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RESUMO

As operacOes comerciais internacionais agregam relevantes riscos
as operacles das empresas por serem denominadas em moedas estran-
geiras e estarem sujeitas a leis, normas e regulamentos de outros paises,
ndo raramente divergentes do ambiente legal e regulatorio brasileiro.

Uma analise completa e detalhada dos riscos relacionados a cada
transag&o, bem como das necessidades das partes contratantes deve ser
empreendida pelo exportador, no sentido de definir as possiveis solu-
¢Oes e os elementos de gestdo a serem acionados para implementé-las.

As variaveis envolvidas no processo de exportacdo - fatores con-
trolaveis e incontrolaveis pelas empresas, sdo categorizadas neste ar-
tigo, e conjugadas em um composto denominado “mix financeiro de
exportacdo”, congtituido por seis “C's’: cotagdo, crédito, condigoes,
carga, cambio e controle governamental.
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INTRODUCAO

Supondo que as empresas tém a idade de suas
finangas, como os homens tém a idade de suas
artérias, como assegurar a empresa, a manuten-
¢do das boas finangas - ou artérias, que lhe ga-
ranta juventude e perenidade?

Técnicas bancarias, créditos e seguros, sdo
instrumentos de uma boa gestdo financeira na
exportagdo. Mas, como os administrar e de que
precaucoes se cercar?

Certamente, a prética de uma gestdo finan-
ceira sadia implica rigorosamente em néo se ex-
cluir uma boa dose de imaginagdo. Mas, apesar
de indispensavel, esta prética esté longe de ser
suficiente, e um bom fortificante financeiro, em
certas ocasifes, € 0 salto necessario a superagéo
das barreiras e obstacul os.

Para as empresas envolvidas com os mercados
internacionais, muitas vezes desconhecidos e de
efeitos devastadores, existem remédios financei-
ros - ou ténicos monetarios, especificos.

Porém, nas finangas, como na medicina, a
grande arte é saber utilizar os remédios disponi-
ve's, combinando-os e dosando-os, e ndo somente
aqueles ligados a exportacdo, considerando néo
as informacdes de quem os oferece, mas em fun-
¢ao das exigéncias da empresa no momento exato
de suas necessidades.

Esta foi a forma adotada para apresentar os
multiplos procedimentos de financiamento, se-
guro e garantias na exportagdo, em abordagem
fundamentada na experiéncia - as pr&ticas das
empresas descrevendo a redlidade quotidiana de
seu ramo de negdcios, em escolhas técnicas, pois
ndo é suficiente conhecer os procedimentos e
técnicas disponiveis - h4 que se fazer a escolha
certa entre as alternativas, e na consulta a ma-
nuais e guias de caracteristicas de produtos e
servicos financeiros, onde constam os procedi-
mentos relativos a cada tipo de financiamento e

Seguro.
A Cada Etapa, uma Solugdo Financeira

A cada passo, desde a primeira viagem de
prospeccdo do mercado até o adimplemento das

cambiais de exportacdo pelo cliente estrangeiro,
ou a entrada em operacdo definitiva, no caso da
venda de maquinas, equipamentos e plantas, a
exportagdo pressupde a resolucdo de problemas
financeiros. A competitividade da empresa se faz
através de seus produtos, de seus desempenhos
comerciais, mas, também, pela eficicia de sua
geréncia financeira.

Adminigtrar eficientemente as finangas de ex-
portagdo é fazer face as necessidades financeiras
suplementares (investimentos, caixa, garantias,
etc.), e assumir 0s nNovos riscos (risco de cambio,
risco-pais), ou simplesmente aumenté-los (o risco
cliente existe nas vendas internas, mas a recupe-
racéo de créditos no exterior é muito mais dificil).

O exportador pode adotar, para gerenciar o
conjunto dessas necessidades financeiras e desses
riscos, uma grande variedade de técnicas e de
procedimentos propostos, sgja pelo sistema ban-
céario, sgja pela Sociedade Brasileira de Crédito a
Exportagdo - SBCE, sgja pelos poderes publicos
através dos orgdos especidizados (BNDES,
SECEX, FINEP, etc.). Este sistema de incenti-
vos toma a forma tanto de técnicas bancarias -
como as técnicas de pagamento (crédito docu-
ment&rio), cdmbio a termo - como de regimes de
créditos subsidiados - ou ndo, e também de pro-
cedimentos de seguros especificos (seguro de
crédito, opgdes de cambio, etc.).

Um Bom Gerenciamento

Mas estes elementos do sistema ndo sdo mais
do que os instrumentos em servico de uma boa
gestdn. Assim, o seguro de crédito ndo dispensa
uma andlise de crédito do cliente pela propria
empresa. Do mesmo modo, o emprego 6timo de
técnicas de cobertura de riscos de cdmbio (hedge)
necessita de um gerenciamento rigoroso do de-
partamento de cambio (tesouraria internacional).
Enfim, a reducdo de despesas financeiras é, as
vezes, mais fécil de redizar pela reducéo dos
montantes a financiar (acelerando a internagéo
das divisas, por exemplo), que pela procura de
taxas de juros mais vantaj osas ou subsidiadas.

A fim de melhor utilizar o conjunto dos servi-
cos disponiveis, € necess&io identificar, para
cada etapa da exportagdo - negociacdo, produgdo
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e pagamento, as necessidades de financiamento e
0s riscos incorridos (Quadro 1 - As trés fases do
desenvolvimento de uma exportagao).

As Trés Fases da Exportacao

A negociagdo da exportacdo é a primeira das
trés fases em que se divide o0 processo: para as

vendas de bens de capital, € o periodo que pre-
cede a assinatura do contrato. Para os fluxos
continuos de exportagdo, esta fase corresponde ao
periodo de prospeccdo de mercado e se estende
até as primeiras vendas significativas, quando sdo
recebidas as ordens de compra, emitidas pelo
importador.

Quadro 1 - As Trés Fases de Desenvolvimento da Exportacao

Fases Denominagdo Evento Inicial Evento Final
Primeira Negociacéo da Ex- Primeiros Contatos Contrato mercantil ou pri-
portacéo meira venda
Segunda  Periodo de Produgcdo  Contrato mercantil ou or- Embarque das mercadorias
dem de compra ou entrega
Terceira  Pagamento daoperas  Vencimento das letras no Entrada da moeda estran-
cdo exterior geirano pais

O periodo de producéo ou fabricacdo é a fase
de execucao do pedido, que pode ser muito curta
(caso de venda de estoques), ou, ao contrério, se
estender no tempo, e em verdade, no espaco,
através das despesas de implantagdo de canteiros
de obras no exterior, no caso de venda de bens de
capital e de servicos de engenharia.

A terceira etapa, 0 pagamento da exportacéo
pelo cliente - ou liquidagdo da operacdo interna-
ciona, é fun¢do do prazo concedido. A liquidez
serd maior quanto maior for a seguranca ofere-
cida pelas modalidades de transac&o ou a quali-
dade dos instrumentos de pagamento envolvidos.
E importante observar que esta fase nfo se en-
cerra com o adimplemento da obrigagdo pelo
importador no exterior, mas pela entrada defini-
tiva do valor de transagdo em moeda estrangeira
no pais, admitindo-se neste intervalo - denomi-
nado periodo de transito ou floating, o risco de

transferéncia da moeda internacional, contabili-
zada no risco soberano ou country risk.

Para cada uma dessas etapas, 0 exportador
devera

identificar os riscos incorridos em cada etapa
do processo exportador;

avdliar as necessidades financeiras nessas
etapas;

encontrar as dternativas do que permitam
solucionar, no todo ou em parte, os proble-
mas de riscos ou de financiamentos levanta
dos;

conhecer os elementos de gestdo prioritarios a
acionar, para utilizar mais eficientemente
possivel, as solugdes disponiveis (Quadro 2 -
Riscos e necessidades, solugbes e gestéo na
exportacdo).



Quadro 2 - Riscos, Necessidades, Solugoes e Gestdo na Exportacdo

Fases
Riscos

Necessidades

Solucdes

Elementos de
gestéo

Negociagcao
Insucesso na campa:
nha de prospecc¢ao

Despesas de prospec-
céo

Despesas de exposi-
¢a0 ou demonstracéo
Andlise da proposta
ou ante-projeto
Constituicao de esto-
gues de insumaos

Financiamento a
promogao comercial
Financiamento ain-
vestimentos no exte-
rior

Financiamento a pro-
posta de servicos
Fianca de Proposta
Financiamento a agui-
Si¢do de insumos

Estimativa de provi-
sbes

Pesquisa e selecdo de
financiamentos

Plang amento orga-
mentario

Producéo

Cancelamento do pedido
Perdas cambiais naimpor-
tacdo de insumos

Alta nos custos de produ-
céo

Garantias bancarias
Constituicao de estoques
de produtos

Despesas normais de fabri-
cacao

Despesas extraordinarias de
fabricacéo

Necessidades financeiras do
importador

Seguro de crédito a expor-
tacao

Fianga de desempenho de
obrigacdes contratuais
Fianga de devolugéo de
pagamento antecipado
Desconto de warrants
Carta de crédito confir-
mada

Pré-financiamentos (ACC,
Export notes, etc.)
Financiamento a producédo
Hedge de cambio
Desconto de sagues de
exportacéo

Andlise de risco cambia
Supervisdo dos custos de
producéo

Apropriacdo de contas por
projeto ou proposta
Controle e acompanha-
mento da producéo

Pagamento
N&o-pagamento por
insolvéncia do importa-
dor

Perdas na receita por
flutuagOes cambiais
N&o-transferéncia das
divisas devido a eventos
politicos ou catastréficos
Fluxo de caixa
Garantias de pagamento

Desconto de sagues no
exterior

Crédito comprador
Crédito fornecedor
Cessdo de créditos de
exportacéo
Financiamento a expor-
tacdo em consignacgao
Financiamento a presta-
¢ao de servigos

Outros financiamentos

Gestéo derisco cliente
Gestéo das necessidades
de caixa em moeda es-
trangeira



Constituicdo de Estoques, e Elaboracdo da
Proposta de Licitacdo na Prospeccéo

No curso da primeira etapa, de negociacdo da
exportacdo, as necessidades e os riscos financei-
ros estdo ligados a prospeccdo de negocios e a
participagdo em licitagdes internacionais, a cons-
tituicdo de estoques de insumos e produtos, e,
enfim, a elaboragdo da proposta de fornecimento
e a sua avaliagdo, envolvendo decisdes sobre
preco, moeda de faturamento, termo comercia
internaciona ou incoterm (define o ponto combi-
nado para a entrega), modalidade de transacéo,
forma de pagamento e garantias a0 cumprimento
das obrigagbes contratuais, selecdo do meio de
transporte internacional, entre outros itens con-
tratuai s menos relevantes.

As solugbes disponiveis incluem as garantias
de cumprimento de obrigacOes contratuais, tais
como, as fiancas de garantia de proposta (bid
bonds), as fiancas de garantia de cumprimento
das cldusulas contratuais (performance bonds),
referentes a prazos de embarque, especificacOes
das mercadorias, prazo de entrega, etc.), as ga
rantias de devolugdo de pagamentos antecipados
(refundment bonds), e créditos especiais do Pro-
grama de Apoio a Exportacdo - PROEX, do
BNDES - Banco Naciona de Desenvolvimento
Econdémico e Socid, e linhas dos bancos oficiais
(Banco do Brasil e Bancos comerciais estaduais),
destinados a promocdo comercial no exterior,
incluindo a participacdo em feiras internacionais,
elaboracdo de propostas de servicos de engenha-
ria exportéveis, etc.; servicos bancérios (pesquisa
de informagfes cadastrais, por exemplo), finan-
ciamentos a viagens internacionais, etc.

N&o abordaremos nos detalhes todos estes
procedimentos ou técnicas. A maioria deles pode
ser encontrada em prospectos e manuais obtidos
junto aos bancos e agéncias oficiais, ou em arti-
gos de revistas especializadas. Entretanto, deta-
Iharemos os elementos caracteristicos do geren-
ciamento de cada uma das trés fases.

Nesta fase inicial, as disposi¢Oes prioritérias
em matéria de gestdo, sdo concernentes a previ-
s80 orcamenté&ria, buscando-se estabelecer as
estimativas de cifras de negécios por pais, a or-
camentalizacdo das despesas e a provisdo de
disponibilidades de caixa, baseadas, principal-

mente, nos encaixes e desembolsos em moedas
estrangeiras. No caso de exportagdo de elevados
montantes e de produtos de longo ciclo de fabri-
cacdo, ha necessidade de uma montagem de cré-
ditos mais complexa.

Nas operacOes individuadizadas, esta etapa
compreende a formulacdo do prego de exporta
¢d0, quando o gerente de marketing internaciona
devera estabelecer 0 prego bésico de proposta,
rebatendo os incentivos fiscais e crediticios ofere-
cidos a exportagdo e selecionando a modalidade
mais econdmica de distribuicdo e de transporte
internacional .

Controle de Custos e da Margem de Lucro na
Fase de Producéo

Durante a segunda etapa, a de fabricacdo da
mercadoria encomendada ou de execugdo do
Servigo, O risco que a empresa correra ou € de
aumento dos custos de producdo e consequente
deterioracdo da margem de lucro, ou o risco de
interrupcdo (ou cancelamento) do contrato. Para
fins de seguro de crédito, o primeiro é denomi-
nado risco econémico e o segundo, risco de fabri-
cacd0. Pode-se também incluir o risco de cdmbio
sobre os componentes importados. Essas perdas
de cdmbio poder&o, em certos casos excepcionais,
ser garantidas por hedge cambial sobre transfe-
réncias para o exterior, ou por simples auto-
cobertura na propria empresa.

As necessidades de crédito, a esta altura, sao,
a principio, as mais importantes com que se de-
fronta o exportador, para financiar a sua fabrica-
¢d0. Os préffinanciamentos & exportagdo (prin-
cipalmente os adiantamentos sobre contratos de
cambio), ou a utilizagdo de pagamentos parcela-
dos do crédito comprador (buyer’s credit), per-
mite cobrir uma boa parte dos desembolsos du-
rante este periodo. O desconto de sagues de im-
portacdo, se houver compras no exterior, de pe-
¢as e componentes a serem incorporadas no con-
junto, devera eventuamente completar as fontes
de fundos requeridos preliminarmente nesta fase
do processo.

A negociacdo de créditos em moeda nacional,
paralelamente & transacd comercial com 0
cliente estrangeiro, pressupde contatos com a
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Secretaria do Comércio Exterior - SECEX,
PROEX/BNDES ou seus agentes, bancos comer-
ciais e multiplos, e outras entidades envolvidas na
aividade internacional, como 0s entrepostos
aduaneiros sob regime especial de exportagao,
gue poderdo emitir warrants (certificados de
penhorabilidade de mercadorias armazenadas em
regime especial de exportagdo), a serem negocia
dos através de desconto bancério; ou as correto-
ras de cambio e valores mobiliérios que poderdo
facilitar a colocagdo de export notes (notas de
crédito a exportacdo), amparadas em contratos de
cessdo de crédito de exportacéo.

Mas, por seu lado, o comprador podera tam-
bém passar por certas dificuldades para fazer
face aos pagamentos que deverd efetuar: paga
mentos a vista (down payment) e de certas despe-
sas locais ndo financidveis nos créditos de ex-
portacdo usuais. Neste caso, 0 exportador e seu
banco deverdo, dentro das possibilidades, gjudé
lo a encontrar os fundos necessérios. Os créditos
financeiros recairdo sobre os tradicionais créditos
compradores (buyer’s credit) ou créditos forne-
cedores (supplier’s credit). Paralelamente, as
garantias de cumprimento contratual e de resti-
tuicdo de pagamento antecipado (performance
bonds e refundment bonds) deverdo garantir o
comprador contra uma eventua falha na execu-
¢do dos termos e condi¢des do contrato de com-
pra e venda internacional.

Durante a fabricac8o, a gestdo &, a principio,
0 gerenciamento de producdo. Mas a gestdo
financeira ndo deve, entretanto, ser desprezada
durante este periodo. Trata-se de acompanhar,
do ponto de vista financeiro, a realizagdo da fa
bricag&o, o desenvolvimento do canteiro de obras
(em caso de exportacdo de servigos), de modo
gue despesas financeiras suplementares e impre-
vistas ndo venham a comprometer a rentabili-
dade. Isto implica, portanto, no controle eficiente
das despesas, da manutencdo de boas relagtes
financeiras com os fornecedores de matérias-pri-
Mas e outros insumoas, e na efetiva supervisdo dos
custos. Esta tarefa serd bem mais fécil que a
orcamentacdo que terd que ser realizada previa-
mente.

No caso de exportagdes envolvendo canteiros
de obras e montagem de equipamentos no exte-
rior, na ocorréncia de despesas locais com a sua

implantacdo surgirdo, a partir desta fase, proble-
mas de risco de cAdmbio. Em vista dessas despe-
sas, as receitas podem ser acionadas gradativa
mente, a medida de sua execucdo: pagamentos a
vista (down payments), pagamentos contra even-
tos, entregas parciais ou pagamentos parcelados.

Trata-se, portanto, da adocdo de um verda
deiro sistema de custeio por aividade, com a
apropriacdo de contas por projeto, que permitira
melhor controlar os custos e avaiar a rentabili-
dade de cada empreendimento da empresa.

Instrumentos, Atrasos, Riscos na Fase de Pa-
gamento

No curso da fase de pagamento, o exportador
devera enfrentar quatro tipos de problemas:

dispor de instrumentos de pagamentos apre-
sentando uma garantia satisfatéria de page-
mento e internacdo rpida das divisas;

assegurar prazos de pagamentos a Sseus
clientes estrangeiros, recondtituindo o seu
fluxo de caixa através do refinanciamento ou
cessdo de crédito das exportacles;

proteger-se contra 0s riscos de ndo-paga-
mento por insolvéncia do comprador ou por
qualquer outra razdo, através do seguro de
crédito;

cobrir-se contra os riscos de cambio através
de hedge cambial ou outro méodo de com-

pensacéo.

Estes quatro aspectos mencionados ndo sdo,
evidentemente, independentes: o seguro de crédito
complementard as garantias vinculadas aos ins-
trumentos de pagamento utilizados. E, por sua
vez, as caracteristicas do financiamento e do
cambio contribuirdo para estruturar 0 gerencia-
mento do fluxo de caixa em moeda estrangeira.



Instrumentos de Pagamento e Seguro de Cré
dito

A garantia nos pagamentos provém da natu-
reza da técnica bancéria utilizada como modali-
dade de transacdo: crédito documentério irrevo-
gavel ou cobranca documentéria, por exemplo,
enquanto que o risco final para o exportador
dependera da cobertura do seguro de crédito que
vier a subscrever (somente risco comercial, risco
comercia e risco politico ou somente risco poli-
tico, percentual coberto, etc.).

Mas o exportador podera melhorar considera-
velmente a garantia dos pagamentos por sua pro-
pria supervisdo ou iniciativas, através de gerenci-
amento eficiente de seus departamentos financeiro
e de exportacdo. Assim, no crédito documentario,
0 controle sistematico das caracteristicas da
abertura de crédito, desde a notificacdo, permite
evitar as dificuldades que poderdo aparecer, sga
de resarvas, sgja de ndo-pagamento. Do mesmo
modo, uma supervisdo atenta na elaboragcdo e
montagem dos documentos facilitardo o cumpri-
mento, sem discrepancias, do crédito documenté
rio.

Mesmo que a utilizagdo de créditos de expor-
tacdo ndo livre a empresa de gerir o seu fluxo de
caixa, 0 recurso do seguro de crédito, da mesma
maneira, ndo desobriga o exportador do geren-
ciamento de seu risco-cliente. Isto ndo significa,
entretanto, que ele devera ser 0 seu proprio ga-
rantidor. Mas ndo devera se desinteressar dos
riscos residuais (a parcela ndo garantida pelo
seguro de crédito, devido a participacdo obrigatd-
riano risco).

Para conseguir isto, o exportador devera pro-
curar melhor conhecer os seus devedores, através
de informagdes cadastrais coletadas junto a em-
presas especidizadas, bancos, cémaras de co-
mércio, consulados, ou simplesmente, junto aos
seus proprios arquivos ou de outros fornecedores
conhecidos de seus clientes. Uma gestéo organi-
zada deste risco de crédito implicard naimplanta-
¢d0 de um sistema de gerenciamento de riscos, de
modo a ndo se faturar acima dos limites estabele-
cidos pelas seguradoras e bancos para cada
cliente, e deverd permitir a melhor escolha entre
as diferentes formas de garantia: cobranca docu-

mentéria com seguro de crédito ou crédito docu-
mentério irrevogével e confirmado, por exemplo.

Enfim, o conjunto dessas tarefas poderd se
estruturar, pelo menos nas grandes companhias,
em torno de uma divisdo especializada dirigida
por um gerente de crédito.

Financiamento e Cambio

Pode-se distinguir, do ponto de vista bancario,
o financiamento das atividades da empresa (des-
conto, capital de giro), e o financiamento das
exportagbes e 0s empréstimos internacionais
(créditos financeiros, desconto de cambiais, etc.),
mesmo considerando-se que esta distingdo € bas-
tante artificial, & medida que as necessidades e
excedentes da empresa se encontram finamente
consolidados num unico e mesmo fluxo de caixa

Geralmente ndo existe, nas empresas, uma te-
souraria internacional (ou carteira de cambio)
amparada na necessidade de gerenciamento de
créditos (e débitos) em moedas estrangeiras e,
paralelamente, uma tesouraria em moeda domés-
tica, fundamentada em descontos de notas pro-
missorias e duplicatas, e contas devedoras garan-
tidas, principamente porque, na maioria dos
paises, poderdo ocorrer receitas em moeda nacio-
nal provenientes de exportagbes e receitas em
moedas estrangeiras originadas em atividades de
mercado interno (como no caso de vendas equipa-
radas a exportagdo). Nestas condicles, € legitimo
distinguir os dois fluxos de caixa, afim de identi-
ficar o risco de cambio e acionar a gestéo de
fluxo de caixa internacional, de modo que os
custos de financiamento ndo venham se juntar as
perdas de cambio. O gerenciamento do fluxo de
caixa e a gestdo do risco-cliente sdo as duas tare-
fas prioritérias desta fase do processo exportador
- afase de pagamento.

Por outro lado, dever4 o gerente financeiro
considerar, na formulagdo das condigBes contra-
tuais, as diferentes categorias de crédito: os
adiantamentos - créditos sobre promessas (notas
promissorias e ACC); financiamentos - créditos
compradores (buyer’s credit); refinanciamentos -
créditos de fornecedores negociados com o direito
de regresso das cambiais (supplier’s credit); e
cessdo de crédito ou securitizagdo - créditos de
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fornecedores negociados sem o direito de regresso
das cambiais (factoring e forfaiting).

Com o desenvolvimento do mercado de deri-
vativos, ampliou-se a oferta de produtos bancé
rios de hedge, permitindo aos usuérios de opera-
¢Oes cambiais maior flexibilidade na composicéo
dos instrumentos de seguro contra o risco cam-
bial: negociacdo de receitas cambiais a termo
com adiantamento (ACC), aguisicdo de receitas
cambiais futuras (Export Notes, NTN, etc.),
compra de contratos futuros e opgdes de cambio
em bolsas, e outras modalidades de negécios so
acrescentadas & auto-cobertura como formulas de
compensacdo de débitos com faturamentos cam-
biais.

Mix Financeiro de Exportacéo

Assim como existe um mix de marketing no
contexto comercia, doravante propomos um mix
financeiro de exportacdo. Combinando os pre-
¢os propostos - “Cotacdo”; as categorias dos
financiamentos oferecidos - “Crédito”; as vari&
veis da transagdo, incluindo prazos, os meios de
pagamento utilizados, modalidades de transagéo

e de garantias - “Condi¢des’; a moeda de fatura-
mento - “Cambio”; o pais comprador (ou paga
dor) - Country, e a modalidade de transporte
internaciona selecionada - “Carriage”, estabele-
cemos um mix financeiro para a empresa - 0s 6
“C's’ da exportacdo, que poderd se evidenciar
superior ao mix de seus concorrentes e lhe permi-
tira o fechamento dos contratos de exportacéo em
gue estiver concorrendo.

Esta eficiéncia financeira na exportacéo pres-
supde, pelo menos, trés condi¢bes. Primeira
mente, uma redacdo cuidadosa das condigOes
financeiras nos contratos mercantis e de finan-
ciamento; em verdade, a diminuicdo dos riscos
através de contratos, que sdo um fator de reducédo
das margens de seguranca, € a principal condi-
¢80 para uma boa gest&o financeira. Em algumas
atividades, entretanto, em que a utilizagdo de
contratos mercantis ndo é muito difundida, cabera
a0 gerente de marketing a elaboracdo de um do-
cumento de confirmacdo de pedidos, conciso e
completo, geralmente denominado ordem de com-
pra

Elementos do mix”
Cotacéo

Crédito

Condig0es

Carga

Cambio

Controle governa-
mental

Quadro 3 - Mix Financeir o de Exportacdo

Discriminacéo
Definicdo do ponto de entrega das mercadorias fundamentada nos termos con-
vencionados pela Brochura 460, da Cémara de Comércio Internaciona
(Incoterms), ou pelas definicbes do comércio exterior dos Estados Unidos, de
1941 (* American foreign trade definitions’)
selecdo da modalidade de financiamento, devendo-se privilegiar as operactes de
financiamento ao comprador (buyer’s credit) e as formas de cessdo de crédito,
inclusive a securitizag@o de direitos crediticios de exportacao.
combinagdo de decisdes sobre modalidades de transagéo (crédito documentério,
cobranca bancaria, pagamento antecipado, €tc), prazo de pagamento, garantias
de obrigagdes contratuals, juros e garantias a financiamentos, etc.
selecdo do modal de transporte internacional a ser utilizado pelo exportador,
atualmente, com tendéncias maiores de utilizacdo de operadores multimodais.
definicdo da moeda de faturamento, que podera proporcionar rédito cambial
quando se tratar de moedas que apresentam temdéncias de valorizacdo contra o
ddlar dos EUA, amais utilizada pel os exportadores brasileiros.
definicdo ndo necessariamente do pais de destino das mercadorias, mas do pais
em que serd efetivada a liquidagdo da operagdo internaciona (liquidacdo do
cambio).



Em segundo lugar, o bom conhecimento do
conjunto de técnicas bancérias e de incentivos
fiscais e financeiros a disposi¢do dos exportado-
res. A capacidade de uma empresa assumir 0s
riscos de exportacdo se mede tanto através da
andlise de seus demonstrativos, quanto pelo co-
nhecimento dos mecanismos de financiamentos e
garantias referentes a essa atividade.

E, finalmente, o rigor na geréncia financeira,
que procuramos ressaltar com este texto. Mas
este rigor ndo devera excluir a imaginacdo, por
exemplo, na montagem financeira, principa mente
na projecao de vantagens para futuros negécios; e
com muita atengdo, pois, em matéria de finangas,
imaginagdo é sindbnimo de criatividade, ndo de
fantasia.
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