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Apresentacao

O Guia Basico para Exportacdo de Servigos, elaborado pela Secretaria de Comércio e
Servicos do Ministério da Industria, Comércio Exterior e Servicos - SCS/MDIC é uma
ferramenta que tem por objetivo disponibilizar informagdes essenciais, de forma sintética,
para a participacdo de empresas e empreendedores brasileiros no comércio internacional
de servicos e intangiveis, bem como promover a utilizacdo de instrumentos publicos para

estimular as exportagdes de servigos e intangiveis.

O protagonismo do setor de servicos é consenso entre analistas e formuladores de
politicas publicas. Atuando como indutores de competividade e inovagdo, os servicos
agregam valor a producdo de bens primarios e industriais e dinamizam as cadeias

produtivas em todos os setores.

No Brasil, o setor de servicos possui um peso substancial no PIB (mais de 70%), mas
o reflexo no comércio exterior é ainda aquém do potencial do pais. Pensar o setor de
servigos requer a cooperacao de diferentes agendas, de curto, médio e longo prazos. Na
formulacdo de politicas publicas indutoras do comércio exterior de servicos incluem-se o
aprimoramento das politicas educacionais, o fomento ao desenvolvimento tecnolégico, a

facilitacdo de negocios além de a¢des no ambito das negocia¢des internacionais.

O MDIC, por meio da SCS, tem buscado atuar de modo articulado com os demais
atores institucionais e com o setor privado para alcan¢ar os objetivos de promover e
alavancar as exportagdes de servicos, por meio da ampliacido da competividade das
empresas e do fomento a sua internacionalizacdo. O Guia Basico para Exportagdo de
Servicos - versao revisada 2017, elaborado pela SCS, é uma das ferramentas desenvolvidas

e disponibilizadas a sociedade para atingir tais objetivos.

Como este material esta em continuo aprimoramento, sugestdes para o
aperfeicoamento do seu conteido s3do muito bem-vindas (e-mail de contato:

decin.scs@mdic.gov.br).



1 - Conceito de Exportacdo de Servicos

No Brasil ndo ha, ainda, uma definicdo do conceito de “exportagdo de servigos”.
Entretanto, ha defini¢des dirigidas para fins especificos, tais como fins comerciais, fins
tributarios e fins cambiais, entre outros possiveis. Os propoésitos deste Guia tornam

relevante a abordagem da conceituagao para fins comerciais.

1.1 7 A conceituacéo de Gxportacdo de servicosdpara fins
comerciais

Em termos estritamente comerciais, comércio de servicos é definido
internacionalmente de acordo com “modos de prestacdo”l. Os “modos de prestacao”
internacional de servigos - identificados segundo a localizagcdo do prestador e do tomador -

sao os seguintes:

1.1.1z Modos de Prestacéo de Servigos

Modo 1 — Comércio transfronteirico : servigo prestado a partir do territdrio
brasileiro (por residente ou domiciliado no Brasil) a residente ou domiciliado no

exterior.

Consumidor

Exemplos

9 Servico vendido via Internet por empresa brasileira a empresa domiciliada no

exterior;

! Conforme Acordo Geral sobre o Comércio de Servigos (GATS).



i Servicos de projeto e desenvolvimento de estruturas e conteudo de paginas
eletronicas realizados no Brasil para cliente residente ou domiciliado no exterior;
9 Servicos de transporte internacional de passageiros prestado por empresa

domiciliada no Brasil a residentes no exterior.

Modo 2 - Consumo no Brasil2: servico prestado por residente ou domiciliado no

Brasil e consumido no territdrio brasileiro por residente ou domiciliado no exterior.

)
iciliada °°
om\c\\\“o pras!

&
ente OV "
pFIP) res‘:z‘;me servi<®
+ v €O

Exemplos

9 Servicos médicos, educacionais, entre outros, prestados no Brasil a residente no
exterior;
9 Servicos de reparo de equipamentos de empresas estrangeiras no Brasil;

9 Servicos de hospedagem prestados no Brasil a residente no exterior.

Modo 3 - Presenga comercial no exterior : consiste na prestacdo de servigo por
pessoa juridica domiciliada no exterior relacionada a uma pessoa juridica

domiciliada no Brasil.

2 para fins tributarios, o Modo 2 néo é considerado exportacdo de servigos e intangiveis. Este tema tem correlacéo
com a tributacdo do ISSQN e € melhor explcad encarte 2 sobre Tributagédo na Exportagéo de Servigos.
7



P) domiciliada no
exterior, relacionada

a PJ domiciliada no
Brasil

P) domiciliada no
Brasil
¢

Exemplos

i Filial de empresa brasileira de servigos estabelecida no exterior;
{ Filiais de banco brasileiro no exterior;

1 Controlada de empresa brasileira de tecnologia da informacao no exterior.

Modo 4 — Movimento temporério de pessoas fisicas : residentes no Brasil
deslocam-se por tempo limitado ao exterior com vistas a prestar um servico a

residente ou domiciliado no exterior.
Exemplos:

i Profissional residente no Brasil desloca-se para prestacdo de servi¢co no exterior;
1 Empresas domiciliadas no Brasil enviam trabalhadores que mantém vinculo

empregaticio no Brasil para prestacao temporaria de um servi¢co no exterior;



Cabe enfatizar que a caracterizacdo do comércio de servicos em "modos de

prestacdo” nao tem finalidade fiscal.

2 - Beneficios da Exportacdo de Servicos e da
Internacionalizacao

O comércio exterior de servicos adquire cada vez mais importancia para
empreendedores e empresas que buscam expandir seus mercados e, também, para a
economia do Brasil como um todo, que se fortalece mediante o ingresso de divisas, a
geracdo de emprego e renda e a aquisicdo e o desenvolvimento de expertise e tecnologia.

Diversos fatores sao determinantes na decisdo de exportar servicos ou de
internacionalizar uma empresa. Esses fatores sdo, ao mesmo tempo, desafios e
oportunidades para a consolidacdo da competitividade de uma empresa. Sdo exemplos,

isolados ou em conjunto:

1 Diversificacao de mercados
9 Reducdo da dependéncia com relagdo ao mercado interno

1 Assimilacdo de melhores praticas gerenciais




9 Promocao da imagem da empresa

9 Aumento da produtividade

9 Aumento da capacidade inovadora

9 Melhoria da qualidade

9 Conhecimento de tendéncias de mercado

1 Inclusdao em cadeias produtivas globais

Esses sdo apenas alguns beneficios que podem ser auferidos por uma empresa com
a internacionalizacao ou o engajamento na exportacao.

Porém, deve-se avaliar também a vocacdo ou a condicdo que a empresa tem para
exportar. O tépico 3.1 deste Guia aborda o tema, buscando auxiliar a avaliacdo da empresa
quanto ao preparo, identificando pontos positivos e negativos que devem ser trabalhados

para a concretizagdo de um projeto exportador de sucesso.

3 —Planejamento para a Exportacédo de Servicos

O processo de internacionalizacdo pressupde uma série de decisdes, como a defini¢dao
clara da estratégia de negdcios da empresa, o modelo de governanca corporativa, o modelo
de gestao, entre outras.

A exportagao nao deve ser vista como uma alternativa em momentos que a economia
doméstica ndo estiver muito bem. Ela deve fazer parte da estratégia da empresa e
pressupde a preparacao da empresa para atuar no exterior.

A atividade exportadora é o resultado de um planejamento estratégico direcionado

para o mercado externo que envolve, entre outros, a identificacdo dos seguintes pontos:

9 Avaliagdo da situagdo atual do mercado e das suas perspectivas.

1 Avaliacao dos objetivos almejados com a entrada em mercados externos.
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9 Andlise da coeréncia desses objetivos com a estratégia geral da empresa.
9 Identificacao e analise do mercado alvo, inclusive dos possiveis concorrentes.

1 Avaliagdo da demanda no exterior (mercado alvo) do servico prestado pela

empresa.

9 Avaliagdo da capacidade exportadora da empresa: fisica, tecnolégica e de

recursos humanos.
9 Andlise da competitividade da empresa frente ao mercado externo.
1 Avaliacdo das oportunidades e riscos envolvidos.
9 Defini¢do do que exportar.
1 Definicao de estratégias mercadologicas.

1 Formacdo de prego para a exportagao.

3. 1- ReflexdeslIndispensaveis no Planejamento para a Exportacdo

O questionario abaixo auxilia na determinagao sobre se uma empresa esta apta para
a exportacdo, bem como na identificagdo das areas em que precisa se fortalecer para

melhorar suas atividades de exportacao.

1 - A empresa possui um servi¢co ou intangivel que é comercializado com sucesso no

mercado domeéstico?

2 - A empresa possui ou estd preparando um plano de marketing internacional com

objetivos e estratégias definidos?

3 - A empresa possui capacidade produtiva suficiente para se comprometer com o

mercado externo?

4 - A empresa possui recursos financeiros para ativamente atender com seus

servicos os mercados externos almejados?

5 - A administracdo da empresa estd comprometida em desenvolver mercados

11



externos e é capaz e possui o objetivo de dedicar pessoas, tempo e recursos a esse

processo?

6 - A empresa estd comprometida em prover aos clientes internacionais o mesmo

nivel de servicos oferecidos a seus clientes domésticos?

7 - A empresa possui capacidade técnica para adequar o produto a regulamentos de

importacdo e preferéncias culturais de outros mercados?

8 - A empresa tem conhecimento dos mecanismos de pagamento de exportagdo,

como por exemplo o desenvolvimento e negociacado de cartas de crédito?

Fonte: https://www.export.gov/article?id=Export-Plan-Development

Respostas afirmativas sdo um bom indicador de que a empresa esta preparada para
engajar-se em atividades de exportacdo. Respostas negativas, entretanto, indicam as areas
que devem ser fortalecidas para a ampliagao das chances de um projeto de exportacao ser

bem-sucedido.

3.2 - Prospeccao de Mercados

A analise de mercado consiste em um entendimento do mercado onde a empresa
pretende atuar, de seus potenciais clientes (mercado-alvo), de seus concorrentes, dos
demais stakeholdergagentes interessados no negécio) e do setor onde pretende atuar.

Fazer um estudo de mercado3 ou um estudo de viabilidade técnica, antes de abrir
um empreendimento no exterior, ou de negociar transa¢des de importagdo e exportagdo, é
de suma importancia para o sucesso do nego6cio. Por meio de pesquisas qualitativas e
quantitativas, é possivel conhecer melhor o novo mercado, facilitando o processo de
insercao e adaptacao.

As pesquisas de mercado permitem descobrir as principais caracteristicas do
publico-alvo do negdcio, auxiliando a empresa a desenvolver estratégias para atender a

demanda identificada. As pesquisas podem, ainda, ajudar o empreendimento a diminuir os

3 Caso ndo seja possivel contratar um estudo de mercado, a empresa podera pesquisar estudos existentes sobre o

mercadealvo. Ha estudos realizados pelo MRE, pelo MDIC e por Camaras Bilaterasmdd. Esses estudos

nN«o ser«o t«o espec?2ficos quanto os contratados fAsob
12
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custos com insumos necessarios a prestacdo do servico, identificar parceiros, fornecedores,

agregar mao-de-obra qualificada.

3.2.1- Analise do Setor

A andlise do setor estuda o mercado de forma geral. Sdo necessarias informacgdes
sobre o tamanho, a estrutura e a taxa de crescimento do setor no novo mercado. Essas
informagdes sdo geralmente expressas em termos quantitativos, sendo complementadas
com informagdes qualitativas. Apds as andlises, as informacdes deverdo ser usadas para
monitorar as mudangas no setor e aproveitar as oportunidades ou se preparar para as

ameacas decorrentes dessas mudancas especificas.

3.2.2 - Dados Estatisticos

O levantamento de potenciais mercados compradores no exterior é fase
indispensavel para a realizagdo das vendas. Os exportadores contam com varios
instrumentos de consulta, tais como publicacdes especializadas em organismos
internacionais. No caso da exportacdo de servigos, os dados gerados a partir do registro das
operacoes de venda de servicos no Sistema Integrado de Comércio Exterior de Servigos,
Intangiveis e Outras Opera¢cdes que Produzam Variacdes no Patrimdnio (Siscoserv)
possibilitam identificar com exatiddo a quais mercados e que servigos e intangiveis os
exportadores brasileiros ja possuem acesso internacional. Esses dados ja fornecem aos
exportadores ou potenciais exportadores informag¢des importantes sobre mercados-alvo
para suas exportacdes ou para a internacionalizacdo de suas empresas. Informacdes
adicionais sobre o Siscoserv podem ser obtidas nos Manuais Informatizados relativos ao
Siscoserv  (Modulo Venda e Modulo Aquisigcdo) e pelo endereco:
http://www.comexresponde.gov.br/.

Além disso, a Secretaria de Comércio e Servicos (SCS) publica anualmente o
Panorama do Comércio Internacional de Servigos
(http://www.mdic.gov.br/index.php/comercio-servicos/estatisticas-do-comercio-
exterior-de-servicos), que tem por objetivo ampliar as fontes de informagdes sobre o
comércio exterior de servicos brasileiro e dar uma maior visibilidade econémica ao setor,
além de auxiliar as negociagdes internacionais em servigos e a gestdo e o monitoramento
das politicas publicas. Essa publicacdo retine informag¢des sobre o comércio exterior de

servigos no Brasil, os principais mercados para os servicos brasileiros, a evolucao da
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balanca comercial de servicos, o desempenho exportador dos estados brasileiros,
exportacdes e importacoes de servicos por porte de empresa entre outras informagdes
relevantes.

Por fim, em 2017, a SCS desenvolveu o Siscoserv Dash, uma ferramenta que tem
como objetivo simplificar a visualizacdo, a consulta e o uso dos dados de comércio exterior
de servicos obtidos a partir do Siscoserv. O sistema esta disponivel no site do MDIC, por
meio do seguinte link: http://www.mdic.gov.br/index.php/comercio-servicos/estatisticas-

do-comercio-exterior-de-servicos/2472-siscoservdash.

3.2.3 - Barreiras de Acesso a Mercados

Devem ser observadas as eventuais restricdes (normas locais) em vigor na
exportacdo para determinados paises e as normas que regulam a entrada de divisas. O
desconhecimento prévio dos procedimentos burocraticos pode inviabilizar uma
exportacdo e gerar gastos adicionais (que tém impacto no custo final do servigo). Além
disso, é importante verificar se ha acordos comerciais vigentes com o pais para o qual se
pretende exportar, que permitam acesso diferenciado ao mercado-alvo pretendido. As
questdes econémico-financeiras também podem inviabilizar a manutencdo ou expansao
das vendas.

Isso em vista, € necessario, no caso da exportacio de servigcos e da
internacionalizacdo de empresas, o conhecimento prévio da regulamentacdo doméstica
relativa ao servico a ser importado, j4 que podem conter barreiras sob a forma de
requisitos técnicos, restricbes para investimento, limitacio de acesso a mao-de-obra
estrangeira, entre outras. Estimativas indicam que 80% do verdadeiro ganho de uma
negociacdo comercial entre paises reside na reducdo de custos impostos pelos entraves
burocraticos e pela regulagdo doméstica, bem como pela liberalizagdo do comércio em
servicos e compras publicas.

Os Setores de Promog¢do Comercial (SECOM) do Ministério das Relacdes Exteriores
(https://investexportbrasil.dpr.gov.br/Secoms/Busca/frmBuscaSecom.aspx), @ que se
localizam nas Embaixadas do Brasil no exterior, sdao importantes fontes a serem
consultadas sobre esse assunto. A Receita Federal do Brasil (RFB) também disponibiliza

informacao sobre os Acordos existentes para evitar a dupla tributacdo que podem ser
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acessados no seguinte endereco: http://idg.receita.fazenda.gov.br/acesso-

rapido/legislacao/acordos-internacionais.

3.24 - Analise da Concorréncia

O principal objetivo dessa andlise é levantar informagdes relevantes sobre as
empresas que atuam no mesmo segmento, no mercado alvo, tanto com relacao aos servicos
prestados pelas rivais, como com relagdo a sua organizagdo e aos seus principais clientes e

mercados. Essa analise pode ser quantitativa e/ou qualitativa.

1 Inicialmente, o estudo deve identificar quais as principais empresas

concorrentes, tanto de maneira direta como indireta.

1 Em seguida, deve-se analisar como as concorrentes estdo organizadas,

conhecer seus fornecedores, seus processos...
9 Deve-se identificar ainda os pontos fortes e fracos dessas empresas.

9 Por fim, definir critérios comparativos entre o servigo prestado pela empresa

entrante e a concorréncia ja estabelecida.

3.2.5 - Segmentacédo do MercadcAlvo

Apos analisar o setor em que a empresa deseja se inserir, é necessario identificar e
conhecer mais detalhadamente os segmentos do mercado que sao alvo do negocio. Nem
sempre o segmento de mercado identificado com potencial exportador é aquele para o qual
inicialmente se gostaria de exportar. O segmento selecionado deve ser aquele no qual
exista uma demanda para o servi¢co ou intangivel oferecido pela empresa exportadora e é
definido a partir das caracteristicas do servico e do consumidor tipico (idade, sexo, renda,
profissdo), além de fatores que influenciam diretamente no consumo desse servi¢co, como a
localizagdo geografica. O segmento agrupa clientes que tém necessidades e desejos comuns
e esse agrupamento faz com que as estratégias adotadas sejam mais eficazes.

A empresa devera implementar os ajustes organizacionais e operacionais exigidos

pelo esforco exportador e adequar o seu servico as exigéncias existentes no mercado-alvo,
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incluindo as governamentais (regulamentos), dos clientes (praticas comerciais) e

consumidores (preferéncias e habitos locais).

A empresa deverad refletir sobre as seguintes questoes:

1 Exigéncias do mercado-alvo (governo, clientes e consumidores) tornam necessarias
alteragdes significativas no servigco ou intangivel a ser exportado?

1 Quais os niveis exigidos de personalizacao, complexidade de elaboracao e de
tecnologia?

1 Alteragdes no servigo ou intangivel a exportar e o modo de prestagdo da exportagao
desse servigo exigem alteragdes significativas no modelo de governancga, processos
administrativos, operacionais e produtivos na empresa? Alteragcdes em processos
exigem reestruturacdo da empresa?

Reestruturacao da empresa exige mudanca de cultura corporativa?

A empresa esta pronta para exportar ou para internacionalizar-se?

Para identificar potenciais mercados para exportacdo do servico ou intangivel, o
empreendedor deve, em primeiro lugar, considerar cinco critérios basicos que auxiliam na

selecdo de potenciais mercados para exportacao:

1 Fatores Geograficos: esse critério para selecio de mercado é baseado nas muitas

semelhancas que podem existir entre o mercado doméstico e o mercado-alvo, o que

possibilita a expansdao com um minimo de necessidade de adaptacao.

1 Fatores sdcio-politicos: nas exportacdes para paises com os quais o Brasil possui

acordos comerciais, podem ser obtidas vantagens frente a concorreéncia.

9 Fatores Econdmicos: a situacdo econdémica do pais-alvo deve ser avaliada, bem como o

poder de compra do consumidor naquele pais.

9 Fatores Culturais: até que ponto os habitos das pessoas do mercado-alvo diferem do

mercado doméstico? Existem quaisquer restricdes religiosas, culturais ou outras? As
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praticas comerciais sdo muito diferentes? Qual a imagem do Brasil no mercado-alvo?

9 Fatores Tecnoldgicos: atendimento aos padrdes tecnolégicos do mercado-alvo e design

adequado estdo entre os pontos a serem observados.

Fonte: www.aprendendoaexportar.gov.br

Os aspectos culturais sdo de grande importancia no processo decisério do comércio
internacional de servigos.

O site Global Negotiator apresenta estudos sobre aspectos culturais e etiqueta de
negocios em 70 paises diferentes (http://www.globalnegotiator.com/en/business-culture-

and-business-etiquette).

3.2.6 - Proposicao de Valor

A proposicao de valor pode ser compreendida como o conjunto de diferenciais que a
empresa propoe e busca entregar a seus clientes. Como o valor é algo subjetivo, ou seja, é
sujeito a percepcao do cliente, é importante que a empresa busque se diferenciar perante a
concorréncia, construindo uma imagem para seu mercado-alvo. Tal imagem pode ser
chamada de posicionamento, sendo ele que ird subsidiar a comunicacdo, as estratégias e
acOes da empresa para aquele mercado. Para tanto, as informagdes obtidas nas analises do

setor, da concorréncia e do mercado-alvo se fazem essenciais.

3.3 - Oferta e Promocé&o dos Servigos no Exterior

A participagdo em feiras internacionais e outras atividades de promoc¢do dos
servigcos e intangiveis no exterior é uma porta de entrada para o mercado externo. Muitas
feiras e exposi¢cdes também acontecem no Brasil e contam com a participacdo de potenciais
importadores estrangeiros. Para consultas sobre as feiras e exposicdes realizadas no Brasil,
acesse o portal do “Calendario Brasileiro de Exposicdes e Feiras” no seguinte endereco
eletronico: http://www.expofeiras.gov.br/.

Antes de decidir participar de uma feira no exterior é importante realizar pesquisas
sobre a ultima edicdo do evento, a fim de conhecer suas caracteristicas e dimensodes. Na
ocasido da participacao, o empresario deve atentar para aspectos como a apresentac¢do do

estande, a presenc¢a de funcionarios treinados com amplo conhecimento do servico ou
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intangivel, lista de pregos e condi¢cdes de pagamento bem definidas além da capacidade
para atender a demanda dos importadores.

O Ministério das Relagcoes Exteriores, no site “Invest & Export Brasil - Guia de
comércio Exterior e Investimento” (enderego eletronico: ),
disponibiliza uma ferramenta de busca de feiras no exterior.

Da mesma forma, o site da Agéncia Brasileira de Promo¢do de Exportagdes e
Investimentos  (APEX  Brasil) disponibiliza @ uma  area  sobre  Eventos
( ) que inclui feiras e outros eventos voltados para a
promoc¢do da imagem e da marca de produtos e servigos brasileiros, especialmente em
setores com o0s quais a Agéncia possui projetos definidos, tais como constru¢do, economia
criativa e moda. Algumas associacoes representativas dos setores divulgam as feiras
internacionais relacionadas a seus nichos de atuacao.

Outra modalidade usada para ofertar e promover os servicos e intangiveis no
mercado externo sdo as viagens para o exterior. Em linhas gerais, o contato pessoal com o
mercado serve para estudar os clientes, observar a concorréncia, procurar representante
ou agente, promover vendas, viabilizar acordos, verificar licenciamento de direitos de
propriedade intelectual, entre outras possibilidades.

A preparacao para a viagem ao exterior deve ser minuciosa, a fim de garantir o
aproveitamento eficiente do tempo disponivel. E importante a elaboracio de um roteiro de
em que se defina detalhes como o tempo de duracdo de cada atividade e a distdncia a ser
percorrida nos trajetos, para que nao haja atraso nos deslocamentos. Também devem ser
considerados os desejos e a conveniéncia da clientela e as condi¢bes econémicas, sociais,
politicas e climaticas dos paises a serem visitados. [gualmente, deve ser verificado junto ao
Setor Consular da Embaixada do pais a ser visitado se ha a exigéncia de visto de entrada em
passaporte brasileiro, bem como os procedimentos e prazos para a obtenc¢ao do visto.

Mantidos os contatos preliminares com o importador em potencial, é importante
fornecer informagdes sobre a empresa para a qual trabalha e o(s) servico(s) que pretende
exportar. No kit de negociacdo deve constar tabelas de preco na moeda a ser
negociada, documentacgao técnica, listas de referéncias, portfélio de clientes, dossiés sobre o
pais, cartdes de visita, material de divulga¢cdo no idioma do mercado-alvo, entre outros.

H4 outras possibilidades menos tradicionais para a promog¢do comercial de
empresas prestadoras de servicos. Esses sdo apenas exemplos que podem ser enriquecidos

com o uso de ferramentas digitais. O MRE possui um Departamento e uma agéncia
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especializados em apoiar as empresas no desenho de estratégias de promoc¢do comercial

(Departamento de Promog¢do Comercial - DPR/MRE e APEX Brasil).

3. 4-Registro da Marca

Todo empreendedor deve registrar sua marca, seja para a comercializacdo no
mercado doméstico, seja para o comércio exterior. Além de orientar o consumidor em suas
escolhas, e tornar o seu servigo ou a sua empresa reconhecida nos paises alvo, o registro de
uma marca proporciona ao seu titular o direito de agir contra o seu uso indevido,
protegendo o empresario de concorréncia desleal. As marcas desempenham uma func¢do
importante nas estratégias de branding e marketing das empresas, pois contribuem para a
definicdo da imagem e da reputacao de produtos de uma empresa*.

Para maiores informagdes sobre como fazer o registro da marca em territorio
nacional, acesse o site do Instituto Nacional de Propriedade Industrial (INPI), no seguinte
endereco eletrénico: http://www.inpi.gov.br/menu-servicos/marcas. O site do INPI
disponibiliza um Guia Basico de Marca.

O registro da marca no INPI protege a marca em territério nacional. Quando o
empreendedor decide exportar seu servico ou internacionalizar sua empresa, hd a
necessidade de registrar a marca internacionalmente. O empresario deve efetuar uma
“busca de marcas” nos Departamentos de Marcas dos paises alvo para verificar se a marca
de seu servico ou de sua empresa é passivel de ser registrada nos mercados alvo,
preferencialmente antes do seu deposito e de eventual lancamento e divulgacdo nos meios

de comunicacao.

3.5 - Prestacao do Servigco no Exterior

Ao preparar-se para a prestacdo do servico ou transferéncia do intangivel no

exterior, a empresa deve se ater aos seguintes pontos:

4 Organizacdo Mundial de Propriedade Intelectual.
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1 Elaboracdo de um plano de exportagao

9 Identificacdo de fontes de capital, garantias de crédito e seguros disponiveis

9 Identificacdo dos mecanismos de apoio (financeiros e crediticios) aos exportadores
de servicos®

9 Qualificagdo de recursos humanos para a atuagao no(s) mercado(s)-alvo(s), como

por exemplo, a capacidade de comunicacdo em lingua estrangeira

Informacgdes sobre o mercado-alvo

Adequacao do produto (servigo ou intangivel)

Como registrar a exportagao de servigos

== =A =4 =4

Quais as perspectivas de estabelecimento de presenca comercial da empresa (por

exemplo, estabelecendo uma filial no exterior)

Nas operacgdes de exportacdo de servicos ou intangiveis, ou nos processos de
internacionalizacdo das empresas, o empreendedor deve estar atento a trés tipos de risco:

comercial, politico e extraordinario.

Risco Comercial: Considera-se como risco comercial a possibilidade de ocorréncia

de atos ou fatos relacionados com o devedor estrangeiro ou seu garantidor. Este risco

ficara caracterizado quando ocorrer uma das seguintes situagoes:

1 protesto, cobranga judicial ou extrajudicial, por falta de pagamento de titulos
ou outros instrumentos de crédito vinculados ao contrato de exportacao; e

i faléncia, concordata ou liquidagdo extrajudicial.

Risco Politicos e Extraordindrio: Possibilidade de ocorréncia de atos, fatos ou

b .

situacdes, geralmente alheios a previsao normal dos contratantes: de origem politico-
governamental, decorrentes de fen6menos sociais ou da natureza, de natureza econ6mica,
financeira e cambial.

Como exemplos de riscos politicos e extraordinarios podem ser citados os seguintes:

guerras internas ou externas, revolucdes, catastrofes naturais, embargos de importacao e

5 Informagbes néo exaustivas disponiveis no Encarte 2 deste Guia.
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exportacdo, restricoes a transferéncia de divisas, intervencdes governamentais que
impecam o cumprimento do contrato, moratéria governamental. "¢

Nesse sentido, é imprescindivel para o sucesso do processo de exportacdo de
servigos e intangiveis, ou para a internacionaliza¢do de sua empresa, a observancia de
medidas de precaucdo que oferecam seguranga ao exportador e ao importador.

0 exportador tem como objetivo assegurar que recebera do importador o montante
acordado pela prestacdo do servico. Para isso, pode langar mado de instrumentos de
garantia no comércio exterior, tais como garantias bancarias auténomas, cartas de crédito,
seguros e mecanismos afins, disponiveis tanto em bancos privados como em bancos oficiais
brasileiros.

Por sua vez, o importador tem como objetivo assegurar-se que recebera o servigo
contratado, e de acordo com o nivel de servico pactuado’. Para tanto, pode exigir
documentos que comprovem a capacidade econdmica da empresa prestadora. Os governos
em processos de licitacdo internacional ou de compra direta de fornecedores estrangeiros
de servigos ou intangiveis usualmente exigem este tipo de comprovacao. Geralmente os
bancos de primeira linha disponibilizam os seguintes tipos de garantias internacionais:

1 Bid Bond Fianga internacional emitida por um Banco que garante a
participacdo da sua empresa em concorréncia/licitacdo internacional.

1 Performance Bad: Fianca internacional que garante a execugio de servigco ou
o fornecimento de bens por sua empresa (exportador/prestador de servi¢os)
ap6s ganhar a concorréncia/licitagdo internacional.

1 Sand-by Letter of Credit Garantia internacional em formato livre para
diferentes tipos de operacoes.

Fundo de Garantia a Exporta¢do (FGE) - nas operacdes de crédito a exportacao de
bens e servicos com financiamento de longo prazo (superior a dois anos), o exportador
brasileiro pode contar com a garantia de crédito concedida pela Unido na forma de Seguro
de Crédito a Exportacdo (SCE) para garantir o financiamento ao importador (contra riscos

comereciais, politicos e extraordinarios).

6 FREIRE E ALMEIDA, D. O DIREITO DO COMERCIO EXTERIOR E OS SEGUROS E CREDITOS
INTERNACIONAIS. USA: Lawinter.comagostg 2006. Disponivel em:
www.lawinter.com/322006dfalawinter.htm.

7 A pactuacdo dos niveis de servico sera abordada no Item 7.1 deste Guia: Contrato de Compra e Venda
Internacional.
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Adicionalmente, o exportador deve se informar sobre os acordos internacionais
firmados pelo Brasil com seus parceiros comerciais (informac¢do disponivel no Ministério
das Relagdes Exteriores do Brasil e nos Setores de Promog¢do Comercial - SECOMs). Esses
acordos oferecem um marco adicional de protecdo e garantia aos investimentos realizados
no exterior. As Embaixadas do Brasil no exterior também podem ser muito importante na
orientacdo do exportador, caso ocorra algum problema em termos de recebimentos ou

descumprimento de contrato.

3.6 - Atendimento e Producéao

Para o sucesso e a sustentabilidade do nego6cio de uma empresa no exterior, deve
ser identificado o meio mais adequado para a prestacdo do servigo, aquele capaz de
atender plenamente e de forma continuada as expectativas dos clientes. Para isso,
diferentes modelos de entrega podem ser utilizados pela empresa, de forma combinada ou
ndo, para a atender as expectativas e ao nivel de servigo acordado com o cliente.

Exemplos de modelos de entrega: comércio eletrénico, prestacao do servigo a partir
do pais de origem, estabelecimento de presenca comercial no exterior, franchising,
disponibilizacdo de profissionais (liason) para serem alocados aos clientes, venda direta,

entre outros.

3.7 - Aceitabilidade dos Precos

O prego de venda dos servicos a serem exportados deve ser calculado de maneira
que os torne competitivos com similares nacionais do pais importador e com os oferecidos
por outros paises. Esse preco deve levar em conta todos os custos que envolvem o processo
de exportagdo ou internacionalizacdo da empresa. Definidos o preco e a quantidade dos
produtos (servicos ou intangiveis) a serem comercializados, o exportador podera conhecer
as reais possibilidades de se estabelecer no mercado de um outro pais e verificar se a
atividade tera efetiva rentabilidade. Para isso, é preciso calcular com exatiddo os custos da
comercializacdo, ou seja, o valor que sera gasto para concretizar a venda ou transferéncia
de intangivel. Os precos devem ser estabelecidos entre os tetos minimo e maximo. O desvio

com relacao a essa faixa de competitividade pode acarretar prejuizos.
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4 —Tributacdo na Exportacédo de Servicos

Em geral, os governos evitam onerar com tributos os bens e servicos exportados, a
fim de manter sua competitividade nos mercados externos. O Brasil ndo foge a essa regra,
com dispositivos de “ndo-incidéncia” de tributacdo sobre servicos prestados no exterior,
inclusive com respaldo na Constituicao Federal de 1988. No entanto, devido ainda a falta de
clareza na definicdo do conceito de exportacdo de servicos na legislacao brasileira, em
alguns casos o servico exportado pode ser objeto de algum tipo de tributagao.

O Encarte I “Tributacdo na Exportacdo de Servicos” que acompanha este Guia busca
contribuir com informag¢des basicas e ndo exaustivas sobre a tributacao de servigos na
exportacao, enumerando os principais tributos que devem ser levados em conta pelos
exportadores, de modo a auxiliar no planejamento estratégico das empresas e na formacgao
de preco. Cabe ressaltar que este € um material de referéncia introdutério. O potencial
exportador deve conferir uma eventual atualizacdo de legislagio ou mudanca de
interpretacdo por parte da Administracdo Tributaria (RFB/MF e autoridades fiscais dos

estados e municipios), visto que os tributos impactam a formagdo de prego do servigo.

Recomenda-se que toda empresa que tenha intencao de atuar na exportacdo de
servicos ao exterior, ou mesmo aquelas que ja atuam nesse mercado, busquem orientagdo
de especialistas na area de direito tributario, seja por meio de escritdrios de contabilidade

ou juridicos.

5- Mecanismos de Apoio a Exportacdo de Servicos e Intangiveis

De maneira similar a maioria dos paises, ha também no Brasil mecanismos de apoio a
Exportacdo que beneficiam o setor de servicos e intangiveis. No 22 Encarte “Mecanismos de Apoio a
Exportacdo de Servicos e Intangiveis” deste Guia, encontram-se informagdes ndo exaustivas sobre
os principais mecanismos existentes no Brasil, sua base legal e onde obter mais informacdes sobre

0S mesmos.
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6 —Documentos / Procedimentos Necessarios a Exportacao de
Servicos

Com base na literatura sobre comércio exterior, os principais documentos utilizados
na exportacao de servicos sao:
1) Contrato de compra e venda internacional
2) Fatura Invoiceou Fatura Proforma
3) Fatura Comercial ou Commercial Invoice
4) Contrato de cambio ou Contrato de Cambio Simplificado.
5) Nota Fiscal e Cambio

6) Registro no Siscoserv

O exportador deve obter do importador a relagdo dos documentos que deverao ser

providenciados para efetivar a comercializagdo do servigo.

6.1 - Contrato de Compra e Venda Internacional

As operagoes de exportacdo de servigos sao precedidas de um Contrato de Compra e
Venda Internacional, que pode ser formal ou ndo. Quando o contrato é formal, ele expressa
os direitos e obrigacdes entre as partes e comprova a relacao comercial entre o exportador
e o importador. Geralmente, o Contrato de Compra e Venda Internacional inicia-se com a
realizacdo de contatos entre o exportador e o importador, que podem ser intermediadas
por agentes, de onde surgem as condi¢des para realizacdo da transacdo comercial. Essas

condic¢oes fazem referéncia basicamente a:

 Descricao e caracteristicas da prestacdo do servico ou transferéncia do intangivel;
e Preco;

e Prazo de pagamento;

e Forma de pagamento;

e Tipo de seguro;

e Local da prestacao do servico;

e Prazo da prestacao do servico;

e Data da prestagao;

e Bancos que intervém na operacao; e

e Documentos exigidos pelo importador.
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Para que o contrato de prestacdo de servigos seja valido, ndao ha forma especifica
pré-estabelecida. Modelos de contratos podem ser obtidos em pesquisa na Internet,
contudo deve-se observar se o contrato contém as clausulas importantes para resguardar

Sua empresa.

6.1.1- Nivel de Servico

Como parte integrante do Contrato de Compra e Venda Internacional, ou como um
documento adicional, o empreendedor deve estar atento para a pactuacao dos niveis de
servico, indicadores, metas, prazos, papéis e responsabilidades das partes envolvidas no
contrato.

A pactuacdo de um Acordo de Nivel de Servico (Service Level Agemeni entre
exportadores e importadores e as respectivas penalizacdes referentes ao seu
descumprimento sdo essenciais para a boa prestacdo de um servigo e para a compreensao
das expectativas do cliente, especialmente quando se considera as diferencas culturais
entre clientes de paises diferentes. E ainda um importante instrumento para a organizacio
da prestacdo do servigo no exterior, bem como para resguardar o empreendedor de
eventuais questionamentos ndo pactuados anteriormente.

Modelos de contrato internacional podem ser encontrados na internet, por exemplo
no site do International Trade Center- ITC: http://www.intracen.org/model-contracts-for-

small-firms/.

6.2 - Fatura Proforma ou Pro Forma Invoice

A Fatura Proforma é o documento emitido pelo prestador de servigo a residente ou
domiciliado no exterior, em formulario proprio, de preferéncia em inglés ou no idioma do
pais importador. Muitas vezes a Fatura Proforma substitui o contrato. Este documento
formaliza e confirma a negociacdo, desde que devolvido ao exportador contendo o aceite do
importador para as especificacdes contidas. E similar a fatura comercial (definitiva), porém
com caracteristicas de um or¢amento, ou seja, ndo gera obrigacdo de pagamento por parte
do comprador.

Nessa Fatura devem estar relacionadas as principais caracteristicas da operacao,
nome do vendedor, endereco, nome do comprador e endereco, nome do representante e de

uma forma sumaria, as condi¢des em que foram efetuados a venda e o prazo de pagamento.
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6.3 - Fatura Comercial ou Commercial Invoice

E o documento internacional emitido pelo exportador que, no ambito externo,
equivale a Nota Fiscal. Representa a operacdo comercial em si e sua finalidade é formalizar
a prestacdo do servico.

Tal documento, de validade internacional, deve conter as mesmas informacdes
basicas do contrato firmado, porém caso o pagamento seja parcelado, sera necessario
emitir nova fatura comercial a cada vencimento.

A fatura comercial deve conter as seguintes informacdes:

e Descricdo da prestacao do servico;
¢ Prestador e tomador - conforme a qualificagdo indicada no contrato;
e Numero do documento - numeracao que auxilie na identificacdo do processo;
¢ Data de emissao;
¢ Mencao da identificagdo do contrato ou fatura proforma;
e Valor total do pagamento ou parcela;
* Forma de pagamento - conforme contrato; e
* Dados bancarios do prestador - que devera conter:
1. nome do banco
. endereco no Brasil
. telefone (+55 0XX XXXX-XXXX)
. pessoa de contato
. agéncia e conta do prestador

. codigos internacionais fornecidos pelo banco

N O oA W

. beneficiario da remessa - mesmo que seja o préoprio prestador, deve ser informado conforme

o cadastro no banco (razao social).

Modelos de fatura comercial podem ser encontrados na internet, por exemplo no site do
SEBRAE:  http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/documentosnecessarios
para-a-empresaque-desejaexportar,56699e665b182410VgnVCM100000b272010aRCRD

6.4 - Contrato de Cambio ou Contrato de Cambio Simplificado
No Brasil ndo é permitido o livre curso da moeda estrangeira, isto €, as pessoas
fisicas ou juridicas s6 podem comprar ou vender moedas estrangeiras nos

estabelecimentos legalmente autorizados pelo Banco Central do Brasil (BACEN). Todo
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recurso em moeda estrangeira que entra no Brasil deve ser transformado em Reais num
prazo de até 90 dias, sob pena de o valor da ordem de pagamento ser devolvido ao
remetente em sua totalidade.

Sendo assim, o ingresso de moeda estrangeira corresponde ao recebimento das
exportacdes que ndo envolva a manutenc¢ao de recursos no exterior8. A saida de moeda
estrangeira, por sua vez, corresponde ao pagamento das importacdes a ser efetuado
mediante a celebragdo e liquidacao de contrato de cambio em banco autorizado a operar no
mercado de cambio.

O Contrato de Cambio é o instrumento firmado entre o vendedor e o comprador de
moedas estrangeiras, no qual se mencionam as caracteristicas completas das operagdes de
cambio e as condi¢des sob as quais se realizam. Ele tem por objeto a troca de divisas. Assim
sendo, sempre haverd como contrapartida do valor em moeda estrangeira, apontado no
contrato de cambio, o valor correspondente em moeda nacional, obtido em func¢do da
conversao efetuada pela taxa de cambio.

Todas as disposi¢des normativas e procedimentos relativos ao mercado de cambio
sdo regulamentadas pelo Banco Central na Circular n? 3.691, de 16 de dezembro de 2013
(Circular que sucede o Regulamento do Mercado de Cambio e Capitais Internacionais -
RMCCI, desde 3 de fevereiro de 2014). A integra da Circular pode ser acessada em:

http://www.bcb.gov.br/Rex/LegCE/Port/circulares.asp.

6.5- Nota Fiscal de Servicos

Quando o servico for exportado, a Nota Fiscal - ou o documento equivalente - deve
sempre ser emitida, mesmo que nao haja incidéncia do ISS. A Nota Fiscal deve ser enviada
ao importador do servico contendo a Natureza da Operagao, informacdes sobre o prestador
e o consumidor do servico, a forma de pagamento, bem como o tipo do servigo prestado. A

nota fiscal podera ser enviada pelo correio ou por outro meio acordado entre as partes.

6.6 - Registro no SISCOSERV

O Siscoserv - Sistema Integrado de Comércio Exterior de Servicos, Intangiveis e

Outras Operagdes que Produzam Variacées no Patrimonio é um sistema desenvolvido pelo

8 Importante esclarecer que a manutencéo de recursos no exterior é autorizada pela Receita Federal de acordo com a
Instrucdo Normatival® 726 e deve ser utilizadpara a realizacdo de investimento, aplicagéo firiemoel

pagamento de obrigagdo, proprios do exportador, vedada a realizagdo de empréstimo ou mutuo de qualquer
natureza.
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Governo Federal como ferramenta de acompanhamento do comércio exterior de servigos,
que possui gestao conjunta da Secretaria de Comércio e Servigos do Ministério da Industria,
Comércio Exterior e Servicos - SCS/MDIC e da Secretaria da Receita Federal do Brasil do

Ministério da Fazenda - RFB/MF.

Os principais objetivos do Sistema sao:

1 Estruturar a politica de comércio exterior de servigos.

1 Aprimorar as agdes de estimulo, formulacdo, acompanhamento e afericdo das
politicas publicas relacionadas a servicos e intangiveis.

1 Fortalecer a participagdo do pais nos fluxos internacionais de comércio de
Servigos.

1 Orientar as estratégias empresariais de comércio exterior de servicos e
intangiveis por meio da disponibilizacdo de instrumentos de inteligéncia

comercial.

O publico-alvo do Siscoserv sdo os residentes e domiciliados no Brasil que realizam
operacgoes de venda ou aquisicdo de servicos com residentes ou domiciliados no exterior.
O responsavel pelos registros RVS/RF do Moédulo Venda (ou RAS/RP do Médulo
Aquisicdo) do Siscoserv é o residente ou domiciliado no Pais que mantenha relagdo
contratual com residente ou domiciliado no exterior e contra este fature a (ou seja
faturado pela) prestacdo de servico, a transferéncia de intangivel ou a realizacao de outra
operacdo que produza variacdo no patrimdnio, ainda que ocorra subcontratagdo de
residente ou domiciliado no Pais ou no exterior.

0 Siscoserv é composto por dois Modulos, Venda e Aquisigao.

No Modulo Venda sdo registradas as operagdes de venda de servicos, inclusive
exportacoes, realizadas por residentes ou domiciliados no Brasil para residentes ou
domiciliados no exterior. E no Mddulo Aquisicdo sdo registradas as operacdes de
aquisicao de servigos, inclusive importacdes, realizada por residentes ou domiciliados no
Brasil de residentes ou domiciliados no exterior.

Maiores informagdes sobre o registro no Siscoserv, inclusive os tipos de registro
existentes e quem esta dispensado do registro estdo disponiveis nos Manuais do Sistema (
http://www.mdic.gov.br/comercioservicos/asecretaria-de-comercio-e-servicos-scs-

15 /estatisticas-2).
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Além disso, a SCS/MDIC disponibiliza uma sessdo de “Perguntas Frequentes”,
atualizada a cada edi¢do dos Manuais e que compila perguntas recebidas do setor privado
e pode ser util no esclarecimento de duvidas: http://www.mdic.gov.br/comercio-

servicos/a-secretaria-de-comercio-e-servicos-scs-15 /estatisticas-6.

7 - Informacdes d e Suporte a Exportacédo de Servigcos

Abaixo sdo apresentadas fontes de informacao que podem auxiliar o empresario na

identificacdo e no acesso aos mercados de interesse.

Estatisticas do Comércio Exterior de Servicosz Dados doSSCOSERV

ESTATISTICAS DO COMERCIO O Ministério da Industria, Comércio Exterior e Servicos
EXTERIOR DE SERVIGOS
9 ‘ disponibiliza periodicamente estatisticas detalhadas a partir
dos dados do Siscoserv, com informacdes sobre o comércio
exterior de servigos, de modo a subsidiar politicas publicas e
estratégias comerciais de empresas brasileiras, além de ampliar o conhecimento sobre o
perfil externo do setor.
A divulgacao das estatisticas do Siscoserv faz parte do compromisso do MDIC em
trabalhar articulado com o setor privado e com os demais 6rgdos da Administragdo
Publica para contribuir com a alavancagem do comércio exterior de servigos.

As estatisticas estdo disponiveis em: http://www.mdic.gov.br/index.php/comercio-

servicos/estatisticas-do-comercio-exterior-de-servicos.

SISCOSERYV Dash

O Siscoserv Dash é uma ferramenta que tem como

SISCOSERV objetivo simplificar a visualizacdo, a consulta e o uso dos

I |Dash dados de comércio exterior de servicos obtidos a partir das

informacdes do Siscoserv.

De forma interativa, é possivel filtrar o conjunto de dados desejados. Ao selecionar
determinado grafico, pais ou servico, a ferramenta apresenta as respectivas estatisticas.
Para facilitar o uso, a Secretaria disponibilizou um tutorial, disponivel em uma das abas da
ferramenta. O usudario interessado pode fazer download dos dados, na aba Dados

Consolidados.
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Para acessar 0 Siscoserv Dash, acesse o link:
http://www.mdic.gov.br/index.php/comercio-servicos/estatisticas-do-comercio-exterior-de-

servicos/2472-siscoservdash.

Estudos de Inteligéncia Comercial

O Ministério da Industria, Comércio Exterior e Servigos
(MDIC), com o objetivo de propiciar aos setores publico e
privado maior nivel de informacao relativa ao comércio exterior

de servigos do Brasil, iniciou projeto para o desenvolvimento de

metodologia capaz de mapear oportunidades de negbcios para

Sl empresas brasileiras do setor em mercados estrangeiros, a partir

Setor de Servigos
2014

dos dados coletados pelo Sistema Integrado de Comércio
% Colémbia

Exterior de Servigos e Intangiveis (Siscoserv).

Como estudo piloto foi eleito o mercado da Colémbia. O estudo aborda aspectos
como a cultura de negocios, formas societarias, conjuntura economica do pais e as
oportunidades de negécios propriamente ditas, que foram identificadas a partir do
cruzamento de dados do Siscoserv e da pauta importadora daquele pais. O estudo pode ser
acessado pelo link: http://www.mdic.gov.br/index.php/comercio-servicos/estudos-de-

inteligencia-comercial /colombia-2014.

O MDIC acredita que, ao avangar na producao de informag¢ao sobre o comércio
exterior de servigos, ampliam-se os conhecimentos disponiveis sobre o setor, o que
permite a identificagdo de opg¢des de novos negdcios para empresas nacionais nos
mercados-alvo, além de gerar inteligéncia a ser utilizada em negociagbes de acesso a

mercado com terceiros paises.
Portal Invest and Export Brasil

INVEST
Voo
I NBRASIL

O Portal Invest and Export Brasil é uma ferramenta de
apoio as empresas brasileiras que operam ou pretendem
operar o comércio exterior. O Portal disponibiliza
informacdes  sobre  exportagdes, importacdes e
investimentos e é uma porta de entrada para todos os temas relacionados ao comércio
exterior. Pode ser acessado em: http://www.investexporthrasil.gov.br/
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D O Portal Invest and Export Brasil ainda oferece acesso ao Comex

Z¢o

Responde, canal direto com o publico de comércio exterior destinado a
responde . . .
esclarecer duvidas e receber sugestoes do publico em geral. Aquelas

Tire suas davidas!

especificamente afeitas a comércio e investimento em servigos sio

redirecionadas a SCS/MDIC.

Calendario Brasileiro de Exposicdes e Feiras

O Calendario Brasileiro de Exposicoes e Feiras é uma

Calendario . ~ . . . .
Brasileiro de publicacdo anual com o objetivo de apresentar o perfil negocial

Exposicoes

€ Eelias das principais feiras comerciais e industriais realizadas no
Brasil. E uma inciativa conjunta do Ministério da Industria,
Comércio Exterior e Servicos e do Ministério das Relagdes
Exteriores — MRE, responsavel pela divulgacdo do Calendario

no exterior. O calendario pode ser acessado por meio do Portal

http://www.expofeiras.gov.br/.

2017

A participacao em exposicdes e feiras industriais é importante para a prospecc¢ao de
negocios com clientes, fornecedores e investidores. Constitui oportunidade privilegiada
para divulgacdo de marca e produtos, avaliacdo de posicionamento frente a concorréncia

(benchmarking), entrada em novos mercados e estabelecimento de parcerias.

Estudos de Opatunidades de Mercados

Mercados Estratégicosio estudos desenvolvidos pela Apex-Brasil sobre os paises
com maior potencial para as vendas externas brasileiras Apesar de serem destacadas
oportunidades na exportacdo de bens de maior valor agregado, Mercadc Estratégicodraz
também informacdes e contatos Uteis para exportadores de servigos. Acesse pelo link:
http://www.apexbrasil.com.br/inteligenciaMercado/EstudosDeOportunidadesDeMercado

S
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Adicionalmente, cabe destacar que informacgdes sobre paises, regides, pesquisas de
mercado e contatos no exterior estdo amplamente disponiveis na internet. A titulo

exemplificativo, destacam-se alguns sites disponiveis:

Cabe ainda mencionar que as Camaras de Comércio dos paises disponibilizam
informagdes Uteis sobre o comércio bilateral, eventos e cursos, legislacdo do pais, estudos
de mercado, organizam missOes comerciais, entre outros dados relevantes para o
exportador brasileiro. Em alguns casos, essas Camaras mantém inclusive um cadastro em

seu pais de origem de empresas interessadas em promover trabalhos conjuntos.

8 —Onde Encontrar Apoio?

Diversos 6érgdos do governo brasileiro tém competéncias relacionadas ao comércio exterior de

servicos e podem ser acionados pelo exportador ou potencial exportador.

Ministério da | ndustria, Comeércio Exterior e Servigos (MDIC)

Compete ao MDIC desenvolver e colocar em

MINISTERIO DA pratica politicas publicas de interesse dos setores

INDUSTRIA, COMERCIO EXTERIOR , . . . . )
E SERVICOS secundario e terciario, em articulagdo com diferentes

atores, tanto governamentais quanto privados.

Faz parte da estrutura organizacional do MDIC

G OV ERNO B E DE W iC

a Secretaria de Comércio e Servigos (SCS), criada por

meio do Decreto n® 5.532, de 06 de setembro de 2005.

Entre as competéncias da SCS estdo a implementacao de a¢des para o incremento
das exportacdes de servicos brasileiros e participar de iniciativas governamentais
articulada com o setor privado e com os demais 6rgdaos da Administracdo publica para
contribuir com a alavancagem do comércio exterior de servigos.

Uma das principais atribuigdes da SCS é a de disponibilizar informacdes e
estatisticas sobre o comércio exterior de servicos, bem como implementar sistematica de

coleta, tratamento e divulgacao dessas informagdes, a partir do Siscoserv.
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Ministério das Relacdes Exteriores (MRE)

No MRE, o Departamento de Promocao

_ [T

MINISTER D P T RO PO BT ERIORES Comercial e Investimentos (DPR) ¢é a unidade

competente para atuar na definicdlo e na
implementacdo de politicas de promocdo das exportacdes brasileiras e de atracdo de
investimentos estrangeiros.

Os Setores de Promogdo Comercial (SECOMs) no exterior sdo postos estratégicos
que se localizam em Embaixadas e Consulados brasileiros, e sdo diretamente ligados ao
DPR/MRE.

Os SECOMs sao responsaveis pela captacdo e divulgacdo de informagdes sobre
demandas de importagdo de produtos brasileiros e de investimento. Apoiam empresas
brasileiras em busca de novos mercados e negdcios, bem como na participacdo de
empresarios em feiras, missdes e outros eventos. Para mais informagdes acesse:

http://www.itamaraty.gov.br/.

Agéncia Brasileira de Promocao de ExportagOes e Investimentos (Apex
Brasil)

‘ Entidade autébnoma do sistema MDIC que tem como

missdo desenvolver a competitividade das empresas brasileiras,

\ |
ApexBrasil

AGENCIA BRASILEIRA DE PROMOCAO O
DE EXPORTACOES E INVESTIMENTOS

promovendo a internacionalizacdo dos seus negocios e a atracao

de Investimento Estrangeiro Direto.

A Agéncia atua de diversas formas para promover a competitividade das empresas
brasileiras em seus processos de internacionalizagao.

Apex-Brasil desenvolve diretamente agdes de promoc¢do comercial. A participagdo
em feiras internacionais possibilita as empresas brasileiras a promog¢do de imagem e
geracdo de negocios por meio do contato direto com potenciais compradores, consumidor
final, distribuidores e formadores de opiniao.

O Programa de Internacionalizacdo de Empresas atende (i) as empresas
exportadoras que buscam se expandir internacionalmente e (ii) aquelas ja
internacionalizadas interessadas em ampliar ou otimizar seu modelo de atuacao global

por meio de uma representacdo direta no exterior.
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A Apex-Brasil também conta com centros de negocios instalados em importantes
mercados como Miami, Sao Francisco, Havana, Bogota, Bruxelas, Moscou, Luanda, Dubai e
Pequim.

Para mais informagdes acesse: http://www.apexbrasil.com.br/home/index

Banco Nacional do Desenvolvimento (BNDES)

Empresa publica federal, vinculada ao Ministério do
Planejamento, Desenvolvimento e Gestao.
BNDES

O Banco atua no fortalecimento da estrutura de capital das

O BANCO DO DESENVOLVIMENTO
DE TODOS OS BRASILEIROS

empresas privadas e destina financiamentos ndo reembolsaveis a
projetos que contribuam para o desenvolvimento social, cultural e tecnolégico.

Financiamentos a projetos de investimentos, aquisicio de equipamentos e
exportacao de bens e servicos.

Para mais informacgdes acesse: http://www.bndes.gov.br/wps/portal/site/home

Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas (Sebrae)

—_— Entidade que atua para promover a competitividade e
—
SEBRAE i v e 0 desenvolvimento sustentdvel das micro e pequenas
—
empresas. Foi criado para estimular o empreendedorismo e o desenvolvimento
sustentavel dos empreendimentos de micro e pequenas empresas do Brasil.
Programa Internacionaliza¢cdo da Micro e Pequenas Empresas. A iniciativa aumenta
o acesso dos empresarios ao mercado externo e desenvolve estratégias e agdes que
contribuem para a participagdo continuada das MPEs no mercado internacional.
O Sebrae dedica uma sessao especial a informagdes sobre a exportacao de servigos:
http://www.sebrae.com.br/customizado/acesso-a-mercados/venda-melhor/comercio-

exterior-1/exportacao-de-servicos/

Banco do Brasil (BB)

& O Banco do Brasil atua como parceiro dos exportadores brasileiros
6‘> com a oferta de solugdes em cambio e comércio exterior, a exemplo de
»

Ecomems,  SETVIcOs de consultoria e capacitagdo em negdcios internacionais, além de

ser o agente financeiro exclusivo do Programa de Financiamento a Exportagdo - Proex.
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Para mais informacgoes, acesse o site de comércio exterior do Banco do Brasil

através da pagina: http://www.bb.com.br/portalbb/home29,3389,3389,1,0,1,2.bb.

Rede Bancaria

Os diversos bancos privados e publicos, autorizados pelo Bacen a operar no
mercado de cambio, concedem mecanismos de apoio ao comércio exterior de servicos,
como por exemplo o Adiantamento sobre Contrato de Cambio - ACC e o Adiantamento

sobre Cambiais Entregues — ACE.
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