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Os negécios Internacionais

do Brasil

O que veremos aqui?

Ja passou do tempo de tratarmos o tefna da inser¢ao internacional com a maturi-
dade que ele impde. E o sucesso dessegempreendimento ou melhor, dessa tomada
de rumo, exige uma clara definicaodo quefe tratado no &mbito internacional.

E preciso entender o papgl do,nossa pais e de suas empresas na arena global.

as esse entendimento n3e pode.'sob risco de ser errdneo, ou incompleto, ser
M tend t d b d let
produzido de forma s@tomial,'mas sim como um todo codependente.

Partiremos, destaymaneirajypela analise dos eventos mais marcantes ocorridos nos
altimos trinta anosjp@ra vislumbrarmos de forma mais assertiva os reais impactos

que tiveram no comportamento dos empresarios brasileiros.

Se pudéssemos fazer um apanhado historico, em linha reta, para definir o que
aconteceu no pais ao longo dessas trés décadas, chegariamos a: o pais fechado
por opgao, ja que passou por um processo de abertura economica que resultou
no pais fechado por vocagdo. Com isso, temos nossa primeira pergunta: como
entender as mudangas pelas quais o mundo passou e como isso afetou as expor-

tagdes brasileiras?
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Um breve historico

Houve um tempo em que a orientacdo, doutrindria e pratica, era substituir o produto
importado pelo fabricado localmente. Era esse o reflexo de uma era em que fechar e
proteger o mercado interno parecia fazer mais sentido do que se abrir para o mercado
global insurgente.

Mas nio foi apenas o Brasil que a época embarcou nesse entendimento. Paises
como México, Turquia, Argentina e outros na Asia e na Africa apostaram que fechar
as portas a oferta de itens importados poderia ser uma étima maneira de desenvolver
sua industria local. Tal entendimento néo é de todo errado, porque de fato propiciou
que as inddstrias nacionais pudessem fincar o pé confortavelmente para abastecer
o mercado interno dos produtos de que ele tanto precisa, das mais diversas ordens
e grandezas. Entretanto, é justamente nessa zona de conforto que residia o carater
perigoso dessa atitude, porque ao nio ter que se preocupar, as empresas e seus ges-
tores, com o sempre dindmico e competitivo mercado internacional, limitaram-se a
produzir apenas o suficiente, fixando-se mais no lucro do'quéine desenvolvimento e
na implementagdo de novas tecnologias e técnicas degerenci@mentos, o que invaria-
velmente fez com que essas empresas estagnassemfmo tempo,

E se de um lado a estratégia protecionistaggroduziu um inegavel movimento de
industrializagdo, por outro também produzift a aeéemodagio tecnoldgica. Protegidas,
as empresas instaladas nos paises que adotaram a estratégia de substituicdo de impor-
tagdes ndo se viram forcadas pelo mercadegarabalhar intensamente para desenvolver
novos produtos e servigos ou melhorate quejd era fabricado, com vistas a competir
pelo desejo, pelo gosto e pela necessidade de seus possiveis compradores.

E preciso entender que o fato—‘e:eombustivel para que qualquer ato humano se
ponha em pratica — é o reeeio que'essa pessoa tenha de perder o que ja foi conquis-
tado ou de ndo conseguir galgamo espaco almejado. E muito comum que se diga, em
especial no mercado findheeiropa expressdo: “Tubardes ja nascem nadando.” Eu sei que
essa expressdo pode pakecer um simples chavio utilizado por qualquer palestrante
que queira passar alguma mensagem de inspiragdo, no entanto, vamos, por um breve
momento, nos debrugar sobre isso: ora, um tubardo é conhecido primeiro por sua fe-
rocidade, mas o que poucos sabem é que, por exemplo, sua prépria formagao genética
o impede de ser diferente, porque se ele parar de nadar, morre. Ele estd sempre em
estado de caga, sempre alerta e sempre “na disputa”, desde o Gtero da mie, momento
este em que precisa ou devorar seus irmaos ou ser por eles devorado, e, quando nasce,
ou consegue fugir o mais rdpido possivel da drea de caca de sua mie, ou poderd por
ela ser devorado. E isso que faz um tubario ocupar o topo de sua cadeia alimentar: o
eterno estado de disputa e de necessidade.

Assim, ao retirar de nosso empresariado a concorréncia internacional, o que se
viu foi um enorme avan¢o em relacio a criacdo de novas empresas e ainda uma mar-
gem de lucro em um patamar que, se fosse em um cendrio de disputa internacional,
seria impossivel de se alcangar. Era uma situacdo confortdvel, mas que se assentava
em pilares frouxos. Hoje, ao observarmos o tamanho do parque industrial brasileiro,
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fica a nitida impressdo de que o plano deu certo. Isso é valido para uma visdo geral e
ndo aprofundada, mas basta um mergulho para que se constate que a realidade é bem
diferente do que mostra a superficie.

O mergulho

O Brasil completou no ano de 2020 seus trinta anos de abertura comercial, organizada
e implantada de supetdo pelo governo Collor, eleito em 1989. Devo salientar que, pior
do que ficar fechado por cerca de trinta anos, é abrir de uma vez e sem um minimo
de preparo, de organizagio, de transi¢do. Nao é possivel que alguém naquele governo
realmente acreditasse que o Brasil fosse se modernizar simplesmente expondo sua
industria ao voraz apetite da concorréncia global!

H4, ainda hoje, quem defenda que o tempo foi suficiente para a adaptagdo do mer-
cado interno, mas sou for¢ado a dizer que isso ndo passa de uma falécia, ou desones-
tidade intelectual. E desculpe-me pela franqueza, mas nae foi apenas o tempo que foi
insuficiente, mas ainda sobreveio a completa auséncia de,umaserganiza¢io, minima
que fosse, para que se pudesse equalizar as dindmi€as intérnacionais as dindmicas
nacionais, posto que suas diferencas sejam pordatureza completamente distintas
quanto aos padrdes de qualidade, aos padrdes d¢'constimo por si mesmos, a distribuigio,
a produgdo, a tecnologia e até mesmo ao cofthegimento técnico em areas de gestao.

Entretanto, tendo agido o voluntarig$mo aliado & pressdo para reverter um quadro
econdmico decrépito, fizeram com quem@o houvesse um planejamento e a abertura
fosse feita de forma acodada. O pésultadomdo poderia ser diferente do que foi visto
e sentido, quase que de forma imediata, em diversos setores que se viram, subita-
mente, expostos a uma enxugrada de opcdes estrangeiras de melhor qualidade,
maior variedade e, principalmente, menor preco. Téxteis, brinquedos, bicicletas,
computadores, eletroeletronieos sao sé alguns exemplos. Foi uma goleada a favor dos
gringos, muito pior,€mytermes futebolisticos, do que o famoso 7 a 1 da Alemanha na
Copa do mundo de 2014}

E, na sequéncia dosjefeitos dessa abertura feita de qualquer maneira, ainda so-
breveio o deficit dos profissionais brasileiros, nada acostumados ao ambiente feroz e
voraz do mercado global. Por pelo menos duas geragdes, eles haviam se acostumado e
se ambientado em um cendrio onde nao havia a presenca da durissima cena interna-
cional, entdo, quando houve a abertura, foram literalmente pegos desprevenidos, sem
armas, incapazes de conter ou mesmo de disputar em paridade contra os jogadores
internacionais, estes, sim, calejados ao longo de décadas de prética de mercado, via-
jados, acostumados a negociar pesado. Tudo muito diferente da realidade brasileira.

Mas entdo, o que faltou na ocasido? O que poderia ter sido feito?

Faltou o trabalho educacional. Faltou o condicionamento que se espera de alguém
que lidard com os melhores do mundo, estes tendo sido moldados na tradigdo de sé-
culos na arte de negociar e avancar sobre mercados e fronteiras.

9
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E provavel, na verdade, quase certo, que as diversas e mais profundas tradigdes que for-
maram a sociedade brasileira tenham também seu peso, mas o fato é que o brasileiro tem
uma forma tnica de enxergar o mundo dos negdcios e os negécios do mundo. E é preciso
admitir que esse jeito particular estd em desalinho com a prética internacional. Porque,
e isto é uma verdade universal, quanto antes se descobre e se aceita um problema, suas
caracteristicas e seus resultados, mais rdpido e de forma mais eficaz se podera agir para a
resolugao prética do problema em si. Ndo hd outro modo, além de encarar a situagdo posta,
por mais dura e complexa que ela possa parecer, do que com a devida dtica da realidade pura.

E é esse jeito peculiar de entender o mercado que venho, ao longo dos anos, cha-
mando de Brazilian Business Mindset (a mentalidade brasileira de negécios), que é o
resultado de uma curiosa combinagdo de percepgdes acerca do mercado mundial e
que tem como consequéncia o envio de uma sonora mensagem: “Este é o meu jeito de
fazer negécios e pronto.”

Quando comento isso em sala de aula ou em palestraspmdo raro surge um clima
de descrencga.

Serd possivel que sejamos assim tdo diferentes?,

Bom, vejamos: um exemplo simples é o procesSo de'¢omunicagio. O distanciamento
do mundo ao qual o Brasil foi submetido cofitribuiu para que duas geracdes nio se
esforcassem para falar um segundo idiom@¥sso resultou em uma vergonhosa 59° po-
si¢do, de um ranqueamento de 100 que mede®sjpaises com maior fluéncia em inglés,
publicado no ano de 2019, pela revistas€EOWorld."

E mais, segundo o Instituto de Pesquisa Data Popular,? em parceria com o British
Council, somente 5% dos brasileirostafizmam que falam inglés. Desse total, somente
1% se considera fluente.

Esses dados sdo estatisticos, nao sdo opinativos, estio no mundo independente da
aceitacdo ou da negacdo dgles, mas evidenciam, de forma Sbvia, que parte da dificul-
dade de insergdo do Brasil, ou de nossas empresas e profissionais no mercado externo,
é também causada pela dificuldade basica de transmissdo de ideias e de argumentos.

Além da dificuldade de se comunicar efetivamente no idioma dos negdcios, os temas
essenciais usados no mundo das importagdes e exportagdes sdo tratados de maneira
bem ajustada ao padrio nacional ou aquele Brazilian Business Mindset.

Isso é o mesmo que dizer que, pelo fato de o Brasil ser autossuficiente — na pro-
dugio e, principalmente, no consumo de uma série de produtos e servigos basicos —,
ha a compreensao, por parte dos empresarios e gestores, de que tudo o que esta 14
fora, mesmo que seja considerado como relevante, seja visto como distante da nossa
realidade. E como se a lupa que usamos para enxergar e compreender o mundo fosse
feita de uma lente que transforma a imagem e a perspectiva internacionais em algo
que deva caber na realidade nacional, e que, se ndo couber, entdo nio serve.

1 CEOWorld Magazine, 2019. Disponivel em: <https://ceoworld.biz/2019/11/05/revealed-the-worlds-
best-non-native-english-speaking-countries-2019/>.

2 Disponivel em: <http://datapopular.com.br/>.
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H4 entdo o caminho inverso do que realmente deveria ocorrer, e j ocorre nos pai-
ses campedes de exportagdes, que é a adequagdo externa ao interno, e ndo a correta
adequagdo interna para o externo.

Nzo hd exagero quando fago essa leitura. E isso se revela no fato de o mercado in-
ternacional — na exportagdo — sé passar a fazer sentido quando as coisas andarem
muito mal aqui dentro, ou quando o ddlar favorecer o raciocinio de ganho por meio
da conversdo bésica e simplista.

Sdo esses os primeiros fatores a impactar negativamente a criagdo de que seja ela-
borada uma estratégia séria de internacionalizagdo dos negécios, pois essa precisaria
ser baseada na criacdo de valor, na identidade da industria nacional e no investimento
permanente da marca “Brasil”. E esse comportamento erratico quanto ao real com-
promisso com o mercado externo que gera essa distor¢do de entendimento e de agio.

Como ja disse, hd pouco o pafs completou trés décadas desde sua abertura ao
comércio externo, e, ainda assim, todo esse tempo nio fei'suficiente para promover
uma verdadeira e séria mudanga de mentalidade quanto aevolume de negdcios e ao
dinheiro que circula na cena global de comércio,dembro que ao longo dos primeiros
anos da década de 1990, com o pafs ainda se a¢ostumand6 com a nova realidade de
contato mais franco com o meio internacion@lhaviagespecialmente entre os profis-
sionais da drea, e até de certa parte de nossa indtistria, uma expectativa de mudanca
trazida pelo contato cada vez mais frequente,com o meio internacional.

Era a expectativa de que uma nova postura nacional fizesse surgir, em um curto
periodo, uma nova casta de empresdariosie executivos de classe mundial, ja preparada
e modernizada, que poderia desbravar —+com persisténcia e resiliéncia empreendedo-
ra — os novos mercados e as opogtunidades surgidas em diferentes partes do mundo.

Essa esperanga, ou ess€sentiiento, foi forte o suficiente para, por exemplo, fazer
aumentar exponencidlmente niimero de cursos universitarios dedicados ao Comér-
cio Exterior e as Relagdés Mternacionais. No entanto, hoje, apés mais de 25 turmas
completas formadas, néo se vé absolutamente nenhum tipo de mudanca substancial
no perfil de nossos empreendedores, ou mesmo da mentalidade empreendedora
nacional, que persiste em olhar e manter os olhos e a¢des fixos no mercado interno.
E se 30 anos ndo foram suficientes para ter criado em nosso pais essa mudanga de
atitude e de posicionamento, é dificil considerar que os préximos anos sejam outra
coisa sendo desalentadores.

H4 alguns anos eu usei algumas horas livres do meu tempo para auxiliar uma
empresa europeia a encontrar um fornecedor no Brasil. Era uma empresa com a qual
eu mantinha uma longa parceria e que me ajudava com algumas exportagdes que eu
fazia para a Holanda e para a Bélgica. Quando me pediram esse favor, eu ndo poderia
negar. E, por fim, parecia de fato ser algo muito simples; especialmente para um bra-
sileiro. Qual problema haveria nisso?

Um comprador holandés visitaria uma feira setorial no Brasil, e minha tarefa era
tdo somente servir como “ponte” diante de alguma eventual dificuldade surgida entre
ele e as empresas brasileiras.

il
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Como o setor era, e ainda é, tradicional na exportagdo, imaginei que minha presenca
seria de pouca necessidade. Tudo ia bem, até que a conversa chegou aos termos e as
condigdes comerciais. E o que se seguiu foi de deixar os deuses do comércio interna-
cional de cabelo em pé!

A expectativa do importador era a de negociar um pacote no qual a logistica se
combinasse com a condigdo de pagamento. No papel de comprador experiente, ele
olhava para o méximo de conforto que pudesse encontrar, traduzido isso na entrega
a ser realizada mais perto de casa e em um prazo de pagamento mais dilatado. Ele
ndo fazia isso por considerar que os fornecedores brasileiros deveriam servir aos seus
objetivos por qualquer razdo, era simplesmente porque esses eram os termos com os
quais estava acostumado. E por que mudar?

0 importador solicitou uma condi¢do de entrega que lhe garantisse mais conforto
— exatamente como estava habituado, ou seja, no minimo CIF.> E quanto ao pagamento,
um prazo de noventa dias seria o ideal para comecar. No entanto, recebeu dos possiveis
fornecedores somente ofertas na base FOB,* combinados com pagamentos antecipados
ou com cartas de crédito. Questionados se ndo podériam melhorar e ampliar essas
condigdes, todos os exportadores nacionais — sem exceglommdisseram que ndo fariam.
Era assim que trabalhavam e havia bastante génte 14fora que aceitava as regras, e
pronto. Ou o comprador se adequava ou ndo€Comprava.

Mas nada expressa de forma tao nitida a pestura do empreendedor brasileiro do
que a explicagdo dada por eles para esse#ipo de negociagdo, que nio chegou a lugar
algum. As op¢des adotadas pelo lado brasiléifo se baseariam na preocupagdo de que
teriam que pagar o frete maritime.a vista, mas receber o valor da operagdo somente
dali a noventa dias. E que ndo tetiamgarantias de que realmente receberiam o valor
da venda. E um argumente,tio simpldrio, que chega mesmo a soar como legitimo e
coerente; e que desafia a construgio de um raciocinio mais sofisticado.

Pois esse pensamento, pouco estratégico, se justifica pelas preocupagdes demons-
tradas por eles, que evidénciam o aspecto tacanho e limitado, porque se preocupavam
com o fato de que teriam de pagar pelo frete a vista, mas receber o valor da negociagdo
somente dali a 90 ou 120 dias.

Todas essas reunides se deram, é claro, no ritmo dos brasileiros, cheias de bom
humor, mas sem muitas — ou até mesmo nenhuma, e seguramente insuficientes —
disposicdes concretas e objetivas para que a coisa pudesse evoluir para algum lugar
que fosse muito além de onde a vista pudesse alcancar.

Apesar de ndo poder, por honestidade intelectual, deixar de admitir que hd certa
coeréncia nesse tipo de postura, fato é que, apds dois dias de trabalho e diversas reunides
infrutiferas do ponto de vista comercial, o resultado foi que o importador retornou
para o velho continente sem que tivesse conseguido concluir um tinico acordo. Hoje,

3 Incoterm que significa Cost Insurance and Freight (Custo, Seguro e Frete), no qual o vendedor arca com todos
os custos de transporte e seguro até o porto de destino.

4 Incoterm que significa Free on Board (Livre a Bordo), no qual o vendedor entrega a mercadoria no momento
do embarque (quando ela transpde a amurada do navio).
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segue comprando dos espanhdis, dos turcos, dos indianos e sul-africanos, no minimo
na base CIF, mas na maioria das vezes na base DDP.° E mesmo que esse seja um exem-
plo restrito e pequeno, se comparado a todo mercado e a inddstria nacional, é fato
que esse caso significou uma perda a mais para o pafs, que deixou de fazer negdcios
e receber divisas em ddlar.

Apds esse episddio, fiquei muito mais curioso sobre essa pratica — que parecia ser
bem consolidada — nesse setor. Quem eram os parceiros comerciais internacionais
que aceitavam um fluxo intenso de vendas na base FOB e ainda mandavam o paga-
mento na frente?

Descobri entdo que o mercado norte-americano era o principal destino, mas o
perfil dos importadores era bem particular. Distribuidores altamente capitalizados
que imprimiam um ritmo préprio a negociagdo. Nao era preciso esperar os traders
de exportagdo do Brasil visitd-los com amostras. Os interessados vinham ao Brasil,
escolhiam seus produtos, analisavam as quantidades digponiveis e apresentavam o
prego da transagdo. O pagamento antecipado era parte dessaesStratégia para garantir
o fornecimento, e a condigdo de entrega FOB era até£onveniente, ja que as negociagdes
de frete internacional geravam resultados melhdres seweonduzidas 14 fora.

Poucos anos apds esse episddio, ao conversar com um empresario jordaniano, ouvi
uma histdria similar. Entre surpreso e decepcionado, ele disse ndo entender a mentali-
dade brasileira diante das seguidas negativas,em conseguir comprar na base CIF Agaba.

Tendo ent3o, por fim, se conformado com a'condicdo FOB, ele iniciou suas negocia-
¢oes locais em busca da melhor condigaaide frete, quando, para sua surpresa absoluta,
foi informado pelo exportadgr de,que o'frete estava sendo negociado aqui no Brasil.
“Mas estou comprando FOB!”,\pretestou o importador.

Apds muito bate-boca entregles, o frete foi finalmente negociado com um NVOCC®
em Ama.” A 16gica vefiegu o 'hon-sense, ainda assim permanecia a pergunta que ndo
pude responder: por 'qué os’exportadores brasileiros, mesmo vendendo na c6moda
condigdo FOB, ainda insistiam em negociar o frete?

Essa curiosa atitude, ou seja, vender sem se envolver ou se preocupar com o minimo
aspecto que envolve a entrega no exterior (o frete internacional), é mais extensa do
que se imagina. De cada dez exportagdes, estima-se que sete sejam feitas na base FOB.
Esse nimero, mais que superlativo, é apontado pelos préprios érgaos oficiais ligados
ao Comércio Exterior Brasileiro.

0 outro lado da histéria é também intrigante. Até hoje me surpreendo com a vi-
talidade do segmento de cargas maritimas no Brasil. Pela postura adotada por sete
entre dez exportadores, o setor deveria estar a mingua. Mas a situagdo ndo é essa.

5 Incoterm que significa Delivery Duty Paid (Entregue com Direito Pagos), no qual o vendedor se responsabiliza
pela entrega no local de destino nomeado pelo importador com todas as despesas pagas.

6  Non Vessel Operating Common Carrier — uma empresa que é um carregador que ndo opera navios proprios.

7  Capital daJordania.

13
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Entdo quem “compra” frete no Brasil?

Certamente, as importagdes tém uma boa contribui¢do nessa balanca. De qualquer
modo, fica a pergunta no ar e uma oportunidade de ouro: se nossas exportagdes se
convertessem em CFR ou CIF, o volume de negdcios de transporte e logistica interna-
cionais dispararia.

Refor¢o aqui que nao tenho nada contra a venda FOB, no entanto, também nao tenho
nada em favor. E somente um dos tépicos a ser negociado, mas geralmente mostra um
exportador acomodado, inseguro, sem condi¢do (ou disposi¢io) financeira de pagar
pelo frete e pouco ou nada a vontade com as ferramentas de trade finance. Por outro
lado, também pode ser op¢do do comprador.

Importante ressalvar que empresas com grandes volumes de importagao dedicam
especial atengdo a logistica e, muitas vezes, fecham acordos de frete diretamente
com armadores para movimentagdes globais. Para eles, dessa forma, torna-se mais
conveniente que o exportador brasileiro ndo os sirva com 0'frete, uma vez que suas
tarifas tendem a ser bem mais competitivas. No entante, sa@youcos os importadores
que se posicionam dessa maneira. O que fica de alepta é 9'tratamento dado a logistica
internacional, que pode se converter em valogfemwuia négociagdo internacional.
NZo se trata mais de simplesmente oferecer sefente predutos, mas de brindar clien-
tes estrangeiros com servicos adicionais, criandoyassim, uma espécie de elemento
extra de competitividade. E preciso ter ém mente que, ao assumir os custos de frete
internacional, o exportador fard um desembolso financeiro que ndo é um presente
oferecido ao importador. Esse valgtr deve,estar considerado na precificacdo do item
comercializado incluindo os custos finangeiros decorrentes.

QUANTO SE GANHAWLA\FORA

Ainda dentro do racio€fnio que avalia as vantagens e os desafios de ampliar os negé-
cios pela via das vendas intérnacionais, é importante para este nosso estudo trazer
a questdo dos resultados,

H4 em cada empreendedor brasileiro um sistema natural de defesas, dito e por vezes
até entendido como uma espécie de “pé atrds”, mas isso se explica pela inconstincia
da economia nacional, sacudida diversas vezes ao longo das tltimas décadas por crises
locais e internacionais. Esse sentimento de desconfianca geral tem suas explicagdes, e
é preciso compreendé-las e somente criticé-las. Essa é uma das motivagdes deste livro.

Dentre todos os episddios dramaticos pelo qual a economia brasileira viveu, um dos
mais traumdticos para o pafs — do ponto de vista econdmico — foi o ciclo inflacionario.
Ali se materializaram a total deterioracdo da capacidade de compra, confusdes envol-
vendo cédlculos de preco e as incertezas diante da impossibilidade de planejamento.

Foram tempo dificeis, ndo hd como negar. Tamanha inseguranca serviu para a cria-
¢do de uma atitude voltada para a garantia do lucro no curto prazo, quase como se ndo
houvesse amanha. E os primeiros anos da década de 1990 foram especialmente relevantes
nesse aspecto. Ali foram registrados indices de inflagdo de mais de 1.000% ao ano.
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Como viver com isso? Como planejar langcamentos de produtos, investimentos,
compras, politicas de venda e de crédito? Quase impossivel.

A ordem era sobreviver até o préximo més, garantindo um ganho real que pelo
menos cobrisse o que a inflacdo comia; era uma época em que as incertezas criavam
ou aumentavam o carater imediatista da cultura comercial brasileira.

Em 1987, a inflagdo média mensal foi de 16%. No ano seguinte, pulou para 21%. Em
1989, bateu estratosféricos 30%. E isso era ao més!

Quando vemos esses dados anualizados, temo que, de dezembro de 1988 a dezembro
de 1989, a inflacdo acumulada registrou inacredit4veis 1.972%. E preciso ter fé, forca
de vontade e estdmago de aco para produzir e vender em uma circunstincia como
essa, isso é inegavel.

Até acredito que seja possivel que alguém possa apresentar argumentos melhores sobre
o impacto que essa carreira desabalada teve na formagao deyaciocinio do nosso empre-
sariado, entretanto, preciso generalizar o pensamento devido@$wdiferencas setoriais, e
dos valores dos produtos praticados no mercado, o gué também impacta na margem de
lucro, mas arealidade é que a metade do valor brutofera dewerado pela inflagdo galopante.

Isso significa que, dos 60% do preco brutogéebrariatalgo em torno de 30%, valor este
que deveria representar entre 20% e 15% liquidas,no bolso. Esse raciocinio pode nao
ser preciso e demonstrar a realidade dé todos os segmentos, mas o fato é que houve
uma ancoragem de margem fixa na ordem de 30%. Obviamente, a abertura comercial
fez com que, ao longo dos anos, esSe patamafrecuasse um pouco, mas persiste, como
uma espécie de orientacdo geral que um negdcio ndo seja interessante se ndo gerar
um ganho naquele patamar dex20%,0uB30%.

0 desejo de obter a méxima rentabilidade possivel em um negdcio é soberano e deve
ser plenamente respgitado, mas‘quando os negdcios no mercado internacional se apre-
sentam, é preciso mencidhar eém primeirissimo lugar que a relagdo de ganho tem boa
chance de ser diferente,§e comparada aquilo a que se estd habituado no mercado interno.

Em linhas gerais, a margem praticada nas exportagdes de manufaturados varia de
5% a 8%. Note que estou falando de média e de manufaturados em geral, ou seja, ha
variagOes ai. Mas essas variacoes dependerdo de uma série de fatores relacionados a es-
cassez, grau de inovagao, percepg¢do de valor, nivel da concorréncia, entre muitos outros.

E preciso esclarecer que a realidade internacional tem parecido pouco interessante
a muitos empresarios quando comparado ao local, sobretudo por conta dos célculos
de margem de lucro. Podemos culpar o mercado brasileiro por isso? Creio que nao,
mas o que presenciamos aqui é uma distor¢do no meio de tantas outras com as quais
acabamos nos acostumando.

IMPORTAR E IMPORTANTE

Eu me lembro como se fosse hoje do meu primeiro curso na drea de Comércio Exterior
no final de 1987. Os termos mencionados se embaralhavam em uma profusao de siglas,
e eu me sentia ao mesmo tempo perdido e fascinado. Cheguei a acreditar que nio seria
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capaz de compreender toda aquela quantidade de regras e conexdes. No entanto, uma
coisa se fixou logo na minha mente, o nome de um documento: Anexo C, que é uma
relacdo de produtos que ndo poderiam ser importados porque estavam temporaria-
mente suspensos pelo governo. Naquela época, eu ainda ndo conhecia a Politica de
Substituicdo de Importagdes (PSI) e muito menos a maneira como era operacionalizada.

Tomando essa data e esse documento como base de raciocinio, procurarei explicar
como as compras internacionais s3o encaradas no Brasil:

Corria o ano de 1979, e em uma noite gelada de junho, eu estava com minha fami-
lia fazendo as compras do més no supermercado Eldorado, na Rua Pamplona, em S3o
Paulo. Duas coisas nunca mais sairam da minha memdria: o tamanho do lustre que
ficava logo no acesso da loja e uma sessdo que ficava bem ao fundo. Estava claramente
apartada do resto do ambiente e havia uma sinalizagio na parte superior onde se lia:
IMPORTADOS. Ali estavam os produtos que ndo eram fabricados no pafs. Caros, dife-
rentes, quase inacessiveis. Ao mesmo tempo, essa diferenciagdo de localizagdo passava
aideia de algo proibido para menores. Muito similar ao queiriaaacontecer uns dez
anos depois, no auge das locadoras de video, quandefexpunham seus titulos de sexo
explicito em dreas reservadas, em geral nos fundos,dasflejas,

0 Anexo C cobria somente uns 25% dos prodites da pauta de produtos que o pafs im-
portava, mas cerca de 70% de todas as compras intégnacionais estavam sob controle ou
dependiam de algum tipo de autorizagdo para peder acontecer no Brasil. E assim o consu-
midor brasileiro tinha que se contentar com# que era produzido e oferecido localmente.

A PSI, apesar de ter possibilitado, emjgrande medida, o surgimento e o fortale-
cimento da indudstria nacionaljtambém estabeleceu uma série de abismos, tanto de
ordem social quanto de ordem'pratica’em relagio a produtos importados no pafs, e
isso foi profundamente evidenciado’pelo que se seguiu apds a reabertura.

Essa politica, implaftada ne Brasil ainda na década de 1930, logo apés a crise de
1929, ndo foi de todo ruimfentretanto, sua duracio e principalmente a maneira como
ele foi encerrada causaram, em longo prazo, mais danos que benesses.

O que se viu a partir de 1993 foi um movimento de fortalecimento das compras
internacionais. Ocorre que o setor privado tem velocidade diferente da mentalidade
estatal, ou seja, a atuacdo oficial, dos érgdos fiscalizadores e reguladores das ativi-
dades comerciais, ndo acompanhou a evolugdo e a marcha dos acontecimentos, e por
algum tempo a importacio parecia manter os velhos estigmas que a caracterizavam
como sendo algo quase ilegal.

A face mais dura disso é o verdadeiro muro a ser escalado no momento de colocar
um produto importado dentro do pafs. Comegando pelos impostos, é claro. Muita gente
nio sabe, mas em meados dos anos 1980, a tarifa de importagdo média era de 60%.
Nos primeiros trés anos da abertura comercial, esse niimero ja havia sido reduzido
em 2/3 e cafdo para 13% em 2009.
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Ainda que os procedimentos de importagdo tenham sido simplificados, o processo
de internalizar um item estrangeiro no Brasil segue mais complicado, longo e caro
que o movimento de exportacio. A nova fase do pafs mexeu com a atitude compradora
diante do mundo e também ajudou a redefinir o papel de varios atores da cadeia de
servigos ligadas as operagdes internacionais.

AS CATEGORIAS DE IMPORTADORES

Preciso informar que a forma como organizarei os importadores em grupos ndo segue
nenhum tipo de metodologia. E somente fruto da observacio e de percepcdes pes-
soais, coletadas ao longo dos muitos anos de atividade em que pude notar os fatores
motivadores em relagdo a selecdo de fornecedores, as maneiras de se negociar e as
atitudes tomadas ante as varia¢des da economia.

1. Produtos populares

< Sdo importadores focados em produtos de baixo valér e que garantem grande
volume de negécios. Surfam a favoraveldonda do ddlar baixo por anos, tra-
zendo para o mercado brasileiro desde gudrda-chuvas a brinquedos. Esses
importadores se beneficiam da ampla disponibilidade e dos precos baixos.

< Se caracterizam, dentre outras*€oisas, pela imprecisdo de avaliar a viabili-
dade de seus negdcios.

< Tém limitada capacidade de @omuniicagio com seus fornecedores, e muitas
vezes essa interacao é feita por meio de trading companies, que atuam como
facilitadores do processonpespecialmente dentro do Brasil.

< As negociagdes Sebaseiam em disputas por precos, e ndo hé politicas de
exclusividade.

< As condigdes de pagamento tendem a ser fixadas pelo vendedor e quase
sempre forcam o comprador brasileiro a antecipar os valores envolvidos.

< No caso de haver algum tipo de suspensio no fornecimento, por qualquer
uma das partes, ndo é dificil chegar a novos fornecedores.

< E os exportadores para esse grupo de importadores estdo localizados, em
sua maioria, na China.

Ou seja, sdo importadores de ocasido e que buscam itens que possam ser oferecidos
a baixos pregos para o mercado consumidor brasileiro.
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2. Oportunidade

< Estes sdo aqueles importadores que se aproveitam de lacunas criadas por
eventos pontuais ou que simplesmente tiveram uma visdo mais acurada
para eventuais chances que surgem de tempos em tempos. Foi o que se viu
nas primeiras semanas da crise gerada pelo coronavirus no inicio de 2020,
quando o mundo percebeu que ndo havia estoques suficientes de itens mé-
dicos, como luvas, mdscaras, respiradores eletronicos, entre outros. Houve
gente que se mexeu rapido, garantindo bons negdcios.

< Esse tipo de presencga no mercado é marcado pela atuagdo pontual, que pode
comecar desta forma, mas depois evolui para relagdes mais permanentes.

Geralmente, sdo produtos que tém baixa necessidade de processos de homologacio
de fornecedores devido as necessidades surgidas. Dependem mais de tino comercial
e de uma situagdo que se tenha imposto por algum acontecimento aleatério ou que
seja de dificil predigao.

3. Produtos complementares

< Trata-se de um relacionamento maiSymadute e que pede um processo de
selecdo de fornecedores e produtos sofisticados. Afinal, os itens complemen-
tares poderdo fazer parte de catélogos de forma permanente, e isso significa
investimentos e a¢des de marketifig e/ comunicagao.

< No que se refere as condicdes ¢omerciais e de pagamento, os termos ten-
dem a ser mais flexiyeis,frutos/de negociacdes estruturadas lideradas por
profissionais qualificades e"estratégias definidas que apontam para médio
e longo prazos.

< As empresasffornecedoras estdo espalhadas por todo o mundo, e esses com-
pradores se dispéetfira olhar para além da China.

Em geral, sdo formades por aqueles fabricantes brasileiros que no sdo capazes
de fornecer tudo aquilo que gostariam ou que seu publico espera, quer seja por li-
mitagdes tecnoldgicas ou por questdes outras, como as de custo, e assim, para suprir
uma demanda que ndo consegue por si mesmo dar conta, buscam esses produtos no
mercado externo.

4. Matérias-primas e insumos

< Importadores desse grupo estabelecem conexdes internacionais muito mais
profundas do que acontece com o grupo “popular”.

< Tém, por sua prépria natureza, em geral de longo prazo, um rigoroso e me-
tédico processo de escolha.
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< No geral, ndo se observa troca de fornecedores com tanta rapidez como em
outros casos, uma vez que isso pode impactar a performance dos produtos
finais e também seu custeio.

< Tratam-se de opgdes estratégicas com riscos envolvidos que devem ser
muito bem avaliados. Desde a vulnerabilidade da cadeia de suprimentos
internacional até impactos cambiais, passando pelo papel da concorréncia
nacional e suas acoes.

Como no caso dos produtos complementares, as condi¢des comerciais tendem a
ser mais flexiveis, assim como os termos de pagamento. E ndo é incomum que as re-
lagdes comerciais entre os exportadores e importadores sejam regidas por contratos
comerciais rigidos.

5. Bens de capital

< Trata-se da importagdo de maquindrio ou produtostimdispensaveis para a
produgdo em si.

2 Dependendo do item a ser trazido, o impogtadortera que esperar muito mais
do que aquele que escolhe produtosmo estogue do fornecedor.

< Os produtos, nesse caso, podemmser ajustados a necessidade especifica do
comprador.

2 E geralmente marcado p6t Um alte’grau de customizagio.

< Tém um grau maiseelevado dg 'sofisticagdo quanto a servigos de logfstica,
condi¢des de pagamento, instalacio do bem e capacitagdo operacional.

Quem importa maquinas geralmente tem uma percepgao prépria da relagdo com o
fornecedor externo. Aeemecar pelo tempo, pois se baseia diretamente na atividade em
si, e ndo necessariamenté na'telacdo do importador com seu publico consumidor final.

Pode ser que as categorias citadas ndo esgotem todo o universo importador no que
se refere as motivagdes e atitudes tomadas diante das op¢des que o mundo oferece,
mas arrisco dizer que algo em torno de 90% estejam af abarcadas.

Consequéncias na maneira de fazer negocios

E pouco provével que importadores brasileiros, distribuidos pelos grupos citados,
tenham comportamentos semelhantes diante dos fornecedores internacionais. Cada
um desenvolve competéncias que servem para seus fins comerciais préprios.

Alguns conduzem negociagdes estruturadas, outros mal sabem quem sdo seus
fornecedores. Uns conseguem prazos de pagamento, outros financiam a produgdo
de quem nem mesmo precisa. Uns praticam global sourcing, outros tém olhos somente
paraa China. E assim o pais chegou a 2019 com cerca de 48 mil importadores — o dobro
do nimero de exportadores, que ajudaram a moldar o ambiente em que o Comércio
Exterior Brasileiro se insere.

19



20

Munde-se!

O processo de importagdo brasileiro é marcado por altos custos e precisa vencer o
elevado e intrincado aparato burocratico. E isso é exatamente o oposto de como as coisas
sdo operadas nos mercados de fora, em que o trabalho de sourcing e de negociagio co-
mercial é regido pela simplicidade e pela agilidade, porque se baseia no principio de que,
em uma relacdo comercial, o lado que tem mais for¢a é o comprador, e ndo o vendedor.

Desta forma, ao combinar essa lgica simples com a quantidade de importadores
e sua dura realidade baseada em processos e muita burocracia, o resultado é uma
estrutura de prestagdo de servicos com alta expertise para as compras internacionais.

NZo é raro que conversas entre exportadores e prestadores de servigos, com destaque
para as consultorias aduaneiras e logisticas, mencionem o universo importador quando,
na verdade, deveriam discutir o oposto. Quando perguntados sobre a composigdo de
suas carteiras, prestadores de servico respondem que a proporgio é de cerca de 80%
a 20% a favor das importacdes, o que evidencia uma parte da problemética nacional,
em que se importa muito, mas se exporta menos do que se pederia (note que nio estou
tratando de aspectos quantitativos somente, uma vez que as commodities viram o jogo
da balanga comercial), j4 que na mentalidade nacion@l @foce é o mercado brasileiro.
Em poucas palavras, compra-se no exterior para atendemao mercado local e nao se
vende 14 fora, uma vez que o mercado nacional parece ser o destino natural e prio-
ritdrio de tudo que é fabricado aqui. Fica uma estranha’sensacdo de que o ambiente
global de negécios existe somente para nésservir. Isso estd errado? Talvez ndo. Mas
garanto que poderia ser muito melhor.

Comeércio exterior ou negécios internacionais?

O tratamento dispensado a din@micadosegdcios internacionais gerou um ambiente
normativo e regulatdrio que é, comtriste frequéncia, confundido com as agGes de inter-
nacionalizagdo. Mas aqui € preeiso fazer uma distingdo: o que chamamos de Comércio
Exterior Brasileiro (Cothex) é tm conjunto de leis, normas e regulagdes que orientam
as a¢des internas decotrentes’dos Negdcios Internacionais (NI), ou seja, conduzir os
negdbcios 14 fora é uma coisa, mas trazé-los para dentro da realidade brasileira é outra
totalmente diferente.

NZo é minha inten¢do diminuir o valor do que se faz nos campos da logistica, cim-
bio, ambiente aduaneiro, fiscal e tributario. Pelo contrario, todos esses profissionais
dedicados, e que sdo herdéis diante da confusdo que o pafs conseguiu criar ao longo dos
anos, merecem todo o respeito. E justamente em torno dessas atividades que se criou
um ecossistema de prestagdo de servigos robusto, com um grande nimero de players
espalhados por todo o pafs e cobrindo todas as etapas envolvidas nos processos de
importagdo e exportacdo. Sdo agentes de carga, armadores, companhias dreas, asses-
sorias aduaneiras, especialistas em seguros, corretoras de cimbio, bancos, armazéns,
transportadoras, entre outros.
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0 que vale mencionar é que essa massa critica se desenvolveu de maneira muito
mais rapida, por pura competéncia e mérito, do que os que estdo envolvidos com os
Negdcios Internacionais, caracterizados por negociagdes que envolvem a compra,
venda e outros modelos de cooperagdo comercial.

E preciso que se diga que os Negdcios Internacionais tratam de um universo di-
ferente do que é discutido no ambiente do Comex, pois o que é considerado como
relevante dentro da estrutura brasileira na maior parte das vezes é tratado de forma
bem diferente 14 fora. Quem conduz as negociagdes no exterior deve ter conhecimento
suficiente das regras do comércio exterior para ndo ir por um caminho que seja errado
ou insuficiente. Logo, no caso de ndo ter essas informagdes, entdo que seja capaz de
recorrer a alguém que as tenha.

Nio se trata de debater as diferencas entre o alcance e a complexidade de tudo que
envolve o Comércio Exterior e Negdcios Internacionais sob a 6tica da hierarquia, ou seja,
quem é mais ou menos importante. Ndo hd uma relacdo desuperioridade por parte de
quem opera no exterior em comparagao aos que atuam aqui déatro. Sé sdo diferentes
porque habitam universos de regras e relacionaméntes distintos. No Comex, quase
100% dos contatos e das tratativas acontecem no®Brasileeem portugués. Ao passo que
na outra ponta, dos Negdcios Internacionaisgguasetudo é discutido e conduzido em
outro idioma, uma vez que as interfaces saé realizadas, quase que obrigatoriamente,
com elementos que ndo sejam brasileirgs;6u lusdfonos, que nio falam portugués.

Os meandros do sistema brasileiro ‘gtie ordenam e controlam nossas operagdes
internacionais, fora ocasides bem especifieas, quase ndo sio mencionados nas ne-
gociagdes internacionais. Issg ndo isenta qualquer trader ou profissional que atue no
meio internacional do deveride saben®® que é possivel fazer ou nio, porque nao hé
nada pior do que fechargum negdeio no exterior que ndo pode ser operacionalizado
aqui dentro por questdes legdisiou outras quaisquer.

NZo sou um especialista,em Comex. Apenas 10% de minha carreira foram vividos
nesse ambiente, e isso'd@conteceu bem nos primeiros anos, tdo no principio, que ainda
vivi situagdes que hoje 86 existem nos museus ou na memdria dos mais velhos. Peguei
os ultimos tempos da Cacex,® lidei diretamente com documentos que hoje estdo 100%
digitalizados, trabalhei com prestadores de servico que mantinham equipes enormes
de funciondrios. Mas foi justamente isso que me ensinou a fazer as conexdes tdo impor-
tantes para o sucesso 14 fora e me tornou um usudrio exigente dos servigos oferecidos.

Conexoes nada sutis

Por anos, repeti essa mesma ideia citada exposta para alunos de vérias partes do
Brasil. Algumas vezes notei que havia dificuldade em materializar o que eu dizia, por
isso optei por desenhar um sistema de conexdes onde tudo estivesse ligado de forma
direta e objetiva, mas que ainda assim pudessem se aplicar em universos diferentes.

8 Carteira de Comércio Exterior do Banco do Brasil, instituida e regulamentada pelo Decreto n. 34.893,
de 1954.
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Notem no esquema a seguir que documentos e processos, comuns no ambiente do
Comex, tém desdobramentos para muito além do que estamos acostumados a pensar

Os Negécios Internacionais nao sao superiores as atividades do Comércio
Exterior. Sé sao diferentes porque habitam universos de regras e relaciona-
mentos distintos.

A Figura 1.1 foi uma das primeiras construgdes que criei para demonstrar a todas
as partes envolvidas seu papel e de que maneira um mesmo tépico é trabalhado de
forma diferente.

Diplomacia Empresarial

UNCTAD / Governos dos paises envolvidos

Grupos de interesse / iedade empresarial organizada

Negécios Internacicnais

Normas de Origem Preferenciais

P = Sistema/Geral de Preferéncias

Figura11 —C

ectando o comércio exterior a diplomacia empresarial

Elaborada pelo autor.

Esse esquema pode ser lido e discutido de cima para baixo ou vice-versa. Em sala
de aula, comego da parte inferior e vou subindo, entdo vejamos:

Um Certificado de Origem é um documento da maior importancia para o ambiente do
Comex, ja que, ao atestar que o produto é origindrio de um determinado pafs, beneficios
tributdrios podem estar a ele atrelados. Também pode haver requerimentos especiais diver-
sos, que comprovem que a mercadoria foi realmente produzida naquele determinado pafs.

O Certificado de Origem Form A é o modelo utilizado para os produtos e paises
beneficiados pelo Sistema Geral de Preferéncias (SGP), que é um beneficio criado em
1970 pela Junta de Comércio e Desenvolvimento da UNCTAD® no sentido de ajudar

9  BANCO DO BRASIL. O Certificado de Origem Form “A” No Sgp. c2021. Disponivel em: <https://www.bb.com.br/
docs/pub/dicex/dwn/SGP.pdf>. Acesso em: 22 mar. 2021.
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os paises mais pobres a acessar mercados de paises ricos com incentivos, tais como:
redugdo quase sempre a zero do Imposto de Importacdo e a opgdo de um formato
unilateral, sem necessidade de reciprocidade. Mas néo se preocupe, retornaremos a
este topico mais adiante.

< Na base da pirdmide invertida, temos a emissdo de um Form A, que é um
procedimento relativamente simples. Talvez o que consuma um pouco mais
de tempo seja a necessaria chancela do Banco do Brasil, nas hipéteses em que
seja necessdria. Estamos falando de um preenchimento e de uma sequéncia
de agdes locais, além dos custos envolvidos.

< Na parte superior da ilustragdo, aparece o SGP em si. Isso significa que as ne-
gociagdes internacionais estao se dando em torno do Sistema e dos beneficios
e deveres dele decorrentes. Se o negociador brasileiro estd conduzindo seus
entendimentos com um importador localizado em um pais que é outorgante
do Sistema, e se ambos sabem que o produto‘efimguestio é elegivel pelas
regras vigentes, entdo existird um acordo em torné desse ponto especifico.
O importador desfrutard o beneficio tribitario que fard com que o Imposto
de Importagdo seja reduzido a zero. Independefitemente do nivel tarifario
valido para aquele item, qualquergeducaoaesse campo é um ganho e cos-
tuma ser valorizado por qualquer impertador consciente.

< Ao subir mais um degrau, chegames as Normas de Origem Preferenciais.
Aqui o que se espera do negociadordnternacional é que ele saiba quem sdo
os paises outorgantes, quais pgodutos sdo elegiveis, como localizar as listas
de cada SGP, como imiciar um gventual processo de obtengdo do beneficio e
como interpretar asiyegras®®m busca de vantagens adicionais, como o salto
tarifario, atrelade,a ceoperagio no campo industrial.

< Finalment&wag Gltimo campo encontramos o ambiente onde se discutem
temas que relaciono a Diplomacia Empresarial e a Cooperagdo Internacio-
nal. Aqui o que estd em jogo é o papel dos governos dos paises envolvidos,
tanto no lado outorgante, como no do beneficidrio, e das forgas motrizes
que orientam os trabalhos oficiais. Um produto ndo serd incluido na lista
sem que haja um movimento de acesso, por parte dos paises pobres, e uma
analise e ponderagio, por parte dos outorgantes. Quando digo que paises
estardo negociando suas posi¢des é preciso reforcar que governos ndo sdo
capazes de atuar sem um direcionamento. E essa orientagdo vem das partes
interessadas, ou seja, das empresas. O conceito de Diplomacia Empresarial
se constrdi em torno do trabalho organizado dos diversos representantes
da sociedade empresarial a fim de indicarem suas prioridades aos governos
que negociardo em seu nome.

Neste exemplo, o objetivo foi mostrar como um tema tipicamente da algada do Co-
mércio Exterior — o tratamento dado a um Certificado de Origem, pode ser discutido
de maneiras diversas em mesas diferentes e com outras interacées. Assim, a distin¢io
entre Comex e Negdcios Internacionais se apresenta na sua plenitude.
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Munde-se!

Como esse livro é voltado para quem se dedica ou pretende se dedicar a expansdo
internacional, o foco de todas as abordagens recaird sobre tépicos ligados as dindmicas
externas de negdcio. As interagdes com o modus operandi nacional estardo como pano
de fundo em praticamente todas as abordagens, deixando claro o respeito que tenho
pelos profissionais e por tudo que fazem todos os dias.

Para reforcar o que foi apresentado, é possivel fazer um exercicio semelhante com
o Conhecimento de Embarque Maritimo, também conhecido como B/L (Bill of Lading).
A ilustragdo a seguir (Figura 1.2) mostra como um documento bastante manuseado,
mencionado e conhecido por todos pode ter seu papel e sua importancia algados a
outros patamares. Trata-se do mesmo documento, mas visto e entendido a partir de
perspectivas diferentes:

Diplomacia Empresarial

Convengao de Hamburgo — 1958

Nesacios internacionais

Titulo de crédito / Fato gerador para
negociagao de prazos de pagamento

egocios Internacionais

omprovante de embarque

Figura 1.2 — Conectando um documento de embarque a cooperagao internacional

Elaborada pelo autor.

Talvez o B/L seja mais reconhecido como sendo o documento que todos esperam
logo apds o embarque. Ele é a prova de que a mercadoria estd a bordo, e, com isso, uma
série de a¢des é liberada. Ao mesmo tempo, o B/L é cercado de regras e cuidados pré-
prios em fungdo de seus desdobramentos comerciais e operacionais, desde o nimero
de originais ao preenchimento de campos e nomes que ali constarao.
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Nenhuma informagio de um B/L estd ali posta gratuitamente, pois é por meio
dessas informagdes que sdo estabelecidas as responsabilidades, os deveres, o direito
a posse e muito mais. Tudo em um simples e inico documento. Na minha opinido,
estamos diante do mais importante e crucial documento do comércio internacional.

< Na base da segunda pirdmide (Figura 1.2), o B/L est4 ligado as regras de
emissdo, o tempo envolvido, os potenciais fatores limitantes para que seja
liberado, o manuseio, os envios para o exterior — para que possa cumprir
seu papel principal, que é permitir que a parte compradora tome posse da
mercadoria, e por af vai. Acredito que até hoje poucos tenham se dado conta
da quantidade de olhares que estdo em torno do B/L, desde seu nascimento
até o momento em que ele, depois de utilizado para os tramites legais e
operacionais no destino, é finalmente arquivado.

2 Um degrau acima, o B/L aparece como comprovante de embarque usado em
negociagdes comerciais, que se desdobram na formtade contratos e acordos co-
merciais. Também significa que diversas clausulas teferentes a Carta de Crédito
possam ser cumpridas. O mesmo vale pard o universo dos seguros de carga.

< Paramuitos, ter esse documento emitido sigfiifica receber parte ou a totalidade
de um pagamento internacional,imayez que a data de emissdo também é
usada para a contagem de temp@rpara quem optou por pagamento a prazo.
Estabelece o inicio da contagem deSyprazos para o cumprimento de clausu-
las contidas nas Carta des€gédito. Aqui vale uma reflexdo: os mercadores
estdo correndo pelo mindo hd seculos, e hoje é simples o entendimento de
que todos sejam regidosie orientados pela mesma nogdo de tempo, mas nem
sempre foi assim. Hayvia sé¥ias diferencas na contagem do tempo, tanto das
horas de um di@guanto des dias da semana, e isso impactava diretamente o
trabalho dgs traders. Foi somente com o avango do conhecimento, e por meio
da cooperagao gentihua e dos aprimoramentos trazidos pela tecnologia, que
os relégios fofam sincronizados e hoje temos um sé sistema. Ainda assim,
existem fatosidiferentes sobre os quais o tempo pode ser contado, como a
data do recebimento de um pagamento, o final da producio, a prontidao
da carga no depdsito, o dia em que ela desembarcou no porto de destino
ou quando foi inspecionada. Todas existem e podem ser usadas de alguma
maneira no dia a dia dos negdcios, mas sempre existe a possibilidade de uma
leitura equivocada ou influenciada por elementos externos, como algo que
tenha acontecido naquele dia, segundo o importador ou exportador, para
que a comprovacio seja colocada em duvida. Ndo se trata de desonestidade,
é somente uma duvida natural. Ainda que o mundo dos negécios seja feito
de cooperacgdo continua, sempre havera os que se aproveitam da boa-fé, e
0 B/L é o tinico documento que cumpre o papel de ser a data reconhecida
por todos os lados dessa incrivel engrenagem que é o sistema mundial de
comércio, daf vem sua fundamental importancia.

10 Modalidade de pagamento internacional.
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< Finalmente, é preciso mencionar que toda essa ordenagdo em torno de um
simples documento tem um embasamento que é respeitado em quase todo o
mundo, que s3o as Regras de Hamburgo de 1978." Elas estabelecem um conjunto
de disposi¢des que devem reger o transporte maritimo de mercadorias. Esse
conjunto estd atrelado a outras convengdes internacionais anteriores e pode ser
lido e usado em coordenagdo com outras regras que estdo ligadas a UNCITRAL
(Comissdo das Nagdes Unidas para o Direito Comercial Internacional). Poucos
sdo os que sabem, mas o Brasil nunca absorveu essas normativas internacio-
nais em seu ordenamento juridico, embora na pratica exista um respeito aos
principios dessas regras, mais por convencado do que por recep¢do normativa.

Esses exemplos todos constituem apenas um fragmento do rol de diferenciacdes
que existem entre o Comex e os Negdcios Internacionais, mas acredito que sejam su-
ficientes para se construir uma linha de raciocinio que possa nos ajudar a entender o
modelo vigente no mainstream nacional e de uma forma mais objetiva propor possiveis
solugdes, ou melhor, propor solugdes que sejam possiveis.

O padrao nacional

Muito se fala, aqui e ali, sobre o excesso de busécraciagnacional. O tema é recorrente
desde frequentadores de botequins a formanidos'de diversas dreas, ou seja, ndo é um
tema desconhecido de ninguém!

E aqui preciso abrir um paréntese, pordtie a burocracia, originalmente, foi pensada
justamente para agilizar os processgs, setoriZzaros departamentos e deixar previamente
prontos os documentos necessari@s para uma atividade qualquer.

Assim, o problema ndo é negessariamente a burocracia, mas sim o excesso dela,
porque esse excesso gera‘'o,gue chamamos de entulho burocrético, que por sua vez
possibilita o surgimento e mantém as chamadas alternativas, ou atalhos, ou o “jeiti-
nho”, que acaba aumentandeainda mais o aparato burocrético. Tem duvida?

Entdo tente explicarimosso sistema de liberagdo aduaneira (entre nés chamada,
nio a toa, de desembaraco), sobretudo o da importacéo, para um empreendedor nor-
te-americano, por exemplo.

Nosso sistema de procedimentos aduaneiros gravita em torno de um ambiente
repleto de necessidades de idas e vindas, carimbos (reais ou virtuais), comprovagdes
mil e autorizagées infindaveis, ao passo que somente por meio do respeito as leis e a
observancia as normas é que se criam solu¢des praticas e efetivas. No entanto, o que
se verifica no Brasil é que sdo justamente os escopos legal e normativo que se trans-
formam no foco de discussdes em torno do qual se discute a realizagdo ou ndo dos
negdcios internacionais do pafs. Ora, se é a lei que d4 o tom da cadéncia dos negécios,
e ndo um mero instrumento de fiscalizagdo e ordenacio, entio esse sistema tem um
problema muito grave!

11 Conjunto de regras que regem a remessa internacional de mercadorias, resultante da Convengdo Internacional
das Nagdes Unidas sobre o Transporte Maritimo de Mercadorias. Disponivel em: <https://bit.ly/3iRwcnS>.
Acessado em: 27 jul. 2021.
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E esse também se configura como sendo um forte objetivo desta obra aqui apre-
sentada, pois se nada for feito, as regras do Comércio Exterior Brasileiro seguirdo
sendo colocadas a frente do desenvolvimento do pensamento de negdcios voltado a
prética internacional. Esse raciocinio deve se apoiar em outro pilar para que o Brasil
possa esperar dias melhores, tranquilos, lucrativos e praticos no futuro: a educago. 0
ensino dedicado aos temas relacionados ao tema desse trabalho é prova que as coisas
poderiam ir por um caminho melhor. Muito melhor.

Todos os anos, centenas de faculdades particulares — as publicas, por alguma
razdo que vale ser investigada, ndo se interessam pelo tema — formam milhares de
novos profissionais de Comércio Exterior. Melhor dizendo, alguns profissionais e
muitos aspirantes.

Essa seria somente mais uma conclusdo — um tanto ébvia, em se tratando de for-
magao profissional no Brasil — ndo fosse esse um setor tdo sensivel a sadde do pafs.
A capacidade de absorg¢do de novos profissionais por parte das empresas que atuam
no mercado internacional (destaque para a efetiva atuacdo la fowa) é muito pequena,
e ao que tudo indica, ndo deve aumentar muito ne§ pgéximos tempos. Processos de
internacionalizagdo ainda sdo vistos como “apéndices”mas'estratégias empresariais
brasileiras, ou sdo percebidos como elaboradgs e complexos demais.

Para completar o triste quadro de formacae técnica, as estruturas de ensino
existentes ndo estdo ajustadas as nece$sidades do mercado, e isso vale para a quase
totalidade das escolas espalhadas pelopafs.

A formacdo tipica de um alufio de Comércio Exterior induz os futuros profissio-
nais a esperar por um ambiente exclusivamente “operacional”. Volto a defender que
nio hd nada contra a opcdo quergualquer profissional faga na dire¢do dessa drea de
atuagdo. Ela é nobre, necessaciae merece respeito de todos os atores que estdo no jogo
internacional. O quesndo €'posstvel manter é uma duvidosa vocagdo entranhada na
estrutura educacional dedg formar futuros negociadores de classe mundial. Uma das
explicagdes para esse fendmeno é o perfil dos docentes envolvidos no tema. Nao tiro
o valor dos que transmitem seu conhecimento no campo operacional, mas deixo um
alerta para a auséncia de professores com experiéncia e conhecimento suficientes para
estender o ensino para um patamar mais avangado — como o que defendemos aqui.

E preciso entender, é claro, que esse é um problema sistémico que acaba se re-
troalimentando, porque, vejamos, se o mercado brasileiro ndo valoriza esse tipo de
profissional, e muito menos ainda sabe como tratar o tema dos negécios internacio-
nais, é bvio que os profissionais da 4rea se qualificardo e se desenvolverdo apenas
naquilo que precisam para trabalhar. Esté relacionado ao campo de visdo futura que
seus olhos alcangam. Se ndo houver alguém para apresentar diferentes cendrios e
possibilidades mais desafiadoras, poucos terdo capacidade de fazer isso por conta
prépria. A falta de traquejo nos negdcios conduzidos fora do pais reduz quase a zero
o nimero de professores, facilitadores, influenciadores e qualquer outra categoria
que traga para a sala de aula a perspectiva global. Entra ano, sai ano, e temos as mes-
mas discussdes costurando aulas e se solidificando nas grades curriculares. Tépicos
desnecessarios? De maneira algumal O ponto é: isso é suficiente? Definitivamente,
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