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  Prefácio


  Os produtos mais fantásticos do mundo ainda não foram inventados, mas já existem ideias incríveis que simplesmente não foram trazidas para o nosso território de linhas fronteiriças imaginárias chamado país.


  Existem desafios enfrentados no dia a dia daqueles que trabalham na indústria, comércio e serviços que podem ser diminuídos ou simplesmente encerrados quando se conhecem as novidades criadas pelas mentes mais brilhantes do nosso planeta. Igualmente, existem custos que podem ser reduzidos a ponto de devolver a competitividade de um produto ou retomar a lucratividade de uma empresa. Tudo isso pode ser acessado no mundo do comércio exterior.


  Essas são algumas das constatações que motivam milhares de empreendedores brasileiros a buscar, mundo afora, aquilo que falta no país para trazer algo inovador, melhor ou mais barato – às vezes, esses fatores se combinam. E tudo isso é possível em razão de o Brasil ter uma economia de mercado que permite acesso e está aberto ao comércio internacional.


  Aberto ao comércio internacional? Sim, mas nem tanto.


  O Brasil é uma economia de mercado com reservas e barreiras tangíveis e intangíveis, reais e não ditas, que se criam e são mantidas em razão do falacioso conflito entre a liberdade de comércio e a proteção do mercado nacional.


  Sob pretexto, necessidade ou desculpa de resguardar os interesses brasileiros, o controle sobre todas as importações ocorre dentro da Receita Federal do Brasil, do Banco Central e do Departamento de Operações de Comércio Exterior. Os produtos envolvidos são igualmente controlados, pela Anvisa, MAPA e Inmetro.


  Esses órgãos e entes fiscalizadores criam diferentes sistemas de controle e declaração, indispensáveis para quem realiza procedimentos de importação, como o Siscomex, o Vicomex, o Mantra, o Siscarga e o Sistema da Marinha Mercante.


  Como controlar tantos sistemas e ainda se dedicar às atividades-fim da empresa, isto é, comprar, produzir e vender? Como transformar esse labirinto burocrático em corredores de trânsito simples, esse dicionário de siglas e excessiva regulação em fatores não prejudiciais do negócio?


  Dentro desse contexto, nasce a importância de retratar de forma dedicada, didática e muito prática a realidade das empresas importadoras em nosso país, descrevendo o passo a passo indispensável para se ter uma chance de sucesso como importador no Brasil.


  A inspiração é a motivação necessária para empreender, mas ter um manual de instruções que aponte o caminho do sucesso é algo que evita tantos problemas, desilusões e prejuízos, que não pode ser dispensado.


  Muitos empreendedores acreditam que uma empresa que (também) trabalha com importação é uma empresa absolutamente igual a todas as demais: precisa estar regularmente constituída, ter uma conta corrente em uma instituição financeira, um contador e, ainda, um despachante para auxiliar na internalização dos produtos ou insumos.


  A partir de sua experiência de mais de uma década trabalhando com comércio exterior e tratando de um tema que possui escassa literatura relacionada, Kleber Fontes demonstra que não é bem assim.


  Em seu texto, de maneira pormenorizada, mas sem divagações irrelevantes à prática, esclarece que não basta à empresa ter um contrato social com capital social integralizado se isso não for representativo da realidade. Essa verdade é tantas vezes ignorada quantos são os empresários que não conseguem obter seu registro de importador perante a Receita Federal do Brasil ou que não têm seus limites de importação aumentados no Radar.


  Ao trazer os conceitos afeitos à Nomenclatura Comum do Mercosul e à tributação da importação, o autor demonstra que a utilização equivocada da classificação fiscal do produto, assim como a eleição do regime tributário, pode ser a diferença entre o lucro e o prejuízo.


  Para ressaltar a diferença de controle que há entre uma empresa comercial comum e uma importadora, o livro destaca que o contador não pode ser um agente da Receita Federal para calcular tributos e que deve realizar todo o seu ofício: escriturar os livros e conciliar a parte financeira, contábil e fiscal da empresa com minúcia.


  O manual também fornece dicas importantes relacionadas à formalização de pedidos, a detalhes a serem observados para evitar erros, à escolha logística e dos Incoterms, à programação dos pedidos conforme a localização do fornecedor e a necessidade da disponibilidade do produto, aos detalhes dos documentos relacionados à importação, entre tantos outros pormenores.


  O comércio internacional e todo o processo de importação revelam que o conhecimento e o planejamento são tão indispensáveis quanto à escolha dos profissionais que devem tomar parte no desenvolvimento e resolução das necessidades da empresa, sem os quais não há como gerir de forma eficaz tantas questões acessórias na administração do processo.


  Nesse sentido, essa obra fornece instrumentos importantes de como tomar essa decisão e tratar a rotina do importador, esclarecendo não só a forma de eleger esses profissionais como o que pode e deve ser exigido de cada um.


  O desafio de empreender no Brasil é grande e, se a decisão do empresário for empreender e importar, será enorme.


  Importar é verdadeiramente uma atividade para profissionais, mas todos podem se tornar profissionais com informação. Este manual é um excelente início para ilustrar os principais conceitos da área e as questões práticas que lhes são afetas.


  Dr. Rafael Canzan


  Advogado consultivo, aduaneiro, tributário, de contratos e
de crimes relacionados à atividade empresarial.


  Apresentação


  “Escolha uma ideia. Faça dessa ideia a sua vida. Pense nela, sonhe com ela, viva pensando nela. Deixe cérebro, músculos, nervos, todas as partes do seu corpo serem preenchidas com essa ideia. Esse é o caminho para o sucesso”
Swami Vivekananda


  A motivação de escrever este livro surgiu do meu descontentamento ao enxergar as dificuldades encontradas pelos profissionais, gestores, empresários de pequenas e médias empresas brasileiras e prestadores de serviços em entender o processo e a burocracia envolvida na importação, desde a adequação da empresa até a nacionalização do produto junto à Receita Federal do Brasil e demais órgãos anuentes. Diante disso, aceitei este desafio pessoal e profissional, tomando a decisão de escrever esta obra elucidando o passo a passo para o sucesso na importação, com explicações em detalhes e com profundidade de cada conceito, processo e documento envolvido nessa operação, por meio da visão de um profissional com mais de dez anos de experiência prestando assessoria em importação para empresas brasileiras e estrangeiras.


  O objetivo principal deste livro é dar ao leitor um embasamento técnico e operacional para que, diante de tantas informações e desafios, tenha o conhecimento para melhorar sua tomada de decisão. Similar a outras atividades, a importação segue uma legislação extremamente complexa e dinâmica, com atualizações a todo momento. O regulamento aduaneiro tem como principal objetivo punir qualquer tipo de irregularidade, por mais superficial que seja, mesmo que não tenha sido causada pelo importador. Nossa legislação é extremamente punitiva em vez de corretiva, então qualquer erro poderá onerar seu custo. Importação é uma atividade para profissionais e requer estudo e prática. Caso você realmente queira aprender e fazer a coisa certa, está no caminho certo! Você tem duas opções na importação: fazer a coisa certa ou fazer a coisa certa. Não há outro caminho: deve-se sempre agir de maneira preventiva, buscando informações e alternativas legais para viabilizar sua operação.


  A estratégia de muitas empresas para sobreviver no mercado ou para obter um diferencial diante da concorrência severa a nível global vem com essa atividade que só tem a crescer. Se você pretende aprender, entender, iniciar ou até mesmo melhorar sua operação de importação, seja para diversificar sua linha de produtos, desenvolver novos fornecedores, reduzir custos, obter qualidade, incrementar seu parque fabril, inovar ou até mesmo importar insumos para exportar, está adquirindo a obra certa. Sempre que, no dia a dia de seu trabalho, você se deparar com uma palavra desconhecida, não deixe de consultar o Glossário ao final do livro: nele, você encontrará os principais termos e siglas do setor. Espero que este livro lhe inspire a tomar sua decisão e, principalmente, que os ensinamentos transmitidos aqui sejam transformados em ação! Bem-vindo ao time!


  Boa leitura e estudo!


  Kleber Fontes


  1° passo
Comece do real começo


  “Comece de onde você está.
Use o que você tiver.
Faça o que você puder”
Arthur Ashe


  1. PLANO DE NEGÓCIOS


  Para ter sucesso em qualquer negócio, é importante o desenvolvimento de um plano de negócios detalhado e completo. Na importação não é diferente. Por meio do plano de negócios, é possível analisar a real viabilidade do seu projeto. Nele devem ser elencados os objetivos, a estratégia comercial, as ações da organização como um todo e principalmente as atitudes do empresário ou gestor que está à frente do negócio. Elaborei os principais pontos a serem levantados para um plano de negócios de um projeto de importação:


  • dados dos empreendedores, gestores, experiência profissional e atribuições;


  • dados do empreendimento (atividade principal e secundária da empresa);


  • missão da empresa (qual o objetivo);


  • setores de atividade (comércio, indústria, serviços etc.);


  • sociedade empresarial (Eireli, Limitada, Sociedade Anônima etc.);


  • regime de tributação (Simples Nacional, Lucro Presumido, Lucro Real);


  • capital social (fonte de recursos, cotas societárias);


  • análise de mercado;


  • estudo dos clientes em potencial (pessoas físicas, jurídicas, atacadistas, varejistas, indústrias);


  • estudo dos principais concorrentes (qualidade, preço, forma de pagamento, atendimento);


  • estudo dos fornecedores em potencial (mercado interno e externo);


  • plano de marketing;


  • descrição dos principais produtos (linha de produtos, quantidade de produtos, carro-chefe);


  • preço (competitivo, premium, abaixo do mercado);


  • estratégia comercial (loja virtual e/ou física, telemarketing, representantes comerciais, B2B, B2C);


  • estrutura física e organizacional (modelo de negócio, hierarquia, departamentalização);


  • localização do negócio (estratégico logisticamente, cidade, estado, escritório, armazém);


  • plano operacional;


  • desenho dos processos (fluxograma, sistemas, métodos, sistema de qualidade);


  • capacidade operacional e comercial (capacidade operacional x volume de negócios);


  • necessidade de contratação de profissionais (CLT, consultores, freelancers, terceiros);


  • terceirização (contabilidade, logística, jurídico);


  • plano financeiro;


  • investimento financeiro total (equipamentos, veículos, móveis, sistemas, mão de obra etc.);


  • estimativa dos custos fixos (aluguel, salários etc.);


  • capital de giro (contas a pagar, contas a receber, custo fixo e variável mensal, estoque inicial);


  • investimentos pré-operacionais (abertura da empresa, licenças, instalação física, estudos, cursos);


  • estimativa do faturamento mensal (avaliação do potencial x capacidade comercial);


  • indicadores de viabilidade;


  • ponto de equilíbrio (despesas x receita);


  • lucro almejado pelos acionistas (lucratividade x rentabilidade);


  • retorno do investimento (ROI) (investimento total/ganho obtido = tempo de retorno);


  • avaliação estratégica;


  • construção de cenários (variação da moeda estrangeira, economia, otimista, pessimista);


  • análise SWOT (forças, oportunidades, fraquezas e ameaças).


  Por fim, deve-se realizar a avaliação do plano de negócios e a real viabilidade do projeto. Por se tratar de projeto de importação cuja compra, trâmite logístico e nacionalização levam um tempo para serem realizados, sugiro analisar com profundidade os cenários econômicos, se o produto tem alguma sazonalidade, restrição ou controle governamental (Anvisa, Ministério da Agricultura, entre outros), se existe algum monopólio e se há alguma barreira tarifária (antidumping).


  Caso tenha dificuldade para elaborar um plano de negócios, há consultores especializados que podem assessorá-lo nessa atividade. Além de fornecer um panorama do novo negócio ou projeto, o plano pode ser utilizado em apresentações a investidores em potencial ou até mesmo a bancos, caso seja necessário obter investimento externo.


  Elaborar um plano de negócios detalhado exige persistência, comprometimento, pesquisa e muita criatividade, mas pode ter certeza de que um bom planejamento fará com que se economize tempo e dinheiro ao longo da empreitada. É melhor errar no papel do que no mercado. Para o desenvolvimento de uma estratégia e modelos de negócios, sugiro também o Business Model Canvas, uma ferramenta prática que permite visualizar seu projeto como um todo e, principalmente, enxergar de que maneira a empresa agregará valor ao mercado.


  Acompanhando diversos importadores é notório que, quanto mais se conhece o próprio ramo de atuação e o mercado consumidor, maior a chance de sucesso. Ao longo deste livro, aprofundaremos alguns temas em especial.


  1.1. O produto


  A escolha do produto a ser importado depende de vários fatores, levando sempre em consideração que importar é uma opção. Muitos produtos podem ser adquiridos de importadores ou até mesmo fabricados no mercado interno. Essa decisão é estratégica, e a real viabilidade do projeto deve ser verificada no plano de negócios citado anteriormente e por meio do que será compartilhado no 2° passo deste livro.


  Há vários fatores que levam o empresário brasileiro a importar. Os principais são:


  1.1.1. REVENDA


  Empresas comerciais podem importar e revender o produto pronto ou importar matéria-prima e revendê-la diretamente a distribuidores ou indústrias, que a utilizarão para produzir o produto final. Na importação para revenda, é possível atuar com produtos exclusivos ou explorando nichos de mercado específicos.


  1.1.1.1. Atacado


  No caso de revenda para revendedores, é necessário muitas vezes importar em escala para que se consiga ter preço competitivo e alto giro de vendas mensal. Nesse caso, o foco é no atacado.


  1.1.1.2. Varejo


  Se há a possibilidade de importar em menor escala e revender direto ao consumidor final por meio de uma loja virtual ou física, o foco é no varejo.


  1.1.2. USO PRÓPRIO


  Empresas industriais podem importar para uso próprio. Nesse caso, consideramos importação para consumo de matéria-prima ou de máquinas e equipamentos. Na importação de insumos, é possível ter acesso a fornecedores estrangeiros para fugir do monopólio de determinados produtos fabricados no Brasil; na importação de máquinas, é possível ter acesso a tecnologias jamais vistas no mercado interno.


  1.1.2.1. Matéria-prima


  É possível importar tanto o insumo principal quanto os intermediários, como material secundário, complementar ou até mesmo embalagens e, dessa forma, transformá-lo no produto final, pronto para ser revendido no mercado interno. Consideramos esse caso como importação para industrialização.


  1.1.2.2. Máquinas e equipamentos


  As tecnologias dos equipamentos alemães, italianos, sul-coreanos, taiwaneses, entre outros, podem agregar muito mais qualidade, maior produção e menor uso de mão de obra humana na sua produção. Consideramos esse caso como importação de ativo imobilizado.


  Os destinos das importações são os mais diversos possíveis. Importar muitas vezes é um diferencial ao importador e o torna mais competitivo frente aos concorrentes.


  1.2. Embalagem, etiquetas e rótulos


  Embalagem nada mais é que o invólucro que serve para acondicionar e apresentar um produto. Os seus objetivos são conter, preservar, exibir, refinar, ter múltiplas utilidades e identificar o que vem dentro. Muitas vezes, a embalagem é fundamental para o sucesso do produto, pois é por meio dela que o consumidor tem acesso às informações do conteúdo. Por isso, o design é de extrema relevância. Além da embalagem do produto, existe aquela que o acondiciona externamente. Para determinar a melhor embalagem externa, o exportador ou fabricante analisa a constituição física da mercadoria (sólido, líquido, gasoso ou granel), o modelo de transporte, o peso do volume a ser embalado, a sensibilidade e advertências sobre empilhamentos, riscos no manuseio e o cumprimento de exigências internacionais.


  Os tipos de embalagem externa mais utilizados na importação são: caixas de papelão, plástico, metal, madeira ou isopor; sacos plásticos ou de aniagem; envelopes; pacotes; canudos; engradados de madeira; containers plásticos; baús de metal ou de madeira, entre outros. A variedade é imensa e sempre dizemos ao importador que não há ninguém melhor do que o exportador e ele para saber a melhor opção para o seu produto.


  A tecnologia e design contidos em uma embalagem podem ser de extrema sofisticação. Já houve casos de otimização do acondicionamento dos produtos dentro da caixa de papelão, em que se conseguiu colocar mais produtos dentro da embalagem do que o habitual. Assim, com uma maior quantidade inserida por pacote – e, consequentemente, por container – obteve-se uma redução do custo por item importado.


  Caso durante a negociação com o exportador você perceba que a embalagem utilizada não é tão reforçada quanto deveria, solicite-lhe que seja utilizado um reforço. Mesmo que tenha custo adicional, sempre dizemos que, se a mercadoria sai da origem “bem embalada”, ela chegará ao destino “bem embalada”. Geralmente, as embalagens dos produtos importados da Europa são bem reforçadas, porém as de origem chinesa e indiana muitas vezes deixam a desejar; já as japonesas são exemplos de embalagens, com tudo muito bem pensado e desenvolvido. No modal aéreo, devemos considerar que sua mercadoria passará por conexões de aviões nos principais aeroportos até chegar ao destino final e que será manuseada não só por pessoas, mas também por empilhadeiras e esteiras. No marítimo, dentro do container, com o movimento do navio, a mercadoria poderá sofrer avarias; dessa forma, quanto mais reforçada a embalagem, melhor.


  Quando se trata de frete internacional marítimo na modalidade FCL (full container load, ou container cheio), sabemos que somente a mercadoria de um importador estará dentro daquele container. Mas, em casos de frete internacional marítimo LCL (less container load, ou carga consolidada), não sabemos quais outros produtos estarão dentro do mesmo container, então reforçar a embalagem, principalmente nessa modalidade, é de extrema importância. A mesma situação se aplica ao modal rodoviário diante do manuseio de pessoas e, principalmente, da precariedade das estradas brasileiras e de países do Mercosul.
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