www.tradingoverseas.com

TRADING
OVERSEAS

PUBLICACAO DA WESTCHESTER INTERNATIONAL CORP.- ANO | - N° 4 - NOVEMBRO 2004
Avenida das Américas, 3333/Grupo 1216 Barra da Tijuca 22631-003 Rio de Janeiro RJ Brasil

DESAFIOS DA EXPORTACAO BRASILEIRA

O comércio exterior brasileiro vive
uma fase de crescimento, com ndmeros
recordes, mas o setor tem muitos desafios
pela frente. Acabar com barreiras internas e
melhorar a competitividade das empresas
junto ao mercado externo é o principal
passo para garantir a sustentacdo do
setor nos proximos anos. O presidente
da Associacdo do Comércio Exterior do
Brasil (AEB), Benedicto Moreira, a frente
do 6érgao ha quatro anos, considera que
o Brasil ja fez alguns progressos, em
relacdo a outros periodos da histéria. “O
governo brasileiro esta se esforcando, o
Itamaraty esta trabalhando para cada vez
mais melhorar a imagem do pais la fora.
As viagens do presidente sdo positivas,
mas é preciso fazer mais. E necessario que
haja uma estratégia e politicas a longo pra-
Zo e nao apenas decisdes pontuais para
garantir o superavit da balanca comercial’,
analisa. Atualmente, 80% das exportacdes
brasileiras sdo de commodities, matérias-
primas que ocupam apenas 4% da pauta
de exportacao no mundo. Ja os produtos
manufaturados, de bens duraveis, repre-
sentam 60% das exportagdes mundiais,
mas o Brasil participa com apenas 0,6%
dessas exportacdes. “Esse percentual pode
aumentar. O Brasil tem capacidade para
exportar tanto ou mais que a China, mas
precisa derrubar as barreiras internas, que
atravancam o crescimento’, calcula.

PRINCIPAIS BARREIRAS

Moreira destaca que um dos prin-
cipais entraves para o desenvolvimento
das exportacdes é a falta de uma

Benedicto Moreira

politica de investimentos apropriada. “A
exportacao brasileira depende de recursos
orgamentarios, que acabam se defasando
com a espera da aprovacao da lei ou de
recursos privados, que sao na maioria das
vezes externos. Dessa forma, o empresario
fica vulneravel as condicdes do mercado
financeiro e esta é uma posicdo muito
ruim’, avalia. Outro grande problema do
setor é a questdo tributaria, que esbarra
na burocracia. A grande quantidade de
orgaos publicos e diferentes instancias
acabam representando custos muito ele-
vados para as empresas, o que dificulta
a competitividade dos produtos la fora.
“A politica ambiental, por exemplo, é
confundida com burocracia. Demora-se
muito tempo com questdes simples, como
a liberacdo de uma licenca ambiental e isso
é um atraso para o desenvolvimento da

producdo que, consequentemente, afeta a
comercializagdo do produto no mercado
externo’; afirma. O pagamento de altos
impostos e a falta de uma politica tarifa-
ria coesa também dificultam a exportagao.
“Nao ha impostos sobre os produtos
exportados, mas o empresario tem que
pagar imposto de renda sobre o que foi
remetido para o exterior, 0 que acaba sendo
uma taxacao’, analisa. Moreira também
acredita que uma forma de simplificar
questdes burocraticas seria criando nor-
mas regulatorias claras e centralizando
as questdes a um s6 6rgao, a CAMEX. “E
muito mais facil e rapido quando se tem
apenas um 6rgao para cuidar de todas
as questdes. Muitas vezes, a justica, os
ministérios ou outro o6rgao, interfere e
acaba prejudicando a comercializacdo de
um produto. Ao passo que, se apenas um
desses 6rgaos cuidasse especialmente do
comércio exterior, certamente os pro-
cessos burocraticos seriam mais ageis.;
analisa.

Segundo o presidente da AEB, o
gargalo da exportacdo brasileira esta
mesmo na infra-estrutura precaria do pais,
principalmente em relacao aos transportes.
“As redes ferroviarias sao ineficientes,
muitas vezes passam por regides urbanas
e estao vulneraveis a saques. A malha
rodovidria também estd em péssimas
condicdes. Ficamos satisfeitos com a
noticia de que o governo Lula vai realizar
obras nos trés principais anéis rodoviarios
do pais, o que vai facilitar o escoamento das
exportagdes’, prevé. Porém, o mais grave
de todos os problemas de infra-estrutura,
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Caso real

Valor da Internacionalizagao
Paula Muniz*

Uma empresa de alimentos comega a
exportarseus produtos para os Estados Unidos
e avalia as vantagens da internacionalizagao.
Com o inicio das exportagoes, a mesma per-
cebe a diminuigao da dependéncia do merca-
do interno e que a diversificagao de mercado
representa um fator de estabilidade e cres-
cimento sustentado.

Para exportar, os produtos necessa-
riamente tiveram que atingir um estagio de
qualidade superior para poder competir com
os concorrentes no mercado internacional.
Uma das vantagens da internacionalizacao,
constatada pela industria de alimentos, foi
o aprimoramento das técnicas de design e
embalagem.

A atividade exportadora proporcionou
ainda para a empresa, uma atualizagao
tecnolégica constante e incrementos de
produgao, como economia de escala,
reducdo de custos/ociosidade e maior
aproveitamento da capacidade instalada.
Mas, para exportar, a empresa teve
que selecionar os mercados-alvo, bem
como identificar os produtos a serem
exportados de acordo com os interesses e
estratégias da empresa.

Com a expansao externa, tornou-se possi-
vel ainda abrir novos canais de crédito e
financiamento.

A empresa que deseja internacionalizar-
se devera fazer uma pesquisa levando em
conta aspectos mercadoldgicos do produto
e as condigoes vigentes no mercado externo,
assim como olhar de forma cuidadosa a
concorréncia e a legislagao dos paises com
0s quais opera.
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DESAFIOS DA EXPORTACAO BRASILEIRA

segundo Moreira, é a administracdo dos
portos no Brasil, que ndo deveria ser feita
por orgaos do governo. “Os portos siao
fundamentais para o crescimento das ex-
portagcoes e em vez de politicos, deveriam
ser administrados por empresarios para
dar maior dinamismo e profissionalismo
a este setor que pode ser decisivo para
se comercializar um produto no exterior’,
recomenda. Outra sugestdao do presidente
da entidade é diminuir a movimentacao de
diferentes érgaos de fiscalizacdo dentro
dos portos para que o transporte seja
mais eficiente. “Custa-se muito caro manter
um navio esperando para que a carga seja
liberada’, avalia. Moreira também critica
a falta de modernizagdo dos portos
brasileiros. “Os equipamentos sao velhos e
ultrapassados’, resume.

BRASIL NO EXTERIOR

O presidente da Associacao de Comér-
cio Exterior do Brasil, considera positivo o
esforco do governo Lula para ampliar os
negdcios do pais com o exterior. Segundo
ele, todos os acordos feitos até agora sao
bem vindos, mas também é preciso pensar
no futuro. “Se nao estivermos preparados
para o comércio globalizado, vamos
apenas abrir mercado para os produtos
estrangeiros e nao seremos capazes
de competir la fora com igualdade de
condigdes, conseqlientemente vamos sair
perdendo”, afirma. Moreira lembra que as
barreiras externas, como o protecionismo
da agricultura em alguns paises, também
representam um entrave, mas que sao as
barreiras internas as que mais prejudicam
a competitividade dos produtos brasilei-
ros no exterior. Entre os dias 22 e 24 de
novembro, a AEB realiza em Sao Paulo, a
vigésima quarta ENAEX, Encontro Nacional
do Comércio Exterior e o tema discutido
sera Competitividade: Barreiras Internas
ao Comeércio Exterior. Benedicto Moreira

acredita que é importante discutir esse
assunto com o setor e também com o
governo. O Ministro do Desenvolvimento,
Industria e Comércio, Luiz Fernando Furlan,
vai estar presente durante os debates. “O
nosso objetivo é fazer a interlocucao entre
o mercado, as empresas e O governo e
tentar achar solucdes’, explica. Moreira
acreditaque o pais pode ter umcrescimento
sustentavel nos préoximos anos se houver a
preocupacao de se melhorar as condicdes
para a producao e o comércio. “O pais deve
crescer em torno de sete por cento ao ano
para ficarmos numa situacao confortavel.
E é preciso investir em educacao sempre,
para que o pais se desenvolva realmente’,
conclui.
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MicrRO E PEQUENAS EMPRESAS GANHAM APOIO

As micro e pequenas empresas brasi-
leiras tém aumentado gradativamente o
nimero de exportacdes e o governo apos-
ta nesta categoria para ampliar a balan-
ca comercial e promover o crescimento
interno. Segundo uma pesquisa divulgada
pela Funcex, Fundagao Centro de Estudo
do Comércio Exterior, em parceria com
o Sebrae, Servico Brasileiro de Apoio as
Micro e Pequenas Empresas, dois tercos das
empresas que comegaram a comercializar
seus produtos internacionalmente em
2003 fazem parte desta categoria. Com
esses resultados, o governo brasileiro
decidiu auxiliar os micro e pequenos
empresarios a comercializar seus produtos
fora do Pais. Durante um seminario
realizado no Rio de Janeiro, o Sebrae junto
com a APEX, Agéncia de Promocao de
Exportagdes do Brasil, divulgou um acordo
que prevé a aplicagao de USS 40 milhoes
em projetos integrados de promocao
comercial das micro e pequenas empresas
brasileiras no exterior. O presidente do
Sebrae, Luiz Carlos Barboza, destacou o
grande potencial para vendas externas
das Micro e Pequenas empresas. “O valor
médio exportado pelas microempresas
correspondeu a USS 50.444, enquanto que
no caso das pequenas empresas, esse valor
médio correspondeu a USS 316100. Ainda
é muito pouco, esses numeros podem
crescer se houver estimulo e trabalho
para facilitar o acesso dessas empresas no
mercado externo’, concluiu. O secretario
de Comércio Exterior do Ministério do
Desenvolvimento, lvan Ramalho, também
considerou o crescimento das exportagoes
pelas MPEs. Segundo ele, este ano a
participacdo do nuimero de micro e pe-
quenas empresas na base exportadora
brasileira ficara acima dos 75% registrados
até o fim de 2003. Um fator considerado
importante para aumentar o nudmero
de exportacoes, segundo Ramalho, é a
diversificacao de mercados. Para isso, ele
destacou os acordos comerciais que
permitem menor dependéncia do merca-
do americano, que representa apenas
20,9% das vendas brasileiras. Um fator que
o secretario considera muito importante
para impulsionar as Micro e Pequenas
empresas é o crescimento das exportagoes

demanufaturados, cujo preco é mais estavel
no mercado internacional. Segundo ele,
as micro e pequenas empresas tém papel
fundamental nessa meta de ampliar a pauta
exportadora e que uma vez alcancado, vai
gerar mais emprego e renda e dar mais
flexibilidade as contas externas do pais.

PREPARAQAO PARA O FUTURO

Para ter competitividade, as micro e
pequenas empresas devem estar prepara-
das. Segundo o gerente-executivo da
Diretoria de Comércio Exterior do Banco
do Brasil, Rogério Lot, quem nao estiver
na web esta fora do mercado. Por isso,
a instituicdo pretende passar para meio
digital todas as operacdes hoje feitas em
papel nas trocas comerciais internacionais
das micro e pequenas. Lot foi enfatico ao
afirmar que as empresas de pequeno porte
devem usar a internet como facilitadora de
negocios. O executivo também defende o
comércio exterior como forma de reduzir as
taxas de captagao das pequenas empresas.
Segundo ele, ao usarem programas como
o Proex para financiamento a exportagao
com prazo de 2 anos, o exportador paga
taxas em patamar internacional, podendo
chegar a pagar 2% ao ano de juros. “Isso
ajuda a puxar a taxa média de captagao,
entre mercado interno e externo, para
baixo, uma das razées para uma empresa
exportar’, disse. No entanto, Rogério Lot
alertou para a necessidade de as empresas
buscarem o maximo de informacao antes
de “se aventurarem” no comércio exterior.
“No Brasil ha cerca de 3.600 normas de
comeércio exterior. As grandes empresas
tém departamentos inteiros especializados
em entender a legislacdo. Para as peque-
nas empresas, isso € mais dificil’; lembra.

DESAFIOS

Se os nuimeros apontam um caminho
para que as Micro e Pequena Empresas
conquistem mais mercado la fora, eles
também fazem um alerta. Segundo a
pesquisa da Funcex, metade dessas em-
presas deixa de exportar depois de um
ano e apenas 20% continuam depois de
cinco anos. Isso acontece pois as empresas
que conseguem driblar as burocracias
internas e as dificuldades de financiamento

esbarram mais na frente nas rigorosas
exigéncias do importador e tém limitagdes
para atender prazos e ajustar o produto ao
gosto do comprador, por exemplo. A boa
noticia € que a quantidade de desistentes
tem diminuido. Levantamento feito pela
Funcex em parceria com o Sebrae mostra
que o numero de micro e pequenas
que continuaram a exportar de um ano
para o outro cresceu 22,4% em 2003.
Embora o valor de suas vendas externas
tenha aumentado quase 40% em cinco
anos, o crescimento foi ofuscado pelo
desempenho ainda melhor das grandes
empresas (55,1%) e a participacao delas na
balanca comercial caiu: passou de 2,5% para
2,4% entre 1998 e 2003, segundo a mesma
pesquisa e levantamento do Ministério do
Desenvolvimento. O percentual é muito
pequeno, principalmente se comparado
com paises como a Italia, onde as
pequenas empresas respondem por mais
de 40% das exportacdes. A explicacao para
os resultados esta no perfil das vendas
brasileiras. Enquanto na Italia pequenos
negocios vendem produtos de alto valor
agregado, como softwares e pecas de
design, no Brasil elas vendem essencial-
mente produtos manufaturados de baixo
preco. Sao moveis, frutas, calcados e
madeiras, entre outros, que nao concorrem
em valor com nossos grandes carrega-
mentos de soja, de produtos siderurgicos
e os avides da Embraer. O presidente regio-
nal da Firjan, Claudio Tangari, questionovu,
por exemplo, os programas Exporta
Facil, dos Correios, e Proger, do Banco
do Brasil. Segundo ele, ha determinadas
especificagdes, como tamanho e peso,
que dificultam a exportacao de qual-
quer produto. Além de impedir a co-
mercializacdo de trabalhos feitos em
domicilio, por exemplo. Tangari disse que
as micro e pequenas empresas sofrem mais
com a imposicao de barreiras tradicionais
de acesso a outros paises. Além disso,
ele acrescentou que muitas empresas do
segmento tém site na internet, mas em
portugués. Um comprador da Pol6nia,
exemplifica, ndo tem como se comunicar.
“O trabalho de facilitagao existe, mas ainda
ha um quadro muito grande para resolver’,
conclui.
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Exicencias paA Marca CE NA Europra

Robert Walton*

Para comercializar algum produto no
mercado da Uniao Européia é necessario
o registro da Conformidade Européia de
Marcas, também conhecida como Marca
CE que pode ser registrada em qualquer
pais membro da UE. A Marca CE é valida
para todos os paises membros do Bloco e
ainda para os paises da Associagao Européia
de Livre Comércio (AELC) - Noruega,
Liechstenstein e Islandia - totalizando
vinte e oito paises, e é regulamentada
pelas Diretrizes da Uniao Européia, princi-
palmente nas areas de saude, seguranca,
protecdo ao consumidor e/ou meio-
ambiente. Esta marca € a certificacdo do
fabricante de que o produto atende as
exigéncias essenciais de todas as diretrizes
relevantes da UE, sendo que o fabricante é
responsavel legalmente por assegurar que
o produto esta de acordo com as exigén-
cias das diretrizes. Essas exigéncias variam
de diretriz para diretriz e, normalmente,
um pedido simples do fabricante é tudo
0 que é exigido. Mas também podem ser
obrigatdrios testes realizados por tercei-
ros, auditoria de sistemas e arquivos
técnicos, dependendo da exigéncia da
diretriz para um determinado produto.
Quando uma diretriz exige que o produto
ou sistema seja testado, certificado ou
inspecionado independentemente, isso
deve ser feito pelo “Orgéo de Certificagio”
ou “Orgao Competente’, que é uma
organizacdo aprovada por um Estado-
Membro e registrada na Comissao Européia
para conduzir testes independentes. Seja
obrigatdria ou ndo, a execucao de testes
e auditorias independentes é a forma mais
segura para os fabricantes que pretendem
colocar seus produtos no mercado. E em
caso de litigio ainda ajuda a empresa a
reivindicar devida diligéncia em sua defesa.
Abaixo estao relacionados os principais
passos para a obtencdo da Marca CE
exigidos para a entrada de um produto no
mercado europeu.

Robert Walton

O primeiro passo € juntar informagoes
sobre o produto e pesquisar novas leis
relativas a ele. Depois, deve-se determinar
quem ¢é o responsavel pela conformidade
dos produtos e daMarca CE. Para os produtos
europeus, o fabricante é geralmente o
responsavel, entretanto, quando os produtos
sao fabricados fora da Unidao Européia, o
representante, o fabricante ou o importador
é quem deve exercer esta fungdo. Em
seguida, deve-se pesquisar se o produto
esta dentro do escopo de alguma diretriz e
determinar-se se ele esta de acordo com as
exigéncias. Somente entao, pode-se decidir
quais padrdes serao usados, uma vez que ha
padrdes europeus e nacionais. A sugestao
é usar os padrdes europeus quando forem
disponiveis. Deve-se investigar se uma
Diretriz exige aprovacdo de um Orgdo de
Certificacao. Se nao, o proprio fabricante
ou importador pode executar os testes
exigidos. O proximo passo € publicar um
manual escrito na lingua do usuario. Quando
tudo acima estiver completo, a empresa
podera preparar e assinar a Declaragao de
Conformidade CE. Uma Declaracdo deve
ser produzida para cada produto na lingua
do pais em que este é vendido. Quando a
declaragéo estiver terminada, um arquivo
técnico deve ser compilado incluindo toda
a informagao em relagao ao produto e as

medidas que foram tomadas para que este
estivesse de acordo com as exigéncias das
diretrizes. Esta documentacao deve incluir
design, desenhos técnicos, relatorios de
testes, certificados, o manual do usuario, etc.
Finalmente, deve ser anexada a marca CE a
cada produto, a qual devera ser monitorada
continuadamente para saber sobre qualquer
mudanga no produto original que possa
influenciar os fatores de risco. Mudancas
podem exigir que a empresa repita o
processo. Se os procedimentos forem segui-
dos corretamente, o fabricante podera pro-
duzir uma declaracdo de conformidade
e estampar a Marca CE no seu produto. A
marca deve estar afixada de maneira visivel,
legivel e indelével ao produto. O tamanho
e a forma da marcagao sao regulados por
uma Diretriz. Toda a documentacao relativa
a certificacao deve ser compilada em um
arquivo técnico e mantida disponivel para
as autoridades por até 10 anos depois
da producio do dltimo produto ou
importacao.

PoNTOos-cHAVE DA MARrca CE:
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0 Grupo Smyrnah é uma empresa
brasileira dedicada a oferecer
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redor do mundo.
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