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			Nota do editor


			Para fazer parte do competitivo mercado internacional, as empresas devem estar preparadas e precavidas para lidar com situações comuns e percalços que permeiam o cotidiano do ramo de comércio exterior. Os consumidores estão cada vez mais exigentes; não basta ter domínio apenas das características do produto, mas também de técnicas de negociação internacional, noções de administração, coordenação e gestão operacional, administrativa, financeira e legislativa. Ou seja, neste mundo global,  o mercado demanda profissionais proativos e conhecedores das minúcias dos processos que envolvem o comércio exterior. 


			Nesta obra escrita por Marco Antonio da Silva, o Senac São Paulo enriquece a bibliografia de títulos publicados na área de comércio e auxilia o profissional que quer aperfeiçoar-se em comércio exterior. Ao longo dos capítulos, são oferecidos informações e conhecimento sobre operações globais essenciais, tipos de operações de comércio internacional, importação, exportação, aspectos gerais de uma negociação e logística. 


			A fim de reverter a fama de que o comércio exterior é acessível a poucos por tratar de processos sistemáticos e burocráticos, o conteúdo é apresentado de forma clara e objetiva, acompanhado de dicas e exemplos, além de tabelas explicativas e passo a passo a respeito de como preencher formulários da área de Comex. 


		




		

			Prefácio


			Foi com muita honra e satisfação que recebi o convite para escrever o prefácio deste livro. Agradeço pela confiança em mim depositada para apresentar uma obra que certamente contribuirá para a formação e atuação de profissionais no comércio exterior.


			Não é difícil falar sobre a competência e experiência profissional de Marco Antonio da Silva, pois tenho a satisfação de ser sua parceira no desenvolvimento de projetos, programas, cursos e materiais didáticos na área de negócios internacionais para diversas empresas dos setores industrial, comercial e de serviços. Além disso, atuamos como professores nas Faculdades de Administração de Empresas e Comércio Internacional do Centro de Ciências Sociais e Aplicadas da Universidade Presbiteriana Mackenzie. Os conhecimentos adquiridos ao longo de sua vida profissional permitiram ao autor selecionar pontualmente os temas necessários para compreender e cumprir as rotinas e os procedimentos de todas as fases das operações de exportação e de importação. Claro, de acordo com as normas nacionais e internacionais vigentes e, também, conforme as exigências das empresas que hoje buscam profissionais que atuem estrategicamente e que tenham uma visão sistêmica e holística desses processos.


			O tema apresentado no capítulo “Mercado interno e mercado externo” demonstra de maneira prática e objetiva as diferenças entre negociar no mercado interno e no externo. Os fatores que diferenciam essas negociações são muitas vezes ignorados nas tomadas de decisão dos gestores das empresas, principalmente por aqueles que estão iniciando suas atividades em novos mercados, atraídos pelas facilidades que a recente economia global oferece. Essas diferenças, se não forem devidamente avaliadas e consideradas durante uma negociação internacional, podem apresentar resultados indesejáveis tanto para o exportador como para o importador, o que certamente desestimulará os empreendedores a continuar negociando com clientes e fornecedores em outros países. São ainda comentadas e analisadas as dificuldades que as empresas brasileiras encontram para atuar no mercado internacional, ou seja, as barreiras internas e externas, entre elas o Custo Brasil e as barreiras protecionistas impostas pelos países para importar produtos de origem brasileira.


			A forma e o estilo adotados pelo autor na abordagem desses e dos demais temas são os principais diferenciais deste livro. As questões e os exemplos apresentados levam o leitor a refletir sobre a importância e a necessidade de as empresas analisarem as oportunidades e os riscos das operações de exportação e importação, com base na busca de informações sobre os fatores apresentados, e definirem com maior segurança as estratégias que deverão ser adotadas para que se atinjam seus objetivos. 


			Conhecer a estrutura do comércio exterior no Brasil, ou seja, os ministérios, os órgãos anuentes e todas as outras instituições envolvidas diretamente com as operações de exportação e importação de bens e serviços, é obrigatório e fundamental para que os profissionais desse segmento entendam quais são seus deveres ao atuar no mercado externo. Todas essas instituições e suas funções são apresentadas no segundo capítulo – “Estrutura do comércio exterior brasileiro” –, permitindo ao leitor conhecer os mecanismos de controle de entrada e saída de mercadorias e serviços do país, ou seja, quais são os tratamentos administrativo, tributário, alfandegário, cambial, entre outros, que devem ser observados e cumpridos pelos exportadores e importadores brasileiros.


			Nos capítulos “Aspectos operacionais e administrativos do comércio exterior” e “Ambiente de Registro e Rastreamento da Atuação dos Intervenientes Aduaneiros (Radar)” são apresentados temas que permitem compreender de imediato todos os procedimentos administrativos, logísticos, cambiais e outros necessários para que se cumpram os contratos internacionais de compra e venda de bens e serviços à luz das normas e da legislação brasileiras. O destaque dado pelo autor para as dificuldades, ou seja, os famosos gargalos encontrados para que as empresas possam cumprir as normas e a legislação, permite que o leitor tenha uma noção real do cotidiano do profissional de comércio exterior, e também que esse profissional possa prevenir-se para enfrentá-los sem causar prejuízos para sua empresa.


			O capítulo “Negociação internacional” apresenta ao leitor uma série de informações preciosas sobre os principais pontos a serem acordados em uma negociação internacional e a necessidade de conhecer os acordos internacionais do comércio ditados por organismos internacionais dos quais o Brasil faz parte, além de orientar o negociador quanto às ferramentas que deve ter em mãos no momento da negociação.


			Nos capítulos “Exportação” e “Importação”, o autor descreve minuciosamente os passos para exportar e importar, considerando as normas e a legislação brasileiras, os registros nos órgãos competentes, os documentos comerciais e financeiros necessários para cada etapa dos processos, etc. Também nos alerta sobre as variações e as características de cada operação e finaliza lembrando o leitor de que a atividade de comércio exterior não deve ser desenvolvida isoladamente, mas sim em conjunto com diversos parceiros estrategicamente selecionados, uma verdade que só pode ser dita por quem realmente conhece, executa e vive o cotidiano das empresas exportadoras e importadoras brasileiras.


			São diversos os pontos importantes deste livro, mas destaco um deles, que é a preocupação do autor em apresentar didaticamente o passo a passo de como acessar sistemas informatizados de controle das exportações e importações adotados pelos órgãos governamentais brasileiros, facilitando a compreensão do assunto tratado. 


			Por fim, devo dizer que os temas tratados nesta publicação e a forma como são abordados assumem especial relevância quando o autor compartilha sua vasta experiência como profissional de comércio exterior e oferece para cada assunto inúmeros casos de empresas, descrevendo situações reais vividas por elas, e dá dicas importantíssimas que facilitam o dia a dia daqueles que atuam ou pretendem atuar nesse segmento.


			Profª Ms. Zilda Mendes


			Negócios Internacionais — Universidade Presbiteriana Mackenzie
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			O resultado de nossas ações nos leva aonde queremos estar. Somos frutos de nossas escolhas; e saber escolher bem é dar o primeiro passo em busca de um lugar melhor. 


			Autor desconhecido


		




		

			Introdução


			Os negócios no mundo sofreram muitas mudanças, o que contribuiu, sobretudo no Brasil, a partir da década de 1990, para o aumento da competitividade. Mudanças significativas aconteceram em novas tecnologias, estrutura logística, abertura de mercados, quebra de barreiras, entre tantas outras coisas. 


			O dinamismo nas relações comerciais internacionais muda o cenário competitivo, e a competência faz a diferença na hora de saber quem se estabelece nesse mercado global. Com esse novo panorama, manter a competitividade no mercado exige do gestor habilidade, conhecimento, inovação e novos modelos de gestão, entre outras competências, e no processo de negociação com outro país, vários são os fatores a serem considerados pelos gestores: de ordem legal, como legislação; cultura e sua influência na negociação internacional; barreiras ao comércio exterior de ordem tributária, não tributária, técnica; questões cambiais; ambiente mercadológico, entre outros.


			O conjunto desses fatores exige um esforço adicional por parte de importadores e exportadores na conquista de novos mercados e desenvolvimento de novos negócios, produtos e serviços com valor agregado. Para estar à frente da concorrência, as empresas devem estar preparadas para as questões que norteiam as negociações internacionais. Os consumidores mudam seus hábitos, ficam mais exigentes, têm acesso a produtos do mundo todo de maneira mais rápida, e essa modificação de hábitos do consumidor obrigatoriamente gera mudança nas empresas, que precisam ­preparar-se para essas novas demandas.  


			Tratando-se de comércio internacional, a administração, coordenação e gestão operacional, administrativa, financeira e técnica requerem cuidado e base de dados consistente para a tomada de decisões. Muitas vezes, decisões erradas põem a perder oportunidades ímpares de lucratividade e sustentabilidade de um negócio no exterior.  Além disso, nos próximos anos, viveremos um significativo aumento dos volumes de carga nos portos ­brasileiros e também sediaremos eventos importantes, como a Copa do Mundo de 2014. Tudo isso aliado à promessa de setores como o de óleo e gás, que devem aumentar sua participação no comércio exterior. 


			Com o propósito de oferecer informações e conhecimento sobre operações globais essenciais ao profissional que atua ou vai atuar nesse segmento, este livro aborda, de maneira prática, as operações de comércio internacional, importação, exportação, aspectos gerais de uma negociação e logística. Tem como ponto central tratar esses temas de maneira objetiva, com dicas e situações vividas no dia a dia dos meus quase trinta anos em comércio exterior, além de compartilhar as estratégias para atuação nesse mercado, sem ter a pretensão de contar a história de uma carreira. Muito pelo contrário, traz para reflexão dos leitores as práticas de comércio internacional relacionadas com as dificuldades, burocracia, legislação e demais barreiras que precisam ser superadas quando se atua nesse mercado.


			A complexidade da atuação na importação e na exportação supõe preparo, planejamento e competência técnica por parte do importador e do exportador, e a cadeia de suprimentos internacional é como um labirinto de alternativas. Por cadeia de suprimentos pode-se entender um conjunto de atividades inter-relacionadas com o objetivo de distribuir um produto ao consumidor final. Ela envolve, por exemplo, suprimentos, produção, armazenagem e distribuição, e sua gestão e seu gerenciamento são conseguidos à medida que se consegue coordenar de forma integrada todas essas atividades, proporcionando-se qualidade ao produto e serviço. 


			O ponto forte deste livro é o fornecimento de informações que contribuam para associar estratégias com o objetivo de alcançar resultados na importação e na exportação. Informações capazes de oferecer uma visão clara no entendimento das operações de comércio internacional e ainda de dar suporte às decisões. Esta obra tem, ainda, o propósito de despertar o interesse pela matéria e de levar o leitor a um aprofundamento sobre o assunto, criando o valor agregado de propor reflexão sobre quanto as decisões para atuação na importação e na exportação necessitam ser fundamentadas em dados e análise de possibilidades.


			Por fim, desejo que esta obra sirva de inspiração para a busca do conhecimento e ressalto que qualquer falha deve ser creditada ao autor que, embora tenha a responsabilidade pela escrita da obra, não está isento de falhas. 


		




		

			Mercado interno e mercado externo


			Análise, diferenças e dificuldades


			Várias são as possibilidades para desenvolver estratégias de internacionalização. As empresas podem optar por processos mais simples e fazer exportação e importação com mercados semelhantes – nos quais não encontrem muitas dificuldades de acesso, barreiras, diferenças culturais e de idioma – e aumentar sua atuação no contexto internacional gradualmente. Podem, ainda, iniciar sua atuação no comércio internacional mesmo que não tenham se preparado para isso. Em 2010, uma empresa que participou de uma feira internacional do segmento têxtil, em São Paulo, recebeu, sem que tivesse previsto, dois pedidos de compras de seus produtos vindos de clientes argentinos que os visitaram na feira. Nesse caso, não houve um trabalho bem elaborado depois da feira, porém, os pedidos, embora em pequenas quantidades, apareceram. Mesmo sem querer, a empresa entrou no comércio internacional.


			À medida que os negócios de uma empresa avançam no cenário internacional, ela deve aproveitar para aprender. Ao traçar seus objetivos globais, compreenderá como esse mercado funciona, avaliará sua atuação, quebrará paradigmas e se preparará para lidar com as diferenças entre o seu mercado doméstico e o mercado globalizado.


			Quando uma empresa, após iniciar sua participação no mercado externo, vê sua lucratividade crescer, vai deparar-se com duas situações importantes:


			

					à medida que a lucratividade aumenta, aumentam também os riscos e a complexidade das operações; 


					será necessário preparar-se tecnicamente para os negócios internacionais.


			


			Independentemente da estratégia de internacionalização adotada pela empresa, ela precisa estar preparada para atender aos requisitos do mercado global. A exportação e a importação não podem ou não deveriam ser um exemplo ruim para a empresa, mas, sim, uma forma de fomentar seus negócios e de lhe permitir atuar não só no mercado doméstico, mas também no mercado externo.


			Que diferenças existem entre esses dois mercados, o doméstico e o global? Podemos enumerar centenas delas, porém serão  destacadas algumas, sem, necessariamente, as colocar em ordem de prioridade:


			

					diferenças culturais;


					idioma;


					política e economia;


					legislação;


					barreiras ao comércio internacional;


					documentação;


					requisitos administrativos, como licenças e certificados técnicos;


					estrutura logística;


					distância entre mercados;


					custos;


					carga tributária;


					investimentos e financiamentos;


					riscos e garantias;


					assistência técnica;


					variação cambial;


					prazo para o atendimento do pedido;


					cadeia de suprimentos e gerenciamento dessa cadeia;


					critérios de escolha de fornecedores;


					controle do fluxo de informação;


					controle do fluxo financeiro;


					controle de produtos.


			


			Ao analisar esses tópicos, é possível perceber fatores ligados à conjuntura e à política de comércio internacional e outros relacionados à capacidade empresarial. As decisões estratégicas para atuação internacional precisam ter como base dados e informações tanto do cenário global quanto da capacidade empresarial. Esse conjunto de dados vai subsidiar uma empresa no decorrer de seus negócios, para que ela atinja os objetivos propostos em seu planejamento.


			E como lidar com todos esses requisitos? Seria um gestor capaz de ter tudo isso na cabeça e ser considerado o gestor ideal? A seguir, abordaremos esses fatores, dividindo-os em duas partes. 


			Na primeira parte, temos os fatores ligados à conjuntura e à política de comércio exterior. Protecionismo, burocracia, câmbio, incentivos, financiamentos e transporte, entre outros, são elementos que podem representar as diferenças e dificuldades de acesso ao mercado internacional. Por sua vez, variáveis ligadas à capacidade empresarial podem, da mesma forma, significar dificuldade de atuação no exterior. Podemos destacar como fatores ligados à capacidade empresarial questões como integração gerencial, engenharia tributária e financeira, perfil dos executivos, falhas de comunicação, falta de informação, produtividade, falta de investimento em pesquisa e também o não conhecimento dos acordos internacionais, a má administração da logística internacional, entre outros. A seguir, trataremos de algumas dessas questões.


			Protecionismo


			No mercado internacional, o protecionismo pode ocorrer de várias maneiras, seja por meio de barreira tarifária, seja por meio de licenças de importação, de burocracia, suspensão ou proibição de compra e venda de determinado produto. E ele certamente representa um ponto importante na análise e no planejamento daqueles que pretendem comercializar produtos no mercado internacional. 


			O protecionismo consiste no conjunto de medidas que possam favorecer as atividades econômicas desenvolvidas internamente em um país, com o objetivo de combater a concorrência externa. Nesse caso, prevalecerão os interesses do país que adotar uma medida protecionista.


			Política de câmbio


			Não se pretende aqui abordar de maneira detalhada a política cambial brasileira, mas, sim, destacar a política de câmbio como um fator de forte influência nas decisões de atuação no comércio exterior. 


			Em que momento o câmbio pode favorecer as vendas de produtos brasileiros no exterior? A valorização da moeda nacional pode interferir nas decisões de exportações brasileiras? Essas são reflexões que o empresário, o gestor e o analista de comércio exterior devem fazer antes de tomar uma decisão sobre suas ações no mercado internacional. Comparando-se o mercado interno e o mercado externo, as questões cambiais, em vários momentos, representarão dificuldades de acesso ao exterior, tanto na importação quanto na exportação, e também facilidades, gerando lucratividade aos negócios. 


			É evidente que essas questões interferem no mercado interno, mas o objetivo aqui é chamar sua atenção para a importância de considerar em suas decisões a política de câmbio vigente no Brasil e até que ponto ela poderá favorecer a exportação ou a importação de produtos. Estar atento às taxas de câmbio, à valorização ou à desvalorização da moeda local no momento de enviar ou de receber divisas do exterior, certamente será um fator importante em sua decisão.


			Incentivos


			Que incentivos uma empresa tem, ou pode ter, vendendo e comprando produtos no mercado doméstico? Será que esses incentivos prevalecem nas negociações com o exterior?  


			Ao longo desses anos de atuação em comércio internacional, percebi que, em geral, as empresas, sobretudo as pequenas, não conhecem ou, se conhecem, não exploram os incentivos existentes nas relações internacionais. No mercado local, as empresas têm fácil acesso às informações, dada a existência de órgãos orientadores e o fato de as informações estarem no idioma nativo. Esse acesso às informações contribui para que elas conheçam e elaborem estratégias comerciais e financeiras de atuação no mercado local, com base nos incentivos existentes. Se considerarmos incentivos como o crédito de ICMS, empresas enquadradas no Simples Nacional, entre tantos outros, uma empresa pode tornar-se competitiva em relação a seus concorrentes.


			Por outro lado, a atuação no mercado externo exigirá melhor preparo dessa empresa, porque será necessário falar e compreender outro idioma, entender a legislação, não só do Brasil, mas de outros países, informar-se sobre questões de política internacional e sobre os incentivos que essa política poderá trazer para seus negócios. Conhecer o comércio exterior sob a ótica dos incentivos demanda habilidade e conhecimento profundo do segmento de mercado em que se atua, bem como das opções legais que poderão fazer a diferença entre sobreviver ou não no mercado externo, perante a concorrência de outros países.


			Incentivos fiscais fortalecem as decisões de internacionalização dos negócios, já que podem contribuir para que uma empresa atue não apenas no mercado local, mas também no mercado internacional. Qual a relevância de conhecer e usar os incentivos nas negociações globais, considerando-se objetivos como rentabilidade e boa colocação em relação aos concorrentes? É fácil deduzir que esse fator é de grande importância. Com base na legislação atual, identificamos alguns exemplos desses benefícios:


			

					redução tributária, que representa redução de alíquotas dos impostos incidentes, por exemplo, na importação; 


					suspensão ou isenção tributária, a exemplo do que se aplica ao regime aduaneiro especial de drawback, um incentivo à exportação; 


					acordos comerciais, a exemplo do Mercosul, cuja alíquota de imposto na importação para os países participantes do bloco é zero, ou da Associação Latino-Americana de Integração (Aladi), que permite a aplicação de preferência porcentual para as negociações entre os paí­ses pertencentes a esse bloco;


					redução de burocracia.


			


			Mais uma vez, começo com uma pergunta: será que a burocracia aplicada ao mercado interno é a mesma aplicada ao mercado internacional? Certamente que não. 


			Os documentos e as exigências mudam, assim como a legislação. Enfim, é necessário que a empresa se adapte para atuar no comércio exterior. E qual a importância das questões burocráticas nas decisões de comprar no mercado externo ou de vender para o exterior?


			Tomemos como exemplo o que o Brasil vende muito bem. Sabemos que o país é um grande produtor de soja e uma potência no agronegócio. Para que esses produtos cheguem a seu destino, por exemplo, à Europa, é necessária a adequação segundo as regras dos países importadores. Somente cumprindo as exigências do país parceiro comercial é que a venda pode ser realizada.


			Custo Brasil 


			Em linhas gerais, o Custo Brasil é composto não só pela carga tributária, pelo custo burocrático, mas também pelo custo gerado pela estrutura logística deficiente que existe nos dias de hoje. Como diferença entre o mercado interno e o externo, a administração da logística internacional tem forte influência no resultado dos processos de importação e exportação. Ao profissional de comércio exterior cabe avaliar com muito critério a melhor opção logística, considerando a infraestrutura disponível, os modais de transporte, a movimentação, a armazenagem e a distribuição de cargas, o frete interno e o internacional, entre outros. 


			A gestão logística tem forte influência nos resultados esperados pelas empresas. Se pensarmos pelo lado da infraestrutura, podemos entender a logística como um fator de conjuntura política de comércio exterior, mas não tampouco sem atribuir ao gestor de negócios internacionais uma parcela de responsabilidade, uma vez que ele toma a decisão.


			O governo adota políticas voltadas ao desenvolvimento logístico no Brasil fundamentais para o crescimento do comércio exterior e para a melhoria da percepção da qualidade do Brasil em relação a seus parceiros comerciais. Cabe, porém, ao gestor de comércio exterior buscar entender as deficiências logísticas, principalmente nas áreas relacionadas a portos e ­aeroportos, para desenvolver habilidade administrativa com foco na solução e melhoria do que diz respeito ao desenvolvimento de seus processos de importação e exportação.


			Podemos destacar como exemplos de habilidades em gestão de comércio exterior: 


			

					definição do melhor modal, escolha da melhor estrutura portuária ou aeroportuária; 


					desenvolvimento de alternativas para o armazenamento e a movimentação de carga; 


					viabilidade de utilização de modais, como o ferroviário, o fluvial e o transporte de cabotagem; 


					capacidade para desenvolver parcerias estratégicas;


					agilidade para responder aos riscos, quando eles se concretizarem; 


					percepção das necessidades de seus clientes; 


					capacidade de agregar valor.


			


			A segunda parte está relacionada à capacidade empresarial e, sobretudo, à formação de uma mentalidade exportadora. O que se vê, em geral, pensando-se agora na exportação, é que, normalmente, as empresas não vendem seus produtos com valor agregado. É importante que elas administrem seus processos de maneira a gerar vantagem competitiva e a manter a sustentabilidade do seu negócio. São exemplos de fatores ligados à capacidade empresarial: 


			

					habilidade de comunicação;


					tomada de decisão com base em informação; 


					capacidade técnica;


					habilidade em promover integração gerencial; 


					domínio das questões legais de comércio exterior; 


					conhecimento da burocracia; 


					percepção das necessidades de seus clientes e agregação de valor.


			


			Embora os exemplos sejam pontos positivos, nem sempre representam habilidades encontradas nos profissionais de comércio internacional, mas sim deficiências, uma vez que as empresas não se preparam para elas. 


			Em 2008, uma empresa efetuou uma compra na China e na ocasião buscou um frete mais barato. Por conta disso, o navio que saiu da China fez um transbordo na Europa e, quando os trâmites para troca de navio foram realizados, por um erro o produto ficou no porto europeu. Por ausência de informação e acompanhamento, só se percebeu a falta do produto após o navio estar em alfândega brasileira. O resultado disso foi a interrupção do fluxo de uma fábrica, pois o navio demorou dezessete dias na viagem da Europa até o porto brasileiro. O importador precisou de um dia para saber o que houve, o embarque na Europa foi agendado para o próximo navio, o que demorou cinco dias, e houve ainda mais os dezessete dias de trânsito. O tempo total de atendimento do pedido foi um desastre, e o importador acabou tendo muitos problemas comerciais.


			Situação semelhante ocorreu ainda em 2008, quando uma empresa vendeu seus produtos a um cliente no México e, por falta de conhecimento, no momento de estufar o contêiner, não fez a devida amarração na carga. Como resultado, os produtos chegaram todos quebrados ao destino, o que desagradou muito ao comprador, que não procurou mais a empresa para novas encomendas. A falta de conhecimento gerou a perda do cliente.


			Embora o governo deva procurar desenvolver políticas que favoreçam o fomento das atividades de comércio exterior, cabe ao profissional dessa área manter-se informado acerca do que pode ser feito nas áreas administrativa, fiscal e tributária, operacional, logística e de negociação. Considerando-se o nível de competição que uma empresa enfrenta em seu mercado interno, desenvolver estratégias que lhe possibilitem atuar no comércio internacional pode significar o sucesso de um empreendimento, a melhoria de seus resultados financeiros ou sua manutenção no mercado.


			Entender os fatores citados faz com que o cliente perceba o valor agregado de um produto e de fato o valorize. 


			Inserir-se no comércio internacional demanda planejamento, estrutura e preparação. Em 2012, uma pequena empresa fez uma pesquisa e identificou, na América Latina, empresas interessadas em seus produtos. Após fazer contato e enviar amostras, seus possíveis clientes fizeram pedidos. A estratégia operacional adotada pela empresa foi deixar a cargo da secretária o controle das exportações. Foi um equívoco estratégico, uma vez que a pessoa não foi preparada e, portanto, não estava apta a controlar as vendas no exterior. Nesse caso, o administrador percebeu a tempo a falha e a corrigiu, montando uma estrutura operacional que desse conta da exportação com qualidade e competência. Posteriormente, a secretária foi preparada e hoje cumpre seu papel com excelência.


			Uma empresa não pode aventurar-se no comércio exterior. Praticar comércio internacional sem que esteja devidamente preparada pode ser perigoso, pois vender para o exterior ou comprar mercadorias de outros países requer  muito cuidado em relação a tudo o que envolve essas operações.


			Sendo assim, a empresa que atua ou atuará globalmente deverá, ao desenvolver sua estratégia de atuação e traçar seus objetivos, estar atenta aos fatores mencionados. Para uma orientação adequada, poderá utilizar alguns recursos facilmente disponíveis e que fazem parte das ferramentas de acesso ao comércio internacional do governo brasileiro.


			Ferramentas de acesso ao comércio internacional


			O portal da Comex Brasil[1] orienta sobre importação e exportação, legislação de comércio internacional, acordos internacionais, programas de apoio à exportação, visão geral dos processos de importação e exportação, classificação fiscal de mercadorias, financiamento e garantias, regimes especiais e tratamento administrativo aplicado às operações de comércio internacional. Além disso, fala de assuntos pontuais, como importação de material usado e exame de similaridade. Ainda traz estatísticas de comércio internacional separadas por continentes, notícias e boletins eletrônicos da Secretaria de Comércio Exterior, calendários de eventos nacionais e internacionais e dados da balança comercial brasileira.


			No portal, as empresas têm acesso às informações sobre procedimentos de exportação por segmentos de mercado; por que exportar; como obter apoio às exportações e como planejá-las; simulador de preço de exportação; fluxogramas logístico e operacional; tratamento tributário na importação; oportunidades de negócios; feiras internacionais; Sistema Integrado de Comércio Exterior (Siscomex).
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			Página inicial da Comex Brasil. Disponível em http://www.comexbrasil.gov.br.





			 O portal do Ministério do Desenvolvimento, Indústria e Comércio Exterior fornece informações sobre defesa comercial, benefícios fiscais, consultas públicas sobre comércio exterior, Tarifa Externa Comum (TEC) e barreiras comerciais, entre outras necessárias para a definição de estratégias de atuação global e de internacionalização.
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			Página inicial do portal do Ministério do Desenvolvimento, Indústria e Comércio Exterior. Disponível em: http://www.mdic.gov.br.





			O Aprendendo a exportar é um aplicativo disponível na internet que possibilita o autoaprendizado e a interatividade para questões de exportação.
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			Página inicial do portal Aprendendo a exportar. Disponível em  http://www.aprendendoaexportar.gov.br.





			Listamos a seguir outras ferramentas de apoio,[2] segundo dados do Ministério do Desenvolvimento, Indústria e Comércio Exterior (MDIC) e da Secretaria de Comércio Exterior (Secex):


			

					Encontros de Comércio Exterior: http://www.encomex.desenvolvimento.gov.br.


					Estímulo à inserção de pequenas empresas no comércio exterior: http://www.redeagentes.gov.br.


					Catálogo de exportadores brasileiros, divulgação de empresas e potenciais importadores estrangeiros, informações de produtos e mercados: http://www.vitrinedoexportador.gov.br.


					Sistema de análise das informações das importações e exportações brasileiras: http://www.aliceweb2.mdic.gov.br.
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			Página inicial do portal Aliceweb2  





			

					Sistema de auxílio na identificação de mercados e produtos: http://www.radarcomercial.desenvolvimento.gov.br.
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			Página inicial do portal Radar comercial 





			

					Sistema de acesso a oportunidades comerciais: http://www.brasilglobalnet.gov.br.


					Programa de apoio tecnológico e assistência à micro e à pequena empresa que querem exportar: http://www.finep.gov.br.


					Agência de Promoção de Exportação e Investimento: http://www.apexbrasil.com.br.


			


			Agora que já destacamos as diferenças entre mercado interno e mercado externo e que você já conhece os elementos que interferem nas decisões e negociações para atuação no comércio exterior sob dois aspectos – conjuntura e política de comércio exterior e fatores ligados à gestão empresarial –, é possível fazer uma analogia, como se essas duas questões estivessem nos pratos de uma balança. Sendo assim, estabelecer parâmetros que possam balizar essas duas questões certamente representará segurança no desenvolvimento de processos de compra e venda com o exterior e no planejamento estratégico para atuação global.


			

			Resumo


			O objetivo de conhecer as diferenças entre mercado interno e mercado externo deve ser buscar, sempre que possível, o equilíbrio nas relações comerciais entre fornecedores e clientes, a fim de promover uma negociação sólida e que possa trazer os resultados esperados, contribuindo para um relacionamento comercial duradouro e de fidelidade.


			Não é tarefa fácil para uma empresa fazer-se entender fora do Brasil quando o assunto é, por exemplo, burocracia brasileira e Custo Brasil. Há certa dificuldade, até que a complexidade desses assuntos seja de domínio da empresa sediada em outro país. O reflexo disso é que as decisões sobre negociar, internacionalizar-se ou investir podem demorar um pouco.


			Ao estudar e refletir sobre esses importantes pontos, as empresas serão mais eficientes na administração e gerenciamento de sua cadeia de suprimentos internacional, ou seja, vão controlar as atividades operacionais envolvidas nessas transações. Além disso, conhecerão com maior profundidade as necessidades de seus clientes e poderão responder a elas de forma objetiva e com resultados, gerando valor agregado percebido pelo cliente, o que, na prática, representa competitividade. Portanto, é prioridade considerar no planejamento internacional todas as variáveis discutidas neste capítulo e, com base em informações, desenvolver uma pesquisa de mercado traçando estratégias sólidas para atuação no cenário global.


			Questões para reflexão


			

					Sabendo que determinado produto, para ser importado por uma empresa brasileira, necessita de autorização da Anvisa e que essa autorização precisa ser dada antes do embarque do produto no exterior, que orientações são necessárias e importantes para o exportador?Nesse caso, sugere-se informar ao exportador que, no Brasil, o produto em questão necessita de uma autorização específica e que, embora as tratativas de negociação estejam em andamento, o embarque da mercadoria pelo exportador somente poderá acontecer se autorizado por escrito pelo importador.




					A observância das questões que tratam das diferenças entre mercado interno e mercado externo pode contribuir para que a empresa seja mais competitiva?			Certamente a empresa será mais competitiva e será capaz de produzir e comercializar produtos superiores aos da concorrência em preço e qualidade, além de projetar-se no contexto internacional de maneira correta e de acordo com o que estabelecem as normas de atuação nesse mercado. A observância de tais questões possibilita, também, que a empresa conheça os desejos dos consumidores e, assim, possa organizar-se e buscar agregar valor ao que oferece a seus clientes.





			


		


		

		

			[1] Disponível em http://www.comexbrasil.gov.br. Acesso em 4-4-2013.
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