CARGA GELADA 7,

Do navio ao porto, saiba como funciona a logistica
para manter as mercadorias congeladas ou
refrigeradas na temperatura certa
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GLOBALIZAGCAO
AMEACADA?

Nao é bem assim
P.02 e 08

ENTREVISTA

Executivo destaca a
importancia da qualificacao
no comeércio exterior
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E MAIS: estreia da secao “Egressos’, microempresa internacional, como gerir bem os custos do transporte rodoviario,
cartas de crédito, agéncias de turismo e o SISCOSERV e muito mais.
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EDITORIAL

GLOBALIZACAO:
UM MUNDO SEM

VOLTA

Na época em que estudava na UFSC, havia uma brincadeira que
dizia o seguinte: “passeando pelo campus, um grupo de enge-
nheiros encontrou alguns académicos de filosofia sentados em volta
de uma pedra, olhando-a fixamente. Ao perguntarem sobre o propé-
sito daquele momento, a resposta foi unanime: ‘estamos estudando
para a prova”.

Embora seja parte do senso ltdico da universidade, lembro sempre
desse caso quando o assunto é globalizagdo. Vejo muita gente ainda
questionando e tratando a importacdo como ponto negativo para a
industria. Para o mundo dos negdcios, no entanto, essas andlises ndo
fazem mais sentido, j& que a globalizacdo é uma realidade sem volta,
0 que exige que a cadeia produtiva esteja constantemente preparada.

E claro que idas e vindas nas negociacdes entre paises sempre exis-
tirdo. Faz parte dos conflitos entre os interesses individuais. O impor-
tante para o empresario, neste caso, é entender as consequéncias das
mudancas e antecipar as suas a¢des. Afinal, o que afetara o Brasil com
a saida da Gra-Bretanha da Unido Europeia ou da guerra comercial en-
tre Estados Unidos e China? Certamente, ndo serd o fim dos negécios
internacionais, mas ensejara algumas adaptacées. Quem conseguir en-
tender o momento com mais propriedade estara em vantagem diante
de um mercado tdo competitivo.

Esta edicdo vem mais uma vez com esse intuito. Se alguém tem que

sair na frente, que sejamos nés. Enjoy it!

I
Marcelo Raupp,

socio-diretor da
UNQ Import Export.

EXPRESS

Por Joice Quadros

Guerra comercial

Baseado no histérico dos paises e
no perfil dos seus gestores, a guerra
comercial entre EUA e China, declarada
em margo, ainda deve ser seguida com
muita atencdo e cautela. Na avaliagdo
do sécio-diretor da UNQ, Marcelo Rau-
pp, algumas consequéncias poderdo
ser sentidas por aqui, além da oscila-
¢do imediata da taxa cambial. O artigo,
disponivel no portal O Mundo dos Ne-
gobcios, detalha essas questdes: bit.ly/
euachina.

Aumento na tributacao

O Governo do Estado de Santa Ca-
tarina apresentou alteragdes no Trata-
mento Tributdrio Diferenciado (TTD),
retirando alguns beneficios das empre-
sas instaladas no Estado e aumentando
sua tributacdo efetiva. As empresas
inseridas no Comércio Exterior tém tra-
balhado para reduzir os impactos nega-
tivos, diretos e indiretos, que a decisdo
pode levar.

Novas solugdes

O coreano Jimmy Park, que reside
ha 40 anos nos Estados Unidos, apre-
sentou novas e melhores solu¢des em
disco de corte a empresas ceramicas
na regido de Criciima (SC), durante sua
estada no més de abril. Neste periodo,
esteve em visita na UNQ Import Export
durante uma semana e também apro-
veitou a oportunidade para conhecer as
belezas e a gastronomia de Nova Vene-
za, Forquilhinha e Siderépolis.

Com amigos, na Bodega do Zeca, em Nova Veneza.

Cidadania Portonave

O Instituto Portonave vem am-
pliando suas a¢des sociais com o ob-
jetivo de levar mais solidariedade,
cidadania e oportunidade para as pes-
soas. Sdo exemplos de projetos sociais
criados e coordenados pelo Instituto o

%
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Nossa Praia, o Projeto Inclusdo Digital e
o Projeto Onda.

Unesc Ano 50

Ao completar 50 anos de ativida-
des, a Universidade do Extremo Sul Ca-
tarinense (Unesc) vem desenvolvendo
uma série de atividades alusivas a data.
A programacao acontece durante o ano
todo, voltada a projetos educacionais,
eventos culturais e discussées em favor
da comunidade, entre outras a¢des.

Cidades Digitais

Criciima sera sede do 4° Congres-
so Catarinense de Cidades Digitais em
2019. A confirmacdo aconteceu dia 20
de abril, durante a realizagdo da 3° edi-
¢do do Congresso, em Lages. O evento
é promovido pela Rede Cidade Digital
que premia iniciativas inovadoras da
area tecnolégica desenvolvidas na ges-
tdo publica dos municipios. A data para
a realizacdo em Cricima ainda sera
definida.

Poucos recursos

“O Estado de Santa Catarina esta
sem capacidade de investimento em
grandes projetos de geracdo de ener-
gia, entdo estamos incentivando e
dando apoio a pequenos projetos que
podem ser realizados pelas empresas
de pequeno e médio porte”. Esta avalia-
¢do é do presidente da Associacdo dos
Produtores de Energia de Santa Catari-
na (Apesc), Gerson Pedro Berti, durante
seminario realizado pela Camara de
Assuntos de Energia da Fiesc, em Criciu-
ma, dia 26 de abril.

O MUNDO DOS NEGOCIOS

Para estar por dentro do
mercado internacional,
acompanhe também o blog
O MUNDO DOS NEGOCIOS,
sempre com informacgdes
atualizadas.

Acesse:
OMUNDODOSNEGOCIOS.com.br
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SEM FRONTEIRAS PARA EMPREENDER

Depois de encontrar fornecedores no exterior, empresarios criaram solucao para o setor plastico

Fornecedores asiaticos oferecem produtos que suprem a qualidade exigida pelos clientes

Para muitos empreendedores,
criar redes de fornecedores e
clientes no exterior constitui um
objetivo a ser alcangado depois de
se firmar no mercado local. Mas
também ndo é dificil encontrar ne-
gbcios que ja comecaram globais
desde o primeiro dia de operacdo.
A empresa Roscan Maquinas e
Equipamentos, com sede em Si-
derépolis, no Sul de Santa Catari-
na, é um exemplo disso.

Tudo comegou quando os
soécios Cesar Tancredo, Ramon
Tomé e Rodson Agassi identifica-
ram uma necessidade do setor
plastico: roscas e cilindros para
maquinas extrusoras, injetoras
e sopradoras com qualidade e
custo competitivo. Apds triagem
inicial de fornecedores em feiras
e eventos do segmento, desenvol-
veram uma empresa que, ao longo
de trés anos, conseguiu suprir a
qualidade que as empresas brasi-
leiras do setor exigem. O negdcio
tdo planejado podia, enfim, dar os
primeiros passos, o que aconteceu
em 2013.

“Por serem produtos técnicos,
havia muito preconceito devido a
origem asiatica. Com nossa expe-
riéncia e nossos contatos do se-

tor, conseguimos fidelizar clientes
mostrando seguranca, oferecendo
equipamentos com qualidade e
precos adequados com o diferen-
cial do pés venda”, afirma Cesar.
No inicio do trabalho a empresa
focava 100% de suas atividades
na importagdo, estratégia que a
ajudou a se estabelecer no merca-
do e possibilitou a

um ponto positivo naquele mo-
mento: com uma crise econdmica
a espreita, as industrias buscavam
formas de reduzir ainda mais os
custos, mantendo a qualidade.
“Aproveitando o momento, fomos
atras de clientes, oferecendo pro-
dutos com valor adequado e dura-
veis, oriundos do continente asia-

tico, além de atendimento técnico
qualificado”, explica Ramon.

Assessoria especializada

Para garantir seguranca no for-
necimento dos produtos vindos
da Asia, a Roscan buscou apoio de
uma empresa especializada em
comércio exterior. Depois de ex-
periéncias com duas tradings que
ndo agradaram aos soécios, eles re-
solveram fazer uma Ultima tenta-
tiva, e buscaram o auxilio da UNQ
Import & Export. “As duas primei-
ras ndo me ofereciam a atencdo
necessaria. Entdo, ndo por coinci-
déncia, apés comegar a trabalhar
com a UNQ, nossa empresa teve
mais liberdade e comegou a dar
o resultado que tanto esperdva-
mos”, conclui o empresario.

O crescimento da empresa
aconteceu por conta de duas pre-
missas: ter clientes fiéis e fornece-
dores confiaveis. “Hoje, os so6cios
administradores sdo responsaveis
por tudo que acontece dentro da
empresa. Mas, para manter a qua-
lidade no atendimento, para esse
ano ja estdo previstas contratagdes
e investimentos”, projeta Ramon.

ampliacdo de sua
estrutura. Ndo de-
morou para que
os produtos e ser-
vigos com a marca
Roscan alcancas-
sem todo o Bra-
sil, consolidando
a empresa como
uma das maiores
do ramo no pais.
“Estamos sempre
atentos a novas
oportunidades”,
acrescenta o em-
preendedor.
Mesmo  con-
siderando que o
ano de 2013 ndo
era dos mais esta-
veis para se iniciar
um negaocio, 0s s6-
cios enxergaram
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‘E MUITO [MPORTANTE BUSCAR
FORMAQAO E EXPERIENCIA

Vice-presidente da Cecrisa destaca a importancia da formacao para o profissional de comeércio exterior

PORTI

AMBIENTE

Entrar no comércio exterior sem
interesse de aprender outro idioma
é como querer trabalhar numa
oficina sem entender de mecanica”
PAULO BENETON

Na avaliacdo de

M uitos dos 30 anos da trajet6-
ria do executivo Paulo César

Benetton na Cecrisa - uma das
maiores fabricantes de revestimen-
tos cerdmicos do Brasil - foram de-
dicados ao comércio internacional.

Benetton também ja& lecionou
por 16 anos no curso superior em
Administracdo na Unesc. Atual-
mente, é vice-presidente comer-
cial da empresa e conhece bem a
importancia da qualificacdo de um
profissional de comércio exterior.
Ele defende que os académicos
ndo esperem entrar na empresa
para comegar a buscar conheci-
mentos especificos das areas em
gue querem atuar, como o domi-
nio de idiomas e caracteristicas dos
mercados e culturas.

O Mundo dos Negécios: Qual a
importancia da qualifica¢ado para
um profissional de comércio ex-
terior?

Paulo Benetton: E fundamen-
tal ter qualificacdo, mas junto com
a pratica. Eu dei aula por 16 anos
na universidade, incluindo comér-
cio exterior, e uma das coisas que
a gente primava era a educacao
formal, porque é importante saber

, dedicagao deve ser constante em qualquer etapa da carreira

aspectos como os termos técnicos,
mas, também, que se tenha uma
experiéncia profissional, indepen-
dente da posi¢do que ocupa. Tudo
isso para poder unir a teoria e a
prética. E o ideal, o que deve ser
buscado. A gente sabe que, muitas
vezes, a teoria e a pratica desto-
am. Aprende-se algumas coisas e,
depois, na hora de praticar, ndo é
exatamente ao que vocé estudou.
O relacionamento com os clientes,
por exemplo, depende muito da
pratica. Trabalhar com o mercado
americano é diferente de trabalhar
com o mercado latino. Na hora de
aprender, é sobre exportacdo de
um modo geral, e ndo para um pais
especifico. E muito importante jun-
tar, dentro do possivel, a teoria e a
pratica.

OMDN: Qual a distancia que
existe entre a universidade e o
mercado?

Paulo: As universidades, de
uma forma geral, deveriam sempre
buscar aproximacdo da pratica, do
dia a dia. Particularmente, penso
que é possivel melhorar a expe-
riéncia, criar programas e trocas
de informag¢des com as empresas,

palestras. Sendo arro-
jado, e tendo a pres-
tensdo de provocar,
vejo que temos que
estar mais préximos.
As universidades e as
empresas ainda es-
tdo muito distantes.
O encontro deve ser
dado pelos dois lados.
As empresas tém que
abrir as portas, a uni-
versidade tem que es-
tar pronta para entrar
e vice-versa.

OMDN: Como po-
deria ser essa apro-
ximacgdo na pratica?

Paulo: Ha& muito
campo ainda, princi-
palmente na pesquisa. Uns anos
atrds, nés recebemos por aqui uma
escola americana interessada em
estudar a empresa. Eles faziam de
forma gratuita e prestavam uma
“assessoria gratuita”, porque os
estudantes aprendiam, conheciam
a empresa e entregavam, COomo
trabalho final, em S&o Paulo, a
apresentac¢do do que levantaram a
respeito. Por exemplo, se precisas-
se entender o mercado do Caribe,
eles iam |3 e estudavam, para pro-
duzir um relatério apontando os
caminhos que tinhamos que trilhar
como empresa. E claro que eram
trabalhos supervisionados por um
professor.

OMDN: Quais as caracteristi-
cas que se espera de um profis-
sional que estd comegando?

Paulo: O ponto fundamental
é interesse. E preciso ter uma pe-
gada, uma vontade. Muitas vezes
as coisas precisam de tempo para
acontecer, e ndo se pode desistir.
Tudo comega com interesse em
pesquisa, estudo, dedicacao e en-
tendimento das coisas. Um exem-
plo concreto: se vocé trabalha no
mercado argentino, tem que estu-

dar, conhecer e entender esse mer-
cado. O interesse é o ignitor. Vocé
incendeia com o interesse. Depois
vém o estudo e a dedicacdo, e, fi-
nalmente, o comprometimento no
dia a dia com os objetivos e resul-
tados da empresa. Isso também é
requisito para um profissional ma-
duro. N3o vejo uma distancia entre
0 que devem ter o jovem iniciante e
alguém mais experiente.

OMDN: Que recado vocé daria
para um profissional que esteja
comecgando ou pensando em en-
trar nessa area?

Paulo: O comércio exterior é
um campo vasto, que permite a
flexibilidade entre importacao e ex-
portacdo. Vocé consegue trafegar
muito em periodos de varia¢es
cambiais. E um campo proficuo,
importante estrategicamente e que
ainda precisa de bons profissionais.
Quem esta comecando ou interes-
sado nessa area, deve procurar
desenvolvimento, aperfeicoamen-
to e se esmerar porque la no fim
do arco-iris tem um pote de ouro.
Tem uma bela profissdo, uma bela
recompensa, uma valorizagao, mas
da qual s6 os profissionais mais ca-
pacitados serdo dignos. As vezes a
pessoa tem interesse na area, mas
ndo o preparo. Por exemplo, entrar
no comércio exterior sem interesse
de aprender outro idioma é como
querer trabalhar numa oficina sem
entender de mecanica. Dedicagdo
é falar multilinguas, estudar sobre
mercados. Ndo é s6 o glamour da
viagem, conhecer novos paises.
Isso é um bdnus, mas ndo o princi-
pal. O mais importante é conhecer
as necessidades de um mercado
e atendé-las. S6 quem se dedica
conhece internalizar e vivenciar o
mercado, para extrair o resultado
desejado. Minha mensagem é: es-
tudem, dediquem-se, conhecam
para tirar o melhor da profissdo e
os melhores resultados para suas
carreiras e suas empresa.



Criciuma, Maio/2018

O MUNDO DOS NEGOCIOS 3
EXY

DA UNIVERSIDADE PARA O MERCADO

Da academia para o ambiente
corporativo, os desafios mu-
dam e as cobrancas sdo outras,
mas a necessidade de continuar
aprendendo e se aperfeicoan-
do permanece. A partir desta
edicdo, O Mundo dos Negdcios
estreia a secdo “Egressos”, que
apresenta  profissionais  for-
mados no curso de Comércio
Exterior da Unesc, sem fazer
distingdo entre quem esta come-
¢ando, ja ocupa altos cargos em
grandes empresas ou resolveu
comandar o préprio negécio

A estreante do quadro é Re-
becca Peres, auxiliar de expor-
tacdo da agroindustria Minamel,
com sede em lIcara. Graduada
em 2017 com atuac¢do académi-
ca elogiada pela coordenagdo
do curso, Rebecca colabora para
gue a empresa icarense tenha
sucesso nas exportagdes. “E um
setor de extrema importancia,
visto que 60% da nossa produ-
¢do é voltada para o mercado ex-
terno. Sinto-me em uma respon-
sabilidade grande em ‘comandar’
a logistica dos carregamentos da
exportacao”, comenta a jovem
profissional.

Pré-embarque exige

atencao

Entre os principais desafios
da funcdo, segundo Rebecca,
estd garantir que tudo ocorra
bem desde muito antes de a
mercadoria ser posta no na-
vio. “O pré-embarque é sempre
um pouco mais burocratico e
exige atencdo. Amostras, lidar
com analises laboratoriais, do-
cumentagdo. Tudo demanda
muita aten¢do e cuidado”, diz.
“No mundo do comércio exte-
rior, todo dia é uma surpresa.
Alguns sdo tdo conturbados que,
se tivessem 30 horas, ainda néo
seriam suficientes”, acrescenta,
lembrando que também ha dias
mais tranquilos vez ou outra.

A Minamel foi a primeira em-
presa brasileira a exportar gran-
des quantidades de mel natural.
Atualmente, tem a América do
Norte e a Europa como princi-
pais mercados e esta entre as
maiores exportadoras de pro-
dutos apicolas do Brasil e segue
investindo em novos produtos.

Para desempenhar bem es-
sas fungdes e obter os resulta-
dos almejados pela empresa,
Rebecca valoriza a formacao aca-
démica como fator fundamental.

nov- REBECCA PERES
“1Precs MINAMEL AGROINDUSTRIA LTDA.
FUNCAO AUXILIAR DE EXPORTAGAO

rommacio 2017

“Além de estudar e agregar co-
nhecimento, vocé faz contatos,
conhece pessoas do mesmo
ramo, divide suas duvidas e ex-
periéncias”, destaca.

Assim como o executivo Pau-
lo César Benetton, da matéria na
pagina ao lado, Rebecca também
ressalta a importancia do domi-
nio de idiomas como requisito
para quem quer ter sucesso na
area de negocios internacionais.

Aprender novas linguas, inclu-
sive, estd nos planos de curto
prazo dela, assim como conti-
nuar aprimorando o inglés. “Fica
aqui a dica: para quem esta nes-
se ramo de comércio exterior,
é muito importante investir em
novos idiomas, principalmente
em Inglés, que geralmente é um
requisito para vagas da area”,
aconselha Rebecca.

PANO
RAMA

Qual sua visao
sobre a China
atual?

“A China é um player mundial que protagoniza, assim como
os EUA, os movimentos mercadoldgicos mundiais e um ma-
nancial gigantesco de oportunidades comerciais (entre outras)
para todo o mundo. Este é um fato atual e também o serd num
horizonte visivel. Saber usufruir dessas oportunidades exige co-
nhecimento e inteligéncia estratégica”.

Paulo César Benetton, vice-presidente comercial da Cecrisa

“A China é uma fonte de possibilidades inesgotdvel. Produti-
vidade, inovacdo e qualidade tém andado juntos e, somados
a capacidade logistica, disciplina ao trabalho e a moeda des-

valorizada, fazem o diferencial na capacidade de suprimento.
Das mais de dez vezes que estive Id, sempre aprendi muito, algo
bem importante para o éxito nos negdcios com o pais asidtico”.

Marcelo Raupp, empresario e consultor em negdcios internacionais

“A China hoje é uma das maiores economias do mundo e é um
dos melhores exemplos da histéria de desenvolvimento eco-
némico de um pais emergente. E muito influente na economia
mundial e no cendrio econémico brasileiro, sendo o maior par-
ceiro comercial”.

Rebecca Peres, auxiliar de exportagdo na Minamel

“O dragtio, segundo a mitologia chinesa, foi um dos quatro ani-
mais sagrados convocados pelo deus criador para participar
da criagdo do mundo. Na economia, o dragéio também serve
como um simbolo para a economia chinesa, ja que coloca fogo
nas economias com um processo inflaciondrio com um gran-
de demanda da China por commodities, assim como assopra
quando traz os produto chineses e reduz a inflagdo através da
disponibilidade de produtos mais baratos”.

Renato Augusto, assessor de investimentos da Wise Advisors/XP
Investimentos

“No momento, a China vem pagando o preco do alto crescimen-
to nos ultimos anos, que a colocou como umas das principais
economias do mundo. Quando se cresce a uma taxa de 10%
ao ano, algumas coisas ficam para trds, como poluigdo, segu-
ranga, baixos saldrios. Mesmo com falta de produtos e precos
mais altos, a China ainda aparece como o principal fornecedor
de muitos itens, e, claro, considerando a habilidade e agilidade
que mostram, nada melhor que eles para arrumar a casa e
voltar com tudo para o mercado. Mas o momento é de instabi-
lidade e dificuldade de produto e preco.”.

Ivan Felicio, compras da TSA
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lgumas cargas precisam de

tratamento especial durante
todo o processo logistico. E o caso
das mercadorias cuja tempera-
tura deve ser controlada a fim de
evitar a deterioracdo. Por isso, os
portos que movimentam produ-
tos com essas necessidades dis-
pdem de uma estrutura especifica
para abrigar contéineres “reefers”,
aqueles que tém carga congelada
ou refrigerada.

“As cargas que necessitam de
refrigeracdo, ao entrar no por-
to, sdo direcionadas para a area
de contéineres reefers, onde sdo
plugadas nas tomadas e recebem
acompanhamento de temperatu-
ra”, explica Ellen Garcia, analista
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recebem trata mento es

Portonave oferece 2.130 tomadas para receber contéineres reefer

Diagramacgéo
Rodrigo Lodetti
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de marketing da Portonave, em-
presa que conta com 2.130 toma-
das para receber esses contéine-
res e uma camara frigorifica - a
Iceport - totalmente automatiza-
da. No caso do porto de Navegan-
tes, segundo Ellen, as mercadorias
mais comuns sdo frango, carnes e
peixes, que precisam estar conge-
ladas, além de frutas, que devem
ter a temperatura controlada.

Demanda crescente

A demanda por cargas que ne-
cessitam de algum tipo de refrige-
racdo é crescente. Tanto portos
quanto armadores e outros elos
logisticos estdo constantemente
investindo para ampliar a oferta

Renan Medeiros
JP - 4609/SC

Jornalista Responsavel

Lucas Renan Domingos
Marcelo Raupp

Renan Medeiros
Renato Barata Gomes

Charge
Marcos Sénego

Colaboragao

Camila Latrova, Carlos Castro,
César Nunes Tancredo, Ellen
Garcia, Leonardo Emilio, Paulo
Benetton, Rafael Scotton, Ramon
Paulo Tomé, Rebecca Peres e
Rodrigo Ruckhaber

Coordenacéo Geral
Marcelo Raupp

e desenvolver tecnologia capaz de
diminuir os custos, com maior efi-
ciéncia no uso de energia elétrica
e na conservagdo da temperatura
desejada.

A MSC, segunda maior empre-
sa de transporte maritimo de con-
téineres do mundo, por exemplo,
dispde de aproximadamente 1 mil
especialistas em refrigerados que
orientam os clientes em cada pas-
so da preparacdo da carga.

Mesmo com todos os avangos,
é inevitavel que o custo para man-
ter contéineres reefers no porto
seja mais alto do que uma carga
tradicional, ja que ha despesas adi-
cionais como a energia elétrica e o
monitoramento. “As temperaturas

Sugestoes e davidas
imprensa@ung.com.br

Realizagdo
UNQ Import Export
www.ung.com.br
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sdo mantidas conforme
especificagdo infor-
mada pelo armador,
tanto para cargas
refrigeradas quan-
to as congeladas”,
menciona Ellen.
Se necessario,

0 porto permi-
te a alteragdo
da tempera-
tura, solici-
tagdo que
cabe ao
arma-
dor.
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LOGISTICA

TIPOS DE

CONTEINERES
QUANTO AO CONTROLE
DE TEMPERATURA

CONTEINER
DRY

Tipo mais tradicional
- de contéiner, é utilizado
para cargas que nao
necessitam de nenhum
cuidado especial
quanto a temperatura.
Estao disponiveis nos
tamanhos de 20 pés de
comprimento, 40 e 40 HC
(com 30 centimetros de
altura a mais).

merca-
do do

transporte in-
ternacional ja
desenvolveu so-
lugdes capazes de
manter qualquer
carga com a tem-
peratura controlada
do inicio ao fim da via-

_ = em. Gracas aos conté-
5 CONTEINER 8 as aos con
14" REEFER ineres reefer, é possivel
el Utilizado para cargas que H
i B o controlo de atuar com qualquer faixa

temperatura, geralmente é
fabricado em ago inox ou
duraluminio. Contam com
sistema de refrigeracéo e
revestimento especial que
atua como isolante térmico.
Necessita de alimentagao de
energia elétrica em rede trifasica.
O tamanho mais comum é o

entre -25°C e 25°C. “Equi-
pamentos de Ultima geragao
podem trabalhar entre -40°C

e +30°C", explica o especialista
em transporte internacional da

40 HC. Ethima Logistics, Carlos Castro.
- Essas solucdes se aplicam a
produtos congelados ou refrigera-
. dos, como carnes em geral, vinhos,
CONTE'LNOI;R chocolates, frutas, biscoitos sensiveis

ao calor, flores, queijos, medicamen-

tos e vacinas. Durante o trajeto, os ar-
madores ou transportadores ficam res-
ponsaveis pelo controle da temperatura.

“O principal cuidado é o monitoramento
da temperatura, umidade e troca de gases
que possam deteriorar os produtos que estdo
sendo transportados. Esse controle se faz ne-

Nada mais é que
um contéiner reefer
desligado. Pode ser
uma opgao interessante
para reduzir custos do
transporte internacional
quando o armador
recisa aproveita-lo antes
u depois de transportar
uma carga com
nperatura controlada.
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..E DURANTE

Contéineres especificos podem
mais eficientes o transporte

cessario enquanto a carga estiver
de uso do equipamento. Durante
todo o percurso, devera ser feito
0 acompanhamento periédico da
temperatura interna do contéiner
para que ndo haja oscilagdes que
possam afetar a qualidade do
produto”, frisa Castro.

Assim como na armazenagem
no porto, o transporte de um
contéiner com temperatura con-
trolada também tem custos adi-
cionais. Conforme o profissional
da Ethima Logistics, o preco pode
dobrar, dependendo da situagao.
“Porém, como toda regra tem ex-
cecdo, para algumas origens no
caso da importacdo, a necessida-
de de reposicionamento de equi-
pamento para exportagdao aqui no
Brasil faz com que os fretes pos-
sam chegar a niveis similares ao
frete para equipamento dry e, em
alguns casos, podem ser até me-
nores”, relata.

Como o sistema de refrige-
racdo e o revestimento ocupam
parte do espacgo interno, o tipo
mais comum de contéiner reefer
é 0 modelo de 40 pés HC (“high
cube”), que tem 30 centimetros

de altura a mais que o dry con-
vencional. “Também existem os
contéineres reefer 40, que sdo
menos utilizados, e os reefer 20
(que tém metade do comprimen-
to), mas ha poucas unidades dis-
poniveis no mercado e raramente
sdo usados”, detalha o expert.

Contéiner desligado

As vezes, é vantajoso utili-
zar um contéiner reefer mesmo
quando a carga ndo necessita
de refrigeragdo. Nesses casos, 0
equipamento é desligado costu-
ma ser chamado de NOR (Non-
-Operating Reefer). “Os armado-
res podem ofertar valores mais
atrativos para embarque em
NOR, para posicionamento dos
equipamentos reefers na expor-
tagdo”, afirma Castro. Para quem
busca redugdo no valor do frete,
essa pode ser uma excelente op-
¢do. Procurar um especialista em
logistica internacional para co-
nhecer em detalhes as particula-
ridades envolvidas no transporte
de cargas em equipamento NOR
pode ajudar a obter um melhor
custo beneficio para o negdcio.
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FREIO NA GLOBALIZA(}AO: QUAIS

OS IMPACTOS PARA O BRASIL?

Guerra comercial entre EUA e China, embargos da Argentina e saida do Reino Unido da Uniao
Europeia refletem no mercado nacional

Pais pode ser prejudicado em algumas situagdes, mas beneficiado em outras, como a abertura de novos mercados para a soja

ma das grandes caracteris-

ticas da globalizagdo é a ex-
pansdo econdmica, o comércio
feito entre paises de diferentes
partes do mundo. Com a chamada
Terceira Revolu¢do Industrial ou
Revolugdo Tecno-cientifica, hou-
ve uma evolucdo das tecnologias
de transporte e comunicagdo, de
modo que a distancia e as fron-
teiras geograficas se tornam cada
vez menores. Isso contribuiu di-
retamente para o aumento das
trocas comerciais entre os paises,
sobretudo para a velocidade em
que elas acontecem.

Porém, nos Uultimos anos, al-
gumas movimenta¢des com o
objetivo de proteger industrias
locais tem feito lideres politicos de
importantes paises tomarem deci-
sBes contrarias a globalizagdo, que
afetaram, afetam e ainda podem
impactar o Brasil.

Em 2012, o governo argentino,
comandado pela entdo presidente
Cristina Kirchner, determinou, de-
vido a suspeita da doenca da vaca
louca no Estado do Parana, o em-
bargo da carne bovina brasileira.

Mesmo ndo sendo exportador do
produto para a Argentina, o Brasil
se ressentia do embargo, que s6
terminou em 2015, gerar uma ma
imagem da carne nacional para
outros paises compradores.

O embargo sé foi derrubado
apos o governo brasileiro, em res-
posta, embargar a entrada de ma-
¢ds, peras e marmelos argentinos,
depois de constatada a presenca
da praga Cydia Pomonella, mas
que acabou sendo retirado em se-
guida.

Outro episédio envolvendo os
dois paises aconteceu ao fim do
mandato de Cristina, também em
2015. Naquela época, a presiden-
te argentina iniciou protecionis-
mo extremo, justificando como
controle de inflagdo e no abaste-
cimento interno. Como ndo pode-
ria tarifar produtos dos paises do
Mercosul, devido ao acordo entre
0s membros, impds um controle
cambial sobre as exportacdes e
barreiras alfandegarias nas impor-
tacdes de produtos das nacionali-
dades do bloco.

Em alguns casos, as mercado-

rias ficavam paradas entre 60 e 90
dias na aduana, o que prejudicava
0s negécios, principalmente para
produtos pereciveis. Mas, ao assu-
mir o governo, o atual presidente
da Argentina, Mauricio Macri, viu
que essa gestdo caminhava para
o isolamento do pais e passou a
realizar mudangas em diferentes
pontos na politica e economia,
muitas delas diretamente voltadas
a0 comércio exterior.

Novos fatos e seus impactos

Mas ndo sdo somente as deci-
sBes tomadas pela Argentina que
afetam o Brasil. Mais recentemen-
te, momentos como o pedido feito
pelo Reino Unido de sair da Unido
Europeia e a guerra comercial en-
tre Estados Unidos e China podem
ainda gerar mudancas negativas e
positivas para outros paises como
o Brasil.

Em 23 de junho de 2016, os bri-
tanicos decidiram deixar bloco eu-
ropeu. A saida oficial deveria ocor-
rer no dia 29 de marco de 2019,
mas, ap6s negociagdes, a transi-
¢do deve ser completada somente

em 31 de dezembro de 2020.

Até 13 as incertezas quanto aos
desdobramentos do ato ainda
existem. No caso do Brasil, mes-
mo ndo sendo um grande aliado
comercial do Reino Unido, o pais
se beneficiaria eventualmente,
porque poderia exportar para os
britanicos produtos primarios que
sofrem algum tipo de impedimen-
to na entrada na Unido Europeia.

“Ao mesmo tempo, a saida dos
britanicos pode ocasionar o enfra-
guecimento do bloco e provocar a
retracdo de negociacBes feitas ao
longo de muitos anos. Isso pode
prejudicar o Brasil e outros paises,
tendo em vista que o bloco como
um todo, sim, é um importador
dos produtos aqui produzidos”,
destaca o diretor da UNQ Import
& Export, Marcelo Raupp.

O mesmo acontece com a ten-
sdo ocasionada pela “briga” entre
EUA e China. A guerra comercial
entre os pafses acarreta na osci-
lacdo imediata do ddlar, pois nos
paises com cambio flutuante e
economia voluvel, como o Brasil,
tensdes como essa geram um au-
mento imediato no cdmbio. Outro
ponto, entre os produtos sobreta-
xados por ambos os paises, estdo
0 aco, a soja e as frutas, todos po-
dendo beneficiar ou prejudicar o
Brasil.

“Com China ndo importando a
soja dos EUA, por exemplo, sera
necessario buscar outras opgdes
de suprimento e o Brasil pode
aproveitar dessa oportunidade.
Se 0 acgo brasileiro ndo for expor-
tado para os EUA, haverd mais
disponibilidade para o mercado
local e os precos podem reduzir.
No outro lado, com a restri¢do de
importa¢do de frutas americanas,
os chineses podem buscar no Bra-
sil a substituicdo. Com a redugdo
de disponibilidade no mercado
nacional, o preco pode aumentar”,
concluiu Raupp.



ENTENDENDO OS
LIMITES DO SISCOMEX

Especialista explica as submodalidades e como proceder para

progredir no Radar

Um dos fatores que costumam
causar “dor de cabeca” na hora de
importar é o limite de movimenta-
cdo, determinado pela Receita Fe-
deral do Brasil. Por padrdo, sempre
que é feita a habilitagdo da empre-
sa do Sistema Integrado de Comér-
cio Exterior (Siscomex), 0 empresa-
rio precisa estar atento ao limite de
importacdo do seu Registro e Ras-
treamento da Atuag¢do dos Interve-
nientes Aduaneiros (Radar), ja que,
muitas vezes, ele ndo é suficiente
para trabalhar estrategicamente o
seu negocio.

O despachante aduaneiro Ro-
drigo Ruckhaber explica que, antes
de tudo, é preciso entender que a
Receita trabalha com trés submo-
dalidades de habilitagdo quando se
trata de pessoa juridica. No pleito,
as empresas podem solicitar que
a habilitacdo seja “expressa”, com
o limite maximo de US$50 mil por
semestre e mais rapida para defe-
rimento. Caso a op¢ao seja por ndo
solicitar a “expressa”, a habilitacdo
é analisada entre “limitada”, que
permite importacdes no volume de
até US$ 150 mil a cada seis meses, e
“ilimitada”, em que, como o préprio
nome sugere, ndo ha nenhum teto.
Em todas as solicitagdes, a Recei-
ta analisa a capacidade financeira
através da contribuicdo tributéria
(IR, CSLL, PIS e COFINS) e previden-
cidria. Outros documentos podem
ser apresentados em segundo mo-
mento para ratificar a reavaliagcdo
de limite.

“Alguns empresarios acreditam
gue basta ter capacidade financei-
ra para aumentar o limite, mas na

As pessoas fisicas
so podem importar
para consumo
proprio, colecoes
pessoais e para

a realizacdo de
suas atividades
profissionais, inclu-
sive na condicao
de produtor rural,
artesao, artista ou
assemelhado.

capacidade
financeira e
operacional e

50 mil a cada
seis meses;

. se
nao demonstrar

patrimonio para
importar até USS limite de USS

pratica ndo é bem assim. Temos
casos de empresas que sdo abertas
com quase R$ 1 milhdo na conta e,
ainda assim, ficam com o limite de
US$ 50 mil”, relata Ruckhaber. Para
ter sucesso, segundo o especialis-
ta, a empresa precisa comprovar
algumas coisas, inclusive sua atu-
acdo pratica. “Pode ser necessario
mostrar a Receita Federal que, de
fato, existem operag¢des no dia a
dia, com documentos como notas
fiscais de compras de materiais,
de vendas, contratagao de funcio-
ndrios e extratos bancarios”, cita o
expert. O apoio de um profissional
do comércio exterior pode ser Util
nesse processo.

De acordo com o Ruckhaber, a
qualguer momento é possivel pedir
a revisdo do limite, mas o recomen-
dado é planejar com antecedéncia,
jd que pode levar alguns dias até
que a Receita analise o requerimen-
to. “Se o limite for atingido, ndo sera
possivel nem registrar a importa-
¢do”, lembra.

Normalmente, a prépria Receita
pode “promover” o importador au-
tomaticamente a outra submoda-
lidade caso o sistema detecte uma
alteracdo nos numeros de proces-
sos de importagdo, pagamento de
impostos federais e de contribui-
¢des previdencidrias dos funcioné-
rios, por exemplo. “A preocupacao
da Receita é evitar que empresas
‘laranjas’ sejam utilizadas para al-
gum fim ilicito, como sonegar im-
postos ou fraudar a fiscalizagao”,
explica Ruckhaber. Ele lembra que
os limites ndo se aplicam as expor-
tagoes.

Podem se enquadrar em trés modalidades:

. se
tiver grande
capacidade
financeira e
operacional.
podendo
importar mais de
150 mil a cada USS 150 mil a
seis meses; cada seis meses.

se comprovar
capacidade
para importar
mais de USS$
50 mil, até o

MITO OU VERDADE?

Mito. No momento de uma
compra ou venda interna-
cional, ha sempre a ddvida acerca de
qual das partes deve assumir a res-
ponsabilidade dos custos e riscos na
logistica internacional.

Na importagdo, por exemplo,
é mais interessante o importador
assumir o controle da logistica inter-
nacional, ou deixar que o exportador
inclua estes custos no valor da mer-
cadoria e assuma a responsabilidade
pelos processos logisticos?

Segundo Renato Barata Gomes,
socio-diretor da UNQ e professor
universitario, a decisdo é oficializada
através da negociacdo do INCOTERM
da operacdo. “Exemplificando, pode-
mos citar o INCOTERM FOB, em que
o frete internacional é pago pelo im-
portador, e o INCOTERM CFR, onde
o frete internacional é pago pelo ex-
portador. Ndo existe uma receita de
bolo, pois ha varios fatores a serem
considerados”, explica o especialista.

Produtos quimicos perigosos, por
exemplo, tém uma logistica comple-
Xa e muitas vezes o exportador ja
tem uma operagdo bem estruturada
no seu pais, conseguindo reduzir os
custos e dar mais agilidade. Nestes
casos, o pagamento do frete pelo
exportador pode ser mais vantajoso.

Entretanto, quando se analisa
os custos logisticos internacionais
em uma importagdo, é preciso que
considerar trés etapas no processo.
Os custos na origem, o frete interna-
cional e os custos no destino. E neste
momento que aparecem as desvan-
tagens em comprar o produto utili-
zando o INCOTERM CFR, com o frete
ja pago pelo exportador.

“Quando o exportador inclui o
frete no valor da mercadoria, neste
exemplo, utilizando o INCOTERM
CFR, ele negocia os custos na origem,
o frete internacional e os custos no

destino. Entretanto, ele sé é res-
ponsavel pelo pagamento dos dois
primeiros. Os custos do destino sdo
de responsabilidade do importador,
mesmo que o exportador tenha ne-
gociado a logfstica”, continua Barata
Gomes.

E af que muitas surpresas apare-
cem. O agente logistico pode oferecer
um valor de frete abaixo do mercado,
mas ele acaba compensando este
custo baixo, nos custos do destino,
que serdo pagos pelo importador e
nao pelo exportador.

Outra surpresa comum, confor-
me o expert, é o free time negociado
pelo exportador, que é o tempo de
utilizacdo do contéiner sem custo ao
importador. Quando o importador,
contrata o frete ele tem o controle
sobre esta negociacdo e é possivel
conseguir até 30 dias de free time. En-
tretanto, nos fretes CFR, muitas vezes
o free time oferecido é de 5 dias, isto
€, um tempo curto para que o impor-
tador faca todo o processo de nacio-
nalizagdo, transporte do contéiner do
porto até sua empresa e devolucdo
do contéiner vazio no terminal portu-
ario. Quando a empresa extrapola o
free time, sdo cobradas taxas didrias
de utilizacdo do contéiner.

Outro aspecto negativo nos fretes
CFR, é que na liberacdo dos documen-
tos de embarque, necessarios para a
nacionalizacdo das mercadorias, o
importador terd que entrar em con-
tato com os armadores, que foram
contratados pelo exportador. “Assim,
o importador tem que que contatar
uma empresa com a qual ndo tem
negociacdo ou acordos comerciais,
e que normalmente sdo multinacio-
nais burocraticas e com processos
organizacionais bem engessados, o
que acaba gerando morosidade no
processo de importacdo”, alerta o s6-
cio-diretor da UNQ.
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SEGURANCA NA NEGOCIACAO COM AS
CARTAS DE CREDITO

Meio de pagamento mais difundido confere garantias ao importador e ao exportador

omo ter a certeza de que o
Cacordo em uma negociagdo
internacional serd cumprido pela
parte que estd do outro lado do
negécio - e, talvez, do mundo? A
solugdo é “carta de crédito”, que

COMO
FUNCIONA?

As cartas de crédito sdo um servigo oferecido por
diversos bancos no Brasil e no exterior. Durante

um processo de importagao e exportagao que as
utilizam como forma de pagamento, pode haver

é 0 meio mais difundido de paga-
mento no comércio exterior.

“E a forma de pagamento que
mais oferece garantias, porque o
processo é intermediado por ban-
cos, que s6 liberam o pagamen-

to ao exportador depois que as
partes do acordo estiverem cum-
pridas. O proprio banco faz essa
verificacdo”, explica o advogado
Rafael Scotton. Segundo ele, o
banco credita o dinheiro ao expor-
tador antes mesmo de receber do
importador, ou seja, o vendedor
fica protegido do risco de inadim-
pléncia.

A concretizagdo da operagdo
depende das condi¢des estabeleci-
das na negociagdo, como valor do
crédito, beneficiario e endereco,
prazo de validade para embarque
da mercadoria, prazo de validade
para negociagdo do crédito, porto
de embarque e de destino, dis-
criminagdo da mercadoria, quan-
tidades, embalagens, permissao

Geralmente, o tomador do crédito (importador) precisa prestar

garantias ao banco. O banco do importador (emitente), entdo,

comunica o banco do exportador (confirmador) a emissao da
carta de crédito.

uma ou duas instituicdes financeiras envolvidas.

A primeira delas é a que atua no
pais do importador, assim que este
a procura para abrir o crédito em
favor do exportador, depois de ja ter
acertado os detalhes da negociagao.

eecccce

mem

Banco
Emitente

Se tudo estiver correto, o
banco confirmador libera o
pagamento ao fornecedor e

remete os documentos ao
banco emitente.

Banco
Confirmador

.
.
®e

&N

| Este repassa a documentacao
ao importador e cobra dele o
pagamento pela importagdo.

Importador

GLOSSARIO

Pagamento antecipado: O importador
remete previamente o valor da transa-
¢do, para que depois o exportador pro-
videncie a exportacdo da mercadoria e
o envio da respectiva documentacéo.
Do ponto de vista cambial, o exportador
deve providenciar, obrigatoriamente, o
contrato de cdmbio, antes do embarque,
junto a um banco, pelo qual receberd re-
ais em troca da moeda estrangeira, cuja
conversao é definida pela taxa de cdmbio
vigente no dia.

o

De posse dos documentos,
o comprador pode pagar
os direitos aduaneiros e
retirar a mercadoria.

Remessa sem Saque: O importador
recebe diretamente do exportador os
documentos de embarque, sem ordem
de pagamento; promove o desembarago
da mercadoria na alfandega e, posterior-
mente, providencia a remessa da quantia
respectiva diretamente para o exporta-
dor. E vantajosa quando existir confianca
entre o comprador e o vendedor.

Depois do despacho do
produto (4), o exportador
informa ao seu banco
que ja cumpriu sua parte
no acordo, apresenta
a documentagao para
comprovar (5).

ou ndo para embarques parciais
e para transbordo, conhecimento
de embarque, faturas, certifica-
dos, etc.

Com tantos detalhes, o ideal é
que a elaboracdo da carta de cré-
dito seja feita com o apoio de um
advogado especialista para garan-
tir que todos os detalhes estejam
previstos. “Quando ja ha uma re-
lacdo de confianga entre as partes,
é possivel que o exportador e o
importador tratem do pagamen-
to diretamente, sem a carta de
crédito. Neste caso, um advogado
pode participar no preventivo com
o acordo entre as partes, assim
como no litigio em caso de ndo
cumprimento”, acrescenta Scot-
ton.

Este Ultimo informa
o exportador que o
crédito ja foi aberto nas
condigdes determinadas
e, portanto, por dar inicio
a producao ou entrega
da mercadoria.

Exportador

Nos casos em que ha apenas um banco envolvido,
o o0 emitente trata diretamente com o exportador,

sem a entrada do banco confirmador no processo.

Cobranga Documentaria: O exportador
embarca a mercadoria e remete os docu-
mentos de embarque a um banco, que os
remete para outro banco, na praga do im-
portador, para que sejam apresentados
para pagamento (cobranga avista) ou para
aceite e posterior pagamento (cobranca a
prazo). Para que o importador possa reti-
rar o documento e liberar a mercadoria,
é necessario o comprometimento com o
banco, que é mero cobrador internacional
dessa operagdo de exportagdo.

Carta de Crédito: A carta de crédito é a
modalidade de pagamento é a que ofere-
ce maiores garantias, tanto para o expor-
tador como para o importador. E um ins-
trumento emitido por um banco (o banco
emitente), a pedido de um cliente (o to-
mador do crédito). De conformidade com
instrugdes deste, o banco compromete-se
a efetuar um pagamento a um terceiro
(o beneficiario), contra entrega de docu-
mentos estipulados, desde que os termos
e condi¢Ges do crédito sejam cumpridos.




TRANSPORTE
COMPETITIVO

Organizacao e fidelizagdo de clientes com transportadoras
pode ser a saida para a reducao de custos

Para que garantir o sucesso da
cadeia logistica sejam efetua-
dos com exceléncia, um fator de
extrema importancia é o transpor-
te de cargas, tanto na chegada das
matérias-primas na fabrica quanto
na hora da distribuicdao do produ-
to finalizado.

No caso das importacbes e
exportagdes, os traslados podem
ser feitos pelas rodovias, ferro-
vias, mares ou pelo ar. No Brasil, a
maioria das conexdes entre o por-
to ou aeroporto e o destino final
(ou vice-versa) sao realizados por
caminhdes.

Mesmo sendo um modal com
custo elevado, o transporte rodo-
vidrio possui vantagens quando
comparado com os outros modais,
como maior agilidade e rapidez,
entrega na porta do comprador,
maior capilaridade (alcance em lo-
cais onde outros modais nao che-
gam), entre outros pontos.

Entre os principais fatores para
o encarecimento dos traslados
feitos pelas estradas esta o preco
do diesel. As constantes elevac8es
no valor do litro do combustivel
acabam prejudicando as transpor-
tadoras e também os clientes, po-
dendo ter impactos no resultado
do comércio internacional.

“Para se ter uma ideia, apenas
no segundo semestre de 2017
houve um aumento de 12,44% no
valor do litro do diesel e somente
no primeiro trimestre deste ano
o combustivel o preco ja teve um
acréscimo de 10%", disse o res-
ponsavel pelo comercial da Agillog
Transportes, Leonardo Emilio.

Sem falar nos gastos com segu-
ro, devido ao grande numero de
roubo de cargas, pedgios, impos-
tos e a ma conservagdo das estra-
das, impactando na depreciacdao
dos veiculos e ocasionando mais
custos com manuteng¢des constan-
tes.

Estratégias para

reduzir os custos

Segundo Emilio, a organizacao
do cliente e a fidelizagdo com uma
transportadora podem gerar a
reducdo de custos para o contra-
tante.

“Incentivamos os clientes a
fidelizar uma tabela com uma
transportadora. Mesmo perden-
do com os aumentos constante,
com a garantia de que terdo uma
movimentac¢do, as prestadoras do
servico possuem uma tendéncia
a manter os custos mais atrati-
vos para o cliente. E, claro, privar
sempre pela entrega antecipada
das informac8es do carregamento
para a transportadora e trabalhar
com prazos maiores de entrega.
Isso acarreta em oportunidades
de aproveitamento de veiculo e
rotas, trazendo reducdes significa-
tivas”, explicou.

Emilio acrescenta ainda que,
muitas empresas possuem duvida
se optar por ter uma frota de ve-
iculos préprios é mais vantajoso.
Para o responsavel pelo comercial
da Agillog Transportes, a ideia pre-
cisa ser analisada com cautela.

“Pode reduzir, sim, o custo.
Mas é necessério colocar na ba-
lan¢a o valor do investimento que
o cliente fara na aquisi¢do de uma
frota, manutencao, funcionarios e
se esses custos todos irdo reduzir
mesmo o valor o custo do frete.
No caso de importagdo e expor-
tacdo, por exemplo, é necessario
um equipamento préprio para
container. Se o cliente tem dois
embarques més por exemplo ira
compensar esses gastos? Ainda
acredito que contratar uma trans-
portadora e ratear esses custos
com todos os clientes da mesma
ainda é a melhor opc¢éo”, finalizou.
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s principais duvidas das
Aempresas no que tange ao
registro do Siscoserv surgem
em operacbes que envolvem
agentes intermediadores des-
tas operacfes. Normalmente,
esse € 0 caso no setor do turis-
mo internacional.

Alei 11.171 de 17 de setem-
bro de 2008, no seu artigo 27,
define as agéncias de turismo
da seguinte forma:

Art. 27. Compreende-se por
agéncia de turismo a pessoa
Juridica que exerce a atividade
econémica de intermediacdo
remunerada entre fornecedo-
res e consumidores de servicos
turisticos ou os fornece direta-
mente.

Desta forma, as agéncias de
turismo podem fornecer o ser-
vico de turismo diretamente,
mas na maioria das vezes elas
atuam na intermediacdo entre
o prestador de servigos turisti-
cos e o cliente, recebendo uma
comissdo pelo servico, como
descrito no 8 2° do artigo 27,
da referida lei.

O § 4° do artigo 27 da lei
11.171/2008, define que os
servicos de intermediagdo de
agéncias de turismo compre-
endem:

(1) Obtencdo de passaportes,
vistos ou outro documento
necessdrio a realiza¢éo de via-
gens; (2) Transporte turistico;
(3) Desembarago de bagagens
em viagens e excursoes;

Locacdo de veiculos; (4) Obten-
¢dio de ingressos para espetd-
culos artisticos, esportivos e
culturais; (5) Representagdo de
transportadoras, de meijos de
hospedagem e de outros servi-
¢os turisticos; (6) Apoio a feiras,

exposicoes de negdcios, con-
gressos, convengoes e congéne-
res; (7) Intermediacdo remune-
rada de seguros vinculados aos
servigos turisticos; (8) Venda de
livros, revistas e outros artigos
destinados a viajantes; (9) Aco-
Ihimento turistico, consistente
na organizagdo de visitas a lo-
cais de interesse turistico.

No contexto dos negécios
internacionais, uma pessoa fi-
sica ou juridica localizada em
um pais busca um agente de
turismo para realizar aquisicao
dos servicos turisticos interna-
cionais. Para que se entenda
a obrigatoriedade de registro
no Siscoserv, temos que pen-
sar sempre nos dois médulos
Aquisicdo e Venda.

No modulo de aquisicdo,
o manual define que o toma-
dor do servico internacional é
0 responsavel por realizar os
registros no Siscoserv. Como
exposto acima, as agéncias de
turismo sdo intermedirias e,
por isso, ndo sdo consideradas
como tomadoras do servigo.
Assim, ndo sdo responsaveis
pelo registro no moédulo de
aquisicao.

No médulo de venda, os

agentes turisticos devem rea-
lizar o registro nas seguintes
situacoes:
(1) Quando os agentes turisti-
cos brasileiros realizam servi-
¢os de intermediacéo turistica,
tais como hospedagem, tras-
lados, locacdo de veiculos, em
territério nacional, para clien-
tes estabelecidos no exterior.
(2) Quando os agentes turisti-
cos receberem comissdes dos
fornecedores estabelecidos no
exterior, pelos servicos de inter-
mediacdo turistica.
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