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Apresentacao

Vivemos a Era do Conhecimento, caracterizada princi-
palmente pelos expressivos avangos no campo das inovagoes,
que se traduzem na crescente incorporagdo de novas tecnologias,
impactando as estruturas industriais, modificando as normas e
tradicdes de comércio exterior — cada vez mais normatizado —,
impondo crescente globaliza¢do da economia mundial e derru-
bando fronteiras e barreiras. Os permanentes saltos tecnoldgicos
vém concorrendo para valorizar o conceito de tempo e reduzir
custos, dando nova dinamica para a competitividade.

Essa nova realidade vem induzindo extraordinaria
agenda de negociacdes, em ambito mundial, tendo como objetivo
a maior abertura das economias por intermédio de acordos pre-
ferenciais regionais, sub-regionais e bilaterais. A medida que se
tornam realidade, em que pese a lentidao devido ao protecionis-
mo dos paises desenvolvidos, os regimes preferenciais eliminam
tarifas aduaneiras. A prote¢ao ao trabalho nacional e o atrativo a
novos investimentos passam a depender de outros fatores, dentre
os quais merecem destaque: correta e eficiente aplicagcdo das nor-
mas de defesa permitidas pela OMC; capacitagdo tecnoldgica das
empresas; politicas macroecondmicas que garantam plena deso-
neracao, ampla desburocratizacao e adequado financiamento; lo-
gistica integrada eficaz e a custos baixos. Enfim, reorganizar o
Pais para ser fortemente competitivo em regime aberto. Compe-
titivo tanto na exportacdo como na importagao, vis-a-vis dos pro-
dutos importados.
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José Manoel Cortinas Lopez, Mestre em Economia Em-
presarial e Engenheiro Civil de formagdo, com invejavel expe-
riéncia no comércio exterior e autor de varios e importantes livros
sobre o tema, conseguiu se superar nao so pelo excelente, oportu-
no e atualizado trabalho que ora nos brinda, mas também porque
cooptou como parceira Marilza Gama Pereira da Silva, profes-
sora, mestre em Administragdo e Desenvolvimento Empresarial,
que tem enorme curriculum de vivéncia no comércio exterior.

Essa dupla, com rara felicidade, captou a esséncia dos
pontos mais destacaveis de uma politica de comércio exterior
competitiva e, em linguagem direta e didatica, nos oferece um
texto que passa a ser leitura obrigatdria e referencial para todos
aqueles que se interessam pelo tema, sejam empresarios, acadé-
micos ou profissionais.

Comeércio Exterior Competitivo mostra que o Brasil,
embora com elevada vulnerabilidade externa, nao esta preparado
para enfrentar os novos tempos de crescente competitividade com
protecionismos sofisticados em barreiras técnicas e outros simi-
lares.

Benedicto Fonseca Moreira
Presidente da Associacdo de Comércio Exterior do Brasil (AEB)
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Contrato de Compra e Venda,
Identificacao de Mercadorias
e Incoterms®

1. Contrato de Compra e Venda Internacional

Uma vez identificado o mercado e os compradores poten-
ciais, bem como definidos os canais de distribuicao, as estratégias
de promogao, o prego e outros aspectos, inicia-se a efetivacao da
operacgdo comercial, formalizada por meio de um contrato.

O contrato de compra e venda ndo precisa ter necessa-
riamente uma forma preestabelecida: uma ou mais correspondén-
cias, em que se definam as condigdes de uma operagao, ja cons-
tituem um contrato em si, bastando, para fins de seguranca dos
parceiros comerciais, que tenham carater completo, preciso e de-
notem o comprometimento de ambos.

O modelo de contrato mais simples e frequente ¢ a fatu-
ra pro forma, documento que formaliza e confirma a negociacao,
desde que devolvido ao exportador, contendo o aceite do importa-
dor para as especificagdes contidas. O documento, que ¢ emitido
como proposta de venda, tem por finalidade firmar compromisso
de compra e venda entre as partes. A fatura pro forma, que possui
forma muito parecida com a fatura final de venda, normalmente ¢é
emitida no idioma do pais importador ou em inglés.

Nota: Segundo a tradi¢do, a oferta e a aceitag¢do ndo precisam ser assinadas desde que
se possa provar sua existéncia, por qualquer meio, inclusive por testemunha,
e que ndo haja obrigatoriedade determinada por regra especifica. No entanto, é
conveniente que tanto a oferta quanto a aceita¢do sejam assinadas por pessoas
que estejam qualificadas para esse fim e cujos poderes possam ser comprovados,

procedimentos que sdo exigidos pela legislagdo brasileira no tratamento com
orgdos do governo.
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Nada impede que o negocio evolua a partir de uma pro-

posta de compra (purchase order) e se concretize com o aceite do
vendedor.

Qualquer que seja o modelo utilizado, o mais importante

¢ que fiquem determinadas, com clareza, as condi¢des da opera-
¢do, cujos principais componentes sao:

Qualificagdo do exportador e do importador: nome, enderego
completo etc.

Classificacdo internacional do produto: identificagio numé-
rica.

Caracteristicas do produto: detalhada e precisa descrigao téc-
nica, informagdes sobre sua finalidade, composicao, peso e/ou
volume, condig¢des de utilizagao etc.

Embalagem de apresentacdo e forma de acondicionamento
para transporte: indicar tipo, peso bruto e volume final para fa-
cilitar calculo de frete e escolhas de equipamentos e de proces-
sos de manipulagdo (maiores informagoes sobre este assunto
constam no item 11. Transformag¢do da Mercadoria em Carga,
do Capitulo Il — Distribui¢do Fisica Internacional e Logisti-
ca, do Volume I).

Condic¢ao de venda: reflete o entendimento entre vendedor e
comprador quanto as tarefas documentais e logisticas para fa-
zer a mercadoria alcangar o local de destino e resulta da ne-
gociagdo entre as partes. Para que se evitem conflitos de le-
gislacdo e disputas desnecessarias e prejudiciais a ambos, €
conveniente que o contrato seja regido por regras interna-
cionais, imparciais e de uso uniforme. Assim, recomenda-se o
uso dos Incoterms®, originarios da Camara de Comércio Inter-
nacional (CCI). As modalidades de condi¢do de venda admiti-
das no Brasil sdo disciplinadas pela Resolugdo Camex n2 16,
de 02/03/2020 (contempla os Incoterms®2020, com ressalvas
e inclusdo de trés situagdes adicionais).
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— Prego na condi¢do de venda: deve-se ter pleno dominio das
responsabilidades atribuidas ao vendedor ¢ ao comprador sob
a condicdo de venda escolhida, visando a fixa¢ao de um prego
que, além de cobrir os custos e a margem de lucro desejada,
seja competitivo, isto €, conveniente para o mercado consu-
midor.

— Modalidade de pagamento: o sucesso na realizacdo de nego-
cios internacionais depende, em grande parte, da defini¢cdo da
modalidade de pagamento da operagdo, cuja avaliagdo nem
sempre ¢ feita com o devido rigor. Compete ao exportador
oferecer ao importador mecanismos atraentes para viabilizar
a venda. Contudo, o exportador deve estar consciente de que a
concessao de crédito mantém relagdo diretamente proporcio-
nal em nivel de risco.

— Prazo de entrega: ao oferecer seu produto, o exportador deve
fixar o prazo que necessitard, a contar da data do recebimento
do pedido, para disponibiliza-lo nas condi¢des propostas.

— Documentos a serem fornecidos (inclusive a quantidade de
vias de cada um): visa dar conhecimento prévio ao importador,
para que, caso sejam necessarios quantidade maior ou outros
documentos para atender a legislacao de seu pais, estes pos-
sam vir a ser solicitados em tempo habil.

— Prazo de validade para as condi¢des oferecidas: indicando por
quanto tempo ou até que data especifica as condi¢des serao va-
lidas.

— Volumes maximos e minimos ofertados: a fixacdo de quantida-
de maxima deve-se a necessidade de adequacdo do volume a
ser exportado a capacidade de produgdo da empresa, enquanto
a estipulagcdo de quantidade minima leva em conta os custos
administrativos e logisticos envolvidos em operagdes de co-
mércio exterior, principalmente transportes, sua frequéncia e a
disponibilidade de espago.
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E recomendavel, ainda, indicar a lei que governara o

contrato e o foro para solugdo de controvérsias, ressaltando-se a

possibilidade de ado¢do do mecanismo de arbitragem, aceito por
entes internacionais mediante inclusdo de cldusulas especificas.

Nota: A arbitragem é uma alternativa extrajudicial, no dmbito privado, para solucdo

de litigios, considerada o modo mais adequado para resolver conflitos até por-

que as questoes costumam ser técnicas e ¢ possivel nomear arbitro especialista

no assunto. Além do importante aspecto da especializagdo, permite que todo o

processo transcorra em sigilo, diferencial relevante no mundo dos negocios em

fungdo das estratégias comerciais desenvolvidas pelas empresas em suas opera-

¢oes. Complementarmente a lei e ao foro aplicavel para a solugdo de conflitos, a

opg¢do pela arbitragem recomenda que se indique a forma de escolha de darbitros
e até mesmo o idioma convencionado para o processo.

Uma resposta a uma oferta, contendo acréscimos, dedu-
¢oes, limitagdes ou outras alteracdes, constitui uma contraoferta,
caracterizando uma aceitagdo desde que os novos termos sejam
aceitos pelo ofertante original.

Assim, o exportador deve ter plena consciéncia que o en-
caminhamento de uma oferta configura uma decisdo negocial de
sua parte, ou seja, certeza sobre os parametros oferecidos, razao
pela qual serd no minimo constrangedor ndo manter as condigdes
oferecidas. Por outro lado, representando o aceite um compro-
misso do importador, o vinculo comercial deve ser dado dentro
do prazo de validade determinado e apds certificagdo de que as
condi¢des registradas atendem seus interesses. Portanto, ambos
devem ter em mente que suas manifestagcdes assumem carater ir-
revogavel, sob risco de descrédito perante o outro € o proprio
mercado se assim nao procederem.

Posteriormente a fatura pro forma e com base nesse do-
cumento, deve ser emitida a fatura de cobranca, denominada fatu-
ra comercial (commercial invoice), em tantas vias quantas forem
requeridas (no minimo trés), a qual, efetivamente, caracteriza a
venda, até porque uma via original ird acompanhar a mercadoria
durante o trajeto até seu destino.



