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Grandes eventos trazem ao pais a Os artesdos devem se preparar e aproveitar o gran-
oportunidade de divulgar empresas, de fluxo de visitantes e empresérios estrangeiros,
produtos e servigos, nacional e para mostrar seu trabalho e buscar, além do au-
internacionalmente. O artesanato mento das vendas, a possibilidade de exportacdo
destaca-se nesse contexto por do artesanato para levar a cultura brasileira para
apresentar fatores culturais valori- outros paises do mundo, ap0s a realizacéo da Copa

zados pelos turistas. do Mundo da FIFA 2014.

I Exportagao como oportunidade

A exportacdo caracteriza-se pela saida de produtos do territdrio brasileiro para outros paises por meio de
um contrato de venda. Ao se preparar para atender 0 mercado externo, 0 empresario precisa aprimorar a
qualidade do seu produto e sua capacidade produtiva, que pode acontecer por meio da incorporacao de tec-
nologias. Além de estar diversificando seu mercado de atuacdo, esta preparagao faz com que 0 empresario
tenha vantagens competitivas na concorréncia local (Comex Brasil).

Para o artesanato, a exportagao traz ainda as vantagens de tornar o artesao menos dependente dos ciclos
econdmicos internos, devido a garantia dos produtos exportados. Além disso, divulga a cultura brasileira
por meio dos produtos comercializados e promove o trabalho do artesao tanto externa, quanto internamen-
te, pois demonstra maturidade no negdcio e qualidade nos produtos (Aprendendo a Exportar).



http://www.comexbrasil.gov.br/conteudo/ver/chave/50_exportacao_-_visao_geral/menu/43
http://www.aprendendoaexportar.gov.br/artesanato/013_frameset.htm

I Formas de exportagao

Indireta: o artesao ou as cooperativas tém a pos-
sibilidade de exportar produtos por meio de Cen-
tros de Comercializacdo, que tem o objetivo de
encontrar compradores para os produtos de varios
artesaos, concentrados em um s6 local, para pro-
mover a exportacdo. Dessa forma, o artesao nao
precisa ter conhecimento de todo o processo de
exportacao, podendo focar na producdo (Apren-
dendo a Exportar, 2014).
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Direta: 0 artesao é responsavel por todo o proces-
so, desde as negociagdes para venda até a finali-
zacao das operacgOes de exportacdo. Para isso, é
preciso adequar o negocio, incluindo a modifica-
¢do do contrato social, que deve conter também
essa atividade, e ter conhecimento do processo de
exportacdo e dos registros que devem ser feitos
pelo exportador e pelo importador.

CAR |E:I l

I:DNTL

I Processo de exportagao

4.

Segundo o Ministério de Desenvolvimento, Indstria e Comércio Exterior (MDIC), para exportar, mesmo que
nao seja o artesao o responsavel direto pelo processo, é preciso estar preparado e conhecer o mercado
onde deseja se inserir, além de ter conhecimento do passo-a-passo para que todas as etapas e registros
obrigatdrios ao longo do processo sejam efetuados. As etapas do processo de exportacado sao:
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http://www.aprendendoaexportar.gov.br/artesanato/019_frameset.htm
http://www.aprendendoaexportar.gov.br/artesanato/019_frameset.htm
http://www.mdic.gov.br/sitio/
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PLANEJAMENTO DA EXPORTACAO

Nessa etapa, € preciso analisar a aceitagao do produto no merca-
do em que se deseja inserir, a tributacdo de importacado, avaliar
0s concorrentes, as normas técnicas exigidas pelos paises im-
portadores, verificar eventuais barreiras ou acordos comerciais e
conhecer 0s seguros de crédito para os exportadores.

Para se informar sobre esses acordos na América do Sul, por
exemplo, analise a Nomenclatura Comum do Mercosul (NCM),
em que, para algumas mercadorias negociadas entre 0s paises
do Mercosul com outros que nao fazem parte do grupo, foi adota-
da a Tarifa Externa Comum (TEC) (Ministério do Desenvolvimen-
to, Industria e Comércio exterior — MDIC).

G  MAIS INFORMAGOES SOBRE A NOMENCLATURA COMUM DO MERCOSUL (NCM) E A TARIFA EXTERNA COMUM (TEC), ACESSE BRASIL GLOBAL NET.

No Brasil, por exemplo,
temos o Instituto Nacional
de Metrologia, Qualidade e
Tecnologia (Inmetro) e a Asso-
ciacao Brasileira de Normas
Técnicas (ABNT)

NEGOCIACAO COM 0 IMPORTADOR

Aqui, é necessario ter conhecimento sobre os Termos Internacionais de Comércio (Incoterms), que objetiva
a proposicdo de um entendimento entre exportador e importador, dos direitos e obrigacdes de cada envol-
vido, em questoes como o local onde o exportador entrega a mercadoria, que passa entao a ser de respon-
sabilidade do importador, responsavel pelo pagamento do frete, e pela contratagdo do seguro, por exemplo.
E importante, antes da negociacdo do preco do produto com o cliente, revisar os valores e tributagdes de
exportacao. Além disso, ter conhecimento do preco que produtos semelhantes sao vendidos no mercado
para onde o produto esta sendo exportado (Ministério do Desenvolvimento, Indistria e Comércio — MDIC).

REGISTRANDO A EXPORTACAO

Agora € hora de fazer os devidos registros para que se efetue a exportacdo. O primeiro passo € o registro
no Sistema Integrado do Comércio Exterior (Siscomex), ferramenta do governo federal para controlar o co-
meércio exterior do pais. A partir da senha, adquirida com o Registro na Receita Federal do Brasil, € possivel
ter acesso ao Portal Siscomex, que visa concentrar as informacgdes e agilizar o processo tanto de registro
quanto de aprovacdo das atividades de exportaco. E preciso também fazer o Registro de Exportacdo, no
qual sdo inseridas informacdes comerciais, financeiras, cambiais e fiscais para a operacao de exportagao e
que definirdo o enquadramento da empresa (Aprendendo a Exportar e MDIC).

Nessa etapa, também deve ocorrer o Seguro de Crédito a Exportacdo (SCE), que garante o recebimento,
por parte do exportador, das perdas liquidas definitivas, caso o cliente no exterior ndo pague o que foi
acordado. Isso é adotado como forma de assegurar o exportador contra riscos comerciais, politicos ou
extraordinarios ligados a exportagdo (MDIC).



http://www.mdic.gov.br/sistemas_web/aprendex/default/index/conteudo/id/22
http://www.mdic.gov.br/sistemas_web/aprendex/default/index/conteudo/id/22
http://www.aprendendoaexportar.gov.br/sitio/paginas/comExportar/
http://www.mdic.gov.br/sistemas_web/aprendex/default/index/conteudo/id/23
http://www.receita.fazenda.gov.br/aduana/siscomex/siscomex.htm
http://www.aprendendoaexportar.gov.br/artesanato/019_frameset.htm
http://www.mdic.gov.br/sistemas_web/aprendex/default/index/conteudo/id/150
http://www.mdic.gov.br/sistemas_web/aprendex/default/index/conteudo/id/94
http://www.brasilglobalnet.gov.br/frmprincipal.aspx

REGISTRO DO DESPACHO ADUANEIRO

Nessa etapa, 0 exportador deve fazer a Declaracdo para Despacho de Exportacao (DDE), vinculada a um
Registro de Exportacao. A DDE entdo recebe uma numeracgao pelo Siscomex e, a partir disso, o exportador
tem 15 dias para apresentar a documentagao solicitada a uma unidade da Receita Federal.

0 exportador deve entdo fazer o Registro de Carga, para que a aduana analise a documentacao e registre o
despacho no sistema para, entao, ser feita a fiscalizacdo aduaneira da mercadoria a ser exportada. A partir
do registro, pelo funcionario da aduana, do desembaraco de carga, a mercadoria pode entao ser embarcada
para transporte e, a partir do recebimento da mercadoria pelo destinatario, o exportador pode solicitar ao
Siscomex o comprovante de exportagao (MDIC).

Para ajudar o empresario nessa etapa, pode ser contratado um despachante aduaneiro. Eles e e seus aju-
dantes podem praticar em nome dos seus representados 0s atos relacionados com o despacho aduaneiro
de bens ou de mercadorias. Para saber como contratar um e suas funcoes consulte o site da Federacao
Nacional dos Despachantes Aduaneiros (Feaduaneiros).

Com a realizacdo da Copa do Mundo da FIFA 2014 muitos potenciais compradores estrangeiros estarao no
pais, sendo essa uma excelente oportunidade para aproveitar e aumentar as vendas, no periodo posterior
ao Mundial, iniciando a atividade de exportacdo do negdcio.

Com um pouco mais de informacdes sobre as formas de exportacao (direta e indireta) e as etapas que envolvem o
processo, o artesao tem agora que analisar sua capacidade de produgao extra para atender novos mercados, sem
deixar de atender os clientes internos e, a partir da percepcao de que a producado esté preparada para crescer e
suprir a demanda das exportacoes, buscar formas de concretizar essa nova atividade.

Confira! Algumas opcoes para se preparar e iniciar as vendas tambhém para o mercado externo:

o


http://www.mdic.gov.br/sistemas_web/aprendex/default/index/conteudo/id/206
http://www.feaduaneiros.org.br/
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Buscar feiras internacionais para facilitar o contato com potenciais importa-
dores em outros paises

0 artesao deve aproveitar o crescimento da ocorréncia de feiras internacionais no pais,
pela grande visibilidade que o Brasil esta vivenciando, para buscar participar e expor
seus produtos.

E importante que se tenha foco nas feiras em que entidades de apoio ao comércio ex-
terior estejam presentes no evento como Apex, Camex, entre outros. Assim, o artesao
pode mostrar seu produto para potenciais compradores internacionais € ja iniciar a ne-
gociacao para exportar artesanatos (MDIC).

Existem varias entidades e instituicdes facilitadoras da exportacao do arte-
sanato brasileiro

Pelos portais, que oferecem todos o0s tipos de produtos de varios artesaos da regido ou
do pais, e também fazem negociacdes para a promogao das vendas.

BIO FAIR TRADE

A Bio Fair Trade é uma dessas instituicdes e tem por objetivo facilitar o acesso do pro-
dutor brasileiro de pequeno porte ao mercado, proporcionando desenvolvimento susten-
tavel aos pequenos grupos de artesdos e suas comunidades, através de negociacoes
nacionais e internacionais de parcerias para a comercializacao dos produtos.

Atua, além da comercializacdo de seus produtos, com consultoria para a insercao de
produtos no mercado, assessoria de design para o desenvolvimento de novos produ-
tos, capacitacao de grupos produtivos, consultoria em logistica e exportacao e analise e
prospeccao de mercados, oferecendo completo apoio para o desenvolvimento dos nego-
cios de artesanato do pais.

FONTE DA IMAGEM: BIO FAIR TRADE. DISPONIVEL EM: <HTTP://BIOFAIRTRADE.COM.BR>. ACESSO EM: 29 DE JUNHO DE 2014.

MAOS DE MINAS
A Maos de Minas é uma Organizacao Nao Governamental (ONG) que tem por objetivo o
apoio aos milhares de artesaos mineiros filiados e a promogado da melhoria da qualidade
de vida e trabalho dos artesaos do estado, atuando hoje com foco no crescimento em-
presarial do artesao.

Atua por meio da regularizacdo do profissional, intermédio para emissao de nota fiscal,
promocao de negociacao com compradores nacionais e internacionais, prestando tam-
bém auxilio a exportacdo, consultorias sobre fixagao de preco, cadeia produtiva, design,
exportacao, entre outras.

FONTE DA IMAGEM: BABEL DAS ARTES. DISPONIVEL EM: <HTTP://G00.6L/Z6ST71>. ACESSO EM: 29 DE JUNHO DE 2014

o


http://www.mdic.gov.br/sistemas_web/aprendex/default/index/conteudo/id/35
http://www.biofairtrade.com.br/
http://www.maosdeminas.org.br/

Em ambas as institui¢des citadas, Bio Fair Trade e Maos de Minas, o artesdo registrado
tem os produtos expostos no website e outros meios de comunicacao, além de acesso
aos cursos e consultorias feitas pelas instituicdes. Quando um comprador estrangeiro
demanda a compra dos produtos de determinado artesdo, 0 mesmo é contatado para
que se inicie a producdo. Ap6s, todo o tramite de negociacao da exportacao, e inclusive
o transporte da carga, normalmente fica por conta da instituicdo promotora, ao artesao
cabe apenas organizar a producao e cumprir 0s prazos.

Correios oferecem servicos em que o artesao pode apenas contratar a logistica

E um facilitador para que pequenos negécios e pessoas fisicas exportem seus produtos
e fica sob responsabilidade da instituicao todo o processo de exportacdo, inclusive o
registro no Siscomex, sem custos ou burocracias adicionais.

0 valor maximo de cada remessa deve ser de 50 mil délares, cada pacote pode pesar
até 30 quilos e, com relacdo ao prazo de entrega, existem diversos tipos de servigos de
transporte. Ao artesao, basta procurar uma agéncia dos Correios, preencher o Formulario
AWSB (unico a ser preenchido para a concretizagcao do servico, que é autoexplicativo) e
postar a mercadoria. O resto fica por conta dos Correios.

A Agéncia de Promocao de Exportacdes do Brasil (Apex-Brasil), tem por mis-
sao o estimulo as exportacoes do pais

A Apex-Brasil possui uma série de acdes que visam aproveitar a grande flexibilidade
de pequenos negocios e desenvolver nessas empresas uma cultura exportadora. Para
alcancar esse objetivo, possui agoes proprias e apoia projetos especificos, como:

PROJETO SETORIAL INTEGRADO (PSI)
EM QUE ATENDE A UM SETOR OU CADEIA PRODUTIVA.

= PROJETO HORIZONTAL (PH)
ENVOLVENDO DOIS 0U MAIS SETORES PRODUTIVOS NAS AGOES DE PROMOGAO.

= CONSORCIOS OU COOPERATIVAS
QUE PODEM APOIAR A FORMAGAQ DE CONSORCIOS PARA A EXPORTAGAO E AS ACOES DE PROMOCAO DE
EXPORTACAOQ DOS PRODUTOS DAS EMPRESAS CONSORCIADAS.

= PROJETO ISOLADO (PI)

APOIA UMA UNICA AGAO OU ATIVIDADE, COMO A PARTICIPACAQ EM UMA FEIRA OU A ELABORAGAO DE MA-
TERIAL PROMOCIONAL (FONTE: MDIC).

Qualquer um desses projetos pode ser apresentado por instituicdes privadas sem fins
lucrativos, instituicOes puablicas e pelo Sebrae de qualquer estado.

FONTE DA IMAGEM: APEX-BRASIL. DISPONIVEL EM: <HTTP://G00.GL/PUD7CMs>. ACESSO EM: 29 DE JUNHO DE 2014.



http://www.correios.com.br/para-sua-empresa/exportacao-e-importacao/perguntas-frequentes/exporta-facil
http://www2.apexbrasil.com.br/
http://www.mdic.gov.br/sistemas_web/aprendex/default/index/conteudo/id/200

L. 0 governo possui diversos drgaos e instituicoes que oferecem apoio aos
empreendimentos que tém interesse em exportar

Por meio de agdes como difusdo da cultura e imagem brasileiras no exterior, criagdo de linhas de crédito
para 0 exportador, fortalecimento do seguro de crédito a exportagao, treinamentos, entre outras. Busque
mais informacg@es sobre os programas e projetos e aproveite as facilidades oferecidas pelo governo federal.

Como o processo de exportacdo € muito complexo, existem varias outras formas, como explicitado acima,
de o artesao inserir-se no mercado internacional sem precisar dominar todo o processo, nem modificar sua
razao social para poder exportar produtos. As entidades que intermediam a exportagao, como 0s exemplos
da Maos de Minas e a Bio Fair Trade, sdo boas oportunidades de expor os produtos e promover a venda
internacional de maneira mais facil.

Para aqueles que participarem de feiras e exposicoes, e encontrarem interessados em levar seus produtos
para outros paises, quando em remessas pequenas, 0s servigcos prestados pelos Correios sdo uma 6tima
opcao de ampliagdo do negdcio, sem precisar passar pela burocracia do processo de exportagdo. Empre-
endedor, analise as possibilidades de exportacao do seu negdcio e as oportunidades oferecidas para a
atividade e veja qual a mais lucrativa. Vale lembrar que a exportacao deve ser uma agregacao ao negécio,
e ndo motivo para a criagao de problemas de gestao.

Uma Gtima ferramenta para analisar a maturidade do negécio € o autodiagnéstico on-
line do Sebrae que avalia o empreendimento para dizer se ele esta pronto ou ndo para
— exportar. A ferramenta € de facil acesso e interatividade e oferece ao empreendedor a

possibilidade de conversar com um tutor especialista do Sebrae para davidas especificas.
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I Pontos de atengao

0 processo de exportacdo exige, por suas peculiaridades de transporte e negociacao, que se leve em con-
sideracao alguns importantes detalhes:

o


http://www.mdic.gov.br/sistemas_web/aprendex/default/index/popup/id/198
http://www.internacionalizacao.sebrae.com.br/
http://www.internacionalizacao.sebrae.com.br/

i/? Embalagem

Para o transporte dos produtos comercializados internacionalmente, alguns cuidados com embalagem s@o

necessarios, tanto por exigéncias do mercado internacional (levando em conta exigéncias do pais importador,
a aparéncia e a identificacdo pelo cliente) quanto por ser um cartdo de visitas do Brasil ao exterior.

Buscar as normas de rotulagem (que objetiva transmitir a imagem da empresa, com regras de identificagdo do

produto do pais importador) e marcagdo dos volumes (identificagdo das mercadorias e lote a ser embarcado,
feita pelo exportador, para facilitar a identificagao da mercadoria pelas autoridades fiscais e pelo importador)
exigidas pelos 6rgdos brasileiros e do pais para o qual os produtos serdo exportados.

Lembrar que os produtos podem ficar expostos ao sol ou ao frio extremo, por exemplo, além de sofrer

quedas e batidas. Por isso, analisar as matérias-primas utilizadas, para que sejam resistentes as condi-
¢Oes climaticas a que o artesanato serd exposto. Cuidar também da forma como sao embalados, para
que resistam até a chegada ao cliente.

EXISTEM ALGUNS
SIMBOLOS UTILIZADOS IN-
TERNACIONALMENTE PARA IDEN-
TIFICAR MERCADORIAS COM CARAC-
TERISTICAS ESPECIAIS, QUE PODEM SER
UTILIZADOS PARA QUE 0S RESPONSAVEIS
PELO MANUSEIO ESTEJAM ATENTOS, MAS
ISSO NAO GARANTE QUE ELES SERAQ
TRATADOS COM CUIDADO, PORISSO,
BUSQUE SEMPRE REFORCAR
AEMBALAGEM.

Frete
R

v Ay
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FRAGIL SENSIVEL
AO CALOR

NAQ PODE SER NAQ ADMITE
TOMBADA GUINCHO

(FONTE: MDIC)

O frete é caracterizado pela remuneracdo do servigo contratado e pode ser pago no local de embarque
(pré-pago) ou no local de desembarque (a pagar). Ele sofre influéncia do tipo de carga, peso e volume da
mercadoria, fragilidade, embalagem, valor da mesma e distancia entre embarque e desembarque.

Esse é um quesito que demanda consideravel quantidade de recursos financeiros no processo de exporta-
¢do e que deve ser ponto de atengdo no momento da negociagdo entre exportador e importador. Ambos
devem incluir no contrato de compra o responsavel pelo pagamento do frete, para evitar futuros constrangi-
mentos e inviabilizar novas remessas a serem exportadas. Sao tipos de transporte e tarifas cobradas

para exportacao:

i MARITIMO
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0/ Etiquetagem

Além da marcacao que deve constar nos volumes de carga para facil identificagao,
também vale o artesdo atentar na etiquetagem individual dos produtos a serem
comercializados. Para o reconhecimento da producdo artesanal brasileira, e tam-
bém do artesdo ou associagdo produtora, € importante que se busque traduzir as
etiquetas para o idioma do pais onde os produtos estdo sendo exportados.

Se for dificil encontrar tradutor para o idioma do destino das mercadorias,
procure, ao menos, oferecer informacodes sobre o produto em inglés, tendo
por principal objetivo o reconhecimento do produtos em qualquer lugar do
mundo. Assim, se alguém apresentar interesse pelo produto, pode entrar em
contato e negociar a venda do mesmo, iniciando o processo de exportagao.

& AEREO

e RODOVIARIO
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VALE LEMBRAR
QUE, VINCULADO A
ETIQUETA, E INTERESSANTE QUE
0 PRODUTOR DISPONIBILIZE UM
MEIO DE COMUNICAGAOQ ON-LINE, QUE
MANTENHA ATUALIZADO (WEBSITE,
BLOG, FACEBOOK), NO MiNIMO EM
INGLES, PARA PROMOVER AS
VENDAS E 0 CONHECIMENTO
DE MERCADORIAS PELO
MUNDO.

o


http://www.mdic.gov.br/sistemas_web/aprendex/default/index/popup/id/146
http://www.mdic.gov.br/sistemas_web/aprendex/default/index/popup/id/147
http://www.mdic.gov.br/sistemas_web/aprendex/default/index/popup/id/148
http://www.mdic.gov.br/sistemas_web/aprendex/default/index/popup/id/149
http://www.mdic.gov.br/sistemas_web/aprendex/default/index/conteudo/id/139

¥y~ Empreendedor, a decisdo de exportar, como pode ser percebida, exige a analise de varios fatores de mu-
danca para se preparar, visando a conquista de mercados internacionais. Apesar dessas adaptacoes, a ex-
portacdo € uma interessante forma de ampliar mercados e ndo ficar dependente apenas dos megaeventos
que acontecerdo no pais, além de viabilizar o crescimento do negaécio.

Q 0 empreendedor de pequeno negdcio conta com diversos mecanismos facilitadores e instituicoes interme-
AA diadoras que agilizam o processo e proporcionam menor necessidade de modificacdes internas para que 0
negacio esteja adequado para poder exportar.

‘-’g\ Os megaeventos nacionais e internacionais sdo grandes oportunidades de promover o0 aumento das vendas
+ ¢ a ampliacdo dos negdcios, levando os produtos artesanais brasileiros para os mais diversos paises do
mundo e exportando também a cultura do pafs.

GO  PARA SABER MAIS DETALHADAMENTE O PROCESSO DE EXPORTAGAO, BUSQUE O CURSO A DISTANCIA DO SEBRAE SOBRE O TEMA.

Sua opiniao faz a diferenca!

Por isso o Projeto de Inteligéncia Competitiva do Programa Sebrae 2014 quer PARTICIPAR

saber mais sobre suas expectativas e satisfacdo. Responda a breve pesquisa
que elaboramos especialmente para vocé e seu negacio!
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S E B RA E ﬁAEI?)\F/?E% EEQSLLI\EESOEDI\/EIPARE%E\)SAS Diretor-Presidente: Luiz Barretto | Diretor-Técnico: Carlos Alberto dos Santos UACC - Unidade de Atendimento Coletivo — Comércio
Diretor de Administracéo e Financas: José Claudio dos Santos | Fetos: banco de imagens ~ Conteiido: Daphne Blaese

FACEBOOK.COM/SEBRAE2014 ¥
TWITTER.COM/SEBRAE_2014 (&

WWW.SEBRAE2014.COM.BR


http://www.sebrae2014.com.br
http://www.facebook.com/sebrae2014
http://www.twitter.com/sebrae_2014
https://docs.google.com/a/knowtec.com/forms/d/1wP96RiOQBFI-4g6uVVDDiJRLuKQP-hOJIZcoGAY8qsc/viewform
http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/cursos_eventos/Conhe%C3%A7a-os-Procedimentos-para-Exporta%C3%A7%C3%A3o

