CURRICULUM RESUMIDO DO PROFESSOR:

André Rogério Berto ¢ MESTRE em Administracdo de empresas — com énfase em Gestdo de
Negécios- UEL — Universidade Estadual de Londrina, P6s-Graduado em Metodologia da Acéo Docente,
Especialista em Comércio Exterior, Pés-Graduado em Marketing e Logistica Empresarial, Pés-Graduado
em Administragao Industrial, MBA em Gestdao Empresarial pela Fundagdo Getulio Vargas — FGV,
Bacharel em Administragdo. Sua Experiéncia Profissional inclui atividades funcionais nas empresas —
Caixa Econdmica Federal, Hospital Ortopédico de Londrina, Administracdo do Shopping Catuai , e
Chore-Time/Brock Inc. Dentre os cargos e fungées ocupados nas empresas, destaca-se as fungées de
Assistente / Encarregado Financeiro do Shopping catuai, Supervisor de Logistica , Gerente de Comércio
Exterior e Suprimentos da empresa Chore-Time/Brock, Encarregado de PCP e Logistica da empresa
SICPA BRASIL Ltda, foi também Analista de planejamento e suporte a clientes nacionais e internacionais
do Grupo Dixie Toga / Itap Bemis Ltda. Consultor e Assessor de empresas nas areas de Comércio
internacional, Logistica e Produg&o. Professor Universitario em cursos de Graduagéo e Pés Graduagcéo
nas areas de Comércio Exterior e Logistica.

OBJETIVOS:

Relagdes Internacionais. Globalizagdo Produtiva. Globalizagao Financeira.
Mercado de Capitais. Globalizagdo Ambiental. Acordo de Kyoto.
Instrumentos de Gestdo Internacional. Negociagdo Internacional.
Fundamentos de Comércio Internacional. A dindmica da internacionalizagdo
de empresa. Tendéncias do mercado global. Adequagéo do produto as
exigéncias internacionais. Negociagdo internacional.

DIVISAO DA DISCIPLINA EM TOPICOS:
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A tarefa atual da sociedade brasileira de
integrar-se ao processo mundial de
globalizacdo da economia, vem gerando a
busca por conceitos e técnicas
administrativas cuja implementacao visa a
melhoria de qualidade e a otimizacao dos
custos dos bens e servicos oferecidos e
prestados a populacdao mundial,
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A INSTABILIDADE:

A instabilidade é dada por dois motivos:

(A GLOBALIZAGAO
[1J0 CICLO DE VIDA CURTO DOS PRODUTOS

Em termos bem simples significa que ndo existe mais

no mundo. De qualquer lugar do planeta, gragas ao

comércio eletrdnico e gragas as facilidades de logistica e distribuicdo,
uma empresa pode dominar mercados mundiais;
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HOJE!
>50.000 pessoas vao adquirir um celular;
* 900 milhdes de mensagens serdo deixadas em correios de voz;
« 160 milhGes de pessoas entrardo na Internet;

* 5 milhdes de e-mails estdo sendo enviados enquanto vocé estd lendo
esta essa mensagem!
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BRASIL !

Segundo todos os prognosticos feitos pelos bancos
internacionais e organismos, o Brasil, a China e a India
serdo o grande “palco” da competicao global nos
préximos 10 anos...
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BRASIL !

Suécia + Espanha
Taiwan + Russia
Dinamarca + Bélgica + Holanda
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EUA, China, Japdo, Alemanha, India, Franga, Inglaterra, Itélia, Brasil;

A previsdo é que passe para o 5% lugar em 2008, atras da Aleman
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BRASIL !
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82% mais que no Canada - 40. Maior mercado do mundo
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352% mais que no Canada

2.34 o - " 5
343% mais que no Canada - 3o Maior mercado do mundo.
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62% mais que na Italia
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456% mais que na Itélia
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12% mais que a Italia
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5°- maior mercado fonografico do mundo
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BRASIL !

O PIB Brasileiro...
Representa 42% do PIB da América Latina

incluindo o México e seu PIB representa 13,3% do
PIB total dos paises em desenvolvimento, incluindo

a China!!
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BRASIL !

O PIB Brasileiro...

Todo o PIB da Argentina ...  equivale ao Interior do Estado de Sao
Paulo

Todo o PIB do Chile ...
equivale ao Grande Campinas (Ernest & Young)

Todo o PIB do Uruguai ...
equivale ao bairro de Santo Amaro em Sao Paulo
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Participacéo Brasileira no Comércio

Mundial
1948 — 120 bilhdes de dolares (participagio
brasileira de 2%)
Hoje — 18 trilhdes de dolares (participagao brasileira
1%)

Total de exportagdes brasileiras atualmente: 160
bilhdes de délares

Deixamos de ser 2% de uma formiga para ser 1% de
um elefante!

ESTATISTICAS DE COMERCIO
EXTERIOR
www.mdic.gov.br




Participacé@o do Brasil nas Exportagdes e Importagcdes Mundiais —
1950 - 2008

Variagao (%) anual das Exportagdes e Participacado (%) das

Exportagdes no PIB — 1950 - 2008

—— Exportacéo

—— Importagéao

200

—— Variagdo (%) anual das Exportacées —— Part. % das exportagoes no PIB

Balanga Comercial Brasileira — U$ BILHOES - FOB — 1950 ...

—— Exportagdgo ——Importagdo —— Saldo Comercial

Evolugéo das Exportagdes Mundiais — U$ BILHOES - FOB —

1950 - 2008
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Participagéo dos Paises nas Exportagdes Totais do Mundo

ALEMANHA

9,30%
ESTADOS

Participagdo dos Paises nas Importagdes Totais do Mundo

ALEMANHA
7,20%

53,60%

UNIDOS
8,70%

CHINA
7,30%
JAPAO
5,70%
FRANCA
4,40%
HOLANDA
3,90%
REINO UNIDO
3,60%

49,70%

TALIA
3,50%

3,30%

REINO UNIDO

4,70%

ESTADOS
UNIDOS
16,10%

HOLANDA

CHINA
6,10%

JAPAO
4,80%

FRANGA
4,60%

Corrente de Comércio — Brasil X Unido Européia

Corrente de Comércio — Brasil X Estados Unidos

Valores em US$ FOB

Corrente de
Més Exportagio Importagio saldo Comércio
JAN 1.981.508.738 1.553.484.941 428.023.797 3.534.993.679
FEV 1.917.728.787 1.390.875.923 526.852.864 3.308.604.710
MAR 2.584.009.314 1.655.800.877 928.208.437 4.239.810.191
ABR 2.263.434.665 1.462.162.157 801.272.508 3.725.596.822
MAI 2.355.476.660 1.652.018.506 703.458.154 4.007.495.166
JUN 2.407.571.918 1.705.981.472 701.590.446 4.113.553.390
JuL 2.801.723.034 1.722.713.988 1.079.009.046 4.524.437.022
AGO 3.090.211.060 1.976.501.760 1.113.709.300 5.066.712.820
SET 2.663.779.755 1.837.604.830 826.174.925 4.501.384.585
out 2.815.808.965 1.762.156.570 1.053.652.395 4.577.965.535
Nov 2.725.585.554 1.784.244.336 941.341.218 4.509.829.890
DEZ 2.766.185.262 1.621.913.584 1.144.271.678 4.388.098.846
Acumul 30.373.023.712 20.125.458.944 10.247.564.768 50.498.482.656

Més Exportagdo Importagio Saldo Corrente de Comércio
JAN 1.764.293.128 1.186.178.676 578.114.452 2.950.471.804
FEV 1.749.699.117 979.488.576 770.210.541 2.729.187.693
MAR 2.055.463.808 1.255.283.779 800.180.029 3.310.747.587
ABR 1.823.746.778 1.040.321.177 783.425.601 2.864.067.955
MAI 1.859.766.141 1.173.611.106 686.155.035 3.033.377.247
JuN 2.055.202.503 1.160.240.133 894.962.370 3.215.442.636
JuL 2.332.087.643 1.200.021.977 1.132.065.666 3.532.109.620
AGO 2.403.419.112 1.346.021.944 1.057.397.168 3.749.441.056
SET 2.445.533.260 1.495.715.185 949.818.075 3.941.248.445
out 2.212.082.351 1.440.198.814 771.883.537 3.652.281.165
Nov 2.013.875.968 1.288.537.189 725.338.779 3.302.413.157
DEZ 1.963.871.984 1.282.931.636 680.940.348 3.246.803.620
Acumul 24.679.041.793 14.848.550.192 9.830.491.601 39.527.591.985




DISTRIBUICAO GEOGRAFICA DAS EXPORTAGOES
PARTICIPACAO %

UNIAO EUROPEIA

ESTADOS UNIDOS

AsiA

ALADI, EXCLUSIVE MERCOSUL
MERCOSUL

AFRICA

ORIENTE MEDIO

EUROPA ORIENTAL

DEMAIS

US$ bilhdes

Direto em M d - 1994-2004
Valores em US$ bilhdes

1994 1995 B9 1997 198 1999 2000 2001 2002 2003 2004

Anos / Paises
mBRASIL mCHINA ORUSSIA OMEXCO mINDIA

FONTE: FMI/BANCO MUNDIAL

INVESTIMENTOS ESTRANGEIROS
DIRETOS NO MUNDO E NOS MERCADOS
EMERGENTES

Estimativa média anual para o periodo 2004-2008
valores em US$ bilhées e %

TOTAL MUNDO: USS$ 1.165 Tri

Emergentes

INVESTIMENTOS ESTRANGEIROS DIRETOS
Paises Emergentes Selecionados

Projecdo periodo ? @




PAISES BRASIL CHINA MEXICO iNDIA
BENEFICIOS oA Gl PAGA A Gl PAA A G
IR Redugdo Norte | Isengio 2 anos; Redugo Redugdo gradual
e Nordeste redugio 50% 3 anos
seguintes
1 Regimes Isengdo Isengdo Isenglio
Aduaneiros
Especiais
IMPOSTOS INDIRETOS(IPI, | _ Isengdo do IVA Isengdo do IVA Isenglio
ICMS)
REMESSA DE LUCROS _ Livre e Isenta do IR | _ Livre e Isenta do
TRATAMENTO CAMBIAL | _ Permitido C/C em | Permitido C/C em | Permitido C/C em
moeda geira _ | moeda g moeda i
COMPRAS NO MERCADO | Apenaspara | _ _ Livre de tributos
INTERNO ZFM

CLASSIFICACAO 3 * 5 * 4 * 6 *

Brasil: Visdo Geral

Paises com area Paises com populacao

> 4 million km? > 100 million

nited Kingdom

Paises com PIB
> US$ 500 bilhdes

Brasil: Visdo Geral

¥ Guiana
Suriname
Guiana Francesa

Peru

< 50% do Territorio da América do Sul
(MERCOSUL = 70%)

< 50% da Populagdo da América do Sul
(MERCOSUL = 60%)

o

50% do PIB da América do Sul
(MERCOSUL = 65%)

Brasil: Visdo Geral

COMPETITIVIDADE:

Maior produtor e exportador de minério-de-ferro, café, suco de laranja,
agucar e etanol;

Maior produtor de jatos regionais;

Segundo maior produtor e maior exportador de soja, carne e frango;
Quarto maior exportador de aco;

Maior utilizagdo de biocombustiveis.

E-Government: sistema mais agil para totalizacdo de votos;

99% das declaragdes de imposto entregues via internet;




Brasil: Ativos para Investimentos

31.000 km de ferrovias - Maior sistema da América Latina em termos de
carga transportada: 162 bi tku (11° no mundo);

1,7 milhdes de km de rodovias - 3° no mundo;
67 aeroportos - 75 milhdes de pessoas transportadas por ano;

54 portos com capacidade para mais de 500 milhGes tons/ano - projeto de
expansao de 200 milhGes de toneladas até 2007;

A melhor infra-estrutura entre os “BRICs”.

US$ Bilhdes

Oportunidades de Negécios

Mercado Brasileiro de Software
Industria de Software no Brasil, China e india

7,7 7,9

0,4

0,1

Brasil China india

W Domesticas | Exports

Fonte: A IndUstria de Software no Brasil : Fortalecendo a Economia do Conhecimento,
Sociedade SOFTEX.

“Mais de 6 bilhdes de pessoas”. A
populag@o duplicou desde 1945, e
tornara a duplicar até meados do
século XXI. Neste caso poderdo ser
analisadas as caracteristicas da
populagdo por regido geografica.

Chegardo todos os paises ao nivel
de vida europeu, norte-americano
ou japonés? Iremos ou ndo
conseguir um auténtico
desenvolvimento sustentavel?




Sistema comum de comunicagdes,
economia mundial, cultura
internacional ~ compartilhada —
chegaremos na realidade a um
sistema universal de comércio?
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+ A mercadoria ¢ colocada a disposi¢do do comprador no estabelecimento do vendedor, ou em

outro local nomeado (fabrica, armazém, etc.), nio desembaragada para exportagdo e nao
carregada em qualquer veiculo coletor;

« Este termo representa obrigagdo minima para o vendedor;

* O comprador arca com todos os custos e riscos envolvidos em retirar a mercadoria do
estabelecimento do vendedor;

« Desde que o Contrato de Compra e Venda contenha clausula explicita a respeito, os riscos
e custos envolvidos e o carregamento da mercadoria na saida, poderdo ser do vendedor;

+« EXW ndo deve ser usado se o comprador ndo puder se responsabilizar, direta ou
indir pelas formalidades de exportagdo;

« Este termo pode ser utilizado em qualquer modalidade de transporte.
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+ O vendedor completa suas obrigagdes quando entrega a mercadoria, desembaragada para a

exportagdo, aos cuidados do transportador internacional indicado pelo comprador, no local
determinado;

« A partir daquele momento, cessam todas as responsabilidades do vendedor, ficando o
comprador responsavel por todas as despesas e por quaisquer perdas ou danos que a
mercadoria possa vir a sofrer;

* O local escolhido para entrega ¢ muito importante para definir responsabilidades quanto a
carga e descarga da mercadoria: se a entrega ocorrer nas dependéncias do vendedor, este ¢ o
responsavel pelo carregamento no veiculo coletor do comprador; se a entrega ocorrer em
qualquer outro local pactuado, o vendedor ndo se resp biliza pelo descarr de
seu veiculo;

+ O comprador podera indicar outra pessoa, que ndo seja o transportador, para receber a
mercadoria. Nesse caso, o vendedor encerra suas obrigagdes quando a mercadoria é
entregue aquela pessoa indicada;

« Este termo pode ser utilizado em qualquer modalidade de transporte.

$ "% % & " (

* O vendedor encerra suas obrigagdes no momento em que a mercadoria ¢

colocada ao lado do navio transportador, no cais ou em embarcagdes
utilizadas para carregamento, no porto de embarque designado;

* A partir daquele momento, o comprador assume todos os riscos e
custos com carregamento, pagamento de frete e seguro e demais
despesas;

« O vendedor ¢ responsavel pelo desembaraco da mercadoria para
exportagao;

» Este termo pode ser utilizado somente para transporte aquaviario
(maritimo fluvial ou lacustre).

$ ) n $ ) -

* O vendedor encerra suas obrigagdes quando a mercadoria transpde a
amurada do navio (ship's rail) no porto de embarque indicado e, a partir
daquele momento, o comprador assume todas as responsabilidades
quanto a perdas e danos;

« A entrega se consuma a bordo do navio designado pelo comprador,
quando todas as despesas passam a correr por conta do comprador;

« O vendedor ¢ o responsavel pelo desembaragco da mercadoria para
exportagao;

* Este termo pode ser utilizado exclusivamente no transporte aquaviario
(maritimo, fluvial ou lacustre).

$ *3 &

« O vendedor ¢ o responsavel pelo pagamento dos custos necessarios para colocar a

mercadoria a bordo do navio;
« O vendedor ¢é responsavel pelo pagamento do frete até o porto de destino designado;
« O vendedor ¢ responsavel pelo desembarago da exportagéo;

* Os riscos de perda ou dano da mercadoria, bem como quaisquer outros custos
adicionais sdo transferidos do vendedor para o comprador no momento em ha que a
mercadoria cruze a murada do navio;

« Caso queira se resguardar, o comprador deve contratar e pagar o seguro da
mercadoria;

« Clausula utilizavel exclusivamente no transporte aquaviario (maritimo, fluvial ou

lacustre).

11
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* A resp bilidade sobre a doria ¢ transferida do vendedor para o comprador no momento da

transposi¢do da amurada do navio no porto de embarque;

* O vendedor ¢ o responséavel pelo pagamento dos custos e do frete necessarios para levar a mercadoria
até o porto de destino indicado;

* O comprador devera receber a mercadoria no porto de destino e dai para a frente se responsabilizar
por todas as despesas;

« O vendedor ¢ responsavel pelo desembarago das mercadorias para exportagio;
« O vendedor devera contratar e pagar o prémio de seguro do transporte principal;

O seguro pago pelo vendedor tem cobertura minima, de modo que compete ao comprador avaliar a
necessidade de efetuar seguro complementar;

« Os riscos a partir da entrega (transposigdo da amurada do navio) sdo do comprador;

* Clausula utilizavel exclusivamente no transporte aquaviario (maritimo, fluvial ou lacustre).

C & (=

« O vendedor contrata ¢ paga o frete para levar as mercadorias ao local de

destino designado;

* A partir do momento em que as mercadorias sdo entregues a custodia do
transportador, os riscos por perdas e danos se transferem do vendedor para o
comprador, assim como possiveis custos adicionais que possam incorrer;

« O vendedor ¢ o responsavel pelo desembarago das mercadorias para
exportagao;

* Clausula utilizada em qualquer modalidade de transporte.

u *
C & ,
( E
« Nesta modalidade, as responsabilidades do vendedor sdo as mesmas descritas

no CPT, acrescidas da contratagdo e pagamento do seguro até o destino;

* A partir do momento em que as mercadorias sdo entregues a custodia do
transportador, os riscos por perdas e danos se transferem do vendedor para o
comprador, assim como possiveis custos adicionais que possam incorrer;

« O seguro pago pelo vendedor tem cobertura minima, de modo que compete
ao comprador avaliar a necessidade de efetuar seguro complementar;

* Clausula utilizada em qualquer modalidade de transporte.

N
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* A responsabilidade do vendedor consiste em colocar a mercadoria a

disposi¢do do comprador, ndo desembaragada para importagdo, no cais do
porto de destino designado;

« O vendedor arca com o0s custos e riscos inerentes ao transporte até o porto
de destino e com a descarga da mercadoria no cais;

« A partir dai a responsabilidade ¢ do comprador, inclusive no que diz
respeito ao desembarago aduaneiro de importagao;

« Este termo deve ser utilizado apenas para transporte aquaviario (maritimo,
fluvial ou lacustre).

X "*%_ E / ( E

« O vendedor deve colocar a mercadoria a disposi¢do do comprador, no ponto

de destino designado, sem estar desembaragada para importagdo e sem
descarregamento do veiculo transportador;

< O vendedor assume todas as despesas e riscos envolvidos até a entrega da
mercadoria no local de destino designado, exceto quanto ao desembarago de
importagao;

» Cabe ao comprador o pagamento de direitos, impostos e outros encargos

oficiais por motivo da importagio;

« Este termo pode ser utilizado para qualquer modalidade de transporte.

**("*%_ **, /( >

¢ O vendedor entrega a mercadoria ao comprador, desembaragada para

importagao no local de destino designado;

+ E 0 INCOTERM que estabelece o maior grau de compromisso para o
vendedor, na medida em que o mesmo assume todos os riscos e custos
relativos ao transporte e entrega da mercadoria no local de destino
designado;

» Nao deve ser utilizado quando o vendedor ndo estd apto a obter, direta ou

indiretamente, os documentos necessarios a importagdo da mercadoria;

« Embora esse termo possa ser utilizado para qualquer meio de transporte,
deve-se observar que ¢ necessaria a utilizagdo dos termos DES ou DEQ nos
casos em que a entrega ¢ feita no porto de destino (a bordo do navio ou no
cais).

13
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UNIAO EUROPEIA
JAPAO - Asia

FEDERACAO RUSSA
CHINA

BRASIL — América do Sul
ISRAEL — Arabes

INDIA

PAQUISTAO
INDONESIA
AUSTRALIA
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O processo produtivo mundial ¢ formado por um conjunto de umas 400-450
grandes corporagdes que tém seus investimentos espalhados pelos 5
continentes. A nacionalidade delas ¢ majoritariamente americana, japonesa,
alema, inglesa, francesa, suiga, italiana e holandesa. Portanto, pode-se
afirmar que os paises que assumiram o controle da primeira fase da
globalizag¢do ainda continuam obtendo os frutos do que conquistaram no
passado.

Politicamente a globalizagdo recente caracteriza-se pela crescente adogdo de
regimes democraticos.

Formou-se uma espécie de estado-maior informal composto pelos dirigentes
do G-7 (0os EUA, a GB, a Alemanha, a Franga, o Canada, a Italia e o Japdo),
cujos encontros freqiientes tém mais efeitos sobre a politica e a economia do
mundo em geral do que as assembléias da ONU.

+20%  598)

Q A
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_€ONCEPCAO NOVA DE COLONIALISMO
~__~FORMACAO DE BLOCOS ECONOMICOS

GLOBALIZAGAO “—— FORTALECIMENTO E/OU DEFESA
ENEFICIOS REGIONAIS

ORGANIZAR A ECONOMIA
%;aparellxamenm da mdquina produtiva)
MODERNIDADE ~—~—_
‘NAO E UMA VIS0 GLOBAL
(Vai buscar os melhores frutos no mundo econémico)

—ADAPTA-SE A LIVRE COMPETICAO
NEOLIBERALISMO < FAZENDO PARTE DA MODERNIDADE

INTEGRA-SE A GLOBALIZACAO NA MEDIDA
EM QUE AMPLIA OS MERCADOS DE CONSUMO

+29*

595)

Hoje os paises-niicleos da globalizagdo (os integrantes do G-7), distam, em
qualquer campo do conhecimento, anos-luz dos paises do Terceiro Mundo.

Com a formagdo dos mercados regionais ou intercontinentais (Nafta,
Unidade Européia, Comunidade Econémica Independente [a ex-URSS], o
Mercosul e o Japao com os tigres asiaticos), e com a conseqiiente
interdependéncia entre eles, assentam-se as bases para os futuros governos
transnacionais que, provavelmente, servirdo como unidades federativas de
uma administragdo mundial a ser constituida.

2

+20%  598)
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O que sdo os Blocos Economicos?

“Sao associagdes de paises, em geral de uma mesma
regido geografica que estabelece relagdes comerciais
privilegiadas entre si e atuam de forma conjunta no

mercado internacional”.

Blocos Economicos

Se caracterizam pela redug@o ou eliminagao
das aliquotas de importagdo, com vista a
criagdo de zonas de livre comércio.

Aumenta a interdependéncia dos paises
membros.

Os blocos econdmicos classificam-se em zonas
de livre comércio, unido aduaneira, mercado
comum, unido econdémica € monetaria.

BLOCOS ECONOMICOS

(Mercado Comum do Sul)
(Area de Livre Comércio das Américas)
(Cooperagao Econdmica da Asia e do Pacifico).
(Associacdo das Nagoes do Sudeste Asiatico).
(O mercado comum e comunidade do Caribe).
(Comunidade dos Estados Independentes)
(Acordo de Livre Comércio das Américas).

(Comunidade da Africa Meridional para o
Desenvolvimento).

. (Uniao Européia).
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A literatura registra 5 ( cinco ) tipos bésicos:

1 - AREA DE LIVRE COMERCIO
2 - UNIAO ADUANEIRA

3 - MERCADO COMUM

4 - UNIAO ECONOMICA

5 - UNIAO POLITICA

w1 A

Os paises acordantes removem todas as tarifas entre si. Fora desta area, as
tarifas sdo independentes. Ex. ALALC, mais tarde transformada na
ALADI ¢ o projeto da ALCA

Alem de ndo existir tarifas entre os paises-membros, eles estabelecem tarifas
externas comuns.

E o estagio atual do MERCOSUL.

+20%  598)

+20%  598)

Alem de abolir todas as tarifas internas e adotar tarifas externas comuns,
permite-se o livro fluxo de fatores de producdo ( capital, trabalho,
tecnologia ) entre os paises-membros, como se fosse um pais s6.

Neste caso os paises-membros combinam o mercado comum com a
harmonizagdo das politicas econdmicas ( politicas fiscais, tributaria ),
impostos, taxas de juros e mercado de capitais e sistema monetario. Neste
caso, passa a ser exigida uma autoridade supranacional

+20%  598)

Além da unido econdmica, passa a existir uma harmonia politica entre os
paises-membros.

Hoje em dia o Unico bloco que conseguiu avangar para uma Unido Politica
¢ a Unido Européia, mas apesar disso, ainda tem muitos ajustes a serem
realizados no bloco em termos de Unido politica.

Em 1950, o Egito, a Siria ¢ o Iémen formaram uma Unido Politica, que teve
curta duragdo, denominada ( Republica Arabe Unida - RAU ).

+20%  598)
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LOCALIZACAO DOS MERCADOS

I ~ ANTARCTIOA
120 2 o 80" [30°

MERCOSUL_ |
ADMINISTRAGAO

Conselho do Mercado Comum
CMC

Comisso Parlamentar Conjunta
do Mercosul - CPC

Grupo Mercado Comum

Secretaria Administrativa do Mercosul Foro Consultivo Economico Social ‘
SAM FECS
Subgrupos de Trabalho Secretaria Admlmslrallva do Mercosul ‘
(de1al0)

Comnei Técnicos

(delas)

Comissdes Técnicas

(del1a9)

+29%  598)
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Analisando o Grafico
Circulo Externo

8 9
AMBIENTE EXTERNO 1
S 4 : +
\ 7 1
- = 4 3 6
8 0
Etnicol. *
“/ N 53 + 8
Ecoldgeo Tecnolegieo : H

4 o

Fatores politicos

Fatores econémicos Fatores sécioculturais

(" Cliente )

(: /Empresra\;)

Fatores tecnolégicos

Fatores legais

Moeda Concorréncia

Defini¢ao de Cultura

Compreender as diferengas culturais possibilita um
entendimento mais facil sobre a necessidade de
integragdo da empresa nos mercados em que atua e
faz dessa integracdo elemento crucial de
competitividade empresarial, sobretudo pela maior
proximidade aos mercados em que a empresa atua, e
pela maior integragdo de todos os stakeholders no
projeto que a empresa se propde executar.

Definigao de Cultura

N P Valores e
Idioma \ Religido / atitudes
. Comportamento
Estética  — do — Educacao

Consumidor

Legislacéo e / Tecnologla orgsa:gaalgio

politica
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A influéncia da cultura no composto de marketing pode
ser constatada pelos seguintes exemplos:

¢ Produto

Através da analise de como o consumidor ird associar os
simbolos que o produto e sua embalagem evidenciam.

Ex: Um mesmo medicamento, dependendo dos paises, é
tomado em comprimidos (Inglaterra), injetavel
(Alemanha) ou em supositério (Franga).

e Marca

As condicionantes referem-se principalmente
ao sentido das palavras ou a prontincia.

Ex: Mitsubishi Pajero, cujo nome foi mudado na
Espanha, por ter 1a conotagdes sexuais, para
“Mitsubishi Montero”.

6 - 1
0]
e Prego
Entendido como a expressdo monetdria que marca a
transagdo comercial, ¢ tido como algo definitivo na maioria
das empresas da Unido Européia, ao passo que ¢ renegociado
continuamente em muitos paises latino-americanos,
africanos e asiaticos.

Ex: Na Europa, as modas e os produtos de novidade podem ter
precos elevados, enquanto em paises arabes um produto com
preco mais elevado ¢ considerado simplesmente como um
produto caro, independentemente de ser moda ou nao.

0]
* Propaganda
E eventualmente o elemento de marketing mais afetado

pela cultura, principalmente pelas diferencas no idioma,
que exercem uma auténtica barreira na comunicagao.

Ex: O slogan da Pepsi-Cola “Alive With Pepsi” (Viva com
Pepsi), que em Taiwan era interpretado como “Pepsi
ressuscita os seus antepassados”, ou na Alemanha “Sai do
seu timulo com Pepsi”.
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¢ Distribui¢do

Este ¢ um dos elementos mais arraigados pela cultura de
cada pais, tendo em conta que também ¢ influenciado pelas

condigdes geograficas.

Ex: Vender no Japdo, por exemplo,supde aceitar uma
complicada e fragmentada rede de distribuicdo, onde ¢
comum a existéncia de varios niveis de atacadistas, semi-

atacadistas e muitos varejistas.

Influéncia do Marketing na Cultura

Na internacionalizagdo de produtos/servigos, recomenda-
se conhecer a cultura de um pais ou de uma determinada
regido. Dessa forma, no estudo da cultura de um pais ¢
recomendado investigar pelo menos os seguintes
elementos:

A vida material

Cada mercado valoriza de forma diferente aspectos como
o tempo, o envolvimento pessoal de cada um no seu
trabalho, a satde, o risco.

Influéncia do Marketing na Cultura
« As interagdes sociais
E o papel que as pessoas representam na sociedade:
familia, castas,educacg@o etc.

Ex: Se uma empresa esta habituada a trabalhar com
sucesso em segmentos onde as mulheres tenham
importancia relevante nas decisdes, seria dificil trabalhar
em mercados onde as mulheres tém papel secundario no
processo decisorio. Sera que as mulheres sdo livres para
escolherem seus perfumes nos paises arabes?

Influéncia do Marketing na Cultura

¢ Oidioma

O elemento cultural de diferenciagdo mais 6bvio
entre diferentes culturas é sem divida o idioma.
Mercados diferentes poderdo ter idiomas diferentes .
Embora muitas vezes o idioma base seja 0 mesmo,
poderdo existir diferentes nuances, que modificam o
sentido das afirmagdes, sendo ainda consideradas
todas as simbologias implicitas nas palavras e nos
gestos.
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Tempo:

O conceito de tempo varia com as latitudes. No oriente, por
exemplo, paises como China e Japdo, com uma historia
milenar, o tempo é visto como uma dimens&o diferente se
comparado com os paises da América Latina.

“Que sdo alguns meses para um chinés que tem um Pais
com uma histéria escrita de 5.000 anos?”

Dependendo do conceito de tempo, as negociagdes serdo
mais ou menos longas. Por exemplo: para o norte-
americano, para o qual o lema é “time is money”, tem uma
importancia vital chegar-se o mais rapido possivel a uma
conclusdo; para o oriental, a negociagao sera extremamente
mais lenta, pois ele quer primeiro estabelecer um contato
que leve a uma relagdo mais duravel.

Tempo
Espaco
Protocolo
Etiqueta
Idade Historia
Segom Educacao
Religido Saudagéo
Superstigdes Higiene
Valores -
Hospitalidade Politica
Humor Linguagem Corporal
Alimentag&o Idioma
Presentes
Cores
Folclore
Status
+29*  59)

+20%  598)

Saudacdo: Temos desde uma formalissima e cerimoniosa inclinacao
dos japoneses quando se encontram até um forte e barulhento
abrago mexicano ou brasileiro, desde um frio cumprimento britanico
a um firme aperto de mao do norte-americano, com forte contato
visual (na cultura oriental, esse fato é visto como um sinal de
desafio). Concluindo, devemos conhecer a forma mais apropriada
para n&o errar na primeira impressao.

Uso do primeiro nome: Ha paises como, por exemplo, a ltélia, a

Alemanha, onde se usa chamar pelo sobrenome e antepor o titulo
académico, como Doutor, Engenheiro, Contador, etc.(mesmo depois
de muito tempo de conhecimento reciproco).
Para o europeu, ao contrario, ser chamado logo pelo nome pode dar-
lhe uma sensacédo de “invaséo a sua privacidade”. Nada melhor do
que perguntar ao nosso interlocutor como lhe agrada mais ser
chamado!

Cores: Branco: na cultura ocidental, representa a pureza, em algumas
culturas orientais representa a morte (portanto, nada de levar
presentes em pacotes de cor branca!).

Amarelo: No Oriente é considerada a cor imperial, pois sugere
grandeza e mistério.

Vermelho: no Reino Unido é considerada uma cor “velha” e mais
masculina do que o azul. No Japéo, o vermelho combinado com o
branco é muito utilizado para festas. Na festa do Ano Novo,
costumava-se dar dinheiro de presente em envelopes vermelhos.

Verde: a cor preferida de muitas culturas Islamicas. E a cor nacional do
Egito (ndo é de bom gosto enviar algo em pacotes de cor verde).
Na Malésia, o verde é associado a situagéo de enfermidade.

+20%  598)

+20%  598)
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Linguagem corporal: E extremamente importante conhece-la, pois mais
de 70% das mensagens nos chegam através da linguagem do corpo.

Ex:- Em determinadas situacdes o tailandés costuma mover a cabeca de
um lado para o outro enquanto esta escutando em uma negociagao.

- Os Arébes olham firmemente nos olhos.

- O Latino-Americano chega a tocar a outra pessoa enquanto fala.

- O norte americano ao contrario preferem manter uma distancia vital de
pelo menos 70 cm.

- Oferecer algo com a méo esquerda para um Arabe pode ser sinal de
desrespeito, pois é considerada a mao impura. Colocar a mao na cintura,
também é um sinal de desrespeito.

- Sentar-se e cruzar as pernas mostrando a sola do sapato também pode
ser considerado um ato de desrespeito para algumas culturas.

- Nao é raro encontrar 2 italianos de bragos dados, é um sinal de
amizade.

~ Humor: Esta vinculado & cultura, histéria e tradigbes, uma piada
insignificante para alguns pode ser uma ofensa para outros. Se vocé
esta morrendo de vontade de contar ao seu interlocutor a sua piada
preferida, pegaOlhe gue conte primeiro al%umas. Isso lhe dara uma boa
idéia dobre o sentido de humor local. Se nao tiver certeza de que
obtera éxito cale-se!

Idiomas: Existem mais de 3.000 idiomas e 10.000 dialetos. Esta é
uma grande barreira entre os povos. Muito cuidado com as tradugdes
no uso de alguns termos que em outro idioma assumem algum
significado diferente e as vezes obsceno.

EX: A expressao “pois n&o” no Brasil que dizer “claro que sim”, “fique a
vontade”, mas em Portugal quer dizer explicitamente “NAO.”

Enfim, pode acontecer-nos de perguntar ao nosso interlocutor de
algum pais da América Central: “Que tal as praias por aqui? "Praia, em
determinados lugares, define a profissdo mais antiga do mundo!

+20%  598)
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Presentes: O prazer de dar ou receber presentes em certas ocasides pode
transformar-se em “gafes” monumentais.

Durante a visita de um presidente norte-americano a india, faltou pouco para que o
presidente oficial criasse uma situagcdo extremamente embaragosa. Os norte-
americanos tinham preparado quadros com moldura em couro, produto derivado de
um animal sagrado para a religido local (o presente foi substituido no Gltimo
momento!)

Né&o é recomendavel presentear um chinés com um relégio. A palavra relégio em
um dos idiomas locais recorda tristeza e luto.

Dar a um japonés um presente, embrulhado com papel branco é como convida-lo a
um funeral.

Acontece 0 mesmo se o presentear com quatro objetos de uma sé vez, pois o n%4 é
o nimero da morte!

Para um arabe, um presente simpatico pode ser uma bussola, que o permitira

+20%  598)

Costumes varios: Nos Estados Unidos, ndo é raro na hora do almogo
dar-se por satisfeito com um hambirguer, batatas fritas e refresco.
Costume barbaro para alguns povos europeus, que consideram o almogo
uma verdadeira ceriménia. (Especialmente os velhos italianos!)

A forma de vestir e 0 uso do titulo tém um peso diferente conforme o pais.
Os norte-americanos, por exemplo, s&o julgados normalmente como muito
informais pela maioria dos demais povos.

No méxico, por exemplo, os horérios das refei¢des sdo diferentes, pois até
as 13 horas, na maioria dos restaurantes, servem o café da manha (que
para os europeus, por exemplo, representa uma verdadeira refeicdo). O
almoco geralmente vai das 14 as 16 horas.

+20%  598)
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Planejamento em Marketing Internacional
Processo de Marketing

« E a forma mais simples de venda em mercados exteriores,
normalmente utilizada pelas empresas de forma
esporadica, podendo tomar a forma de exportagdo direta
ou indireta.

Direta: Quando a empresa lida diretamente com clientes
estrangeiros, assumindo riscos e enfrentando algumas
contingéncias.

Indireta: Ocorre quando compradores intermedidrios,
nacionais ou estrangeiros vém comprar produtos e os
exportam, ndo tendo nenhum contato da empresa no
processo de exportagao.

P
AMBIENTE DE L
MARKETING R | consumidor TC
‘ )] e | Y
MERCADO
DO : M 5 O
ALVO M A
! K
[ pramocao |1
iy Promocéao T
1
N
G
PESQUISA DE MERCADO ‘ -
Exportagﬁo Associagdo com Empresas Estrangeiras

» Conhecida como joint venture, ou sociedade de risco
compartido, em que se divide a propriedade, o
controle e o risco. Ex: Setor automotivo.
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Investimento Direto

* Pressupde investir no estrangeiro, seja fabricando,
seja montando ou distribuindo. E a opgdo de maior
risco e se justifica quando a demanda ¢ muita alta ou
quando pretendemos estabelecer uma base de
operagdes para conquistar terceiros mercados. Ex:
Nissan, que se estabeleceu na Espanha para exportar
para o resto dos paises da Unido Européia.

Nivel de implicagéo de risco e de controle com relagéo as
formas de entrada em mercados exteriores.

FLUXOGRAMA DE EXPORTAG. emen () (B

. Pesquisa de
Planejamento e

PLANEJAMENTO

© MENU @ @

Novos Mercados

$ Mais Lucros
[ J
L) . .

"
[ |

Mais Empregos...
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PLANEJAMENTO

VENDAS
EXTERNAS

© MENU @ @

Maior Escala de Producao e
Vendas.

PLANEJAMENTO

/

N

© MENU @ @

Separar uma parte da
produgao para o mercado
interno e outra para o
mercado externo, pois a
exportacao é um processo
continuo.

PLANEJAMENTO

JUNTA COMERCIAL

© MENU @ @

Alterar o contrato social da
empresa, acrescentando na
finalidade, a atividade de
EXPORTAGAO.

PLANEJAMENTO

o
o/

SECEX
APEX
. SEBRAE ~
o ASSOCIAGOES
BB

MRE

© MENU @ @

Conversar com os parceiros
que poderao ajuda-lo no
comércio exterior.
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© MENU @ @

PLANEJAMENTO

Curso de Capacitacao em Comércio
Wts@ CAPACITAGAO Exterior - (REDEAGENTES).
Treinamento em Exportacao para o
Setor Empresarial de Pequeno Porte -
EPP.

Treinamento setorial de Exportacao
em ar moveis,
‘-‘ confecgoes...

© MENU @ @

PLANEJAMENTO

Entrar em contato com a
Secretaria da Receita Federal -
SRF e obter a senha de acesso
ao SISCOMEX.

SRF

[ ]
=

PESQUISA DE MERCADO

© MENU @ @

Pesquisar o mercado
? internacional.

[

© MENU @ @

PESQUISA DE MERCADO

Procurar avaliar os seus
concorrentes internos e

N | S
[ ] ]

—_———
X
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PESQUISA DE MERCADO

© MENU @ @

Fazer pesquisas na internet.

PESQUISA DE MERCADO

Barreiras Técnicas

© MENU @ @

Verificar se existem barreiras
técnicas para o seu produto.

PESQUISA DE MERCADO

© MENU @ @

Conh o pais

- Cultura

- Habitos

- Renda

- Economia
- Populacao
- Clima

Classificar corretamente a
mercadoria é fundamental na
venda externa.
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Negociar:

FOB, CIF, DDP, DDU, .

- Frete

- Seguro

- Local de embarque e
’. . IIIICI)TERMS||

que
- Desembaraco aduaneiro

[

Elaborar a planilha de preco:

Preco interno = custo total +
lucros + tributos

Preco externo = preco interno
- tributos - despesa internas +
despesas externas

Ser pontual!

Incluir no prazo final:

- Tempo de elaboracao do
produto

- Prazo de embarque

- Prazo do transporte

de

- Pagamento anteclpado
- Pagamento avista do

LOLS N

= - Carta de crédito
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PRO FORMA

Anotar tudo o que foi negociado
com o importador e transcrever
para a fatura pro forma.

Enviar a fatura pro forma para
que possa ser gerado o pedido
de compra.

IMPORTADOR VAI AO BANCO E SOLICITA
A ABERTURA DA CARTA DE CREDITO (L/C)

1

© MENU @ ®

O Importador dirige-se ao seu
banco, no estrangeiro e entrega
para o gerente do banco a carta
de crédito.

N

O banco do importador envia a
Carta de Crédito para o banco do
exportador, aqui no Brasil, que
por sua vez, entra em contato
com o exportador dando-lhe uma
cébpia da Carta de Crédito.

O exportador verifica, entao, se
nela estao contidos todos os
termos da negociacao.
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A fatura comercial (commercial

COMMERCIAL

NVOICE

) éo
internacional, emitido pelo
exportador que, no ambito
externo, equivale a Nota Fiscal.
Sua validade comeca a partir da
saida da mercadoria do territério

i l e ela éimpr indivel
para o importador desembaracar
a mercadoria em seu pais.

B
L

O exportador prepara a
mercadoria de acordo com o
solicitado na Carta de Crédito e
solicita o inicio do Registro de
Exportacao - RE no Siscomex.

© MENU @ @

Emitir o Packing List. Este
é

ario para o

co da iae
para a orientagao do importador
da dos p
I no pais de destino. Na verdade, é
uma si ¢ao, indi
PACKING os a serem d
LIST e os respectivos contetidos.

10

DA MERCADORIA

EXPORTADOR EMITE NOTA FISCAL

Nota Fiscal

© MENU @ @

A Nota Fiscal acompanha a
mercadoria desde a saida do

beleci até o i
desembaraco fisico junto a
Secretaria da Receita Federal.

como d barac

o procedimento aduaneiro que
autoriza o embarque da carga
para o exterior.
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Pr O pré-tr te da
mercadoria, até o porto de
destino.

i
b

Registro
da DDE

Etapas do Despacho Aduaneiro:
Registro da DDE - Declaragao para
Despacho de Exportacao (serao
aproveitados todos os dados do Registro
de Exportacao -RE);

Confirmagao da presenca de carga;
Recepgao dos documentos;

Parametrizacao ( canal verde, laranja,
vermelho);

13

ao (os fiscais da
Receita farao as analises dos canais
laranja e vermelho);

Pr o

do frete e do seguro, pois
na i de ms
contratada CIF, a
responsabilidade desses
pagamentos corre por conta
do exportador.

O Conhecimento de
Embarque Maritimo, Bill of
Landing (B/L), é o documento
emitido pela companhia
transportadora que atesta o
recebimento da carga, as
condicoes de transporte e a
obrigacao de entrega das
mercadorias ao importador.
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DESEMBARAGO E AVERBAGAO JUNTO A SRF

e
-

© MENU @ @

Canal laranja: O AFRF - Auditor Fiscal da
Receita Federal fara apenas o exame
documental da mercadoria.

Canal vermelho: além do exame
documental, havera a verificagao fisica da
mercadoria.

0O desembarago aduaneiro sera
registrado no Siscomex pelo AFRF.

A averbagao é o ato final do despacho de
ca na

pe'l'a a do
da ia e do registro dos dados
do transportador.

L iscomex
siscomex

@)YE)
17

Apos a conclusao de toda a
operacao de exportagao, sera
fornecido ao exportador, se
solicitado, o documento
comprobatoério da exportagao,
emitido pelo Siscomex, na
Unidade de despacho da
mercadoria.

8
@=

S

)

—~—
S———
——
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Exportador consolida toda a
documentacao e envia uma cépia
para o importador:

- Nota Fiscal;

- Registro de Exportagao;
- Fatura pro forma;

- Carta de Crédito,

- C de

- Apdlice do seguro;

- Comprovante de Exportagao, etc.

que;

& uma fase muito
de exportacao, pois &

ocorrera a venda para o

banco, por parte do exportador, da moeda

estrangeira resultante da operacao de

ex; .

Fechar o cambio significa:

© negociar as divisas obtidas com a instituicao
auma taxa

de cambio;

o entregar, em data fixada, os documentos
comprobatérios da exportacao.

Obs.: A definicao do momento mais apropriado

para o Cambio depende da
necessidade de recursos financeiros para a
elaboragao do produto a ser exportado, da taxa
de juros nominal vigente e da expectativa de
alteracoes na taxa de cambio, entre a data
escolhida para o fechamento e a data da
liquidagao do contrato de cambio.
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A forma negociada para a entrega
da moeda estrangeira foi o
cumprimento das obrigacoes
detalhadas na Carta de Crédito.

Ao entregar os documentos da
exportacao, sem discrepancias com
os termos e condicoes da carta de
crédito, a liquidagao se dara até o
10° dia seguinte ao da entrega dos
documentos. Este prazo é razoavel
para que o banco confira os

da exportacao com os

termos da carta de crédito.

. /
2 1

Liquidacao do Cambio é o
procedimento de entrega da moeda
ira ao banco i

que, por sua vez, efetua o

o valor em
moeda nacional a taxa de cambio
acertada na data do fechamento de
cambio.

© MENU @ @

Enviar e-mail de agradecimento
ao fechar os seus negdcios e

uma corresp
gular com o seu
for do os lagos iais.
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FUNCEX
Servigo Brasilirs de FEDERACOES Fundacio Centro de

ESTADUAIS - Estudos do Comércio
Empresas Exterior

de Exportagies | Créditn & Exportaio

A

* Documento que d4 inicio ao negdcio. Logo apds os

primeiros contatos e manifestada a intengdo de realizagdo
de uma operag@o comercial, o exportador emite para o
importador uma fatura Proforma para que este providencie
a Licenga de Importagdo, dentre outras providéncias.

» Este documento ¢ o modelo de contrato mais freqiiente,

formaliza e confirma a negociagdo, desde que devolvido ao
exportador, contendo o aceite do importador para as
especificacdes contidas.
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Para fins fiscais e contabeis

Documento informatizado para coleta de informagoes,
emitido pelo banco negociador de cambio e que formaliza a
troca de divisa estrangeira por moeda nacional. No ambito
externo, equivale a Nota Fiscal, e tem validade a partir da
data de saida da mercadoria do territorio nacional. Este
documento ¢ imprescindivel para o importador liberar a
mercadoria no pais de destino.

Depois de aprovado o Registro de Exportagéo - RE, o
proximo passo € a emissdo da Nota Fiscal, que deve
acompanhar a mercadoria desde a saida do estabelecimento
até a efetiva liberagao junto a Secretaria da Receita
Federal. Ela precisa acompanhar o produto somente no
transito interno.

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

#

" Docum

Ladora que

itido pela cogip:
atesta o imento da cagga, 4&'%condiga ‘f!e transporte e
a obrigaca®le entrega dafimercadefia estinatario
legal, no ponfojsi# destino pigestabelecto, Eonferindo a
posse das merc ias. E, ao o tempo, upm recibo de
mercadorias, u ga e um documento de
propriedade, cons titulo de crédito.

~I
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0 |

Documento eletronico emitido e preenchido no
SISCOMEX (Sistema Integrado de Comércio Exterior),
diretamente pelo proprio exportador ou pelo seu
representante legal. Tem a finalidade de registrar a
operacdo para fins dos controles governamentais nas areas
comercial, fiscal, cambial e aduaneira.

e L

V4 # ,
1 )
* O Romaneio pada mais ¢ %ﬁ uma simples lista
" relacion ma descriqa@ta da dos produtos a

serem ¢ cados (volulﬁs e ﬂhtju : (J
d ‘n} J
~

+20%  598)
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