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Como exportar?

Para processar suas operagoes de exportagao, as
empresas exportadoras podem acessar o SISCOMEX (Sistema
Integrado de Comércio Exterior) diretamente, de seu proprio
estabelecimento, desde que disponham dos necessarios
equipamentos e de condi¢cdes de acesso. Por meio do
SISCOMEX, as operagoes de exportagdo sao registradas e, em
seguida, analisadas on-line pelos 6rgaos gestores do sistema.

A empresa utilizara, ainda, para processar suas
exportagoes:
* Despachantes aduaneiros;
» Comerciais importadoras / exportadoras;
» Corretoras de cambio;
* Agéncias bancarias que realizem operag¢des de cambio;

* Outros o6rgaos anuentes (mapa, anvisa, inmetro, ibama,
etc)

Para acesso ao SISCOMEX, sera necessario registro no
Sistema Ambiente de Registro e Rastreamento da Atuagao
dos Intervenientes Aduaneiros, na Receita Federal do Brasil
(RFB).
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NOMENCLATURA - CLASSIFICACAO DE MERCADORIAS

Ao preencher o Registro de Exportadores e
Importadores (REI) no SISCOMEX, a empresa deverd
classificar seus produtos de acordo com a Nomenclatura
Comum do MERCOSUL (NCM).

A NCM trata-se de um cdédigo de oito digitos
estabelecido pelo Governo Brasileiro para identificar a
natureza das mercadorias e promover o desenvolvimento do
comeércio internacional, além de facilitar a coleta e analise das
estatisticas do comércio exterior.

Informacoes adicionais :
www.desenvolvimento.gov.br
www.receita.fazenda.gov.br
www.bcb.gov.br

Para maiores informagoes:
info@bz2btrade.center




RELACIONAMENTO COM O CLIENTE

Para ingressar em um novo mercado, a empresa
precisa estar ciente que a sua marca ainda ndo é consolidada e
que inicialmente tera que ter mais flexibilidade em aceitar
pedidos de menores volumes, enviar amostras, entrar em
contato repetidamente com o cliente. A constru¢ao de um
relacionamento vendedor/ comprador é muito importante
para que o cliente desenvolva mais confianca em relacao a
empresa e aos produtos. E um processo de médio e longo
prazo.

Para que um empresario brasileiro seja bem-sucedido
na negociagdo de um contrato internacional de compra e
venda de mercadorias, vai precisar contar, necessariamente,
com diversos fatores, a saber:

a) Boa dose de paciéncia e perseveranga para insistir nas
longas negociagdes internacionais, que, conforme a cultura e
a nacionalidade dos compradores, podem durar muito tempo;

b) Definicao do idioma a ser utilizado durante as negociagdes
e na redacdo do contrato. Caso o empresario brasileiro nao
domine o idioma escolhido, devera buscar ajuda de conhecido
ou de profissional que efetivamente o auxilie nesse sentido.

c) Atuacdo com profissionalismo e respeito, sem esquecer
que, para os estrangeiros, a pontualidade é regra, e nao
excecao. Demorarem a responder as correspondéncias que
chegam do exterior.
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d) Negociacdo de contrato com certa margem de
flexibilidade, ou seja, buscar ceder em alguns pontos
secundarios para garantir que termos e condi¢oes essenciais
para sua empresa sejam mantidos tanto quanto possivel no
texto final.

FORMAS DE PAGAMENTO

Tanto o exportador como o importador devem evitar
os riscos de natureza comercial a que estdo sujeitas as
transacoes internacionais. Ao remeter a mercadoria ao
exterior, o exportador deve tomar precaugdes para receber o
pagamento. Por sua vez, o importador necessita de seguranga
quanto ao devido recebimento da mercadoria nas condicoes
acertadas com o exportador. Definir com clareza a forma de
pagamento que devera ser observada em uma operagdo de
exportacdo é de fundamental relevancia para ambas as
partes.

Outros aspectos que o exportador devera ter em conta
sdo a situagdo socioeconémica social do pais do importador, a
situacao da balanga comercial e do balango de pagamentos
do pais do importador, bem como a tradi¢do do importador e
do pais do importador na area de comércio internacional.



Sao as seguintes as modalidades de pagamento em VANTAGENS DESVANTAGENS

comércio exterior: L .
Possibilidade de pagamento Riscos ao exportador.

a prazo. Despesas dos bancos
* Pagamento Antecipado: O importador paga ao intervenientes, gastos em
exportador antes do envio da mercadoria. comunicacio e impostos.

VANTAGENS DESVANTAGENS

O exportador garante o O risco é assumido pelo

pagamento antes do envio. importador, que n3do pode
receber a mercadoria ou
recebé-la em condi¢cées nao
acordadas anteriormente
com o exportador.

+ Carta de Crédito ou Crédito Documentario: A carta de
crédito é emitida por um banco, denominado “banco
emissor”, na praca do importador, e representa um
compromisso de pagamento do banco ao exportador da
mercadoria. Uma vez efetuado o embarque da mercadoria,
o exportador entrega os documentos a um banco de sua
praca, denominado “banco avisador”. Este, apds a
conferéncia dos documentos requeridos na carta de
crédito, efetua o pagamento ao exportador e encaminha os

* Cobranga com saque, conhecida como cobranga documentos ao banco emissor no exterior. O banco
documentaria, e cobranca sem saque, também emissor entrega os documentos ao importador, que, assim,
denominada cobranca direta: o exportador envia a podera efetivar o desembaraco da mercadoria. O
mercadoria ao pais de destino e entrega os documentos de recebimento do pagamento pelo exportador depende
embarque e a letra de cambio ao banco negociador do apenas do cumprimento das condi¢es estabelecidas na
cdmbio no Brasil, denominado “banco remetente”, que, carta de crédito.
por sua vez, os encaminha, por meio de carta-cobranca, ao
seu banco correspondente no exterior, denominado “banco
cobrador”. O banco cobrador entrega os documentos ao Oferece garantia tanto ao Qualquer discrepancia da
importador, mediante pagamento ou aceite do saque. De exportador  quanto ao carta de crédito, inviabiliza o
posse dos documentos, o importador pode desembaracar a importador. recebimento das dividas da
mercadoria importada. exportacao.
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TRATAMENTO TRIBUTARIO

Em geral, os governos evitam onerar com encargos
tributarios os produtos exportados, para manter sua
competitividade nos mercados externos. Por essa razao,
costuma-se isentar os produtos exportados dos impostos
indiretos, incluindo os incidentes nos insumos
(matérias-primas, embalagem, partes e pecas) que sao
incorporados aos produtos finais. Sequndo as normas da
Organiza¢ao Mundial de Comércio (OMC), esse procedimento
ndo caracteriza subsidio a exportacao.

EXPORTACAO DIRETA
Nesta modalidade, o produto exportado é isento do IPI
e ndo ocorre a incidéncia do ICMS. E permitida também a
manutencao dos créditos fiscais incidentes sobre os insumos
utilizados no processo produtivo. No caso do ICMS, é
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recomendavel consultar as autoridades fazendarias estaduais,
quando houver créditos a receber ou insumos adquiridos em
outros Estados.

EXPORTACAO INDIRETA

A exportacao indireta, ou seja, quando realizada por
meio de trading company — empresa comercial exportadora e
consorcios de exportacao — é equivalente a exportacao direta,
para efeito de isen¢do do IPl e do ICMS.

REGIME DE DRAWBACK

O mecanismo de drawback tem por objetivo propiciar
ao exportador a possibilidade de adquirir a precos
internacionais e desonerados de impostos, 0os insumos
(matérias-primas, partes, pecas e componentes) incorporados
ou utilizados na fabricagdo do produto exportavel. Assim, o
regime de drawback permite a importagao de insumos sem o
pagamento do Imposto de Importagao, do IPl e do ICMS. Em
geral, podem ser importados sob o regime de drawback:

1. Matérias-primas, produtos semi elaborados ou acabados
utilizados na fabricacao do produto de exportagao;

2. Partes, pecas e dispositivos que sdo incorporados ao
produto de exportagao;

3. Materiais destinados a embalagem de
destinados ao mercado externo.

produtos



FINANCIAMENTO A EXPORTACAO

O financiamento das exportagdes também tem o
objetivo de propiciar maior competitividade aos produtos
destinados ao mercado externo. O financiamento aplica-se
tanto a produ¢do como a comercializagao externa dos bens.

* BNDES EXIM

Trata-se de linha de crédito do Banco Nacional de
Desenvolvimento Economico e Social (BNDES) para financiar
a exportacdo de bens e servicos brasileiros em condi¢des
competitivas.

« ADIANTAMENTO SOBRE CONTRATO DE CAMBIO (ACC)
E ADIANTAMENTO SOBRE CAMBIAIS DE EXPORTACAO
OU CAMBIAIS ENTREGUES (ACE)

O Adiantamento sobre Contrato de Cambio (ACC) é
uma antecipagao de recursos em moeda nacional (reais) ao
exportador, por conta de uma exportagao a ser realizada no
futuro.

O Adiantamento sobre Cambiais Entreques (ACE) é
uma antecipagdo de recursos em moeda nacional (reais) ao
exportador, apés o embarque da mercadoria para o exterior,
mediante a transferéncia ao banco dos direitos sobre a venda
a prazo.
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As modalidades se destinam as empresas
exportadoras ou produtores rurais com negdcios no exterior
que necessitam de capital de giro e/ou de recursos para
financiar a fase de produgao (ACC) ou a de comercializagdo
(ACE).

- PROGRAMA DE FINANCIAMENTO AS EXPORTACOES
(PROEX)

O PROEX é o principal instrumento publico de apoio as
exportagdes brasileiras Exportacao Passo a Passo 172 de bens
e servicos. O Banco do Brasil atua com exclusividade como o
agente financeiro da Unido responsavel pela sua gestdo.
Criado com o objetivo de conceder as exportacdes condi¢des
equivalente as do mercado internacional, o Programa esta
disponivel em duas modalidades operacionais: financiamento
e equalizagdo.

* PROGER

Linha de financiamento do Banco do Brasil para
promogao internacional das empresas.



Incoterms
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Fluxograma
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PORQUE EXPORTAR
A exportagdao aumenta a
competitividade da empresa tanto no
exterior como no Brasil.

PLANEJAMENTO
A empresa deve adaptar seus produtos
para atender aos mercados no exterior. A
atividade exportadora deve fazer parte da
estratégia.

O QUE EXPORTAR E PARA ONDE
EXPORTAR
Pesquisa de mercado, oportunidades
de negdcio, participagao em feiras,
marketing internacional.

TRATAMENTO TRIBUTARIO E
FINANCIAMENTO
Os exportadores devem conhecer e
saber utilizar plenamente os
mecanismos fiscais e financeiros a
sua disposigao.

DETERMINAGCAO DO PREGO DE
EXPORTACAO

PROCESSOS DE COMO EXPORTAR

DEFINICAO DAS CONDICOES DE
VENDA (INCOTERMS) E
CONTRATACAO DE FRETE E DE
SEGURO

DEFINICAO DA FORMA DE
PAGAMENTO

REGISTRO DE EXPORTAGAO (RE) NO
SISCOMEX
Preparagao dos demais documentos
de exportacgao.

AVERBACAO DO EMBARQUE NO
SISCOMEX
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REMESSA DOS DOCUMENTOS DE
EXPORTACAO AO IMPORTADOR

RECEBIMENTO DO PAGAMENTO EM
REAIS, POR MEIO DE BANCO
AUTORIZADO

10



