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INTRODUCAO

A intencdo deste trabalho serd mostrar de maneira simples e
clara um pouco do universo das exportacBes, aos profissionais da area
contabil, enfatizando o aspecto comercial das exportagdes, 0os documentos
necessarios para realizar uma exportacao, os custos que sdo embutidos na
pratica de exportar, as penalidades que esse profissional esta sujeito ao
realizar qualquer procedimento com erro, e a modernizacdo desse campo
de atividade com a informacdo, tanto das exportacbes quanto das
importacdes, mostrando que o Brasil esta cada vez mais se aproximando,
pelo menos em termos de controle aduaneiro das grandes nacGes
mercanti listas.

Tentaremos abordar com exemplos praticos a parte contabil de
uma exportacdo, de maneira a demonstrar para os profissionais da area
contabil, que apesar de toda essa tendéncia de quebra global de fronteiras,
ainda estdo meio afastados do que seja um processo de exportacdo ou
Importacdo, para que possam tirar proveito dessa dindmica mundial que
se apresenta. Tentaremos dar em linhas gerais no decorrer desse trabalho,
informacdes sobre 0 que seja uma exportacdo, como se processa, 0 que €
necessario bem como outros aspectos, no intuito de despertar este
profissional, para uma area de atuacdo que a tempos se abre, difundindo-
se cada vez mais.

Este trabalho foi elaborado atraves de pesquisa bibliogréafica e
pesquisas na INTERNET. No desenvolvimento deste trabalho, dividimos

0 assunto em cinco capitulos. No primeiro capitulo, abordamos a



Importancia das exportagOes, seu aspecto comercial, quem a regulamenta
e controla e como se proceder numa exportacdo. No capitulo seguinte,
disserta-se sobre 0s custos inerentes as exportacées. No terceiro capitulo
abordaremos o tratamento tributario das exportagbes, bem como 0s
lancamentos contabeis de uma exportacdo, no quarto capitulo,
apresentaremos a documentacdo necessaria para a efetivacdo de uma
exportacdo e no Ultimo capitulo, teceremos consideracdes finais sobre o

futuro das exportagdes.



CAPITULO |

COMERCIO EXTERIOR - EXPORTACAO

1.1. A Exportacao e sua importancia para as empresas

Tendo sempre em vista que a exportacdo estd geralmente
relacionada a entrada de divisas, as empresas exportadoras véem nessa
pratica, uma maneira de buscar um incremento de suas operagdes,
visando a conquista de novos mercados e a ampliacdo dos ja
conquistados, sempre procurando aumentar o seu volume de negdcios e
assim aumentar o seu faturamento, pois quanto maior for seu faturamento,
menor 0 Sseu custo na unidade produzida, bem como, a reducdo da
capacidade ociosa na empresa, se essa existir® que resultara certamente em
lucro.

Para que isso ocorra, faz-se necessario que as empresas
busquem uma constante atualizacdo dos metodos e processos de producéao
e comercializacdo, que resultardo num maior dinamismo e melhores
padrbes operacionais, que irdo satisfazer as exigéncias dos mercados
externos, que cada vez mais aumentam, sem falar na concorréncia
crescente, que traz como diferencial aquelas empresas que investem em
avangos nas técnicas e nas inovagdes introduzidas nos seus produtos
similares. Esses aspectos abordados, irdo refletir na posicdo que uma
empresa representard no mercado interno.



As empresas que exportam”tem como elemento promocional,
as suas vendas externas, que possuem um indiscutivel efeito de
influenciacdo no mercado interno, pois o fato de seus produtos serem
aceitos no exterior, criam uma consciéncia no consumidor nacional da
certeza da elevada qualidade do artigo que lhe é oferecido, sinbnimo da
idoneidade do fabricante e do distribuidor dos produtos.

Outro aspecto interessante do ponto de vista das exportacoes
para as empresas é a seguranca contra as flutuacbes do mercado interno,
onde, exportando para mercados diferentes e comparecendo a um SO
mercado, mas com diversificacdo de produtos, a empresa podera estar a
salvo das flutuacGes dos mercados. A queda de vendas corresponde a
periodos de retracdo que, dificilmente, sdo coincidentes entre os diversos
paises, ja que diferentes sdo seus motivos. A decisdo de exportar, pode ser
também encarada como uma forma segura de ndo ver diminuido o nivel
de atividade da empresa por desaquecimento do mercado interno.

Normalmente, nas vendas externas, 0S pagamentos S&o
efetuados a vista, fator fundamental na recomposicdo do capital de giro
das empresas, e 0S precos sdo mais compensadores, 0 que gera um maior
lucro. Lucro esse, aumentado também, em virtude de estimulos fiscais e
facilidades de crédito concedidas, geralmente, pelo governo com o
objetivo também, de estimular as exporta¢Ges. Estimulos tais como
reducdo total ou parcial de 6nus tributario, oferecimento de linhas de
crédito aplicaveis aos estagios de producdo e comercializacdo, que
significa em termos, uma busca para um fortalecimento das empresas
nacionais, tendo em vista a necessidade de maiores recursos em divisas

para a nacao.



1.2. Aspectos comerciais da Exportagao

Verifica-se que a exportacdo se tornou o denominador comum
de todas as politicas econdmicas dos diversos paises, qualquer que seja
sua situacdo politico-partidaria, ou seu desenvolvimento econdmico. Toda
essa preocupacdo nacional e ate mundial, delega a classe empresarial uma
grande responsabilidade.

Nesse ponto, verifica-se o papel do empresario-exportador,
que devera ter uma boa administracdo da empresa e dos negocios,
juntamente com um programa de estimulos governamentais, a fim de que
as operacOes realizadas sejam rentaveis. Normalmente, uma empresa
pode ser impelida a exportar pelas seguintes razdes:

a) Por necessidade de aumento de producdo, muitas vezes
motivada por aproveitamento da capacidade ociosa ou por
ampliacdo de instalacoes;

b) Para usufruir de beneficios fiscais;

c) Para obter maior estabilidade comercial, em decorréncia da
busca por diversificacdo de mercados ou ate mesmo pela
substituicdo dos mesmos;

d) Para colaborar com o esforco em gerar desenvolvimento

econdmico para 0 pais.

Seja qual for a razdo, que leva a empresa a exportar,
previamente deverd se efetuar um estudo, pela prépria empresa ou por
empresas especializadas, de viabilidade objetivando 0s aspectos mais
Importantes inerentes as transa¢des comerciais, que objetivem o0s negocios a

serem fechados.



1.2.1. A importancia da relacédo entre a Empresa e 0 Mercado

Normalmente, nas empresas, exporta-se 0 excedente do
consumo interno. Quando o mercado interno tende a saturacdo aumentando
a concorréncia comercial, é necessario encontrar novos clientes que talvez
estejam além das fronteiras, a fim de se poder manter os niveis de producéo.

As empresas devem vender até o limite de sua capacidade de
producdo, a fim de diminuir a0 minimo o custo sobre as unidades
produzidas (relacdo resultante da divisdo dos gastos fixos pelas quantidades
vendidas). Nunca poderemos esquecer que em toda a producdo existe um
ponto denominado “6timo” relativo a capacidade de producdo e que quando
uma empresa sai desse ponto, suas quantidades produzidas a partir dai
passam a ndo ser seqiiencialmente rentaveis.

Empresas cuja producdo encontra saida nas melhores
condicdes, na qual a méo-de-obra esta eficazmente remunerada e 0s gastos
financeiros estdo racionalmente distribuidos, trabalham nas melhores
condi¢Oes para obter o maximo de beneficios frente a sua capacidade. Ja as
empresas que trabalham s6 para pagar a totalidade de seus encargos, para
onde a sua rentabilidade é totalmente dirigida, ndo significa que essas
trabalhem nas condi¢bes mais rentaveis, pois, encontrar-se-do deficitarias,
quando ndo conseguirem atingir a faixa necessaria para cobrir seus custos
bésicos.

Devemos levar em consideracdo que a capacidade de uma
empresa ¢ 0 maximo que pode produzir sem novos investimentos, que estao
intimamente ligados a fatores como mé&o-de-obra, capacidade dos
equipamentos, compra de matérias-primas, rotacdo de estoques, dentre

outros, que implicardo diretamente na producéo.



Salienta-se que um mercado esta sujeito aos azares que
resultam da evolugdo da conjuntura econdmica, porém uma boa
administracdo procura diminuir esses riscos, e a exportacdo ¢ uma maneira
que permite aumentar o numero de mercados, tornando 0s negdcios mais
solidos frente as empresas que operam apenas numa praca. Sem falar que a
exportacdo garante a qualidade e o valor especifico do produto, pois de
forma geral um produto que se vende para exportacdo (as exigéncias no
exterior, s&0 muito maiores em todos os sentidos) é de boa aceitacdo no
mercado interno, porque tem categoria internacional.

Vale ressaltar também que, estrategicamente, no
funcionamento dos mercados atuais, tomados pela onda de globalizacédo
eminente, exportar tornou-se um fator essencial para as empresas pois essa
quebra de fronteiras comeca a mostrar a amplitude da imperiosidade da
exportacdo para manutencdo, expansdo e consolidacdo das mesmas tanto
intemamente quanto externamente.

Sobretudo, a exportacdo constitui essencialmente um fator
para aumentar a rentabilidade das empresas, seja pelos lucros diretos da

exportacdo, seja pela possibilidade de apresentar no mercado interno
produtos de nivel internacional.

1.2.2. Condicbes necessarias ao exportador

A exportacdo é um sintoma de boa gestdo da empresa e como
tal deve previamente ser submetida a andlise rigorosa, a fim de se
determinar a viabilidade de operagbes no mercado externo. Pressuposto
fundamental para uma empresa exportar, é verificar primeiramente, a sua
solidez no mercado interno. Deve manter negociagOes seguras e gozar de

prestigio e credito suficiente ao giro dos novos negocios.



Negocios com 0 mercado externo, necessitam de um esforco
total da empresa com investimentos cuja rentabilidade so se fara sentir a
médio prazo. Esforco esse, utilizado na manutencdo de continuos servigos
especializados, inerentes a parte de exportacdo, que provoca a criacdo de
cargo na empresa de encarregado de exportacdo que dependendo do nivel
dos negocios, chefiara um Setor de Exportacdo, diretamente subordinado a
direcdo comercial da empresa.

Quanto aos investimentos, a empresa deve dispor de meios
proprios que lhe permitam realizar as suas pesquisas, formular seus planos e
cobrir seus investimentos bésicos, tendo o apoio do Estado em forma de
creditos e estimulos somente como complementacdo dos recursos proprios.
Pois a empresa que queira exportar deve compreender que a primeira fase é
constituir lastro suficiente visando essa nova atividade, e, logo apdés, definir
0 montante que serd necessario para executar o plano de exportacéo.

Também deve ficar bem definida, a quota de exportacdo no
plano dos negdcios da empresa, a fim de que possa cumprir com suas
obrigacOes comerciais, onde se encontraram claramente distintos, os planos
de producdo para o mercado interno e 0 do mercado externo, visto que, 0
ultimo necessita com mais antecedéncia de um planejamento.

Um gerenciamento correto de tais quotas faz com que se
consiga suprir as demandas dos dois lados, mantendo-se o estoque, a fim de
regularizar flutuacbes que possam ocorrer, inerentes aos mercados
consumidores. Nunca devera ser esquecida a capacidade real da empresa em
se tratando de atendimento a demanda do mercado, pois promover sem
capacidade de honrar quaisquer pedidos, além de criar uma ma imagem da

empresa, incorre em prejuizos.



1.2.3. Organizacao

A ato de exportar, deriva de uma decisdo administrativa, que
sobretudo exige uma acdo ldgica, controlavel e acima de tudo, rentavel.
Para isso 0 exportador necessita de uma estrutura previamente organizada,
tendo um plano, datas e uma ou mais mercadorias para que se possa iniciar
0 processo de exportacdo, sendo que para isso, precisa atender algumas
exigéncias tais como:

a) selecdo de um responsavel competente e de moral elevada

para assumir a chefia da atividade de exportacao;

b) organizacdo do Servigo de Exportacdo da empresa;

c) contar com um inventario dos meios de que se dispde,
inerentes a area financeira, de producdo, capacidade de
estogue e do pessoal disponivel;

d) conhecer e saber operar a ajuda dos poderes publicos;

e) tracar os objetivos em funcdo dos recursos disponiveis e
dos fins que se deseja alcangar;

f) elaboracdo de um programa.

1.2.4. Os canais de distribuicéo e os intermediarios do comércio

da exportacao

Ao alcancar o mercado interno, a empresa pode atuar por
alguns canais de distribui¢do tais como:

a) por si propria, mediante seu Servico de Exportacéo:

b) associada com uma ou mais empresas;

) por intermediarios.



Em relacdo aos intermediarios, salienta-se que nem sempre 0
exportador ¢ o produtor. Por isso em muitas circunstancias é melhor o
produtor, delegar a outras pessoas as suas exportacdes. Geralmente sdo
empresas especializadas que funcionam como intermediarias do comércio
de exportacdo. Esses intermediarios, geralmente comerciantes, possuem
atividades profissionais que se caracterizam por especializagdo em
diversos setores e com relagcbes comerciais entre dois ou mais paises. Em
relacdo as atividades que desempenham no circuito de distribuicdo, esses
intermediarios  classificam-se  como  Comissarios  exportadores,
Negociantes exportadores, Corretores do comércio exterior e 0s Agentes
do comeércio exterior.

Os Comissarios exportadores, sdo comerciantes remunerados
por comissdo, que se encarregam de providenciar e conduzir todas as
etapas da operacdo e exportacdo, por conta e risco de terceiros.
Normalmente estdo organizados em empresas de renome, acima de tudo
nos paises importadores, com longa experiéncia na atividade. Sao pessoas
altamente especializadas, em comércio exterior, linguas, além de
trabalharem elementos de publicidade.

Os Negociantes exportadores, sdo comerciantes que operam
por sua propria conta. Do ponto de vista do exportador a posicdo do
negociante é comparavel a de um escritério de compras, assemelhando-
se a um atacadista do mercado interno. Por agirem por conta prépria, 0
processo seguido por eles é o de comprar no mercado interno, seguido da
venda no exterior, emitindo suas proprias faturas.

Os Corretores do comércio exterior, sdo comerciantes cuja
atividade ¢ a de aproximar os interessados da compra e da venda,
intermediando, com o0 objetivo de realizar transacbes comerciais e sua

remuneracdo é chamada de corretagem, que e uma comissdo recebida
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apos a concretizacdo do negdcio. Considera-se sua intervencdo nos
negocios como uma prestacdo de servigos.

Os Agentes do comércio exterior, sdo comerciantes
mandatarios, podendo agir unicamente em um pais ou em outros diversos
mercados podendo também, ser exclusivos ou ndo. Sua area de atuacao €
limitada por contrato a uma determinada area e a um periodo
estabelecido. O agente trabalha por conta prépria, porém em nome do seu
mandante. O agente deve ser o centro de informacdes comerciais do
exportador, pois através dele é que o exportador pode formular seu
planejamento de venda para o setor de atividade a qual atua 0 mesmo.
Podendo também ser chamados de representantes comerciais, 0s agentes

devem ter estatura para poder representar o exportador no nivel que os

negaocios exigem.
1.2.5. O Servico de Exportacdo

E um setor da empresa responsavel pelas vendas além
fronteiras. E o instrumento de que deve dispor a empresa para introduzir
0s seus produtos no exterior, devendo estar preparado para observar 0s
mercados estrangeiros, buscando e explorando as oportunidades que se
oferecem. As informacdes que consegue obter, a documentacdo que
retne, os informes que consegue sobre a concorréncia serdo elementos
valiosos que servirdo fundamentalmente a administracdo da empresa. O
Servico de Exportacdo deverad saber vender além de estar preparado para
levantar informacdes e fazer andlises, sendo eficiente e composto por

elementos essencialmente especializados.
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De vital importancia para a empresa exportadora, o0 Servico de

Exportacdo pode ser visto de uma forma geral, conforme um esquema

definido, pela suas fungdes basicas:

ESQUEMA GERAL DE UM SERVICO DE EXPORTACAO COM SUAS FUNCOES

BASICAS
SERVICOS DE
VENDAS DE
EXPORTACAO
(Em contato com
0s mercados, agen-
tes. representantes,
compradores, sub-
sidiarias, comerci-
antes, etc. do co-
mércio exterior).
SERVICO
DE
EXPORTACAO
(encarregado,

gerente ou diretor) SERVICO

ADMINISTRATIVO
DE EXPORTACAO

( Correspondéncia geral,
contratacdo dos transpor-
tes. providéncia dos do-
cumentos necessarios, a-
juste dos métodos de pa-
gamentos).

t
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“Marketing" e vendas
Correspondéncia dos
negocios de venda
Preparo de ofertas
Recebimento de pedidos
Envio de esclarecimentos
Controle da relagéo das
vendas

—

PRODUCAO Procura e controle de trans-

portes e de pracgas.

Preparo da documentacao
complementar e controle para
0 cumprimento da data de em-

(Em contato di-
reto com trans-
portadores inter-
nos e externos e

g barque
especialistas em Conferéncia das contas de
embalagens). frete.
V
f

Preparo de faturas.
Pagamentos de contas de
frete.

Manutengdo normal da
escrituracdo comercial
Saques de letras de
cambio.

Apresentacdo de documen-
tacdo ao Banco contra car-
tas de credito.

FINANCAS

( Em contato di-
reto com Bancos
de negociacdo e
crédito de expor-
tacéo).



1.2.6. A Escolha e 0 Estudo dos mercados

Em virtude dos grandes blocos econémicos e cada vez mais
das solidarizagGes entre os mesmos, existem determinadas zonas, as quais
0s paises podem comercializar entre si. Porém deve-se verificar que para a
efetivacdo do comércio ndo se pode esquecer, as disposicdes
administrativas, que determinam se uma mercadoria pode ser considerada
ndo importavel por um pais ou por um bloco comercial, por causa de um
“acordo bilateral” com os paises exportadores, por uma proibicdo
meramente temporaria ou até mesmo por razdes de foro militar.

N&o esquecendo-se também das disposicdes comerciais ou
econbmicas, onde determinados elementos comerciais podem ser
eliminadores, como por exemplo, em razdo da limitacdo de uma zona de
atuacdo, ou por essa zona estar limitada por necessidade de um servigo
assistencial a um determinado cliente e até mesmo por um fator
importantissimo, que é em razdo de um custo elevado com transporte ou
dificuldade de transporte.

Diretamente ligado a escolha dos mercados, o estudo dos
mesmos € de vital importancia para o éxito de uma exportacédo, consistindo
num levantamento de todos os dados necessarios a se permitir uma Vvisao
exata das possibilidades de venda de um dado produto num mercado
estudado, possibilitando tracar uma previsao de vendas.

Tal estudo é desenvolvido em duas partes, a primeira é 0
trabalho na empresa, em funcdo dos dados recebidos e catalogados (situacao
geral do pais estudado, condi¢des de importacdo do mesmo bem como as de
transporte, a mensuracdo aproximada do mercado potencial ou alvo total, o
exame desse mercado atual e o fator da concorréncia do mercado alvo) a

segunda parle, é a pesquisa em campo, no proprio mercado em observacao.



O estudo dc mercado, devera ser o Ultimo passo a ser tomado,
quando se fala em concorréncia de mercados, pois deverdo vir
primeiramente os planos técnico, o financeiro e o de pesquisa de insercdo
no mercado. O estudo devera sempre manter-se atualizado, a fim de que 0s
produtos se adaptem as exigéncias de cada mercado. A pratica deste estudo
é cada vez mais importante para as empresas tornando-o fator de destaque

na orientagcdo da tomada de decisdo das empresas.

1.3.  Quem regulamenta e controla o0 Comeércio Exterior

Partindo-se do principio de que o mundo passa por um
processo de grande e constante modificacdo das suas economias, com a
criacdo de diversos blocos de mercados comuns, o Brasil e sua classe
empresarial, ndo poderiam ficar a margem desse processo intitulado de
globalizagcdo, que abre as portas para uma maior visdéo de mercado, tanto
interna, como principalmente externa, objetivando o crescimento do pais e
de suas empresas.

Apesar de viver uma crise interna dificil de ser resolvida,
onde o desemprego cresce a cada dia, por causa da recessdo, a qual o
governo federal insiste em negar a sua existéncia, através de ancoras, como
as taxas de juros praticadas pelo Banco Central, que por mais que tendam a
diminuir, ndo conseguem alavancar a economia interna, as empresas
buscam”™ no mercado externo, uma maneira de controlarem suas receitas e
conseguirem subsistir as flutuacGes oriundas da incerteza do mercado
interno.

Existem no mundo, diversos blocos que estdo em constante
interacdo e que através de Acordos, Tratados e Convencgdes internacionais,

ditam as regras do mercado, onde os paises participantes desses blocos
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precisam adaptar-se a essas legislacdes internas dos blocos para ndo ficarem
a margem do processo de globalizacdo. Dentre os diversos blocos ja
existentes, podemos citar: A ALADI - Associagdo Latino Americana de
Integracdo, do qual o Brasil faz parte, 0 NAFTA - North American Free
Trade, no qual participam os Estados Unidos da América, 0 México e 0
Canad4, o CORICOM - Comunidade e Mercado Comum do Caribe, O
MCE - Mercado Comum Europeu, que ja estd bastante estruturado, sendo
provavel, mas ainda muito discutida, a utilizacdo de uma moeda comum
para todos os paises membros deste bloco a partir do ano 2.000, o
MERCOSUL - Mercado Comum do Cone Sul onde o Brasil ¢ também
pais-membro.

Possuindo atividades bastante intensas por todo o mundo, e
com todos os blocos ou paises, o Brasil precisou de pessoas e legislagdes
que regulassem as suas relagbes com as demais nagdes, e com isso, foram
criados diversos 6rgdos, em todo o governo federal, para cumprir esta
tarefa, sempre contando com o auxilio importantissimo dos governos
estaduais.

O Congresso Nacional regulamenta, os Acordos.Tratados e
Convencdes Internacionais assinados pelo Brasil, por meio de Leis,
Decretos e Atos Normativos, desde que esses nao afetem nenhum
dispositvo Constitucional, pois é importante frisar que esses tipos de
documentos assinados pelo Brasil, através de seu Chefe de Estado, O
Presidente da Republica, ndo tem validade se nao for observada a
Constituicdo do Pais, que é a Carta Magna do Brasil e nenhuma outra lei
pode se sobrepor a ela e a seus principios.

O poder executivo, através do seu chefe de governo, que no

Brasil também é o Presidente da Republica, pode decretar diversos normas
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referentes ao Comércio Exterior, principalmente em relacdo as aliquotas dos
impostos incidentes na atividade do comércio internacional.

Alem dos Acordos, Tratados e Convencoes, Leis e Decretos,
existem também os Atos Normativos que sdo expedidos pelo poder
executivo, através de seus Ministros de Estado e seus Assessores de acordo
com a &rea de atuacdo de cada um, para que 0s Orgdos executores possam
ter uma linha de procedimentos a serem seguidos. Esses atos podem ser:
Atos Declaratorios, Instrucdes Normativas, Resolucdes, Normas de
Execucéo dentre outros.

No ambito do Ministério da Industria, e Comercio e Turismo
- MICT, foi criada a Secretaria de Comércio Exterior - SECEX”" Essa
Secretaria Administrativa, controla o cadastro e credenciamento tanto de
exportadores quanto de importadores, através do Departamento Técnico de
Intercdmbio Comercial - DTIC, que observa diversas informacdes sobre o
candidato exportador e importador, tais como: se 0 interessado estd em
debito com a Fazenda Nacional, se esta legalmente constituido na Junta
Comercial, o seu cadastro na Secretaria da Receita Federal e na Secretaria
da Fazenda de seu Estado, CGC e CGF, respectivamente, e muitas outras
observacoes.

Esse cadastro é feito atualmente, pelo Departamento Técnico
de Intercambio Comercial - DTIC, e tem servido muito para se ter um
registro dos exportadores brasileiros, tendo em vista que é feito no proprio
SISCOMEX - Sistema Integrado de Comércio Exterior, sistema esse que
administra as exportagdes e as importacdes nacionais.

J& no Ministério da Fazenda, existem outros 6rgdos que s&o
responsaveis juntamente com a Secretaria de Comércio Exterior - SECEX
(Ministério da Industria e Comércio) pelo controle das atividades

desenvolvidas no mercado internacional pelos brasileiros aqui residentes e
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independéncia, impedindo que mercadorias de procedéncias duvidosas bem
como aquelas nocivas a sociedade brasileira como cocaina, heroina,
maconha dentre outras drogas, assim como também, as armas, que Sdo
mercadorias que ndo tem uma liberacdo facil por parte do Governo Federal

possam ser comercializadas livremente.

1.4. Como proceder nas Exportacoes

Tendo a empresa nacional decidido participar do mercado
internacional, através da venda de mercadorias, sejam elas bens de consumo
ou de capital, a mesma devera seguir as principais etapas do processo de
exportacdo, que séo as seguintes:

1) Emisséo do pedido ou “PRO-FORMA INVOICE”

O exportador emite para analise e consentimento do
importador o pedido com todos os detalhes daquilo que estd sendo
negociado, indica 0 nimero de pecas, descricdo completa da mercadoria,
nome do comprador, data da emissdo do pedido, preco unitario, valor total,
Incoterm (Termos Internacionais de Comércio, que Sdo as principais
formulas contratuais em uso pelos negociantes) negociado, outros encargos
(frete interno e internacional, seguro e etc.) se houverem, além de outros
dados. Na verdade, a pré-forma invoice deve conter todos os dados que
compordo a fatura comercial (comercial invoice), e necessariamente deve
passar pela aprovacdo expressa do importador antes de quaisquer outras

providéncias.

2) Providéncias previas ao recebimento do valor da exportacédo
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Durante a negociagdo deve ser acordado com o importador a
maneira pela qual o exportador devera receber o produto da venda. Existem
varias alternativas para que isso aconteca, que conferem variados graus de
facilidade, seguranca, garantias e custos para ambos os envolvidos. Esta
fase da exportagdo, ndo necessariamente ocorre nesta ordem, mas deve
também, constar da pro-forma invoice e contrato de exportacao.

Apds aprovado o pedido por parte do importador, e preciso se
providenciar o necessario para que se prepare 0 recebimento da venda.
Dependendo de como seja realizada a forma de pagamento, podem ser
necessarios varios documentos, a pedido do importador. Convém sempre
verificar quais sdo estes documentos, quais Sa0 0S prazos para sua emisséo e
principalmente os seus custos de emissdo. Faz-se necessario também uma
sondagem junto aos bancos para verificar as condi¢cbes de negociacéo,
sempre buscando orientagcdo, tentando viabilizar da melhor maneira o

processo.

3) Emissdo de documentos que autorizem a exportacao

Antes de quaisquer providéncias quanto ao despacho da
mercadoria, deve-se obter uma autorizacdo para efetuar a exportacdo. A
principal autorizacdo é obtida através do SISCOMEX, que na verdade é o
registro da operacdo de exportacdo dentro de um sistema de comunicacao
de dados que integra a Secretaria de Comércio Exterior (SCE), Secretaria da
Receita Federal (SRF) e Banco Central do Brasil (BACEN) e que analisa a
operacdo em seus varios aspectos (comercial, fiscal e cambial), realiza os
controles necessarios, e emite uma autorizacdo chamada de Registro de
Exportacdo. O acesso ao SISCOMEX ¢é disponibilizado aos exportadores,

agentes de carga, despachantes aduaneiros, instituicdes financeiras dentre
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outros. Para as empresas gque nunca exportaram, o cadastramento como
exportador é efetuado no ato da primeira operacdo, aonde sdo solicitados o0s

dados completos inerentes as mesmas.

4) Emissdo dos demais documentos necessarios a exportacdo e

desembaraco da mercadoria no pais ¢ no exterior

Deve-se verificar junto ao importador quais S&80 0s
documentos que serdo necessarios no pais de destino. Basicamente, para 0
desembaraco alfandegéario da mercadoria em nosso pais, 0s procedimentos
sdo aqueles executaveis através do SISCOMEX, obedecendo o0s atos
normativos expedidos pela Secretaria de Comércio Exterior (SCE),
Secretaria da Receita Federal (SRF) e pelo Banco Central do Brasil
(BACEN). Ja no exterior, existem documentos necessarios para o0
desembaraco alfandegario, sem o0s quais a mercadoria fica retida na
alfandega, causando gastos com armazenagem e gerando transtornos para o
importador. E de suma importancia, que o exportador providencie 0s
documentos com a devida antecedéncia e que tenha certeza quanto aos
prazos e custos envolvidos com a emissdo destes documentos (demora na

emissao, inspecdo antes do embarque, licencas especiais e etc.).

5) Embarque da mercadoria

De posse de todas as autorizacbes e dos documentos
necessarios, e dentro do que foi negociado com o importador, 0 exportador
deve providenciar o embarque da mercadoria. Para isso normalmente sdo

utilizados os chamados Agentes de Carga, empresas especializadas, que se
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encarregam de embarcar a mercadoria e providenciam o desembaraco

aduaneiro da exportacdo, também realizado através do SISCOMEX.

6) Recebimento do produto da venda

Normalmente e a ultima fase do processo, e requer igual
atencdo e cuidados. De vital importancia, é nesse passo que ocorre a troca
de divisas recebidas por moeda nacional o que é feito através de um
contrato de cambio para a venda da moeda estrangeira, por parte do
exportador, e compra desta mesma divisa por parte de uma instituicdo
financeira autorizada a operar com cambio. E interessante contar com uma
empresa especializada, que ira orientar a maneira mais adequada da

empresa efetuar a troca da moeda estrangeira recebida pela moeda nacional,
que é obrigatorio.
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CAPITULO I

O CUSTO NAS EXPORTACOES

2.1. Valor F.O.B., C.F.R,, C.I.LF., F.C.A., Seguro e Frete

No comeércio internacional tém grande aplicacdo determinadas
férmulas contratuais relativas as condi¢cfes de transferéncias de mercadorias
(INCOTERMS ou Termos de Comeércio Internacional), formulas essas que
procuram estabelecer as obrigacbes e os direitos que competem ao
exportador bem como ao importador, ndo somente a que se refere as
despesas provenientes das transacfes, como também no tocante a
responsabilidade por perdas e danos que possam sofrer as mercadorias
transacionadas. A principal funcdo dessas férmulas, é precisar em que
momento 0 exportador cumpriu suas obrigacdes, de modo que se possa
dizer que, do ponto de vista legal, as mercadorias foram entregues ao
importador e que o exportador tem direito a receber o pagamento
estipulado.

Os exportadores e importadores, por sua vez, podem adotar
essas formulas padronizadas como base geral para seus contratos, como
também podem especificar alteracbes ou adicbes a essas formulas
(compondo o custo da mercadoria), de modo a adapta-las ao ramo de
comércio especifico ou as suas necessidades individuais. E necessario,
porém, que fiquem previamente definidos, os direitos e obrigacGes das

partes.
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Na pratica, quando o vendedor (exportador) e o comprador
(importador) elegem um “incoterm™ que vai reger a negociacdo, eles ja
estdo definindo um contrato comercial, inclusive quanto ao preco total da
transacdo, uma vez que cada um dos termos regulamenta as
responsabilidades das partes e define o local de entrega (transferéncia de
propriedade da mercadoria do vendedor para 0 comprador). Assim, eles ndo
devem escolher um termo internacional de comércio e depois fixarem
clausulas que sdo incompativeis com aquela condi¢cdo. Ao proceder a
escolha desta ou daquela formula, tanto exportadores como importadores
deverdo cuidar para que a utilizacdo ndo venha a infringir determinados
dispositivos legais ou administrativos vigentes em seus respectivos paises.

Dentre todas as formulas de incoterms, as mais que mais se
verificam em nosso pais sao:

1) Free on Board (... named port of shipment) - "FOB": Livre
a Bordo do Navio (porto de embarque designado). Nesse termo a
responsabilidade do vendedor (exportador) vai até a colocacdo da
mercadoria a bordo do navio, no porto de embarque. Ressalte-se que o
transportador internacional é contratado pelo comprador (importador).
Logo, na venda "FOB", o exportador precisa conhecer qual o termo
maritimo acordado entre o comprador e o0 armador, a fim de verificar quem

devera cobrir as despesas de embarque da mercadoria.

2) Cost and Freight (... named port of destination) - "CFR™:
Custo e Frete (porto de destino designado). Nesse termo o vendedor assume
todos os custos, inclusive a contratacdo do frete internacional, para
transportar a mercadoria até o porto de destino indicado. Destaque-se que 0s

riscos por perdas e danos a mercadoria é transferido do vendedor para o
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comprador ainda no porto de carga. Assim, a negociacdo (venda

propriamente dita) esta ocorrendo ainda no pais do vendedor.

3) Cost, Insurance and Freight (... named port of destination) -
"CIF": Custo, Seguro e Frete (porto de destino designado). Nesse termo o
vendedor (exportador) tem as mesmas obrigacbes que no "CFR" e,
adicionalmente, a obrigacdo de contratar o seguro maritimo contra riscos de
perdas e danos durante o transporte. Como a negociacdo ainda estd
ocorrendo no pais do exportador, 0 comprador deve observar que no termo
"CIF" o vendedor somente é obrigado a contratar seguro com cobertura
minima.

Vale ressaltar, que os termos acima s6 podem ser usados nos

transportes aquaviarios (maritimo, fluvial e lacustre).

4) Free Carrier (... named place) - "FCA": Transportador Livre
(local designado). Nesse termo o vendedor (exportador) completa suas
obrigagcdes quando entrega a mercadoria, pronta para exportacdo, aos
cuidados do transportador, no local designado. Por conseguinte, cabe ao
comprador (importador) contratar frete e seguro internacionais. Esse termo
pode ser utilizado em qualquer modalidade de transporte.

Tais férmulas demonstram até que niveis de custos o
exportador pode incorrer no processo de exportar, mas o ideal é que o
exportador possa realizar negdcios cuja entrega se processe no pais do
comprador, posto que, dessa forma, ele estda ampliando seu poder de
barganha. Em outras palavras, o exportador, ao assumir responsabilidades
na negociacao, esta possibilitando o crescimento de sua margem de lucro.

Ja 0 Seguro de Crédito a Exportacdo se caracteriza em visar

garantir ao exportador a indenizagdo por perdas liquidas definitivas que vier
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a sofrer em conseqliéncia do ndo recebimento do crédito concedido a seus
clientes no exterior.

Os riscos cobertos por esta modalidade de seguro sdo tanto de
origem comercial (situacdes de insolvéncia do importador de bens e
servigcos ou mora no pagamento da divida), quanto de natureza politica e
extraordinaria (guerras internas ou externas, revolucdes, embargos de
Importacdo e exportacdo, intervengGes governamentais que impecam 0
cumprimento do contrato, moratoria governamental, restricbes a
transferéncia de divisas e desastres naturais). Também pode ser admitido o
seguro contra rescisdo dos contratos de fabricacdo, bem como a cobertura
para casos de exportacdo em consignacdo, feiras, mostras, exposicdes e
similares.

Ja o frete maritimo representa 0 montante recebido pelo armador
como remuneracao pelo transporte da carga. O frete maritimo, que é o valor
consignado no "Bill of Lading - B/L" (conhecimento de embarque), ndo se
confunde com a tarifa de frete, que € um valor registrado, pelo armador, em
tarifario. Em geral, a tarifa de frete é representada por um valor em ddlares
norte-americanos acompanhado da cotacdo, que pode ser em tonelada, em
metro cubico ou nessas duas unidades. Para informar o frete a ser aplicado
ao exportador ou ao importador, o armador ou seu agente leva em conta
uma série de fatores. Os principais sao:

1) Frete Basico: E o valor cobrado segundo o peso ou o volume
da mercadoria, de acordo com a opcdo do armador, sendo normalmente
aplicado o que contribuir com maior receita. O frete basico também pode

ser definido como o resultado da multiplicacdo da tarifa de frete pela

tonelagem ou metragem cubica da carga.
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2) Ad-Valorem: Percentual que incide sobre o valor no local de
embarque da mercadoria. Aplicado normalmente quando o valor no local de
embarque corresponder a mais de US$ 1.000,00 por tonelada. Pode

substituir o frete basico ou complementar seu valor.

3) Sobretaxa de Combustivel ("Bunker Surcharge™): Percentual
aplicado sobre o frete basico. Destina-se a cobrir 0s custos com

combustivel. Varia por trafego internacional.

4) Taxa para Volumes Pesados ("Heavy Lift Charge"): E um
valor de moeda atribuido as cargas cujos volumes individuais,
excessivamente pesados, exijam condicbes  especiais  para
embarque/desembarque ou acomodacdo no navio. Em geral, a referéncia é

quando a carga tem mais de 10 toneladas.

5) Taxa para Volumes com Grandes Dimensdes ("Extra Lenght

Charge"): Aplicada geralmente a mercadorias com comprimento superior a

12 metros.

6) Adicional de Porto: Essa taxa é cobrada quando a carga tem
como origem ou destino algum porto secundario ou fora de rota. Vale
ressaltar que a classificacdo do porto em principal ou secundario varia por

trafego internacional e a lista é previamente fixada.

7) Fator de Ajuste Cambial - CAF: Taxa aplicada quando a

cotacdo do frete ndo é em doblar norte-americano.
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8) Sobretaxa de Congestionamento no Porto: Aplicada sobre o
frete basico. Tem carater temporario e varia por porto. No Brasil, a
cobranca pelo armador somente é possivel com autorizacdo do Ministério

dos Transportes.

2.2. Penalidades Pecuniarias

Penalidades pecuniarias sdo as multas cobradas pelo poder
executivo no ambito do governo federal, estadual e municipal para punir o0s
contribuintes que de alguma forma nd&o cumpriram as Exigéncias
estabelecidas pelas legislacBes nos diversos setores tributarios.

Muitas vezes acontecem, de 0s exportadores por ndo
cumprirem as obrigacdes dispostas na lei, serem penalizados. Essas
infracBes podem ser inerentes a tributacdo, ou até com mais frequéncia,
relativas a ndo apresentacdo de alguma documentacdo que se faz obrigatdria

para a operacionalizacéo da atividade exportadora.

2.3. Representacao Legal

Para realizar uma exportagdo, 0 exportador necessita tomar
uma série de decisOes e procedimentos que nem sempre ele dispde de tempo
para realiza-las, ou até mesmo porque a pessoa juridica ndo pode tomaé-las
junto aos 6rgédos que gerenciam as exportacdes no pais.

O Registro de Exportadores e Importadores - REI ¢
administrado pelo Ministério da Inddstria, Comércio e Turismo. A Receita

Federal administra a representacdo desses exportadores e importadores para

27



fins de desembaraco aduaneiro, ou seja, verifica a possibilidade ou nao de
determinado profissional representar um exportador.

A pessoa juridica do exportador, devera ser representada por
um empregado, legalmente vinculado ao estabelecimento do representado
ou de uma controlada ou coligada; socio-dirigente; ou por despachante
aduaneiro.

A Secretaria da Receita Federal mantém um arquivo de todos
os despachantes e ajudantes de despachantes aduaneiros, de forma
descentralizada, ou seja, em cada Regido Fiscal. Esse decreto estabelece
ainda que s6 poderdo atuar como representantes legais de exportadores e
importadores os despachantes aduaneiros, 0s proprios exportadores,
dirigentes de empresas, funcionarios ou empregados de empresas publicas
ou privadas.

Ainda sobre o Decreto, 0 mesmo prevé que s6 poderdo
desempenhar atividades de despacho aduaneiro aqueles profissionais que no
ano de 1988 ja atuavam nesta profissdo. Caso contrario s6 podera atuar
como despachante aduaneiro pessoas que tenham desempenhado atividades
ligadas a desembaraco aduaneiro, durante o periodo minimo de 02 (dois)
anos, como ajudante de despachante aduaneiro, vinculado tecnicamente a
um despachante aduaneiro, regularmente credenciado e habilitado junto a
Receita Federal.

O custo para as empresas importadoras contratar 0s servigos
de seus representantes legais € bastante alto, pois 0 que é cobrado
normalmente entre o0s despachantes aduaneiros por uma declaracdo
qualquer inerente a exportacdo, gira em tomo de dois a trés salarios
minimos, que pode variar para mais, dependendo da complexidade do

desembaraco da mercadoria, que é medido pelas exigéncias que sao
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estabelecidas pelo governo federal para que a mercadoria seja
comercializada.

Como as empresas exportadoras de grande porte ttm uma
grande frequéncia de exportacdo durante 0 més para serem desembaracadas,
esses estabelecimentos estdo seguindo uma tendéncia que estd incomodando
muito a classe dos despachantes aduaneiros, pois as mesmas estdo
treinando, qualificando, credenciando e habilitando seus funcionérios para
trabalharem junto aos 6rgaos governamentais com liberacdo de mercadorias
a serem exportadas, em virtude principalmente da implantacdo do Sistema
de Comércio Exterior - SISCOMEX-Exportacdo, que facilitou bastante a
tramitacdo burocratica.

Apesar dos encargos fiscais e previdenciarios, como Imposto
de Renda Retido na Fonte, INSS e outros, 0s custos com 0s representantes
legais tem uma reducdo consideravel em relacdo ao cobrado pelos
despachantes, quando sdo utilizados os proprios funcionarios das empresas,
pois uma empresa que tenha trinta despachos mensais, pagando dois
salarios por cada um deles (menor preco cobrado atualmente), se efetuar
todos esses despachos através de funcionarios qualificados, ndo terd um
custo com folha superior a 20 salarios, de acordo com a consulta realizada
numa empresa do ramo.

Diversos fatores ainda fazem com que varias empresas
exportadoras, em nivel do estado do Ceard, realizem exportacdes com 0
auxilio dos despachantes aduaneiros e seus ajudantes, tais como: a infra-
estrutura que o0s escritdrios desses profissionais possuem para que as
mercadorias sejam desembaracadas com a maior rapidez possivel, a
comodidade da exportadora ndo ter que se preocupar em conseguir todas as
documentagbes exigidas pelos 0Orgdos governamentais, pois esses

profissionais se encarregam de providenciar; a falta de qualificacdo do
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quadro de funcionérios das empresas na area de comercio exterior, o custo
para treinar o quadro de funcionarios disponiveis, ou para a contratacdo de
funcionarios qualificados, dentre outros.

E importante ressaltar que, mesmo se utilizando dos servicos
prestados pelos despachantes aduaneiros e seus ajudantes, as empresas que
possuem uma grande quantidade de exportagOes anuais, devem ter um
quadro de funcionéarios de boa qualidade para administrar e controlar as
documentacdes decorrentes desses despachos, portanto, tem um custo extra
com pessoal, mesmo ndo os utilizando para desempenharem toda a
atividade, o que também estd sendo um fator determinante para essas

empresas repensarem e reavaliarem os custos decorrentes dessa escolha.
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CAPITULO Il

TRIBUTACAO E CONTABILIDADE NAS EXPORTACOES

3.1 Tratamento tributério aplicado a atividade exportadora

Uma das questdes fundamentais das transacOes comerciais
internacionais é saber quem tributa as operagfes de exportacdo de
mercadorias, se é 0 pais vendedor ou 0 comprador.

Alguns paises adotam o principio da tributacdo no destino, em
que a incidéncia dos tributos ocorre no pais onde serdo consumidas as
mercadorias. Dessa forma, a exportacdo € isenta dos tributos internos.
Outros adotam o principio da tributacdo na origem das mercadorias. As
exportacdes sdo tratadas como qualquer transacdo interna, sofrendo a
incidéncia dos tributos.

No Brasil, é adotado o principio da tributacdo no pais de destino,
pelo que as exportagdes de mercadorias ndo sofrem a incidéncia de
impostos, respeitados os principios e acordos internacionais(ALADI,
NAFTA, MERCOSUL e outros), que buscam beneficiar as condi¢des de
acesso dos produtos nos mercados das partes contratantes a precos mais
competitivos, quando os mesmos sao originarios e procedentes de paises em
desenvolvimento. Assim, no calculo do preco de exportacdo devem ser

levado em conta, entre outros fatores:
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a) IPl - nao incidéncia do Imposto sobre Produtos
Industrializados na saida de produtos com destino ao
exterior.

No caso de venda do produto no mercado interno, em operacgéo
equiparada a exportacdo ou para a qual sejam atribuidos os incentivos
fiscais concedidos a exportacdo, a saida é efetuada com isencdo do IPI.
Como exemplo, a venda com o fim especifico de exportacdo, a empresa
comercial exportadora.

No caso de venda do produto no mercado interno, com destino a
exportacdo, para empresa comercial que opera no comércio exterior, a saida
e efetuada com suspensdo do IPI. A suspensdo do imposto aplica-se,
também, nas saidas com o fim de exportacdo para armazem-geral
alfandegado, entreposto aduaneiro e entreposto industrial bem como outros
estabelecimentos da mesma empresa.

A suspensdo do IPI aplica-se, ainda, a produto intermediario e
material de embalagem, de fabricagcdo nacional, vendidos a estabelecimento
industrial para industrializacdo de produto a ser exportado. A suspensao é
também aplicada quando produtos intermediérios e material de embalagem
sdo vendidos a estabelecimento comercial, para industrializacdo em outro
estabelecimento da mesma empresa ou de terceiros, e que também se
destinem & exportagao.

E importante observar que, além da ndo-incidéncia na
exportacdo, ao fabricante € concedido o direito a manutencdo do credito do
IPI relativo a matéria-prima, produto intermedidrio e material de
embalagem adquiridos para emprego na industrializacdo de produto
exportado.

Neste caso, 0 crédito ndo é estornado e pode ser utilizado, por

deducéo do valor do IPI devido em saidas tributadas, por transferéncia para
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outro estabelecimento da empresa; ou por compensacdo com débitos de
quaisquer tributos e contribuices sob a administracdo da Secretaria da
Receita Federal, nos termos da legislagio em vigor e mediante

ressarcimento em dinheiro;

b) ICMS - ndo incidéncia do Imposto sobre a Circulacdo de
Mercadorias e Servicos sobre operacOes que destinem ao exterior produtos
industrializados, inclusive produtos semi-elaborados, produtos primarios ou
prestacdo de servicos.

O ICMS ndo incide, ainda, sobre operacdes de saida de
mercadoria, com o fim especifico de exportacdo para o exterior, destinada a
empresa comercial exportadora, ou outro estabelecimento da mesma
empresa, como armazém alfandegado ou entreposto aduaneiro.

Da mesma forma que para o IPI, ¢ concedido o direito a
manutencdo do crédito de ICMS relativo a mercadoria entrada no
estabelecimento para integracdo ou consumo em processo de producdo de
mercadorias destinadas ao exterior. Os creditos ndo necessitam ser
estornados e o0s saldos credores do ICMS acumulados podem ser,
transferidos e utilizados por qualquer estabelecimento do contribuinte no
mesmo Estado, transferidos para outros contribuintes do mesmo Estado,

mediante o reconhecimento formal do crédito pela autoridade competente.

c) COFINS - PIS/PASEP

COFINS - isencdo da Contribuicdo para Financiamento da
Seguridade Social. Na determinacdo da base de célculo da COFINS séo
excluidas as receitas decorrentes da exportacdo de mercadorias ou Servicos,

assim entendidas, as vendas de mercadorias ou servigos para 0 exterior,
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realizadas direlamente pelo exportador, as exportacOGes realizadas por
intermédio de cooperativas, consorcios ou entidades semelhantes, as vendas
realizadas pelo produtor-vendedor as empresas comerciais exportadoras,
desde que destinadas ao fim especifico de exportacdo para o exterior, as
vendas, com o fim especifico de exportacdo para 0 exterior, a empresas
exportadoras registradas no Departamento de Operacbes de Comeércio
Exterior - DECEX, da Secretaria de Comércio Exterior, o fornecimento de
mercadorias ou a prestacdo de servigcos para uso ou consumo de bordo em
embarcacGes e aeronaves em trafego internacional, quando o pagamento for
efetuado em moeda conversivel, as demais vendas de mercadorias ou

servigos para o exterior, nas condigOes estabelecidas pelo Poder Executivo.

PIS/IPASEP - isencdo da contribuicdo para os Programas de
Integracdo Social e de Formacdo do Patrimoénio do Servidor Publico. Na
determinacdo da base de calculo do PIS/PASEP, pode ser excluido o valor
da receita de exportacdo de mercadorias nacionais. S&0 consideradas
exportadas, para fins do incentivo, as mercadorias vendidas a empresa

comercial exportadora.

CREDITO DE COFINS - PIS/PASEP

Conforme as disposicdes da Lei 9.363/96 é concedido crédito
presumido do IPI a titulo de ressarcimento dos valores da COFINS e do
PIS/IPASEP que hajam incidido sobre a aquisicdo de insumo nacional
utilizado em produto exportado. O incentivo aplica-se, inclusive, nos casos
de venda a empresa comercial exportadora com o fim especifico de
exportacdo para o exterior. O crédito pode ser transferido para qualquer

estabelecimento da empresa para efeito de compensacdo com o IPI.
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Este ressarcimento objetiva compensar a tributacdo da COFINS
e do PIS/PASEP, ocorrida em etapas anteriores do processo produtivo, de
dificil mensuracdo e eliminacdo. A base de célculo do crédito presumido é
determinada mediante a aplicacdo sobre o valor total das aquisi¢cbes de
matérias-primas, produtos intermediarios e material de embalagens, do
percentual correspondente a relacdo entre a receita de exportacédo e a receita
operacional bruta do produtor exportador. O crédito fiscal é o resultado da

aplicacdo de 5,37% (percentual fixado pelas autoridades) sobre a base de

calculo anteriormente indicada.

d) I0OF - aliquota de zero por cento do Imposto sobre Operagoes
de Crédito, Cambio e Seguro, e sobre Operagbes relativas a Titulos e
Valores Mobiliarios, nas operacdes de cambio vinculadas a exportacdo de
bens e servigos. A aliquota é 0% (zero por cento), também nas operacoes de
credito a exportacdo, bem como de amparo a producdo para exportacdo ou
de estimulo a exportacdo e nas operagdes relativas a adiantamento de
contrato de cambio de exportacao.

e) LLR. na Fonte - aliquota de zero por cento do Imposto de
Renda , incidente sobre os rendimentos auferidos no Pais, por residentes ou
domiciliados no exterior, nos casos de remessas para 0 exterior,
exclusivamente para pagamento das despesas com promocao, propaganda e
pesquisas de mercado de produtos brasileiros, inclusive aluguéis e
arrendamentos de "stands" e locais para exposi¢oes, feiras e conclaves
semelhantes, bem como as de instalacdo e manutencdo de escritérios
comerciais e de representacdo, de armazéns, depOsitos ou entrepostos,
solicitacdo, obtencdo e manutencao de direitos de propriedade industrial, no

exterior, comissOes pagas por exportadores a seus agentes no exterior, juros
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de descontos, no exterior, de cambiais de exportacdo e as comissdes de

banqueiro inerentes a essas cambiais e juros e comissoes relativos a creditos

obtidos no exterior e destinados ao financiamento de exportacdes.

Quadro resumo do tratamento tributario nas exportagdes

IMPOSTO _
CONTRIBUIGAO

a) Pl

b) ICMS

e) I.R. na Fonte

) FORMA DE UTILIZACAO
BENEFICIO CONCEDIDO (escala de prioridade)

- ndo incidéncia na venda direta
ao exterior ou para empresas - deducdo do valor do IPI devido em
comerciais exportadoras. saidas tributadas.

-manutencdo do credito relativo - transferéncia para outro

a  matéria-prima, produto estabelecimento da empresa.

intermediario e material de

embalagem adquiridos para - compensacao com débitos de

emprego na industrializagdo de Quaisquer tributos e contribuicdes

produto exportado. sob a administracdo da SRF.
crédito  presumido  para - ressarcimento em espécie.

compensacdo do COFINS e do

PIS/PASEP.

- ndo incidéncia na venda e na

prestacio de  servico no

exterior, diretamente ou para- dedugdo do valor do ICMS devido

empresas comerciais exportado em saidas tributadas.

ras. transferéncia para outro

manutengdo do  crédito estabelecimento da empresa na
relativo a  matéria-prima, mesma unidade Federativa.
produto intermediario e transferéncia  para  outros
material de embalagem contribuintes do mesmo Estado,

adquiridos para emprego na mediante reconhecimento formal da
industrializagdo de  produto Autoridade competente

exportado

- aliquota de zero por cento nos - aplicacdo de aliquota zero, quando
casos de remessas  parada remessa ao exterior

pagamentos de despesas de

promocgao, propaganda,

pesquisa de mercado, aluguéis e

arredamentos de stands para

exposigdes e conclaves,

comissdes pagas a agentes,

lucros de descontos de cambiais

de exportacao
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Continuacdo do Quadro resumo do tratamento tributario nas exportagdes

c) COFINS exclusdéo do wvalor das “oderdo ser excluidos os valores
exportacfes de mercadorias da referentes a:
?ase de calculo - vendas de mercadorias ou servicos

>ara 0 exterior:

- vendas realizadas, pelo produtor-
vendedor. as empresas comerciais-
exportadoras. destinadas
especificamente a exportacao: e

- fornecimento para uso ou consumo
de bordo em embarcaces e
aeronaves. Quando o pagamento é
feito em moeda conversivel, da base
de célculo da referida contribuicéo.

- exclusdo do valor das Poderdo ser excluidos os valores
exportacGes de mercadorias referentes a:
nacionais da base de calculo - vendas de mercadorias para o
exterior
c) PIS/PASEP

- vendas com fim especifico de
exportacao a empresa comercial
exportadora, nos termos de Decreto-
Lei 1.248/72

d) IOF - aliquota de zero por cento nas - aplicacéo de aliquota de 0%
operacbes de crédito a
exportagcdo e de adiantamento
de contrato de cambio (ACC)

3.2. Lancamentos contabeis nas operacdes de exportacdo de
mercadorias

Na exportacdo de mercadorias é importante saber de que
forma as mesmas foram negociadas entre as partes envolvidas. Como foi
citado no capitulo de custo das exportacdes, existem os INCOTERMS ou
Termos do Comércio Internacional, nos quais sdo estabelecidas as
responsabilidades das partes na transacéo.

Nas transacOes, sabe-se que o0s termos mais frequentemente
utilizados séo o FOB (“Free on Board”) e o CIF (“Cost, Insurance and
Freight”), ja citados anteriormente e que a empresa exportadora pode

assinar o contrato de cdmbio antes do embarque da mercadoria, contrato
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esse mais conhecido como ACC - Adiantamento de Contrato de Cambio,
operacdo financeira que € feita junto a um banco. Contabilmente, esse
contrato de ACC, equipara-se a um empréstimo financeiro, pois 0
exportador fica responsavel pela quitacdo do empréstimo ao banco,
enquanto o cliente no exterior ndo paga o valor da exportacgéo.
Visto isso, vamos considerar que a empresa D1IAV1IA S/A
exportou mercadorias, em termo FOB, tendo os seguintes elementos:
a) Guia de Exportacdo (GE) -N° 3.268-5
b) Descricdo da mercadoria - 1.000,00 caixas de pecas para ar
condicionado de veiculos, negociadas junto ao cliente
Volkswagen, no valor total de US$ 300.000,00, tendo-se as
seguintes taxas de cambio:
* R$ 1,10 - na data da emissdo da NF de saida do
estabelecimento do exportador;
* R$ 1,15 - na data de embarque da mercadoria para 0
exterior, pelo porto de Santos;
* R$ 150 - na data da quitagdo da cambial ou titulo de
crédito, pelo cliente no exterior que adquiriu a

mercadoria a prazo
1) Langamento na data da emissdo da Nota Fiscal de exportacao

Débito - Vollkswagen $ 330.000,00
Creédito - Venda de Produtos de Fabricacdo Propria $ 330.000,00

2) Lancamento na data da embarque da mercadoria, conforme

comprovante
Débito - Vollkswagen $ 15.000,00
Crédito - Venda de Produtos de Fabricacdo Propria $ 15.000,00
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Salienta-se que a variagdo cambial que ocorrer entre a data de
emissdo da Nota Fiscal e a data do efetivo embarque deve ser tratada como
receita de venda, enquanto a variacdo cambial ocorrida ap6s a data de
embarque deve ser lancada como receita financeira (variacdo cambial

ativa).

3) Lancamento de atualizacdo do credito estrangeiro a receber

Débito - Vollkswagen $ 105.000,00
Crédito - Variacdo Cambial Ativa $ 105.000,00

Também se faz necessario que o lancamento de atualizacdo
cambial do crédito deva ser feito a cada encerramento de més, o que para
tanto, deve-se multiplicar US$ 300.000,00 pela taxa em vigor nessa data. O
ultimo langamento de atualizacdo cambial é feito na data em que ocorrer a
quitacdo da cambial pelo cliente no exterior, segundo aviso do banco, sendo

que tal lancamento deve ser também idéntico ao visto acima.

4) Lancamento pela quitacdo do cliente no exterior

Débito - Banco do Nordeste S/A $ 450.000,00
Credito - Volkswagen $ 450.000,00
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CAPITULO IV

DOCUMENTACAO NECESSARIA AS EXPORTACOES

/X

4.1. Documentos para a atividade exportadora, como, onde e quando
obté-los.

Nas operacbes de exportacdo sdo utilizados diversos
documentos, cujo objetivo é atender exigéncias comerciais, oficiais, de
seguros ou de transporte. O exportador deve obter do importador a relagéo
de documentos que deverdo ser providenciados para ingresso das
mercadorias no pais de destino.

Os documentos normalmente utilizados nas exportacdes sao 0s

seguintes:

a) para fins de cotagdo do produto junto ao cliente - Fatura "Pro
Forma"

b) para fins de Licenciamento Governamental da Operacao:
Registro de Exportacdo (RE) do SISCOMEX

c) Ppara transito interno das mercadorias: Nota Fiscal

d) para fins de embarque para o exterior: Nota Fiscal, Registro
de Exportacdo (RE) e Romaneio ou “packing list"

e) para fins de negociagdo junto ao banco negociador de
cambio:Fatura Comercial (Commercial Invoice),
Conhecimento de Embarque ("BILL OF LADING"), Carta

de Crédito (original), ou nos casos de cobranca, Borderd e
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Carta de Entrega, Certificado ou apodlice de Seguro,
Certificados de Origem, Romaneio ou "packing list”,
Contrato de Céambio e Outros documentos exigidos pelo
importador  (Certificados Fitossanitarios -  Sanitarios,
Certificados de Inspecdo Prévia etc)

f) para fins fiscais e contabeis: Contrato de Cambio,
Comprovante de Exportacdo (CE) do SISCOMEX, Nota

Fiscal e Nota Fiscal Complementar e a Fatura Comercial.
Cada um desses documentos pode ser definido conforme abaixo:

4.1.1. Fatura “Pro Forma"

Documento de responsabilidade do exportador. Sua emissao
precede a da Fatura Comercial, e serve para fins de cotacdo do produto

(funciona, na pratica, como uma proposta de venda).
4.1.2. Registro de Exportacéo

Documento preenchido eletronicamente no SISCOMEX
(Sistema Integrado de Comércio Exterior), diretamente pelo exportador ou
pelo seu representante legal. Pode ser efetuado em qualquer agéncia do
Banco do Brasil S.A., que preste servigos de comércio exterior ou atraves
de qualquer ponto da Reparticdo Aduaneira. Destina-se ao registro da
operacdo para fins dos controles governamentais na area comercial, fiscal,
cambial e aduaneira. SO depois da aprovacdo do RE (também via Sistema),

0 exportador pode comecar a cuidar dos estagios seguintes.
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- Nota Fiscal - Aprovado o Registro de Exportacdo (RE), o
passo seguinte é a emissdo da Nota Fiscal, que acompanha a
mercadoria desde a saida do estabelecimento até o efetivo
desembaraco fisico junto a Secretaria da Receita Federal
(circulacdo interna). Entende-se como desembaraco 0
procedimento aduaneiro que autoriza o embarque da carga

para o exterior.
4.1.3. Conhecimento de Embarque

Também conhecido por "BILL OF LADING", documento que
comprova o efetivo embarque da mercadoria a bordo do veiculo que a
transportara para o exterior. Sua emissdo fica a cargo do transportador

internacional ou seu agente.

4.1.4. Romaneio

Também conhecido por "Packing List”, deve ser emitido pelo
exportador. E necessario para o desembaraco da mercadoria e para
orientacdo do importador quando da chegada dos produtos no pais de

destino. Na verdade, ¢ uma simples relacdo, indicando os volumes a serem
embarcados e respectivos conteldos.

4.1.5. Certificado de Origem

Documento providenciado pelo exportador e utilizado pelo
Importador para comprovagdo da origem da mercadoria e habilitacdo a

isencdo ou reducdo do imposto de importacdo em decorréncia de
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disposicdes previstas em acordos internacionais, ou cumprimento de
exigéncias impostas pela legislacao do pais de destino.

Os Certificados de Origem sdo fornecidos mediante a
apresentacdo de copia da Fatura Comercial e documentos de analise
previstos em cada acordo internacional. No caso das exportacOes destinadas
aos paises da ALADI, e do MERCOSUL, sdo emitidos pelas federagdes
estaduais de industria e pelas federacdes estaduais de comércio.

A emissdo do Certificado de Origem € necessaria em cada
operacdo de exportacdo efetuada. Cada Certificado estd estritamente
vinculado a uma Fatura Comercial. Assim, se um exportador emite trés
faturas, mesmo destinadas a um sO importador, deverd providenciar a
emissdo de igual numero de certificados.

Conforme anteriormente assinalado, o0s exportadores devem
fornecer previamente as entidades emissoras credenciadas informacdes que
permitam a correta emissdo do documento. Essas informacdes representam,
na pratica, um cadastramento do produto e do respectivo fabricante e estdo
consubstanciadas em roteiros especificos, exigidos em conformidade com o
acordo considerado.

Nos Certificados de Origem estdo normalmente indicados a
classificagdo na nomenclatura, o instrumento internacional (acordo) que
ampara a operacdo e a indicacdo do requisito de origem cumprido pelo
produto. Existem diversos modelos de Certificados que observam normas
proprias, consoante o acordo internacional considerado.

Por exemplo, os Certificados de Origem do MERCOSUL -
Mercado Comum do Cone Sul e da ALADI - Associacdo Latino Americana
de Integracdo tém validade de 180 dias, a contar da data da respectiva

emissdo pela entidade certificadora. No caso do MERCOSUL, os
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Certificados s6 podem ser emitidos até o prazo maximo de 10 (dez) dias

Uteis, contados da data do embarque da mercadoria.

4.1.6. Carta de Credito

Documento informatizado para coleta de informacgdes, emitido
pelo banco negociador de cadmbio e que formaliza a troca de divisa
estrangeira por moeda nacional. Nas operacdes conduzidas sob esta
condicdo, o original deste documento € imprescindivel para que o

exportador possa concretizar a negociacdo da operacédo junto aos bancos.

4.1.7. Certificado ou Apdlice de Seguro

Documento necessario quando a condi¢do de venda envolve
contratacdo de seguro da mercadoria. Deve ser providenciado antes do
embarque junto a uma empresa seguradora, da livre escolha do exportador.

4.1.8. Border0 ou Carta de Entrega

Protocolo fornecido pelo banco negociador de cambio, no qual

sdo relacionados todos os outros documentos a ele entregues.
4.1.9. Fatura Comercial
Também conhecido por "Commercial Invoice”, documento

internacional, emitido pelo exportador, que, no @mbito externo, equivale a

Nota Fiscal, cuja validade comeca a partir da saida da mercadoria do
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territorio nacional e é imprescindivel para o importador liberar a mercadoria

em seu pais.

45



CAPITULO V

O FUTURO DAS EXPORTACOES

O objetivo primordial que qualquer economia deve perseguir
hoje, é aumentar a producdo de seu pais, de produtos que sejam
competitivos no mercado internacional, buscando com isso, aproveitar
nichos de demanda no exterior os quais complementardo a sua demanda
interna através, sobretudo, da producéo de bens de alto valor acrescido.

Na realidade, uma politica industrial tem como um de seus
aspectos, uma politica de exportacdo. Como se sabe, as exportagdes sdo um
meio de transferir renda de um pais para outro e no caso brasileiro,
atualmente, essa transferéncia via exportacdo € muito importante, pois o
Brasil depende excessivamente da poupanca externa sob forma de
emprestimos e financiamentos e uma das maneiras de se reduzir,
saudavelmente, essa dependéncia é aumentar as vendas ao Exterior.

Em virtude dessa necessidade é que 0 governo na éarea de
comércio exterior ressalta, atualmente, metas que buscam tentar dobrar as
exportacdes em cinco anos, alcancando cerca de US$ 100 bilhdes em 2002.
A cifra é de fato elevada, mas diversas acdes estdo sendo desenvolvidas em
busca de resultados que demonstrem que esse objetivo podera ser
alcancado.

Alguns programas de destaque como o Programa Novos Pdlos

de Exportacdo - PNPE do Ministério da Industria Comércio e Turismo,
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desenvolvido em conjunto com a iniciativa privada, tem logrado acOes
objetivas de estimulo e apoio as exportacBes, nas areas mercadoldgica e
tecnologica, em setores produtivos selecionados pela sua propensao
exportadora, possibilitando maior engajamento das empresas, sobretudo as
de menor porte, nas atividades de exportacao.

Os principais objetivos do Programa sdo o estimulo a agregacédo
de valor ao produto exportado, a prospeccdo de novos mercados, a
consolidacdo de mentalidade exportadora nos empresarios de pequeno e
médio portes e a diversificacdo da pauta de exportacdo, visando cada vez
mais um maior volume do fluxo de exportaces.

De relevante importancia, o programa € coordenado pela
Secretaria de Comeércio Exterior - SECEX e vem alcangando no entanto
resultados positivos em decorréncia da eficiente coordenacdo de medidas
governamentais que seu formato de gestdo vem possibilitando.

Outro avanco registrado foi a reducdo das aliquotas do imposto
de importacdo incidentes sobre equipamentos necessarios a evolugédo
tecnoldgica de alguns segmentos industriais. Um dos melhores exemplos foi
0 crescimento das exportacdes de granitos talhados ou serrados, que ja
representam 36% das vendas de rochas ornamentais, permitindo a reducgéo
das exportacbes de blocos brutos, em sua crescente substituicdo pela
exportacdo do produto com maior valor agregado.

E verdade que o crescimento das exportacOes de diversos
produtos ndo ocorre de modo uniforme, até porque ndo € uniforme a
resposta do mercado internacional. Contudo estdo sendo concretamente
viabilizadas no Brasil as condi¢des para que Varios setores se estruturem de
modo a ocupar espagos no cenario mundial, como por exemplo,

mentalidade exportadora, financiamento a producdo e a exportacdo, seguro
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de crédito a exportacdo, capacitacdo e treinamento, atualizacdo tecnoldgica
e competitividade, entre outros.

Temos como exemplos expressivos desse programa, 0S €asos
dos setores de mdveis, com 532% de crescimento em 6 anos, e 0 de rochas
ornamentais, com 154% no periodo, cujos desempenhos podem ser
repetidos em Vvarias outras areas de producdo tornando possivel a meta de
US$ 100 bilhdes de exportacdo em 2002.

Contudo, o que observamos é que além de termos que lidar com
problemas estruturais internos, estamos sujeitos a muitos fatores, que
influenciam nesse ciclo de saida e entrada de divisas via comércio
internacional. Como por exemplo, 0 acirramento da crise financeira
internacional, que vem impondo mudancas nas previsdes do mercado sobre
0 desempenho das exportacdes, fazendo com que se analise e se verifique
gue as estimativas de crescimento para o futuro, ndo poderdo ser alcancadas
em sua totalidade, pondo a prova as metas estipuladas pelo governo.

Vendo esse clima de incertezas dos mercados, 0s responsaveis
pela politica econdmica, j& comecam a afirmar que as exportacoes
brasileiras deverdo crescer, neste ano, menos do que cresceram em 97, pois
a crise internacional afetard o comércio mundial e provocara no Brasil a
reducdo de 11% para 5% ou 6% da meta de crescimento das exportacoes
este ano.

E dentro desse contexto, que se verifica a necessidade de se
ampliar a pauta de exportacOes brasileiras diversificando os mercados para
que se possa sofrer menos com esse efeito domind das bolsas de valores
mundiais, pois sempre haverdo flutuagdes, e essa é uma das maneira de se
prevenir contra esse tipo de incerteza.

Perspectivas de melhora, s6 poderdo ser admitidas com o passar

da crise, mas ndo se descarta a hipdtese, de que, mesmo com um
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crescimento no nivel de cinco a seis por cento, considerando o cenario
mundial atual, ainda poderemos alcancar, até com uma certa dificuldade, a
meta do governo de dobrar as exportacdes ate 2002, sendo Obvio que a
capacidade de competir tem de ser aumentada e, para que iSSo ocorra, mais
investimentos terdo que ser efetuados por parte do governo, ndo so
referentes a politica de comércio exterior, mas acima de tudo na educacéo,
que influi diretamente na qualificacdo de mao-de-obra, na politica com
reformas institucionais, como alteracdo da carga tributaria e controle dos
gastos publicos dentre muitos outros que sdo altamente necessarios para 0
futuro das exportacbes, e acima de tudo, de vital importancia para o

crescimento sustentavel do pais.
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CONCLUSAO

As exportacdes brasileiras tem crescido bastante nos dltimos
anos, e mesmo com a atual crise que vem mudando 0 rumo das economias
(o que afeta o ritmo de crescimento das exportacOes), devemos considerar
que o Brasil vem crescendo, principalmente depois da parceria estabelecida
entre os paises que compdem o MERCOSUL. Dados divulgados pelo
governo brasileiro, na Reunido de Cdpula dos Paises Integrantes do
Mercosul, nos mostram que as relacBes comerciais do Brasil com os paises
participantes desse bloco, aumentaram em trés vezes nos ultimos cinco
anos. Isso vem provar que o Brasil é um parceiro importante nas relagdes
comerciais internacionais e que tanto os profissionais que trabalham na area
de comercio exterior, quanto nas areas afins precisam estar extremamente
preparados para acompanhar esse processo, denominado de globalizagéo,
onde as exportagdes fazem com que cada vez mais se estreitem as fronteiras
entre os paises do mundo.

Mostramos uma pequena parcela dos custos que sdo decorrentes
das exportacOes e de onde eles podem surgir, seja pela ndo apresentacéo de
um determinando documento ou até pela escolha da férmula de que podera

se utilizar o exportador para compor 0s custos da mercadoria a ser
exportada.



E diante desse e de outros diversos detalhes, que o Contador
precisa estar a par de todas essas informacdes, pois ele sendo o profissional
na empresa que precisa otimizar os lucros reduzindo o0s custos e
aumentando as receitas, ndo pode ficar a margem dessas informacdes afinal,
dispondo o contador de todo esse leque de informacdes, podera evitar que
erros possam induzir a empresa, a qual é responsavel, a ter prejuizos ou
lucros reduzidos desnecessariamente.

No momento em que o mundo esta voltado para o mercado
internacional, o Contador tem que mostrar o seu valor realizando trabalhos
de consultoria na &rea de custos voltada para o comércio exterior.
Mostrando a area administrativa da empresa, se é interessante determinada
exportacdo, quais 0s riscos que a empresa incorrera, o prazo de realizacdo
das receitas decorrentes daqueles custos, a parceria com 0s importadores
estrangeiros, qual o melhor modo de trabalho para a empresa se com
despachantes aduaneiros ou com funcionarios da propria empresa, dentre
outros muitos aspectos que o profissional da area contabil pode se
sobressair a partir de suas informacdes e de seus conhecimentos na area de
custos, interligada a area de comércio exterior.

Outra ferramenta que pode ser muito bem utilizada pelo
Contador na atividade de exportacdo é o Sistema Integrado de Comercio
Exterior - SISCOMEX - Exportacdo, pois 0 mesmo disponibiliza para seus
usuarios uma gama de informacdes gerais sobre os procedimentos a serem
realizados pelo exportador, no médulo Noticias, que é bastante interessante
para qualquer profissional que queira se especializar na area, com suas
informagOes gerenciais que facilitam bastante para aquelas pessoas que
sabem navegar dentro dele, no que tange a confeccé@o de planilhas de custos,

tanto de mercadorias exportadas quanto importadas por uma empresa.
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Assim, verificamos que as exportacOes ja fazem parte dessa
nova realidade mundial, e que temos condi¢Ges de conciliar 0s nossos
conhecimentos a elas e sabermos que é um caminho sem volta, s
precisamos ter consciéncia e procurarmos as informacdes corretas para que
possamos provar que seremos consultores e analistas responsaveis e
capazes, nao sO na area de comércio exterior, mas acima de tudo, nas areas
que envolvem esse contexto de mudancas por que passa 0 mundo, nessa

virada de século.
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