novas tecnologias. A busca de novos campo de atuagdo a fim de
ampliar o mercado, nos leva a cada dia aumentar a qualidade, tanto do
produto, empurrada pela concorréncia e fortalecimento do produto no
mercado desejado, como do parque industrial ou da tecnologia que
industrializa os produtos, empurrada pelas novas exigéncias dos novos

consumidores.

Aumento da lucratividade. A exportagdo, facilitada pela
desburocratiza¢io documental, pelo incentivo na redugdo dos impostos e
taxas alfandegarias, pela quebra de entraves entre os paises. A quebra de
entraves sO podera aumentar a lucratividade da empresa, uma vez bem
estudado o campo de atuagdo mercadoldgica, conhecimentos do fluxo

do produto diante da concorréncia e dos costumes internos.

2.3. ESTUDO DE VIABILIDADE

E importante que a empresa trace uma estratégia para iniciar
suas atividades exportadoras. Esta estratégia pode ser obtida através de

um estudo de viabilidade, plenamente definido todos os seus parametros.
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Este estudo podera ser feito por profissionais habilitados do

mercado internacional (pessoas com vinculo empregaticio na empresa
para este fim ou por contratagdo de auténomo), por orienta¢do de
empresas de assessoria ou por Federagdes de Industrias, que quase

sempre fornecem este servigo ao empresario. Porém para o estudo da

viabilidade deve-se definir:

Metas. A empresa deve tragar metas a alcangar, bem definida
em seu inicio, meio e fim, de modo gradual, a fim de sentir a aceitagdo
do produto no novo mercado diante da concorréncia e dos costumes

internos;

Prazos. Diante de cada meta, devidamente definida, a empresa
deve estipular prazos, a fim de ter uma visdo do tempo, pois o produto
que se quer exportar pode ser sazonal no novo mercado, de transporte
dificil, e do projeto inicial, sendo que podera sofrer modificagdes nos

prazos;

Orcamento. Trata-se o orgamento financeiro para colocar o
produto no mercado internacional, como o item mais importante, pois
sem uma previsdo orcamentaria devidamente calculada, diante das metas
a alcangar e os prazos a obedecer, se torna invidvel a concretizagdo do
negocio, pois os custos devem ficar em um patamar que a empresa
suporte € que com a venda do produto, a receita cubra os custos ¢ se

obtenha o lucro desejado, fim maior da operagio.
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A evolugdo deve ser gradual, dando tempo para que a estrutura
da empresa assimile a nova cultura e que em cada estagio seja avaliado o
progresso € os custos do projeto, de modo profissional.

O mercado externo ndo deve ser procurado apenas nos
momentos de crise do mercado interno, mas como uma atividade
permanente da empresa, em face dos elevados investimentos necessarios
para sua conquista € manutengdo, em um ambiente cada dia mais
competitivo.

Todo projeto de ampliagdo do mercado interno para o mercado
internacional deve ser sempre bastante estudado, devem ser levadas em
conta todas as vantagens e desvantagens da exportagdo, o estudo da
viabilidade, etc, pois em primeira instdncia pode parecer vidvel ou ndo.
Cada entrave pode representar um custo adicional ao produto e torna-lo
inviavel a sua aquisigdo pelos consumidores. Por isso, 0 empresario
deve estar atento, tanto para os beneficios de incentivos de redugio de
impostos, de taxas alfandegarias, bem como para o custo administrativo
no fluxo documental exigido.

Os documentos exigidos s3o bastante volumosos ¢ rigorosos
em sua confecgdo e trimite, ndo sendo permitido quaisquer erros de
preenchimento e falta documental, bem como seu controle de fluxo deve
ser observado com bastante rigor. A seguir demonstraremos todos o0s
documentos e todas as informagdes necessarias para o preenchimento
dos mesmos, que sdo exigidos na concretizagdo da exportagdo, a fim de

demonstrar a complexidade dos mesmos.
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2.4. CLASSIFICACAO DOS PRODUTOS

Em primetro plano, apés o empresario ter verificado a
viabilidade de colocar seu produto no mercado internacional, deve
classificar seu produto nos padrdes mercadologicos internacionais.

Para classificar qualquer produto dentro de padrées e normas,
esta contida na NCM - Nomenclatura Comum do Mercosul, onde temos
um sistema harmonizado em que se verifica os tratamentos
administrativos e fiscais exigidos para venda ao exterior. Este sistema
harmonizado nos traz informagdes de grande valia para fins de organizar
e classificar cada produto.

Para classificar cada produto temos:

a) Cédigos Numéricos do Sistema Harmonizado:

Corresponde a descrigdo, através de nomenclatura escrita e
numérica de um produto, segundo um critério de agrupamento por

género, espécie ou derivagdo, onde observa-se:

Sistema Harmonizado - Posigdo e Subposi¢do. Classificagdo
numérica correspondente a codificagdo do sistema que designa e

classifica as mercadonas destinadas ao mercado internacional:

Divisdo do Sistema Harmonizado. Indicagdo numérica do
capitulo, onde ¢ representado pelos dois primeiros digitos definidos na

nomenclatura de cada produto.
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Exemplo: Classificagdo numérica = 01 e Nomenclatura =
Animais vivos das espécies cavalar, ficando assim: 01 - Animais vivos

das espécies cavalar;

Posi¢do do Sistema Harmonizado. Indica¢do numérica da
posi¢do dentro do capitulo, representado pelos quatros primeiros digitos
definidos na nomenclatura de cada produto.

Exemplo: Classificagdo numérica = 0101 e nomenclatura =
Cavalo, ficando assim: 01 - Amimais vivos das espécies cavalar

0101 - Cavalo

Subposi¢do simples do Sistema Harmonizado. Indicagio
numérica da subposi¢do é um desdobramento da posi¢do, representada
pelo quinto digito definidos na nomenclatura de cada produto.

Exemplo: Classificagdo numérica = 0101.1 e nomenclatura =
Reprodutores de raga pura, ficando assim: 01 - Ammais vivos das
espécies cavalar

0101 - Cavalo
0101.1 - Reprodutores

de raga pura

Subposi¢do composta do Sistema Harmonizado. Indicagido
numérica da subposi¢do é um desdobramento da posigdo, representada

pelo sexto digito, definidos na nomenclatura de cada produto.
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Exemplo: Classificagdo numérica = 0101.11 e nomenclatura =
Outros, ficando assim: 01 - Amimais vivos das espécies cavalar
0101 - Cavalo
0101.1 - Reprodutores de raga pura
0101.11 - Outros

Sistema Harmonizado - Itens e/ou subitens. Classificagdo
numérica correspondente a codificagdo do sistema que designa e
classifica as mercadorias referentes 8 NCM - Nomenclatura Comum do
Mercosul, NALADI - Nomenclatura da Associagdo Latino-americana de
Integracdo, NBM - Nomenclatura Brasileira de Mercadorias, destinadas

ao mercado internactonal:

Item e/ou Subitem do Sistema Harmonizado. Indicagdo
numeérica que subdivide o sistema harmonizado, sendo representado pelo
sétimo e oitavo digito, respectivamente.

Dentro destes codigos numéricos descritos nos itens e subitens,

temos a codificagio:

NCM - Nomenclatura Comum do Mercosul. Complementa o
sistema harmonizado, representado por dois digitos (sétimo e oitavo

digito citados) completando os oito digitos da nomenclatura;

NALA/DI - Nomenclatura da Associac¢do latino-americana de
Integracdo. No sistema harmonizado é representada na cor azul por dois
digitos que agrupados com os demais digitos apresentados acima,

formam a codificagdo NALADI/Sistema Harmonizado;
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NBM: Nomenclatura Brasileira de Mercadorias. Baseada no
sistema harmonizado ¢ representada na cor vermelha por um ou dois

digitos.

b) Descrigdo das Mercadorias no Sistema Harmonizado

Compreende a descrigdo das mercadorias correspondentes aos
codigos numéricos na NCM, da NALADI/SH e da NBM/SH, sendo que
a NCM esta impressa na cor preta ¢ a estrutura tem sua hierarquizagdo
dos niveis de classificagdo, diferenciando-se cada um deles pela tipologia
utilizada.

A correlagdo da NCM com a NALADI/SH, cuja referéncia foi
destacada em azul ¢ da NCM com a NBM/SH em vermelho, permite

distinguir as nomenclaturas pesquisadas.

c) Tratamento administrativo

Indicagdo do procedimento a ser seguido, indicado por letras
acompanhadas de numeros para diferenciar, caso haja necessidade de
informar condi¢des ou restri¢des diferentes. Os fundamentos legais ou as
remissdes encontram-se no sistema harmonizado onde sdo demonstrados.

As indicagoes sdo:

E - Exigéncia: Sempre que o produto tiver sujeito a exigéncias
e restnigdes de qualquer ordem, tais como a anuéncia ou autorizagdo de

0rgdos governamentais;
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P - Proibido: Quando a negociagdo de um determinado produto

estiver proibida;

D - Dispensado: Se for dispensada a guia de importagéo;

S - Suspenso: Quando for suspensa a concessdo da guia de

importag3o.

d) Dumping e Subsidios

Identifica os produtos que estdo sujeitos aos direitos “anti-
dumping” ou compensatorios, em virtude de pratica de "dumping” ou da
aplicagdo de “subsidios”, mediante a indicagdo com as letras DS.
Quando ocorrer mais de uma situagdo, as letras serdo complementadas

por numeros para distingui-las.

¢) TEC - Tarifa Externa Comum .

Apresenta informagoes relativas ao II - Imposto de Importac¢do

decorrente da implementagdo da tarifa externa comum, onde:

Percentual da TEC: Indicagdes das aliquotas para as
importagoes brasileiras ndo beneficiadas pelo MERCOSUL.

Percentual das excetuadas da TEC: Indicagdes das aliquotas
excetuadas da TEC em decorréncia da aplicagio da lista de

convergéncia;
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Notas: Sinalizam, através de nuneros, as alteragdes ou
excegOes da tarifa externa comum. Também podem ser indicados os
produtos incluidos no regime de adequagdo que implicam no regime de

tributagdo para o comércio intra-regional.

f) Outros Acordos Internacionais

Sdo apresentadas as indicag¢des, nos codigos NBM/SH, das

negociagdes outorgadas pelo Brasil, sendo:

ALADI: Associagio latino-americana de Integragdo, assinala-
se os produtos negociados, através da letra N seguida de dois digitos, os

quais correspondem aos instrumentos de negociagdes;

GATT: Acordo Geral sobre Tarifas Aduaneiras e Comércio,
onde assinala-se as aliquotas do imposto de importa¢do sob a égide do
tratado internacional, sendo acrescidas de sinais referentes os distintos

instrumentos legais que estabelecem as aliquotas;

SGPC: Sistema Global de Preferéncia Comercial, assinala o

percentual outorgado pelo Brasil neste ambito.
g) Tnibutagdo Interna
Apresenta informagdes relativas aos tributos internos (IPI e

ICMS) que oneram as operagdes no mercado internacional, de acordo

com a NBM/SH - TIPI, onde temos:
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ICMS: Determina o tratamento tributario do ICMS - Imposto

sobre comercializagdo de mercadorias e servigos, sendo que cada estado
tem sua disposigdo legal, através das letras IS para as insengdes € R para
a redugdo da base de calculo e TN quando for tributagdo normalmente

utilizada;

IPI: Determina as aliquotas sobre o IPI - Imposto sobre
produtos industrializados vigentes, sendo que se houver indica¢do de

simbolos, estes indicam redugdes, iseng¢des ou elevagdes das mesmas.

Toda fundamentacdo legal aplicada em cada tdpico, item,
subitem, etc, bem como nomenclaturas utilizadas, devem ser indicadas
em rodapé, para que todas as informagdes sejam bem claras em sua
utilizagdo.

Além do conhecimento da classificagdo do produto no
mercado internacional, a empresa deve, antes de tomar a decisdo de
ampliar seu mercado, obter varias outras informagdes, a fim de alcangar
suas metas € prazos na comercializagdo, para ndo inviabiliza-los. Dentre

estas pode-se citar:

Buscar informagdes, como dados estatisticos de comércio
exterior, referentes a tendéncias de consumo, niveis de prego,
concorréncia, legislagio, embalagem, publicidade, aspectos culturais,
estéticos, politicos e religiosos, que devem ser apurados com

antecedéncia;
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Analisar o mercado para o qual deseja vender, observando se

seu produto esta de acordo com os habitos, preferéncias, formas de uso e
destinagdo a ser dada pelos consumidores do pais para onde se quer

exportar,

Estudar bem as diferengas culturais, cujo desconhecimento

pode custar muito caro;

Atentar para o padrdo de qualidade, a fim de que haja uma
padronizagdo definida e constante de aspectos caracteristicos do produto
como: cor, tamanho, formato, sabor, espessura, peso, capacidade,

durabilidade e acabamento;

Definir um padrio unico de qualidade para o seu produto;

Adequar e adaptar o produto, no que diz respeito a rotulagem,
embalagem, apresentagdo, publicidade, etc., dentro das
especificagdes e exigéncias de quem compra e do pais de destino da

mercadoria;

Contabilizar os custos e despesas adicionais que possam

ocorrer, bem como os incentivos fiscais € financeiros existentes.

Nao esquecer que exportar exige nio ter pressa, pois € uma

atividade de médio a longo prazo;
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Saber adninistrar seus custos € o lucro para viabilizar as

vendas com pre¢o competitivo;

Cumprir rigorosamente com os prazos de entrega, padrdes do
produto e preco. Ndo prometer nada que ndo possa cumprir.
Lembrar-se que a frase "vou dar um jeitinho" ndo existe no dicionario de

comércio exterior;

Manter sempre o didlogo aberto. Tratar o importador como a

pessoa mais importante na geragdo de lucros para sua empresa;

Imprimir folhetos explicativos sobre o produto, servigos e
garantias, sem erros de linguagem no idioma do pais importador.
Providenciar o suporte necessdrio para um marketing efetivo e
profissional.

Negociar inclui uma longa lista de detalhes culturais:

socializar, fazer amizade, ter etiqueta, praticar paciéncia.

2.5. ESTIMATIVA DO CUSTO DE EXPORTACAO

O prego € o fator mais importante na avaliagio da viabilidade
de uma operagdo de exportagdo, posto que a competitividade ¢ muito
acirrada no mercado internacional. Definir um prego competitivo requer
conhecimento do mercado e da concorréncia, bem como uma
contabilidade confiavel dos custos do produto ¢ das despesas incidentes
na exportacdo. Assim, para a elaboracdo de um projeto de exportagdo de

determinado produto ¢ imprescindivel que a empresa tenha conhecimento
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do seu custo total, calculado a partir do custo de fabricagdo e o de
comercializar, acrescidos dos impostos incidentes na venda. O prego de
exportagdo deve ser calculado com base no custo total, mais a margem

de lucro bruto.

2.5.1. Formacio do Preco do Produto no Mercado Interno

(+) CUSTO TOTAL:
Custos Industniais
Despesas Financeiras
Despesas Administrativas
Despesas Comerciais

(+) LUCRO

(+) TRIBUTOS
Imposto sobre Com. de Mercadorias e Servigos - ICMS
Imposto sobre Produtos Industrializados - IPI
Programa de Integragdo Social - PIS
Contnbuigdo para a Seguridade Social - COFINS
Outros impostos

(=) PRECO DE VENDA NO MERCADO INTERNO

5.2. Formacido do Precgo do Produto no Mercado Externo

(+) PRECO DE VENDA NO MERCADO INTERNO
(-y CUSTOS NAO INCIDENTES NA EXPORTACAO
Imposto sobre Com. de Mercadorias e Servigos - ICMS
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Imposto sobre Produtos Industrializados - [PI
Programa de Integragdo Social - PIS
Contribuigdo para a Seguridade Social - COFINS
Outros impostos
Embalagens usadas no mercado interno
Comissdes de representantes e distribuidores
Despesas financeiras usuais no mercado interno
Margem de lucro usual praticada no mercado interno
Outros Custos
(+) CUSTOS ADICIONAIS
Despesas consulares
Embalagem especial
Transporte € seguro até o porto ou aeroporto
Corretagem de cambio
Despesas de embarque
Comissdo de agente
Outros custos adicionais
Lucro desejado para o mercado externo
(=) PRECO DE VENDA PARA O EXTERIOR(FOB)
(+) Frete internacional
(=) PRECO DE VENDA PARA O EXTERIOR (CFR)
(+) Seguro
(=) PRECO DE VENDA PARA O EXTERIOR ( CIF)

No célculo do prego de exportagdo deve-se deduzir os gastos
ndo referentes a exportagdo, como impostos internos e outras despesas

no mercado interno. A elaboragdo de uma planitha de custos para a
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exportagdo se torna primordial, a fim de visualizar, de modo claro e
objetivo, a distribuigdo de todas as despesas e custos do produto de
exportagdo. Esta planitha deve seguir critérios contabeis de registros

basicos e importantes para alguns itens de custos:

Gastos na elaboragdo da documentagdo: S3o gastos
administrativos oriundos de exigéncia interna na elaboragdo e registro de
documentos que viabilizam as operagdes mercadoldgicas internacionais

e que contém todos os detalhes do negdcio;

Gastos de comissdo do agente: Sdo gastos administrativos de

utilizagdo de servigos de agentes;

Gastos portuarios: S3o gastos administrativos que envolvem

capatazia, armazenamento, taxas portuarias, etc;

Gastos com frete interno: S0 gastos no transporte até o local

de embarque para o exterior;

Gastos com embalagens: S3o gastos com uso de embalagens

especiais na exportagio.

2.6. LOCALIZACAO DE POTENCIAIS IMPORTADORES

Definidas plenamente as vantagens da exportagdo, diante do
estudo de viabilidade, o conhecimento das informagdes de classifica¢do

do produto e a estimativa de custos inerentes para coloca-lo no mercado
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internacional, a empresa precisa procurar conhecer as caracteristicas
desse mercado, a fim de optar entre: agentes comerciais;
representantes; distribuidores; varejistas; consumidor final, a efetivagdo

e ampliagdo do projeto inicial, para o alcance das metas previstas.

Diante de todo o estudo e de termos certeza da viabilidade
comercial do produto, procura-se localizar as principais fontes de
clientes. Poderemos localiza-los em: cdmaras de comércio, consulados e
embaixadas do pais alvo; publicagdes especializadas em comércio
exterior ou no ramo desejado; feiras, exposi¢les, rodas de negocios €

viagens exploratorias; organizagdes de comércio internacional, etc.

2.7. CONTATO COM O IMPORTADOR ESTRANGEIRO

Tem por objetivo apresentar a empresa, informando seus
dados basicos como nome, endereco, dados para contato, histdrico
societario, capacidade de produgdo do parque industrial, principais
produtos, clientes e fornecedores, devendo ser, preferencialmente, escrita

no idioma do cliente ou em inglés.
a) Envio de Cotagdo ao Chente
Encaminhar ao cliente uma cotagdo, também conhecida como

fatura pro forma, na qual serdo transmitidas informagdes relativas a

mercadoria e as condi¢gdes comerciais.
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b) Ordem de Compra

Documento enviado pelo importador a ao vendedor
(exportador), informando que o pedido estd de acordo com os termos da
fatura pré-forma, formalizando a compra. E preciso que o exportador
faga uma conferéncia detalhada do pedido, confirmando que ele contém

todas as condigdes definidas na fatura pro-forma, bem como:

Fazer uma checagem nos dados cadastrais do importador e
solicitar ao importador a emissdo da carta de crédito, quando for o caso,

e  proceder a sua conferéncia detalhada, antes do inicio da produgio.

¢) Produgdo da Ordem de Compra

Para que a produg¢do da ordem de compra seja efetuada, temos
que ter certeza de que todos os trdmites documentais, paralelamente a
certeza da credibilidade do cliente, estejam plenamente conhecidos e
prontos para a formalizagdo da venda. Diante desta confiabilidade plena,
temos que:

Preparar a quantidade de mercadoria solicitada pelo

importador no prazo combinado;

Examinar a sua qualidade em conformidade com o pedido;

Marcar ¢ numerar os volumes, elaborando o romaneic da

mercadorna;
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Contratar frete e fazer reserva de praga no navio, caso esta
atribuigdo esteja a seu cargo ( vai depender da condi¢io de venda

negociada );

Contratar seguro do transporte, conforme a condi¢do de venda

estabelecida entre as partes;

Comunicar ao importador a data de produg¢io da mercadoria;

Antes de contratar o cambio manter-se informado sobre

vantagens, limites, direitos ¢ obrigagdes quanto aos aspectos cambiais;

Preparar toda documentagdo de exportagdo, a fim de

concretizar a venda internacional.

2.8. DOCUMENTOS DE EXPORTACAO EXIGIDOS

Ha uma grande burocracia documental em todos os niveis e
etapas de operagdes de comercializagdo no mercado internacional,
exigidos pelos orgdos controladores destas operagdes, por forga de leis e
diretrizes internas ou acordos internacionais. Estes documentos visam
dar informagdes gerais para o fluxo de mercadorias e servigos
internacionais, a fim de assegurar a plena confiabilidade das operagdes,
bem como fomecer controle sobre as mesmas. Abaixo enumeramos os
documentos exigidos na exporta¢do, em todas as etapas e logo a seguir
demonstraremos como devemos preenché-los e as informagdes que os

mesmos devem conter.



2.8.1 Principais Documentos de Exportacio

® Registros iniciais:

Registro no Sistema do Comércio Exterior - SISCOMEX;
Registro de exportagdo - RE

@ Para transito interno das mercadorias:

Nota Fiscal de venda de bens e/ ou servigos

® Para fins de embarque para o exterior:

Nota Fiscal de venda, nos casos de dispensa de Registro de
exportacio;

Fatura Pro-forma;

Fatura Comercial, a mesma que acompanha a mercadoria;

Conhecimento de embarque que comprove o contrato de
transporte;

Registro de exportagio;

Romaneio, ou seja, lista descritiva da mercadoria e
complementar ao conhecimento de embarque;

Certificado e demais documentos eventualmente exigidos.

® Para fins de negociagdo de cambio junto ao banco:

Fatura comercial;
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Conhecimento de embarque;
Certificados de Origem, dependendo da mercadoria;
Romaneio;
Apodlice de Seguro ou Certificado de Seguro;
Modalidade de Pagamento, sendo carta de crédito, saque ou

® Para fins fiscais e contabeis:

Contrato de cambio;

Comprovante de exportagio - SISCOMEX;
Nota Fiscal,

Certificado ou apdlice de seguro;
Conhecimento de embarque;

Fatura comercial.

® Para casos especiais:

Exportagdo em consignagdo: € permitida a exportagdo em

consignagdo de determinados produtos que, pelas peculiariedades de seu

comércio ou pela conveniéncia de um esforgo maior para sua colocagéo,

possam merecer tratamento especial. O exportador € obrigado a

comprovar, na forma da regulamenta¢io cambial, a venda da mercadoria

ao exterior no prazo de até 180 dias, sendo que em alguns casos em 90

dias, prorrogaveis por igual periodo, contados da data do embarque;

Exportagdo com margem ndo sacada de cambio: com base nos

contratos de compra e venda, admite-se que uma parte do valor do
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embarque seja paga depois da verificagdo da qualidade das mercadorias

no exterior;

Controle de cotas decorrentes de imposi¢do externa: em
decorréncia de problemas conjunturais vinculados também a politica
adotada por determinados paises importadores, varios produtos
brasileiros tem seu acesso no exterior limitado por imposigdo de cotas.
Nessas condigdes, cabe ao DECEX ou a outros 6rgios especificos,
executar as correspondentes medidas de controle e contingenciameto
para determinados produtos. Algumas mercadorias exigem, além da
aprovagdo do Registro de Exportagdo, o fornecimento de outros

documentos, como por exemplo: Certificado de Origem - forma A, etc;

Depésito alfandegado Certificado: é o regime que admite a
permanéncia, em local alfandegado do territério nacional de mercadoria
Ja comercializada com o exterior e considerada exportada, para todos os
efeitos fiscais, crediticios e cambiais, devendo, portanto, a operagdo ser

previamente registrada no SISCOMEX;

Outros: exportagdes sem cobertura cambial: amostras,
mercadorias enviadas para teste ou reparos no exterior, feiras e
exposigdes, etc.

2.8.1.1 Registros iniciais

® Registro no Sistema do Comércio Exterior - SISCOMEX;

® Registro de exportadores e importadores - RE]
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A inscrigdo do Registro de Exportadores e Importadores - REI
¢ condigdo basica para a realizagdo de operagbes de exportagio e
importagdo. A pessoa juridica, quando da realizagio de sua primeira
operagdo, terd sua inscrigdo efetuada automatica e gratuitamente no
Registro de Exportadores e Importadores, no SISCOMEX, ap6s
informar seu nimero de inscrigio no CGC - Cadastro Geral de
Contribuintes, sem necessitar de qualquer providéncia adicional obtida
Jjunto @ Delegacia da Receita Federal quando do registro da empresa,
mediante Contrato Social, onde conste que a empresa podera efetuar
operagdes mercantis de exportagdo, devidamente registrado em Junta
Comercial Estadual ou Cartorio de Registro de Sociedades Civis. O
exportador pessoa fisica, devera solicitar sua inscrigdo diretamente ao
DECEX, bastando enviar copia legivel do documento de identidade e do
cadastro de pessoa fisica - CPF.

A nscri¢do no Sistema do Comércio Exterior - SISCOMEX -
exportagdo ¢ sistematica administrativa. Este sistema foi implantado em
04 de janeiro de 1993, e integra as atividades afins da Secretaria de
Comércio Exterior, da Secretaria da Receita Federal e do Banco Centro
do Brasil, no registro, acompanha e controla as diferentes etapas das
operagdes de exportagdo, sendo estes orgios os gestores do Sistema do
Comércio Exterior - SISCOMEX.

Participaram também do desenvolvimento e implantagdo do
SISCOMEX - exportagdo, a Secretana de Administragdo Geral do
Ministério da Fazenda, o Banco do Brasil € o Servigo Federal de
Processamento de Dados - SERPRO.

A mesmo tempo em que se preservou as fungdes basicas dos

orgios envolvidos, o SISCOMEX eliminou a coexisténcia de controles
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paralelos ao adotar o fluso unico de informagdes tratado pela via
informatizada, o que permitiu a harmoniza¢io de conceitos ¢
uniformizagdo de cddigos e nomenclaturas.

O registro eletronico desburocratizou, reduziu custos e
possibilitou a emissio de wum unico documento institucional das
operagdes de exportagdo. Estes procedimentos de registro seguem a

seguinte sistematica:

Liga¢do ao Sistema do Comércio Exterior: A ligagdo de
equipamentos a0 SISCOMEX se concretiza pela rede do Sistema do
Banco Central - SISBACEN para os bancos e corretoras de cambio e
pelarede do Servigo Federal de Processamento de Dados - SERPRO nos
demais casos, incluidas as empresas exportadoras.

Exportadores,  despachantes  aduaneiros,  comissarias,
transportadores, depositarios ¢ outras entidades que desejem operar
diretamente o0 SISCOMEX devem ter um senha fornecida pela Secretaria
da Receita Federal, com base nos critérios e procedimentos divulgados .

Acesso ao Sistema do Comércio Exterior: O acesso ao
SISCOMEX podera ser efetuado no proprio estabelecimento exportador,
sendo que devem ser observados os critérios especificos para a ligagdo,
em agéncias do Banco do Brasil que operam em comércio exterior, nos
demais bancos que operam em cdmbio, nas corretoras de cambio, nos
despachantes aduaneiros, nas salas de contribuintes da Receita Federal.

Representante Legal. Ha possibilidade do exportador delegar a
um representante legal o registro, o acompanhamento e o cumprimento
de exigéncias, no que concermne aos aspectos comercial, cambial,

financeiro, tributario e aduaneiro, de suas operagdes de exportagdo. Os
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requisitos legais para a constitui¢do de representante ndo foram alterados

com o advento do SISCOMEX.

Credenciamento e Habilitagdo. Considerando a necessidade de
adequar os procedimentos relativos ao credenciamento e habilitagdo de
pessoas a atividades relativas ao despacho aduaneiro de importagdo ou
exportagdo, conforme fundamentos da legislagdo pertinente, deve ser

observadas as seguintes exigéncias e procedimentos:

Somente o interessado ou representante legal pode efetuar atos
relativos ao despacho de importagdo e exportagdo e para isso deve

credenciar como tal, observando os seguintes requisitos:

® Pessoa Juridica de Direito Privado:
Dirigente;
Empregado com vinculo exclusivo;
Despachante aduaneiro.
® Pessoa Fisica:
A propria pessoa importadora;
Despachante aduaneiro.
® Orgios da Administragio Publica e representantes Estrangeiros:
Funcionario ou servidor;

Despachante aduaneiro

O cartdo de credenciamento € fornecido na Receita Federal, sendo

que cada credenciamento devera apresentar duas vias do cartdo
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devidamente preenchidas, junto a Receita Federal, juntamente com o
Cadastro Geral de Contribuintes.

O preenchimento do cartio de credenciamento e identificagdo

devera conter as seguintes informagdes, a fim de valida-los:

® Identificacdo da Delegacia da Receita Federal;

® Carimbo do mimero do Cadastro Geral de Contribuintes, se pessoa
Juridica ou do nimero do Cadastro das Pessoas Fisicas, se pessoa fisica;
® Numero do cartdo de credenciamento e identificagio que devera ser
fornecido pela Receita Federal,;

® Data de entrada e aprovagdo do cartdo de credenciamento e
identificagdo na Receita Federal;

® Data de validade e vencimento do cartio de credenciamento e
identificagdo na Receita Federal,

® Nome do requerente do cartdo de credenciamento e identificagio na
Receita Federal,

® Nome do representante legal do requerente do cartio de
credenciamento e identifica¢do na Receita Federal;

® Qualificagdo e fun¢do do representante legal do requerente do cartdo
de credenciamento e identificagio na Receita Federal;

® Numero do documento (carteira de identidade ou CPF) do
representante legal do requerente do cartdo de credenciamento e

identificagdo na Receita Federal;

® Enderego do representante legal requerente do cartio de

credenciamento e identifica¢do na Receita Federal;
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® Assinatura do representante legal requerente do cartdo de

credenciamento e identificagdo na Receita Federal.

Com relagdo ao representante legal, deve constar anexo: o
Contrato Social e alteragdes, Ata de Assembléia ou ato equivalente,
Carteira de identidade, CPF, CGC.

Com relagdo ao empregado, deve constar anexo: Procuragdo e

Carteira de Trabalho e CPF.

Com relagdo ao despachante, deve  constar anexo:
Procuragdo, Ato Declaratorio de Inscrigdo no Registro de Despachantes

Aduaneiros e Carteira de Identidade e CPF.

Com relagdio ao ajudante do despachante aduaneiro, deve
constar anexo: Procuragdo, Ato Declaratorio de Inscrigdo no Registro de
Despachantes Aduaneiros e Carteira de Identidade e CPF e Declaragio

do despachante Aduaneiro, confirmando a vinculagio técnica.

Referente a servidor, tem que constar: Documento de

designagdo e Carteira de Identidade e CPF;

Referente ao Transportador, tem que constar: Ato
Declaratério, com habilitagdo a respectiva modalidade de transporte,

Procuragdo, Cartetra de Identidade e CPF.
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2.8.1.2 Documentos Necessarios Para Transito Interno das

Mercadorias

® Nota Fiscal de venda de bens e/ou servigos.

Quando de qualquer venda, interna ou externa, o documento
que comprova a venda ¢ que serve de parametro, quase que total, quanto
as informagdes da negociagdo efetuada entre o cliente e o fornecedor, ¢é a
nota fiscal de venda de mercadorias e/ou servi¢os. Este documento ¢é de
suma importancia no negocio, pois sua correta confecgdo nos permite dar
andamento em quase toda negociagdo, haja vista que a mesma esta
revertida de toda as informagdes relativa aos aspectos das obrigagles
principais (pagamento dos tributos) assim como das  obrigagles
acessorias (livros fiscais e informag¢des burocraticas). A sua correta
confecgdo e todas as informagdes necessarias para preenchimento est3o
contidas em Leis estaduais, ou seja, cada estado tem sua formagdo de lei
propna, que contém todos os aspectos relativos a confecgdo da mesma.
Diante desta constatagdo e da necessidade de emissdo da nota fiscal,
sabendo que encontraremos notas fiscais diferenciadas de um estado
para outro, escolhemos a nota fiscal do estado de Santa Catarina para
comentarmos as informagfes necessarias na negociagdo internacional,
por acharmos que a mesma fornece todas as informagdes necessarias,
tanto para preenchimento dos demais documentos exigidos na
negociagdo do mercado internacional, como obedece as exigéncias para
o transito interno.

A nota fiscal exigida, tanto no transito interno quanto como

documento do mercado internacional, deve possuir:
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a) Informagdes da Pessoa Juridica Vendedora

A nota fiscal deve conter informagfes necessarias sobre o
fornecedor, contando que o mesmo possui seu registro devidamente
formalizado nos ¢rgdos competentes. Estas informagdes consagram a
empresa como pessoa juridica e como tal podera negociar, tanto interna,
quanto externamente, sempre dentro dos preceitos da lei. Estas

informagoes sdo:

Nome completo da empresa e sua denominagio societaria. Ex.

Indistria e Comercio de Modelos S/A;

Enderego Completo. Ex. Rua do Anzol, 66 - CEP 88080.080 -
Flonanopolis - Santa Catarina - Brasil;

Numero do cadastro geral de contribuinte. Ex.
00.000.000/000-00;

Numero da inscrigdo estadual. Ex. 252.252.252;

Numero da inscrigdo municipal. Ex. 90.999-90;

Telefone. Ex.(048) 224:6966;

Fax. Ex. (048)224:3941.
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b) Informagdes sobre a Pessoa Juridica Compradora

A nota fiscal deve conter informagfes acima descritas para o
cliente, uma vez que as mesmas deverdo ser comuns a todas as pessoas

juridicas.

bl) Informagdes Extrinsecas

A nota fiscal deve conter informagdes para a sua apresentagdo

material. Estas informagdes sdo:

Tipo da nota fiscal. Ex. Nota Fiscal de Venda de Mercadorias

e/ou Prestacdo de Servigos;

Numeragdo seqiiencial tipografica da nota fiscal. Ex. 0001 a
10000;

Numeragdo seqiiencial tipografica da via da nota fiscal, cor de

cada via e seu destino. Ex. 1? via - branca - Destinatario;

Grafica que a imprimiu, com enderego completo. Ex. Grafica
solugdes Ltda - Florianopolis/SC - CGC n°11.111.111/0001-11 - [E n°
222.222.222 - IM n° 33.333-3 - Autorizagdo para impressdo n° 44444-4;
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b2) Informagées Intrinsecas

A nota fiscal deve conter informagdes para a sua apresentagio

fiscal. Estas informag¢6es sdo:

Assinalar, saida ou entrada. Se a nota fiscal é de saida, quando
operagdes de venda ou quaisquer saidas de mercadorias ou de entrada,
quando operagdes de compra com fornecedor que ndo possui nota fiscal
(importagdo, produtor rural, etc), para a operagdes efetuadas, segundo a

natureza da operagio;

Determinagdo da natureza da operagdo e sua classificagdo. A
natureza da operagdo ¢ descrita segundo o tipo de negociagdo € obedece
um critério de classificagdo, sendo que a correta indicagdo na nota
fiscal evita que os livros fiscais obrigatdrios sejam escriturados
erroneamente, pois estes obedecem o mesmo critério de classificagdo e
sdo de grande importancia para o controle interno e para apuragdo dos
tributos envolvidos. Ex. 7.11 - Vendas de Produgdo do estabelecimento

para o exterior;

Indicagdo da data de emissdo da nota fiscal e data de saida da
mercadoria. Toda nota fiscal tem prazo de validade para transito, haja
vista que se tratando de venda internacional nem sempre a distdncia entre
a empresa e o local de embarque ¢ pequena, bem como a correta
indicagdo da data da nota fiscal evita transtornos de escrituragdo dos
livros fiscais, fiscalizagdo e¢ a formulagdo dos demais documentos

necessarios para o mercado internacional;
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Indicagdo dos dados dos produtos e /ou servigos, tipo:

® codigo do produto. Este codigo é de uso interno da empresa, e
determina a diferenciagdo de cada produto, a fim de controlar sua
produgdo, venda e classificagdo fiscal, haja vista que determinado

produto pode ser tributado ou ndo. Ex. 112233;

® Descrigdo dos Produtos e/ou Servigos: Os produtos e/ou servigos
devem ser devidamente descritos plenamente. No caso de servigos,
devem ser relatados em todos os detalhes da prestagdo dos trabalhos
efetuados. A descrigdo do produto deve ser determinada pela empresa
em detalhes, pois tem como finalidade o controle de produgdo e venda, e
deve procurar obedecer uma classificagdo fiscal, ndo s6 de diferenciagio
tributaria, como de diferenciagdo para determinar se este produto ja
consta na TIPI - Tabela do Imposto sobre Produtos Industrializado ou ¢
produto novo. Ex. Para produto: 112233 - cadeira almofada giratoria de
ferro para servigos: Prestagdo de servigos de Assessoria contabil

efetuados no periodo de 01.01.x1 a 31.12.x2, conforme relatorio anexo;

® Codigo Fiscal do Imposto sobre Produtos Industrializados. Deve ser
indicado o codigo fiscal segundo cada produto sujeito ao IPI - Imposto
sobre Produtos Industrializados, ou seja, cada produto industrializado
deve estar classificado na TIPI - Tabela do Imposto sobre Produtos
Industnializado. Nela consta a descrigdo, classificagdo numérica,
porcentagem de tributagdo, etc. de cada produto, sendo que se o produto
for inédito, ou seja novo, a empresa devera consultar a Receita Federal a

fim de classifica-lo. A indicagdo deste item ¢ feita por letras (A,B.C....)
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no campo dos dados adicionais da nota fiscal, sendo colocada a
indicagdo da classificagdo do IPI. Ex. A - 8484.20.00, B - 8708.92.00 ,
C -3924.90.00;

® Codigo da Situagdo Tributiria sobre Imposto sobre Comercializa¢do
Mercadoria e Servigos. Deve ser indicado o codigo fiscal segundo cada
produto que esta sujeito ao ICMS - Imposto sobre Comercializagdo de
Mercadorias e Servigos. A indicagdo deste item € feita por niimeros que
devem ser composto por dois digitos, sendo o primeiro digito indicativo
se o produto € nacional ou estrangeiro ¢ o segundo digito indicativo se o

produto ¢ tributado integralmente, isento, etc. Ex. 0.0;

® Unidade. Indica¢io da unidade de cada produto;

® Quantidade do Produto. Indicagfo da quantidade de cada produto;

® Valor Unitario do Produto. Indicagdo do valor unitario de cada

produto.

® Valor Total do Produto. Indicagdo do valor total de cada produto, ou

seja, € o calculo matematico do valor unitario vezes a quantidade de cada

produto. Ex. R$513,00 x 5 = R$2.565,00;

® Aliquotas Tributdria. Indicagdo da porcentagem de incidéncia
tributaria do IPI - Imposto sobre Produtos Industrializados e do ICMS -
Imposto sobre Comercializagdo de Mercadorias e Servigos, de cada

produto descrito na nota fiscal. Esta porcentagem deve ser verificada na
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TIPI no caso do IPI e RICMS no caso do ICMS (cada estado deve ter
suas aliquotas préprias). Ex. ICMS 17% - IP1 4%;

® Valor do Imposto dos Produtos Industrializados. Indicagdo do valor
unitano do IP1 de cada produto, ou seja, é o calculo matematico do valor

total de cada produto vezes a porcentagem de incidéncia tributaria do

IP1 de cada produto. Ex. R$2.565,00 x 4% = R$102,60;

® Valor do Imposto sobre Servigos. Quando ha venda de servigos, temos
que ter o cuidado de separar os servigos que sdo de cunho municipal e os
de cunho estadual, pois os municipais tem a incidéncia de ISS - Imposto
sobre Servigos e os estaduais tem a incidéncia do ICMS - Imposto sobre
Comercializagdo de Mercadorias e Servigos. Indica-se este valor
utilizando-se o calculo matematico do valor total de venda dos servigos
vezes a porcentagem de incidéncia tributaria do ISS, determinada
segundo a tributagdo de cada mumicipio. Ex. R$2.000,00 x 5% =
R$100,00;

® Valor Total dos Servigos. Indicagdo do wvalor total dos servigos

prestados.

Indicagdo do céalculo do imposto. A nota fiscal é acima de
tudo um documento e nele nota-se que ha uma preocupagio de
determinar todos os pardmetros de controle ¢ fornecer aos diversos
usudrios: clientes, fornecedores, fisco, etc; todas as informagdes
necessarios do negocio efetuado. Assim sendo, demonstrar a base de

calculo dos impostos IP1 e ICMS ¢é de grande importdncia, haja vista que
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o calculo para determina-los pode ndo ser tdo simples quando parece,
pois a legislagdo nos traz algumas indagagdes interpretativas, onde a
base de calculo ndo € apenas o valor da operagdo e sim a operagdo
acrescida de outros valores, que deverdo também constar na nota fiscal
ou apenas fazer o calculo matematico do valor da operagdo sobre a
porcentagem de incidéncia ndo ¢ suficiente. Diante disto, deve
demonstrar a base de calculo do imposto do ICMS, o valor do ICMS, o
valor do IPI, valor total dos produtos, valor de frete, de seguro e outras
despesas acessorias, bem como o valor total da nota fiscal é de suma

importancia para completar o documento fiscal.

Indicacdo das informag¢des do transportador e volumes
transportados: Deve indicar sobre o transportador: Razdo social,
Cadastro Geral de Contribuinte, Inscrigdo Estadual, endereco completo
e telefone, placa do veiculo transportador. Sobre o frete, informamos se
¢ por conta do emitente da nota ou por conta do destinatario. Sobre o
volume do produto transportado, informamos: quantidade, espécie,

marca, numero, peso bruto e peso liquido.

Indicagdo de dados adicionais. Sdo indicadas informagdes
complementares necessarias para informar a quem possa interessar sobre
detalhes da operagdo ndo exigidos no documento fiscal, porém de
importancia. Neste item também coloca-se as classificagdo fiscal do IPI e

reserva-se um espago para o fisco.
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Indicagdo de quem recebeu os produtos mediante a
apresentagdo da nota fiscal, sendo necessario a data de recebimento,
assinatura e identificagdo completa do recebedor.

Diante de todas as informagdes devidamente alocadas na nota
fiscal, a operagdo esta descrita ¢ legalmente habilitada, constituindo-se
assim em um documento fiscal importante para a conclusdo do negocio
entre as partes. Cabe também ressaltar que as obrigagdes principais
(pagamento dos tributos) e acessorias (escrituragdo dos livros fiscais)
devem ser obedecidas integralmente, tanto as relativas a prazos quando

de ordem pecuniares.

2.8.2.3 Documentos Necessirios para fins de embarque para o

exterior

® Nota Fiscal de Venda.

Como vimos no topico anterior a nota fiscal de venda ¢ um dos
mais mmportantes documentos que comprova a venda e que serve de
parametro, quase que total, quanto as informag¢des da negociagdo
efetuada entre o cliente e o fornecedor, sendo de suma importancia a sua
correta confecgdo € nos permite dar andamento em quase toda
negociagdo. Diante desta constatagdo sabemos da necessidade de
emissdo da nota fiscal, sendo que nos casos de dispensa do registro de
exportagdo, a mesma € de suma importancia para fins de embarque do

produto para o exterior.
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® Fatura Pro-forma (pro-forma invoice).

Toda negociagdo no mercado internacional, deve ser
antecedida de um contrato de fornecimento de mercadorias, afim de
determinar as condi¢des da negociagio entre o fornecedor e o cliente,
porém a fatura pro-forma possui todos os dados da negociagdo e
formaliza o pedido, o qual fica sujeito a aprovagido do importador. Esta
formalizagdo esta cercada de todos os detalhes da venda, baseados no
contrato de fornecmento de mercadorias, quando houver, ou no pedido,
e deve possuir todas as informa¢des. No caso do MERCOSUL, tem que
ser redigida no idioma do pais de destino ou em inglés, com linguagem
simples ¢ objetiva, e ainda a remessa de folhetos, catalogos e amostras
deve ser um iniciativa plausivel.

A fatura pro-forma devera conter:

Nuamero da fatura pro-forma ( pro-forma invoice number) .
Este numero ¢ de uso interno da empresa emitente e deve seguir uma

seqiiéncia numérica, a fim de controlar a venda internacional.

Data de emmssdo. Esta data ¢ de uso interno da empresa
emitente ¢ demonstra a data da saida do documento, a fim de controlar a

venda internacional.

Numero da ordem de compra (purchase order number). Este
numero ¢ de uso intemo da empresa emitente e deve seguir uma
seqiiéncia numeérica, a fim de controlar as diversas ordens de compra das

vendas internacionais.
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Dados da empresa compradora. Informar todos os dados tipo:
nome completo, forma juridica, namero de registro, enderego completo,

telefone, fax, etc;

Dados da empresa vendedora. Nome completo, forma

Juridica, nimero de registro, enderego completo, telefone, fax, etc;

Dados da empresa produtora. Nome completo, forma juridica,

numero de registro, enderego completo, telefone, fax, etc;

Dados do agente. Nome completo, forma juridica, numero de

registro, enderego completo, telefone, fax, etc;

Data programada para embarque (shipping schedule).

Indicagdo da programacio do embarque da mercadoria;

Pais de origem (country of origin). Indica¢io do pais onde a

mercadona foi fabricada;

Pais de procedéncia (Country of proceed). Indicagdo do pais

onde a mercadoria sera embarcada;

Incoterms (Internacional Commercial Terms). Indica¢do da
regra utilizada em ambito internacional. A utilizagdo dos termos do
comércio internacional pode gerar condigdes favoraveis ou desfavoraveis
no diretos e obrigacdes entre o comprador e o vendedor. E fundamental o

entendimento de cada termo, a fim de evitar perdas de tempo e aumento
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de custo. Os incoterms deterininam o momento de transferéncia de risco
do vendedor para o comprador ¢ o local onde a mercadona estard a
disposi¢do do comprador, bem como estipulam o momento da
transferéncia de custos e definem a quem cabe a responsabilidade da
contratagdo do transporte internacional. Os incoterms s3o universais,
porém ha peculiariedades comerciais de cada pais, sendo que nos
contratos internacionais temos que ter o cuidado de definir o mimimo de
obrigagdes. A escolha dos incoterms corretos, em primeiro plano, deve
privilegiar aqueles que indicam menores responsabilidades para o

exportador e deve sempre seguir:

A situagdo de mercado. Muita vezes interessa ao exportador
ter controle sobre o prego final, tornando-se mais competitivo, uma vez
que assume custos no pais de destino.

Custos de transporte ¢ seguro. Deve-se conhecer os contratos
de transportes e seguros mais vantajosos.

Interferéncia governamental. Deve-se conhecer a influéncia
governamental na exportagdo, para ndo implicar em responsabilidade
adicional.

Os incoterms sdo representados por siglas. As regras
estabelecidas internacionalmente sdo uniformes e imparciais e servem de
base para negociagdo no comércio entre os paises. Classificam-se em
ordem crescente de obrigacdes do vendedor. Temos a seguinte

indicag@o:
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GRUPOS INCOTERMS
E EXW
F FCA, FAZ, FOB
C CFR, CIF, CPT, CIP
D DAF, DES, DEQ, DDU, DDP.

GRUPO E:

EXW - Ex works. A mercadoria ¢ entregue no estabelecimento
do vendedor e em local designado. O comprador recebe a mercadoria no
local de produgdo e em data combinada, sendo que todas as despesas e
riscos cabem ao comprador, desde a retirada do local designado até o

destino final.

GRUPOF:

® FCA - Free Carner (livre transportador). A obrigagdo do vendedor
termina ao entregar a mercadoria a custédia do transportador designado
pelo comprador, no local designado, ficando o desembarago aduaneiro a

cargo do vendedor.

® FAS - Free Alongside Ship (livre no costado do navio). A obrigagdo
do vendedor ¢ colocar a mercadoria ao lado do navio de embarque
designado. Pressupde-se que o desembarago aduaneiro da mercadoria

fique a cargo do comprador.



65
@ FOB - Free on Board (livre a bordo). O vendedor por conta e risco
coloca a mercadoria dentro do veiculo de transporte, indicado pelo
comprador. Compete ao vendedor atender as formalidades de

exportagio.

GRUPO C:

CFR - Cost and Freight (custo e frete). As despesas
decorrentes da colocagdo da mercadoria dentro do veiculo de transporte,
o frete até o local de destino designado e as formalidades de exportagdo
ficam a cargo e por conta do vendedor, sendo que os riscos € danos da
mercadoria, a partir do momento em que € colocada dentro do veiculo de
transporte, no local designado, sdo de responsabilidade do comprador,

que devera contratar e pagar o seguro € os gastos com o desembarque.

CIF - Cost, Insurance and Freight (custo, seguro e frete).
Todas as despesas, inclusive seguro maritimo e frete, até a chegada da
mercadoria no local designado pelo comprador, corre por conta do
vendedor. Efetuado o desembarque, apds a chegada da mercadona no
local designado, todas as despesas de impostos, taxas, etc. ficam a cago

do comprador.

CPT - Carnage Paid To (transporte pagos até). O vendedor
paga o frete até o local de destino indicado. O comprador assume o dnus
dos riscos por perdas e danos, a partir do momento em que a

transportadora assume a custddia das mercadorias.
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CIP - Carnage and Insurance Paid to (transporte e seguro

pagos até). O frete é pago pelo vendedor até o destino convencionado.
As responsabilidades sio as mesmas indicadas na CPT, acrescidas do
pagamento de seguro até¢ o destino. Os riscos e danos passam para a
responsabilidade do comprador no momento em que o transportador

assume a custodia das mercadorias.

GRUPO D:

DAF - Delivered at Frontier (entregue na fronteira). A entrega
da mercadora € feita em um ponto antes da fronteira alfandegaria, sendo
que a partir desse ponto as  despesas, perdas, etc sdo de

responsabilidade do comprador.

DES - Delivered Ex-Ship (entregue no navio). O vendedor
coloca a mercadona, ndo desembaragada, a bordo do navio, no porto de
destino designado. Até chegar ao destino a responsabilidade por perdas e

danos é do vendedor.

DEQ - Delivered Ex-Quay (entregue no cais). O vendedor
entrega a mercadoria desembaragada ao comprador no porto de destino
designado. A responsabilidade pelas despesas, riscos ¢ perdas até a

entrega € do vendedor.

DDU - Delivered Duty Unpaid (entregues com direitos nio
pagos). Consiste na entrega de mercadorias dentro do pais do

comprador, descarregadas do navio. Os riscos e as despesas até a
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entrega da mercadoria correm por conta do vendedor, exceto as
decorrentes do pagamento de direitos, impostos € outros decorrentes da

importagio.

DDP - Delivered Duty Paid (entregue com direitos pagos). O
vendedor cumpre os termos de negociagdo ao tornar a mercadoria
disponivel no pais do importador, no local combinado. O vendedor
assume 0s riscos € custos referentes a impostos € outros encargos até a

entrega da mercadornia.
Condi¢des de Pagamento (payment terms). Determinar as
condigdes ¢ prazo de pagamento acordadas no contrato de compra e

venda.

Porto de Embarque (port of shipment). Determinar o nome do

porto de embarque da mercadonia.

Porto de Destino (port of destination). Determinar o nome do

porto de destino da mercadoria.

Identificagdo da marca da carga (shipping marks). Demonstrar

a marca da carga.

Descrever detalhadamente o produto, incluindo:

- Numero de pegas ¢ caixas;

- Descrigdo de cada produto;
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- Referéncia de catalogo;
- Matenal constituinte;
- Composigido;
- Tamanho;
- Categona;
- Peso umitario ¢ total;
- Preco liqudo e bruto
- Para que serve o produto;
- Como ¢é usado;
- Cuidados e recomendagdes;
- Quantidade maxima e minima;

- Embalagem de apresentagio e transporte;

Clausulas especiais. Descrever as clausulas especiais,
antecipadamente determinadas no contrato de compra e venda, a fim de

demonstrar a importincia das mesmas.

Indicagdo do valor da fatura por extenso.

® Fatura Comercial (Commercial invoice).

Documento que transfere a propriedade da mercadoria para o
comprador, sendo emtida pelo exportador, apos a aprovagdo da pro-
forma, deve retratar exatamente, da maneira mais efetiva, as condigdes
da fatura pro-forma e do contrato de compra e venda e atender ao
estipulado no artigo 426 do RA - Regulamento Aduaneiro. Deve conter
todos os dados da fatura pro-forma, além de:
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Data de emissdo ( data of issue). Indicar a data de emissdo na
fatura comercial, que provavelmente ¢ diferente da data da fatura pro-

forma.

Numero da fatura pré-forma e data de sua emissdo (proforma
invoice and date). Indicar o nimero da fatura pro-forma emitida ¢ a data
que a mesma foi emitida, a fim de comprovar, em conciliagio, a sua

veracidade.

® Conhecimento de Embarque (bill of lading).

Documento que constitui prova do embarque da mercadoria. E
emitido pela empresa transportadora ou seu agente e representa o
contrato de transporte da mercadoria, sendo que também representa o
recibo de entrega da mercadoria. A certificagdo de que o transporte da
mercadoria vai contar com uma malha automatizada ¢ com boa
capacidade de carga, descarga e transbordo, pode possibilitar uma
diminui¢do nos custos.

Temos os seguintes conhecimentos de embarque:

Maritimo (ocean bill of lading). O transporte maritimo
responde pela maior movimentagdo de carga no mundo € ¢ o mais
utilizado nas operagdes mercadologicas internacionais  porque se

caracteriza pelo baixo custo.

Aéreo (airway bill). O transporte aéreo ¢ restrito, pois seus

custos sdo elevados ¢ a sua utilizagdo requer determinadas
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peculiariedades: acesso a mercados dificeis de alcangar, rapidez na

entrega, manuseio da carga, etc.

Rodoviario (roadway bill) e/ou Ferroviario (railway bill).
Apesar de seu custo elevado, este tipo de transporte é bastante utilizado
para a movimentagdo de cargas entre paises limitrofes, sendo bastante

utilizado nas operagdes via MERCOSUL.

Muitimodal: transporte de mercadona através de mais de um

meio de transporte, combinados entre si.

O conhecimento de embarque ¢ o documento que confirma o
transporte da mercadoria negociada e seu preenchimento deve conter
todos os dados do transporte, bem como deve conter as informacgdes e
peculianedades das mercadorias a serem transportadas. Estas sdo (no

caso de transporte maritimo):

Nome e enderego completo da empresa transportadora. O
conhecimento de embarque ¢ emitido pela empresa transportadora e nela

deve conter todos os seus dados.

Nome e enderego completo do exportador (shipper/exporter).
O conhecimento de embarque é documento comprobatorio do embarque
da mercadoria e comprovante de que a negociagdo esta devidamente

seguindo os tramites, legais sendo necessario indicar o exportador.
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Nome e endere¢o do consignatario (consignee). Podemos

também citar o descrito acima como valido para este topico, pois
informagdo da indica¢do do consignatario, ou sua ordem, é de suma

importancia no conhecimento de embarque

Nome ¢ enderego completo a quem notificar (notify party).
Indicar o enderego completo a quem se deve notificar a operagdo que

esta em andamento.

Outras informagdes:

- Numero de fechamento da carga (booking number);

- Nimero do conhecimento de embarque (bill of lading number);

- Numero e nome do despachante (forwarding agent number);

- Local e pais de origem (point and country of origin);

- Navio final, viagem e bandeira (final vessel, voyage and flag);

- Porto final de embarque (final port of loading);

- Destino final dos produtos (final destination);

- Navio inicial, viagem e bandeira (initial vessel, voyage and flag);
- Porto inicial de embarque (initial port of loading);

- Terminal inicial de embarque (loading pier/terminal);

- Porto de descarga ( port of discharge);

- Local de entrega pelo transportador (place of delivery by On- carrier);
- Tipo de movimentagdo da carga (type of move);

- Marca, niimero, quantidade de conteiners (mks & nos/contnos);

- Numero de embalagens (number of pkgs);
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- Descrigdo das embalagens e produtos (description of packages and
goods);
- Peso bruto (gross weight);
- Dimensédo (measurement);
- Valores declarados (declared value),
- Indicagdo de quem fica com o pagamento do frete (freight payable
at/by);
- Indicagdo das taxas de frete (freight charges);
- Indicagiio de como é taxado (rated as);
- Indicagdo se é pré pago (prepaid);
- Indicagdo da taxa a cobrar (collect);
- Indicagdo da taxa de cambio (currency/rate of exchange)
- Indicagdo do valor total a cobrar, data de emissdo do conhecimento de

frete e assinatura do transportador.

® Registro de exportagio.

O registro de exportagdo, devidamente regulado pela Portaria
SCE n° 02/92 - publicada no Diario Oficial da Unido de 24.12.92,
constitui um conjunto de informagdes de natureza comercial, cambial,
financeira e fiscal da operag¢do de exportagdo de uma mercadoria e define
o seu enquadramento no sistema SISCOMEX, sendo que o mesmo é
realizado pelo exportador ou por seu representante legal em um
terminal, interligado ao SISCOMEX, prestar as informag¢des necessarias
ao exame e efetivagido do registro de exportagio.

As informagdes prestadas s6 poderdo ser alteradas pelo

exportador até o momento de inicio do despacho aduaneiro ou da
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vinculagdo do contrato de cimbio, sendo que 0 mesmo tem prazo de
validade para embarque.

Temos as seguintes informagbes a serem registradas no
sistema SISCOMEX:

a) Informagées Globais:

Numero do registro do Registro de Exportagdo. Quando do
registro da exportagdo, o sistema SISCOMEX codifica a operagio
determinando um ntmero controle com 12 posi¢gdes, sem os dois
primeiros o ano da RE ( 98), os sete seguintes o seqiiencial do RE

(2222222) e os trés Gltimos nimeros o seqiiencial da mercadona
(NBM/SH) dentro do RE (333) ;

Data do registro. Consiste na data do registro da exportagdo no

sistema SISCOMEX, vinculado ao niimero controle;

Responsavel pelo registro. Indicagdo do responsavel pelo

fornecimento das informagdes relativo a operagdo de exportagio;

Operador. Indicagdo da pessoa operadora do sistema

SISCOMEX que registrou todas as informagdes, devidamente correta;

Dados do exportador. Informar os dados completos do
exportador, tipo:
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Cadastro Geral d¢ Contribuintes ou Cadastro de Pessoa Fisica.
Este numero ¢ fomecido pela Receita Federal quando do registro do

contrato social da empresa ou da pessoa fisica;

Nome completo da empresa ou pessoa fisica. Nome
devidamente registrado da Receita Federal, na junta comercial ou

cartorio de registro;

Enquadramento da operagdo. Informar o tipo de

enquadramento em que a operagdo estd sendo efetuada. Temos :

Codigo de enquadramento. devidamente descrito em relagdo
fornecida pelo SISCOMEX , identifica em qual tipo de operagio
(drawback, registro de venda, operagbes de crédito, operagdes sem
cobertura cambial com ou sem retorno, operagdes com cobertura

cambial sem retorno) se enquadra o RE - Registro de Exportagio;

Nimero do RV - Registro de Venda. Identifica o conjunto de
informagoes, previamente registradas no SISCOMEX, que caracteriza o
instrumento de venda de "commodities” ou de produtos negociados em

bolsa relacionados em ato piblico;

Numero do RC - Registro de Operagdes de Crédito. Identifica
o conjunto de informagdes cambiais e financeiras que tenham, nas
exportagOes, prazos de pagamento superiores a 180 dias ou ainda

exportagdes em consignagdo com venda posterior;



75
Numero da GE, DE, e RE, substituida ou vinculada. Identifica
o documento substituido € o vinculado, quando a operagdo original for

anterior a implantagdo do SISCOMEX - Exportagdo

Numero da RI e DI vinculado. Identifica a RI vinculada ao RE

que esta sendo incluido

Numero do ato concessorio. Identifica o ato que concede a

operagdo de drawback.

Data limite da operagdo. Data maxima permitida para retorno
da mercadoria (NBM/SH) do cAmbio correspondente ou ainda do laudo

comprobatdrio para a margem ndo sacada.

Percentnal da margem ndo sacada. Percentual maximo

permitido quando o enquadramento da operagdo for margem ndo sacada.

Numero do processo. De interesse da Secretaria da Receita

Federal que identifica o enquadramento do RE;

Unidade de despacho da Receita Federal. Cddigo,
devidamente descrito em relagdo fornecida pelo SISCOMEX, que
identifica o local do territério brasileiro onde sera feita a vistoria da

mercadoria (NBM/SH) a ser exportada pela Receita Federal;

Unidade de embarque da Receita Federal. Codigo,
devidamente descrito em relagdo fornecida pelo SISCOMEX, que
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identifica a unidade da Receita Federal da fronteira em que sera

embarcada a mercadona a ser exportada;

Dados do importador. Informar os dados completo do
importador, tipo:

Nome completo. Nome € razdo social do importador

estrangeiro;

Enderego completo. Enderego completo do importador

estrangeiro;

Pais de destino final da mercadoria; Codigo, devidamente
descrito em relagdo fornecida pelo SISCOMEX, que identifica o pais de
destino final da mercadoria (NBM/SH);

Instrumento de negociagdo. Codigo, devidamente descrito em
relagdo fornecida pelo SISCOMEX, que identifica o acordo em que foi
negociada a mercadoria (NBM/SH);

Cédigo referente a condi¢do de venda. Codigo devidamente
descrito em relagdo fomnecida pelo SISCOMEX, que identifica a
condi¢do em que a mercadoria (NBM/SH) a ser exportada foi negociada.
Estes codigos representam os incoterms: CFR, CIF, CIP, CPT, DAF,
DDP, DDU, DEQ, DES, EXW, FAZ, FCA, FOBE OCV;,
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Esquema de pagamento total. Informar os dados completos do

esquema de pagamento da opera¢do em andamento, tipo:

Modalidade de transagdo. Codigo, devidamente descrito em
relagdo fommecida pelo SISCOMEX, que pode ser: crédito, em
consignagdo, cobranga a vista ou a prazo, pagamento antecipado, sem

cobertura cambial, remessa ou remessa sem saque;
Moeda. Cédigo, devidamente descrito em relagdo fornecida
pelo SISCOMEX, que identifica a moeda (nome da moeda, swift e pais)

da operagdo de exportagio;

Valor pago antecipado. Importancia a ser paga anteriormente

ao embarque da mercadoria;

Valor pago a vista. Importincia a ser paga a vista;

Numero de parcelas. Numero de parcelas em que a mercadoria

sera paga;

Periodicidade e indicador. Indicador do intervalo de tempo

entre as parcelas a serem pagas € se sera em dias ou em meses;

Valor da parcela. Importancia de cada parcela a ser paga;

Valor da margem ndo sacada. Importdncia que podera ser

objeto de cobertura cambial, e devera corresponder ao resultado do
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percentual informado no enquadramento da operagdo sobre o total do

esquema de pagamento;

Valor em consignagdo. Importincia a ser paga caso a
mercadoria seja vendida no exterior, quando a modalidade da transagio

estiver com o codigo da exportagdo em consignagio ;

Valor sem cobertura cambial. Importincia da operagdo sem
desembolso de moeda estrangeira para o pais, sendo que neste caso ndo

ha fechamento de cadmbio;

Valor do financiamento conforme o registro da operag¢do de
crédito. Importancia financiada junto a instituigdo financeira para a

cobertura da operagdo de exportagio;

b) Informagdes Especificas:

Codigos da mercadoria. A mercadornia ¢ classificada dentro de
parametros especificos, sendo que cada tipo é codificada, a fim

padronizar, e temos:

Codigo das NCM/SH - Nomenclatura Comum do
MERCOSUL - Sistema Harmonizado. Cddigo de identificagio da
mercadoria a ser exportada, segundo a Nomenclatura Brasileira de
Mercadonias, com base no Sistema Harmonizado de designagdo de
mercadorias. Este codigo serd substituido por um codigo especial quando

se tratar de operagdes de: encomendas € amostras acima de
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US$5.000,00, partes e pegas destinadas a reparos no exterior,
mercadorias destinadas a feiras, exposiges e certames semelhantes,
doagdes, consumo de bordo (combustiveis e lubrificantes e qualquer

outro produto para veiculos transportadores);

Cédigo das NALADI/SH - Nomenclatura da  Associagio
Latino Americana de Integragdo - Sistema Harmonizado. Codigo de
identificagdo da mercadoria a ser exportada, segundo a Nomenclatura da
Associagdo Latino Americana de Integragdo, com base no Sistema

Harmonizado de designagio de mercadonias;

Descrigdo das mercadorias. Indicagdo do numero da fatura
comercial, quantidade de caixas, quantidade de pallets, marcas, tipos,

etc,

Categoria téxtil. Codigo, devidamente descrito em relagéo
fornecida pelo SISCOMEX, que identifica a categoria, referente a

acordo téxtil, em que estd enquadrada a mercadoria;

Estado produtor. Cddigo relativo a sigla da unidade da
Federagdo em que foi produzida a mercadoria a ser exportada,
devidamente descrito em relagdo fornecida pelo SISCOMEX. No caso
de mercadorias produzidas em mais de um estado, consignar apenas
aquele onde foi efetuada a maior parte do processo de transformagdo ou
aquele onde foi produzida a maior parcela da mercadoria total a ser

exportada;
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Data de validade de embarque. Determinagdo da data limite

para embarque da mercadoria a ser exportada;

Peso liquido da mercadoria. Determinagdo do peso liquido em

quilogramas da mercadoria a ser exportada;

Medida na comercializagdo. S#do informag¢des dos produtos

com finalidade de controle de carga, onde temos:

Quantidade. Unidade de medida em que a mercadoria a ser
exportada foi negociada, excegdo feita aos produtos téxteis amparados
por acordos bilaterais, cujas unidades estdo indicadas por categorias e
unidades téxteis, devidamente descritas em relagdo fornecida pelo
SISCOMEX, ;

Unidade. Unidade de medida em que a mercadoria a ser

exportada foi negociada;

Medida quando definida na NBM/SH - Normas Brasileira de
Mercadonias - Sistema Harmonizado. Determinagdo da quantidade e
unidade definida pelas NBM/SH, devidamente descrita em relagdo
fornecida pelo SISCOMEX :

Prego total. Determinagdo da importancia negociada:

Nas condigbes de venda. Importancia total da mercadonia a ser

exportada na condigdo de venda;
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Local de embarque. Importancia total da mercadoria no local
de embarque;

Pre¢o unitario nas unidades de medida quando definida na
NBM/SH - Normas Brasileira de Mercadorias - Sistema

Harmonizado:

Condigdes de venda. Importancia unitaria da mercadoria a ser exportada

na condi¢do de venda;

Local de embarque. Importancia unitaria da mercadoria no

local de embarque;

Comissdo do agente. Determinagdo da importincia negociada

com o agente exportador:

Percentual. Percentual utilizado para calculo do valor da

comissdo do agente no exterior, quando houver;

Forma de pagamento da comissdo do agente. Indicagdo da

forma em que sera paga a comissdo a agente no exterior;

Valor da comissdo do agente. Importincia a ser paga ao agente

da operagdo no exterior;
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Finalidade da mercadoria. Indicagio da finalidade da
mercadonia a ser exportada, devidamente descrita em relagio fornecida

pelo SISCOMEX, que pode ser para uso militar ou para uso no militar;

Indicagdo se o exportador é o fabricante. Indicar se o

exportador € o fabricante ou ndo da mercadoria que esta exportando;

Observagdes necessarios do exportador. Sdo observagdes que
o exportador julgar necessario ou acordadas com o mmportador,

relativamente a operagdo em andamento;

Dados do fabricante. Caso o exportador nio seja o fabricante
¢ necessario 1dentificar o fabricante, determinando: nimero do Cadastro
Geral de Contribuintes, NBM/SH - Normas Brasileiras de Mercadorias -
Sistema Harmonizado, Unidade da federagdo, ato concessorio,
quantidade da mercadoria negociada com o exportador, valor negociado.
Estas informagbes seguem os mesmos pardmetros descritos acima

relativos ao exportador.

Mensagens de adverténcia. S3o informagdes que foram

geradas apos a analise do RE - Registro de Exportagdio;

Dados do despacho. Quando do despacho da mercadoria

temos ainda que fornecer as seguintes informagdes:

- nimero do despacho;

- quantidade de embarque;
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- valor de embarque;
- data de emissdo do conhecimento de embarque;
- data de embarque;
- data de averbagio;

- dados do cambio:

Por se tratar de uma operag¢do internacional de exportagdo em
que ha um grande interesse governamental, o contrato de cimbio se
constitui em um documento de grande importdncia no andamento do
processo de exportagdo. Diante disto, algumas informagdes sobre
cambio (todos os aspectos e informagdes sobre o contrato de cambio
estdo a seguir descritos no topico sobre documento necessarios para fins
de negociagdo de cambio junto ao banco) se fazem necessarias quando

do RE - Registro de Exportagéo:

- cambio provisorio
- data provisona.

- cambio aplicado;
- data da aplicagdo.

- data embarque combinado com a data do cambio;

® Romaneio de Embarque (packing list).

Documento de controle de mercadorias do exportador, ou

seja, lista descritiva da mercadoria e complementar ao contexto de toda

documentagdo. O romaneio deve conter:
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Numero de contiole do romaneio. Este niimero ¢ seqiiencial e
deve ser controlado pelo emitente, a fim de controlar cada operagdo

efetuada;

Data da emissdo. Esta data é coincidente com a data da

operagdo efetuada;

Nome do Consignatario (consignee). Indicagdo do nome e

enderego completo do consignatario ou a sua ordem;

Nome de quem a notificar (notify). Indicagdo do nome e

enderego completo da pessoa a notificar a operagio em andamento;

Outras Informagoes:

- Porto inicial de embarque ( port of shipment);

- Por quem fo1 embarcada a mercadoria (shipped per);

- Porto final de desembarque (port of destination);

- Marca de identificagdo da carga (shipping marks);

- Nimero de pallets (number pallets);

- Numero de caixas (number of boxes);

- Descrigdo completa das mercadorias: tamanho, categoria, calibre, peso
liquido e bruto, marca¢des, dimensdes, volume, etc (description of

packages and goods);

@ Certificado de origem.
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Documento que atesta quase sempre acordos devidamente
regulamentados entre os governos dos estados partes do MERCOSUL
ou outros e também atesta a origem da mercadoria de exigéncia do
importador, bem como o certificado de origem representam também
beneficios fiscais a serem obtidos pelo importador quando da liberagdo
das mercadorias na alfindega. Existem varios tipos de certificados de

origem, sendo que dentre o mais importantes temos:

Certificado de Qualidade (quality certificate). Atesta a
qualidade do produto exportado.

Certificado de Sanidade (Certificate of Health). Atesta que os
produtos de origem vegetal ou animal estdo isentos de quaisquer doengas
parasitarias ou infectologicas e foram manipuladas em condig¢oes

higiénicas.

Certificado de Ongem de Formulario A (Certificate of origin
form A). Atesta a procedéncia da mercadoria para fins dos beneficios do

sistema geral de preferéncias.

Certificado de Registro Genealogico (certificate of genealogic
registration). Atenta a linhagem do amimal e nele deve constar dados

completos do animal.

Certificado Fitossanitario (phytosanitary certificate). Atesta as

condi¢des sanitarias ¢ de salubridade dos produtos.
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Certificado de analise (analysis certificate). Atesta uma analise

do produto exportado, conforme solicitado pelo importador;
Certificado de Inspegdo (inspection certifcate). Atesta que foi
realizada inspe¢do das mercadonas antes do embarque € que estio em

boas condi¢des.

Certificado de Peso ( weight certificate). Atesta os pesos

brutos e liquidos da mercadoria.

Os certificados de origem devem conter:

Produtor Final ou Exportador. Indicagdo do nome e enderego

completo do produtor e exportador, bem como o pais de origem;

Importador. Indicagdo do nome e enderego completo do

importador, bem como o pais;

Consignatario. Indicagdo do nome e enderegco completo do

consignatario, bem como o pais;

Porto ou Lugar de Embarque Previsto. Indicagdo do nome da

cidade/ estado onde se localiza o porto ou local de embarque;

Pais de Destino das Mercadorias. Indicagdo do nome do pais

para onde se destina as mercadorias importadas;



87
Meio de transporte previsto. Indicagdo do neio de transporte

que sera utilizado na operagio.

Fatura Comercial. Indicagdo do numero e data de emissdo da

fatura comercial.

Numero de ordem. Indicagdo do niimero de ordem de produtos

listados;

Codigos da Nomenclatura Comum do Mercosul. Indicagio do
codigo obtido, referente a mercadoria negociada, na Nomenclatura

Comum do Mercosul;

Denominagdo das Mercadorias. Indicagdo do nome e

caracteristicas principais das mercadorias;

Peso liquido ou Quantidade. Indicagdo do peso e da

quantidade de mercadorias;

Valor FOB em dolares. Indicagdo do wvalor total das

mercadorias em dolares americanos;

Numero ¢ Normas de Origem. Indicagdo do nimero e das
normas de origem das mercadorias negociadas, sendo que as mesmas

normatizam os beneficios concedidos.
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Observagoes. Indicagdo de quaisquer informagdes adicionais,

indicativas sistematicas, referentes a operagdo efetuada.

Declaragdo do Produtor Final ou Exportador. Declaragdo do
produtor ou exportador de que as mercadorias mencionadas no
Certificado de Origem foram produzidas no pais e se estdo de acordo
com as condigbes de origem estabelecidas no Acordo de
Complementagdo Econémica. Esta declaragio deve ser datada,

carimbada e assinada pelo declarante.

Certificacdo da Entidade Habilitada. A certificagdo da
veracidade da declaragdo e de que esta de acordo com a legislagdo
vigente ¢ efetuada com a indicagdo da data, carimbo e assinatura do

orgdo competente.

2.8.1.3 Documentos Necessdrios para fins de Cambio Junto a

Instituicdo Financeira
® Fatura Comercial.

Deve ser anexada ao processo cambial uma via da fatura
comercial devidamente preenchida, dentro dos pardmetros contidos no

topico anterior.

® Conhecimento de Embarque.
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Deve ser anexado ao processo cambial uma via do
conhecimento de embarque devidamente preenchido, dentro dos

parametros contidos no tépico anterior.

® Certificados de Origem.

Deve ser anexado ao processo cambial uma via do certificado
de ornigem devidamente preenchido, dentro dos pardmetros contidos no

topico anterior, dependendo da mercadoria negociada.

@ Romaneio.

Deve ser anexado ao processo cambial uma via do romaneio
devidamente preenchido, dentro dos pardmetros contidos no topico

anterior.

® Apolice de Seguro (insurance policy).

Documento emitido pela seguradora com base na proposta
feita pelo interessado, no qual cobra os riscos de transporte da
mercadoria. Confere ao segurado o direito de ressarcir-se de perdas e
danos da mercadoria negociada, quando houver ocorréncia de sinistro.
Este documento intitula-se Certificado de Seguro quando for CIF, C&F e
quando o Incoterms exigir seguro.

Deve conter toda discriminagdo da mercadoria segurada:



90
- tipo de embalagem,
- meio de transporte;
- TISCOS a serem cobertos;
- valor da operagio;
- local de inicio e término do risco;
- identificagdo do veiculo transportador;
- tipo de apolice pretendida.

Existem vanos tipos de apdlice, porem os mais basicos sdo:

Apolice de Seguro Aberta. Tipo de apdlice de seguro que
cobre mais de uma operagdo de seguro em um tnico documento e é

utilizada mediante averbagdo para cada operagio a ser coberta.

Apolice de Seguro Especifica. Tipo de apolice de seguros que

cobre uma unica operagio de seguro e dispensa averbagdes.

Nas operagdes interacionais a modalidade SCE - Seguro de
Crédito a Exportagdo cobre nscos, tanto de origem comercial, nas
situagdes de insolvéncia do importador de bens e servigos ou mora no
pagamento da divida, quanto de natureza politica e extraordinaria, ou
seja, nas situagbes de guerras internas, revolugbes, embargos de
importagio e exportagdo, intervengdes governamentais que impegam de
cumprir com O contrato, moratéria governamental, restrigbes a
transferéncia de divisas e desastres naturais. Também ¢ admitida esta
modalidade de seguro para rescisdes dos contratos de fabricagio ¢ ou

cobertura em consignagio, feiras, exposi¢des e similares.
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O SCE foi instituido pela Lei 4.678/65 regulamentada pelo

Decreto 57.286/65 ¢ a Lei 6.704/79 a reformulou, garantindo ao

exportador a indenizagdo por perdas liquidas definitivas que vier a sofrer

em conseqiiéncia do ndo recebimento do crédito concedido a seus

clientes no exterior. Contra riscos politicos e extraordinarios foi criado o

FGE - Fundo de Garantia a Exportagio, através da MP 1.583/97, sendo

que toda esta modalidade de seguro foi regulamenta pela Lei 2.369/97

que consagra o seguro de crédito a exportacdo, a garantia da Unido € o
FGE.

Formas de Pagamento. Os pagamento das operagdes
internacionais poderdo ser efetuados por carta de crédito, saque ou
cambial, etc, dependendo das condi¢bes de pagamento. Existem varias

formas de pagamento das exporta¢des efetuadas, dentre elas temos:

Pagamento Antecipado. Esta forma é indicada para pequenas
exportagdes e ¢ efetuada antes do recebimento da mercadoria e através
de cheque administrativo ou ordem de pagamento. O importador

precisater  plena confianga no exportador.

Cobranga. O exportador, apés o embarque da mercadoria,
entrega a um banco (o0 remetente) os documentos representativos da
exportagdo para que sejam encaminhados a outro banco (o cobrador),

que  se encarrega de obter o pagamento do importador.

Carta de Crédito. Documento emitido através do banco do

comprador (importador), sintetizando os deveres das partes envolvidas
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para fins de pagamento. Ela poderd ser a vista ou a prazo. E
recomendada nas primeiras transagdes comerciais quando os parceiros
ndo se conhecem pois garante seguranga as partes. A emissdo da carta
de crédito ¢ regulamentada pelas "Regras ¢ Usos Uniformes Relativos a
Créditos Documentarios”, elaborados pela CCI - Cimara de Comeércio

Internacional, usualmente conhecido como Brochura 500 de 01/01/94.

Remessa Direta. Apoés o embarque da mercadoria, o
exportador encaminha os documentos ao importador, que toma a

iniciativa de efetuar o pagamento ao final do processo.

Todo e qualquer pagamento internacional referente a
operagdes de venda segue critérios de controle governamental, haja vista
que a operagdo devera ser segura, tanto para o exportador quando para o
importador, pois as divisas sdo de grande importincia & balanga
comercial € sdo de grande interesse governamental a credibilidade
comercial e a entrada de valores no mercado brasileiro.

Diante do interesse governamental para valorizagdo e
fortalecimento da comercializa¢do internacional, temos varias formas de

incentivos as exportagdes. Dentre varias temos:

Incentivos Financeiros. Sdo importancias financiadas ao

exportador, para que a operagdo de exportagdo se concretize:

Adiantamento do contrato de cambio. Permite ao exportador

fazer face as despesas de produgao.
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Financiamentos. Criagdo de linhas de crédito especiais para
produ¢do e comercializagdo de produtos destinados a exportagio,
tentando tornar os produtos brasileiros mais competitivos no mercado
internacional. Os financiamentos do mercado internacional com a
finalidade de exportagio estdo regulado pelo PROEX - Programa de
Financiamento as Exportagdes, que teve seu inicio em 1966 com a
criagdo do FINEX - Fundo de Financiamento a Exporta¢do, administrada
pela CACEX - Carteira de Comercio Exterior - Banco do Brasil S/A.
O PROEX - Programa de Financiamento as Exporta¢des
funciona com recursos orgamentarios da Unido, sendo operacionalizado

de duas formas:

Financiamento as exportagdes de Bens e Servigos: E o
financiamento concedido diretamente ao exportador ou importador de
bens e servigos brasileiros, em que os recursos sdo obtidos do Tesouro
Nacional e alocados por dotagdo no Orgamento Geral da Unido. Temos
neste tipo de financiamento: as modalidades e beneficiarios, os itens
financiaveis, percentuais financiaveis, moedas e formas de pagamento do

financiamento, prazo de financiamento, taxa de juros e garantias.

Sistema de Equalizagdo de Taxas: Este sistema consiste em
equalizar o pagamento as instituigdes financiadoras da diferenga, a
maior, entre os encargos pactuados com o tomador e os custos de
captagdo de recursos. Temos neste tipo de sistema: os beneficiarios do
financiamento, os beneficiarios da equalizagdo, pagamento da

equalizagdo, itens financidveis, moeda de pagamento, valor financiavel,
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taxa de juros, formas de pagamento, percentual equalizdvel, percentual
de equalizagdo e prazo equalizavel.

As instituigdes financeiras que operam com o0 mercado
internacional possuem condigdes de dar ao exportador todos os
pardmetros do financiamento, dentro da linha operacional da empresa,

com prévia andlise da comercializa¢do que a empresa deseja efetuar.

Incentivos Fiscais. Sdo redugdes ou isengdo dos tributos
vinculados a operagdes do mercado externo, para facilitar a entrada de

divisas ao pais e para que a operagdo de exportagdo se concretize:

Naio incidéncia do ICMS - Imposto sobre Comercializagido de
Mercadorias e Servigos. Este imposto é de cunho estadual e incide sobre
a comercializagdo, em percentuais diferenciados para cada produto
vendido, tanto interna como externa, ¢ é de grande monta no contexto de
formagdo do prego de venda.

A ndo incidéncia ou a redugdo na base de calculo constitui
grande incentivo para a exportagdo. Por se tratar de um imposto estadual,
cyja mudanga se da apenas por lei e anualmente, cabe sempre convénios
entre os estados, por interesse Federal, a fim de ndo criar atritos entre os
mesmos, pois ha um grande interesse estadual na comercializagdo
externa e cada produto poderd possuir peculiariedades diversificadas de

um estado para o outro;

Ndo incidéncia do IPI - Imposto sobre Produtos
Industrializados. Este imposto é de cunho Federal e incide quando da

producdo e comercializagdo, em percentuais diferenciados para cada
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produto vendido. Suz mudanga se da a qualquer momento por
determmagdo Ministerial e ¢ tido como regulador mercadoldgico, sendo
de grande monta no contexto de formagio do prego de venda. A ndo
incidéncia ou a redugdo na base de calculo constitui grande incentivo
para a exportagdo, por se tratar de um imposto regulador de mercado, ou
seja, quando ha interesse para o governo Federal em valorizar o produto

interno, este imposto sofre alteragdes;

Nio incidéncia do PIS - Programa de Integragdo Social. Esta
contribuigdio social é de cunho Federal e incide quando da

comercializagdo, tendo sua finalidade o custeio social;

N3io incidéncia do COFINS - Contribui¢io para Finsocial. Esta
contribuigdo social também é de cunho Federal e incide quando da

comercializagdo, tendo como finalidade o custeio social;

Drawback. Instrumento de estimulo as exportagdes,
concedido as empresas produtoras € exportadoras. Tem como objetivo
final proporcionar a redugdo nos custos dos produtos comercializados no
mercado internacional, se caracterizando como incentivo, obtido quando
da aquisi¢io mercadonas através da importagdo, a fim de permitir que
as empresas se aperfeicoem e modernizem seus produtos, pois
futuramente  estes produtos serio destinados a comercializagdo no
mercado internacional, a fim de competir com os similares de outros
paises. Toda sistematica e atribui¢des, bem como a regulamentag¢do do

drawback estdo definidas no DL 37/66, Decreto/RA 91.030/85,
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Portaria/MEFP 594/92, Portaria/SNE 427/92, Portaria/SECEX 04/97 ¢
Comunicado DECEX 21/97.
Industrializagdo € toda e qualquer operagdo que modifique a
natureza, o funcionamento, o acabamento, a apresentagdo ou a finalidade
do produto ou o aperfeigoe para consumo.

Temos trés modalidades de drawback:

Suspensdo: O processo de suspensdo é conduzido, analisado
e comprovado pelo DECEX - Departamento de Operag¢des de Comércio
Exterior - Banco do Brasil S/A. Utilizada quando a empresa
industrializar seus produtos, sendo que a suspensdo do pagamento de
tributos se dara quando da importagdo, referentes aos materiais que fardo
parte do produto final a ser exportado, sendo que o ndo recothimento
dos tributos serdo efetivados com a comprovagdo da exporta¢do
realizada.

Em suma, esta modalidade é a importacdo de produtos com

suspensdo de impostos para serem utilizados na exportagdo, sendo tipo:

Genérico. Quando as empresas ndo possuem condigdes de
defimr a quantidade e discriminagdo exata dos produtos a serem

importados, pela diversifica¢do e quantidade dos mesmos;

Intermediario. Quando ¢ aplicada aos insumos utilizados na

produgdo;

Solidario. quando participam duas o mais empresas industriais

na produgdo do bem.
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Isengdo: Ocorre quando a empresa ja tenha exportado
produtos nos quais a industrializagfio utilizou partes, pegas, componentes
ou matérias primas importadas com pagamento de tributos. Podera entdo
importar com isengdo de tributos mercadorias em quantidade e qualidade
equivalentes para reposi¢do daquelas importadas anteriormente. Sera
concedida para reposi¢do de mercadorias equivalentes, sem a empresa
assumir quaisquer compromissos condicionados a futura exportagio,
com a mesma finalidade das originalmente importadas, adequadas a
realidade tecnologica, desde que o valor total dos produtos a importar
seja limitado as mercadorias a substituir. Em suma, esta modalidade ¢ a
reposi¢do de estoques de produtos importados utilizados na exportagéo,
sendo do tipo intermediario, haja vista ¢ aplicada aos insumos utilizados

na produgio.

Restituigdo: Se a empresa utilizou  partes,  pegas,
componentes € matéria prima importadas com recolhimento de tributos
na industrializagdo do produto que foi exportado, podera entdo requerer
o crédito do valor recolhido a titulo de II - Imposto de Importagio e IPI -
Imposto sobre Produtos Industrializados, sendo a restituigdo apresentada
apos a exportagdo. Em suma, esta modalidade é a recuperacdo de
mmpostos pagos por produtos importados utilizados na exportagdo, sob
forma de crédito fiscal.

A suspensdo a isengdo € obtida para os tributos:

- I - Imposto de Importagio;
- IPI Imposto sobre Produtos Industrializados;

- ICMS - Imposto sobre Comercializagdo de Mercadorias e Servigos;
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- AFRMM - Adicional ao Frete para Renovagdo da Marinha Mercante;

- Outras taxas e gastos pecuniarios.

2.8.1.5 Documentos Necessarios para Fins Fiscais e Contabeis

® Contrato de cambio.

Segundo DE PAULA  (1996: p. 55): "Conhecer os
mecanismos da legislagdo especifica e as suas alternativas é mais
convenientes a empresa, levada em conta os aspectos financeiros e
comerciais da operagdo, é necessario o recebimento da negociagio
efetuada”.

Diante da escrita do autor acima leva-se a interpretar que
todo comercio de bens tem por objetivo a obtengdo de remuneragio,
sendo que se conhecermos o0s mecanismos inerentes ao mercado, esta
remuneragdo vem mais rapida.

O Banco Central do Brasil controla ¢ regula todas as
transagdes cambiais no Brasil e define, através da Consolidagdo das
Normas Cambiais, o contrato de cdmbio como sendo um instrumento
especial firmado entre o vendedor € o comprador de moedas
estrangeiras, no qual se mencionam as caracteristicas das operagdes de
cambio e as condigGes sob as quais se realizam, sendo que toda e
quaisquer orientagdes referentes a contrato de cimbio deverdo ser
obtidas através dos orgdos determinados pelo Banco Central do Brasil.

A Consolidagdo das Normas Cambiais classifica as operagdes

cambsais no Brasil, desta forma:
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a) Quanto a Natureza do Camb:o

Operagdes Comerciais. Sdo operagdes que tenham relagdes de

compra ¢/ou venda de bens e servigos

Operagdes Financetras. S3o operagGes que tenham relagdes

financeiras, tipo: investimentos, transferéncias, etc.

b) Quanto ao Tipo de Cambio

Exportagdo. Destinados a operagdes de exportagdes na
contratacdo de cambio para o mercado internacional de mercadorias ou

de servigos;

Importagdo. Destinados a operagbes de importagdo na
contratagdo de cambio para o mercado internacional de mercadorias
pagaveis até 360 dias, ndo sujeitas a registro no Banco Central do Brasil
e a vista ou antecipadamente, quando sujeitas a registro no Banco

Central do Brasil.

Transferéncias Financeiras do ou para o exterior. Este tipo
pode ser de compra ou venda e sdo destinadas a contratagio de cambio
referente a operagdes de natureza financeira, importagdes financiadas
amparadas em Certificados de Registro do Banco Central do Brasil,
simbolicas e as de cambio manual, previstas no mercado de cambio de

taxas livres.
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Operagdes de cidmbio entre instituigGes, entre departamentos e

de arbitragens. Este tipo pode ser de compra ou venda e sdo restritas a
contratagdo de cimbio entre bancos, entre operadores credenciados a
operar no mercado de cambio de taxas flutuantes, entre bancos e
operadores credenciados a operar em cidmbio no pais, entre
departamentos de um mesmo banco no pais € de operagdes de

arbitragens no pais e com banqueiros no exterior.

Alteragdo de contrato de cambio. Este tipo pode ser de compra
ou venda e € destinado a alterages contratuais permitidas na legislagio
pertinente.

Cancelamento de contrato de cimbio. Este tipo pode ser de
compra ou venda e € destinado a cancelamento do contrato de cambio
para os casos permitidos na legislagdo pertinente.

¢) Quanto ao Prazo Cambial

Contratagdo: A contratagdo deve ser feita, em geral, até 180

dias antes do embarque da mercadoria.

Liquidagdo: A liquidagdo deve ser feita, em geral, até 180 dias

apés o embarque da mercadornia.
d) Quanto a Forma de Entrega da Moeda

- Carta de crédito a vista ou a prazo;
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- Cheque;
- Langamento de débito ou crédito em conta;
- Em espécie e/ou "traveller's cheques;
- Teletransmissio;
- Titulos e valores ( clausula contratual especifica);

- Simbdlica.

¢) Quanto 2 Modalidade da Operagdo de Transagio

Pelo fato do Banco Central controlar o cimbio brasileiro, é
necessario que estas operagdes sejam feitas através de entidades
financeiras, devidamente regulamentadas e da existéncia de Contrato de
cambio, em que o cAmbio manual (basicamente as transagdes sdo feitas
em espécie) é feito de forma simplificada (declaragdo das partes
envolvidas), sendo que para o cambio sacado é feito de forma mais
completa pois envolve as operagdes comerciais internacionais.

Estes contratos de cambio que envolvem operagdes comerciais
internacionais sdo registrados no SISBACEN - Sistema do Banco
Central, através de uma instituigdo financeira que controla as operagdes
cambiais Brasileiras. O contrato de cdmbio - exportagdo estd descrita na
CNC - Consolidagdo das Normas Cambiais, que determinam os dados
que este deve possuir, de forma geral para o mercado brasileiro.

Cada instituigdo financeira podera solicitar dados do contrato
de cambio, de forma especifica, afim de atender a controles internos

proprios. Este contrato de cambio geral deve incluir:
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tipo de contrato de cadmbio, niimero de registro € data a que se

refere. Ex. Contrato de Cambio de Exportagdo, nimero X1/000000 de
10.08.X1;

Celebragdo: Os  intervenientes no contrato de cambio
declaram ter pleno conhecimento das normas cambiais vigentes,
notadamente da Lei 4.131 de 03.09.62 e alteragOes posteriores, em
especial do artigo 23. Este instrumento de contrato de cimbio regula-se
pelas informagGes descritas em suas clausulas, que devem obedecer as

normas descritas na CNC - Consolidagio das Normas Cambiais..

Dados do comprador: CGC e enderego completo. O
comprador ¢ sempre um instituigdo financeira regulamentada pelo Banco
Central do Brasil.

Dados do vendedor: CGC e endereg¢o completo: O vendedor é

sempre o exportador da mercadoria e/ou servigos.

Moeda. Determinagdo do cédigo € nome da moeda, do cddigo,
swift e nome do pais. Ex. codigo da moeda = 440
nome da moeda = Gourde
codigo do pais = 3417
swift do pais = USD

nome dopais = Haiti;

Taxa Cambial. As taxas de cambio sdo livres para as

exportagdes, porém controladas pelo Banco Central do Brasil. Devem
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ser pactuadas entre as partes e podem ser para liquida¢do pronta, na qual
as operagdes devem espelhar o exato valor da transagdo e para a
liqudagdo futura em que é facultado o pagamento de prémios ou

bonificagdes.

Valor em moeda nacional e estrangeira, por extenso.

Data de entrega de documentos. A data de entrega de
documentos ¢ a data da contratagdo. Porém, quando ha adiantamento de
moeda estrangeira pela instituicdo financeira ou pelo importador, para
futuras exportagdes, a data de entrega dos documentos é no maximo 180

dias da data da contratagio.

Prazo das Cambiais. O importador devera efetuar o pagamento

no maximo em 180 dias da data de embarque da mercadoria.

Data de liquidagdo. As operagdes devem ser liquidadas no
mesmo dia, quando se tratar de compras ¢ de vendas de moeda
estrangeira em espécie e/ou "traveller's cheques”, e em até dois dias uteis
da data da contratagdo nos demais casos, sendo que as contratagdes para
liquidagdo futura, 180 dias, no caso de operagdes de exportagdes,
deverdo ser liquidadas até a data ajustada entre as partes, limitada 4 data
de vencimento da dltima parcela de compromisso externo a

que se vincule.

Forma de entrega da moeda estrangeira. A forma de entrega

pode ser: carta de crédito a vista ou a prazo, cheque, débito
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ou crédito em conta, em espécie e/ou "traveller's cheques,
teletransmissdo, titulos e valores (devem ser descritos em

clausula contratual especifica) e simbélica.

Descrigio da natureza da operagdo. A indicagdo da
natureza da operagdo ¢ composta por doze algarismos, os quais
representam a natureza do fato que origina a  operagdo de cidmbio,
natureza do cliente comprador ou  vendedor da moeda estrangeira, o
aval do governo brasileiro, natureza do pagador/recebedor no exterior e
grupo ao qual pertence a operagdo. Ex. 10007.50.0.95.90 - exportagio
de mercadorias, onde: 10007 - exporta¢do de mercadorias

50 - entidade privada brasileira
0 - sem aval do governo

95 - entidade participante estrangeira
90 - outros

Prémio. Para a liquidagdo futura do contrato de cambio ¢
facultado o pagamento de prémios ou bonificagdes, nos quais devem

estar descrito o percentual ora pactuado.

Adiantamento. S3o tipos de incentivos financeiros efetuados
pelas institui¢des financeiras, para as exportag¢des, definidas como ACC -
adiantamento do contrato de cambio, para fazer face as despesas de

produgio.

Dados do corretor intermediario da negociagdo: CGC e

endereco completo.
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Outras Especificagdes. Estas especificagdes sdo informagdes e

dados importantes que ndo fazem parte do contrato de cAmbio, como por
exemplo: informagSes do pagador no exterior, mimero de conta corrente
e agéncia do exportador, data do crédito efetuado na conta do

exportador, nimero do registro de exportagdo, outras.

A seguir apresentamos um contrato de cimbio - tipo
exportagdo contendo todas as clausulas obrigatdrias, reguladas pelo
Banco Central do Brasil ¢ algumas clausulas que devem ser incluidas

pela instituigdo financeira operadora do cidmbio.

CONTRATO DE CAMBIO
TIPO EXPORTACAO
NR. X1/000001 de 01.11.X1

As partes a seguir denominadas, respectivamente, comprador
e vendedor, contratam a presente operagio de cambio, nas condigdes

aqui estipuladas:

COMPRADOR: Banco XYZ S/A

CGC: 00.000.000/00001-00

ENCERECO: Rua dos Anzéis, 1001 - Centro - Florian6polis - SC
VENDEDOR: Solemar Ltda

CGC: 66.666.666/0001-66
ENDERECO: Rua do Mar, 6666 - Costeira - Florianopolis - SC
MOEDA: Délar dos Estados Unidos

TAXA CAMBIAL: 1, 1090
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VALOR EM MOEDA ESTRANGEIRA : US$30.000,00 (Trinta Mil
- Délares do Estados Unidos )
VALOR EM MOEDA NACIONAL: R$33.270,00 (Trinta e Trés Mil e
Duzentos e Setenta Reais)
DATA DE ENTREGA DE DOCUMETOS: Até 05.11.X1
PRAZO DAS CAMBIAIS: 30 dias
DATA DE LIQUIDACAO: até 19.11.X1
FORMA DE ENTREGA DA MOEDA ESTRANGERIA: 40 - crédito
em conta
NATUREZA DA OPERACAO: 10007-50-0-95-90
DESCRICAO: Exportagdo de mercadorias
PREMIO: 2% (Dois por Cento)
ADIANTAMENTO: 50% (Cingiienta por Cento)
CORRETOR: JJJJJJ Corretora Ltda
CGC: 88.888.888/0001-88
ENDERECO: Rua Sobe e Desce, 88888 - Costeira - Florianopolis - SC

CLAUSULAS CONTRATUAIS:

1* Clausula: O presente contrato de cambio subordina-se as normas,

condigdes e exigéncias legais e regulamentares aplicaveis a matéria.

2% Clausula: Os registros de exportagdo constantes no SISCOMEX,
quando vinculados a presente operagdo, passam a constituir parte

integrante do contrato de cidmbio que ora se celebra.



107
3* Clausula: O vendedor obriga-se, de forma irrevogavel e irretratavel, a
entregar ao comprador os documentos referentes a exportagdo até a data
estipulada para este fim no presente contrato e respeitada esta, no prazo
maximo de quinze dias corridos contados da data do embarque da
mercadoria, ainda que se trate de embarque parcial. Ocorrendo, em
relagdo ao dltimo dia previsto para tal fim no presente contrato,
antecipag¢@o na entrega dos documentos, o prazo para a liquidagdo do
cambio pertinente a tais documentos ficara automaticamente reduzido de
tantos dias quantos foram os da mencionada antecipagio e, em
conseqiiéncia, considera-se 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 obrigagdo de entrega, ao comprador, dos documentos representativos
da exportagdo no prazo estipulado para tal fim, acarretara, de pleno
direito, o vencimento antecipado das obrigagdes decorrentes do presente
contrato, independentemente de aviso ou notificagdo de qualquer

espécie, para o valor correspondente aos documentos n3o entregues.

4* Clausula: O Foro do presente contrato é o da Comarca da cidade
mencionada no campo Comprador da Moeda Estrangeira, facultado,
porém, ao comprador optar pelo de sua sede em Brasilia, Distrito Federal

ou pelo da Comarca em que o vendedor tem a sua sede sucursal no pais.

5% Clausula: O vendedor ao entregar ao comprador letras ou documentos
sacados, sobre o exterior, ndo se exonera da prestacdio a que esta
obrigado por este instrumento, que so se liquidara com a entrega efetiva

da moeda estrangeira negociada e com o pagamento, a que ora se obriga
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o vendedor, de todos os acessorios da operagdo, tais como: Comissdes,
despesas postais, de telecomunica¢les € externas incidentes sobre as
cobrangas das letras ou documentos sacados sobre o exterior e desagio e
outros acessorios decorrentes de adiantamentos por conta do pre¢o de
moeda estrangeira comprada a termo ¢ despesas de desconto, incidentes
no periodo compreendido entre a data da liquidagdo do contrato de
cambio e a do crédito das divisas junto a conta do comprador, no
exterior, nos casos de cambiais ou documentos de exportagdo a vista.
Todavia, ¢ facultado ao comprador exercer os direitos cambiais que lhe

decorrem dos saques indicados.

6° Clausula: Ocorrendo liquidagdo, transferéncia para posi¢do especial,
cancelamento ou baixa apds a data prevista para liquida¢do no contrato
de cambio, fica o comprador autorizado a cobrar, a seu critério, adicional
de 1% a.a (um por cento ao ano) para cada periodo de 30 (trinta) dias ou
fragdo, ou de 4% a.a (quatro por cento ao ano) acima da taxa basica do
pais do local do importador, vigente na data do ingresso das divisas ou
da regularizagdo cambial, sobre a taxa de desagio pactuada no campo
"outras especifica¢des” deste contrato de cambio, pelo periodo
compreendido entre a dltima data prevista para liquidagdo no contrato de
cambio e a data do efetivo ingresso das divisas ou a data da

regularizagdo cambial, a que primeiro ocorrer.

7° Clausula: As sangdes instituidas pelas circulares niimero 9999, 8888,
7777, do Banco Central do Brasil, cujos termos as partes declaram ter
prévio conhecimento, bem como quaisquer penalidades pecuniarias,

tributos, multas e despesas impostas ao comprador em decorréncia de
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atos de omissdes do vendedor ou corretor interveniente, serio de
exclusiva responsabilidade destes iltimos. O comprador notificard ao
vendedor ou corretor interveniente, por qualquer meio extrajudicial, do
valor e das razdes da sangdo, requerendo seu imediato ressarcimento a
titulo de perdas e danos, constituindo-se tal obrigagdo em divida liquida
e certa para todos os fins e efeitos de direito, podendo, a critério do
comprador, ser cobrada conjuntamente com as demais obrigagdes deste

contrato.

Outras Especificagdes: O vendedor solicita ao comprador e este
concorda em conceder-lhe por conta do prego da moeda estrangeira
objeto da operag¢do contratada a termo, o adiantamento que se perfaz

com a averbada.

Os intervenientes no presente contrato de cambio, comprador,
vendedor e corretor, declaram ter pleno conhecimento das normas
cambiais vigentes notadamente da Lei 4.131 de 03.09.62 e alteragdes

posteriores, em especial o artigo 23 do citado diploma.

COMPRADOR VENDEDOR CORRETOR
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® Comprovaate de exportag¢do.

Documento que comprova que a exportagdo estd em
andamento e que todos os pardmetros foram cumpridos a contento,

dentro das exigéncias do mercado de bens e/ou servigos internacionais.

® Nota Fiscal.

Deve ser anexada ao processo cambial uma via da nota fiscal
devidamente preenchida, dentro dos paridmetros contidos no topico

anterior.
® Conhecimento de Embarque.

Deve ser anexada ao processo cambial uma wvia do
conhecimento de embarque devidamente preenchido, dentro dos
parametros contidos no topico anterior.
® Fatura Comercial.

Deve ser anexada ao processo cambial uma via da fatura

comercial devidamente preenchida, dentro dos pardmetros contidos no

topico anterior.
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® Certificado ou Apoélice de Seguro.

Deve ser anexada ao processo cambial uma via da apolice ou
certificado de seguro devidamente preenchida, dentro dos parametros

contidos no topico anterior.



CAPITULO I

BUROCRATIZACAO - PROCESSO DE IMPORTACAO

"CONTROLE SIGNIFICA CONHECER A REALIDADE,
COMPARA-LA COM O QUE SE ESPERAVA SER, LOCALIZAR
DIVERGENCIAS E TOMAR MEDIDAS VISANDO A SUA
CORRECAOQ....."

ELISEU MARTINS
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A importagdo de mercadorias e servicos, no ambito do
MERCOSUL - Mercado Comum do Sul, como fator de fornecimento de
qualidade a consumidores cada vez mais exigentes, bem como a
ampliagdo do parque industrial, para levar a fabrica¢do de seus produtos
a qualidade, com finalidade exatamente de concorréncia interna ou
externa, tem sido alvo de interesse das pequenas, médias e grandes
empresas como solugdo alternativa e inteligente para a expansido da
empresa, tanto na area comercial como na de produgio.

Esta mesma consciéncia, de que a importag¢do € a saida, vem
sendo analisada pelas pessoas juridicas, quanto & ampliagio e efetivagdo
mercadologica, sendo que também vem acontecendo com as pessoas
fisicas, para a ampliagdo ou efetivagdo de seus projetos pessoais.

Na amplitude da comercializagdo interna brasileira, bem como
na comercializagdo externa via MERCOSUL, frente a concorréncia, as
pessoas juridicas e ﬂsicés iniciantes neste processo de importagio,
mesmo possuindo a consciéncia de melhoramento da qualidade pela
vontade de ampliagdo e aperfeicoamento, ndo sabem como ou por onde

iniciar o processo de importagio.
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3.1. VANTAGENS DA IMPORTACAO

Muitas sdo as vantagens na importagdo. As de natureza
particular interna que consiste no aumento da qualidade do parque
produtivo e as de natureza particular externa que consiste no aumento da
qualidade de seus produtos, aumentando as receitas de vendas ¢ lucro
desejado.

No capitulo anterior sobre exportagdes, afirmamos que o
empresario do mercado internacional sempre procurara facilidades, tanto
de natureza econémica (economia de tributos, custos, despesas, etc.)
como de natureza administrativa (desburocratizagdo documental) a fim
de reduzir seus custos e obter melhor mercado diante de seus
concorrentes. Também podemos fazer esta afirmagdo em termos de
importacdo, pois 0 que a empresa necessita sempre € que suas receitas
sejam constantes e crescentes ¢ para obté-las, ela sempre deve estar
atualizada em seu parque industrial, quando industria, a fim de melhorar
cada vez mais a qualidade operacional e em conseqiiéncia a qualidade
de seus produtos, € quando comércio , para atender as exigéncias
crescentes do mercado.

Como nas exportagdes, sio muitas as vantagens para as
empresas importadoras, mesmo que para fins governamentais e de
divisas, o que interessa € que ndo haja importagdes € sim o
fortalecimento do mercado interno e por conseqiiéncia, exportagdes.
Nem sempre o parque industrial € os produtos internos acompanham a
evolugdo tecnologica e de costumes dos consumidores, sendo necessario

importar para evoluir. Enumera-se algumas vantagens na importagio, a
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fim de determinar o campo de atuagdo de cada empresario, segundo o

seu interesse. Assim temos:

Aquisi¢bes de produtos de ultima geragdo: O empresario que
Ja possui seu campo de atuagdo interna, encontra na importagio,
principalmente no ambito do MERCOSUL, grande possibilidade de
aquisi¢do de produtos e tecnologia, a fim de ampliar seu mercado, tanto
para obter aumento de vendas, como redugdo dos custos. O estudo da
viabilidade determinara seu campo de aquisi¢des e assim tera grande
visdo de seus custos e receitas a obter em virtude do melhoramento,

ocasionado pela evolugdo tecnoldgica de seu parque industrial.

Diversificagdo dos produtos oferecidos no mercado interno: O
empresario sabe que se o produto comercializado oferecer novidade e
qualidade e tiver aceitagdo do mercado interno, havera uma grande
valorizagdo da imagem da empresa. Esta valorizagdo fortalece 0 mercado
interno, pois ha uma aplicagdo mercadologica de marketing do produto e

com a conseqiiente ampliagdo de seus negadcios;

Diversificagdo dos Fomecedores: O empresario sempre
procura aproveitar, dentro do produto que comercializa, o leque de
fornecedores nacionais e de outros paises, a fim de sair do monopolio de
pregos, sempre  dentro dos custos ¢ da qualidade dos produtos que

devem ser oferecidos ao mercado consumidor.

Divulgagdo da empresa no mercado externo. A busca da

melhoria da qualidade do produto pela absorgdo de novos produtos e de
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novas tecnologias, de novos campos de atuagfo, a fim de ampliar o
mercado, nos leva a cada dia aumentar as perspectivas para novos
negdcios mternacionais.

Prego mais competitivo: A importagdo, facilitada pela
competi¢do mercadoldgica, pela quebra de entraves burocraticos entre os
paises € com a reduc¢do de seus custos fixos, s6 podera ter pregos mais
competitivos e o conseqiiente aumento da lucratividade, uma vez bem
estudado o campo de atuagdo mercadologico, conhecimentos
documental burocratico e do fluxo do produto diante da concorréncia e

dos costumes internos .

3.2. ESTUDO DE VIABILIDADE

A empresa antes de mais nada, diante da necessidade de
aquisicdo de deterninado produto ou mercadoria, deve tragar uma
estratégia para iniciar suas atividades importadoras. Esta estratégia
obtem-se através de um estudo de viabilidade, plenamente definido em
todos os seus pardmetros.

Esse estudo podera ser feito por profissionais habilitados do
mercado intemacional (pessoas com vinculo empregaticio na empresa
para este fim ou por contratagio de auténomo), por orientagdo de
empresas de assessoria ou por Federagdes de Industrias, que quase
sempre fornecem ao empresario este servigo. Porém, para o estudo da

viabilidade deve-se sempre definir:

Escolher o produto. O produto deve ser escolhido diante da

necessidade da empresa e sempre deve ser feito um estudo preliminar do
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produto, para saber se 0 mesmo atendera os requisitos necessarios para
suprir o desejado. A escolha do produto deve estar sempre pautada no
que este pode oferecer de beneficios, sendo que para a aquisi¢do de
equipamentos ndo devemos esquecer que a reposi¢do de pecas,
manutengdo do produto € a mio de obra especializada, sio de grande
importancia na formagdo do custo das mercadorias a serem produzidas,
pois se este produto que adquirimos ndo possuir ou é for dificil a
obtengdo de pegas de reposigio, mdo de obra especializada e
manutengdo, o custo dos produtos se elevara e os pregos das mercadorias
produzidas poderdo perder para a concorréncia, ¢ para as mercadorias
adquinidas por importagdo a serem revendidas aos consumidores
internos. Temos que analisar o0s costumes, tradigbes e fluxo

mercadologicos, bem como os interesses governamentais, etc.

Avahiar ¢ determinar a area de atuagdo no mercado para o
produto. Esta avaliagdo tem por objetivo o publico alvo a que se destina
0 produto e os seus canais de distribuigdo, de modo a assegurar a

rotatividade da mercadoria.

Aspectos Burocraticos. Obter informag¢des completas junto
aos orgios competentes de controle de importagdo sobre o produto de
seu interesse € saber se este ndo esta enquadrado em nenhum tipo de
controle especial, bem como verificar toda a documentag¢do necessaria

para a efetivagdo do negocio.

Classificar o produto na NCM- Nomenclatura Comum do

Mercosul. Classificar qualquer produto dentro dos padrdes € normas que
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estdo contidas na NCM - Nomenclatura Comum do Mercosul. Temos um
sistema harmonizado e onde se verifica os tratamentos administrativos e
fiscais exigidos para compra do exterior. Essa classificagio segue a
Convengdo do Sistema Harmonizado padrdo internacional, que contém a
descrigdo detalhada dos produtos, descrevendo suas principais
caracteristicas, composi¢do, uso ou aplicagdo. A partir da classifica¢do
da mercadoria ¢ possivel determinar as aliquotas do II - Imposto de
Importagdo e do IPI - Imposto de Produtos Industrializados incidentes
no produto a ser importado. Todo tratamento ¢ forma de classificar os
produtos a serem obtidos no mercado internacional estio devidamente
descritos no capitulo anterior sobre exportagdes.

Cabe ressaltar que é de grande importincia verificar com a
Secretaria do Estado da Fazenda a aliquota do ICMS - Imposto sobre
Comercializagdo de Mercadorias € Servigos referente ao produto que se
quer importar, pois tal imposto é de grande monta na formagdo dos

custos.

3.3. ESTIMATIVA DO CUSTO DE IMPORTACAO

O preg¢o da mercadona a adquirir ¢ um dos fatores, dentre
outros, de grande importincia na avaliacdo da viabilidade de uma
operagdo de importagdo, haja vista que a competitividade ¢ muito
acirrada no mercado internacional.

O baixo prego de um produto importado torna o prego interno
competitivo, porém a aquisi¢do do produto, dentro da qualidade que se

quer, a fim de suprir as necessidades internas, requer conhecimento do
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mercado e da concorréncia, bem como uma contabilidade confiavel dos
custos do produto e das despesas incidentes na importagio.

Ao projetar a importagio de determinado produto, &
imprescindivel, antes de mais nada, que a empresa tenha conhecimento
do seu custo total, desde o inicio, ou seja, desde o custo relativo ao
contato do exportador externo até a colocagio da mercadoria a bordo ¢ o
custo de desembarque até a comercializagdo, acrescidos dos impostos
incidentes na venda. O prego de importagdo deve ser calculado com base

no custo total, mais a margem de lucro bruto.

3.3.1. Formacio de Pre¢o do Produto do Mercado Externo

(+) Valor do produto embarcado no exterior - FOB (porto de
embarque designado)

(+) Frete mternacional

(=) Valor do produto - CFR (porto de destino designado)

(+) Seguro internacional

(=) Valor aduaneiro - CIF (porto de destino designado)

(+) Imposto Sobre Importagdo (valor aduaneiro x taxa de conversdo x
percentual tributario do imposto obtido via regulamento tributario
Federal especifico )

(+) Imposto Sobre Produtos Industrializados (valor aduaneiro x taxa de
conversdo + Imposto Sobre Importagao x percentual tributario do
imposto obtido via regulamento tributario Federal especifico)

(+) Imposto Sobre Comercializag¢do e Servigos ( valor aduaneiro x taxa
de conversio + Imposto Sobre Importacdo + Imposto Sobre

Produtos
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Industrializados x percentual tributario do imposto obtido via
regulamento tributario Estadual especifico)
(=) Valor do produto para o desembarago aduaneiro
(+) Gastos portuarios:
- AFRMM - Adicional ao frete para Renovag¢io da Marinha
Mercante;

- Armazenagem,;

Capatazia;
ATA - Adicional de Tarifas Aeroportuarias);
AITP - Adicional de Inden. do Trab. Portuario Avulso;

Outras gastos portuarios.
(=) Valor do produto apds o desembarago aduaneiro
(+) Outros Gastos:
- Honorarios do despachante aduaneiro;
- SDA - Sindicato dos Despachantes Aduaneiros;
- Despesas bancarias:
- Abertura de carta de crédito;
- Fechamento de cambio;
- Outras tarifas
- Frete e seguro interno;
- Emissdo de documentos;
- Telecomunicagdes.
- Outros Gasfos.

(=) Valor do produto pdra a formag¢io do prego para o mercado interno.
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3.3.2 Farmacio do Preco do Produto no Mercado Interno

(+) CUSTO TOTAL DA IMPORTACAO:
Custo de aquisicio na importa¢do mais o custo de
transformagdo, no caso do produto sofrer mudangas Industriais internas.
Despesas Financeiras
Despesas Administrativas
Despesas Comerciais
(+) LUCRO
(+) TRIBUTOS
Imposto sobre Com. de Mercadorias e Servigos - ICMS
Imposto sobre Produtos Industrializados - IPI
Programa de Integrag@o Social - PIS
Contribuigdo para a Seguridade Social - COFINS
Outros impostos
(=) PRECO DE VENDA NO MERCADOQ INTERNO

3.4. LOCALIZACAO DE POTENCIAIS FORNECEDORES

Diante do estudo de wiabilidade, conhecimento das
informagdes de classificagdo do produto e estimativa de custos de
importagdo, a empresa precisa procurar conhecer as caracteristicas do
mercado externo quando da aqusi¢do do produto (agentes comerciais,
representantes, distribuidos, representantes, etc ) e do mercado interno
quando da venda (os agentes comerciais, representantes, distribuidores,

varejistas, consumidor final, etc) a fim de verificar se projeto inicial da
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comercializagdo esta dentro dos pardmetros desejados € das metas
previstas.

Diante de toda a informagdo obtida em estudo e da certeza da
viabilidade comercial do produto desejado, procura-se localizar as
principais fontes de fornecedores. Poderemos localiza-los em cAmaras de
comércio, consulados e embaixadas do pais alvo, publicagoes
especializadas em comércio exterior ou no ramo desejado, feiras,
exposig¢des, rodas de negocios, viagens exploratérias e de organizagdes

de comércio internacional, etc.

3.5. CONTATO COM O EXPORTADOR ESTRANGEIRO

Este primeiro contato com o fornecedor deve estar cercado da
certeza e conhecimento amplo da importagdo do produto desejado, haja
vista que a aquisi¢do internacional deve estar sempre pautada na
credibilidade empresarial, para futuros negocios ¢ de grande interesse
governamental, pela saida de divisas.

A informagdo dos dados basicos da empresa como: nome,
endereco, dados para contato, histérico societario, capacidade de
produgdo do parque industrial (quando industrial), principais produtos,
clientes, deve ser efetuada, preferencialmente, em escrita no idioma do

fornecedor ou em inglés.

a) Solicitagdo da Fatura Pro-forma

Realizado o contato e definido o produto e as condi¢des da

operagdo, o importador solicita ao exportador estrangeiro documento que
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formalize o negdcio, que pode ser: fatura pro-forma, cartas, telex,
- telegramas, ordem de compra ou contrato, os quais devem conter os
dados exigidos para registro no SISCOMEX - Sistema Integrado do
Comercio Exterior, conforme definido na Portaria do Ministério da
Fazenda /MICT n° 291/96, que sdo basicamente os relativos a descrigdo
da mercadoria, condi¢des de vendas, modalidade de pagamento,
modalidade de transporte ¢ documentos de embarque.

Como relatamos, o importador deve antes de mais nada, a fim
de concretizar a importagdo de determinado produto, efetuar uma grande
pesquisa de mercado, dentro de um determinado planejamento, tanto
mercadologico, como de custo global, sendo que apds estas etapas deve
ser encaminhado ao fornecedor externo os dados sobre leis e exigéncias
especificas brasileira como: Rotulo, informagdes que devem constar no
produto, codigo de defesa do consumidor, etc, ¢ exigir do fornecedor

externo amostras, para pré projeto de comercializagdo.

3.6. PROCEDIMENTOS PARA IMPORTACAO

Apos todas as etapas acima explanadas, devidamente
percorridas pela empresa, devera ser providenciado junto aos orgios
competentes brasileiros, a legalizacdo da operagdo de importagdo, haja
vista que os aspectos burocraticos devem ser rigorosamente

considerados. Estes sdo:

Aspectos Societarios. Quando do registro do contrato social

em orgdo Competente (Junta Comercial do Estado ou Cartério de
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Registro Civil) em suas clausulas contratuais, deve constar no objetivo
social & atividade de importagao.

Ap6s o registro do contrato social, deverd este mesmo ser
encaminhado a Receita Federal, onde sera fornecido o nimero do CGC -
Cadastro Geral de Contribuintes, ¢ devera constar a atividade de
importagdo, dando condi¢des legais para efetuar a operagdo no mercado

internacional.

Inscrigdo no Registro de Exportadores e¢ Importadores. Como
se verificou no capitulo anterior sobre exporta¢des, a inscrigio no
Registro de Exportadores e Importadores € automatica ao realizar a
primeira operagdo de importagdo e/ou exportagdo, sendo que as pessoas
fisicas poderdo também solicitar o registro de importador, desde que seja

operacdo para uso proprio € sem carater comercial.

Conferéncia do acordado com o fornecedor externo. A
conferéncia do acordado com o fornecedor externo deve ser revisto pela
empresa, a fim de verificar se tudo esta de acordo com o combinado,
haja vista que a credibilidade comercial é um fator de grande importancia

na comercializagio;

Analisar a fatura pro-forma, pois ela comprova o acordado
entre as partes, a fim de verificar se todos os dados da negociagdo estdo

devidamente dentro do combinado;

Analisar custo global em estimativa financeira, a fim de fazer

frente ao custo da operagdo que ora esta em andamento;
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Estando as duas etapas anteriores dentro do acordado entre as

partes envolvidas na operagdo, devera se confirmar o pedido de compra;

O importador devera se dirigir a uma institui¢do financeira, a
fim de abrir uma carta de crédito, quando esta for a condigdo de
pagamento da operagdo. Temos como modalidade de pagamento da
operagdo: pagamento antecipado, que consiste de efetuar a remessa do
valor da operagdo antes do embarque da mercadoria no exterior e
pagamento por cobranga, que consiste em receber primeiro a mercadoria
¢ logo em seguida efetuar o pagamento.

A carta de crédito devera ser formalizada em operagdes de
compra ¢ venda de moedas estrangeiras € em um contrato de cimbio,
devidamente estabelecidos pelo Banco Central do Brasil (este assunto foi
devidamente descrito no capitulo anterior sobre exportagdes). Os
documentos para fins de negociagdo de cambio junto a institui¢do
financeira, devidamente descritos no capitulo anterior sobre exportagdes,

sdo:

- Fatura comercial;

- Conhecimento de embarque;
- Certificado de origem,;

- Romaneio de embarque;

- Apdlice de seguro ou certificado de seguro;

De acordo com a modalidade de negociagdo estipulada, o
importador contrata uma empresa para realizar o transporte nacional e/ou

internacional e seguro - se for o caso;
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Também devera solicitar o embarque da mercadoria, depois

das etapas acima estarem concluidas.

Licenciamento da importa¢do. O importador devera solicitar a

LI - Licenga de Importagdo antes da DI - Declaragdo de Importagio.

Emisséo, pelo exportador dos documentos de embarque.

Os documentos de embarque, exigidos do exportador sdo:

- Fatura Comercial;
- Conhecimento de embarque;
- Romaneio de embarque;

- Certificado de origem.

Processamento aduaneiro. De posse dos documentos originais
fornecidos, processar o devido desembarago aduaneiro para a liberagdo

da mercadonia.

Despachante aduanerro. Devera ser feita a nomeagdo de um
despachante aduaneiro ou o proprio importador se cadastra na alfindega,
antes da chegada da mercadoria, para que se possa nacionalizar a
mercadoria. O despachante ou o préprio importador preenche a DI -
Declaragdo de Importagdo. Os tributos federais Imposto de Importagio,
Imposto sobre Produtos Industrializados e as despesas de transporte,

devem ser pagos, bem como deve ser regularizado o Imposto sobre
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Comercializagdo de Mercadorias ¢ Servigos, antes de registrar a DI -

Declaragdo de Importagio.

Registro da Declaragdo de Importagdo. O registro da DI deve
ser efetuado através do SISCOMEX - Sistema Integrado do Comercio

Exterior.

Entrega da Declaragdo de Importagdo. A entrega da DI na
alfandega esta condicionada a apresentagio do DARF - Documento de
Arrecadagiio Federal, quitado, referente aos tributos federais ¢ aos
demais documentos e a aguardar a analise pela Alfandega.

Apdés a concretizagdo correta dos procedimentos para
importagdo acima mencionados, a mercadoria sera liberada pela
Alfandega, restando a empresa apenas efetuar o pagamento das despesas
portuarias para retirar a mercadoria ¢ emntir nota fiscal de entrada . A
nota fiscal de entrada é a mesma nota fiscal de venda descrita no capitulo
anterior sobre exportagdo, com uma Gnica variagdo no quadro interno,
onde devemos assinalar o item entrada. Este procedimento de emissdo
de uma nota fiscal de entrada € de cunho fiscal e tributario, controlado
em livros fiscais proprios, um vez que a nota fiscal recebida do exterior
ndo estd nos padrdes da legislagdo brasileira, bem como estd em outro

idioma, servindo também para transito interno da mercadoria



CAPITULO IV

PESQUISA DIAGNOSTICO - OS EXPORTADORES E
IMPORTADORES FRENTE A BUROCRACIA DO MERCADO

INTERNACIONAL

"EXISTE UMA TENDENCIA AO CONFORMISMO,
CORRELATA A INQUIETACAO LIGADA A IDEIA DE UMA
SE ESSA MUDANCA APARECE COMO
SUSCETIVEL DE REPERCURTIR SOBRE UM CERTO
EQUILIBRIO DE VIDA".

MUDANCA,

ROGER MUCCHIELLI




129

A pesquisa sobre os exportadores e importadores frente a
burocracia do Mercado Internacional, mais precisamente ao
MERCOSUL - Mercado Comum do Sul, foi efetuada tendo por
objetivo determinar o grau de importincia das obriga¢des acessorias,
em relagdo as dificuldades e aos custos inerentes ao processo de
exportagdo e importagdo.

A pesquisa foi efetuada nas empresas e profissionais
domiciliados na regido sul do territorio brasileiro que operam no
mercado internacional, via MERCOSUL, nos meses de agosto e
setembro de 1998, no contexto de 790 empresas selecionadas pelo
fluxo de operagdes efetuadas no mercado internacional e 1.145
profissionais, selecionados pela habilitagdo profissional da categoria no

exercicio costumeiro em operagdes mercadologicas internacionais.

Numero de Questionarios
7%

93% i [ | Encaminl:lados %
& Respondidos |

Do contexto total de 1.935 questionarios enviados obteve-se

7% de respostas, o que esta dentro do nivel aceitavel para pesquisas
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desta natureza, nas quais a interpretagdo dos resuitados sera valida para

os propositos desejados.

Questionarios Aplicados por Categoria
2,53%

i
1 4,68% B Empresas |
B Profissionais Liberais |

O numero de respostas recebidas até o final de setembro de
1998 foi de 116 empresas, representando 14,68% da amostra total e de
29 profissionais, representando 2,53% da amostra total.

A quantidade de questionarios recebidos dos profissionais foi
pequena em relagdo aos questionarios enviados. O envio se deu para
todos os profissionais habilitados para o exercicio da atividade
costumeiro em operagdes mercadologicas internacionais na regido sul do
territorio  brasileiro. Porém as respostas  recebidas provem de
profissionais que realmente executam a prestagdo de servigos para
empresas que fazem operagdes de exportagdo ou importagdo. A
habilidade técnica para executar o fluxo documental (obrigagdes
acessorias) ¢ obtida com experiéncia de mercado e ndo pela habilitagdo
profissional, o que denota que as interpretacdes dos resultados da

pesquisa servem mais como indicativo do que pode estar se passando na
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realidade dos profissionais que responderam a pesquisa, mas ndo
significa que esta seja a opinido do universo total dos profissionais.

A quantidade de questionarios recebidos das empresas foi
bom, dentro do nivel aceitivel para a pesquisa, em relagio aos
questionanios enviados, pois o envio dos questionarios se deu para todas
as empresas com atividade na regido sul do territorio brasileiro, as quais
possuem fluxo de operagdes efetuadas no mercado internacional e

possuem seus processos documentais ativos.

4.1. QUESTIONARIO DIRECIONADO AS EMPRESAS

O questionario for enviado as empresas tendo por finalidade
captar opinides sobre a burocracia no mercado internacional,
precisamente no MERCOSUL, a fim de dar um perfil da complexidade
ou ndo da documentagdo, no que tange a elaboragdo e fluxo documental.

Foram mantidas em sigilo as informagdes tipo: nome, endereco ¢
opmides das empresas aos quais foram enviados o questionario, haja
vista que estas informagdes, por se tratar de um mercado com bastante
concorréncia, e que estas informagdes poderdo influenciar nas futuras
operagdes do mercado internacional, individualmente. Os resultados
contribuiram para a formagdo do contexto geral empresarial e
dimensionardo o grau de importincia do tema.

A pesquisa foi formulada, apresentada e interpretada da

seguinte forma:

® Pergunta formulada;
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® Distribuigdo percentual das respostas em graficos apropriados para
cada pergunta e distribui¢do dos resultados;

@ Interpretagdo dos resultados.

Apresenta-se a seguir o esquema completo da pesquisa

efetuada seguindo os critérios propostos, em todos os itens e niveis:

a) Primeira pergunta efetuada

A empresa efetua operagdes de compra e venda, com

freqiiéncia, no mercado internacional?

O Sim
O Nao, pois este mercado se tornou inviavel.

Qual o motivo:

® (distribuicio percentual das respostas e quadro com a

distribuicdo dos resultados.

A empresa efetua operacées de Compra e
Venda, com frequéncia, no mercado

o internacional?
0

. msIM

|

' §NAO
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Motivos, justificados, que tornaram inviavel o mercado internacional:

- Complexidade, alfandega;

- Burocracia e a forma de pagamento;

- Falta de qualidade dos produtos que interessam,
- Pouco conhecimento dos produtos;

- Dificuldade em conseguir carta de crédito;

- Preco;

- Compras e vendas;

- Somente exportamos;

- Com redugdo devido a defasagem cambial;

- Muitos entraves.

@ Interpretacio dos resultados.

Os resultados mostram que 93% das empresas atendem por
completo o objeto de estudo deste trabalho, ja que afirmaram que
realizam com freqiiéncia operagdes de compra e venda no mercado
internacional. Este dado da garantias que nesta pesquisa ira se trabalhar
com o publico alvo de estudo. Nota-se que dos 7% que responderam
"ndo realizar" operagdes de compra € venda com freqiiéncia no mercado

internacional, algumas justificaram serem impulsionadas pelos entraves

burocraticos.
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b) Segunda pergunta efetuada

Se a resposta acima for sim, qual a freqiiéncia anual?

O 1al100 vezes
O 101 a 300 vezes
O 301 a 500 vezes

O mais de 500 vezes

® Distribuicio percentual das respostas e quadro com a

distribuicio dos resultados.

Qual a Freqiiéncia Anual das Operagdes de
Compra e Venda da Empresas?

0% 8%

§B1- 100
| B101-300
%:301-500
!l500+
%lSem Resposta

d) Interpretacido dos resultados.

Das empresas pesquisadas, 23% responderam realizar com
freqiiéncia operagdes de compra e venda no mercado internacional e

numa freqiiéncia superior a 100 vezes, sendo que 69% estio numa
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freqiiéncia abaixo de 100 vezes, o que denota que temos em média, no

minimo, 8 operagdes de compra e/ou venda no mercado internacional.

¢) Terceira pergunta efetuada

O mercado internacional, via MERCOSUL, para expansido

mercadologica da empresa:

® ¢ interessante (mercado propicio)? O sim OO ndo

® ¢ possivel (produto que comercializa tem aceitagdo)? O sim 00 ndo

® Distribuicio percentual das respostas e quadro com a

distribui¢do dos resultados.

O Mercado Internacional, via MERCOSUL, para expansio
mercadolégica das empresas é ou nio INTERESSANTE/POSSIVEL?

d) Interpretacio dos resultados.

A pesquisa confirma que o MERCOSUL é uma O6tima

alternativa de expansdo dos negocios, ja que as afirmativas quanto a ser
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interessante e ser possivel sdo quase uma unanimidade. Verifica-se,
portanto, que as empresas possuem grande interesse na abertura do

mercado internacional.

d) Quarta pergunta efetuada

A empresa possui setor ou funcionario com vinculo
empregaticio que se encarrega das obrigagdes acessorias (elaboragdo e
fluxo dos documentos), ou seja, a burocracia, quando da comercializagio
no mercado internacional? 0 Sim OO ndo
® Distribuicio percentual das respostas e quadro com a

distribuiciao dos resultados.

A empresa possui setor ou funcionario
funcionario com vinculo empregaticio que se
encarrega das obrigagcoes acessorias?

44%

56%
B SIM
ENAO

®Interpretacio dos resultados.

A maioria das empresas participantes da amostra desmonstra

preocupacgdo em ter uma estrutura minima para realizar os tramites
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(obrigagdes acessorias) de uma operagdo de exportagdo/importa¢do, o
que leva a 56% delas a ter um setor ou funcionario com vinculo
empregaticio encarregado das obrigagdes acessorias. Por outro lado, ha
uma grande parcela que terceriza este processo, ja que realiza negdcios
no mercado internacional mas sem o uso de um setor especifico ou de

funcionario.

e) Quinta pergunta efetuada

Se a resposta acima for ndo, quem se encarrega da parte

burocratica?

O Despachante aduaneiro.
J profissional liberal

O outros (quais):

® Distribui¢do percentual das respostas e quadro com a distribuicio

dos resultados.
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Quem se encarrega da parte burocréitica quando da Comercializagdo no

Mercado Internacional caso néo haja setor responséavel ?
20 = 2

50 2
~
40
35+
30
25 ¢
20
15
104
5
Despachanete Pofissional Outros Sem
Liberal Resposta

d) Interpretacio dos resultados.

Verifica-se que 70% das empresas pesquisadas terceriza a
execucdo do processo burocratico nas operagdes do mercado
internacional, o que nos leva a interpretar que os custos sdo altos para se

manter um responsavel na empresa com vinculo empregaticio.

f) Sexta pergunta efetuada

A burocracia no mercado internacional é facilmente cumprida

pela empresa? O sim O ndo :
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® Distribuicdo percentual das respostas e quadio com a

distribuicio dos resultados.

A Burocracia no Mercado Internacional é
facilmente cumprida?
2%

37%

@ SIM
mNAO

ESEM
RESPOSTA

61%

® Interpretacio dos resultados.

A grande maioria das empresas (61%) ja ndo encontra tanta
dificuldade para cumprir os tramites burocraticos do mercado
internacional. Isto talvez tenha relagdo direta com o fato de que as
empresas participantes da amostra recorrem a profissionais qualificados
para realizarem estas etapas, como apontaram as respostas das perguntas

4es.

g) Sétima pergunta efetuada

Se a resposta acima for ndo, qual a maior dificuldade?
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® Distribuicio percentual das respostas e quadro com a

distribui¢ido dos resultados.

- Inseguranga da liquidez 01
- Taxas 03
- Burocracia 20
- Excesso de dados 01
- Muitos documentos 01
- Demora da documentagio 06
- Custo de elaborag¢do dos documentos 01
- Outorga de mandatos a despachantes 01
- Emissdo de certificados de origem 01
- Acesso de informagdes de alto custo 01

- Trimites e demora junto aos orgdos publicos e

da vigilancia sanitaria 01
® Interpretacio dos resultados.

Das empresas que disseram enfrentar dificuldades para
concretizar as operagdes com o mercado internacional, mais de 50%
alegaram ser a burocracia a propria dificuldade. Outras empresas
relacionaram a burocracia como perda de tempo, pois o excesso de
dados, muitos documentos, demora de documentagdo, etc, nio denota
controle, 0 que seria a intengdo governamental.

Ha ainda uma parcela que vé na burocracia do mercado
internacional um grande custo financeiro como pagamento de taxas,

informagGes de alto custo e o custo de elaboracdo de documentos.
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h) Oitava pergunta efetuada

A redugdo dos entraves burocraticos no mercado internacional,

levaria a empresa a comercializar mais?

O sim, pois reduziria os custos dos produtos.

O ndo, pois ndo representa nenhum custo.

® Distribuicdo percentual das respostas e quadro com a

distribuic¢io dos resultados.

A reducao dos entraves burocraticos levaria

e empresa a comercializar mais?
13% 2%

mSIM
NAO
B SEM RESPOSTA 1

® Interpretacgio dos resultados.

Das empresas pesquisadas, 85% responderam que sim, pois
reduziria os custos dos produtos pela agilidade do processo, ganho de
tempo, etc. Para a grande maioria das empresas ha uma relagdo direta

entre a burocracia e o custo dos produtos, entretanto ha uma parcela de
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13% que ndo tiraria nenhum beneiicio com a redugdo de custos caso os

- entraves burocraticos fossem reduzidos.

i) Nona pergunta efetuada

A empresa tem ciéncia, em termos financeiros, do quanto custa
cumprir com as obrigagdes acessorias (salarios ou honorarios, encargos

sociais, taxas, impostos, formularios, tempo, etc)?

O sim, pois o custo burocratico faz parte do prego final.
O ndo, pois o custo burocratico é absorvido pela empresa como

despesas administrativas.

® Distribuicio percentual das respostas e quadro com a

distribuicio dos resultados.

A empresa tem ciéncia, em termos financeiros,
do quanto custa cumprir com as obrigacoes
acessorias?

28%

70% RESPOSTA |

2%
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® Interpretagio dos resultados.

A grande maioria das empresa (70%) relata que conhecem
0S custos que acarretam para se cumprir com as obrigagles acessorias,
sendo que isto nos leva a interpretar que o prego final do produto tenha
grande influéncia do custo para se cumprir com os aspectos burocraticos.
Ha ainda uma parcela de 30% das empresas que ndo se concientizou ou
ndo considera que as obrigagGes acessOrias acarretam custo aos seus

produtos.
j) Décima pergunta efetuada

Se a resposta acima for sim, em relagdo a formagdo do prego
final de venda do produto comercializado, qual o percentual de custo,

relativo as obrigagGes acessorias?

® Distribuicio percentual das respostas e quadro com a

distribuigdo dos resultados.
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Qual o percentul de Custos relativos as
obrigacoes acessorias

6% %

4%
B0-4%
H5-10%
011-14%
36% 15-20%
B ACIMA DE 20%

@ Interpretacio dos resultados.

Verifica-se que maioria das empresas pesquisadas (83%)
possuem em seu custo, em relagdo ao preco final, entre 0% ¢ 10%
relativos aos processos burocraticos no mercado internacional, o que se

considera relevante para um mercado com alto grau de concorréncia.

4.2. QUESTIONARIO DIRECIONADO AOS PROFISSIONAIS

O questionario abaixo foi enviado a profissionais tendo por
finalidade captar opinides sobre a burocracia no mercado internacional,
precisamente no MERCOSUL, a fim de dar um perfil da complexidade
ou ndo da documentagdo, no que tange a elaboragdo e fluxo documental.

Foram mantidas em sigilo as informagdes como: nome, enderego €
opinides dos profissionais aos quais foram enviados os questionarios,
haja vista que estas informagles, por se tratar de um mercado com
bastante concorréncia, e que estas informagdes poderdo influenciar nas

futuras operagdes do mercado internacional, individualmente. Os
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resultados contribuiram para a formagdo do contexto geral empresarial e
profissional ¢ dimensionardo o grau de importancia do tema.
A pesquisa foi formulada, apresentada e interpretada da

seguinte forma:

@ Pergunta formulada;

® Distribuigdo percentual das respostas em grafico apropriados para
cada pergunta segundo os julgamentos atribuidos;

® Quadros com a distribuigdo dos resultados totais.

Apresenta-se a seguir 0 esquema completo da pesquisa

efetuada, seguindo os critérios propostos, em todos os itens e niveis:

a) Primeira Pergunta Efetuada

O profissional efetua servicos (elaboragdio e fluxo de
documentos) a empresas de operagdes de compra e venda no mercado

internacional com freqiiéncia?

O Sim
O Nio, pois este mercado se tornou inviavel.

Qual o motivo:
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® Distribuicio percentual das respostas e quadro com a

distribuic¢io dos resultados.

O profissional efetua servigos ( elaboragéo e
fluxo de documentos) a empresas que efetuam
Operagdes de compra e venda no mercado
internacional, com freqiiéncia?

R
\

N \§

N
A
N

osim

h\

ENAO

SEM
RESPOSTA

Os motivos apontados foram os seguintes:

- Muita burocracia
- Ndo ha demanda
- Baixa do ddlar

- Ndo ha procura

® Interpretacio dos resultados.

Os resultados mostram que somente 38% responderam que
realizam servigos a empresas que fazem operagdes de compra e venda no
mercado internacional, tendo como motivos muita burocracia € pouca
demanda para a regido, o que nos leva a interpretar que os profissionais
ndo estdo preparados para a execugdo dos processos burocraticos, seus
custos sdo altos para as empresas ou para as empresas ndo € atrativo o

mercado internacional.
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b) Segunda Pergunta Efetuada

Se a resposta acima for sim, qual a freqiiéncia anual?

O 1a100 vezes
O 101 a 300 vezes
O 301 a 500 vezes

O mais de 500 vezes

® Distribuicio percentual das respostas e quadro com a

distribuicao dos resultados.

Qual a frequéncia anual das Operag¢des de Compra e Venda
efetuadas pelo Profissional, no Mercado Internacional?

28%

..... ) “muv H1-100
l 1 101-300
l}l“ 7% 0301-500
62% % 0500+
B Sem Resposta

@ Interpretacio dos resultados.

Dos profissionais que efetuam servicos a empresas de
operagdes de compra e venda no mercado internacional, com freqiiéncia,
apenas 11% possui freqiiéncia superior a 100 vezes e 62% ndo

responderam, o que confirma a interpretagdo da primeira pergunta.
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¢) Terceira Pergunta Efetuada

Os servigos a serem prestados para as empresas, para atender

a burocracia do mercado internacional é:

® Interessante (mercado propicio e bem pago)? O sim O ndo

® Possivel (o servigo ¢ procurado pela empresa)? O sim O ndo

® Distribuicio percentual das respostas e quadro com a

distribuicio dos resultados.

Os servigos a serem prestados para as empresas para
atender a burocracia no Mercao Internacional é ou ndo
INTERESSANTE/POSSIVEL?

E Interessante Nio é E Possivel Nio é Possivel
Interessante

Por que ¢ interessante/desinteressante?

- Aumento da exportagdo e importagao.
- A demanda é grande e exige profissionais especializados.
- Pouco conhecimento.

- Mercado estavel.



- Uma forma de aumentar a receita.

- Muito exigente.

- No municipio ha pouca exportacdo.

- Algumas empresas estio desestruturadas.
- Expansdo das vendas.

- Prego acessivel.

Por que ¢ possivel/impossivel?

- Falta conhecimento para a empresa fazer o preenchimento dos
documentos.

- Burocracia excessiva e tributagdo elevada.

- Aprimoramento tecnologico.

- Pela globalizagdo.

- Muito exigente.

- Burocracia.

- Desconhecimento e desinteresse.

- Expansio das vendas.

® Interpretacao dos resultados.

149

A opinido predominante dos profissionais liberais ¢ a de que

ndo € interessante este tipo de servigos a serem prestados ds empresas, a

fim de atender a burocracia no mercado internacional, tendo como

motivos a grande especializagio exigida e os conhecimentos que devem

ter sobre os processos burocraticos, a instabilidade do mercado

internacional e a propria caracterizagdo do seu mercado local
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desestruturado. Por outro lado acham possivel oferecer este tipo de
servigos as empresas, pois com a procura de expansdo mercadologica,
ocasionadas pela abertura de mercado via MERCOSUL estes processos

sdo iminentes.

d) Quarta Pergunta Efetuada

A elaboragdo e fluxo documental, relativo ao mercado

internacional, € de facil obtengdo e compreensdo?

O Sim, porque?

O ndo

® Distribuicio percentual das respostas e quadro com a

distribuicao dos resultados.

Elaboracao e Fluxo Documental é de Facil
Obtengdo e Compreensao?

24% 10%

[ [msim |
/' BNAO |
SEM RESPOSTA |

66%
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® Interpretacio dos resultados.

A maioria das respostas mostra uma predominincia das de que
a elaboragdo e fluxo documental é de dificil obtengdo e compreensdo,
mesmo para profissionais liberais acostumados a trabalhar com o

mercado internacional.

¢) Quinta Pergunta Efetuada

Se a resposta acima for ndo, qual a maior dificuldade?

O Orgios de controle (SISCOMEX, CECEX, DECEX, etc) ndo tem ou
ndo fornece todas as informagdes para elabora¢do dos documentos
necessarios .

O S3do muitos os documentos solicitados, onde consta em um
documento a mesma informagdo do outro.

0O Existéncia de varios orgdos controladores, quando deveria ter
apenas um que faria toda a operagéo.

0 Mudangas constantes das exigéncias documentais.

O outros (quais):
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® Distribui¢io percentaal das respostas e quadro com a

distribuicio dos resultados.

As dificuldades encontram-se:

3%

25%

S W Orgaos de Controle
‘"""l m Im"""m" M Muitos documentos
Qs

o Mudancgas Constantes
29% 0% B Outros

|
{

|
|
|

® Interpretacio dos resultados.

Todas as alternativas de resposta apresentadas procuram
mostrar que ha uma grande dificuldade na obtengdo e compreensdo da
elaboragdo e fluxo documental. Entretanto aproximadamente 54% (25%
orgdos de controle e 29% muitos orgdos) estdo relatando a forma de agdo
dos 6rgdos que participam do processo de importagdo e exportagdo como
sendo as maiores dificuldades. Os outros 45% ( 25% mudangas
constantes € 20% muitos documentos) indicam, como maior dificuldade
a burocracia, tendo como agravante a constante mudanga das exigéncias
documentais ¢ o grande numero de documentos exigidos, inclusive

documentos que pedem a mesma informag3o.
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e) Sexta Pergunta Efetuada

O profissional, diante de toda a burocracia exigida para
concretizar o mercado internacional, consegue fornecer a empresa uma

visdo de que a burocracia é complexa ?

O sim

O nao

® Distribuicio percentual das respostas e quadro com a

distribuicio dos resultados.

O profissional consegue fornecer a
empresa uma visdao de que a burocracia
internacional é complexa?

24%

‘BsIM

= °.J BENAO
66% ' EBSEM RESPOSTA

® Interpretacio dos resultados.

Das respostas recebidas, 66% concordam que a experiéncia

adquirida por esses profissionais no mercado internacional leva a
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fornecer uma visio sobre a complexidade da burocracia do processo para
operagdes no mercado internacional e nos leva a interpretar que no
transcorrer do tempo as empresas terdo experiéncia suficiente para a
execugdo dos processos burocraticos, assim reduzindo os custos
administrativos pela quebra de entraves € pelo conseqiiente

fortalecimento do MERCOSUL.

f) Sétima Pergunta Efetuada

Se a resposta acima for ndo, qual a dificuldade encontrada em

demonstrar esta visdo?

- Os empresarios nio tem nogao.
- Concretizagido dos empresarios.

- Muita complexidade.

©® Interpretagio dos resultados.

As justificativas estdo relacionadas com o perfil do empresario
que ndo possui nogdo da complexidade envolvida no processo
burocratico. Verifica-se que os servigos de execugdo do processo do
mercado internacional e o proprio profissional estdo simplesmente
preocupados em confeccionar os documentos inerentes, sendo que a
relagdo profissional/empresa ndo vai de encontro ao aspecto gerencial da

cempresa.
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g) Oitava Pergunta Efetuada

Os profissionais que atendem as empresas na elaboragdo
documental estdo preparados para atender os entraves burocraticos no

mercado internacional?

O sim, pois ha um alto grau de profissionalismo na categoria.

O ndo, pois com as mudangas constantes ndo ha tempo para as
atualizagdes profissionais, bem como ndo ha um roteiro ou manual
completo que indique todos os caminhos a percorrer, quando da

preparagdo da documentagio.

b) distribuicdo percentual das respostas e quadro com a

distribuicio dos resultados.

Os profissionais estao preparados para
atender os entraves burocraticos?

10%

21%

m SIM, pois ha alto grau de
profissionalismo na

categoria
i | N?O, pois com as
mudanc¢as constantes ndo |

hé tem ra atualizactes
69% mSEM RESPOSTA 0%
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@ Interpretacio dos resultados.

A grande maiona dos profissionais liberais (69%) relatam ndo
estarem preparados para atender na totalidade as empresas quanto a
elaboragdo documental no que tange os entraves burocraticos do
mercado internacional. Isto representa uma grande oportunidade para os
profissionais habilitados e em fase de qualificagdo neste segmento, ja que
44% das empresas que tem fluxo no mercado internacional ndo possui
setor ou funcionario com vinculo empregaticio. Também verifica-se que
os profissionais oferecem estes servigos de forma desqualificada. Os
profissionais ndo atendem totalmente os entraves burocraticos dentro de
sua drea territorial de atuagdo, haja vista ndo encontrar concorréncia de
especialistas, ocasionados pela complexidade da burocracia € por ndo
existirem procedimentos unicos. Estes profissionais sdo meros
executores de servigos gerais contabeis, inclui 0 mercado internacional,
ocasionados pela procura de mercado € por que estes agentes
executores, mesmos ndo possuindo um qualificagdo, ndo encontram

concorréncia qualificada.
h) Nona Pergunta Efetuada
Em termos de burocracia no mercado internacional, mais

precisamente no MERCOSUL, quais os documentos que poderiam ser

eliminados, tendo em vista que outros trazem a mesma informagio?
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@ Distribuicio percentual das respostas e quadro com a

distribuicio dos resultados.

- Nota fiscal de entrada.
- Rever a burocracia total que seja eficiente e descomplicada.
- Contrato de cambio.

- Todas, conservando apenas a nota fiscal com dados complementares.
- Todas.
- Relativos a INMETRO.

® Interpretacio dos resultados.

Foram sugeridos alguns documentos sem muita objetividade,
em que se verifica que os profissionais ndo possuem conhecimento dos
documentos importantes do mercado internacional e seu fluxo

organizacional.

i) Décima Pergunta Efetuada

Diante da resposta acima, o profissional eliminaria alguns

documentos? ndo faltaria controle sobre as operagtes?

O Sim.
I ndo, pois o controle interno, no caso de uma fiscalizagio, atenderia

todas as exigéncias.
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® Distribuicio percentual das respostas e quadro com a

distribuicio dos resultados.

O profissional eliminaria alguns documentos?
Nao faltaria controle sobre as operagées?

17%

41%

aosim
BNAO

SEM
RESPOSTA

d) Interpretacio dos resultados.

Das respostas apontadas, 42% indica que a eliminagdo de alguns
documentos ndo faria com que faltasse controle governamental ou
gerencial nas operagdes do mercado internacional. Verifica-se diante do
quadro de distribuigdo dos percentuais que os controles internos € que a
redugdo das exigéncias documentais atenderiam e facilitariam a

fiscalizagdo governamental .



CONCLUSAQ

A formagdo do MERCOSUL - Mercado Comum do Sul
supbe antes de mais nada, vontade politica dos paises engajados no
processo de convergir para condi¢des de livre concorréncia entre eles,
objetivando aumentar a eficiéncia de suas economias € com isso,
fortalecer suas posi¢des individuais ou em conjunto, no mercado
internacional.

A documentagio deve caminhar em diregdo da livre
concorréncia € que a mesma deve estar pautada em critérios de
eficiéncia econOmica, sendo necessario remover todo tipo de
dificuldades, inclusive racionalizar a de natureza burocratica, a fim de
dinamizar o mercado entre os paises envolvidos no processo.

Cada obstaculo representa um aumento no custo da
mercadoria e consequentemente uma falta de competitividade
mercadologica. A medida que os entraves burocraticos vdo sendo
eliminados entre os paises envolvidos no processo do MERCOSUL,
gera-se por conseqiiéncia maior competitividade.

A queda de barreiras alfandegarias deixa o mercado interno
de cada pais cada vez mais desenvolvido e competitivo, impulsionados
pelo aumento da produgdo e qualidade dos produtos, em virtude da
abertura de mercado, da redu¢do de custos administrativos, do
aumento da capacitagdo técnica exigida para a produgdo e do
desenvolvimento tecnoldgico do parque industrial. Este ¢ o caso da
burocracia interma de cada pais envolvidos no processo do
MERCOSUL, pois a medida que a mesma influenciar na complexidade
documental, no controle do fluxo mercadologico, na formagdo dos

precos, na rentabilidade dos investimentos, na competittvidade, na



160
capacitagdo técnica, no desenvolvimento do parque industrial, etc,
constituird barreira institucional a livre concorréncia do mercado
ampliado.

A competitividade em relagdo direta com a qualidade dos
produtos e servigos e a produtividade do sistema operacional (crescente
exigéncia dos mercados consumidores, o confronto do produto intemo
com o produto externo € o confronto das tecnologia dos paises
envolvidos no processo do MERCOSUL) levam as empresas a uma
procura constante pela evolugdo da qualidade produtiva. A burocracia
do fluxo mercadologico é um grande entrave, tanto de custo financeiro
no aumento do prego do produto, como também no aumento do tempo
entre a produgdo e a comercializagdo. Quanto menor a burocracia no
fluxo mercadologico maior a qualidade dos produtos, pois reduziria os
custos operacionais administrativos € o tempo de comercializag¢do (ciclo
operacional).

Demonstramos que ¢ possivel desburocratizar o mercado
comum entre o Brasil e os demais paises envolvidos no MERCOSUL,
modificando ou reduzindo os aspectos burocraticos (obrigagoes
acessorias), bem como proporcionamos aos empresarios €
profissionais, que fazem o processo do mercado internacional, uma
visio ampla do contexto, relativos aos entraves burocraticos,
demonstrando que as dificuldades aumentam a carga de custos
operacionais.

Identificamos toda documenta¢do necessaria, como primeira
etapa para que as empresas efetuem operagdes de exportagdo e/ou
importagdo ¢ como devem ser preenchidos, em todos os seus itens.

Demonstramos também os caminhos (6rgdos governamentatis,
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procedimentos operacionais, aspectos mercadologicos, etc) que uma
empresa deve percorrer para que as operagdes do mercado internacional
entre Brasil ¢ os demais paises envolvidos no MERCOSUL acontega, e
que as obrigagdes acessorias (burocracia) atuais, dificultam e aumentam
0s custos operacionais da operagdo de exportagdo e importagdo.

Visualiza-se, diante de toda documentagdo, relatada neste
trabalho, que ¢ possivel modificar a forma de controle, direcionado
estes mesmos de forma mais simplificada, a 6rgdos ndo governamentais
J4 existentes, nas operagles de exportagdo e importagdo entre Brasil e
os demais paises envolvidos no MERCOSUL, sendo que estes mesmos
podem controlar de forma clara e competente as operagdes
internacionais, ficando aos orgdos governamentais a atividade de
fiscalizagdo.

Conclui-se portando diante de toda a documentagdo, descrita
neste trabalho, que é possivel unifica-las, diminuindo as exigéncias
burocraticas em sua elaboragdo, principalmente nas operagdes via
MERCOSUL, facilitado pela abertura de mercado e pela redugdo dos
entraves, sendo assim, facilitando que as empresas efetuem mais

operag¢des no mercado internacional.



ABREVIATURAS

ABNT - Associagdo Brasileira de Normas Técnicas
AFRMM - Adicional de Renovagdo da Marinha Mercante
ALADI - Associagdo Latino Americana de Integragio
AITP - Adicional de Indemizagdo do Trabalho Portuario
ATA - Adicional de Tarifas Aeroportuarias

CECEX - Centro do Comercio Exterior

CFR - Custo ¢ Frete

CGC - Cadastro Geral de Contribuintes

CIF - Custo, Seguro ¢ Frete

CIP - Transporte ¢ Seguro Pagos Até Destino

CPF - Cadastro de Pessoas Fisicas

CPT - Transporte Pagos Até Destino

DAF - Entregue na Fronteira

DAREF - Documento de Arrecadagdo de Receitas Federais
DAS - Sindicato dos Despachantes Aduaneiros

DECEX - Departamento do Comercio Exterior

DEQ - Entregue no Cais

DES - Entregue no Navio

DI - Declaragido de Importagdo

FAZ - Livre no Costado do Navio

FCA - Livre Transportador

FOB - Livre a Bordo do Navio

GATT - Acordo Geral sobre Tarifas Aduaneiras € Comercio
ICMS - Imposto sobre Circulagdo de Mercadorias e Servigos.
INCOTERMS - Termos do Comercio Internacional

IP1 - Imposto sobre Produtos Industrializados.



163
COFINS - Contribuigdo para Financiamento da Seguridade Social
LI - Licenga de Importagio
MERCOSUL - Mercado Comum do Sul
NBM - Nomenclatura Brasileira de Mercadorias
NALADI - Nomenclatura da Associagdo L/A de Integragdo
NCM - Nomenclatura Comum do MERCOSUL
PIS - Programa de Integragdo Social
RC - Registro de Operagdes de Crédito
RE - Registro de Exportagio
REI - registro de Exportadores e Importadores
RV - Registro de Venda
SERPRO - Servigo Federal de Processamento de Dados
SGPC - Sistema Global de Preferéncia Comercial
SISBACEN - Sistema do Banco Central
SISCOMEX - Sistema Integrado de Comércio Exterior
TEC - Tarifa Externa Comum

TIPI - Tabela do Imposto sobre Produtos Industrializados
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