TREE N ST SRR N 2 4

SERVIGOS PROFISSIONAIS 7-7 a2 Y-10 ¢

| , ‘ 7 u o redes de MOVEIS E DECORACOES 99 | = para pequenas \
' o ofertas prote¢io : === UTILIDADES DO LAR 9.9 : g |
ESPORTES E LAZER 9-9 | ; ) o |
: EQUIPAMENTOS 9-1029-11 ‘ |
5 ENSINO 9-9 | DEESCRITORIO : rPic. 2 |

PAG. : r—— " G 7 Motoqueiro da Cooperboy, que atua em SP

nono cademo

F@J,_HA DE SPAULO

pequenos negocios + oportunidades

Domingo, 27 de marco de 1994 |

onhega regras e estratégias para exportar

Lmpresa deve procurar mercados onde seu produto se adapte e segulr normas internacionais para nao se ‘queimar’

INDIFOLHA

Feckamento de
cambio com ACC
(Adiantamento sobre a
Contratagio de
Cambio) - o importador
paga ou dd garantias de
pagamento ao seu
banco (emissor), que
emite a Carta de
Crédito e a envia a0
banco avisador (no
Brasil). O exportador
pode sacar
normalmente até 75%
do valor da carta

Contratagio do
frete, seguro,
elaboragio de
documentos - é
necessario o trabalho de
um despachante

Fechamento de
cambio sem ACC - o
exportador recebe o

saldo do adiantamento da

Carta de Crédito. Se nio
houve adiantamento, o
cambio é fechado e o
exportador recebe o
dinheiro

Preparacdo da empresa para
exportar

Promocgao (contatos com cimaras d;L’J
comércio,agentes importadores no
exteriosenvio de correspondéncias e
folhetos)

Négocnaq:io com o I'
importador/venda

Banco avisador (correspondente no
Brasil do banco emissor da Carta de
Crédito) - bancos que atuam no
comeércio internacional

Recebimento - Carta de Crédito

Preparagio da mercadoria para
exportar - embalagens e
acondicionamento em caixas

mbarque do produto (avisar o
importador)

Banco negociador (banco com que a
empresa pretende fazer toda a parte
financeira da operagio.Pode ser o
banco avisador) - recebe documentos,
envia ao exterior e liquida a operagio

’ Arquivament‘ovc‘los documentos
para efeitos contabeis e fiscais
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MERCADOS
COMPRADORES

Em 93,em % sobre o total

CEE (Comunidade

Econdmica Européia)

A

:; Aladi (Associagio Latino-

Americana de Integracio)

EUA (incluindo Porto Rico)

Asia

Oriente Médio

EUA

Argentina

Holanda

‘ Japio
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- ltdlia

Bélgica e Luxemburgo

Reino Unido

Chile

México

NELSON ROCCO
Da Reportagem Local

Comércio exterior ndo é um
“‘luxo’” reservado apenas para
grandes empresas. E uma saida
também para as micro e pequenas
que buscam ampliar seus negdcios.
O comércio internacional, no en-
tanto, tem normas e regras rigidas
que devem ser seguidas para que a
empresa nao se ‘‘queime*’ 1a fora.

Um dos primeiros passos ¢ pes-
quisar mercados em pafses onde o
produto se adapte Mauro Avila,
gerente de comércio exterior do
Sebrae SP (Servico de Apoio as
Micro e Pequenas Empresas de
Sao Paulo), sugere que as empre-
sas se voltem inicialmente para a
América Latina, levando em conta
a proximidade e a aceitagdo dos
produtos brasileiros nos paises vi-
zinhos. Além disso, Europa e Esta-
dos Unidos tém mecanismos mais
rigidos de controle dos produtos
que importam.

E necessdrio fazer uma pesquisa
nas estatisticas de comércio exte-
rior disponiveis. Elas mostram que
paises estdo comprando o qué das
empresas brasileiras. Para isso, de-
ve-se procurar agéncias do Banco
do Brasil que operem no comércio
internacional e pedir os dados a
Secex (Secretaria de Comércio Ex-
terior), do-Ministério da Industria,
do Comércio e do Turismo.

Edith Wagner, 47, dona da Pr6-
Marketing, empresa que faz pes-
quisa de mercado, diz que € impor-
tante saber quem sdo os concorren-
tes e também ter informacdes so-
bre o nivel de vida e hdbitos de
consumo da populag@o.

Determinado o local para onde
se pretende vender, o proximo pas-
so € procurar a Camara de Comér-
cio do pafs e escolher um represen-
tante comercial.

LE/A MAIS

sobre comércio exterior na pag. 9-3.




