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EDITORIAL:

Caros Leitores,

O comércio exterior vem ganhando crescente importancia
no processo de desenvolvimento sustentado brasileiro. 0]
incremento das exportagdes, a queda dos juros e os superavites
batendo novos recordes a cada semana prenunciam um quadro
promissor para 2004.

O Informativo Aace, a cada nova edigéo, busca consolidar
a proposta de tornar-se um veiculo eficaz, capaz de difundir o
conhecimento técnico e informagdes atualizadas sobre temas
relacionados ao Comércio Exterior.

Gostariamos de agradecer a todos que vém contribuindo
com artigos e sugestdes para a confecgdo desse Informativo e
aproveitamos a oportunidade para convida-los a participar das
proximas edicbes.

Boas Festas e um Préspero Ano Novo.
Maria Cristina Milani

Editora do Informativo AACE
maria.milani@desenvolvimento.gov.br
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Maria Cristina de A C. Milani - Editora
Daniel do Valle Corgozinho

Gustavo Saboia Fontenele e Silva
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Marcelo Menezes Saraiva

Margarete Maria Gandini

QUEM SOMOS:

O Informativo Aace é um espago aberto a difusédo de
conhecimento técnico e informagbes atualizadas sobre
temas relacionados ao Comércio Exterior, voltado tanto para
os associados quanto ao publico externo.

Para participar, basta enviar o seu artigo para o e-mail:
informativo_aace(@terra.com.br
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COMO SURGIU O RADAR COMERCIAL: UMA
FERRAMENTA DE INTELIGENCIA COMERCIAL

O desenvolvimento efetivo do Sistema Radar
Comercial iniciou-se com a chegada da primeira turma de
Analistas de Comércio Exterior ao MDIC em 1999, e é mais
uma mostra do trabalho que os Analistas vém desenvolvendo,
ao lado dos demais funcionarios do MDIC. Naquele ano, os
funcionarios da Coordenagdo-Geral de Promogdo Comercial
(hoje Coordenacéo Geral de Promogédo e Mercado), voltada a
estudos de comeércio exterior, receberam um desafio do seu
coordenador-geral, Dr. Antdnio Gadelha.

Numa de nossas primeiras reunides de trabalho, o
coordenador-geral nos mostrou um trabalho desenvolvido por
ele e sua equipe (quando ele ainda pertencia a SIDERBRAS),
que tinha como missao desenvolver mercados externos para os
produtos siderurgicos brasileiros. Tal trabalho, impresso numa
impressora matricial cerca de 20 anos atras, trazia numeros e
mais numeros e codigos de produtos siderurgicos. A mim,
pareceu incompreensivel até que o Dr. Gadelha comegou a
explicar o significado daqueles numeros e os seus efeitos na
siderurgia nacional brasileira. Sinteticamente, ele explicou os
cruzamentos de dados feitos (a época num computador de
grande porte) e as conclusbes obtidas. Acabavamos de
conhecer o embrido do Radar Comercial! O desafio que nos foi
colocado entdo: descobrir oportunidades de mercado, para
qualquer produto brasileiro, em qualquer mercado do mundo,
com um detalhamento de produto de 6 digitos do Sistema
Harmonizado (padrao internacional, que permite a comparagéo
de dados de comércio exterior entre os paises).

Hoje falo em desafio, mas a época ndo me pareceu
como tal. Soou-me como um trabalho de compilar dados até
que... “colocamos a mao na massa”. Descobrimos entdo que
era bem mais que uma simples compilagéo.

Precisavamos obter os dados de comércio exterior de
todos os paises, por produto, padronizagdo SH6 e com uma
formatagao padrdo.Tinhamos os dados brasileiros, mas e os de
outros paises? Onde conseguir? Buscavamos na Internet (a
época havia um s6 computador, a internet era muito lenta e os
softwares incompativeis). Descobrimos uns poucos dados por
esse método. Achamos fontes que cobravam por unidade de
informagdes - e nods precisavamos de centenas de milhares
delas para construir um modelo.

Trabalhavamos em forgas-tarefa: uns buscando dados
em embaixadas e consulados, outros trabalhando no
planejamento, e todos discutindo muito. Eram discussdes
acaloradas e longas em busca de definicdbes e conceitos
consistentes, como obté-los, como avaliar a confiabilidade dos
mesmos. Nessas discussdes, nosso colega mais velho, mais
sereno, foi sempre o fiel da balanga dos exaltados. Ao mesmo
tempo, visitavamos professores universitarios e
desenterravamos todo o nosso cabedal de conhecimentos de
estatistica e matematica.

Muitas foram as reunides em que entrdvamos com
algo parecido com solugdes e terminavamos num beco sem

saida, com mais perguntas que respostas. Apos essas reunides
batia o desadnimo e recorriamos ao Dr. Gadelha: reunido de
emergéncia! Ele se encarregava de levantar o “moral da tropa”,
sugerir caminhos alternativos e entdo voltdvamos renovados
para a batalha. E que batalha! Tantos os modelos quanto os
fracassos. Equagbes de regressdo. Variaveis macroeconémicas.
Filtros de dados. Planilhas e mais planilhas de calculo.

Finalmente conseguimos, por empréstimo, um CD-
ROM com os dados norte americanos de importagdo e
exportacdo. Os dados do Brasil, retiravamos do Alice, via
sessdes de terminal, pois ndo havia ainda o Aliceweb. Centenas
de telas de dados precisavam ser copiadas, coladas em Word ou
Excel, limpas de toda a “sujeira” que uma copia de tela gera.
Escrevendo isto agora e relembrando, penso: como
conseguimos? Talvez porque ndo tivéssemos a idéia exata de
onde chegariamos. Eu era um usuario abaixo de mediano no
Excel, mas sabia dos potenciais da ferramenta. Muitas vezes
terminavamos uma reunido com a pergunta: Da para fazer isso
no Excel? E eu respondia: “sim, é possivel, mas preciso
descobrir como”. E depois ia pensar, no ponto de 6nibus, como
sair do imbroglio. Um, dois, dez, 30 dias de trabalho, xicaras e
xicaras de café, jornadas de trabalho noite adentro e nos finais
de semana; e a “solugdo Excel” surgia para os problemas sobre
0s quais nos debrugavamos. Assim crescia a nossa confianga no
planejamento, no modelo, no Radar Comercial, em nés mesmos.

No final de 2001, apés cerca de dois anos e meio e pelo
menos uma dezena de modelos inconsistentes, chegamos a um
modelo que nos atendia. Esse primeiro trabalho'selecionou entre
4823 produtos coincidentes comercializados por Brasil e EUA,
dos quais 350 prioritarios que representaram cerca de 2/3 do
valor das importagdes norte-americanas. Isto é, descobrimos
cerca de 7% de produtos que representavam 64% do mercado.
Pronto, tinhamos um modelo apresentavel, consistente e com o
qual justificamos o pedido de compra de uma base de dados com
outros paises para continuarmos os estudos.

A metodologia ainda foi aplicada com sucesso em um
trabalho setorial sobre o mercado norte-americano de aco.
Levamos quase um ano a mais antes de conseguirmos a compra
das bases. Esses dados eram fundamentais para testarmos a
consisténcia do modelo, isto é, se os dados conseguidos tinham
relagdo com a realidade e faziam sentido como analise de
mercados e de produtos brasileiros com maiores possibilidades
de insercdo no mercado internacional. O trabalho agora era
realizar os cruzamentos de dados de varios paises com os do
Brasil, gerando o Radar manualmente, e verificar a adequagao
do modelo. Um trabalho herculeo. Para nossa imensa satisfagéo,
em todos os paises testados encontramos uma consisténcia
impressionante no modelo: para cada 1% de produtos filtrados,
um valor entre 7 e 10% de potencial de importagdo. Trocando em
mitdos, nosso modelo seleciona a nata dos produtos. Outra
grande surpresa surgiu quando verificamos o conjunto de
produtos filtrados como candidatos as melhores exportagdes do
Brasil. Agricolas? Pecuarios? Frutas? N&o. Os maiores
potenciais estdo nos produtos de maior valor agregado, como se

! Disponivel no enderego Internet
http://www.mdic.gov.br/comext/depla/redarcomercial.htm.
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pode constatar no trabalho “Dezessete Mercados™. Outra das

conclusbes a que se pbdde chegar é que o Brasil produz
praticamente de tudo que o mundo compra. Falta vender mais
e melhor.

Contudo, em meados de 2002, ja produziamos os
primeiros exemplares impressos do Radar Comercial, para
distribuicdo entre pessoas estratégicas e que pudessem sentir
a importancia do trabalho. Eram 6 volumes por pais, centenas
de paginas e o trabalho demoradissimo, pois todo ele era feito
no Excel. As rotinas necessarias estavam em um manual tipo
“receita de bolo”, para quem néao tivesse o dominio do Excel,
extremamente rudimentar. Ainda em 2001, ja tinhamos a
preocupacdo do desenvolvimento de um sistema automatizado
especifico que realizasse o trabalho independente de pessoas
e que analisasse, ndo s6 os dados dos produtos prioritarios,
mas de QUALQUER produto e que pudesse ser acessavel via
internet .

Portanto, em meados daquele ano de 2001, o Dr.
Gadelha formalizou o pedido da contratacdo de uma equipe de
analistas de sistema e programadores para a consecucéo
desse objetivo. Em meados de 2002, um ano depois do pedido,
foi feita a contratacdo, pelo Ministério, da equipe para
desenvolver o Sistema Radar Comercial, e no primeiro
semestre de 2003 com o Sistema Radar Comercial ja
informatizado, a APEX colaborou com a compra de parte da
base de dados.

E possivel estimar-se que, no projeto Radar como um
todo, foram consumidos, cerca de 70.000 horas de trabalho
das equipes da nossa coordenagédo e da Coordenagéo-Geral
de Informatica do MDIC, afora os recursos materiais.

Hoje, apdés quase 5 anos de esforgos continuos, o
Sistema Radar Comercial, informatizado e acessavel via
Internet, ja € uma realidade que pode ser conferida na pagina
http://radarcomercial.desenvolvimento.gov.br.

Cremos firmemente que, com a metodologia
desenvolvida, conseguiremos que o Radar contribua para um
crescimento sustentado das exportagdes, melhorando os
nichos de mercados ja bem explorados, e descobrindo novos
nichos. Contudo, ha potencial para muito, muito mais do que
isto. Esta ferramenta de inteligéncia comercial podera aumentar
em muito a eficiéncia e os resultados de nosso esforgo
exportador, focando, com maior objetividade, mercados e
produtos com melhores chances de ampliarmos nossas
exportagbes e, também, orientando o direcionamento de
investimentos para setores/linhas de produgdo que possuam
grande potencial de compras pelos mercados externos.

Aristételes Soares Benicio
Analista de Comércio Exterior
Ex-Coordenador Técnico do Projeto Radar Comercial
aristoteles.benicio@desenvolvimento.gov.br

? Disponivel no endereco Internet
http://www.mdic.gov.br/comext/depla/redarcomercial.htm.

A SUICA DAS AMERICAS

Ha um provérbio chinés que diz que “para todo
problema complexo existe sempre uma solugdo facil — porém
errada”’. Nossa capacidade para encontrar solugdes faceis e
erradas é ilimitada. Fruto da andlise superficial e do imediatismo,
as solugdes faceis e erradas permeiam o nosso cotidiano,
oferecendo-se como resposta a todos os males.

Encravada no coragédo da Europa e cercada por paises
membros da Unido Européia por todos os lados, parecia muito
pouco provavel que um pais pequeno, montanhoso, com quatro
idiomas oficiais e totalmente dependente do comércio com os
seus vizinhos (alias diga-se Alemanha, Francga e Italia, ou seja,
1°, 2° e 3° maiores economias da UE respectivamente), pudesse
em um plebiscito nacional recusar por ampla maioria uma
proposta de antecipacao de acesso a UE.

Porém, contrariando o que diz a solugéo facil e errada, a
Suica recusou em votagéo nacional, por quase 80% dos votos, a
antecipacdo de negociagbes sobre a sua adesdo a Unido
Européia. Com isso, demonstrou que é o interesse nacional e
nao o temor do isolamento ou da suposta inevitabilidade da
adesdo que devem ser observados nesse momento de deciséo.
Demonstrou também que é possivel, no interior de um espago
incomparavelmente mais avancado de integracdo regional -
como é o caso europeu, afirmar-se, com uma ampla margem de
respaldo popular, contra o imediatismo da ades&do e determinar
qual o ritmo de integragdo que melhor Ihe convém.

A analogia deste fato com as negociagdes da ALCA séo
evidentes. Os que defendem a inevitabilidade da ALCA partem
do reconhecimento que o poder quase incontestavel dos EUA
passa pela sua influéncia determinante sobre todos os paises
latino americanos, seduzidos pelo mercado consumidor do Norte.
Inspira-se também na tendéncia supostamente irresistivel para a
divisdo do mundo em blocos subordinados a uma grande
poténcia econdmica, culminando com a ameaga do isolamento
comercial e politico no continente para quem nZo aderir.

Quais sdo os interesses brasileiros em jogo na ALCA?
Quem ird pagar a conta desta integragdo? E irrealista imaginar
que a reducdo de tarifas de importacdo proporcionara uma
invasdo de produtos latino-americanos nos EUA. Afinal, do total
exportado pela América Latina no ano passado, o imposto pago
foi em média 2,6%, ou seja, patamar muito baixo quando
comparado com a protecgao tarifaria exercida nesses paises. Ha
barreiras importantes em algumas areas econémicas, algumas,
justamente, as que mais interessa aos paises latino americanos.
Sera que os EUA véo liberar tais setores para os produtos latino-
americanos? E pouco provavel, pois, em se tratando de um pais
que tem interesses e compromissos em todas as partes do
mundo, além dos seus proprios compromissos internos, por que
tal poténcia abriria 0 seu mercado a produtos da América Latina,
regido que ndo lhe cria problemas, em detrimento de produtos da
China, por exemplo?

“As posigdes expressas neste trabalho sdo exclusivamente dos autores e ndo refletem, necessariamente, a visdo do Ministério do Desenvolvimento, Industria e Comércio Exterior”.
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Os paises latino americanos correm o risco de abrir os
seus mercados para os produtos americanos e canadenses,
sendo que tanto os EUA como Canada ja tém uma economia
bastante aberta, além de extremamente competitivas - e
correm o risco também de serem obrigados a fazer concessodes
em suas normas e instituicées, o que pode retardar ainda mais
seus processos de desenvolvimento.

A implantagdo da ALCA interessa fundamentalmente
as corporagdes globais norte-americanas (vide o caso do
México e suas maquilas), que gostariam de ter a sua
disposicdo uma reserva de mercado de 400 milhdes de
pessoas, com grande potencial de crescimento e abastecido
por uma industria ainda incipiente.

A existéncia de uma aliquota zero de importagéo seria
para essas corporagdes uma ajuda inestimavel, principalmente
se os produtos fossem fabricados nos EUA ou no México. Além
do mais, se novas empresas globais pudessem estabelecer-se
na fronteira do México com os EUA, com alta competitividade
sistémica e méo-de-obra muito barata a disposicéo, e se ainda
por cima pudessem exportar para a América Latina sem tarifa,
por que iriam se instalar em paises como Brasil e Argentina?

Além disso, ndo se trata s6 de negociar uma zona de
livre comércio com uma economia muito mais forte que a
nossa. Trata-se de fazer isso com um pais que pratica
sistematicamente um protecionismo seletivo.

O livre comércio tende a ser mais vantajoso ou entre
economias com niveis de produtividade semelhantes ou entre
paises tdo desiguais -0s mais ricos e os mais pobres- que os
beneficios da especializagdo e da emulagdo predominem sobre
0s prejuizos da inibicdo. Os perigos do livre comércio sdo
maiores quando um dos parceiros tem perspectiva de galgar os
degraus que |he permitam comerciar em condi¢cdes
relativamente equanimes com o outro.

Para muitas economias latino americanas pequenas e
pouco diversificadas, uma integragdo pouco pensada junto a
ALCA poderia até ser vantajosa. Mas para paises como o
Brasil e Argentina, que ja tém um parque industrial montado e
que sobrevive a todas as intempéries que suas economias
proporcionam, todo o cuidado €& pouco e o exemplo suigo de
integracao a seu tempo e seu ritmo é extremante vélido.

José Eduardo Barbosa da Silva
Analista de Comércio Exterior
jose.barbosa@desenvolvimento.gov.br

BRASIL-CHINA: PERSPECTIVAS E
POTENCIALIDADES ECONOMICO-COMERCIAIS

A China esta certamente entre as boas surpresas do
comércio exterior brasileiro no ano de 2003. Compreender
melhor a natureza dos intercambios entre Brasil e China é
indispensavel para que se possam esbogar as perspectivas
futuras desta relagdo e, assim, para que se possam identificar as
potencialidades que ainda reserva ao Pais.

Apesar de ter se tornado a China o segundo maior
destino das exportagdes brasileiras em 2003 (dados de até
outubro), ha ainda uma infinidade de oportunidades a serem
exploradas pelo Brasil. Além da magnitude populacional de 1,3
bilhdes de habitantes, o crescimento sustentado chinés de cerca
de 9% nos dultimos 20 anos tem aumentado a renda da
populacgéo e criado novas demandas por bens e servigos.

Existe, de fato, expectativa de que o crescimento das
exportagdes brasileiras para a China em 2004 seja em torno de
20%, a despeito do crescimento ja expressivo deste ano. Deve-
se atentar, nesse sentido, para as conclusbes do estudo de
inteligéncia comercial contratado pela Agéncia Brasileira de
Promogdo as Exportagbes — Apex, que se encontra em
andamento, com vistas a identificar setores com maior potencial
de crescimento para as exportagbes brasileiras.

Em curto prazo, muito presente é o desafio brasileiro em
diversificar a pauta de exportagdes para a China e agregar valor
aos produtos exportados. Soja (grao e 6leo) e minério de ferro (e
derivados) compdem parte muito expressiva das vendas
brasileiras para o pais (mais de 60%), ao passo em que as
exportagcées chinesas para o Brasil, além de serem menos
concentradas, contam com produtos de maior valor agregado.
Ainda assim, vale consignar, o saldo da balanga bilateral é
altamente positivo para o Brasil (0 acumulado de outubro
indicava US$ 2,18 bilhdes, mais de dez por cento do superavit
total do pais no periodo).

Outro fator importante a ser considerado pelo Brasil no
futuro das relagbes comerciais com a China é o fato de que este
pais passou a fazer parte da Organizagdo Mundial do Comércio
e, portanto, deve respeito ao seu conjunto de regras. Nesse
sentido, o Brasil deve atentar rigorosamente para a
compatibilidade das politicas chinesas de promogdo ao
crescimento econémico com as regras da OMC. Ainda que a
China disponha de prazo para adaptar-se as normas, o Governo
brasileiro deve conferir a ela atengédo especial no Mecanismo de
Revisdo de Politica Comercial da OMC, com vistas avaliar a
compatibilidade dessas politicas proé-ativas de crescimento,
sobretudo com o Acordo sobre Medidas de Investimento
relacionadas ao Comércio (TRIMs) e o Acordo sobre Subsidios e
Medidas Compensatérias. O fato de a China ter ingressado na
OMC também representa para o Brasil a possibilidade de contar
com aliado de peso nas futuras negociagbes multilaterais —
indicios de que esta parceria pode ser proficua vieram da
Conferéncia Ministerial de Cancun, realizada em setembro deste
ano
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Importante também para o pais é avaliar o interesse
num acordo de livre-comércio entre China e Mercosul, o que ja
vem sendo cogitado. Num eventual ajuste desta natureza,
ademais das questdes econdmico-comerciais, deve o Brasil
atentar desde ja para o problema envolvendo o Paraguai, que
ndao mantém relagdes diplomaticas com a China em fungéo de
ter contatos oficiais com Taiwan. Ainda que teoricamente tal
situagdo ndo impega um acordo Mercosul-China, o fato de um
dos quatro membros do Mercosul ndo manter relagdes
diplomaticas com a China dificulta as negociagbes com este
pais.

A respeito das oportunidades a serem exploradas nas
relagcbes comerciais Brasil-China, deve-se notar, de forma
ampla, que o crescimento econémico tem levado ao aumento
da renda da populagdo chinesa, e, assim, tem aberto novas
perspectivas para o aumento do consumo doméstico. A China
nao se apresenta competitiva no setor automobilistico,
siderirgico e de alta tecnologia — langando perspectivas
positivas para o Brasil nos trés campos. Existe potencial
também consideravel para maquinas e equipamentos
brasileiros para a agricultura, uma vez que a China ainda vive
atraso tecnoldgico muito consideravel no campo e o Brasil &
competitivo no setor.

Além das maquinas para o agronegoécio, entre os
produtos com potencial ainda pouco explorado no mercado
chinés podem-se citar cosméticos, produtos de informatica e
bens de capital em geral, especialmente para o segmento de
alcool combustivel, alimentos e eletro-eletronicos. Existem
perspectivas positivas para o Brasil quanto a parcerias para
desenvolvimento de software para o sistema bancario chinés,
que apresenta deficiéncias sérias. A reconhecida competéncia
brasileira na area deve ser explorada.

Ha possibilidades concretas de parceria entre Brasil e
China no agronegdcio, em fungao de proposta brasileira para a
criagdo de comissdo de alto nivel para estudar
complementaridade na area. O fundamento do interesse
brasileiro no tema consiste tanto na expansdo agricola do
Brasil, quanto no crescimento da demanda chinesa por
alimentos.

Existe uma série de possibilidades de parcerias entre
empresas chinesas e brasileiras a serem exploradas. Algumas
experiéncias bem sucedidas de joint-ventures sino-brasileiras
merecem destaque, como, por exemplo, a Baovale, uma
parceria entre a Vale do Rio Doce e Baosteel, maior siderurgica
chinesa e maior importadora individual de minério da empresa
brasileira. Entre os investimentos da Baovale, inclui-se um
projeto siderurgico no Maranh&o, envolvendo a implantacédo de
uma mega-industria de agco semi-acabado.

A produgéo de jatos na China, numa parceria entre a
brasileira Embraer e chinesa AVIC Il, dando origem a Harbin
Embraer Aircraft Industry, chama atengdo em sede de
cooperagao sino-brasileira. Os primeiros avides resultantes
dessa parceria devem ser entregues em dezembro deste ano.
O projeto de cooperacgao espacial entre China e Brasil, do qual
ja resultou langamento de dois satélites de rastreamento de
recursos terrestres, € outro exemplo de cooperagdo bem
sucedida entre os paises envolvendo alta tecnologia. Outros
projetos de cooperagdo com o Brasii vém sendo
implementados e merecem ser acompanhados de perto pelo

Governo brasileiro. Entre os destaques estdo os projetos de
exploragdo de ferro, de produgdo de aparelhos de ar-
condicionado e de processamento de madeira.

Apesar das dificuldades envolvendo idioma,
distdncia fisica e, principalmente, desconhecimento mutuo,
indubitavelmente, existem oportunidades ainda inexploradas para
o Brasil nas suas relagdes com a China, sobretudo em sede de
comeércio exterior, investimentos e cooperagdo. O cenario atual é
altamente promissor para o estreitamento das relagbes entre os
paises, o que deve merecer atengdo especial do Governo
brasileiro.

Tatiana Lacerda Prazeres
Analista de Comércio Exterior
tatiana.prazeres@desenvolvimento.gov.br

CONSIGNAGCAO DDP — OPERAGOES ESPECIAIS NO
EXTERIOR

O que dizer dos produtos brasileiros enviados ao
exterior em consignag&o®? Ora, existem pelo menos dois motivos
fortes para o envio destes, com a finalidade de penetragdo no
mercado externo ou para beneficamento no exterior,
possibilitando a comercializagdo do produto final, apés este
servigo.

A primeira hipotese citada é a mais comum, pois o
exportador brasileiro envia o material ao exterior para negociagéo
e posterior venda, mantendo assim até um estoque préprio, para
pronta entrega no exterior. Caso o produto ndo seja negociado,
apos a prorrogacgao da operagao, devera retornar ao Brasil.

Existem alguns exportadores brasileiros que exportam
bens que serdo negociados apds beneficiamento, que implica
regressao de valores. Como viabilizar esta operagédo? Temos um
exemplo: O exportador brasileiro deseja enviar produtos semi-
acabados, a um consignatario, e este redireciona o produto a
uma empresa que ira beneficia-lo e devolvé-lo ao consignatario
no exterior. A partir dai o produto podera ser vendido, pois ja
estara acabado. Toda a operacdo acontece sob a égide do
Incoterm DDP*, termo que se entende mais adequado a este
projeto. Entdo surgem as duvidas com respeito ao pagamento
destas despesas no exterior.

? Exportagdo em Consignagdo — Matéria regulamentada pela
Portaria SCE n° 02/92.

* DDP — Delivered Duty Paid — Significa que o vendedor cumpre
sua obrigacgdo de entrega quando tornar as mercadorias
disponiveis no local designado, no pais de destino. O vendedor
tem de asumir os riscos, incluindo direitos, impostos e outros
encargos para a entrega das mercadorias naquele local,
desembaragadas para exportacao.
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A legislagao brasileira ampara o envio de despesas
correlatadas ao DDP na exportagdo, que constam no
Conhecimento de Embarque, dai o papel do agente
internacional, coordenando a operagdo. Se o termo EXW
representa a minima obrigacdo para o vendedor, o DDP
representa a maxima obrigagao.

A posicdo do Banco Central é favoravel, ou ndo, as
analises do DECEX a respeito das remessas financeiras,
vinculadas & agregagao de valor ao produto final. E necessario
que o DECEX seja consultado a respeito e, para tanto, seja
enviado um projeto de toda a operagdo e, sobretudo,
demonstrado o beneficio as exportagbes brasileiras decorrente
deste trabalho no produto, que sera imprescindivel na
comercializagdo dos bens.

Por fim, lembre-se sempre que, para uma boa
utilizagdo deste termo nas operacgdes, devem ser observadas
as seguintes condicdes:

e Se a legislagdo do pais comprador permite esse
tipo de modalidade;

e Se ha estrutura logistica propria ou até de
terceiros, no pais comprador;

e Conhecer a burocracia e os entraves logisticos
que possam eventualmente aparecer;

e Ter a consciéncia de que todos os custos e riscos
da operacgéo recairdo sobre o exportador.

Marcelo de Deus Barreira
Advogado e Professor Universitario
UNIMONTE - Centro Universitario Monte Serrat
Supervisor de Comércio Exterior, da Mesquita S/A
e-mail: mdbarreira@terra.com.br
marcelo.barreira@grupomesquita.com.br

A AMPLIAGAO DA UNI;’&O EUROPI'EIA:
OPORTUNIDADES DE COMERCIO E NEGOCIOS
PARA O BRASIL

A partir de 1° de maio de 2004, a Unido Européia (UE)
passara a ser formada por vinte e cinco paises, com a entrada
de dez novos membros. Dos novos membros do bloco, oito s&o
da Europa Oriental (Estonia, Letdnia, Lituania, Republica
Tcheca, Eslovaquia, Eslovénia, Hungria e Polbnia), e dois
mediterrdneos, Chipre e Malta. A “Europa dos 15" sera
acrescida de um bloco heterogéneo de paises que somara
mais 75 milhdes de novos consumidores ao maior mercado do
mundo. Tais mudangas criardo novas oportunidades e desafios
para o comércio e os negocios do Brasil com o Velho Mundo.

Como mostra a experiéncia histérica recente, um novo
impulso de desenvolvimento e crescimento econdmico deve

tomar conta dos paises mais pobres que aderirem a UE, como
aconteceu com Portugal, Espanha, Irlanda e Grécia. Entre esses
paises, a Irlanda é o melhor exemplo dos beneficios gerados
com a entrada de novos paises no bloco. O pais cresceu
sustentavelmente 10% durante a década de 90 e mais de 11%
durante o ano 2000.

Varios fatores contribuem para que a area em
ampliacdo da UE tenha uma grande capacidade de crescimento:
1) baixo nivel de produtividade industrial; 2) alto indice de
capacitagdo humana; 3) diminuicdo dos custos de transacéo; 4)
maior estabilidade comercial, politica e financeira; e 5)
transferéncia de 44 bilhdes de Euros nos proximos 3 anos para
investimentos em infra-estrutura.

Essas condigbes sao atrativos para investidores do
mundo inteiro, principalmente, as grandes industrias européias. A
expectativa é que os novos membros da UE, segundo o relatério
do banco suigco UBS, crescam na préxima década a taxas
minimas de 4,5%. Por conseqliéncia, o crescimento desses
paises deve impulsionar as taxas de crescimento de todo o
bloco. Esse é um fator de extrema importancia para o Brasil, pois
impulsionara a demanda européia por importagbes e
possivelmente a demanda por produtos brasileiros.

Além disso, esses paises devem se abrir gradualmente
ao exterior, visando equalizar suas tarifas com as da UE até a
formagdo de uma efetiva unido aduaneira. A comparagido das
tarifas médias de importacdo entre as duas regides € um bom
indicativo das novas oportunidades que devem surgir nos
proximos anos. A UE tem uma tarifa média de 3,6% e a tarifa
média da area de ampliagédo é de 9%°. Alguns paises tém tarifas
ainda maiores, como a Eslovaquia, com 14,5%, a Estbnia, com
18%, e a Lituania, 20%.% Essa transigdo gradual deve, a medida
que as tarifas de importagdes forem diminuindo, estimular as
importagcdes desses paises, abrindo mercado para produtos
brasileiros na regiao.

O desgravamento tarifario beneficiara diretamente os
paises, pois 0s paises membros da UE ja tém acordos de livre
comércio com os futuros integrantes desde 1992. Naquele ano,
iniciou-se o estabelecimento de uma area de livre comércio entre
a UE e Associagdo de Livre Comércio da Europa Central, que
compreende os 10 paises da area de ampliagdo, além de
Roménia e Bulgaria, que devem aderir ao bloco europeu em
2007. A area de livre comércio instituida por esses acordos ja
vigora desde de janeiro de 2001, ou seja, as aliquotas de
impostos aduaneiros entre as duas areas ja foram eliminadas.
Apenas Estonia e Letonia terdo um acréscimo na tarifa média de
importacdo em 2004 mas, nos proximos anos, seguem com O
calendario de redugao de tarifas.

> Ver discurso do Comissario de Comércio Europeu Pascal Lamy
em:
http://europa.eu.int/comm/commissioners/lamy/speeches_articles
/sp_fIb03.htm

® O site http://www.icep.pt/mercados/fichas dispde de
informagoes sobre as tarifas médias de importagao de todos os
paises que ingressardo na Europa dos 25.
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Dois exemplos podem ilustrar mais detalhadamente o
argumento desenvolvido acima: o caso polonés e o hungaro. O
maior parceiro comercial brasileiro na regido de ampliagéo, a
Polbnia, tem uma tarifa média de 15,1%. Esta devera se reduzir
até se equalizar com as tarifas da UE, de 3,6%, ou seja, um
corte de mais de 11 pontos percentuais. Os cortes tarifarios ja
se iniciam em 2004 e segundo um estudo da Comisséo de
Comércio da UE, as tarifas polonesas em 2004 deverdo ser
reduzidas em 60%, atingindo em média 6,3%7. O caso da
Hungria, terceiro maior parceiro do Brasil da area de
ampliagcao, também é interessante e mostra as oportunidades
comerciais que devem surgir nos proximos anos. Atualmente, a
Hungria tem uma tarifa de importagdo média de 11,7% que ja
em 2004 sera reduzida pela metade, impulsionando a demanda
do pais por produtos estrangeiros.

Oportunidades setoriais também deverao surgir com a
entrada desses novos paises na UE. O setor automotivo
devera ser um dos grandes beneficiados por essas redugdes
tarifarias. A Republica Tcheca, que tem a tarifa média mais
baixa entre os paises da area de ampliacéo, 4,2%, ja em 2004
reduzira as tarifas de importacdo de carros e caminhdes de
7,1% para 4,6%, abrindo novas possibilidades de exportagéo
para a industria automotiva brasileira.

Contudo, nem todos os bens e servigos estardo entre
os contemplados pela redugéo tarifaria; grande parte do setor
agricola estara fora da redugéo das tarifas de importagéo. Além
disso, os agricultores dos 10 paises passardo a receber os
subsidios do bloco europeu. Outros setores, como téxteis e
siderurgicos, ainda  continuardo  sofrendo  restricdes
quantitativas.

A area de ampliagdo da Unido Européia, em 2002,
importou do mundo US$ 180 bilhdes, dos quais apenas 0,16%
do Brasil. Ou seja, o pais exportou para a regido apenas US$
291 milhdes. O Brasil tem potencial e competitividade para
ampliar e consolidar mercados por meio de exportagbes em
alguns setores, como: carnes, calgados, autopecas, tratores e
maquinas agricolas, avides, produtos da linha branca, produtos
de madeira e moveis, servigos de engenharia, rochas
ornamentais, marmores e granitos, produtos de confeitaria,
motores e compressores.

O Brasil, que ainda tem um perfil exportador muito
inferior ao potencial de sua economia, pode continuar
ampliando sua participagdo no comércio mundial por meio da
introdugdo de novos produtos e do aumento das exportagdes
de setores nos quais somos competitivos. Nesse contexto, o
desafio para as empresas brasileiras & projetar-se além das
fronteiras do mercado doméstico, aproveitando as
oportunidades que os projetos de integracdo regional
apresentam, como nos demonstra o caso da ampliagdo da
Unido Européia-
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" Op. Cit
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