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INTRODUCAO

A internacionalizacdo das empresas e a promoc¢ao das
exportagdes num contexto de globalizagdo dos mercados
requerem uma aposta estratégica e de qualificagdo de
recursos humanos, em especial, na area do Comércio
Internacional. Assim sendo, este manual pretende
abordar as principais questoes relativas a esta area de
atividade. Pretende dar uma visao global e generalizada
dos fatores fundamentais a que esta tematica apela. Por
outro lado, tem como objetivo apresentar as principais
teorias, metodologias e recomendagbes de alguns
autores que abordam esta matéria. De igual forma,
procurou-se partilhar a experiéncia profissional em
ambiente internacional do autor deste manual.

Para além da introdugdo ao tema, o leitor podera
encontrar os principais fundamentos tedricos bem
como a explicitagdo das fases do processo de
internacionalizacdo. Serdo abordados os principais
aspetos a ser considerados na internacionalizacao, e
focadas outras questdes centrais e de suporte a esta
atividade comercial, tais como as questdes logisticas e
financeiras inerentes a este processo.

Por fim, o leitor podera encontrar um glossario tematico
onde se pretende explicar os principais conceitos,
termos e definigbes. Podera igualmente encontrar
esclarecimentos e outros conteudos que de algumaforma
se consideram como relevantes ou complementares
aos diferentes assuntos abordados. Ndo sendo um
manual exaustivo, deseja-se que seja uma referéncia
suficientemente abrangente, procurando abordar os
pontos centrais do comércio internacional de uma forma
pratica e simplificada.

O principal objetivo do autor é o de capacitar o leitor a

COMERCIO INTERNACIONAL

ter uma consciéncia das valéncias e fatores a considerar
num processo destes e de como 0s operacionalizar, em
contexto de trabalho. Por outro lado, os conhecimentos
adquiridos com a leitura deste manual, nomeadamente
ao nivel dos principais mecanismos de funcionamento
das operacbes de Comércio Internacional também
pretendem “agucar” a vontade do leitor em aprofundar
outros conhecimentos e outras leituras. Na era da
globalizagao, ja nem o céu é o limite...

COMERCIO INTERNACIONAL

C=C0Q

Centro de Formacéo Profissional
para o Comércio e Afins



CZ2C0Q

Centro de Formacdo Profissional
ara mérci v

Centro de Formagéo Profissional
para o Comércio e Afins

INTRODUCAO AO COMERCIO INTERNACIONAL

8 COMERCIO INTERNACIONAL




C=C0Q

10

Centro de Formacéo Profissional
para o Comércio e Afins

INTRODUGCAO AO COMERCIO INTERNACIONAL

I. INTRODUGCAO AO COMERCIO INTERNACIONAL

No final do capitulo devera ser capaz de:
* Definir o conceito de comércio internacional;
* Entender a correlagao entre a globalizagéo e o
comeércio internacional;
* Entender o impacto dos negocios efetuados
a nivel internacional na economia atual.

O conceito de mercado é um conceito prolifico, cujos
multiplos significados se acomodam em camadas, em
que a segquinte, integra a camada anterior, como as
camadas de uma cebola. No seu sentido mais basico,
€ um lugar de comércio, um local onde compradores e
vendedores se encontram e efetuam transacdes. Mas
mercado pode também designar tanto o conjunto dos
compradores de um produto como a quantidade ou o
valor das vendas desse produto numa determinada
regido. Podera igualmente entender-se o termo como a
area geografica na qual diversos concorrentes competem
pelos mesmos clientes. Pode falar-se de mercado de
um produto, de mercados de exportacdo ou de mercado
bolsista. Ou entdo de mercado de trabalho, mercado
imobiliario, mercado monetario ou mercado cambial.

Apesar da profusdo, ha denominadores comuns em
todas estas perspetivas. Um deles é a existéncia de
oferta (quem tenha produtos/servigos para vender) e
procura (quem os queira comprar). Outro denominador
€ 0 da realizacdo de transagdes, 0 que pressupde uma
outra condi¢do, que é a da existéncia de precos, isto €,
que 0s que procuram e os que oferecem se entendam
nos montantes das transacoes.

O comércio ocupa uma posicao central na cadeia de
abastecimento, assegurando acesso e disponibilidade.

COMERCIO INTERNACIONAL
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E através do comércio que os consumidores tém acesso
aos produtos de que necessitam ou que desejam
adquirir. O comércio torna a aquisicdo dos produtos
possivel, quando e onde eles sdo necessarios e como
esses produtos podem ser disponibilizados é o que
procuraremos abordar neste Manual.

Os varios operadores da cadeia de abastecimento
contribuem de forma complementar para criar valor para
o consumidor final. Cada operador realiza um conjunto
especifico de atividades (cadeia de valor interna de
cada empresa), em que o valor do output tem que ser
superior aos custos dos inputs. Deste modo, a cadeia de
abastecimento, em que varios intervenientes interagem
sequencialmente, pode ser vista como uma sequéncia
de cadeias de valor ou, ainda melhor, como uma grande
cadeiade valorintegrada, em que cada entidade participa
e contribui com uma fragao do valor final criado.

O comércio internacional é a troca de bens e servigos
através de fronteiras internacionais ou territorios.
Na maioria dos paises, ele representa uma grande
percentagem do PIB (Produto Interno Bruto). O comércio
internacional esta presente em grande parte da histéria
da humanidade (veja-se o exemplo da rota da seda), mas
a sua importancia econodmica, social e politica tornou-
se crescente nos ultimos séculos. O avancgo industrial,
dos transportes, a globalizacdo, o aparecimento das
corporagbes multinacionais, o outsourcing, tiveram
grande impacto no incremento do comércio internacional.

O aumento do comércio internacional pode ser
relacionado com o fenémeno da globalizagdo. O
comércio internacional € uma disciplina da teoria
econdmica, que, juntamente com o estudo do sistema
financeiro internacional, forma a disciplina da economia
internacional.

COMERCIO INTERNACIONAL
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PIB...?

Consulte o glossario.

Outsourcing...?

Consulte o glossario.
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Joint-ventures...?

Consulte o glossario.
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I.I. GLOBALIZACAO DOS MERCADOS €
EXPANSAO INTERNACIONAL

As empresas devem encarar a internacionalizagéo
dos seus negocios como uma estratégia capaz de
proporcionar ganhos, tais como, a diversificagdo
de mercados, melhoria da qualidade, aumento da
produtividade, estabelecimento de parcerias de
desenvolvimento (joint-ventures), robustecimento da
imagem, entre outros.

Caso as empresas se dediquem exclusivamente a
produzir para o mercado doméstico, inevitavelmente
sofrerdo com a concorréncia das empresas estrangeiras
dentro do seu proprio espaco.

Existe um grande numero de empresas estrangeiras
estabelecidas fora do pais de origem, que disputam o
crescente mercado global. Fazem-no otimizando a sua
presenca nesse mesmo mercado ou estabelecendo
bases de apoio as suas operacgdes.

A melhor forma de uma empresa se manter competitiva
neste ambiente global é pesquisar os mercados externos
tanto para avaliar a adaptacdo necessaria dos seus
produtos, processos e fungdes quanto para analisar a
possibilidade de diminuir custos através da integragao
de fornecedores de matérias-primas e/ou produtos
externos. No ambiente competitivo atual, quanto maior
for o conhecimento que a empresa possuir sobre seus
clientes, produtos e mercados, maiores serdo as suas
possibilidades de se manter competitiva.

Verifica-se, no entanto, a falta de profissionais com
qualificacdes para atuar nesse novo cenario. Este novo
posicionamento das organizagdes vai obrigar a um
crescimento profissional daqueles que atuam na area.

COMERCIO INTERNACIONAL

Observa-se uma necessidade latente de profissionais
capazes de lidar com a complexidade das negociagdes
internacionais contemporaneas a medida que os
processos de internacionalizagao nos batem a porta.

A expansao do conceito de mercado na atualidade
ultrapassa fronteiras, organizagées politicas (UE,
MERCOSUL, etc.), continentes, culturas e produtos.
Hoje em dia, as organizagdes procuram onde existe
a necessidade para oferecerem esses produtos ou
servigos, desafiando a tradicional hegemonia dos
produtores, do conceito de proximidade e dos habituais
circuitos de distribuicdo. O poder passou a estar ndo em
quem tem o produto, a proximidade ou a tradicdo, mas
sim em quem tem o mercado (o cliente).

Inclusive hoje, em alguns setores de atividade, o conceito
de transacgao deixou de fazer sentido. Muitos produtos e
servicos sdo colocados a disposicao do cliente, de um
modo continuado, sem qualquer custo (e-mail, internet,
aplicagoes, etc.).

Até ha muito pouco tempo atrads, eram as grandes
empresas produtoras ou as grandes distribuidoras
que geriam e influenciavam as “necessidades” dos
consumidores, quer através de campanhas de marketing
como da massificacdo da oferta. O aparecimento da
internet, a facilidade de comunicacido e de acesso,
promoveram o aumento exponencial da oferta. Um
pequeno produtor num canto recéndito do mundo
pode oferecer seus produtos a uma escala mundial.
Desta forma, pode verificar-se uma rutura total com o
paradigma existente.

Hoje em dia, o cliente escolhe o seu produto, compara-o

(nas suas caracteristicas, prego, comodidade) e,
inclusive, personaliza-o. E, mais importante ainda,

COMERCIO INTERNACIONAL

MERCOSUL...?

Consulte o glossario.
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difunde a sua (in) satisfagao para o mercado através das
redes sociais.

I.2. IMPORTANCIA DOS NEGOCIOS
INTERNACIONAIS NA €ECONOMIA ATUAL

Uma das formas de constatar a crescente importancia
do comércio internacional é observando o seu peso no
Produto Mundial Bruto (PMB).

O produto mundial bruto (PMB) €& a totalidade do
produto nacional bruto de todos os paises do mundo.
E equivalente ao produto interno bruto total. Em 2011,
o PMB atingiu cerca de 79,39 trilhdes (PT: bilhdes) de
délares americanos.

O PIB é um dos indicadores mais utilizados na

PNB = PIB + total de rendas recebidas
do exterior - total de rendas enviadas para exterior

macroeconomia com o objetivo de quantificar a atividade
econdmica de uma regiao / Pais. O Produto Interno Bruto
(PIB) é o conjunto de riquezas gerado num pais. Trata-
se de um indice econdmico que engloba o calculo global
de todas as atividades econdémicas. O PIB é a soma de
diversos fatores: o consumo nacional de bens duraveis e
nao duraveis, os investimentos de capital, as despesas
da administragéo publica e a balanga comercial.

Segundo a World Trade Organization, no seu relatério
anual de 2017, a percentagem média de exportagdes
e importacdes de bens e servigos comerciais no PMB
aumentou significativamente de 20% em 1995 para 30%
em 2014 (em termos de valor). Por outras palavras, o
PMB de hoje é altamente influenciado pelo comércio
internacional.

COMERCIO INTERNACIONAL
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A crise econdémica afetou seriamente as exportacdes e
as importacées em 2009. A quota do comércio no PIB
Mundial caiu 5 pontos percentuais, para 26% em 2009 de
31% em 2008. Grande parte desse declinio foi atribuido
a uma queda no preco das commodities. Apesar de uma
recuperacao robusta em 2010-11, o peso do comércio
no PMB em termos de valor permanece abaixo do seu
pico de 2008.

As exportagbes mundiais de combustiveis e produtos
de mineracdo decresceram em 10% desde 2006. Os
produtos agricolas aumentam em média 5% anualmente
desde 2006, ou seja, teve um aumento de 70%. Desde
a Segunda Guerra Mundial, o volume do Comércio
Internacional Mundial, cresce em média cerca de 1,5
mais que o PMB, apesar de nos anos 1990’s ter crescido
mais do dobro.

Quadro: Racio da evolugdo do comércio mundial de
mercadorias face a evolugdo do PIB mundial real: 1981- 2016

S

S

«
[0}

&
W World trade volume growth (left) W Ratio of trade growth to GDP (right)
W World GPD growth (left)

Fonte: World Trade Statistical Review 2017 — World
Trade Organization
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Consulte o glossario.
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2. FUNDAMENTOS TEORICOS DO COMERCIO
INTERNACIONAL

No final do capitulo devera ser capaz de:

* Identificar os principais fundamentos tedricos que
suportam a atividade de comércio internacional,

* |dentificar os principais fatores e aspetos a
considerar na internacionalizacdo empresarial,

* Identificar as principais razdées para a
internacionalizacao;

* |dentificar as diferentes formas de interacionalizacao
a que as empresas podem recorrer.

A oportunidade de comércio esta em identificar um
grupo de tamanho suficiente e cujas necessidades nao
estdo a ser satisfeitas. Kotler, P. (2014) define-a como
uma area de necessidade e interesse do comprador
onde existe mais probabilidade de uma empresa ter
maior rentabilidade satisfazendo essa necessidade ou
interesse. Para o autor, a atratividade desse mercado
depende de varios fatores: o numero de potenciais
compradores, a sua capacidade de compra, o0 seu
desejo de comprar, entre outras.

Existem trés fatores que potenciam a oportunidade de
comércio a uma empresa:

a. Fornecer algo que esta em escassez

b. Fornecer um produto ou servigo inovando
na sua entrega e/ou com maior qualidade

c. Fornecer um novo produto ou servigo

2.l. MARKETING INTERNACIONAL

O marketing internacional adotado pelas maiores

COMERCIO INTERNACIONAL

FUNDAMENTOS TEORICOS DO
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empresas € realizado por meio de um completo
planeamento estratégico, que possa oferece condi¢oes
de competitividade para que tenha possibilidade de
atingir no mercado internacional, abrangendo as
seguintes etapas:

* Andlise e estruturacao interna da empresa
(com o propésito de aumentar a produtividade e
reduzir os custos de produgao);

* Analise e selegdao do mercado externo;

* Oportunidades comerciais oferecidas no
comeércio exterior, direcionando as suas agdes;

* Marketing Mix — produto, preco, distribuicao e
promogcao que sao decisivos na busca de
competitividade;

» Controle no planeamento.

Quando aempresa pretende encontraruma oportunidade
de marketing fora do seu pais, procurando novos
mercados, Viana C. e Hortinha J. (2009) referem que
existem - trés perspetivas para o que sera o Marketing
Internacional:

Uma primeira perspetiva onde podemos falar em
marketing de exportagdo se compararmos o marketing
as restantes funcdées da empresa, tendo em conta
que as acdes desenvolvidas pelas empresas para ir
ao encontro das necessidades dos clientes implicam
passar fronteiras.

Nesta situacdo, a empresa usa a sua capacidade

produtiva, de marketing, comercial (entre outras) no seu
pais de origem, ndo desenvolvendo qualquer esfogo de
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“Market: is the set of actual and
potencial byers of a product or
service.

The buyers share a particular
need or want that can be satisfied
through exchange relationships.”

PhilipKotler
Gary Armstrong
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marketing no pais de destino.Numa segunda perspetiva,
marketing internacional sera quando a empresa percebe
a importancia das diferengas entre os varios mercados
externos e o peso da sua atividade internacional nos seus
negocios. Neste caso, as empresas desenvolvem um
Plano de Marketing independente para cada mercado,
incentivando a adaptagcdo aos mercados locais (esta
perspetiva é usada porempresas fortemente implantadas
no estrangeiro, tendo normalmente a empresa uma
representacao direta nos mesmos). No caso portugués,
os autores referem o facto do tecido empresarial ser
constituido maioritariamente por PME’s, o que na
maioria dos casos sO sera possivel com a elaboracao
de parcerias entre as empresas do mesmo ramo ou
complementares, definindo uma estratégia conjunta
para a sua procura de novos mercados internacionais.
Estes acordos entre as empresas devem envolver uma
plataforma de servigos que lhe permitam receber e
trocar informacao, desenvolver marcas proprias, design
e plataformas de comercializagéo.

Na terceira perspetiva, Marketing Global sera quando a
empresa trata 0 mundo como seu unico mercado.

2.2. ENTRADA €EM NOVOS MERCADOS

A penetragdo em mercados externos constitui a razao
mais frequente para as empresas se internacionalizarem.
A percecgao de dinamismo da procura no exterior pode
resultar da analise desses mercados, mas também
da saturacédo ou do declinio do mercado doméstico. A
penetracdo em mercados externos esta frequentemente
ligada ao objetivo de crescimento da empresa,
explorando oportunidades de negdcio no exterior.

Kotler P. e Armstrong G. (2016) abordam a tematica
de decisao de entrada em novos mercados externos
considerando que uma empresa pode tomar a decisao de

COMERCIO INTERNACIONAL
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procurar novos mercados quando a concorréncia (global)
decide atacar o seu mercado nacional oferecendo baixos
precos ou melhores produtos; porque os seus clientes
comegam a expandir-se para fora do pais necessitando
dos seus servigos ou, por ultimo, porque os mercados
internacionais oferecem melhores oportunidades de
crescimento. Os autores alertam que as empresas antes
de tomarem a decisao de se internacionalizarem devem
pesar bem os varios riscos e ter a resposta sobre a sua
capacidade de se internacionalizar. Questbes como:

*Pode a empresa aprender a conhecer
as preferéncias e comportamentos do
consumidor noutros paises?

» Pode oferecer produtos que sejam competitivos
em relagdo a sua concorréncia e atrativos para
o cliente?

» Consegue adaptar-se a outras culturas
empresariais e lidar bem com os naturais dos
paises para onde pretende ir?

* Os gestores da empresa possuem experiéncia
internacional?

* A empresa analisou e conhece o ambiente
politico e legal dos paises para onde pretende ir?

Num mundo de globalizacdo, com maior rapidez
na comunicacdo, transportes e fluxos financeiros,
produtos desenvolvidos numa parte do mundo
encontram rapidamente aceitacdo noutros paises. E,
com o desenvolvimento do comércio internacional, a
concorréncia tornou-se naturalmente mais agressiva.
Empresas estrangeiras entram rapidamente nos novos
mercados, estando poucos a salvo dessa agressividade

COMERCIO INTERNACIONAL
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de mercado. Uma frase dos autores resume essa
situacao: “(...) empresas que nunca sairam do mercado
nacional e nunca pensaram em concorréncia estrangeira
depararam-se com eles no seu proprio quintal”.

Embora a necessidade das empresas se
internacionalizarem seja grande, também os riscos
sdo maiores do que eram: governos instaveis, leis e
politicas restritivas, barreiras a entrada, a crise mundial
que atravessamos e que despoletou maiores niveis de,
corrupgao penalizam, bastante esta hipotese.

Antes de se expandir para mercados internacionais,
a empresa deve, segundo os autores, definir os seus
objetivos e politicas de marketing internacionais, deve
definir os seus objetivos de volume de vendas e para
quantos paises o pretende fazer (tendo em ateng¢ao que
nem se devem expandir pouco nem para além das suas
capacidades de operar em varios paises a0 mesmo
tempo).

Deve também ter em conta atratividade do mercado
dependendo do produto, fatores geogréficos,
rendimentos da populagao, clima politico, entre outros.
Depois, a empresa, deve avaliar cada um dos mercados
potencias segundo os seguintes indicadores:

 Carateristicas Demograficas
*Dimensdao da populagdo e taxa de
crescimento
* Idade da populacéao e sua estratificagcao
» Educacao da populagao/nivel de estudos
obrigatérios

 Carateristicas Geograficas

* Dimensao do pais (area)
* Clima do pais

COMERCIO INTERNACIONAL
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* Densidade populacional — Rural e Urbana
* Estrutura de transportes e acesso ao

mercado

* Fronteiras (paises, mares, oceanos, etc.)
» Caracteristica territorial (area agricola,

florestal, mar, etc.)

* Fatores Socio culturais

« Estilo de vida dos consumidores,

principais valores e crencgas
* Normas sociais e culturais
* Linguas oficiais e faladas
* Religido e sua composigao

* Normas e abordagens aos negdcios

» Fatores Econémicos (ultimos 3 anos)

* PIB (dimensé&o e evolugao) e
sua composicao

» Balanga Comercial (estrutura)

* Distribuicao da riqueza

* Infraestruturas industriais

* Recursos naturais

* Recursos humanos e financeiros
* Divida externa (em valor e % do PIB)

» Taxa de inflagao
* Rendimento per capita
* Flutuacédo da taxa cambial

face as

principais moedas e a do seu mercado

* Fatores Politicos e Legais
* Prioridades nacionais
» Estabilidade politica

* Postura do Governo face ao comércio

internacional

» Burocracia governamental

* Estrutura constituinte  dos
governativos
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Sabia que na China a cortesia é
essencial?

Na&o se apresentar antes de iniciar
uma discussdo de negoécios
ou perder a paciéncia em uma
negociagao é um erro grave.

No relacionamento com chineses
hd algo parecido com uma
conta corrente que deve estar
sempre equilibrada. Se lhe dao
um presente, retribua; se o
convidam, faga o mesmo; se lhe
pedirem um favor, pense que
vocé tem uma obrigacéo.

Na China, n&o arrotar na mesa,

logo apos a comida, significa que
néo se apreciou a refeicao.
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* Nivel de investimento publico em
infraestruturas (em valor e % do PIB)

* Estrutura bancaria e regras de fluxo de
capitais

* Acordos comerciais ou barreiras
existentes

* Regulacdo monetaria e de comércio
internacional

* Fatores Comerciais
* Dias uteis
*» Horario de trabalho dos 6rgéos publicos
* Estrutura das principais taxas aduaneiras

Os aspetos anteriormente referidos serdao abordados
de forma pratica, sistematica e detalhada no capitulo 3
deste manual.

As regras de comércio internacional (restricoes
entrada a produtos, quotas de entrada, impostos sobre
determinados produtos provenientes de outros paises
para limitar a entrada, (sdo exemplo disso as regras da
UE leis protecionistas no Brasil, impostos elevados na
China para entrada de certos produtos).

Algumas das formas que pode usar para saber a
atratividade do pais/ mercado para onde pretende entrar
sao:

A sua estrutura industrial — economias de subsisténcia
(vivem maioritariamente da agricultura); exportador de
matérias-primas (ricas em produtos naturais mas pobres
nos restantes, importam bens e maquinaria pesada);
economias emergentes (de crescimento rapido, com
a industrializagdo a criar novos ricos e a aumentar a
classe média e o seu poder de compra); economias
industriais (a maioria da populagdo pertence a classe
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meédia abrindo a possibilidade para a entrada de varios
produtos e bens).

A sua distribuicio de rendimentos - paises
industrializados podem ter classe baixa, média e
alta, mas paises com economias de subsisténcia tém
maioritariamente baixos rendimentos. Paises com
economias emergentes tém um aumento exponencial da
classe média e consequentemente do poder de compra,
tornando-se bastante atrativos para as empresas.

O seu ambiente politico-legal — Os paises diferem muito
nesta area. A forma como encaram a aquisicao de bens/
servigos provenientes de companhias estrangeiras, a
burocracia, estabilidade politica e politicas monetarias
tém forte impacto na decisdo de entrada por parte da
empresa e eficacia da mesma.

A sua cultura — O comportamento dos consumidores
noutros paises é importante e conhecer com dados
concretos informagdo sobre o mesmo € de grande
relevancia.

Erros podem acontecer quando as marcas desconhecem
0 que pode ou nao ofender um povo, inviabilizando a
entrada de um produto ou penalizando uma marca
profundamente.

Por fim, Kotler e Armstrong referem ainda que quando
uma empresa decide ir para mercados externos deve
determinar qual a melhor forma de o fazer (exportagao,
joint-venture ou investimento direto). A forma mais facil
de entrar num mercado externo € exportar de forma
direta ou indireta.

Os bens sdo produzidos no proprio pais e podem ou
nao ser adaptados para o mercado final. Esta forma
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Sabia que na Argentina, a
polidez é sempre bem vista?

Na Argentina, é rude perguntar
as pessoas no que trabalham. O
mais aconselhado é esperar até
que elas o informem.

Conversas pessoais: Os
argentinos possuem uma
natureza ligada a familia.
Perguntas sobre os membros
da familia e seu bem-estar séo
aceitaveis e até incentivadas.
Nao se surpreenda se 0s seus
clientes fizerem perguntas
pessoais sobre sua vida familiar.

Eu falo ou vocé fala?

No pais, interromper os outros
durante a conversacdo €é o
comportamento padrdo, ndo se
ofenda.
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sera a que menos impacto terd na empresa, na sua
linha de produtos, investimentos e missao. As empresas
comegam normalmente por exportagao indireta, usando
intermediarios internacionais.

Desta forma o risco € menor, o conhecimento do
mercado por parte do intermediario € vantajoso e
consequentemente menos erros ocorrerao.

Antes de iniciar o processo de internacionalizacéo, é
fundamental que a empresa analise a sua capacidade
para concretizar com sucesso esse movimento.

Mesmo no caso da exportacédo, a empresa tem de dispor
de capacidades e recursos minimos para assegurar
0 desenvolvimento continuado da sua atividade
internacional.

A internacionalizagdo nao deve ser vista como um
objetivo absoluto. A sua intensidade e amplitude devem
ser avaliadas em fung¢ao das oportunidades identificadas
e das capacidades e recursos da empresa.

Neste sentido, € importante colocar, como ponto prévio ao
arranque de qualquer movimento de internacionalizagao
empresarial, uma avaliagéo prévia.

Em 1979, Michael Porter definiu no seu artigo “How
Competitive Forces Shape Strategy” na Harvard
Business Review aquela, que ainda hoje é, a grande
revolugdo no campo da estratégia para as regioes,
empresas, organizagoes, paises: as 5 forgcas de Porter.

A concorréncia, os clientes, os fornecedores, as
potenciais entradas no mercado e produtos substitutos
definem, segundo o autor, a estrutura da empresa e a
sua competitividade.
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Figura - As 5 forcas de Porter

Threat
of New
Entrants

¢

Bargaining I;Ir\;acl)rr:g Bargaining
Powe_r of —' Existing ‘— Power of

Suppliers Competitors Buyers

T

Threat of
Substituto
Products or
Services

Fonte: Michael Porter

Se as forgas forem elevadas, a rentabilidade de negdcio
€ minima, se forem positivamente ativas, a rentabilidade
€ superior. Para cada tipo de industria (aviagao
aérea, transportes, produtos naturais, entre outros) a
configuracao destas forgas difere. Ainda hoje, € por esta
analise que as empresas definem (ou devem definir) a
sua estratégia competitiva. Num artigo mais recente na
HBR (Harvard Business Review), McGinn, D. (2010)
considera que podemos considerar uma nova “meia
forga” as cinco existentes: os Governos.

Embora Michael Porter considerasse a data que os
governos eram um fator e ndo uma forga, através de
unides politicas estes podem reduzir ou aumentar o poder
dos fornecedores em fungao dos seus interesses, licengas
podem restringir ou permitir a entrada de novos produtos.
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Brand Aliance...?
Co-branding...?

Consulte o glossario.

GATT...?
(General Agreement on Tariffs
and Trade)

OMC...?
(Organizagéo Mundial do
Comércio)

Consulte o glossario.
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Como entrar nesses mercados? Sozinho ou em parceria
com outra empresa ou marca? Autores como Elyas S.
e Mohamed Y. (2013, pag. 83) referem que fazer uma
parceria (brand aliance, co-branding, joint-marketing
sdo alguns dos nomes possiveis) € um dos métodos que
surge nas duas ultimas décadas utilizado pelas empresas
para entrar em novos mercados como ferramenta de
posicionamento. No caso da internacionalizacédo, os
autores consideram que a marca que se alia a uma
marca local beneficia na distribuicdo (pode usar a rede
da empresa local), do conhecimento do mercado por
parte da empresa local e da sua imagem de confianga.
Pode também ser usada pelas empresas para entrar
em conjunto nos novos mercados, beneficiando das
sinergias possiveis.

2.3. REGULAMENTACAO DO COMERCIO
INTERNACIONAL

Tradicionalmente o comércio € regulamentado
através de tratados bilaterais entre nacdes. Durante
0s séculos de crenca no mercantilismo a maioria das
nagbes mantinham altas tarifas e muitas restrigdes ao
comércio internacional. No século XIX, especialmente
no Reino Unido, a crenca no livre comércio tornou-se
um paradigma e este pensamento tem dominado as
nacgdes ocidentais desde entdo. Nos anos seguintes a
segunda guerra mundial, tratados multilaterais como o
GATT (Acordo Geral sobre Comércio e Tarifas em 1947)
e a OMC (Organizagao Mundial do Comércio) tentaram
criar estruturas regulatorias de alcance mundial.

As nacgoes socialistas e comunistas sempre acreditaram
no modelo da autarquia, a completa auséncia do
comércio internacional. Os governos autoritarios, como
os fascistas, sempre colocaram grande énfase na ideia
da autossuficiéncia. Mas na pratica, nenhuma nagao
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consegue atender sozinha a todas as necessidades
da sua populacéo, e € sempre necessario e realizado
algum comércio.

Normalmente, o comércio internacional livre é defendido
pelos paises economicamente mais poderosos.
Quando eram duas das maiores economias mundiais,
a Holanda e o Reino Unido eram grandes defensores
desse pensamento. Atualmente, os Estados Unidos da
Ameérica, o Reino Unido e o Japao sao os seus maiores
proponentes. Porém, muitos outros paises - incluindo
aqueles em rapido crescimento econdmico como a
india, a China e a Russia — tém-se tornado defensores
do "livre comércio".

Tradicionalmente, os interesses agricolas sao a favor do
comércio livre, enquanto setores industriais defendem
politicas protecionistas.

Porém, lobbies agricolas, particularmente nos Estados
Unidos da América, Europa e Japao, sao responsaveis
pela inclusdo de regras nos tratados de comércio
internacional, cujo objetivo € a adogdo de medidas
protecionistas para bens de origem agricola. Por outro
lado, o Brasil, um grande e eficiente produtor agricola,
tem vindo a atuar no sentido de eliminar parte destas
barreiras.

Durante as recessdes econdmicas, surgem pressdes
para o aumento de taxas de importacdo, com o intuito
de proteger a produgao doméstica.

A regulamentacédo do comércio internacional é realizada
através da OMC no nivel global, e através de varios
outros arranjos regionais como o MERCOSUL na
América do Sul; o NAFTA, entre Estados Unidos da
Ameérica, Canada e México; e a Unidao Europeia, entre
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27 estados europeus independentes.

2.4. A INTERNACIONAUZACAO EMPRESARIAL
NUMA €CONOMIA MUNDIALIZADA

Por que razdo se estuda a internacionalizagcao das
empresas?

Este estudo apresenta uma significancia cada vez
maior, quando se fala de economia internacional. Este
interesse nao € de agora, vem desde os séculos XVIll e
XIX, periodo em que o comércio internacional sofreu o
seu maior incremento.

Considerando dois exemplos ilustrativos da significancia
a que nos referimos:

A exportagcdo de mercadorias em termos mundiais
apresenta um crescimento a uma taxa superior a
producdo das mesmas. Por seu turno, os fluxos de
investimento direto estrangeiro (investimento em ativos,
nao investimento de carteira = portefélio) apresentam
taxas de crescimento ainda superiores as da exportacao.

Em simultdneo, aumenta a complexidade da
internacionalizacdo empresarial. Por exemplo, o
comércio externo de servicos como transportes,
servigcos financeiros, turismo, publicidade, comunicagao
de massas, entre outros, apelam a novas regras e novas
formas de negdcio.

2.4.l. Raz0es para a Internacionalizacao
Hoje em dia, a internacionalizagdo das suas atividades
€ uma preocupacédo comum a todo o tipo de empresas,

independentemente da sua dimensao, e ndo apenas
as mais ousadas ou vocacionadas para o efeito.
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Esta preocupacdo advém da crescente liberalizagao
internacional das atividades comerciais e industriais,
num contexto onde se acentua a concorréncia que
transpoe as fronteiras politicas.

As formas de uma empresa se internacionalizar ja
nao sdo sO a tradicional exportagcdo para um cliente
distante e mais ou menos desconhecido, ou a abertura
de uma filial fora do pais para aproveitar as vantagens
competitivas do pais para onde se exporta. Distribuem-se
por formas tao diversas como o comércio intra-empresa
(empresas multinacionais), os investimentos cruzados
entre empresas de varios paises, mas principalmente
através de variados tipos de acordos de cooperacao
industrial ou comercial em que participam empresas de
diferentes dimensdes e tipologias, governos, instituicdes
supranacionais, etc.

O processo de internacionalizacdo pode também
acontecer, desde logo, pela aquisicado de uma unidade
de producdo no pais de destino e nao pela exportagao
de bens e servigos.

As razbes para isso acontecer (aquisicdo da unidade
produtiva) podem ser relacionadas com os custos
de transporte elevados, barreiras significativas a
importacao, ou simplesmente custos de producao do
pais de destino significativamente menos onerosos que
no pais de origem, tornando mais vantajoso empreender,
desde logo, uma estratégia de investimento nesse pais
em vez de procurar previamente exportar.

Por exemplo, é de conhecimento geral a tendéncia para
as empresas portuguesas se instalarem no mercado
brasileiro, um mercado com cerca de 200 milhdes de
pessoas, com uma forte predisposicdo social para o
consumo e com um rendimento per capita cerca de
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metade de Portugal.

Existem duas razdes fortes para que as empresas optem
por produzir diretamente no Brasil em vez de preferirem
a tradicional exportacdo: por um lado as eventuais
barreiras alfandegarias elevadas, e outras formas de
protecionismo, tradicionais no referido pais e um custo
do fator trabalho significativamente menor.

De acordo com J. Antonio Alonso (1994) e citando
este autor, sdo referidas trés importantes mudancas
recentes com repercussao na internacionalizacdo de
uma empresa:

1. O protagonismo adquirido pelas empresas de
pequena e média dimensao que, através de métodos
muito diversos, estendem a sua atividade através
das fronteiras, mostrando que a atividade externa
nao € um exclusivo das grandes multinacionais;

2. A proliferacédo de novas férmulas institucionais de
acesso aos mercados internacionais, que deixa
para tras o predominio da relagao empresa-maeffilial,
carateristico da década de 60, para se estender por
féormulas mistas e contratuais que permitem um
melhor aproveitamento das vantagens competitivas
e sao mais flexiveis em contextos de mudanca;

3. Por ultimo, e como resultado dos anteriores,
0 processo de internacionalizagdo deixou de se
apresentar como uma aventura solitaria para a
empresa.

Internacionalizar-se é, cada vez mais, integrar-se
numa rede de acordos interempresariais acima das
fronteiras politicas. Por esta razdo, a selegcao de
sécios e de formulas contratuais passaram a ser um
aspeto chave na estratégia internacional da empresa.
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Em forma de conclusdo, pode dizer-se que com
a crescente abertura das economias nacionais,
internacionalizar passou a ser uma questdo de
sobrevivéncia para as empresas, deixando de ser
apenas uma opgao.

2.4.2. A definicao de internacionalizacao
empresarial

Em que consiste a internacionalizacdo? O que ¢é a
internacionalizacdo empresarial? Por que fases passa
uma empresa para se poder dizer que tem uma atividade
internacional ou que é uma empresa internacional?
S&o algumas das questdes que se podem colocar
relativamente a internacionalizagdo das empresas.

A internacionalizacdo, neste caso dos mercados e
das empresas que neles pretendem atuar, significa a
atuacao em diferentes nagdes conduzindo movimentos
de fatores de produgao como transferéncias de capital,
desenvolvendo projetos em cooperagao com parceiros
estrangeiros ou simplesmente comercializando os seus
produtos noutros paises.

A internacionalizagéo, no sentido macroeconémico, tem
a ver com o conjunto dos fluxos de trocas de matérias-
primas, produtos acabados e semiacabados e servigos,
dinheiro, ideias e pessoas, efetuadas entre dois Estados
- Nacéo.

Do ponto de vista empresarial, e seguindo uma teoria
que estabelece um paralelo com a concec¢édo de Rostow
(das fases de desenvolvimento das economias),
a internacionalizagcdo compreende todo o tipo de
intervengao qualitativamente avangada nos mercados
externos abrangendo todas as fases desde a exportagéo,
até ao investimento direto no estrangeiro. Voltaremos a

COMERCIO INTERNACIONAL

CZC0Q

Centro de Formacéo Profissional
para o Comércio e Afins

Para Hymer (1979), citado por
Hagedoorn e  Schakenraad,
‘a internacionalizagdo das
empresas estad ligada a uma
vontade de tirar proveito de
uma concentragdo  industrial
crescente e de um poder
reforgado sobre o mercado que
as conduzem, na sua procura de
uma melhor rentabilidade, de um
mercado nacional aos mercados
internacionais”.
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este assunto mais adiante.

2.4.3. Formas de exportacao

Segundo alguns autores, a exportagdo propriamente
dita pode ser de quatro tipos, que resultam de uma

crescente implicacao internacional da empresa:

1. Ocasional, se acontece como resposta a
ordens de compra nao solicitadas;

2. Exploratéria, geralmente iniciada através de
vias de comercializacao alheias a empresa,por
exemplo, através da participagao em feiras;

3. Sistematica, mantendo vias de penetracao
alheias;

4. Estabelecimento de redes proprias ou de filiais
de vendas.

Ou, segundo Adriano Freire, as exportagoes
(“transagdes”) podem ser:

1. Exportacdo spot: venda ocasional nos
mercados externos;

2. Exportagdo a médio e longo prazo: venda
regular de produtos a clientes externos;

3. Exportagdo via agentes ou distribuidores:
recurso a entidades locais para assegurar a
comercializacdo dos produtos da empresa

nos respetivos mercados;

4. Licenciamento da tecnologia ou marca
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mediante remuneracao.
2.4.4. O conceito de globalizacao

Diferente € o conceito de globalizagdo, embora, por
vezes, confundido com o conceito de internacionalizagao.

Globalizagao éoprocessode producaode bens e servigos
que sao concebidos, desenhados, desenvolvidos,
produzidos e utilizados num contexto multiterritorial e
nao num contexto uni territorial.

Ora, a tendéncia geral é para uma crescente
complexidade dos produtos e para que cada produto
se componha de subconjuntos ou componentes, que
podem ser fabricados de maneira autbnoma.

Por exemplo, o processo de concecao e fabrico de
um automével comporta mais de 5.000 pecas que
podem ser reunidas em subconjuntos. O fabrico desses
componentes distribui-se por dezenas de paises, ou
seja, dezenas de origens distintas para serem depois
reunidos num mesmo local, a fabrica de montagem.

As mesmas empresas, 0s mesmos produtos estdo ao
dispor dos consumidores em qualquer parte do mundo
e podem até ser pagos com os mesmos cartdes de
crédito, por exemplo.

No processo de globalizagdo as economias movem-
se do contexto nacional para o contexto mundial,
deixando de fazer sentido falar da origem nacional de
um certo produto mas sim no "made in the world", como
ja algumas multinacionais o fazem ou, por exemplo, o
"made by Nestlé in the world".

Estatendéncia é confirmada pelos fluxos de investimento
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internacional que, nos ultimos anos, superaram a
dindmica do comércio internacional. lIsto implica,
por sua vez, profundas alteragdes nos mercados e
no funcionamento dos mesmos: normas e padrdes
orientados para a perspetiva mundial e ndo nacional ou
regional, sistemas de informacgao globais e instituicées
de governagdo comuns a escala mundial, como é o
caso da Organizagdo Mundial do Comércio (OMC) e do
Fundo Monetério Internacional (FMI).

2.4.5.A nNnova caracteristica da PME
internacionalizada: as mMMNC's

Uma micromultinational € uma pequena e médiaempresa
que controla e gere as atividades de valor agregado por
meio de aliangas internacionais e modos de investimento
em mais de um pais. O autor Prashantham (2011) define
micromultinacionais como PME’s que usam outros
modos de entrada para além da exportagdo, como por
exemplo, recorrendo a subsidiarias, redes e aliangas
estratégicas.

Os autores (Johnson, 2001; McDougall, Covin, Robinson
& Herson, 1994, Dimitratos et al., 2003), classificam as
MMNC’s em sete tipos de acordo com o objetivo que
procuram atingir quando vao para contexto internacional:

1. Network seekers - Estas mMMNC'’s estabelecem
licenciamentos, franchising, joint-ventures e
aliangas estratégicas com a finalidade de
superarem as limitagdes de recursos que
encontram.

2. Market hunters — Procuram nichos de mercado
em todo o mundo. A descoberta e exploracao
de oportunidades comerciais no mercado
internacional, muitas vezes por meio da

COMERCIO INTERNACIONAL

FUNDAMENTOS TEORICOS DO
COMERCIO INTERNACIONAL

prestacao de servico, € o incentivo fundamental.

3. Flexibility pursuers — Procuram difundir-se nos
mercados estrangeiros com  estruturas
organizacionais flexiveis, contrapondo as das
grandes organizagdes, que tém uma imensa
estrutura hierarquica.

4. Resource trackers—Estabelecem-se em paises
vizinhos com a finalidade de tirar proveito do
trabalho de baixo custo e de matérias-primas,
sendo chamadas de rastreadoras de recursos.

5. Global market chasers - Procuram atingir
economias de escala por meio de nichos
de mercado do exterior.

6. Learning seekers — Tentam ativamente recolher
e assimilar informacdes sobre as condicbes
do mercado externo. Estas PME’s procuraram
adquirir e aprender o maximo de conhecimento
experiencial através de modos globais.

7. Competition players - Levam em consideragao
as estratégias dos seus principais rivais ao
decidir sobre as suas ag¢des no mercado
internacional. Assim, o seu comportamento
estratégico esta intimamente dependente
das acdes dos seus rivais diretos.
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3. O PROCESSO DA INTERNACIONAUIZACAO
No final do capitulo devera ser capaz de:

* Identificar as fases de um processo de
internacionalizagao;

* Identificar as motivacbes que levam uma
empresa a internacionalizar-se;

» Conhecer os aspetos criticos a considerar num
processo de internacionalizacao;

* Entender a exportagdo como a principal
estratégia de entrada no comércio internacional;

* Identificar os principais elementos chave na
exportacao.

Iremos agora analisar as principais vertentes deste
assunto de uma forma mais operacional, indicando as
etapas, riscos e aspetos a ter em conta.

A internacionalizacdo nédo deixa de se assemelhar a
um processo, huma sequéncia de accdes, tarefas e
decisbes com um propdsito bem definido.

Para atuar internacionalmente é fundamental que a
empresa disponha de competéncias e recursos que lhe
permitam fazer face as dificuldades de operar em novos
mercados.

Nada substitui, no entanto, a experiénciareal de “campo”,
concreta, de desenvolver negécios no estrangeiro. As
empresas a medida que adquirem esta experiéncia
vao reforcando a sua atuagdo no estrangeiro e vao
aprofundando o seu conhecimento sobre as condi¢cbes
de atuagao em varios mercados.

Esta experiéncia é essencial para a concretizacédo e o
sucesso dos processos de internacionalizagao.
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Ndo deixa de ser no entanto recomendavel que as
empresas desenvolvam acbes para se prepararem
para a internacionalizagdo, procurando conhecer
os mercados, potenciais parceiros e condicdes de
atuagdo assim como elaborar um plano de negdcio
para essa mesma internacionalizagao. Uma adequada
identificacdo das competéncias diferenciadoras e das
debilidades da empresa, assim como da recolha de
informacgéao sobre as condi¢des existentes nos mercados
alvo, concorréncia, etc, pode constituir-se como fator de
sucesso no processo de internacionalizagao.

A partilha de experiéncias e acesso a informagao local
de aspetos nas vertentes comerciais, produtivas, fiscais,
gestao de recursos nos mercados a internacionalizar
através de joint-ventures, contratos de licenga,
subcontratagdes, etc. (com os parceiros locais) origina
um desenvolvimento decisivo para a entrada nesses
mercados internacionais.

Noutras situagcbes, sao as relagdes comerciais
estabelecidas no mercado doméstico com empresas
multinacionais que funcionam como alavancas de
internacionalizagao.

Apesar de o mundo ser cada vez mais global e das
distdncias ndo serem um tdo grande obstaculo, a
avaliacdo do risco da internacionalizagdo continua a
ser um fator essencial, como se constata pelo facto de
cerca de 75% das PME’s exportadoras dos paises da
UE exportarem fundamentalmente para os mercados
dos outros Estados Membros, e ndo para mercados fora
da UE.

As modalidades de internacionalizagao podem agrupar-

se em trés categorias distintas, segundo Adriano Freire
(1997):
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I. Transagdes: comercializagao de mercadorias,
servicos, patentes e marcas;

Il. Investimento direto: instalagdo de operacdes
nos mercados externos, inclusive através de
Joint-ventures e subsidiarias;

lll. Projetos: envolvimento em projetos especificos
e limitados no tempo, nomeadamente projetos
chave-na-mao e projetos BOT (Build-Operate-
Transfer).

Numa outra perspetiva, a visao da internacionalizagao
como processo reflete-se na identificacdo de fases
no desenvolvimento da atividade internacional das
empresas. A literatura sobre comércio internacional
sugere a identificagdo de seis fases para a
Internacionalizacao:

1. Consciencializacao;
2. Interesse (obtencdo de informagédo sobre
potenciais mercados e estabelecimento de

contatos);

3. Ensaio (exportagdo experimental para um
distribuidor em determinado pais);

4. Exportacgao regular;
5. Estabelecimento de filial comercial;
6. Produgao no estrangeiro.
Para empresas mais internacionalizadas, todas estas

perspetivas estao inter-relacionadas.
Mesmo para empresas apenas exportadoras, existem

COMERCIO INTERNACIONAL

relacdes entre elas.

3.l. AS FASES INICIAIS DA
INTERNACIONALIZACAO

Em termos praticos, de um modo geral, a
internacionalizagdo tende a seguir grandes eixos:
geograficos - a internacionalizagdo tende a seguir uma
l6gica de circulos na 4gua, comegando por paises mais
préximos; psicolégicos — caracteristicas culturais; de
proximidade linguistica; estendendo-se gradualmente a
paises mais distantes.

Este facto esta estreitamente associado a trés aspetos
acimareferidos: o papel da distancia, a percecao de risco
(assumida como superior em paises mais distantes e
menos “familiares”) e a aprendizagem, designadamente
entre paises de blocos regionais e culturais.Como vimos,
a proximidade psicologica ndo deixa de ser um fator
relevante, a par com o perfil das redes de relacionamento
das empresas.

Nao se pode, no entanto, deixar de referir que, por vezes,
essa percepgao de proximidade é enganadora, como
por exemplo no caso Portugal-Brasil, podendo levar
a um menor cuidado na preparacido do movimento de
internacionalizagao e, consequentemente, a insucessos.

3.2. MOTIVACOES PARA A
INTERNACIONAULIZACAO

Sera interessante analisar as razées/motivacbes que
fomentam a internacionalizagcdo das empresas.

Embora as motivagbes primarias sejam sempre de

carater interno, uma vez que a internacionalizacido
implica uma avaliacdo e uma decisdo por parte da
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gestdao de topo da empresa (originada por exemplo
por um declinio do mercado local ou a percecao
de oportunidades em outros mercados), os fatores
externos podem ter um efeito altamente alavancador
na motivacado das empresas iniciarem este processo
de internacionalizagao (caréncia do seu produto/servi¢o
em outros mercados, convite de clientes, incentivos
governamentais).

Como diz o ditado “a dificuldade aguga o engenho”, pelo
que a experiéncia da internacionalizagao pode também,
contribuir para reforcar a capacidade de inovagao, a
produtividade, a competitividade e a rentabilidade da
empresa.

De igual modo, gera conhecimentos ao nivel das
competéncias internas, capacidade de absorcao de
conhecimentos, qualidade da gestdo, qualidade dos
recursos humanos e controlo da exposi¢ao ao risco.

Segundo a AICEP, as principais motivagbes para a
internacionalizagdo podem ser agrupadas em quatro
grupos:

A penetragcao em mercados externos constitui a razao
mais frequente para as empresas se internacionalizarem.
A percepcgao de dinamismo da procura no exterior pode
resultar da analise desses mercados, mas também
da saturagdo ou do declinio do mercado doméstico.
Quando o mercado domeéstico oferece boas condi¢des
como base de produgdo, os mercados externos sao
abordados, nomeadamente numa fase inicial, através
de exportacdes. Em certos casos, porém, torna-se
necessario o desenvolvimento de projetos localmente,
como no caso da construgdo ou da realizagao de
investimentos para prestar os servicos aos clientes
locais. Assim, a penetracdo em mercados externos esta

COMERCIO INTERNACIONAL

frequentemente ligada ao objetivo de crescimento.

Manutencao ou refor¢co de redes de relagoes — esta
associada a replicacao internacional de relacionamentos
estabelecidos com outras empresas em territério
nacional. A necessidade de preservar ou de aprofundar
relagbes com grandes clientes, conjugada com objetivos
de crescimento empresarial, leva as empresas em
negocios business-to-business, como a construgdo
automovel ou servicos a empresas (publicidade,
auditoria, consultoria, trabalhos especificos de
construgdo civil), a seguir clientes internacionalmente.
Por vezes, as relacbes estabelecidas com clientes em
Portugal podem ser usadas para facilitar a penetragéo
em mercados externos.

O acesso a recursos produtivos - envolve duas
facetas principais. A primeira diz respeito ao controlo do
aprovisionamento de recursos naturais, como acontece
no caso da exploragcdo mineira ou petrolifera. Esta
motivacdo pode ser exemplificada pelos investimentos
da petrolifera Galp na prospecao e exploragao de gas
natural em Mogambique e no Brasil. A segunda tem a
ver com a obtengao de fatores produtivos a custos mais
baixos. A possibilidade de explorar os diferenciais de
salarios (mao de obra abundante, barata e com niveis
aceitaveis de qualificacdo) vantagens fiscais, subsidios
deinvestimento, etcentre os paises tem conduzido muitas
empresas a localizar certas atividades em outros paises.
A deslocalizagdo da producado para o estrangeiro, de
modo a reduzir custos, exige uma adequada capacidade
de replicacdo internacional de procedimentos e de
coordenacgao. No entanto, as vantagens em termos de
custos podem serilusodrias, tendo em conta as exigéncias
de logistica e uma eventual diminuicdo da qualidade e
da flexibilidade de atuacéo.
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Acesso a competéncias ou ativos estratégicos - o
objetivo, neste caso, € ganhar vantagem competitiva
através do acesso rapido a ideias, conceitos e
conhecimentos gerados em espagos com forte dindmica
de inovagéao, procurando interioriza-los e integra-los de
forma criativa na base de conhecimentos da empresa.
Nesta perspetiva, a internacionalizagdo resulta da
preocupagao de aprendizagem e de reconfiguragao
permanente das competéncias distintivas da empresa.

Identificados os fatores principais que conduzem as
empresas a internacionalizar-se, olhemos mais em
pormenor para outras vertentes a considerar nas
decisdes de internacionalizagao.

3.3. 0OS PRINCIPAIS ASPETOS A CONSIDERAR
NA INTERNACIONALIZACAO

Qualquer processo de internacionalizagao devera ter
uma avaliagdo prévia rigorosa, assente em critérios
e indicadores pertinentes e bem definidos. Antes de
iniciar este processo, € necessario que a empresa
avalie as suas capacidades e recursos tendo em vista
0 sucesso do processo de internacionalizagao. Abaixo
transcrevemos, segundo a AICEP, as quatro questbes
fundamentais, que a empresa devera refletir e cujas
respostas serdo decisivas para a tomada de decisao e
que influenciam o maior ou menor sucesso do processo
em causa.

“1. Quais as potenciais vantagens para a nossa
empresa?

A gestdo devera analisar cuidadosamente o potencial
e as limitagbes de diferentes mercados, bem como
as possibilidades de estabelecimento de relagbes de
cooperagao.
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2. Temos as capacidades necessarias?

Por vezes, a empresa ndo dispée das competéncias
tecnologicas, comerciais e de gestdo nem da estrutura
organizacional que Ihe permitam internacionalizar-
se com sucesso. Por exemplo, temos capacidade
para modificar as caracteristicas do produto para o
adaptarmos as normas e aos gostos locais? Atuar no
estrangeiro vai exigir também uma atengdo especial
por parte da gestdo de topo da empresa, a qual pode
prejudicar o desenvolvimento dos negocios existentes.

3. Conhecemos bem os potenciais parceiros?

Quando os gestores tém um forte desejo de
internacionalizagdo da empresa, exploram-se
imediatamente contactos estabelecidos em feiras
internacionais, sem ter tido a preocupacdo de obter
referéncias e de conhecer minimamente a idoneidade
dos nossos potenciais parceiros. Na altura de
estabelecer um contrato, tudo parece muito simples
e facil. Os problemas podem vir depois, quando nos
deparamos com comportamentos oportunistas dos
parceiros, esquivando-se aos pagamentos ou copiando
0S N0ssos produtos.

4. Irdo os beneficios ultrapassar os custos?

Embora néo seja facil fazer prever todos os problemas
que possam ocorrer, sera importante olhar ndo apenas
para os beneficios potenciais, mas também para os
custos adicionais que a internacionalizagdo podera
acarretar, de modo a antecipar e prevenir dificuldades
futuras que possam pér em causa a sustentabilidade do
negocio. Por exemplo, que custos adicionais iremos ter
com o transporte dos produtos e com a sua adaptacéo as
condigbes locais? Irdo as condi¢cbes de armazenagem
deteriorar 0S nossos produtos e prejudicar a nossa
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imagem de marca? Quais serdo as reagbes dos internacionalmente?
concorrentes locais ja instalados?” » Subcontratagéo

» Exportagao
A resposta a estas questdes € da maior importancia * Filiais Comerciais
para se proceder a uma avaliagao preliminar das * Filiais Produtivas
possibilidades de éxito na internacionalizacdo. Ela sera » Contratos de Licenga
tanto mais relevante quanto a empresa se pretenda * Contratos de Franchising

aventurar por zonas geograficas e culturais distintas
daquelas onde tem desenvolvido, até ao momento, as
suas atividades e onde nao dispde de redes de relagdes
adequadas.

Vertente interna:

* Qual a Estrutura Organizacional?
* Estrutura internacional
» Sistema de Gestao e Controlo
* Plano de carreiras e adaptagao cultural
* Valores comuns

Para além da resposta as questdes acima formuladas,
a avaliagdo da internacionalizagdo devera de igual
modo envolver multiplas vertentes em fungao do tipo de
atividade, caracteristicas da empresa e do mercado, etc.

* Quais as competéncias Internas?
* Experiéncia e Know-How
* Recursos Humanos (linguas, inteligéncia
emocional, SoftSkills)
* Nivel Tecnologico

Assim, a referida avaliacdo deve contemplar os critérios
centrais da decisdo de internacionalizar tendo em conta
as vertentes externas e internas fundamentais para o
sucesso do processo de internacionalizagao.

Vertente externa: ) .
» Aspectos Financeiros?

* Plano de negocio

* Necessidades de investimento e de
tesouraria

* Principais questdes fiscais

* O que internacionalizar?
* Produtos e suas caracteristicas
* Servigos ou Know-How
» Operagdes (Logistica, Marketing e Vendas,
1&D, etc.)
3.3.l. O que internacionalizar?
» Para onde internacionalizar?

» Mercados Esta pode ser talvez a questdo mais importante e

* Proximidade geografica e/ou cultural cuja decisdo ira condicionar todo o processo de

* Quem é o cliente? internacionalizagdo. E, no entanto, uma decisdo que
depende muito das motivagdes que levam a empresa

* Como internacionalizar, isto é, que modos para a internacionalizagdo. Depende ainda e acima de
de operagdo escolher para atuar tudo, do acreditar da equipa de gestdo ou do empresario.
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Embora esta afirmacédo seja a primeira vista pouco
técnica, a realidade € que este processo possui
inumeras dificuldades inesperadas, entraves, avangos
e retocessos. Na maioria das vezes, somente a
persisténcia de quem acredita com toda a sua esséncia,
os leva mais longe e com mais sucesso dos que aqueles
que apenas querem iniciar a internacionalizacdo do
ponto de vista “matematico”.

Para se estar num processo de internacionalizagao, na
opinido do autor deste manual e fundamentada pela sua
vasta experiéncia na area, € necessario que se possua,
acima de tudo, “coracao”. Coracao esse que vai permitir a
paixao e o acreditar naquilo que fornecemos, vai suportar
o sofrimento dos imponderaveis e ter a resisténcia
necessaria para aguentar a "corrida de fundo".

Independentemente do que for que seja decidido
internacionalizar, deve ser analisado segundo duas
vertentes:

1. Qual o objeto da internacionalizagao
* Produto(s)
* Servigo(s)
» Comercializagao de Know-How
» Cedéncia ou Royalties de patentes

2. Atividades que serdo  desenvolvidas
internacionalmente (da cadeia de valor)
* Producgao
» Comercial
« |1&D
* Servigos de suporte
* Aprovisionamento e Logistica

Vejamos agora alguns exemplos, quanto as atividades da
cadeiadevalorque saointernacionalizadas, dependendodo
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tipo de atividade e das motivagdes da internacionalizagao.

1. Caso a motivagao seja a penetracdo em mercados
externos através de:

Produtos - pode expressar-se na exportacdo dos
produtos em que as primeiras atividades a serem
internacionalizadas s&o as de natureza comercial
(marketing, vendas e servicos aos clientes),
passando-se depois, por exemplo, a atividades
de montagem, de fabrico dos produtos e por
fim, eventualmente, a atividades de concecdo e
desenvolvimento dos produtos.

Servigos - de um modo geral este tipo de objeto a
internacionalizar exige pelo menos a localizagao da
atividade de prestagao dos servigos nos mercados
externos. Mas as primeiras atividades a serem
internacionalizadas séo as de natureza comercial
(marketing e vendas e servicos aos clientes).

2. Caso amotivagao seja 0 acesso a recursos produtivos,
a empresa internacionalizara a funcéo producgao ou,
eventualmente, afung¢ao aprovisionamento e logistica.

3. Caso a motivagao seja aceder a recursos estratégicos,
as possibilidades podem ser diversas, desde a
atividade de 1&D até a comercial.

4.Caso a motivagao seja a manutengao ou refor¢o de
redes de relacdes — verificamos frequentemente, esta
situacdo, na internacionalizagcido das fun¢des producao
e comercial.

3.3.2. Para onde internacionalizar?

O principal objetivo nesta decisdo consiste em identificar
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0S mercados Com menor risco para 0 NOSSO Processo
de internacionalizacdo e com maior potencial para o
nosso produto/servigo. Ou seja, deve ser tido em conta
a atratividade do mercado dependendo do produto/
servico, fatores geograficos, rendimentos da populagao,
clima politico, entre outros.

A metodologia de caracterizagao dos potenciais
mercados foi indicada no ponto 2.2 deste Manual.

Existira um maior potencial e oportunidade nos possiveis
mercados quando:

» Se verifiguem consistentes valores de crescimento
economico;

+ S40 mercados de grandes dimensdes e de baixa
concorréncia;

* Os perfis dos consumidores locais sdo de segmentos
(nivel de rendimento), classe social, cultura, estilo de
vida, idade, género ou urbanizagao idénticos aos dos
consumidores do pais de origem;

* A proximidade geogréfica e a pertenga a uma unido
econdmica facilitam a entrada pela via das
exportagcdes, dado que reduzem os custos de
transporte, eliminam as tarifas e reduzem o risco
cambial.

Geralmente, como vimos anteriormente, o primeiro
modo de entrada na internacionalizagdo é mediante a
exportacao, pelo que esse passo permite a aquisicao
de uma experiéncia do mercado e uma excelente
forma de aprendizagem na adaptagdo do produto/
servico aos mercados de destino. Em especial
permitem uma avaliacdo das forcas e fraquezas
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dos produtos/servigos exportados face aos produtos
concorrentes e a experiéncia da especificidade dos
canais de distribuicdo locais, assisténcia técnica e
normas sobre o produto, embalagem e especificagdes
técnicas.

Para empresas com pouca (ou nenhuma) experiéncia
internacional, o inicio do processo de internacionalizacao
podera ser através das seguintes opgdes:

» Parcerias com empresas ja estabelecidas nesses
mercados uma vez que ajudam a evitar erros e areduzir
0s custos;

* A escolha de paises geografica e culturalmente
préximos, uma vez que reduz os custos de entrada e
minimiza a necessidade de adaptacao dos produtos/
servigos. De igual modo, esses destinos podem, mais
tarde, servir de base para a entrada progressiva em
mercados cada vez mais distantes.

3.3.2.1. Avaliacao dos potenciais mercados
alvo

Para uma avaliacdo adequada e responsavel deve ser
efectuada a caracterizacdo dos potenciais mercados
alvo que deve incluir a informagao sobre o potencial
do mercado de destino (indicado no ponto 2.2), tais
como dados gerais sobre o Produto Interno Bruto (PIB),
total e por habitante, dados sobre a distribuicdo dos
rendimentos e do nivel etario da populacdo, o consumo
de energia, a taxa de penetragado dos telemdveis ou da
internet, a estrutura produtiva por setor de atividade,
da infraestrutura de transportes e de telecomunicacdes
e ainda o indice de Desenvolvimento Humano (IDH).
Este indice € uma medida comparativa de riqueza,
alfabetizacao, educacgao, expectativa de vida, natalidade
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IDH...?

Consulte o glossario.

Uma das fontes mais uteis
na ordenacdo dos paises
por diversos critérios é a
do International Finance
Corporation, do Banco Mundial,
http://www.doingbusiness.org/
rankings
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e outros fatores para os diversos paises do mundo.

Existem, acessiveis na internet, numerosas fontes
que apresentam a ordenagdes dos paises pelos mais
diversos critérios. Estes dados poderdo ajudar na
avaliacdo em referéncia. Um exercicio fundamental
consiste em estimar as taxas de crescimento futuro e a
quota de mercado que estimamos para o nosso produto/
servico em comparagao com os que atualmente estao
disponiveis nos potenciais mercado alvo.

Se o produto/servico que a empresa pretende
internacionalizar  tiver caracteristicas fortemente
diferenciadoras € importante que se fagam estudos
de mercado especificos, podendo conter também
informacéao sobre os canais de distribuigcao.

A dimensdo de um determinado mercado obtém-se
através de uma férmula simples:

Consumo = Importacdes + Producado — Exportagcdes

Estes dados podem ser obtidos a partir de fontes
estatisticas dos paises em analise, ou com estudos
especificos.

A dimensdao de um mercado potencial para um
determinado produto/servico em que existe pouca
informacgéo direta, deve ser estimada tendo em conta
as caracteristicas do mercado que possam influenciar a
procura futura desse produto/ servico.

Caso o0s mercados potenciais sejam mercados
emergentes, as empresas devem ter plena consciéncia
que terdo de enfrentar dificuldades de ordem logistica,
ao nivel das infraestruturas (transportes, energia,
saneamento basico), desafios ao nivel do quadro legal
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(normalmente muito burocraticos e onde é dificil manter
a protecao de patente dos nossos produtos) para além
de que a informagao disponivel é escassa e fragmentada
o que dificulta a sua utilizagao para sustentar e planear
0S negocios.

Neste tipo de mercado, e tendo em conta a experiéncia do
autor deste Manual, a opgéo mais segura € a realizagao
de recolha de informacéo direta. Visite-se o pais. Essas
visitas servirdo para analisar todas as variaveis que
influenciam o negaocio, tais como:

Burocraticas e juridicas — Identificacdo do parceiro
que nos aconselhe nestas matérias assim como, se
necessario, na criagao da empresa, registo dos produtos,
licengas necessarias, etc;

Contabilisticas e fiscais — Identificacdo do parceiro
local que nos ira apoiar nestas matérias, em especial
na definichko do melhor modelo tributario para a
nossa atividade e a remessa de divisas (dividendos,
pagamentos internacionais, suprimentos, etc);

Mercado e Concorréncia — Nada melhor para
caracterizar o mercado e avaliar a concorréncia do
que ser cliente. Percorra o pais e seja o perfil do seu
cliente alvo, procure o seu produto/servico, questione,
compre, utilize o apoio ao cliente, simule reclamacgoes;

Recursos Humanos - Identifique o seu parceiro para o
aconselhar nas etapas de recrutamento, niveis salariais,
competéncias do mercado, potenciais dificuldades no
futuro recrutamento, etc. Mesmo que nao pretenda
recrutar imediatamente, efetue algumas entrevistas de
recrutamento a diferentes niveis, pois ajuda a entender
o perfil e cultura.

Esta etapa de recolha de informacdo direta reveste-
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se de uma importancia crucial e que nao necessita de
ser realizada por elementos de direcdo da empresa,
podendo ser contratada a consultores com essa
vertente (Business Developer). Deste modo, a empresa
nao fica privada de um elemento sénior da sua estrutura
e contrata um consultor cujo unico foco sera este. Em
todo o caso, se a empresa decidir em atuar com sua
estrutura, considera-se muito importante que em todos
os instantes se esteja de “mente aberta”, disposto a
vivenciar, a experimentar o potencial mercado, as suas
virtudes e suas dificuldades, nao fazendo comparacoes
imediatas ou juizos de valor com outras realidades
conhecidas.

Seja turista, cidaddo, empresario e cliente, interaja
com as pessoas locais (utilize os transportes publicos,
va ao hospital, assista a um evento desportivo, visite
monumentos, etc.), com empresarios (fale com o dono
do restaurante, o diretor do hotel, o dono de uma loja,
visite bancos e questione sobre as operagdes normais,
etc.), lance desafios (visite a concorréncia local como
potencial cliente, visite entidades investidoras e exponha
suas ideias, pergunte a um pequeno empresario quais
as suas dificuldades quotidianas, etc.).

Questione (opinido do empregado de mesa, dos
passageiros locais no seu aviao no regresso, as pessoas
que se cruza num bar, etc.) e ficara surpreendido
com a quantidade de informagé&o nao registada, mas
importantissima, a que tera acesso. Selecione, organize
e analise toda esta informacéao recolhida. Sera preciosa
para a tomada de decisao.

3.3.3. como internacionalizar
Esta vertente depende do modo de como as empresas

desenvolvem as suas operacgoes.
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Segundo a AICEP, existem trés grandes grupos de
modos de operagao internacional:

Indireta (a empresa ndo se encarrega
das operag6es de exportagcéo)

Direta (através de agentes ou para
distribuidores no estrangeiro)

Exportacao

Prépria (venda diretamente para os

clientes finais no pais de destino)

Contrato de licenga (Know-how,
patentes, marcas)

Contrato de franchising (prestacao de
servigos estandarizada)

Contrato de gestao (gestao de negdcio
por conta de outrem)

Contrato de prestacéo de servigos de
Formas assisténcia técnica

ol - I0E I Contrato de prestagdo de servigos de
engenharia/arquitetura

Contrato de fornecimento de unidades
industriais

Contrato de  fornecimentos de
infraestruturas

Subcontratacido internacional Aliangas
internacionais

Investimento de raiz:
Solo Venture | Join-Venture

Aquisigao (total ou parcial)

Investimento
Direto
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A avaliagdo de cada modo de operacao depende da
consideragao de fatores diversos, homeadamente os
seguintes:

* tipo de organizacao;

* recursos e competéncias da empresa;

* motivagdes da internacionalizagio;

» caracteristicas dos produtos e servicos;

* relagbes de negdcios ja estabelecidas;

* condi¢bes de atuagao no pais de origem;

* incentivos publicos a internacionalizagdo nos
paises de origem e de destino;

* caracteristicas do pais de destino (risco
politico e econdmico, clima de investimento,
dimensao do mercado, dinamismo da economia,
qualificacdo dos recursos humanos, custos de
producgao, politica cambial, barreiras pautais e
nao pautais a importacao, infraestruturas);

* distanciapercecionadaentre os paisesde origem
e de destino (distancia psiquica, lingua, lagos
histéricos, distancia geogréfica, integracéo
monetaria, integracdo comercial, acordos
comerciais, acordos de proteg¢ao de investimento
e de protegao de dupla tributagao).

No entanto, o tipo de organizagao, por si so, possui uma
influéncia significativa sobre os modos de operagéo,
como mostra o quadro seguinte:

58 COMERCIO INTERNACIONAL

O PROCESSO DA INTERNACIONAUZAGCAO

Tipo de organizagéo Modo de operagao

Producdgo em massa|Exportacdo » (licenga) »
baseada na ciéncia ou | Investimento Direto
em escala

Produgdo cativa para|Exportacdo ou Investimento
cadeias internacionais Direto — Filial produtiva

Produgao assente na|Exportagdao » Investimento
diferenciagao Direto — Filial comercial
(Subcontratagéo Internacional
no aprovisionamento)

Produgao baseada em |Exportagcdao » Investimento
recursos naturais Direto — Filial comercial
(Investimento Direto — filial
produtiva para alargar
geografia de atuagao)
Servigos desagregados | Franchising, Contrato de
internacionalmente Gestao, Investimento Direto
— Lojas Préprias (Licengas)
Organizagdo baseada | Contratos de prestacdo de
em projetos servicos, de fomecimento
de unidades industriais e de
fornecimento de infraestruturas,
eventualmente seguidos de
investimento direto quando o
fluxo de projetos for continuado
no tempo

Fonte: AICEP (Guia para PME)

Convém ter em mente que podera ser vantajoso a
empresa aplicar em simultdneo varios modos de
operagao com vista a otimizar o seu investimento (por
exemplo, exportagdo e subcontratagdo) assim como
ter a fitaxitililitatbeppesicalédienaacatwrigogto goopessesde
tdemiacitaabnaiaacao, maododaleleoppesgadao ffuito do
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sucesso do projeto ou de qualquer outra dindmica.
3.3.4. competéncias Internas

Antes de iniciar um processo de internacionalizacao,
a empresa devera avaliar se os colaboradores detém
as competéncias necessarias para concretizarem a
internacionalizagcdo e para se adaptarem aos novos
desafios. ldentificam-se, seguidamente, algumas das
competéncias consideradas como criticas:

A. Cultura e Linguas

Se a empresa pretende entrar em mercados
estrangeiros, o dominio de uma ou mais linguas podera
revelar-se critico, em especial para os colaboradores
que necessitam de ter um contacto direto, de uma forma
oral ou escrita, com o mercado alvo. De igual modo, o
conhecimento da cultura do pais de destino assume uma
grande importancia ndo sé no processo de comunicagao
como na forma de abordagem ao mercado.

As empresas cuja gestdo de topo domina outros
idiomas, com experiéncias escolares e profissionais no
estrangeiro e possuem redes de relagdes pessoais e de
negocios internacionais, apresentam maior potencial de
sucesso na internacionalizagéo.

B. Gestao

Face a complexidade e incerteza inerente ao processo
de internacionalizacdo, os gestores de topo devem
ter uma visao global dos mercados internacionais e
possuir conhecimentos especificos nas areas de gestao
internacional e internacionalizacdo de negdcios. As
competéncias de gestdo revelam-se fundamentais para
o desenvolvimento e sustentabilidade da empresa uma
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vez iniciado o desafio da internacionalizagao.
C. Marketing e Vendas

A empresa necessita de adotar estratégias de marketing
e de venda ajustadas as especificidades dos mercados
alvo. Neste ambito, as empresas devem garantir que
possuem competéncias internas em areas cruciais
como a negociagdo em ambientes internacionais, as
vendas internacionais ou o marketing adequado ao
contexto internacional em que vao atuar. Caso néao
possuam competéncias internas com este conhecimento
especifico, devem sempre que possivel contratar
localmente, com o objetivo de adaptar a estratégia de
marketing e vendas definida, a realidade e cultura locais.

D. Logistica

A logistica possui um papel fundamental na
internacionalizacdo das empresas, com maior
importancia se o modo de internacionalizagdo for
suportado nas exportacdes. Exportar para outros
paises exige conhecimentos da legislacdo que regula
0 comércio externo assim como dos procedimentos
relacionados com as transagdes comerciais e com 0
transporte internacional de mercadorias.

E. Finangas e Fiscalidade

O processo de internacionalizagéo exige que a empresa
possua um know-how das especificidades das finangas
e fiscalidade do mercado alvo.

Cabe mencionar ainda que Knight e Kim (2009)

realizaram uma pesquisa em 354 empresas de duas
bases de dados norte-americanas e identificaram
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quatro fatores que juntos fariam a composi¢cao das
competéncias em negdcios internacionais chamado de
International Business Competence (IBC). Os autores
procuraram, com este estudo, verificar se os fatores
identificados no IBC refletem as competéncias das
PME'’s internacionalizadas e se as mesmas contribuem
para um maior desempenho organizacional.

Fator 1: Orientagdo Internacional — visdo global dos
executivos, cultura organizacional pro-ativa. A empresa
tende a desenvolver recursos para atingir objetivos no
mercado externo.

Fator2: Habilidade de marketinginternacional—segmentar
e orientar o mercado, criando valor para os clientes
do mercado alvo. Verificar as atividades de marketing
internacional (planeamento, controle e avaliagéo) para se
diferenciar dos concorrentes, procurando responder as
preferéncias dos clientes internacionais.

Fator 3: Inovacdo Internacional — a empresa possui
a capacidade de desenvolver novas ideias, produtos e
servigos para o mercado externo.

Fator 4: Orientacdo para o mercado internacional —
ter a capacidade de compreender que os clientes e
concorrentes do mercado interno sao diferentes dos do
mercado externo. Esta capacidade de entendimento trara
um melhor desempenho internacional.

Por fim, vale a pena referir que apesar de as empresas
poderem iniciar o processo de internacionalizagdo sem
experiencia prévia, este € um caminho que também de
faz “caminhando”.

O desenvolvimento de competéncias internacionais vai
acontecendo a medida que a internacionalizagdo vai
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avancando. Comotempo e com aexperiéncia, 0 processo
tende a ser cada vez mais produtivo. O desempenho
organizacional que inicialmente é confrontado com um
conjunto de desafios adicionais, vai aumentando a sua
eficiéncia e a sua eficacia.

3.3.5. Aspetos financeiros

Iremos agora destacar os aspetos financeiros, da
analise de risco que sdo colocadas as empresas nas
suas atividades de internacionalizacdo.A analise dos
indicadores financeiros com o objetivo de avaliagéo
do risco das empresas e das suas capacidades de
exportacao tera por base dois critérios distintos:

* A rendibilidade — A analise da rendibilidade é
refletida nos indicadores fundamentais na
analise do desempenho exportador das empresas.
Sao eles:

* A rendibilidade das vendas no exterior
(Return on Sales), também chamada de
rendibilidade do negdcio;

* A rendibilidade do capital proprio
proveniente das atividades externas
(Return on Equity);

* A margem bruta de vendas em mercados
externos (diferencial entre o custo das
compras e as receitas de vendas);

*+ O EBITDA (Resultados operacionais
liquidos de amortizag¢des e provisdes);

* Os cash-flows liquidos (resultados
liquidos corrigidos de amortizagdes e
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provisdes) nas operagdes realizadas em
mercados externos.

* A solvabilidade - A influéncia da atividade
internacional sobre a solvabilidade sera
avaliada em quatro indicadores:

O endividamento externo - medido
através racio do passivo sobre o ativo das
empresas, indica a maior ou menor
probabilidade das empresas virem a
enfrentar uma situacdo de faléncia
técnica e a tendéncia de evolucido da
autonomia financeira das empresas face
aos seus credores, neste caso
nos mercados internacionais;

A distancia ao incumprimento (Distance
to Default) - indica a maior ou menor
probabilidade das empresas poderem vir
a enfrentar uma situagéo de incumprimento
perante credores no mercado externo;

O grau de alavancagem financeira —
permite determinar as necessidades e
dependéncia de recurso a capital alheio
para geracao de rendimentos positivos
nas empresas;

O indicador da divida liquida externa
(NET DEBT / EBITDA) provocados pela
atividade da empresa em termos
internacionais - E avaliado segundo as
responsabilidades de financiamento
bancario deduzidas da liquidez
imediata das empresas (disponibilidades)
e comparadas com as capacidades de
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geragcao de rendimentos operacionais
no mesmo periodo.

3.3.5.1. A funcao do orcamento

O planeamento estratégico e o orgamento séo
ferramentas complementares. @) planeamento
estratégico projeta a empresa no médio e longo
prazos, garantindo a sua perpetuagdo. O orgamento
financia cada passo que sera dado nesse caminho.
A empresa devera estimar antecipadamente e
detalhadamente a exigéncia de capital para financiar
a operacdo e, consequentemente, devera também
identificar as potenciais fontes de financiamento.

A internacionalizagdo pode envolver  custos
consideraveis. O processo de analise de potenciais
mercados, de contatos com possiveis distribuidores
locais, de promogao e marketing dos produtos e
servigos, de preparagdo da logistica de exportagado
e de desenvolvimento da atividade exportadora
(incluindo a dilatagdo dos prazos de pagamento) exige
recursos financeiros que ndo podem ser esquecidos.

As exigéncias financeiras sdo ainda maiores
no caso da realizacdo de investimentos diretos.

O crescimento pelo comércio internacional a todo o
custo, assente numa alavancagem financeira excessiva,
pode comprometer a sustentabilidade de negdcios
economicamente viaveis. Antes de empreender
tempo, dinheiro e pessoas em qualquer processo de
internacionalizacdo, a elaboracdo de um orgcamento é
obrigatdrio.

A empresa que opera sem a orientagao de um orgamento
detalhado esta numa zona de risco que na maioria das
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O orgamento sem um acordo de
metas e métricas é apenas uma
lista de despesas, que certamente
servira de desculpa para o gestor
ineficaz e preguigoso substituir
a lideranga, que transforma a
empresa pela chefia, gerando
medo e inseguranca.
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O planeamento  estratégico
traca um caminho que projeta a
empresa no médio-longo prazo
enquanto o orgamento financia
cada passo que sera dado neste
caminho.
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vezes € irrecuperavel.

Calcular a exigéncia de capital para financiar uma
operacao, que foi pensada e avaliada estrategicamente
e projetada financeiramente pelo orgamento anual, € um
exercicio obrigatorio e de responsabilidade exclusiva da
gestao de topo.

3.3.5.2. A importancia da gestao do fluxo
de caixa

No médio prazo, invariavelmente, empresas morrem por
falta de planeamento estratégico e definitivamente, no
curto prazo, morrem pela auséncia de gestao de fluxo
de caixa.

Uma postura de negligéncia sobre este tema transforma
capital de fundo de maneio em divida, o que mata a
empresa pela insolvéncia, que acontece quando a
empresa esta em crise, e principalmente, de forma
mais acentuada, quando a empresa esta a crescer
rapidamente sem a reestruturacido adequada do capital.

O primeiro passo € calcular o montante necessario
para garantir o pagamento das obrigacbes antes de
receber total, ou parcialmente, o dinheiro proveniente
das vendas, portanto, calcule e planeie (em dias) o ciclo
operacional.

3.3.5.3. Calculo do Ciclo Operacional

O ciclo operacional calcula-se desde a contratagcao dos
fornecedores, passando pelo processo produtivo até
que o produto chegue ao stock.

Depois, determine o prazo médio que o produto ficara

em stock antes de ser vendido e, finalmente, o modo de
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pagamento da venda, que podera ser a pronto ou num
prazo de tempo (30, 60, 90 dias).

Para uma empresa comercial (frade) ou de prestagéo
de servicos de alocacdo de mao de obra, o critério
para calculo do ciclo operacional é exatamente o
mesmo, considerando as suas caracteristicas. Por
exemplo, respetivamente, o tempo de importagdo e os
colaboradores que prestam servico nos contratos.

Como foi acima referido convém ter atencido no calculo
do ciclo operacional:

Prazo de pagamento ao fornecedor - Por exemplo,
em casos mais extremos quando a empresa importa
produtos finalizados da China que podem demorar até
60 dias a chegar. Considere esse tempo para negociar
0 prazo de pagamento, quando impossivel, considere
esse prazo no ciclo operacional para calcular o capital
de fundo de maneio;

Rotacao do stock - cada produto tem o seu ciclo
especifico de vendas. O historico das vendas € essencial
para a recomposi¢ao do stock;

Prazo de recebimento - O financiamento das vendas é
tema obrigatério na fase de planeamento financeiro. O
seu cliente exigira no minimo 30 dias para pagar. Quanto
maior o cliente, maior o seu poder de negociagéo do
prazo que podera estender-se por varios meses, ou seja,
a empresa recebera o produto das vendas em até “x”
meses apos a entrega. Ou a sua empresa tem estrutura
financeira para vender nestas condigdes financeiras, ou
estara automaticamente fora do mercado.

O ciclo operacional calculado em dias é que determina a
exigéncia total de capital para suportar o fluxo de caixa
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para financiar a operacéao, portanto, a estrutura de capital
devera ser no minimo compativel e € prudente criar
uma reserva que sera util quando houver contratempos
(atrasos, inadimpléncias, oportunidades, etc.).

Uma vez identificado o numero de dias que a empresa
passara a pagar as suas despesas até receber dos seus
clientes é preciso planear a estratégia de financiamento
da operacao.

3.3.5.4. e€stratégia de financiamento da
Op€racao

S6 existem duas formas de financiar a operagao:

Financiamento com capital préprio: O sécios decidem
utilizar o seu préprio capital para o fluxo de caixa. O facto
dos socios oferecerem a disponibilidade do capital, ndo
significa que o0 mesmo n&o devera ser remunerado. Os
socios devem determinar uma taxa de remuneragao do
capital a ser restituida com juros no tempo combinado;

Financiamento com capital de terceiros: O banco,
através das garantias, esta sempre disposto a
conceder crédito e a emprestar o dinheiro. O banco é
0 seu parceiro. O histérico da empresa junto ao banco
garante a continuidade da parceria. Na pratica, quando
a sua empresa cresce, o banco normalmente apoia
aumentando a linha de crédito e emprestando mais
dinheiro para financiar novos investimentos e o capital
de giro (working capital).

Independente da fonte dos recursos, os juros que
remuneram o capital emprestado (também denominado
principal) deverao ser considerados na base de calculo
do orcamento porque tem impacto no resultado final,
EBITDA.
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Os fatores criticos a serem tidos em conta para a tomada
de decisdo sobre a fonte dos recursos, s&o o custo do
capital e o tempo exigido para o pagamento do principal
(valor da divida).

Uma empresa saudavel tem o resultado operacional
suficiente para garantir o resultado que pagara todas as
despesas incluindo as financeiras, que representam “os
juros + principal” sobre o capital emprestado.

Com uma gestao financeira prudente feita por um gestor
sénior e responsavel, ndo devera haver preocupacgdes
com o “grau de endividamento”. O gestor sénior devera
conseguir comprovar, que todo o dinheiro emprestado,
sera utilizado para impactar positivamente o EBTIDA,
promovendo o crescimento da empresa.

3.3.5.5. A funcao tesouraria

A gestao da tesouraria, que é o planeamento e controle
sobre as contas a pagar e receber, € essencial para
eliminar qualquer “buraco” ou imprevisto no fluxo de
caixa. O conceito € simples e a pratica mais simples
ainda. Os pagamentos deverdo estar compatibilizados
com as receitas mantendo o valor da caixa sobre
controle.

A tesouraria deve ser planeada antecipadamente.
A empresa entra no més com o0s pagamentos e
recebimento todos compatibilizados e projetados. No
dia 1, a tesouraria ja devera saber o saldo bancario,
para o dia 30 do més.

A gestao do fluxo de caixa exige disciplina e austeridade.
Na pratica, as proje¢des devem ir além dos 30 dias, ou
seja, 60 e 90 dias para garantir que ndo havera nenhuma
surpresa que nao esteja mapeada ou provisionada.
Garanta 100% de assertividade em 30 dias reduzindo
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o nivel de assertividade para os proximos 60 e 90
dias. Conforme o més corrente vai passado e 60 dias
de projecdo viram 30 dias, garanta novamente os
100% de assertividade. Sistematize esse processo e
sinalize preventivamente os eventos que podem gerar
problemas no fluxo de caixa.

Desconhecer ou gerir inadequadamente o fluxo
de caixa significa negligenciar totalmente a gestdo
financeira da empresa. Nesse caso, o financiamento
que seria exclusivo para o capital de giro (working
capital) da operagdo pode se transformar em divida
gerando insolvéncia que é irreversivel na maioria das
vezes e, portanto, fatal. Nunca confunda nem misture
as fontes de financiamento para o capital de giro com
os investimentos em ativos “capex” ou “opex”. Os
investimentos em ativos, assim como as linhas de
crédito correspondentes, devem ser diferenciados e
previstos na fase do orgcamento.

Na pratica, asduaslinhas de financiamento transformam-
se em despesas, mas uma nao pode influenciar na outra.
Por exemplo, n&o pode deixar faltar capital de giro para
pagar a prestacdo de uma maquina ou de qualquer
investimento que nao foi previsto em orcamento.

3.3.6. Que estrutura organizacional

Esta é uma das questdes mais importantes num processo
de internacionalizacdo. Sao as pessoas, 0s quadros, a
estrutura de suporte que concretizara o negécio, pelo
que é imperativo que se fagcam as seguintes questodes:

Qual a experiéncia adequada dos diferentes elementos
da equipa? Qual o perfil que melhor se adapta as
caracteristicas do mercado? Qual a melhor estrutura
que proporcione flexibilidade mas também capacidade
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de concretizagéo?

As exigéncias e as implicagées organizacionais destes
fatores numa internacionalizagdo sédo frequentemente
esquecidas. O foco em concretizar a internacionalizacao
e a procura de novos mercados para comeércio
internacional, leva a esforgos organizacionais que nem
sempre s&o suportados pela estrutura organizacional
existente.

As acOes desenvolvidas pela organizagdo vao muitas
vezes esticar os recursos, facto esse que associado a
inexisténcia de uma estrutura organizacional sélida, leva
a um quotidiano de pressdes. Muitas vezes, os gestores,
mergulhados num quotidiano de pressao continua, s6
se dao conta dos problemas quando ja é tarde demais.

Normalmente, no inicio do processo de
internacionalizagdo, por exemplo num modo de
internacionalizagao via exportacao, a responsabilidade
da exportacdo € colocada sob responsabilidade
do departamento comercial, passando a ser um
departamento de exportacdao autdbnomo, quando esta
atividade internacional representar um valor das vendas
significativo e que gera uma receita que suporte esse
departamento.

Se a empresa exportar multiplos itens (produtos e/ou
servigos) para diferentes mercados, as exigéncias de
gestdo aumentam significativamente, podendo levar
a criacao de um departamento de exportagcdo por
mercado ou por produtos/servicos. No entanto, nao
existe uma metodologia ou forma padrdo da empresa
evoluir do ponto de vista organizacional, de se ajustar
a expansado do seu processo de internacionalizacao
e, por outro, de antecipar as suas tendéncias futuras.
Acaba por depender da empresa, dos seus principios e
valores, da sua cultura, dos seus produtos/servicos, da
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Atitudes redutoras para Comércio
Internacional:

* Querer ndo é Poder!

* Excessivo otimismo!

« Esticar demasiado os Recursos.

» Combater efeito “Manada”!

* Esquecer as diferencgas!

* Embarcar na primeira proposta.

* Nao ter apoio juridico local.

*N&o avaliar possibilidades de
Cooperacéo.

* Olhar s6 para o Presente.

* N&o sair da zona de conforto.
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sua trajetdria internacional e dos modos e extensao da
sua atividade internacional.

A coordenacdo das atividades internacionais nao é
facil e exigira sempre uma atencdo muito especial
por parte da gestdo de topo. A partir de determinado
momento, a capacidade de reforgar a integragao entre
os diversos negocios no estrangeiro, aprendendo com
eles e explorando sinergias, comeca a tornar-se mais
relevante do que a decisdo de acrescentar mais um
negécio a carteira ja existente. Por outras palavras,
nessa altura passar-se-a da internacionalizacdo para
a gestado internacional de um conjunto de unidades e
negocios dispersos pelo mundo.

E uma questdo sensivel criar o equilibrio, por um lado,
o desenvolvimento dos negdcios em diferentes paises
exige uma adaptacdo dos produtos e processos de
gestdao em linha com as condigdes culturais, climaticas
e economicas locais. Por outro, é indispensavel ter
principios de negdcio e procedimentos tanto quanto
possivel uniformizados, de modo a replicar as boas
praticas e estimular a aprendizagem intraempresa de
modo a tirar partido da presenca internacional.

Na  estrutura  organizacional com vista a
internacionalizacao, deve-se ter atencao aos pontos que
se consideram como principais:

» Sistemas de informagdo - O crescimento
internacional da empresa vai conduzir
necessariamente a um ajuste nos sistemas de
informacao;

* A capacidade de gestdo internacional dos
recursos humanos:

* Regras de progressdo de carreira -
torna-se necessario estabelecer regras
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de carreiras internacionais, capazes de
funcionar como fator de atracdo e
retencdo de talentos assim como
instrumento de integragado cultural
da organizagéo;

* Integragéo - como porexemplo a deciséo
do(s) idioma(s) de circulagcdo da
informagdo na empresa. Facilidade
de integragao de novos colaboradores;

* Valores - desenvolvimento de uma
cultura de empresa harmoniosa e de
valores comuns que reforcem a
confianga entre os colaboradores da
empresa, independentemente  da
sua nacionalidade.

3.3.7. Como identificar € gerir parceiros locais

E curioso notar que uma das principais limitacées com
que as empresas se defrontam nos respetivos processos
de internacionalizagcdo € a dificuldade em encontrar
parceiros confiaveis nos mercados potenciais.

A cooperagao permite uma alavancagem de recursos
que facilita uma mais facil expansao internacional por
parte de pequenas empresas.

O estabelecimento de relacionamentos com
distribuidores internacionais pode possibilitar, de forma
relativamente rapida, uma presenca internacional mais
ampla.

A cooperacgao oferece diversas vantagens:
» Reducéo do risco de atuacdo em paises pouco

conhecidos;
* Aceleragdo do processo de internacionalizagao;
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» Atenuacéo do esforgo financeiro;

* Possibilidade de exploragcado de outras
oportunidades de negdcio inicialmente nao
previstas.

A formacdo de joint-ventures pode ser, como se
referiu acima, uma forma interessante de reduzir os
compromissos financeiros e os riscos de entrada num
pais, ao mesmo tempo que permite uma mais rapida
aprendizagem sobre as condigdes contextuais locais.

Quem se inicia neste desafio de sair “fora de portas” deve
ter a consciéncia que a capacidade de gerir relagbes
cooperativas internacionais passa, antes de mais, pela
capacidade de avaliar os potenciais parceiros. Nao se
pode apostar logo no primeiro contacto que fazemos
numa feira: é preciso analisar a sua reputacao e avaliar
da sua confiabilidade, recorrendo a diversas fontes de
informacéo, desde a nossa proépria rede de contatos
sociais e de negdcios até empresas de prestacao de
servigos de informagdo de negocios, como a Dun &
Bradstreet.

O gestor deve ter informagao para saber discernir entre
quem tem maior probabilidade de ter comportamentos
oportunistas e quem ¢é mais confiavel e prevenir
a ocorréncia de oportunismo através de contratos
adequados, embora se deva ter consciéncia de que nao
ha contratos perfeitos nem completos.

Sendo a honestidade importante, ela ndo pode ser
confundida com ingenuidade. O recurso a relagdes
de subcontratagcdo pode, em certos casos, conduzir a
apropriacdo dos conhecimentos, transformando-se o
subcontratado num concorrente futuro.

Rosabeth Moss Kanter — Harvard Business Review —
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Agosto 1994 (uma conhecida especialista americana)
defende que existe uma “vantagem colaborativa”.
Segundo ela, o sucesso das aliangas, incluindo as
aliangas internacionais, depende de oito I's:

* Exceléncia Individual (todos os parceiros devem
ter pontos fortes, frequentemente complementares);

* Importancia (atribuigcdo de importancia a relagao
de cooperagéo);

* Interdependéncia (de competéncias e de
recursos, de modo a reforcar os elos de
cooperagao);

*Investimento (decorrente da importancia
atribuida e envolvendo a afetagcdo de recursos
ao desenvolvimento da relagao);

*Informacéo (troca de informacgéao e partilha de
conhecimento entre e dentro das organizagdes);

* Integracéo (desenvolvimento de mecanismos e
rotinas conjuntas de atuagao);

* Institucionalizacdo (traduzida na criagdo de uma
entidade separada);

*Integridade (sem a qual ndo sera possivel
cimentar as relagdes de confianca indispensaveis
a cooperacgao interempresarial).
3.4. EXPORTACOES
Apesar da internacionalizacdo se poder revestir de

multiplas e variadas formas, a exportagao € a principal
estratégia de entrada no comércio internacional adotado
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pelas empresas. Pelo que, para as empresas que
iniciam o processo de internacionalizagao, as maiores
preocupacdes vao mais no sentido de minimizar
os riscos de entrada em mercados desconhecidos
do que maximizar o controlo das suas operacgdes
internacionais.

Esta € a razdo pela qual o recurso as operacgoes de
exportacdo aparece como sendo a melhor forma de
iniciar o processo de internacionalizagdo. Segundo
alguns autores, iniciar o processo de internacionalizagao
via exportagdes constitui um processo de aprendizagem
poderoso para, posteriormente, adotar formas de
internacionalizagdo mais sofisticadas e presenciais,
principalmente porque possibilita custos iniciais mais
baixos de operagdo, menos riscos e a obtencdo de
lucros mais previsiveis.

O modo de entrada em mercados externos (tipologia)
via exportacdo, pode ser efetuado de trés formas
distintas:

Exportacdo direta - que ocorre quando a empresa
vende a um importador de um pais estrangeiro;

Exportacdo indireta - quando envolve o recurso a
intermediarios (agentes de import-export, empresa de
trading, subcontratante, central de compras de grandes
cadeias de distribuicdo, entre outros) localizados no
pais de destino;

Exportacéo prépria - que consiste na venda direta para
os clientes finais no pais de destino.

Quadro: Vantagens e Desvantagens dos tipos de
exportacao.
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Exportagao

Vantagens

Desvantagens

Direta |Maior informagao |Maiores dificuldades
sobre o mercado; |de penetragao
Maior controlo inicial;
sobre os canais Maiores custos de
de distribuigao; estrutura;
Controlo total ou [ Maiores riscos;
parcial do plano Dominio de
estratégico de informacgao e
marketing; documentagéo
Maior protecao processual.
da marca,
patentes e outras
propriedades
intangiveis.

Indireta [ Maior facilidade Menor controlo e
de penetragao informacéo sobre o
inicial; mercado;
Menores custos Auséncia de
de representagao; |estratégia de
Percegao de risco |entrada.
inferior.

Prépria | Maior controlo, A empresa

visto ndo existirem
intermediarios. A
empresa vende
diretamente

aos clientes
localizados
noutros paises.

exportadora é
responsavel pela
comercializacao
(promocgao

do produto e
angariagao

de clientes), e
distribuicdo dos
seus produtos. *

* Este tipo de exportacdo n&o € viavel para produtos
de grande consumo, sendo utilizado no caso de bens
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industriais — intermédios e, sobretudo, nos bens de
equipamento, onde o estabelecimento de relagdes
diretas com o cliente sdo um imperativo.

3.4.l. Distribuicao Internacional: Selecao
€ dinamizacao de canais de
distribuicao

Os canais mais comuns na exportacdo direta sdo os
importadores, agentes ou distribuidores.

A escolha do tipo de canal ou 0 mix de canais e do perfil
mais ajustado aos objetivos depende de um processo
de escolha que tem em conta o pais de destino,
caracteristicas dos produtos a exportar, os objetivos de
marketing e o plano de marketing, contactos de feiras,
etc.

A interrogacao que se coloca € a de como atuar para
minimizar as possibilidades de uma escolha que venha
a ser inadequada?

Devem-se seguir quatro fases distintas neste processo:
1. Definigao do perfil do distribuidor.

Definido o perfil, tendo as caracteristicas acima
indicadas, torna-se necessario que a empresa
exportadora reuna as informacgdes necessarias sobre
os potenciais candidatos a distribuidores. A maior
parte das informacgdes nesta primeira triagem pode ser
recolhida por métodos de analise de dados secundarios
e €, normalmente, obtida em agéncias governamentais,
bancos, fabricantes que exportam produtos adjacentes
ou complementares, associagdes profissionais setoriais,
camaras de comeércio, publicacbes produzidas por
associagoes setoriais, transportadores internacionais,
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feiras internacionais, etc.

2. Localizagaol/procura de potenciais distribuidores
que correspondam ao perfil estabelecido.

Elaborada uma lista de potenciais candidatos, a
empresa deve encetar contatos diretos e na medida do
possivel “confirmar’ os dados obtidos. Nesta segunda
fase, € recomendavel que os primeiros contactos sejam
estabelecidos por escrito e, verificado o interesse, é
conveniente solicitar referéncias de bancos e outros
clientes.

3. Triagem, avaliagao exaustiva dos potenciais
distribuidores.

Na sequéncia destas diligéncias, € aconselhavel que a
fase de triagem passe por entrevistas/visitas pessoais
aos potenciais candidatos (e vice-versa) nas quais o
plano de marketing, o volume de vendas esperado e as
condi¢gdes de comercializagao sdo pontos obrigatérios a
abordar, sendo recomendavel ficar ja acordado o teor do
contrato a celebrar.

4. Selegao do candidato mais adequado

Solicitar a realizagdo de um plano de promog¢ao dos
produtos do fabricante pode constituir um poderoso
elemento no processo de selegdo, pois conseguir-se-a,
desta forma, perceber qual dos candidatos distribuidores
se encontra mais alinhado com os objetivos da empresa
exportadora.

Independentemente do sucesso de parcerias
internacionais baseadas em acordos orais, €
absolutamente recomendavel a realizagdo de um
acordo escrito que satisfaga e proteja ambas as partes

COMERCIO INTERNACIONAL

C=C0Q

Centro de Formacéo Profissional
para o Comércio e Afins

79



C=C0Q

80

Centro de Formacéo Profissional
para o Comércio e Afins

O PROCESSO DA INTERNACIONAUZACAO

envolvidas. Questbes como direitos de representacao
exclusiva com delimitacdo territorial, coexisténcia de
distribuicdo de produtos concorrentes e provisoes
quanto a legislagao aplicavel, as regras de resolugao de
litigios e ao cancelamento / terminus devem constituir
pontos obrigatorios em qualquer contrato.

Todavia, € também de considerar a possibilidade de
utilizar mais do que um tipo de canal, em fungdo da
necessidade de penetrar distintamente em mais do que
um segmento de mercado por geografia.

Por exemplo, um fabricante exportador pode decidir
entrar no mercado de reposigao / substituicdo através
da utilizagdo de um distribuidor (face a sua capacidade
de poder prestar assisténcia técnica) e de utilizar um
agente para o segmento de mercado de produtos novos
ou até de exportar diretamente neste segmento.

Outra possibilidade € a utilizagdo de um agente para
vendas em clientes de pequena dimensao e a venda
direta (atras denominada exportagdo propria) para
multinacionais implantadas no pais destino ou para
grandes clientes.

Na opcéao por mais do que um tipo de canal por geografia,
um aspeto importante, muitas vezes subestimado, € a
necessidade da clara definicdo da jurisdigdo de cada
canal, particularmente quando a relacao entre os varios
constituintes ndo se consubstancia em contratos escritos.
No caso de rivalidade entre multiplos canais, € sempre
na imagem e reputacdo internacionais da empresa
exportadora que recaem as piores consequéncias.

E fundamental perceber que por muito atrativo que nos

pareca um determinado tipo de canal hoje, aquele podera
tornar-se obsoleto apds o periodo de adaptacédo ao novo
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mercado. Importa entdo que a empresa exportadora
nao se acomode ao modelo inicialmente adotado e va
constantemente avaliando a pertinéncia da escolha,
tendo em conta que foi efetuada num contexto espacio-
temporal especifico e nao repetivel.

3.4.2. Elementos Chave na exportacao

E relevante referir que a exportagdo possui diversas
operagdes cujos detalhes dos seus elementos-chave
sdo analisados neste capitulo.

Abordaremos a questdao documental, Incoterms, meios
de transporte internacional, seguros e formas de
pagamento internacionais.

3.4.2.1. Documentos

Apresentamos abaixo uma lista com os principais
documentos necessarios a exportacdo e com uma
breve descricdo da sua finalidade.

Documentos requeridos pelo importador:

Fatura pro forma — € a resposta do fabricante a um
pedido de precos e disponibilidade de fornecimento e
pode também funcionar como aceitagao do fabricante
a uma ordem de compra. Nesta constam os precos e
as quantidades a serem expedidas.

Carta de porte (rodoviario, ferroviario ou aéreo) ou Bill
of landing (transporte por via maritima) - Consiste no
contrato do servigo de transporte entre o exportador e
o transportador. Serve também como certificagcao da
rececao dos equipamentos e prova de titulo da compra
para o importador.
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Apdlice de seguro - que € normalmente contratado pelo
exportador para proteger a mercadoria contra roubo,
estragos e, em alguns casos, atrasos na entrega.

Packing list - que contém a listagem da totalidade da
mercadoria por item expedido e a respetiva quantidade.
Este documento é particularmente relevante para efetuar
o controlo de mercadoria a chegada, nomeadamente
aquando da existéncia de muitos itens.

Certificados Especiais — geralmente necessarios ao
comércio de produtos agricolas, médicos e pereciveis.

Documentos requeridos pelo exportador:

Contrato de compra e venda internacional — nao
necessitam de uma forma padronizada, mas devem
conter todos os dados essenciais da operacao, podendo
inclusive ser sob a forma de uma fatura pro forma
(Proforma Invoice); é classificado, juridicamente, como
consensual, bilateral, oneroso, comutativo e tipico.

Carta de crédito (emitida pelo banco do importador)
- dependendo das condigdes de pagamento acordadas.

Documentos requeridos pelo transportador:

Carta de instrugoes de expedigao — do fabricante para
o transportador autorizando e dando instrugdes a efetuar
todas as diligéncias necessarias para o transporte de
mercadorias internacional, nomeadamente a passagem
pelas alfandegas (do pais de origem e destino).

Carta de porte - (para o transito domeéstico).

Packing list - emitido pelo exportador que descreve
todas as caracteristicas das mercadorias transportadas.
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Fatura Comercial (Commercial Invoice) — emitida
pelo exportador, contendo todas as informacgdes sobre
a operagao, escrito na lingua do pais exportador ou em
inglés.

Saque ou Letra Cambial (Draft) — emitida pelo
exportador, € utilizado nos pagamentos a prazo, quando
o importador retira os documentos para desembaracar
as mercadorias mediante aceite.

Conhecimento de Embarque - é um documento
de transporte internacional emitido pela companhia
responsavel pelo transporte internacional é escrito em
inglés.

Carta de crédito (caso exista).

Finalmente, importa referir que em alguns paises as
autoridades alfandegarias requerem um certificado de
origem, a preparar pelo exportador, que atesta a origem
da mercadoria.

3.4.2.2. INCOTERMS 2010

INCOTERMS € um acrénimo que quer significar termos
internacionais de codificagdo, para interpretacao
uniforme, das clausulas contratuais comuns,
nas transagdes comerciais entre exportadores e
importadores. Os INCOTERMS sao padronizados
pela ICC (International Chamber of Commerce) —
Camara Internacional de Comércio e foram totalmente
revistas para o novo milénio, em consonancia com o
desenvolvimento da pratica comercial entre paises.

A revisdo do INCOTERMS 2010 foi publicada em
Setembro/2010, passando a vigorar a partir de 01/
Jan/2011.
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O oitavo conjunto publicado de termos pré-definidos,
INCOTERMS 2010 define 11 regras, reduzindo das
13 regras usadas nos INCOTERMS 2000 através da
introducéo de duas novas regras (“Delivered at Terminal’,
DAT; “Delivered at Place”, DAP), que substituira 4 regras
de a versado anterior (“Delivered at Frontier”, DAF,;
“Ship Delivered EX”, DES; “Delivered Ex Quay”, DEQ:
“Delivered Duty Unpaid”, DDU).

Na versdo anterior (2000), as regras eram divididas
em 4 categorias, mas os 11 termos pré-definidos de
INCOTERMS 2010 sado subdivididos em 2 categorias
com base apenas no método de entrega. O maior grupo
de 7 regras aplica-se independentemente do método
de transporte, com o menor grupo de 4 sendo aplicavel
somente as vendas que envolvem apenas o transporte
sobre a agua.

Os INCOTERMS tém como objetivos proporcionar um
conjunto de regras internacionais (direitos e obrigagoes
das partes) e de como o exportador e importador partilham
os custos de transporte e de seguro das mercadorias
na transacao internacional e ainda determinam em que
momento o comprador assume a propriedade dos bens
corpéreos, com os custos e condicbes do movimento
internacional das mercadorias vendidas.

Existem varias concegdes erradas dos INCOTERMS.
Em primeiro lugar, os INCOTERMS s&o vistos como
sendo aplicaveis aos contratos de transporte e ndo ao
contrato de compra e venda em si.

Em segundo lugar, supde-se por vezes de modo incorreto
que os mesmos dispdem sobre todas as obrigagdes que
as partes possam querer incluir num contrato de compra
e venda. A utilizagdo dos INCOTERMS é feita através de
11 termos, denominadas condi¢des de venda agrupados
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em 4 categorias por ordem crescente de obrigagao do
vendedor:

“E” (Partida) — Minima obrigagao para o exportador.
* EXW Works

Mercadoria entregue ao comprador no estabelecimento
do vendedor.

“F” de Free (Transporte principal nao pago pelo
exportador).

* FCA - Free Carrier
* FAS - Free Alongside Ship
* FOB - Free on Board

Mercadoria entregue a um transportador internacional
indicado pelo comprador.

“C” de Cost ou Carriage (Transporte principal pago
pelo exportador).

* CFR - Cost and Freight

* CIF - Cost, Insurance and Freight
» CPT - Carriage Paid To

* CIP - Carriage and Insurance

O vendedor contrata o transporte, sem assumir riscos por
perdas ou danos as mercadorias ou custos adicionais
decorrentes de eventos ocorridos apds o embarque e
despacho.

“D” de Delivery (Chegada - Maxima obrigagao para
o exportador).

* DAT - Delivered At Terminal

* DAP — Delivered At Place

* DDP - Delivered Duty Paid
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O vendedor responsabiliza-se por todos os custos e
riscos para colocar a mercadoria no local de destino.

Os 11 termos dos INCOTERMS sao:

EXW (Ex-Works | Nas Oficinas) - Indica-se o Local
de Retirada.

* A mercadoria € colocada a disposi¢cao do

comprador no estabelecimento do vendedor, ou
em outro local nomeado (fabrica, armazém,
etc.), ndo desembaragada para exportagcao
e nao carregada em qualquer veiculo coletor;

+ Este termo representa obrigagdo minima

para o vendedor;

» O comprador arca com todos os custos e riscos

envolvidos em retirar a mercadoria do
estabelecimento do vendedor;

* Desde que o Contrato de Compra e Venda

contenha clausula explicita a esse respeito,
0s riscos e custos envolvidos e o carregamento
da mercadoria na saida, poderdo ser
do vendedor;

* EXW ndo deve ser usado se o0 comprador nao

se puder responsabilizar, direta ou
indiretamente, pelas formalidades de
exportacao;

» Este termo pode ser utilizado em qualquer

modalidade de transporte.

FAS (Free Alongside Ship I Livre ao lado do Navio) -
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O PROCESSO DA INTERNACIONAUIZACAO

Indica-se o Porto de Embarque.

O vendedor termina as suas obrigagbes no
momento em que a mercadoria é colocada ao
lado do navio transportador, no cais ou em
embarcacgdes utilizadas para carregamento, no
porto de embarque designado;

A partir daquele momento, o comprador
assume todos os riscos e custos com o
carregamento, pagamento de frete e seguro e
demais despesas;

O vendedor é responsavel pelo desembaraco
da mercadoria para exportacao;

Este termo pode ser utilizado somente para
transporte aquaviario (maritimo fluvial ou
lacustre).

FCA (Free Carrier | Livre no Transportador) - Indica-

se o Local de Entrega.

O vendedor completa as suas obrigac¢des
quando entrega a mercadoria, desembaragada
para a exportagdo, aos cuidados do
transportador internacional indicado pelo
comprador, no local determinado;

A partir daquele momento, cessam todas as
responsabilidades do vendedor, ficando
o comprador responsavel por todas as
despesas e por quaisquer perdas ou danos
que a mercadoria possa vir a sofrer;

O local escolhido para entrega é muito
importante para definir responsabilidades
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quanto a carga e descarga da mercadoria:
se a entrega ocorrer nas dependéncias do
vendedor, este é o responsavel pelo
carregamento no veiculo coletor do comprador.
Se a entrega ocorrer em qualquer outro local
pactuado, o vendedor ndo se responsabiliza
pelo descarregamento de seu veiculo;

» O comprador podera indicar outra pessoa, que
ndo seja o transportador, para receber a
mercadoria. Nesse caso, o vendedor termina
suas obrigagbes quando a mercadoria é
entregue a pessoa indicada;

» Este termo pode ser utilizado em qualquer
modalidade de transporte.

FOB (Free On Board | Livre a Bordo) - Indica-se o
Porto de Embarque.

* O vendedor entrega a mercadoria a bordo
do navio no porto de embarque indicado,
e a partir daquele momento, o comprador
assume todas as responsabilidades quanto a
perdas e danos;

* A entrega consuma-se a bordo do navio
designado pelo comprador, quando todas as
despesas passam a ser por conta do
comprador;

» O vendedor é o responsavel pelo desembaraco
da mercadoria para exportacao;

» Este termo pode ser utilizado exclusivamente

no transporte aquaviario (maritimo, fluvial ou
lacustre).
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CFR (Cost and Freight | Custo e Frete) - Indica-se o
Porto de Destino.

* O vendedor é o responsavel pelo pagamento

dos custos necessarios para colocar a
mercadoria a bordo do navio;

* O vendedor é responsavel pelo pagamento do

frete até o porto de destino designado;

* O vendedor é responsavel pelo desembaraco

da exportacao;

Os riscos de perda ou dano da mercadoria,
bem como quaisquer outros custos adicionais
sao transferidos do vendedor para o comprador
no momento em ha que a mercadoria
cruze a murada do navio;

Caso se queira proteger, o comprador deve
contratar e pagar o seguro da mercadoria;

e Clausula utilizavel exclusivamente no

transporte aquaviario (maritimo, fluvial ou
lacustre).

CIF (Cost, Insurance and Freight / Custo, Seguro e
Frete) - Indica-se o Porto de Destino.

* A responsabilidade sobre a mercadoria

é transferida do vendedor para o comprador no
momento da transposicdo da murada do navio
no porto de embarque,;
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» O vendedor é o responsavel pelo pagamento
dos custos e do frete necessarios para
levar a mercadoria até o porto de destino
indicado;

* O comprador devera receber a mercadoria no
porto de destino e dai para a frente se
responsabilizar por todas as despesas;

* O vendedor é responsavel pelo desembaraco
das mercadorias para exportacao;

» O vendedor devera contratar e pagar o prémio
de seguro do transporte principal;

* O seguro pago pelo vendedor tem cobertura
minima, de modo que compete ao comprador
avaliar a necessidade de efetuar seguro
complementar;

* Os riscos a partir da entrega (transposi¢cao
da amurada do navio) sao do comprador;

» Clausula utilizavel exclusivamente no transporte
aquaviario (maritimo, fluvial ou lacustre).

CPT (Carriage Paid To / Transporte Pago até) -
Indica-se o Local de Destino.

* O vendedor contrata e paga o frete
para levar as mercadorias ao local de destino
designado;

* A partir do momento em que as mercadorias
sdo entregues a custddia do transportador, os
riscos por perdas e danos transferem-se do
vendedor para o comprador, assim como
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possiveis custos adicionais que possam incorrer;

» O vendedor é o responsavel pelo desembaraco
das mercadorias para exportacao;

* Clausula utilizada em qualquer modalidade de
transporte.

CIP (Carriage and Insurance Paid To | Transporte e
Seguro pago até) - Indica-se o Local de Destino.

* Nesta modalidade, as responsabilidades do
vendedor sdo as mesmas descritas no CPT,
acrescidas da contratacdo e pagamento do
seguro até o destino;

* A partir do momento em que as mercadorias
sao entregues a custodia do transportador,
0s riscos por perdas e danos transferem-se
do vendedor para o0 comprador, assim
como possiveis custos adicionais que possam
incorrer;

» O seguro pago pelo vendedor tem cobertura
minima, de modo que compete ao comprador
avaliar a necessidade de efetuar seguro
complementar;

* Clausula utilizada em qualquer modalidade de
transporte.

DAT (Delivered At Terminal | Entregue no terminal
no porto ou local de destino designado) - Indica-se o
Porto de Destino.

* A responsabilidade do vendedor consiste em
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colocaramercadoria a disposigao do comprador,
nao desembaragcada para importagdo, no
terminal do porto ou local de destino designado;

* O vendedor arca com os custos e riscos
inerentes ao transporte até o porto de destino
e com a descarga da mercadoria no cais;

* A partir dai a responsabilidade € do comprador,
inclusive no que diz respeito ao desembaracgo
aduaneiro de importacao;

» Terminal inclui qualquer local, coberto ou nao,
tais como um cais, um armazém, um terminal
de contentores, um terminal aéreo ou rodoviario.

DAP (Delivered At Place/ Entregue no local de destino
designado) - Indica-se o Local de Destino.

* O vendedor deve colocar a mercadoria a
disposicdo do comprador, no ponto de destino
designado, sem estar desembaracada para
importagdo e sem descarregamento do
veiculo transportador;

* O vendedor assume todas as despesas e
riscos envolvidos até a entrega da mercadoria
no local de destino designado, exceto quanto
ao desembaraco e custos dos direitos de
importacéo;

» Cabe ao comprador o pagamento de direitos,
impostos e outros encargos oficiais por motivo
da importacéo;

» Este termo pode ser utilizado para qualquer
modalidade de transporte.
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DDP (Delivered, Duty Paid | Entregue, Impostos
Pagos) - Indica-se o Local de Destino.

» O vendedor entrega a mercadoria ao comprador,
desembaracada para importagdo no local de
destino designado;

« E 0 INCOTERM que estabelece o maior grau
de compromisso para o vendedor, na medida em
que o mesmo assume todos os riscos e custos
relativos ao transporte e entrega da mercadoria
no local de destino designado;

* Nao deve ser utilizado quando o vendedor nao
esta apto a obter, direta ou indiretamente, os
documentos necessarios a importacdo da
mercadoria;

* Embora este termo possa ser utilizado para
qualquer meio de transporte, deve-se observar
que é necessaria a utilizacao dos termos DES
ou DEQ nos casos em que a entrega é feita
no porto de destino (a bordo do navio ou no cais).
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Em resumo:

EMBALAGEM E VERIFICACAO

TABELA DO CUSTO/ RISCO DE ACORDO COM O
"INCOTERM" ACORDADO

EXPORTAGAO

IMPORTACAO

(do porto, aeroporto ou terminal TIR até as instalagoes
RECEPCAO E DESCARGA
(nas instalagdes do destinatario)

(produgéo, controlo, qualidade, medidas, pesos, etc)
do destinatario)

TRANSPORTE INTERNO

(da fabrica até ao porto, aeroporto, terminal TIR)
FORMALIDADES ADUANEIRAS
DESPESAS LOCAIS - ORIGEM
(Manuseamento no porto, aeroporto, terminal TIR)
TRANSPORTE PRINCIPAL
DESPESAS LOCAIS - DESTINO
(Manuseamento no porto, aeroporto, terminal TIR)
FORMALIDADES ADUANEIRAS
TRANSPORTE INTERNO

(no armazém do vendedor)

CARGA
SEGURO

INCOTERMS 2010

=~

PARA QUALQUER MODALIDADE DE TRANSPORTE (INCLUSIVE MULTIMODAL)

Ex Works
Na origem, local designado

Free Carrier

Livre no transportador, local designado

Carrier Paid To

CPT | ransporte pago até, local de destino designado
Carriage and Insurance Paid

Transporte e seguro pago até, local de destino designado
Delivered at Place

DAP Entregue no local de destino designado
Delivered at Terminal

Entregue no terminal designado

Delivered Duty Paid

DDP Entregue no destino designado, com direitos pagos
PARA TRANSPORTE MARITIMO

Free Alongside Ship
Livre no costado do navio, porto de embarque designado
Free On Board

FOB  Livre a bordo, porto de embarque designado

Cost and Freight

EXW

FCA

CIP

DAT

FAS

CFR Custo e frete, porto de destino designado
Cost, Insurance and Freight
CIF Custo, seguro e frete, porto de destino designado
Legenda:

B Custo / Risco do vendedor
. Custo / Risco do comprador

Fonte: Alpi Portugal
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3.4.2.3. Meios de transporte Internacional

Na atividade de comércio internacional, a escolha da
modalidade de transporte adequada para o envio ou
recebimento da mercadoria faz toda a diferenca no
custo final da operacao.

A modalidade deve ser bem analisada pelo contratante,
adequando as necessidades das partes envolvidas e
as caracteristicas dos produtos a serem transportados.
Por exemplo, geralmente as cargas muito pesadas
sao levadas apenas em navios. Pode-se dividir as
modalidades de transporte em quatro categorias:
Ferroviario, Maritimo, Aéreo e Rodoviario.

As varias modalidades de transporte existentes também
podem ser utilizadas conjuntamente e de formaintegrada,
0 que se chama de intermodalidade e multimodalidade.

As mercadorias podem ser transportadas nas seguintes
modalidades:

MODAL - transportadas em um soé veiculo através de
um unico meio de transporte, com apenas um contrato;

SEGMENTADO - transporte é feito utilizando-se varios
veiculos, em diferentes modalidades de transporte;
pode haver varios contratos;

SUCESSIVO - transporte efetuado por um ou mais
veiculos, mas dentro da mesma modalidade de
transporte; pode haver mais de um contrato;

INTERMODAL - transporte efetuado em dois ou mais
modalidades de transporte, mas com somente um
contrato. Exige obrigatoriamente contratos individuais
para cada trecho do transporte e pagamento
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individualizado a cada transportador dos diferentes
modais;

MULTIMODALIDADE — Neste modelo, sera emitido
um unico documento de transporte, independente da
combinagao de meios que serao utilizados no percurso,
onde o mesmo operador de transporte ficara responsavel
pela carga desde o seu ponto de partida até a entrega
final ao destinatario.

Quando da escolha do transporte mais adequado, é
necessario analisar alguns aspectos importantes que
possam favorecer as pretensdes do exportador, tais
como:

* pontos estratégicos de embarque e desembarque;
* custos de movimentagéo de carga;
* custos dos fretes interno e internacional;

* rapidez e seguranga, de acordo com a natureza
da mercadoria e dos prazos a serem cumpridos;

* confiabilidade no transportador com relagao a
cumprimento de prazos e nao ocorréncia de
perdas e danos.

Meios de transporte

Aspetos e
respetivas Maritimo Ferroviario Rodoviario Aéreo
cotagdes

Menor custo de P Kk sk *
transporte

Rapidez de * kkk *k dedekdk
transporte

Maior velocidade
nas outras etapas * *k *% Fkdkkk
(recegaol/entrega,
embarque, etc.)
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(*) Péssimo; (**) Mau; (***) Regular; (****) Bom; (*****) Otimo
Aspetos e
respetivas Maritimo Ferroviario Rodoviario Aéreo . . ~
cotagGes Recapitulando: ao planear a movimentagdo da carga
Permite pela cadeia de distribuicdo, quer o importador ou
utilizagao
de terminais o _— - * exportador d_evem escolher qu_al 0 modal de transporte
particulares de mais apropriado para o destino da sua mercadoria.
"\’:'”ams Cada modal apresenta vantagens e desvantagens
dotpesas com - - - . entre si, sendo importante avaliar todos os elementos
embalagens e particularidades do transporte, tais como o custo,
Menores caracteristicas, rotas utilizadas, capacidade, tempo,
*%* *kk *kkk *kkkk
despesas com seguranga, etc.
seguros
Menores riscos . . . . ~
de congestiona- ok bbb * Hden Com vista a uniformizar a forma e dimensé&o das cargas
mento para facilitar a padronizagdao do meio de transporte,
E:ﬁzsgfeaj: de | s . . . foi criado o Sistema de Transporte Internacional —
grandes volumes unificagao ou unitizagdo da carga, que € o agrupamento
Possibilidades de pequenos volumes de mercadorias, constituindo
d;otrgg":zzftz unidades maiores e padronizadas, facilitando o
* *kk *kk%k *kkkk ,
com menor transporte, desde o carregamento até a descarga no
manipulagdo de local de destino.
carga
Pronta reagao
a conjunturas * o ek Fkkkk : .
favorhveis Exemplos de unidades de carga:
Propicia maior . ;. ~
rotatividade de * bl el il Palete: € um estrado sobre cuja superficie sdo agrupadas
Sct°°"s.d - as mercadorias. Existem diversas dimensdes mas o
apacidade . 4 .

de integracdo mais comum € a EUR palete;
inclusive * *% *kkkk *k%
d i0 T P .
Sastadne Pré-lingagem: é uma rede especial de nylon ou corda
Melhor destinada a unitizagdo de mercadorias;
(a’zrg;/re]lst(a)lf:’eaf;g)o *kkk *k% *k% *kkkk
de carga Bigbag:sacosdematerialsintético,comfundogeralmente

- circular ou quadrado, utilizados frequentemente para
;\:;qggfgﬁcias I i . I produtos industrializados em gréos e pés;
longas
Adequagéo para o s ek o ULD (Unit load devices): equipamentos de unitizagdo
distancias curtas de cargas, ou seja, os contentores e paletes utilizados
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na carga aérea. Sao diferentes em formatos e tamanhos
do que os utilizados no transporte maritimo;

Marino-slings (cinta marinha): cintas de material
sintético que formam uma rede, com dimensdes
padronizadas, geralmente utilizadas para sacaria.
Dependendo da situagdo, seguem com a carga até o
destino ou apenas até o pordo do navio, quando sao
retirados;

Flat-Container: é um estrado de ago que serve de apoio
lateral para as mercadorias;

Contentor: € um recipiente construido de material
resistente, que possibilita o transporte sob condi¢cdes
técnicas e de seguranca previstas pela legislagcao
nacional e internacional; muito usado nos transportes
Intermodais.

3.4.2 4. Sequros

Contrato de seguro é o contrato por meio do qual
a companhia seguradora se obriga, para com os
segurados, a indemniza-los de prejuizos futuros,
decorrentes de causas imprevistas, tais como acidentes,
incéndios, roubos, naufragios, desastres, etc.

SEGURO DE CREDITO DE EXPORTACAO (SCE)

Este seguro funciona como instrumento de prevengéo
(andlise e monitorizagdo constante da situagéo
financeira do importador), como ferramenta de cobranca
(atendendo a legislagéo especifica de cada pais e com
custos cobertos pelo seguro) e pode ser utilizado como
garantia em operagao de financiamento. Visa garantir
ao exportador a indeminizacdo por perdas liquidas
definitivas que vier a sofrer em consequéncia do nao
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recebimento do crédito concedido a seus clientes no
exterior.

Os riscos cobertos por esta modalidade de seguro séo
tanto de origem comercial (situagcdes de insolvéncia do
importador de bens e servigcos ou mora no pagamento
da divida), quanto de natureza politica e extraordinaria
(guerras internas ou externas, revolugdes, embargos de
importacédo e exportacdo, intervengdes governamentais
que impecam o cumprimento do contrato, moratéria
governamental, restricbes a transferéncia de divisas e
desastres naturais).

Os limites de cobertura sdo determinados pelos fatores
acima descritos e o teto de cobertura, limitado ao volume
de 85% das perdas, esta vinculado a capacidade de
resseguros.

SEGURO DE MERCADORIAS

A contratagdo do seguro de transporte da mercadoria
nao € uma operagao obrigatdéria para os negociantes
em comércio internacional, porém de extrema
importancia, pois se um embarque ndo segurado sofrer
um sinistro, o negociador responsavel pela mercadoria
(vendedor ou comprador, conforme a condigdo de
venda pactuada, isto é, o INCOTERM utilizado), tera
que arcar com os custos envolvidos e o prejuizo pode
até, dependendo da intensidade, significar uma ameaca
para sua sobrevivéncia. Mais uma vez, fica patente a
importancia de se conhecer e utilizar adequadamente os
INCOTERMS, pelo facto de cada um deles determinar
a quem compete contratar o seguro para protegao
da mercadoria comercializada, durante o transporte
internacional.

O propédsito deste seguro € dar protegdo a carga
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transportada contra danos ou perdas, visando apenas
repor um dano advindo da ocorréncia de um sinistro e
nunca proporcionar lucros com relagdo ao bem segurado.

Uma operacédo de seguro no comeércio internacional
depende essencialmente de dois factos distintos,
porém interligados, a saber, (I) a compra e venda de
determinada mercadoria; e (I) o transporte internacional
envolvido. E necessario que a condi¢gdo de venda ou
compra determine quem tem a responsabilidade de
arcar com a contratagao do seguro, o que geralmente
se da conforme a modalidade ou INCOTERM escolhido
pelas partes.

Vé-se, portanto, que através do contrato de seguro, o
segurador assume o risco de indemnizar o segurado
por um prejuizo decorrente de um sinistro, mediante o
recebimento de uma contrapartida pecuniaria, o prémio.
Também se pode incluir entre os riscos assumidos
pelo segurador, as despesas incorridas pelo segurado
relativas a precaucgdes tomadas no sentido de evitar
ou reduzir os danos que a mercadoria possa sofrer em
decorréncia de um sinistro.

A apdlice de seguro (que é o instrumento que formaliza
o contrato de seguro) contém as declaragbes e
informagdes do segurador e do segurado.

O seguro de transportes abrange duas categorias: a de
transportes propriamente ditas, contratada pelo vendedor
ou pelo comprador da carga e a de responsabilidade
civil, contratada pelo transportador.

A primeira delas divide-se em transportes nacionais
(mercado interno) e transportes internacionais
(exportacédo e importagao). A segunda categoria, de
responsabilidade civil, por sua vez, possui varios tipos
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de seguros que garantem ao transportador o reembolso
de indemnizagdes que ele seja obrigado a pagar para
reparar danos a carga que transportava.

Tanto em transportes nacionais como em internacionais,
0 seguro cobre prejuizos causados a bens e mercadorias
em viagens sobre a agua, vias terrestres (rodoviarias
e ferroviarias) e aéreas, ou em percursos que utilizam
mais de um meio de transporte, chamado multimodal.
Na pratica, as mercadorias transportadas por quaisquer
meios de transporte devem ter a protecdo de dois
seguros de transporte, com contratagdo facultativa
por parte do dono da carga para garantir os bens e de
responsabilidade civil, de contratacdo obrigatdria por
parte do transportador para garantir o compromisso de
recebimento e entrega da carga.

Os seguros de transportes e o de responsabilidade
civili sao distintos, com contratos diferentes. A
responsabilidade de cada um dos envolvidos -
dono das mercadorias e transportador — € diferente,
nao se confundindo a propriedade dos bens com
a responsabilidade da operacdo de transporte dos
mesmos. A responsabilidade pela contratagdo do
seguro de transportes esta diretamente ligada ao tipo
de contrato de compra e venda que foi estabelecido, ou
seja, neste contrato deve estar previsto de quem ¢é a
responsabilidade pela contratacdo do seguro e a partir
de que momento. Os seguros de cada uma das partes
sao especificos, dai que as apodlices tém caracteristicas
proprias e ndo se confundem.

O seguro do dono da carga € um seguro de bens,
destinado a garantir determinado patriménio fisico
durante o seu transporte, podendo ser terrestre, aéreo,
ou sobre agua (maritimo, fluvial e lacustre). Dependendo
do percurso, uma unica apolice pode admitir as trés
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formas de transporte (multimodal).

O seguro de responsabilidade da operagao de transporte,
por sua vez, € um seguro porta a porta. Garante os bens
transportados desde o momento do embarque da carga
no veiculo transportador até o desembarque, isto €,
quando as mercadorias sdo descarregadas do veiculo no
destino final. As operagdes de carregar e descarregar as
mercadorias, em todos os meios de transporte, também
precisam de cobertura adicional.

Quais sao os tipos de seguro de transportes?

Basicamente, esse seguro cobre danos e prejuizos
causados a carga transportada por vias aérea, terrestre
(rodoviaria e ferroviaria) e sobre a agua (lagoas, mar
e rios). As apdlices sao contratadas para dois tipos
distintos de seguro de transportes:

Transporte nacional - A contratacdo do seguro da
carga a ser transportada no territério nacional pode ser
feita em apdlices avulsas — uma para cada viagem —
ou por apdlice “aberta”. Esta ultima é utilizada quando
sdo varias viagens, que sdo comunicadas uma a uma,
por averbacdo, a apolice. O dono da mercadoria pode
transporta-la em frota prépria, contratar uma empresa
transportadora ou um transportador auténomo.
Qualquer que seja a opgao, a garantia proporcionada
pelo seguro €& imprescindivel. A cobertura para a
circulacdo domeéstica de cargas garante danos e
prejuizos causados a mercadoria durante o transporte
em quaisquer vias, sejam terrestres, aéreas ou sobre
a agua, em caso de acidente com o veiculo, provocado
por colisdo, capotagem, abalroamento, queda, incéndio
ou exploséao. Esse tipo de seguro cobre, ainda, roubo
das mercadorias transportadas por acdo de assalto a
mao armada ou desaparecimento da carga (quando o
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veiculo também é roubado). A cobertura contra roubo,
no entanto, precisa ser contratada adicionalmente.

Transporte internacional - E a modalidade utilizada
para as operagdes de comércio internacional. O
contrato deve ser feito de acordo com o risco da viagem
e a condicdo de venda e/ou compra envolvida na
negociagado. A Camara do Comércio Internacional — CCl,
com sede em Paris, interpretou e consolidou as diversas
formas utilizadas no comércio internacional com relagéo
a distribuicdo das responsabilidades entre comprador e
vendedor.

Os proprietarios das mercadorias costumam contratar
um seguro multimodal ou intermodal para se garantirem
contra riscos que podem ocorrer em todos os meios de
transporte que foremutilizados paraotransporte dacarga,
durante todo o percurso, desde a origem ao destino final.
Além da indemnizacdo para eventuais perdas e danos
a mercadoria transportada, esse tipo de seguro cobre
impostos, frete, lucros esperados e despesas diversas.
O seguro de transporte internacional de cargas segue a
estrutura dos contratos de importagado e exportagao. A
contratacao € baseada nos INCOTERMS.

Qual a importancia do seguro de transporte?

Empresas de transporte de carga, nacional e
internacional, e os proprietarios de bens e mercadorias
nao podem prescindir da contratagao deste seguro para
evitar prejuizos durante a cadeia de distribuicdo de
produtos. O risco de roubo € uma ameaga clara para
o setor, podendo haver o desaparecimento ou ndao do
veiculo junto com a mercadoria roubada. Adenominacéo
dada, nesse caso, € desvio de carga. Além disso, existe
também o risco de acidentes envolvendo o meio de
transporte que, na maioria dos casos, danifica ou até
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mesmo destréi a carga. As coberturas sédo definidas
conforme a atividade da empresa, o tipo de carga e
percurso, oferecendo meios de gerir as operagoes
de transportes para diminuir a incidéncia de roubo de
cargas, além de servigos de averbacao eletronica para
melhorar o fluxo de informagdes no percurso entre a
origem e o destino das mercadorias. O documento de
averbacdo — comprovativo de despacho da carga —
permite que a empresa de transportes comunique a
seguradora a realizagado dos embarques.

Como funciona o seguro de transporte de carga?

Esta € uma apodlice da modalidade conhecida como
“seguro all risks”, isto é, seguro contra todos os riscos,
contratada pelo proprietario da carga. Apesar do nome,
derivado da cobertura ampla que oferece, o seguro de
transporte de carga tem riscos excluidos, além de bens
que nao sao cobertos. Isso significa que as seguradoras
nao indemnizam prejuizos relacionados a esses casos.
Entretanto, os principais danos a carga, causados
por acidentes com o veiculo transportador, roubo e
furto e armazenamento, ou seja, eventuais prejuizos
decorrentes da operacao de transporte podem ser
cobertos, dependendo do seguro contratado.

Quais as caracteristicas do seguro de responsabilidade
civil de transportes de carga?

Esse é o0 seguro obrigatério contratado pelo
transportador para cobrir operagbes de transporte
de cargas por vias terrestre, aérea ou sobre a agua.
Garante indemnizacdo para os danos causados a
terceiros; no caso, os prejuizos sofridos pelo proprietario
da carga. A cobertura abrange acidentes que possam
ocorrer por culpa do condutor do veiculo que transporta
a carga. Diferentemente do seguro de transporte, o de
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responsabilidade civil obrigatério tem coberturas bem
restritas, até mesmo porque o seu objetivo é indemnizar
prejuizos causados a carga de mercadorias devido a
um acidente com o veiculo transportador. Esse tipo de
seguro nao cobre roubo ou furto das mercadorias nem
danos provocados por embalagens inadequadas ou por
mau acondicionamento dos produtos. Riscos fortuitos
ou de causa maior (exemplos: queda de raio, queda de
barreira) também n&o sao cobertos.

Quais sao os seguros de responsabilidade civil do
transporte de carga?

Nesta categoria existem seguros obrigatérios e outros
facultativos. Os obrigatérios séo os seguintes:

RCTR-C: Seguro de Responsabilidade Civil do
Transportador Rodoviario de Carga. Garante ao
transportador rodoviario o reembolso de indemnizacdes
que o transportador for obrigado a pagar por prejuizos
causados as mercadorias transportadas sob sua
responsabilidade,casoocorraacidenterodoviariodurante
o transporte, como colisdo, capotagem, abalroamento,
queda, incéndio ou explosdo. A cobertura é dada em
todo o territério nacional mediante a apresentacdo da
guia de transporte rodoviario (documento numerado,
emitido pelo transportador na data de carregamento
ou de inicio da viagem, contendo informagdes sobre os
bens ou mercadorias transportadas, tais como origem,
procedéncia e destino, quantidade e espécie dos
volumes, numeros dos documentos fiscais e respectivos
valores, etc.), nota de embarque ou de outro documento
que comprove a contratagao do transporte.

RCTA-C: Responsabilidade Civil do Transportador.

Aéreo de Cargas - Garante ao transportador aéreo
o reembolso de indemnizagdes que ele for obrigado
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a pagar por perdas e danos sofridos pelos bens ou
mercadorias de propriedade de terceiros durante o
transporte. A cobertura desse seguro esta relacionada a
acidentes aéreos que venham danificar a carga.

RCA-C: Responsabilidade Civil do Armador -
Cargas - O transportador aquaviario tem a garantia
de reembolso de indemnizagdes que ele for obrigado
a pagar por prejuizos causados as cargas sob sua
responsabilidade. E o seguro obrigatoriamente
contratado por transportadores maritimos, fluviais e
lacustres, possuindo coberturas amplas e restritas. Pode
ser contratado tanto para viagens nacionais quanto para
internacionais.

RCTR-VI: Seguro Responsabilidade Civil do
Transportador em Viagem Internacional (Danos a
Carga Transportada) — Por exemplo, a circulagdo dos
meios de transporte no MERCOSUL (Brasil, Argentina,
Paraguai e Uruguai) tem a cobertura da carga
transportada nesses paises. Garante perdas ou danos
sofridos pelos bens ou mercadorias de propriedade de
terceiros que sao transportados, da origem ao destino
final, desde que causados por colisdo, capotagem,
abalroamento, queda, incéndio ou explosao do veiculo
transportador.

Além dos seguros de responsabilidade civil obrigatérios,
existem outros produtos desta modalidade que podem
ser contratados voluntariamente. Entre eles, destaca-se:

RCF-DC: Responsabilidade Civil Facultativa do
Transportador Rodoviario por Desaparecimento
de Carga - A contratagcdo desse seguro garante riscos
contra roubo de cargas transportadas. A cobertura
abrange roubo por ameagca grave ou violéncia, e também
o chamado desaparecimento de carga (quando o veiculo
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transportador é levado pelos bandidos). A complexidade
do seguro de transportes decorre da grande variedade
de cargas, tipo de transporte, mercadoria, embalagem,
perecibilidade, destino, periodo coberto, tipo de
cobertura (completa, parcial, etc.), frequéncia de
ocorréncias e valores indemnizados. Quanto menores
forem a frequéncia e os valores indemnizados menor
sera a taxa de seguro.

Existem muitas garantias nos seguros de transportes,
divididas entre basicas e adicionais, além de clausulas
especificas. A diversidade da oferta visa ao atendimento
das necessidades especificas de cada cliente.

3.4.2.5. Formas de Pagamento Internacional

No mercado interno ndo ha problemas quanto aos
pagamentos, pois a propria legislagao proibe que alguém
se recuse receber a moeda nacional, além de proibir o
uso de moedas estrangeiras nas operagoes internas.

Todavia, quanto as operagdes de comércio internacional
€ necessario o pagamento das transagdes comerciais
na moeda do pais exportador. Os pagamentos feitos
em moedas diferentes dao origem ao procedimento de
cambio, ou seja, a troca de moedas de diversos paises.
Para que esta troca se realize é necessario estabelecer
uma relagao de equivaléncia, o preco de uma moeda em
termos de outra, o que se denomina taxa cambial.

Os bancos mantém contas de depdsitos entre eles, para
possibilitar as operagdes cambiais, quais sejam:

NostroAccount: "nossas contas junto a outros bancos",
ou seja, o banco mantém depdsitos em diferentes
moedas junto a outros bancos no exterior, com a
finalidade de atender os pagamentos de diferentes
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moedas estrangeiras por parte de seus clientes.

VostroAccount: “contas que os bancos correspondentes
mantém junto a noés". Assim, os bancos estrangeiros
manterdo contas em moeda nacional e outras moedas
estrangeiras junto aos bancos nacionais, com 0 mesmo
objetivo de atender os seus clientes.

Loro Account: conta de um terceiro banco, com o
qual os outros dois bancos estejam envolvidos em
alguma transacéo, podendo ser em moeda nacional ou
estrangeira.

Desse modo, € possivel efetuar pagamentos
internacionais sem a movimentacao fisica de dinheiro.
As modalidades de transferéncia de valores em moeda
para o exterior s3o:

Cheques: sdo utilizados geralmente para pequenos
valores, em virtude do risco de falsificacbes. Sao
nominativos e emitidos em moeda conversivel (ddlar,
libras, etc), podendo ser sacados nos bancos em
qualquer pais.

Traveller's Checks: assemelham-se aos cheques
comuns, mas sao feitos em papel especial e com
algumas caracteristicas proprias com a finalidade de
dificultar as falsificacbes. Sdo emitidos em valores pré-
determinados, geralmente em ddlares americanos,
possuindo uma grande aceitagao no exterior.

Séao assinados pelo possuidor quando de sua emissao
no pais de origem e quando de seu desconto o portador
deve assina-lo, o que aumenta sua seguranga e por
conseguinte sua aceitagao.

Ordem de pagamento: (via aérea, telex ou swiff): sdo
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ordens de pagamento remetidas aos bancos do exterior
da praga do beneficiario. O remetente optara, em fungao
da relacado custo/beneficio, pelo meio de transmissao:
por via aérea, via telex ou pela rede Swift (Society for
Worldwidelnterbank  Financial =~ Telecommunication)
que € um servico de comunicacdes de dados voltado
especialmente para o setor bancario.

Vale Postal Internacional: servico de remessa de
valores ao exterior prestado pelos correios, destinado
as remessas de pequeno valor, em virtude do custo e do
prazo de remessa.

Seguidamente serdo apresentadas as modalidades de
pagamento e respetivos riscos no que diz respeito as
transacdes em ambiente internacional.

A escolha do meio de pagamento depende
fundamentalmente de quatro fatores a nivel empresarial
que irdo determinar a forma em que se vai cobrar ou
pagar mercadorias ou 0s servigos acordados: confianga,
risco/ pais, mercado, usos e costumes.

Pagamento contra documentos (Cash Against
Documents)

O vendedor nao perde a posse da mercadoria. A posse
efetiva s6 se transfere para o comprador se e quando
este efetuar o pagamento e simultaneamente entrar
na posse dos documentos. Para o comprador € uma
situagao razoavel. O vendedor podera ter de retornar
a mercadoria caso o comprador ndo pague. Nesta
situacao, assiste ao vendedor o direito de reclamar em
tribunal indemnizacdo por perdas e danos (inerentes
ao custo de transporte, seguro, capital imobilizado e
eventual obsolescéncia ou deterioracdo de produtos).
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Pagamento Antecipado

Nesta modalidade de pagamento o risco fica para o
importador, que deve remeter o valor da transacéao, pois
somente apds o exportador ter recebido o valor remetera
a mercadoria e a documentagdao. Esta modalidade
de pagamento também ¢é conhecida por remessa
antecipada.

Remessa Sem Saque

Sao as importacdes realizadas em que o importador
recebe os documentos diretamente do exportador e
promove o desembaraco aduaneiro das mercadorias,
remetendo o valor apés o desembaraco. E uma
modalidade que oferece riscos para o exportador, que
fica sem garantias do recebimento da quantia. Apesar
disto oferece vantagens em custos, pois as taxas
operacionais sdo consideravelmente menores do que
as cobradas nas outras modalidades.

Cobranca a Vista

Sao operacbes realizadas por meio dos bancos. O
exportador (cedente) entrega ao banco remetente
os documentos de embarque e um saque contra o
importador (sacado).

O banco remetente enviara os documentos para
cobranca na praca do sacado, por intermédio de um
banco correspondente (cobrador) Apés o pagamento,
o0 banco correspondente transfere o valor em moeda
estrangeira para que o banco remetente efetue o
pagamento ao exportador e entrega a documentagao
ao importador para que promova o despacho aduaneiro
das mercadorias. O risco fica por conta do exportador
pois em caso de recusa de pagamento pelo importador,
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o exportador tera de arcar com prejuizos referentes ao
transporte da mercadoria.

Cobranca a prazo

Trata-se de uma operacao realizada nos moldes da
cobranca a vista, mas com vencimento futuro. Assim,
o importador recebera os documentos de desembaraco
do banco correspondente (cobrador), mediante
aceite, sem ter efetuado o pagamento. Neste caso, o
exportador estara financiando o importador, correndo
os riscos advindos do negdcio. O risco do exportador €
maior pois o exportador ja tera entregue a mercadoria
ao importador e, em caso de inadimplemento, sé restara
0 uso de medidas legais (protesto, agdo de cobranga)
que, pela distancia, torna-se impraticavel.

Red Clause

A RedClause (clausula vermelha), assim chamada por
geralmente vir grifada em vermelho, € uma clausula
muito utilizada no comércio internacional, que permite
que o exportador receba antecipadamente o valor de
seu crédito, total ou parcial.

E instituida quando o exportador necessitar de recursos
para produzir o bem a ser entregue, pois s6 acertara
as contas do adiantamento recebido quando entregar
os documentos de embarque ao banco. Assim como
0 pagamento antecipado, os riscos sao por conta do
importador, que s6 deve aceitar tal clausula se confiar
no vendedor.

Conta — Corrente

Situacdo desvantajosa para o vendedor, uma vez
que na conta-corrente ndo existem faturas vencidas
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e €& problematico solicitar o pagamento do saldo. O
comprador pode optar sempre por pagamentos parciais,
por vezes de pequenos montantes. Eventuais cortes de
crédito podem colocar em risco o pagamento da divida.

Pagamento a Consignagao (Consignment stock)

Existe esta situagdo quando deriva de uma posicao forte
do comprador relativamente ao vendedor, motivada,
entre outras razdes possiveis, pelo facto de o exportador
pretender, a todo o custo, entrar no mercado, ou por ter
um produto pouco concorrencial.

A experiéncia mostra que esta situagdo de produtos
consignados € normalmente de muito risco para o
exportador (vendedor) pois o importador somente
fica obrigado a pagar apos ter vendido a mercadoria.
Os casos mais conhecidos de consignment referem-
se frequentemente a commodities com baixo valor
acrescentado e baixa diferenciacdo, que por razdes
de oportunidades de mercado, permanecem em
armazeéns estratégicos (algumas vezes navios) junto
dos compradores, ou nos armazéns do comprador, na
situagao de consignment stock que o utiliza conforme as
suas necessidades, procedendo ao despacho aduaneiro
(importacéo) de forma parcial.

Crédito Documentario

Este tipo de modalidade de pagamento internacional é a
mais utilizada e a que oferece maiores garantias, tanto
ao exportador quanto ao importador.

Por exemplo, um banco (banco emissor), atendendo seu
clienteimportadoremite umdocumento, comprometendo-
se a efetuar um pagamento ao exportador, contra entrega
de determinados documentos, desde que os termos e
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condigdes de crédito sejam cumpridos.

O procedimento para a emissao do crédito documentario
envolve as seguintes fases: abertura, utilizacdo e
liquidacao.

Seguidamente serdo dados exemplos de alguns tipos
especiais de Crédito Documentario (Cartas de Crédito):

Carta de crédito rotativa: utilizada para aquisicoes
continuadas de mercadorias entre 0s mesmos
importadores e exportadores. Ha a emissdo de apenas
uma carta de crédito para diversas aquisi¢oes durante
um periodo definido, com abertura de crédito rotativo.

Créditos Back-to-Back: operacdo envolvendo um
importador que adquire mercadorias do exportador, que
por sua vez, adquire a mercadoria de um outro produtor
oferecendo em garantia a carta de crédito recebida.

Carta de Crédito de Viajante: carta de crédito remetidos
por um banco aos seus correspondentes no exterior
para que fagam o pagamento uma pessoa em transito.

BidLetterofCredit: € um documento (também chamado
bidbond) dado como caugdo para participacdo em
concursos internacionais, como garantia em caso de
desisténcia de cumprimento de contrato estabelecido
como vencedor da concorréncia.

PerfomanceLetterofCredit: € um documento (também
chamado perfomancebond) dado em garantia para
o cumprimento do contrato assinado em caso de
concursos internacionais.

RefundmentLetterofCredit: € um documento (também

chamado refundmentbond) dado em garantia pelo
exportador em caso de pagamento de uma parcela
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antecipada pelo importador, como garantia em caso de
incumprimento do contrato de entrega da mercadoria.

Standybyl etterofCredit: € um documento destinado a
garantir operagdes de importadores norte-americanos,
pois 0os bancos dos EUA ndo podem, por determinacao
legal, conceder cartas de garantia. Em caso de n&o
pagamento, o exportador emitira uma letra de cambio
contra o banco garantidor.

Em resumo, é o contrato pelo qual um banco assume
0 compromisso, em nome do importador, de efetuar
0 pagamento, mediante entrega dos documentos de
embarque da mercadoria.

Independentemente das vantagens e desvantagens dos
varios tipos de condigdes de venda passiveis de ser
acordadas, o que € importante no processo negocial
€ que este resulte numa numa confortavel e vantajosa
situacao para todos os intervenientes.

GLossARlo TEMATICO DE€
COMERCIO INTERNACIONAL
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4. GLOSSARIO TEMATICO DE COMERCIO
INTERNACIONAL

No final do capitulo devera ser capaz de:

* Identificar outros conceitos, termos, definicdes
e organizacdes relevantes nas atividades de
comércio internacional, que aprofundam ou
complementam os capitulos anteriores.

TEMA 1: ACORDOS; ORGANIZAGOES E ENTIDADES

AGENCIA PARA O INVESTIMENTO E COMERCIO
EXTERNO DE PORTUGAL (AICEP)

E uma entidade que visa o desenvolvimento e a
execucao de politicas estruturantes e de apoio
a internacionalizacdo da economia portuguesa.
E uma organizacdo do Estado Portugués.

FUNDO MONETARIO INTERNACIONAL (FMI)

E uma organizacao internacional criada em 1944,
com o obijetivo inicial de ajudar na reconstrugao do
sistema monetario internacional no periodo
pos-Segunda Guerra Mundial. Os paises contribuem
com dinheiro para o fundo através de um sistema
de quotas a partir das quais os membros com
desequilibrios de pagamento podem pedir fundos
emprestados temporariamente. Através desta e
outras atividades, tais como a vigilancia das
economias dos seus membros e a demanda por
politicas de autocorregdo, o FMI trabalha para
melhorar as economias dos paises. O FMI se
descreve como "uma organizagao de 188 paises,
trabalhando para promover a cooperagao monetaria
global, a estabilidade financeira segura, facilitar
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0 comércio internacional, promover elevados
niveis de emprego e crescimento econdémico
sustentavel e reduzir a pobreza em todo o mundo.

GENERAL AGREEMENT ON TARIFFS AND TRADE
(GATT)

O Acordo Geral sobre Aduanas e Comércio ou
Acordo Geral sobre Tarifas e Comércio, foi
estabelecido em 1947, tendo em vista harmonizar
as politicas aduaneiras dos Estados signatarios. Os
23 membros fundadores foram Africa do Sul,
Australia, Bélgica, Brasil, Canada, Ceildo, Chile,
China, Cuba, Checoslovaquia, Estados Unidos,
Franga, Holanda, india, Libano, Luxemburgo,
Nova Zelandia, Noruega, Paquistdo, Reino Unido,
Rodésia do Sul e Siria. Esta na base da criagao
da Organizacdo Mundial de Comércio. E um
conjunto de normas e concessbes tarifarias,
criado com a funcdo de impulsionar a liberalizagao
comercial e combater praticas protecionistas, regular,
provisoriamente, as relagées comerciais
internacionais.

INTERNATIONAL AIR TRANSPORT ASSOCIATION
(IATA)

Alianga de ambito internacional que conta com uma
vasta rede de associados, tanto de companhias
aéreas, agentes de carga e de viagens. A IATA tem
papel fundamental nas negociagdes para
estabelecimento de tarifas padrboes de frete,
regulamenta e padroniza procedimentos de
manuseamento de carga (cargas gerais, carga
perigosas e cargas pereciveis), documentos
inerentes e passagens internacionais. As tarifas da
IATA sao publicadas em manuais proprios trés vezes
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ao ano, mais conhecidos como TACT's
(The Air Cargo Tariff). Os diversos manuais séo
identificados pela cor:

* Vermelho — tarifas aplicadas na América do Norte;
* Verde — tarifas aplicadas nos demais paises;

* Laranja — manual de Manuseio de Cargas.

* E ainda Dangerous Goods Regulations para cargas
consideradas perigosas.

INTERNACIONAL CHAMBER OF COMMERCE (ICC)

Camara de Comércio Internacional. A missao da
ICC traduz-se em facilitar o comércio global através
daeliminagao de barreiras entre paises, promovendo
a economia global, a criacdo de emprego e
a prosperidade.

ORGANIZAGAO MUNDIAL DO COMERCIO (OMC)

E uma organizagdo criada com o objetivo de
supervisionar e liberalizar o comércio internacional.
A OMC surgiu oficialmente em 1 de janeiro de 1995,
em substituicdo ao Acordo Geral de Tarifas e
Comércio (GATT). A organizagdo lida com a
regulamentacdo do comércio entre os seus paises-
- membros; Fornece uma estrutura para negociagao
e formalizacao de acordos comerciais e um processo
de resolucao de conflitos.

TRATADO NORTE-AMERICANO DE LIVRE
COMERCIO (NORTH AMERICAN FREE TRADE
AGREEMENT (NAFTA)

E um tratado envolvendo Canada, México e Estados
Unidos e tendo o Chile como associado, numa
atmosfera de livre comércio, com custo reduzido
para troca de mercadorias entre os trés paises.

COMERCIO INTERNACIONAL
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O NAFTA entrou em vigor em 1 de janeiro de 1994.
TEMA 2: CAMBIO
ARBITRAGEM DE CAMBIO

E a operagdo que consiste em remeter moedas de
uma praga para outra, no sentido de se obter
vantagens de temporarias diferengas de precos.
Aproveitando-se das diferencas de cotacbes de uma
moeda em diferentes mercados, procura-se a
obtencdo de lucro, comprando-a onde estiver
com menor cotacdo para vendé-la onde o
preco estiver mais elevado. Existem dois tipos
de operacédo: a arbitragem direta e a indireta.

ARBITRAGEM DIRETA

E aquela em que dois mercados de paises diferentes
arbitram suas respetivas moedas nacionais.

ARBITRAGEM INDIRETA

E aquela em que dois mercados localizados em
paises diferentes operam com a moeda de um
terceiro pais.

MERCADO DE CAMBIO MANUAL

E o comércio de dinheiro em espécie, quando uma
ou todas as moedas que estiverem a ser trocadas
forem de paises estrangeiros.

MERCADO DE CAMBIO SACADO
Compreende a maior parte das operagdes de cambio
realizadas pelos bancos, mormente compra e venda
dedivisas estrangeiras, representadas pordepdésitos,

COMERCIO INTERNACIONAL
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letras de cambio, cheques, ordens de pagamento,
etc. As operacdes sao feitas mediante débitos ou
créditos nas contas que os bancos mantém junto dos
estabelecimentos bancarios correspondentes no
exterior.

MERCADO DE CAMBIO PRIMARIO

Sao realizadas operacdes entre o banco e os seus
clientes, movimentando divisas, por exemplo, entre
os exportadores e os importadores.

MERCADO DE CAMBIO INTERBANCARIO

Em que sao realizadas operacdes cambiais entre os
bancos.

MERCADO DE CAMBIO A VISTA

Sao realizadas as operagdes prontas de cambio
(spot exchange) que sao operagbes de compra
e venda de divisas para entrega imediata, de
até dois dias uteis contados da data da operacao.

MERCADO DE CAMBIO A TERMO

Sao realizadas as operagdes futuras de cambio
(fonnrardexchange). S&o operagdes de compra
e venda de divisas estrangeiras, com taxa cambial
determinada na ocasido da contratacdo, a serem
entreqgues em data futura, com a finalidade de
evitar riscos de flutuacdes nas taxas cambiais.

OPERAGCOES FUTURAS
Sao operagdes cambiais contratadas no presente,
a uma taxa fixada no momento da contratagéo, mas
prevendo entrega das respetivas moedas numa
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data futura.
OPERAGCOES PRONTAS (SPOT)

Sao aquelas em que as moedas transacionadas
devem ser entregues em até dois dias uteis
(workingdays), contados a partir da data
da realizagao da operacao.

SWAPS

A operacao de swap consiste na compra o venda
de cambio pronto contra a simultdnea venda ou
compra de cambio futuro, num determinado prazo.
Ex.: operacionaliza-se um swap entre dois bancos,
um nacional e um outro estrangeiro. O banco
nacional compra moeda estrangeira de que
necessita efetuando a venda para o mesmo banco,
em um determinado prazo. O banco estrangeiro,
na mesma operacao, adquire a moeda nacional,
para posteriormente efetuar a troca. Este tipo de
swap pode ser realizado entre bancos e outras
empresas.

SWAP DE EXPORTAGAO

Utilizado para financiamento de exportagbes. Uma
empresa se necessita de adquirir produtos do
comércio internacional, para depois exporta-los,
efetua a operacdo de swap, comprando a moeda
necessaria a aquisigao dos produtos, liquidando a
operacgao quando do recebimento das exportagdes,
com a finalidade de evitar riscos de possiveis
elevagcbes das taxas de cambio durante o
periodo entre importacdo das matérias-primas
e a exportacado dos seus produtos.
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SWAP E INVESTIMENTO

Ocorre quando um banco ou uma outra empresa
compra moeda em um mercado estrangeiro para
posterior venda em prazo determinado,
permanecendo os fundos no exterior para aplicagcao
em operagdes financeiras, definidas a critério
do investidor.

LINHAS DE SWAP

Acordos de crédito mutuo por um determinado
prazo, entre bancos centrais de diferentes paises
com o objetivo de regular o mercado interno de
cambio evitando alteracbes das cotacbes de
suas proprias moedas.

TAXAS CRUZADAS (CROSS-RATES)

Sao resultantes das comparagdes das respetivas
cotacbes de duas moedas, expressas em uma
terceira moeda.

TAXA DE CAMBIO DE COBERTURA

E a taxa de venda de moeda estrangeira do Banco
Central aos bancos comerciais.

TAXA DE CAMBIO DE REPASSE

E a taxa de compra de moeda estrangeira que o
Banco Central adquire dos bancos comerciais.

TAXAS DE CAMBIO FIXAS
Sdo aquelas mantidas invariaveis em um
determinado patamar, por determinacao
governamental. Difere da taxa estavel, que
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se mantém em um mesmo patamar devido ao
préprio mercado, sem intervengao governamental.

TAXAS DE CAMBIO FUTURAS

Sao aquelas destinadas a operagbes de compra
e venda de moeda estrangeira para entrega em um
periodo de tempo determinado pelos negociadores.

TAXAS DE CAMBIO LIVRES

Provenientes das condicbes de oferta e procura
do mercado de cambio, admitindo-se a atuagao
governamental mediante operagdes de compra e
venda de moedas estrangeiras.

TAXAS DE CAMBIO OFICIAIS

Determinadas pelas autoridades monetarias,
geralmente de acordo com as préprias variagdes do
mercado.

TAXAS DE CAMBIO PRONTAS

Sao aquelas aplicadas em operagdes de compra
e venda de moeda estrangeira para entrega em
até 2 dias uteis, contados da data da operacao.

TAXAS DE CAMBIO VARIAVEIS

Sao aquelas que variam. Podem ser taxas flexiveis,
reajustadas gradualmente dentro de pequenos
intervalos de tempo ou taxas flutuantes, que
oscilam livremente, de acordo com as variagcoes
do mercado, embora possam sofrer intervengao
governamental, em caso de flutuagdes exageradas.
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TEMA 3: DOCUMENTOS
CONHECIMENTO DE EMBARQUE AEREO
Elementos essenciais que constam deste documento:

» Shipper — aquele que envia a carga, geralmente o
exportador;

* AWB — numero do conhecimento de embarque;

* Mawb — numero do conhecimento de embarque
master;

» Consignee — aquele a quem esta consignada a
carga, o importador ou um banco do importador;

* Issuing carrier’s — dados do agente de carga;
* Airport of departure — porto de embarque;

» Currency — moeda utilizada no conhecimento de
embarque;

*» Declared value for carriage — valor declarado da
carga para efeito de transporte;

* Declared value for customs — valor declarado da
carga para efeito de transporte;

* Airport of destination — aeroporto de destino;
* No. of pieces — numero de volumes;
» Gross weight — peso bruto da carga;

» Chargeable weight — peso taxavel,
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* Rate — tarifa de frete por kg;

 Nature of goods — descrigdo sumaria da carga;

* Other charges — outros custos;

« Total prepaid — total do frete pré-pago;

» Total collect — total do frete a ser pago;

» Date — data do embarque.
CONHECIMENTO DE EMBARQUE MARITIMO
Elementos essenciais que constam deste documento:

» Shipper — aquele que envia a carga, o exportador;

* B/L No. — numero do B/L;

» Consignee — aquele a quem esta consignada a
carga, o importador ou um banco do importador;

* Notify — aquele que deve ser notificado quando da
chegada da carga no destino;

* Ocean Vessel — nome do navio;
* Voy — numero da viagem, como o0s navios fazem
varias viagens na mesma rota, estas s&o

numeradas para maior controle;

* Port of loading — porto de carregamento;
* Port of discharge — porto de descarregamento;

» Marks and numers — campo destinado a numeracéao
do contentor e n° do lacre;
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* Number and king of packages — quantidade e tipo
de embalagem;

* Description of goods — descrigdo da mercadoria;
» Gross weight — peso bruto da carga;
» Measurement — volume da carga;

» Freight and charges — valor do frete (collect ou
prepaid);

* Number of original B/L — numero de B/Ls originais
emitidos (geralmente 3 vias originais);

* Place and date of B/L issued — local e data de
embarque.

INCOTERMS

International Commercial Terms, sao as regras
oficiais que regulam as trocas internacionais emitidas
pela Camara de Comércio Internacional e sao
aplicadas universalmente nas operagoes
de comércio internacional.

TEMA 4: ESTRUTURAS DE MERCADO

CONCORRENCIA PERFEITA

* Numero elevado de empresas compradoras e
vendedoras, agindo independentemente;

* Inexisténcia de quaisquer diferengcas entre os
produtos oferecidos;

* Perfeita permeabilidade — entram e saem
empresas do mercado sem quaisquer tipos de
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barreiras;

* Impossibilidade de que atitudes e manobras
isoladas venham alterar as condigdes vigentes.

MONOPOLIO

» Existéncia de apenas uma empresa, dominando
inteiramente a oferta do setor considerado;

* Inexisténcia de produtos capazes de substituir
aqueles produzidos pela empresa monopolista;

* Inexisténcia de competidores imediatos — devido
as barreiras existentes para o ingresso de outras
empresas;

* Consideravel influéncia sobre os pregos e o regime
de abastecimento do mercado;

» Dificilmente recorrem a publicidade.
OLIGOPOLIO

* Numero pequeno de empresas dominando o
mercado;

* Producdo de bens e servigos padronizados ou
diferenciados;

» Controle sobre os precos pode ser amplo
— acordos, conluios e praticas conspiratdrias sédo
facilitadas;

» Concorréncia extra-prego é considerada como vital

- a “guerra de precos” prejudica todas as empresas
do setor;
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* Ingresso de novas empresas geralmente é dificil.

TEMA 5: LOGISTICA &TRANSPORTES

AGENTE ADUANEIRO

E a pessoa com capacidade legal perante a
autoridade aduaneira que atua no despacho
aduaneiro de mercadorias na exportagdo e
importagao.

AGENTE DE CARGA AEREO

Agente reconhecido e credenciado pela IATA,
responsavel pela intermediagcdo entre as
companhias aéreas e 0s usuarios, prestando
informacdes sobre voos, fretes, disponibilidade
de espacos nas aeronaves. Ele também atua
na consolidacdo de carga. Sua receita advém
de comissdes sobre o frete aéreo, taxas de
expediente, prestacdo de servigos de consolidagao
e desconsolidagao, entrega e coleta, etc.

AGENTE MARITIMO

E o representante da companhia de navegacéo e
presta assisténcia ao capitdo nos portos em que o
navio escala. Ele faz o anuncio da chegada e
itinerario do navio, cobra o frete e demais gastos,
representa e defende o0s interesses da
companhia maritima, etc.

ARMADORES
Pessoa juridica registada para fazer o transporte

maritimo. Detém as embarcacgdes e € o responsavel
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pelo transporte das cargas. Armar o navio implica
colocaratripulacdo e demais coisas necessarias para
que o navio possa ser operado comercialmente.

CARGA FRACIONADA

Volume de carga solta, constituido por sacos, fardos,
barris, etc.

CARGA UNITIZADA

Lote formado por diversos pequenos volumes de
carga, acondicionados em uma unica unidade de
carga.

CONTENTOR

Caixa de ac¢o ou outro material resistente destinada
a acondicionar mercadorias para transporte com
seguranga, inviolabilidade e rapidez, atendendo
igualmente a todas as condi¢gdes previstas pela
legislagao nacional e convengdes internacionais.

CONSIGNATARIO
Pessoa fisica ou juridica legitimamente autorizada a

receber a mercadoria no local contratualmente
acordado para sua entrega.

EMBARCADOR OU EXPEDIDOR
Pessoa fisica ou juridica que celebra o contrato de

transporte com o transportador. Nao &,
necessariamente, o dono da mercadoria.
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FRETE AEREO INTERNACIONAL

Foi estabelecido pela IATA que o frete internacional
sera obtido pela multiplicacdo da tarifa de frete e o
peso bruto da carga ou o volume que a mesma ocupar
(sempre o que for maior). Estabeleceu igualmente
que para o efeito de comparagao entre o peso bruto
e 0 volume da carga, utilizar-se-a o fator 6 000 como
divisor do valor da cubagem (prego taxavel). Ou seja,
para se obter o peso taxavel, multiplica-se as
dimensdes da carga (em cm) e divide-se por 6 000.
Desta forma esta a “transformar-se” o volume da
carga equivalente em kg. Além deste frete, o custo
total do transporte podera ser composto por um
conjunto de outras taxas inerentes a cada tipo de
operacao realizada na origem.

FRETE FERROVIARIO
O frete ferroviario € baseado em dois fatores:

* quilometragem percorrida: distdncia entre as
estacdes de embarque e desembarque;

 peso da mercadoria.

O frete ferroviario é calculado por meio da
multiplicagdo da tarifa ferroviaria pelo peso ou
volume, utilizando-se aquele que proporcionar maior
valor. Ndo incidem taxas de armazenagem,
manuseio ou qualquer outra. Podem ser cobradas
taxas de estadia do vagao e taxas administrativas pelo
transbordo.

FRETE INTERNACIONAL MARITIMO

O valor base do frete internacional depende de
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fatores como: tipo de contentor utilizado, porto
de origem e destino, frequéncia, etc.

A tarifa do frete maritimo € composta basicamente
dos seguintes itens:

* Frete basico: valor cobrado segundo o peso ou o
volume da mercadoria (cubagem), prevalecendo
sempre 0 que propiciar maior receita ao armador;

» Ad-valorem: percentual que incide sobre o valor
FOB da mercadoria.

Existem ainda fretes complementares tais como:

* BAF — valor incidente sobre o valor do frete com a
finalidade de cobrir as despesas de combustivel do
navio;

* ISPS (Internacional Ship and Port Security) —
Aprovado pela Organizagéo Maritima Internacional
(IMO) com o objetivo de aumentar a seguranca
dos portos, principalmente relacionado com as
acoes terroristas;

« PSS (Peak Season Surcharges) — sobretaxa
cobrada pelos armadores quando transportam
mercadorias de mercados em estacéo alta.

FRETE RODOVIARIO

O valor do frete dependera do peso ou volume da
carga, o que for maior;

As tarifas de frete sdo organizadas individualmente

por cada empresa de transporte e o frete pode ser
calculado por peso, volume ou por lotagao do veiculo.
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A composicéao do frete rodoviario € a seguinte:

* Frete basico: tarifa x peso da mercadoria. Se a
carga for "volumosa", pode-se considerar o volume
no lugar do peso;

* Taxa ad-valorem: percentual cobrado sobre o valor
da mercadoria;

» Seguro rodoviario obrigatério: os percentuais séo
aplicados sobre o preco FOB da mercadoria. O
usuario deve consultar a transportadora para
conhecer quais clausulas da apolice de seguro
dao cobertura e quais ele deve complementar com
sua seguradora.

PALETE

Estrado com entradas para garfos de empilhadores,
feito em madeira ou material sintético, sobre cuja
superficie se pode agrupar e fixar mercadorias com
filme a quente (srink wrap) ou ainda com cintas de
aco, poliéster, nylon, etc. constituindo uma
unica unidade de carga.

PIER
Estrutura portuaria onde atracam as embarcagdes de
passageiros emturismo e sdo efetuados embarques e

desembarques de passageiros, tripulantes e
bagagens, ligada a terra por ponte de acesso.

PIER TO PIER (PORTO A PORTO)

Antes do transportador principal (maior percurso)
receber a mercadoria, ja houve um transporte
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anterior, as expensas do embarcador e que, apés
a mercadoria ser libertada no destino acordado,
provavelmente haverd um transporte adicional
antes de ser finalmente recebido pelo consignatario.

PIER TO HOUSE (PORTO NA ORIGEM)

Identifica que ja houve transporte antes do
transportador principal receber a mercadoria e este,
apos recebé-la, a entregara no seu destino final.

SEGURO

De acordo com o estabelecido nos regulamentos
aduaneiros, em caso de sinistro a mercadoria
transportada, a responsabilidade é imputada: ao
transportador, durante o transporte e descarga; ao
responsavel, pelo seu armazenamento.

TRANSITARIO (FREIGHT FORWADER)

E o organizador do transporte internacional que
cuida, por exemplo, da contratagdo do transporte,
atuando como um intermediario entre o usuario e a
empresa transportadora.

TRANSPORTE AEREO
Destina-se ao transporte de cargas leves e urgentes;
o contrato é formalizado no documento denominado
Conhecimento Aéreo de Transporte Aéreo (Airway
bill of landing).

TRANSPORTE MARITIMO

O transporte maritimo é o que utiliza como vias de
passagem o0s mares abertos, para o transporte de
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mercadorias. O transporte fluvial usa os lagos e rios.
Contratados por meio dos Contratos ou Apdlices de
Fretamento (Charter-party), e o mais comumente
usado ¢é o Conhecimento de Embarque
(Bill of landing — BL).

de seguro e o contrato de compra e venda, todos
osinterrelacionados, regulam os direitos e os deveres
entre as partes envolvidas, definindo quem é o dono
da mercadoria, quem é o transportador, a modalidade
e o frete, os locais de origem e de entrega da

mercadoria, além das mutuas e respetivas
TRANSPORTE TERRESTRE responsabilidades.
Pode ser rodoviario ou ferroviario, podendo ser
efetuados pelos proprios exportadores ou por
empresas especializadas.

CONTRATO INTERNACIONAL DE COMPRA E VENDA

A venda de bens moveis (produtos e mercadorias) é

UNITIZAGAO internacional se a mercadoria vendida for entregue
em outro pais diverso daquele em que ela se encontra

Consiste em concentrar em um unico grande no momento da conclus&o do negocio.
recipiente diferentes unidades, objetivando tornar
mais facil e expedito o transporte de mercadorias
e, ao mesmo tempo, que estejam mais protegidas. O

volume unitizado pode ser uma palete ou um

contentor. Liga-se a necessidade de reposicdo do capital de

giro nas empresas, geralmente nas pequenas

TEMA 6: MODALIDADES DE OPERAGAO E TIPOS e meédias. Assemelha-se ao desconto bancario,

DE CONTRATO repousando na sua substéncia, numa mobilizagdo
de créditos de uma empresa.

FACTORING

CONTRATO DE REPRESENTAGAO
) FRANCHISING
E o contrato pactuado entre a empresa exportadora
estrangeira e as pessoas fisicas ou juridicas nos
paises importadores, que recebem a denominagao
de representantes comerciais, que intermediarao as
operagdes mercantis internacionais de compra e
venda de produtos e servigos.

E um modelo ou sistema de desenvolvimento de
negocios em parceria, através do qual uma empresa,
com um formato de negdcio ja testado, concede a
outra empresa o direito de utilizar a sua marca,
explorar os seus produtos ou servigos, bem como o
respetivo modelo de gestdo, mediante uma
contrapartida financeira, ou seja, tem como propésito
um sistema de venda de licenca, onde o franqueador
oferece sua marca, infraestrutura e conhecimento

CONTRATO DE TRANSPORTE

Documento que expressa a relagdo entre o
transportador e o usuario. Juntamente com a apdlice
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do negécio ao franqueado, que por sua vez, investe
e trabalha na franquia e paga parte do faturamento
ao franqueador sob a forma de royalties. A parte
fundamental do Franchising é a franquia, que é
utilizada em praticamente todos os segmentos
de servigos.

FORMULAS CONTRATUAIS

As féormulas contratuais tém como principal fungao
determinar o momento em que o vendedor
(exportador) cumpriu suas obrigagoes, entregando a
mercadoria ao comprador (importador), dentro
dos requisitos legais, obtendo o direito
de receber o valor transacionado.

JOINT-VENTURE

Joint-venture € uma expressao que significa a uniao
de duas ou mais empresas ja existentes com o
objetivo de iniciar ou realizar uma atividade
econdmica comum, por um determinado periodo
de tempo e visando, dentre outras motivagoes, o
lucro. As empresas que se juntam s&o
independentes juridicamente e no processo de
criagéo da joint-venture criam uma nova empresa ou
se fazem uma associagao (consorcios de empresas).
Essa alianga compromete as empresas envolvidas a
partilharem a gestdo, os lucros, 0os riscos e 0s
prejuizos. Para constituir uma joint-venture, é
necessario cumprir varias etapas e estabelecer
objetivos, estrutura e a sua forma. Sao diversas
as motivagbes das empresas para estabelecerem
uma joint-venture: permite as partes envolvidas
beneficiarem do know-how, conseguindo superar
barreiras em um novo mercado; beneficiar de
novas tecnologias; investigar e expandir atividades
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que tenham em comum; competir de forma mais
eficiente e ampliar mercados visando a
internacionalizacao.

LEASING

E um contrato de arrendamento mercantil, cuja
operagao envolve 3 participantes: o fabricante, o
intermediario e o arrendatario. Desenvolve-se em 5
fases:

1. Preparatéria — a proposta do arrendatario a
empresa de leasing ou vice-versa;

2. Essencial — contituida pelo acordo de vontade
entre as partes;

3. Complementar - a empresa de leasing compra
0 bem ou equipamento ajustado com o
arrendatario;

4. Arrendamento - a empresa de leasing entrega o
bem ou equipamento ao arrendatario;

5. Triplice opgao do usuario - ao fim do contrato de
arrendamento, o arrendatario podera: continuar
com arrendamento; da-lo por terminado,
devolvendo-o; adquiri-lo, compensando as
parcelas pagas.

LEASING FINANCEIRO

Forma mais comum e o verdadeiro modelo basico
de leasing, pressupondo 3 participantes: o fabricante,
o arrendatario e o intermediario (empresa financeira
especializada neste tipo de operacao).
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VENDA INTERNACIONAL

De acordo com a legislagdo uniforme (Convengao
de Haia, 1964), uma venda ou compra é internacional
sempre que o estabelecimento ou, a falta deste, a
residéncia habitual das partes se encontrem
em territério de diferentes Estados, e que ainda
ocorra qualquer uma destas 3 condi¢des: que
a coisa objeto do contrato esteja situada ou seja
transportada entre territérios de Estados diversos;
que os atos de oferta e aceitacdo sejam realizados
em territério de Estados diferentes; que a coisa
deva ser entregue no territério de um Estado diverso
daquele em que se realizaram a oferta e aceitacao.

TEMA 7: PREGO DE TRANSFERENCIA

PREGO DE TRANSFERENCIA

Para fins tributarios, o Pregco de Transferéncia € a
pratica de transferir resultados para o exterior,
mediante a manipulagcdo dos pregos pactuados
nas importacdes ou exportacdes de bens, servigos
ou direitos, em operagdes com pessoas vinculadas,
residentes ou domiciliadas no exterior ou residentes
em paises de tributacdo favorecida, quer sejam
vinculadas ou nao.

PRINCIiPIO DO PREGO DE TRANSFERENCIA

Este principio significa que o ajuste no pre¢co de uma
transacgao so deveria ser efetuado em nivel de lucro,
com o objetivo de assegurar que os precos das
vendas de bens, servicos e direitos, em transacdes
internacionais realizadas entre empresas
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relacionadas sejam, para efeitos fiscais,
equivalentes aos que seriam praticados entre
empresas independentes.

PRECOS INDEPENDENTES COMPARADOS

Compara o pregco de bens, servicos ou direitos
transferidos em uma transagao controlada com
0 prego cobrado numa transacdo independente
comparavel em circunstancias semelhantes. E a
forma mais direta e confiavel para se aplicar o
principio do pre¢o sem interferéncia.

PRECO DE REVENDA

Compara o precgo pelo qual um bem, que foi adquirido
de uma empresa vinculada, é revendido a uma
empresa independente.

METODO DO CUSTO + MARGEM DE LUCRO

Com base nos custos incorridos pelo fornecedor da
propriedade do bem ou do servico numa transacao
controlada, aos quais se soma uma margem
apropriada de lucro. A dificuldade de aplicagao deste
método consiste em aferir os custos diretos e indiretos
imputados pelas diferentes empresas, setores e
paises, de forma a ajusta e tratar estas
inconsisténcias contaveis.

TEMA 8: OUTROS TERMOS; CONCEITOS E
DEFINICOES

ACORDOS BILATERAIS
Acordos celebrados entre os governos de dois ou

mais paises para eliminagdo de atritos,
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regulamentacdo e fomento ao comércio maritimo
mutuo. Podem cobrir assisténcia aos navios
e tripulagcdes, niveis de frete, procedimentos
cambiais e isencédo de tarifas alfandegarias.

AGENTES DE IMPORT-EXPORT

Atuam em representagcdo da empresa exportadora,
contactando clientes, angariando encomendas e
efetuando cobrancas; ndotomam posse dos produtos,
podendo atuar ou ndo em regime de exclusividade; a
sua remuneracao é efetuada, normalmente, através
de comissoes.

ALFANDEGA

E um 6rgdo governamental oficial de controlo do
movimento de entradas e saidas de mercadorias,
responsavel pela fiscalizagdo e cobranga de tributos
devidos. Eumareparticdopublica,naqualmercadorias
exportadas e importadas sao registradas.

BORN GLOBAL

A definicdo de uma empresa global nascida - Born
Global - € "uma organizagao empresarial que, desde
o inicio, procura tirar vantagem competitiva significativa
do uso de recursos e da venda de produtos em
varios paises". Muitas empresas se tornam globais,
mas isso nao as faz nascer globais. O que distingue
as empresas globais nascidas do resto das
organizagdes internacionais é que elas se originam
internacionalmente. As empresas globais nascidas,
desde seus primérdios, tém um foco global e
comprometem seus recursos para empreendimentos
internacionais. A maioria das empresas operam
a partir de seu pais de origem, e depois de anos

COMERCIO INTERNACIONAL

de fazer negdcios no mercado interno, lentamente
evoluir para fazer negdécios a nivel internacional.
Em contrapartida, as empresas globais nascidas
comegam com uma visdo de mundo sem fronteiras
e desenvolvem imediatamente estratégias para
se expandirem no exterior. Nascidas empresas
globais tém muitas caracteristicas distintivas que
lhes permitem comecar, € prosperar na arena
internacional.

BRAND ALIANCE

E uma estratégia de negdcio que envolve o processo
intencional de associar duas ou mais marcas ja
estabelecidas numa tentativa especifica para atrair
a atencdo dos consumidores e, assim, aumentar as
possibilidades de ganhar vendas adicionais para
todas as empresas envolvidas. Este tipo de alianga
de negocios pode ser configurado de varias maneiras
diferentes, com trés abordagens sendo as mais
comuns: licenciamento da marca, marketing cruzado
e co-branding.

BROKER

Agente intermediario entre as transagbes comerciais
relativas aos fretes, recebendo comissbes sobre
0s negocios efetivados. Atua, muitas vezes, como
mandatario de uma das partes.

BUILD-OPERATE-TRANSFER (OU BOT)

E uma forma de financiamento de projetos onde a
iniciativa privada recebe a licenga do setor publico
para financiar, projetar, construir e operar uma
instalacdo por um periodo determinado, apos o qual
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o controle é transferido de volta para a administracéo
publica. Antes da transferéncia, a instituicdo privada
possui permissao para estabelecer tarifas de uso e
arrendar os estabelecimentos de forma a recuperar
os investimentos iniciais, além de compensar os
custos operacionais e de manutengao do projeto.

COMMODITIE

Commoditie é a designacéo utilizada nas transagdes
comerciais de produtos de origem primaria, para
se referir a produtos de qualidade e caracteristicas
uniformes, que néo sao diferenciados de acordo
com quem os produziu ou de sua origem, sendo seu
preco uniformemente determinado pela oferta e
procura internacional. Exemplo: petroleo, metais,
leite, madeira, etc.

CO-BRANDING

Também chamado de parceria marca, € quando duas
empresas formam uma alianca para trabalhar em
conjunto, criando sinergias de marketing. Ex: Ferrari
com a Shell.

DISTRIBUIDOR

E uma pessoa ou organizacdo encarregada de vender
um produto ou servigo. Geralmente, o distribuidor atua
como intermediario entre o produtor e o consumidor.

EMPRESAS DE TRADING (IMPORTADORES)

Compram os produtos, comercializando-os, por sua
contaerisco.Regrageral, ndogozamde exclusividade
territorial nem mantém uma relagdo de longo prazo
com a empresa exportadora.
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iNDICE DE DESENVOLVIMENTO HUMANO (IDH)

O indice foi desenvolvido em 1990 pelo economista
paquistanés Mahbub ul Haq e pelo economista
indiano Amartya Sem. O IDH (indice de
Desenvolvimento Humano) é um indice que serve
de comparagao entre os paises, com objetivo de medir
o grau de desenvolvimento econdmico e a qualidade
de vida oferecida a populagado. O relatorio anual de
IDH é elaborado pelo Programa das Nag¢des Unidas
para o Desenvolvimento (PNUD), érgdo da ONU.
Este indice é calculado com base em dados
econdmicos e sociais. O IDH vai de O
(nenhum desenvolvimento humano) a 1
(desenvolvimento humano total). Quanto mais
proximo de 1, mais desenvolvido é o pais.
Este indice também ¢é wusado para apurar o
desenvolvimento de cidades, estados e regides.

No calculo do IDH sdo considerados os seguintes
fatores: educagdo (anos médios de estudos),
longevidade (expetativa de vida da populagéo) e
Produto Interno Bruto per capita.

LOJAS FRANCAS

Sao estabelecimentos autorizados a funcionar em
zonas primarias de porto ou aeroporto para venda de
mercadorias nacionais ou estrangeiras a passageiros
de viagens internacionais.

MERCOSUL

Mercado Comum do Sul — area de comércio livre da
América Latina e que integra os seguintes paises:
Brasil, Argentina, Uruguai e Paraguai. A Venezuela
encontra-se em estado de suspensao.
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OUTSOURCING

O outsourcing € um processo usado por uma empresa
no qual outra organizacdo € contratada para
desenvolver uma certa area da empresa.

PRODUTO INTERNO BRUTO (PIB)

O produto interno bruto (PIB) representa a soma
(em valores monetarios) de todos os bens e servigos
finais produzidos numa determinada regido (quer
sejam paises, estados ou cidades), durante um
periodo determinado (més, trimestre, ano, etc.). O PIB
€ um dos indicadores mais utilizados na
macroeconomia com o objetivo de quantificar a
atividade econdémica de uma regido. Na contagem
do PIB, considera-se apenas bens e servigos
finais, excluindo da conta todos os bens de consumo
de intermediario. Isso é feito com o intuito de evitar o
problema da dupla contagem, quando valores
gerados na cadeia de producéo aparecem contados
duas vezes na soma do PIB.

TARIFAS PORTUARIAS
Valores cobrados pela Autoridade Portuaria, como
contrapartida pelo uso da infraestrutura portuaria e
pela prestacédo de Servicos de Uso Comum.

TAXAS ALFANDEGARIAS

Sao tributos cobrados pelos governos de todos os
paises sobre produtos importados e exportados.
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LINHA EDITORIAL CECOA

EDICAO 2017

Comércio Internacional Pedro Santos Pereira
Atendimento e Comunicag¢ao com o Cliente Sandra
Dias

€EDICOES 2008
Manuais Técnico-Pedagogicos

Comércio e Distribuicao Joao Paixao
Relagoes Interpessoais e Comunicagao Ana Guise
Leite

Fasciculos Técnico-Pedagégicos

Compras José Leirido

Espanhol Comercial Maria del Carmen Garcia
Gestao de Armazéns Rui Aimeida

Marketing de Servigos Daniel Soares de Oliveira
Negociagio e Venda no Imobiliario Alvaro Monteiro

Baterias de Exercicios de Aplicagao

Analise Financeira Rute Almeida

Atendimento Manuela Mariani

Gestao de Stocks e Aprovisionamento Bruno Santos e
Miguel Silva

Marketing Vitor Pereira

Merchandising Cristina Ferreira

Negociagao Antonio Ricardo

Relagoes Interpessoais e Comunicagao Ana Guise
Leite
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Criatividade e Inteligéncia Emocional Ana Paula
Goncgalves
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Fiscalidade IVA Leandro Gustavo Ribeiro

Gestao do Tempo e do Stress Natalina Faria

Gestao e Motivagao de Equipas Ana Cristina Tralhdo
Legislagao Laboral Filomena Carias

Planeamento e Controlo de Gestao Alvaro Lopes Dias
Segurancga, Higiene e Saude no Trabalho Margarida
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Webmarketing Mario Rui Santos

EDICAO DE 2000

Analise Financeira Brasiliano Rabaca

Atendimento Amélia Cascao Arcindo Ferreira Cascéo
A Arte de Mostrar Carlos Afonso

Gestao de Espagos Comerciais Pedro Santos Pereira
Gestao de Stocks e Aprovisionamento Octavio Ribeiro
Marketing Maria Clara Almeida

Merchandising Richard Bordone

Negociagao Rui Gaspar
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