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FNQUADRAMENTO



@ BOAS PRATICAS DE MARKET ACCESS NOS MERCADOS INTERNACIONAIS

O desenvolvimento do comércio internacional (CI) nas iltimas décadas induziu novas dindmicas, entre as principais
areas econdémicas, e criou maior competitividade, cooperacao institucional e interdependéncia dos mercados, a escala
global.

Em contraponto, contribuiu para novas dificuldades de acesso aos mercados decorrentes de politicas de maior abertura
e do aumento dos protecionismos.

Estas dificuldades assumem relevancia pela dimensdo e o seu reconhecimento esti na origem de novos acordos
comerciais celebrados com o objetivo de melhorar a livre circulacao de bens e servicos e aumentar a transparéncia de
procedimentos, tendo por base regras da Organizaciao Mundial do Comércio (OMC).

Porém, a experiénciamostraqueaevolucdodo Cldesencadeia alteracoesnosinteresses emjogo, gerandoregulamentacio
especifica, por vezes sofisticada, que, na pratica, da origem a novos obstaculos no acesso e incumprimento de regras
internacionais.

Os obstaculos mais relevantes verificam-se no comércio com paises extracomunitarios onde o excesso de formalismos
e especificidades requeridas a entrada s3o praticas, por vezes, irregulares que justificam a intervencao das entidades
reguladoras para reestabelecer a legalidade, a reciprocidade e a transparéncia.

A regulamentacao do CI tem na sua génese o Acordo Geral de Tarifas e Comércio (CATT), celebrado em 1947.

Oalargamento da intervencao verificou-se em1994, comacriacdoda OMC, que é o organismo de regulacdointernacional
para o comércio, os servicos e a propriedade intelectual. As atividades da OMC tém em vista promover o CI, em
condicoes de abertura, reciprocidade, regularidade de normas e garantir a aplicacao de disposicoes equitativas a nivel
global e especifico. O dmbito da sua intervencao permite-lhe agir no combate a entraves, protecionismos “seletivos ou
sofisticados”, sempre que proporcionem distorcdes na competitividade e na concorréncia internacional.

Assim, a OMC tem em vista assegurar os seguintes principios:

» Nao discriminagao;

» Liberalizacdo progressiva das trocas;

+ Transparéncia das relacdes comerciais;
* Previsibilidade e estabilidade;

+ Concorréncia leal;

«  Promocdo do crescimento e de reformas econémicas.

A concretizacao destes principios é refletida nos acordos (bilaterais e multilaterais) celebrados entre paises aderentes e
na aplicacdo de penas por incumprimento ou prejuizos provenientes de barreiras ilegais a entrada nos mercados.

Ou seja, a OMC promove a convergéncia e a harmonizacio dos direitos e formalidades aduaneiras do CI tendo em vista
a transparéncia nas relacées comerciais, a aplicacdo de direitos aduaneiros e/ou de quotas que permitam equilibrio
entre a oferta e a procura e gradualismo nas compensacées as economias com diferentes niveis de desenvolvimento.

Estas sdo as regras do Marker Acckss (acesso aos mercados) que importa ter presente nas estratégias de exportacao dado
que definem requisitos essenciais para desenvolver o comércio internacional.
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As condicoes de exportacdo entre a Unido Europeia (UE) e mercados extracomunitarios encontram-se na plataforma
digital - Marker Access— que é um servico de informacao disponivel online (www.madb.europa.eu) que permite aos agentes
econémicos conhecer custos dos direitos alfandegarios, formalidades aduaneiras, entre outros, e como reclamar
situacées irregulares. A plataforma contém informacao relevante para orientar estratégias, conhecer os custos do
“Export/Import” em cada pais, por tipo de mercadoria e avaliar condicées a entrada nos mercados.

Trata-se de ferramenta extremamente importante para as empresas exportadoras e entidades corporativas, pela
informacao das condi¢des praticadas no CI como demonstra as negociagdes com vista a celebracdo de novo acordo
comercial entre a Unido Europeia (UE) e os Estados Unidos da América (EUA).

A plataforma -Market Access- contribuiu para evidenciar praticas discriminatoérias nos diferentes estados dos EUA em
relacao as exportacoes da UE e demonstrar, por exemplo, que “...as tarifas aduaneiras (americanas) tém muitas vezes natureza
subjetiva que variam em fungdo de critérios que apenas visam defender os interesses de um certa indistria...” (Jornal o Piblico, margo 2014).
Contribuiu, também, para orientar a defesa de posicoes na reducdo ou eliminacao total das tarifas aduaneiras entre
dois blocos econémicos que, em conjunto, representam mais de 50% do Produto Interno Bruto (PIB) mundial. Estima-
se que com a eliminacao de tarifas aduaneiras as exportacoes europeias para os EUA aumentem cerca de 28%, ou seja,
mais de 187 mil milhdes de euros face ao valor atual e que a melhoria das politicas comerciais entre estes blocos devera
estimular o investimento e a competitividade internacional com efeitos significativos no crescimento econémico.

Assim, é essencial para a atividade exportadora da ITV (Indistria Téxtil e Vestuario) conhecer o Market Access, dada a sua
importancia para:

« As intervencdes da OMC no sentido de promover o Cl, diminuir barreiras alfandegdrias irrequlares e eliminar
formalidades abusivas que impedem o livre acesso aos mercados internacionais;

+ A estratégia da UE - Europa Global - vertida em duas comunicagfes essenciais: “Competir a Nivel Mundial: uma
contribuigdo para a Estratégia do Crescimento e do Emprego centrada na abertura dos mercados globais” (COM,
2006) onde se define a politica de livre acesso como um elemento-chave na promogdo do crescimento e do emprego
e “Uma parceria mais forte para um melhor acesso dos exportadores europeus aos mercados” (COM, 2007), que se
centra na parceria entre a Comissao, os Estados-Membros e as empresas, tendo em vista a dete¢do e eliminagao de
barreiras ndo alfandegdrias ao comércio;

« As diversas intervencées da UE no sentido de privilegiar as exportacdes para mercados extracomunitarios, a
reciprocidade e a livre concorréncia com base em acordos aduaneiros e praticas transparentes.

Na mesma linha, importa referir as orientacoes seguidas no programa “Europa Global”, que sao:

+ Manutencdo das politicas de abertura dos mercados da UE;

+  Promocdo da reciprocidade no acesso a outras zonas econémicas através de acordos multilaterais e bilaterais;

+ Recurso a medidas de defesa do comércio internacional para combater praticas ilegais;

« AcdOes de parceria com todos os Estados-Membros e as empresas exportadoras, com vista a detecdo e eliminacdo de
barreiras ndo alfandegdrias ao comércio comunitario e extracomunitdrio;

+  Promover a colaboragdo das empresas na eliminagdo de barreiras e denuncia de praticas abusivas.

Um outro tipo de problemas a considerar nas estratégias de exportacao diz respeito a posicdes de privilégio ou de apoios,
a atividades ou empresas, que distorcem a concorréncia e incorrem na aplicacao de medidas de defesa comercial como

”

“anti-dumping”, “anti-subvencoes” e de salvaguarda.

Osdadosrecentes sobre a evolucaoecondémicada UE evidenciam que nem tudo corre bem para a induastria transformadora
europeia uma vez que a maioria dos setores (ITV incluida) tem enfrentado grandes dificuldades competitivas
face & concorréncia (principalmente asiatica), com a “invasdo” de produtos e servicos em condicoes impossiveis de
acompanhar, e que tém provocado impactos negativos a nivel econémico e social.
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Por outro lado, a abertura dos mercados extracomunitirios as exportacdes europeias também ndo estd a evoluir
conforme esperado, pela persisténcia de barreiras a entrada e de politicas de defesa de posicoes internas.

AITV conhece bem esta realidade dado que tem vindo a enfrentar, nos tltimos dez anos, impactos dolorosos ao nivel da
atividade e do emprego, que sd recentemente mostra sinais de inversao pelo crescimento das exportacoes. Porém, nio
obstante os problemas de acesso, as empresas percecionam a importancia dos mercados extracomunitirios na atual
conjuntura e a necessidade de reorientacao estratégica para melhorar a competitividade da oferta.

As vendas da ITV para mercados extracomunitarios tém vindo a aumentar nos ultimos trés anos e, em 2013, ja
representaram 18% do total exportado, com crescimento significativo em paises como a China, Angola, Norte Africa,
EUA e Turquia.

Porém, a expansao dos negocios depende do nivel de abertura e crescimento dos mercados, do risco econémico e da
estabilidade das politicas aduaneiras. Depende, também, das capacidades de gestao das empresas exportadoras para
realizar os ajustamentos necessarios as exigéncias dos mercados, da melhoria da rendibilidade dos negécios, mas
sobretudo do investimento e acesso ao crédito.

Nofundo, asempresasenfrentam fatorespositivosquedecorremdoalargamentodasareasdeintervencaoeoportunidades
em novos mercados, e negativos em resultado dos desequilibrios conjunturais provocados, principalmente, nas
economias mais frigeis como Portugal, pela recessio e perda significativa da capacidade industrial e de investimento.

Acresce referir que os desequilibrios foram agravados pela crise financeira de 2008, que tornou mais visivel:

« A auséncia de estratégicas de crescimento da UE face aos impactos da liberalizacdo a entrada de bens e servicos de
paises terceiros;

+ A falta de reciprocidade por parte dos mercados que mais beneficiaram da abertura da UE;
» As debilidades estruturais (perda de competitividade) das economias da Europa do Sul;

+ A quebra de investimento na industria;

+ A estagnacdo econdmica e as necessidades de ajustamento financeiro;

* A perdade poder de compra.

Estes problemas influenciaram as estratégias e prioridades para o novo programa-quadro da UE - Horizonte 2020 - e 0s
objetivos de crescimento econémico e emprego, visando recolocar a Europa no caminho da prosperidade.

Neste sentido, as novas orientacoes apontam, agora, para a “reindustrializacao”, como forma de:

» Reestruturar processos produtivos para melhorar a produtividade;
« Dinamizar as exportag0es para mercados extracomunitdrios;
«  Contribuir para o crescimento econémico associado a novos fatores prioritdrios como a inovagdo tecnolégica;

» Reduzir os impactes ambientais.

As metas definidas pressupdem alteracées de posicionamento estratégico, protecio de propriedade industrial,
diferenciacdo da oferta e eficiéncia ambiental.

Tudo isto implicard novos acordos comerciais, com a incorporacio de condicdes especificas sobre a tecnologia de fabrico,
materiais eficientes, certificacoes, e outros fatores “nao custo”, para melhorar a competitividade da oferta.

Dito de outro modo, as estratégias da UE para o Horizonte 2020 e a atual situacdo dos mercados, requer novas abordagens
comerciais, combinando estratégias de expansao suportadas no conhecimento do Marker Access e dos instrumentos de
defesa contra atos irregulares no CI.

Assim, sao estas as motivacoes que levaram a Associacao Téxtil e Vestuario de Portugal (ATP) a promover a elaboracao de



1 ENQUADRAMENTO

um estudo sobre Boas Praticas de Market Access nos Mercados Internacionais, especialmente orientado para as Pequenas
e Médias Empresas (PME).

Com o intuito de colmatar necessidades de conhecimento sobre Marker Access 0 trabalho tem como objetivo contribuir
para melhorar a internacionalizacao do setor, através da partilha de informacao, designadamente, sobre:

+ Os Regimes pautais (tarifas - direitos e taxas -, procedimentos e formalidades de importacdo) aplicdveis as exportacbes
da UE;

+ A utilizacdo da Base de Dados de Acesso aos Mercados (MADB) - Market Access e o Export Helpdesk;
+ Os mecanismos de consulta e resolucdo de litigios da OMC;

» As dificuldades em assegurar meios interativos de comunicacdo entre empresas nacionais, as autoridades europeias
e a OMC.

+ As duvidas sobre como proceder perante barreiras comerciais “irregulares” que prejudicam a entrada de produtos e
servicos nos mercados;

+  Como aceder a informacdes estatisticas sobre o comércio internacional e a formalidades de acesso aos mercados
externos;

« A forma de acautelar os meios de pagamento e riscos econémicos dos mercados;

« A criacdo e a divulgagdo de atividades, produtos, marcas e certificacdes, de acordo com a legislacdo aplicdvel no
comércio internacional;

« A avaliacdo de custos financeiros associados as exportac8es para os diferentes mercados;

» A utilizacdo dos instrumentos de defesa comercial “anti-dumping”, “anti-subvenc¢des” e salvaguardas;

+ Osdireitos e as obrigacOes dos exportadores;

+ A elaboracdo de um Plano de Comunicacdo Internacional.

O crescimento e a diversificacao das exportacoes da ITV para novos mercados bem como a evolucao crescente do
comeércio externo portugués mostram a oportunidade e a importancia do presente estudo que visa dotar as empresas de
informacao relevante para aceder a novos mercados e suportar estratégias para aumentar vendas.






FVOLUGAQ DO COME

0
- £ATRACO

\

\

UNIT/
J
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Os dados recentes sobre o comércio externo portugués evidenciam a importancia dos mercados extracomunitarios
nas exportacées nacionais, como oportunidade para aumentar vendas, alargar areas de intervencdo, reduzir a
dependéncia de mercados tradicionais e compensar quebras ciclicas dos mesmos.

No que se refere a ITV, os dados revelam crescimento das vendas com destaque para paises como China, Angola, Brasil,
Tunisia e EUA, como veremos, em detalhe, mais a frente.

Neste contexto, importa realcar as analises do Instituto Nacional de Estatistica (INE) que sinalizam nova realidade:
o aumento significativo das exportacées para fora da Zona Euro, evidenciando estratégias de expansao das empresas
acompanhadas de diferentes exigéncias de competitividade e de promocao internacional.

Com efeito, os resultados sao muito positivos, comparando dados do passado recente e, por isso, é importante avaliar o
potencial dos extracomunitdrios para orientar acdes comerciais que resultem no reforco da internacionalizacio.

Os dados de 2013 do INE (Instituto Nacional de Estatistica, 2014) referem:

« AsexportagOes de bens aumentaram 4,5% face ao ano anterior (tinha sido de +5,6% em 2012), sendo que o Comércio
Extra-UE cresceu +7,1% face ao ano anterior, em contraponto com as exporta¢fes Intra-UE que cresceram apenas
+3,5%;

+ No Comércio Intra-UE, o aumento das exportacdes foi determinado pelo crescimento para os paises fora da Zona Euro
(+4,4%), uma vez que as exportacdes para os paises da Zona Euro registaram um aumento menor (+3,3%);

« Asimportacdes de bens aumentaram +0,9% face ao ano anterior (contrariando a tendéncia do ano anterior de -5,3%),
determinadas pelo aumento registado no Comércio Intra-UE (+1,7%), sendo que as importac¢des de paises terceiros
diminuiram (-0,8%);

+ O défice da balanca comercial de bens diminuiu (-13,6%);

« Osaldo da balanca comercial Extra-UE de bens registou uma evolu¢do mais favordvel que o saldo da balanga comercial
Intra-UE de bens.

A mesma informacao refere ainda que:

“Apesar do claro dominio dos paises Intra-UE, nos (iltimos anos os Paises Terceiros tém vindo a ganhar peso no comércio externo de
Portugal, quer como mercados de destino quer como fornecedores.*

Na mesma linha, verifica-se aumento das exportacoes nacionais para fora da UE, pelo que se justifica abordagem
detalhada:

“ Em 2013 as exportacoes de bens... atingiram 14 038,8 milhoes de euros, o que representa um aumento de 7,1% face a 2012 (+934,1
milhoes de euros). Evidencia-se uma desaceleragdo relativamente aos ... anos anteriores (+19,6% em 2012 e 2011 e +17,4% em 2010), que
se seguiram d forte redugdo contabilizada em 2009 (-21,5%).”

As exportacoes Extra-UE ja representam cerca de 30% das exportacoes totais nacionais de bens.
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QUADRO 1 COMERCIO INTERNACIONAL DE BENS - EXPORTAGOES - EVOLUGAO ANUAL, 2005-2013

Fonte: (Instituto Nacional de Estatistica, 2014)

Tendo em vista a avaliacdo global do comércio, importa analisar as importacoes de bens para o mercado nacional e a
partir daf verificar as implicac6es no Saldo da Balanca Comercial cujo desempenho é genericamente positivo:

Asimportagoes de bens atingiram 56 906,1 milhoes de euros no ano 2013, correspondente a um acréscimo de 0,9% relativamente ao ano
anterior (+532,0 milhoes de euros).

Estavariagdo anual representa uma inversdo da trajetéria descendente iniciada em 2011, que atingiu uma diminuicdo de 5,3% em 2012.

As importagoes de bens Extra-UE atingiram 15 952,0 milhoes de euros... correspondendo a uma diminuicdo de -0,8% relativamente a
2012. As importacdes de bens registaram um acréscimo anual de 0,9%, em resultado da evolugdo do Comércio Intra-UE.”

QUADRO 2 COMERCIO INTERNACIONAL DE BENS - IMPORTAGOES - EVOLUGAO ANUAL, 2005-2013

Fonte: (Instituto Nacional de Estatistica, 2014)
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O défice da balanca comercial de bens atingiu, em 2013, o nivel mais baixo desde 1996, correspondendo a 9 639,6
milhoes de euros. Isto significa uma reducao de 1 521,5 milhdes de euros face a 2012, maioritariamente influenciado
pela reducao do défice da balanca comercial Extra-UE.

Dito de outro modo:

A balanca comercial Intra-UE de bens totalizou um défice de 7 726,4 milhGes de euros, ou seja, uma reducdo de 453,7
milhdes de euros face a 2012, por o aumento das exportacdes (+3,5%) ter excedido o aumento das importacdes
(+1,7%);

Esta reducdo do défice resultou sobretudo da evolucdo da balanca comercial de bens com os Estados-membros fora
da zona euro.

QUADRO 3 COMERCIO INTERNACIONAL DE BENS - SALDO DA BALANCA COMERCIAL - EVOLUGAO ANUAL, 2005-2013

Fonte: (Instituto Nacional de Estatistica, 2014)

Em conclusdo, o aumento das exportacoes para os mercados extracomunitarios tem vindo a ser marcante na melhoria do
saldo da balanca comercial, o que justifica promover programas de crescimento das exportacoes para atingir maturacao
que se perspetiva a médio prazo. Para isso, é fundamental possuir informacao sobre regras de acesso a novos mercados.

2.1. AS EXPORTAGOES TEXTEIS E VESTUARIO

Os dados publicados (ATP, 2014) mostram que as exportacoes totais da ITV, em 2013, aumentaram cerca de 3,5%, e que as
vendas para mercados extracomunitarios cresceram em mais de 9%, passando arepresentar 18% do total das exportacoes.
Ou seja, verificou-se subida significativa do volume de negdbcios com mercados extracomunitarios, superando outros
setores da industria transformadora, o que denota a importancia da ITV nas contas nacionais e evidencia os efeitos da
acdo comercial e da diversificacao estrutural para melhorar o desempenho econémico da fileira.

A ITV reforcou posicoes na exportacao e é um dos setores que mais contribuiu para a reducao do défice da balanca
comercial pelo peso que representa nas contas do comércio com o exterior.

Este crescimento (2013 versus 2012) merece o seguinte destaque:
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» Nos mercados comunitarios: Reino Unido (mais de 47 milhGes de euros) e Espanha (mais de 14 milhdes);

+ Nos mercados extracomunitdrios: EUA (mais de 21 milhdes de euros) e Tunisia, Marrocos e Angola (mais de 14 milhGes
de euros).

O vestudrio (malha e tecido) continua a ser o principal produto mais vendido no estrangeiro, representando perto de
60% do total das exportacoes do setor.

As matérias-téxteis (entre as quais as fibras, fios, tecidos e téxteis para usos técnicos (25%) e téxteis-lar e outros artigos
téxteis confecionados (15%)) completam o ranking por produto. Este segmento obteve um crescimento acima de 9%.

Assim, no ano de 2013, a ITV registou saldo positivo de 1.005 milhoes de euros na balanca comercial - com uma taxa de
cobertura de 1,3 —, uma vez que as importacoes ascenderam a 3.251 milhoes de euros.

Os nimeros alcancados revelam o sucesso da combinacdo dos fatores essenciais de competitividade associados a
dindmicas de inovacao e de intervencao em segmentos médio-alto de qualidade e de maior valor acrescentado.

Neste contexto, a importdncia crescente dos mercados extracomunitarios nos negdécios é um dado incontornavel, que
denota progressos de competitividade da ITV. Vejamos como evoluiram as vendas para o mercado extracomunitario em
2013 versus 2012 por grandes grupos:

» Tecidos
»  Vestuario Malha
« Vestudrio Ndo Malha

+  Téxteis-Lar

TECIDOS

QUADRO 4 EXPORTACOES DE TECIDOS, EXTRA UE EM €

Fonte: EUROSTAT



BOAS PRATICAS DE MARKET ACCESS NOS MERCADOS INTERNACIONAIS

QUADRO 5 EXPORTAGOES DE TECIDOS, EXTRA UE (EM 100 KG)

Fonte: EUROSTAT

VESTUARIO MALHA

QUADRO 6 EXPORTAGOES DE VESTUARIO DE MALHA EM€)

Fonte: EUROSTAT

QUADRO 7 EXPORTACOES DE VESTUARIO DE MALHA (EM 100 KG)

Fonte: EUROSTAT
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VESTUARIO NAO MALHA

QUADRO 8 EXPORTAGCOES DE VESTUARIO NAO MALHA em e

]
I
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1
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—
Fonte: EUROSTAT
QUADRO 9 EXPORTA(;GES DE VESTUARIO NAO MALHA (EM 100 KG)
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Fonte: EUROSTAT
TEXTEIS-LAR
QUADRO 10 EXPORTACC)ES DE TI'-fXTEIS-LAR, EXTRA UE eEm¢)
]
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Fonte: EUROSTAT
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QUADRO 11 EXPORTAGOES DE TEXTEIS-LAR, EXTRA UE (EM 100 KG)

Fonte: EUROSTAT

(Nota: Os dados de 2014 apontam para crescimento das exportagdes o que denota consisténcia na progressdo dos negdcios).

Os dados totais mostram que a ITV exportou, em 2012, 4.130 milhdes de euros, para 170 destinos diferentes, e os
mercados extracomunitarios registaram crescimento superior a 7%, face a 2011. A ITV é o segundo maior exportador
nacional, logo a seguir ao setor automével.

O saldo da balanca comercial da ITV tem vindo a melhorar nos dltimos 7 anos, atingindo, em 2012, o superavit de 1.085
milhoes de euros, 42% superior ao verificado no ano precedente. Esta situacao reflete o contributo positivo para o saldo
das contas puiblicas e um peso de cerca de 10% do total das exportacdes nacionais.

As exportacoes de tecidos especiais e de artigos téxteis para usos técnicos, produtos de alto valor acrescentado,
aumentaram cerca de 80%, nos ultimos sete anos, a que corresponde um crescimento superior a 145 milhdes de euros,
ou seja duplicaram o seu peso no total das exportacoes da ITV.

Nos tiltimos quatro anos, o principal produto exportado pela ITV, as T-shirts de algodao, aumentou o valor exportado por
unidade em cerca de 40%, o que reflete a aposta das empresas no aumento do valor dos produtos de grande consumo,
pela diferenciacao, qualidade, inovacao, design-moda.

A evolucao registada s foi possivel pela restruturacao empresarial no sentido de integrar private label mais sofisticado,
o dominio da engenharia do produto e do processo e maior tecnicidade e crescimento do nimero de marcas made in
Portugal.

Como se depreende, os resultados das exportacdes da ITV correspondem a estratégias de diversificacao de mercados -
forcada pelo ambiente recessivo na UE - e melhoria da competitividade pela valorizacdo da oferta (qualidade do servico
e eficiéncia operativa) expressos no aumento do valor unitario das mercadorias vendidas para o exterior.

Ou seja, a ITV tem vindo a melhorar o seu desempenho exportador junto de mercados extracomunitarios pela
competitividade da oferta em linha com as orientacdes da UE para o Horizonte 2020.

Contudo, o setor continua a registar “baixa rendibilidade das vendas e debilidades financeiras” (Instituto Nacional
de Estatistica, 2014) que condicionam a expansio dos negdcios e o acesso ao crédito e que podem colocar em causa a
sustentabilidade das posicoes nos mercados.



2 [V/OLUGAO DO COMERCIO COMUNITARIO E EXTRACOMUNITARIO

2.2.0 ACESSO AOS MERCADQS EXTERNOS

Os acordos comerciais entre mercados, celebrados no ambito da OMC, s3o de aplicacdo universal e tém em conta a
existéncia de dois blocos econdmicos, classificados de acordo com indicadores e critérios de avaliacao definidos
internacionalmente:

+ Paises Desenvolvidos e

+ Paises Subdesenvolvidos

Esta separacao pondera o nivel de desenvolvimento econdmico e social, tendo em vista atribuir beneficios aos paises
subdesenvolvidos e proporcionar-lhes condicoes equitativas de abertura dos mercados para promover o crescimento das
transacoes entre os dois blocos.

A segmentacido nio é discriminatéria dado que este modelo permitiu, nas dltimas décadas, que os paises em
desenvolvimento pudessem promover o crescimento econémico em funcao das exportacdes, num periodo transitdrio de
adaptacao que lhes permitisse convergir para condicdes de desenvolvimento equivalentes as dos paises desenvolvidos.

Contudo, como se subentende, as condicdes mais favoraveis pressupunham que, a prazo, se adotassem regimes
comerciais semelhantes aos dos paises desenvolvidos, o que ndo esta a acontecer como previsto.

O bloco dos paises em desenvolvimento continua a argumentar que precisa de mais tempo e de condicdes comerciais
mais flexiveis. Por sua vez, os paises desenvolvidos exigem que sejam cumpridas condicoes de reciprocidade em
igualdade de circunstancias. As posicdes assumidas pelos blocos tém criado impasse nas negociacoes para criar regras
comerciais tendencialmente semelhantes entre os intervenientes. Contudo tem sido possivel outros entendimentos
para estabelecer regras.

O Acordo sobre as Regras de Origem (ARO) define condicoes de aplicacdo nao preferencial e o cumprimento de medidas
nao discriminatérias em relacdo a origem dos bens e servicos.

O principal objetivo do ARO é a harmonizacdo das medidas ndo preferenciais para que os mesmos critérios sejam
aplicados a todos os membros da OMC. As regras de origem nado exigem como condicio prévia a determinacdo do
pais de origem dos produtos ou servicos, mas a observancia de requisitos de fabrico ou de transformacao parcial para
identificar a origem.

A harmonizacao dos processos é realizada no ambito do Comité das Regras de Origem (CRO) da OMC e de organismos
técnicos sob os auspicios da Organizacao Mundial das Alfaindegas (OMA).

Tudo isto se encontra regulado pelos acordos do Uruguai Round (UR). Contudo, o instrumento juridico central de acesso
aos mercados continua a ser o GATT, que contém regras fundamentais, designadamente, sobre:

« O tratamento ndo discriminatério, onde cada membro da OMC concede aos produtos de um outro membro condi¢bes
“ndo menos favordveis” em relacdo a produtos semelhantes de qualquer outro pafs;

+ O tratamento ndo menos favordvel em matéria de tributacdo e de regulamentacdes internas aplicadas aos produtos
nacionais;

» Os direitos “anti-dumping” e regulamentacado sobre subvencdes e medidas de salvaguarda;

+  Os beneficios especiais para paises em vias de desenvolvimento e subdesenvolvidos.

A intervencdo da OMC tem-se intensificado, desde 2001, através da Agenda Doha para o Desenvolvimento, no sentido
da eliminacao progressiva dos protecionismos, das barreiras alfandegarias, e a defesa de patentes e marcas.

O processo de Doha tem em vista:
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» O crescimento das economias emergentes;
+ Aumentar o consumo de bens e servigos a escala global;

« Melhorar o nivel de vida dos paises menos desenvolvidos.

Os direitos aduaneiros tém vindo a ser reduzidos nos dois blocos econémicos, com base no entendimento de que os
custos alfandegarios limitam o progresso econdmico e social e promovem a desigualdade de oportunidades.

A prioridade para 2014 consiste em concluir com éxito esta ronda de negociacdes comerciais com o objetivo de eliminar
formalismos excessivos e resolver situacoes graves de protecionismo e barreiras alfandegarias.

Os resultados ja alcancados refletem os niveis de confianca em presenca mas também os interesses em jogo, muitas
vezes dificeis de compatibilizar, principalmente em contextos de crise e de instabilidade financeira que ciclicamente
ocorrem, quer no bloco de paises desenvolvidos quer no dos subdesenvolvidos.

O entendimento serd eventualmente mais facil em contexto de crescimento econémico. Por isso, as perspetivas de
recuperacao terao efeitos mais significativos na melhoria dos acordos para maior abertura.

As regras para maior abertura dos mercados da UE tém em vista a reciprocidade progressiva no acesso aos
extracomunitarios, o que nao se tem verificado. Bem pelo contrario, as formalidades aumentaram com prejuizo para
o desenvolvimento do CI.

Ou seja, ha um longo caminho a percorrer para facilitar o acesso aos mercados.

A analise sobre as dificuldades de acesso - identificadas pela Comissdo Europeia (COM, 2007) na sua Comunicacao
“Europa Global: uma parceria mais forte para melhor acesso dos exportadores europeus aos mercados” -, refere as seguintes situacoes:

» Direitos pautais elevados e complexidade nos procedimentos aduaneiros;
+ Restricdes ao acesso a matérias-primas;
« Barreiras “camufladas"” ao comércio e ao investimento estrangeiro direto em determinadas dreas de atividade;

« Utilizacdo de praticas fiscais discriminatérias (recurso a auxilios estatais, subvencdes e métodos contrdrios as regras
fixadas pela OMC para a defesa comercial);

« Utilizacdo abusiva de medidas burocraticas, por alegados motivos de seguranca e ou requisitos técnicos;

+  Protecdo insuficiente dos direitos de propriedade intelectual (DPI) e lacunas na sua aplicacdo ao nivel do design,
colecdes proprias, ...

Isto significa que a maior parte das dificuldades de acesso estdo “por detrds das fronteiras”, e assumem cada vez maior
importdncia, justificando informacao sobre medidas de defesa junto das empresas exportadoras.

Dito de outro modo, os problemas de acesso aos mercados extracomunitarios resultam sobretudo da aplicacao incorreta
dasregras internacionais. Daf arelevancia da informacao sobre direitos aduaneiros, formalidades, obstaculos existentes,
formas de corrigir irregularidades e cooperar na defesa da legalidade e na transparéncia nas relacoes comerciais.

Conforme referido anteriormente, as negociacoes entre a UE e os EUA para um novo acordo comercial sao um bom
exemplo da cooperacao entre empresas e entidades corporativas para resolver problemas do comércio bilateral.

A cooperacio é essencial para eliminar entraves que resultam das estruturas de controlo disponiveis em cada mercado,
uma vez que a dindmica dos negbcios é geradora, quase automatica, de obstaculos a entrada e a livre concorréncia.

A diplomacia “econémica” tem vindo a desempenhar um papel cada vez mais decisivo na resolucao de problemas
do CI procurando solucionar situacdes especificas, compatibilizar interesses, e a0 mesmo tempo, a “criar pontes” de
relacionamento e “lobbie” para influenciar decisoes favoraveis ao crescimento dos negdcios.

Nestes dominios, a intervencao de entidades representantes das empresas (associacoes, confederacdes, ...) e da Direcao
Geral do Comércio Externo (DGCE) é crucial para agregar elementos de defesa dos interesses setoriais e alinhar posicdes
de politica econémica comum.
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Os regimes pautais ou aduaneiros existem para regular as transacoes entre paises em conformidade com as regras
internacionais.

Contudo, é certo que principalmente nos mercados extracomunitarios, os regimes assumem um carater mais
protecionista do que incentivador do comércio, que o mesmo é dizer, limitam o acesso ao mercado, agravam os precos
dos bens e servicos e levantam restricoes a livre concorréncia.

A determinacao do valor das mercadorias, por exemplo, —o valor aduaneiro, que ndo pode ser confundido com o preco de
venda - tem muita importdncia no comércio internacional, pois constitui um elemento imprescindivel para a aplicacao
de medidas fiscais e de politica comercial e pode comportar custos alfandegarios que inviabilizam a competitividade.

O conhecimento sobre o valor aduaneiro cobrado a entrada permite também avaliar a existéncia ou nao de praticas nao
equitativas nos mercados, que podem ter efeitos analogos ao protecionismo nao pautal e, por isso, mais restritivas que
os direitos legais cobrados numa base ad valorem (valor baseado em percentagem sobre o valor da mercadoria).

Assim sendo, a questdo que se pode colocar é:

« Porgue continuam a existir diferentes regimes pautais e formalidades aduaneiras legais no comércio internacional?

A resposta é simples:

+  Porque muitos desses mercados tém necessidade de obter receitas para financiar atividades publicas e/ou proteger
a industria local.

Acresce ainda que as taxas cobradas a entrada constituem receitas fiscais importantes para a maioria dos paises e
usualmente sdo justificadas pelas formalidades requeridas a entrada nos mercados.

Em funcao do pais de destino e do tipo de produtos em causa, as formalidades podem ser diferentes, pelo que é essencial
conhecer os direitos que se aplicam aos produtos, téxteis e vestuario, em especial, no que respeita a:

+  Formalidades de importacdo/exportagdo no pais de destino;
+  RestricBes a importagdo/exportacdo (quotas/contingentes);
» Direitos aduaneiros e outras taxas;

*  Regulamentacdo técnica de produtos.

A informacao oficial, completa e atualizada sobre os regimes pautais existentes nos diferentes mercados pode ser
obtida através da consulta da plataforma da UE no site:

MADB - Market Access DataBase (madb.europa.eu)

Por outro lado, é importante conhecer informacao sobre como podem as empresas defender-se face a praticas restritivas
do comércio para remover entraves, tao frequentes quando estd em causa acesso a mercados importantes para os
negocios.

Finalmente, e porque a venda s6 termina com o recebimento, é crucial que as empresas assegurem a tramitacio
adequada das cobrancas, tendo em conta o risco de trabalhar mercados com dificuldades de liquidez.
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3.1. AMARKET ACCESS DATABASE E O EXPORT HELPDESK

MARKET ACCESS DATABASE

A plataforma MADB - Market Access Database é uma base de dados fundamental para as empresas exportadoras porque
disponibiliza informacao sobre os direitos aduaneiros em paises terceiros, as barreiras (alfandegérias e técnicas) ao
comércio e outra informacao relevante sobre acesso a mercados, designadamente as formalidades e a documentacao
exigivel na exportacao.

A exportacao de bens e servicos estd sujeita a condi¢des que variam conforme o pais de destino e o tipo de mercadoria
ou servico a transacionar. Daf a importdncia para as empresas em conhecer os contetidos como ferramenta de apoio as
estratégias de exportacao para novos mercados.

Oacessoa MADB é gratuito para todos os agentes econémicos da UE e paises em vias de adesdo, concentrando informacao
baseada nos acordos internacionais sobre procedimentos para o import/export, designadamente:

+ Taxas de importacdo e impostos associados;

+ Requisitos e documentacdo aplicdveis nos diversos mercados;

+ Estatisticas de comércio;

» Estudos sobre os problemas do livre acesso aos mercados;

+ Barreiras comerciais que afetam as exportacdes da UE por pais de destino e setor de atividade;
+ Formas de combater as barreiras identificadas;

+  Meios interativos de comunicacdo entre as empresas e as autoridades europeias para obter o intercambio de
informacdo.

Para facilitar a consulta vejamos as seguintes instrucoes, passo a passo, sobre como utilizar cada uma das seccoes,
comecando por:

1 Aceder a Base de Dados de Acesso ao Mercado (MADB) no endereco eletrénico http://madb.europa.eu;

2 Consultar a apresentagdo na versao portuguesa (clicar na versao portuguesa “PT" do utilizador).

Aplataforma funcionaapenasnalinguainglesa, motivo peloqual se torna indispensavel a visualizacao da demonstracao
em lingua portuguesa que surge logo no menu inicial apds selecionar o botao “PT”.

Para enquadrar os temas, os procedimentos e taxas aplicaveis a produtos e servicos na exportacio, é importante
conhecer:
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+ As taxas aplicaveis no pais de destino;

«  Os procedimentos administrativos (licencas, autorizacdes, ...) exigidos a entrada nesse mercado.

Assim, temos trés etapas a cumprir:

1. Conhecer o cddigo pautal de cada familia dos produtos a exportar seqgundo a CNC (Classificacdo de Nomenclatura
Combinada) que é o instrumento da UE que codifica todos os produtos para efeitos de uniformizacdo aduaneira;

2. Caso ndo se conheca o cddigo pautal, poder-se-a consultar o site da Autoridade Tributdria e Aduaneira (em http://
pauta.dgaiec.min-financas.pt/) e efetuar pesquisa em “Nomenclaturas” obtendo a CNC a 4 digitos;

3. Apurar, produto a produto, quais os direitos de importagdo e taxas aplicaveis nos mercados de destino bem como o
descritivo das formalidades e documentacdo de importacdo, através da MADB.

Em termos praticos, depois de entrar no site da MADB aparece no ecra o seguinte:

QUADRO 14 MADB: MENU INICIAL

As seccOes mais importantes sao:

«  "“Tariffs" (Tarifas): onde estdo evidenciados os referidos direitos de importacdo e taxas aplicdveis nos mercados de
destino das exportadoras europeias, e

+ "Procedures and Formalities" (Procedimentos e Formalidades): com a descri¢ao das formalidades e documentacao
por produto (nimero do cédigo pautal) nos mercados de destino das exportagdes europeia.

25



8 05 REGIMES PAUTAIS, AS FORMALIDADES ADUANEIRAS E OS MEIOS DE PAGAMENTO

TARIFAS

Clicando em “Tariffs” acede-se ao seguinte ecra:

QUADRO 15 MADB: TARIFAS

Para aceder a informacao, importa saber como se processa a recolha:

1 Selecionar o pais para onde se pretende exportar;

2  Digitar o cédigo pautal;

3 Clicar em "Search” e aceitar as condi¢Ges em “accept”;
4

Para visualizar outras taxas e informacdes Uteis, dever-se-a clicar também no cédigo pautal do produto.

Vejamos os seguintes casos praticos aplicados ao Téxtil e Vestudario:

26



@ BOAS PRATICAS DE MARKET ACCESS NOS MERCADOS INTERNACIONAIS

EXEMPLO 1 UMA EMPRESA PORTUGUESA VAI EXPORTAR VESTUARIO DE MALHA PARA A SUIGA.

Apbs os procedimentos anteriores, devera selecionar “Switzerland” (Suica) e inserir o c6digo (....) 6105 ap6s o que
aparece a informacao que consta do ecra abaixo inserido:

QUADRO 16 CASO “SUICA”

Aqui, a empresa fica a saber da existéncia (ou ndo) de beneficios ao abrigo da clausula da nacdo mais favoravel (MFN -
Most-Favoured-Nation).

Esta clausula do GATT estabelece que qualquer vantagem relativa a direitos aduaneiros ou outras taxas concedidos a
uma parte contratante, deverd ser aplicada a produtos similares comercializados com qualquer outra parte contratante.

A Suica é um pais europeu e as exportacoes da UE (coluna “EU”) beneficiam de taxa zero. Para os restantes casos,
(coluna “MFN”) aplicam-se taxas em funcao do peso ou quantidades das mercadorias.

Vejamos agora o exemplo de exportacao para o mercado dos EUA.
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EXEMPLO 2 EXPORTAGAO PARA 0S EUA

Seguindo os mesmos procedimentos, selecionando o mercado dos EUA e inserindo o cédigo pautal utilizado no exemplo
anterior, temos o seguinte quadro:

QUADRO 17 CASO "EUA"

Assim, em funcao dos cédigos pautais, temos as taxas gerais (coluna “GEN”) que vao desde 45% a 72% do valor calculado
para as mercadorias, tendo em conta o seu valor a bordo (“FOB” - Free on Board).

Para paises contratantes da cliusula da nacdo mais favoravel (coluna “MFN”) aplicam-se taxas desde 0,9% a 32% do valor
FOB.
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EXEMPLO 3 EXPORTAGAQ PARA A TUNISIA

Procedendo de igual forma na busca das condicdes aplicaveis, surge o seguinte:

QUADRO 18 CASO “TUNISIA"

Como se pode verificar as mercadorias procedentes de paises da UE estdo isentas de taxas alfandegarias. Ja os casos MFN
estdo sujeitos a taxa de 30%.
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EXEMPLO 4 EXPORTAGAO PARA A CHINA

QUADRO 19 CASO “CHINA"

A taxa geral aplicada vai desde 90% a 130%, enquanto os casos integrados na clausula MFN aplicam-se taxas de 16% a
17,5%.

A importancia do mercado da China nas exportacoes da UE determinou a elaboracio de uma plataforma especial para
colmatar necessidades de informacao sobre condicées de acesso ao mercado.

O Centro Europeu para as PME (EU SME Centre) em Pequim (China), lancou um portal online (Www.eusmecentre.org.cn),
financiado pela Unido Europeia, que tem como objetivo prestar apoio as PME que ja exportem ou pretendam exportar
para a China.

Tendo como base uma relacao muito estreita com parceiros e stakeholders em toda a Unido Europeia, o Centro disponibiliza
um portal, com um conjunto associado de servicos para as PME que pretendam alargar ou penetrar no mercado da
China, nomeadamente:
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Resposta a questdes diversas;

Disponibilizacdo de relatérios de mercados, guias de negécio e estudos de caso, os quais constituem uma fonte de
informacdo util para profissionais, PME e Agéncias para a Promocdo do Comércio que desenvolvam ou pretendam
desenvolver atividades comerciais na China;

«  Possibilidade de realizacdo de seminarios e reunides individuais com as empresas, sempre que as mesmas visitarem
a China;

« Disponibilizacdo de oradores em eventos de negdcio;

Disponibilizacdo de materiais, tais como artigos sobre a indUstria, visando a sua disseminacdo através de newsletters
e revistas.

Para melhor usufruir destes servicos, recomendamos o registo no seu portal (http://www.eusmecentre.org.cn).

PROCEDIMENTOS E FORMALIDADES

A consulta ao portal MADB permite saber que tipos de direitos aduaneiros s3o aplicados nos produtos a entrada no
pais de destino. Para conhecer mais formalidades aplicaveis em cada mercado, a empresa devera recorrer ao separador
“Procedures and Formalities”, que remete para o seguinte:

QUADRO 20 PROCEDIMENTOS E FORMALIDADES

Ao clicar em cada um dos documentos/formalidades obtém-se informacdo mais detalhada.

A informacao recolhida deve ser confirmada junto de despachantes oficiais ou autoridades alfandegarias locais a fim
de evitar obstaculos de tltima hora.



3 05 REGIMES PAUTAIS, AS FORMALIDADES ADUANEIRAS E OS MEIOS DE PAGAMENTO

Em sintese temos:

A MADB é uma plataforma digital pratica criada para facilitar o acesso a informacao sobre mercados e permitir a
comunicacdo sistemdtica dos problemas detetados no acesso aos mercados extracomunitdrios (identificar e eliminar
barreiras nio alfandegarias a exportacao) de modo a criar um espaco de informacado disponivel a todas as partes
interessadas.

Assim, recomenda-se a sua utilizacdo para obter dados sobre condicdes de acesso e preparar estratégias de
internacionalizacao. As empresas podem:

NO AMBITO DA UE:

Consultar a Base de Dados de Acesso aos Mercados (MADB) [apresentagdo da MADB e guia do utilizador], que permite,
por exemplo:

» Ter acesso a um guia de formalidades de exportacao;
+ Conhecer os direitos aduaneiros aplicaveis por pais e produto, ou verificar estatisticas sobre trocas comerciais;
+ Obter uma panoramica de todas as barreiras registadas para um setor especifico num determinado pafs;

» Apresentar queixa relativa a barreiras encontradas em atividades de exportacdo, acompanhar a sua progressao ou
conhecer outras queixas ja apresentadas através do Registo online de queixas;

» Ter acesso a outras ligacdes relevantes.

NO AMBITO NACIONAL:

Consultar a base de dados sobre barreiras ao comércio e responder ao respetivo Questiondrio simplificado no site
da Diregdo-Geral das Atividades Econdmicas [Politica Comercial Externa / Barreiras ao Comércio] do Ministério da
Economia.

As duvidas sobre cddigos pautais e direitos aduaneiros podem ser esclarecidas através da AT e/ou a Cimara Portuguesa
dos Despachantes Oficiais, através dos sites respetivos ou diretamente.

Autoridade Tributdria e Aduaneira

www.dgaiec.min-financas.pt/pt
Rua da Alfandega 5 1149-006 Lisboa
Telef.: +351 21 881 3700

Camara Portuguesa dos Despachantes Oficiais

www.cdo.pt/pt/default/home.aspx

CDO Sede/Seccao de Lisboa CDO Sede/Seccdo do Porto

Rua D. Luis |, 5 - 6° Av. Mdrio Brito 4142 - 2° Apartado 5001
1249-286 Lisboa 4455-901 Perafita

Telef.: +351 21393 13 20/1 Telef.: +35122 996 20 79/80

Fax: +35121393 13 29 Fax: +35122 995 81 81

Email: geral.lisboa@cdo.pt Email: geral.porto@cdo.pt
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EXPORT HELPDESK

Para completar a informacao sobre acesso aos mercados, importa referir o servico em linha permanente Export
Helpdesk prestado pela CE, para facilitar o acesso dos paises em desenvolvimento aos mercados da UE.

Trata-se de uma ferramenta muito Util para as empresas europeias obterem a informacao que necessitam sobre
atividades ao nivel da importacao e da exportacao.

O servico é gratuito e de facil utilizacao para exportadores, importadores, associacdes comerciais e governos, e
fornece informacoes sobre:

+ Requisitos da UE e dos Estados-Membros relativos a importagdes, bem como impostos internos aplicaveis aos
produtos;

Regimes de importacdo preferenciais da UE;

Dados comerciais relativos a UE e a cada Estado-Membro.

QUADRO 21 EXPORT HELPDESK: MENU INICIAL
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Esta ferramenta fornece ainda informacoes sobre:

A utilizagdo do “Espacgo comercial” que ajuda os importadores da UE a encontrar exportadores nos paises em
desenvolvimento;

« LigacGes as autoridades da UE e dos Estados-Membros e a organizac&es internacionais especializadas na pratica e
na promocdo do comércio;

A possibilidade de apresentar pedidos de informagdo pormenorizados sobre situacGes vividas pelos importadores/
exportadores na vida real.

3.2. AS FORMALIDADES ADUANEIRAS NAS EXPORTAGOES
PARA MERCADOS EXTRACOMUNITARIOS

As formalidades de exportacao para mercados extracomunitarios sao de aplicacdo geral e especifica.

As de caréter geral s3o:

Declaragao Aduaneira de Exportacdo;
Certificado de Origem;

Certificado Comprovativo de Exportacdo.

As disposicoes de aplicacdo especifica que constam do Cddigo Aduaneiro Comunitario (CAC) foram alteradas em
setembro de 2014, pelo que recomendamos a sua consulta através do site:

http://www.dgaiec.min-financas.pt/pt/legislacao_aduaneira/

A autoridade reguladora nacional é a Estancia Aduaneira de Exportacio para formalidades e certificados a apresentar.

DECLARAGAO ADUANEIRA DE EXPORTAGAO (DAE)

As trocas comerciais entre a UE e paises terceiros estdo sujeitas ao cumprimento de formalidades aduaneiras, sendo a
DAE o documento que sujeita as mercadorias ao regime de exportacao.

E parte integrante do Documento Administrativo Unico, vulgarmente conhecido por DAU, {Regulamento (CEE) ne.
2454/93} que é o impresso obrigatdrio para cumprir as formalidades aduaneiras de importacdo, exportacio e transito
de mercadorias.

A DAE pode ser preenchida por qualquer pessoa habilitada, ou seja, o exportador ou alguém por si designado
(despachante oficial, por exemplo), devendo ser entregue na estancia aduaneira competente.
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QUADRO 22 DECLARACAO ADUANEIRA DE EXPORTAGCAO

A declaracido tem campos especificos com instrucoes sobre:

« O tipo de mercadoria, que deverd ser alvo de classificacdo pautal (consultar Pauta Aduaneira);

« Ainclusdo da medida de politica comercial restritiva, caso exista, sendo por isso sujeita a emissdo de uma licenga ou
documento similar;

« A forma de acondicionamento, meio de transporte e as carateristicas da operagdo comercial (fatura, condi¢Ges de
entrega, pais de destino, entre outras).

A documentacao necessaria para a DAE é analisada caso a caso porque, para além de fatura e documentos de transporte,
pode haver lugar a apresentacao de documentos especificos (licencas de importacao/exportacao, certificados de origem,
...)ou ainda outros obrigatérios pela legislacao vigente no pais de destino.

CERTIFICADO DE ORIGEM (CO)

O Certificado de Origem é o documento que comprova a proveniéncia da mercadoria.

Esta matéria é relevante dado que a definicao da origem das mercadorias tem efeitos nos processos normais do comércio
internacional, nomeadamente no apuramento dos direitos aduaneiros, bem como de outras medidas de politica
comercial. Acresce ainda que a origem atribuida determinard inclusive se se estd em presenca de uma operacao intra
ou extracomunitaria.

Existem dois tipos diferentes de Certificados de Origem, sendo a sua tipologia determinada em funcao das regras de
origem aplicaveis. Isto é:
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+ Se, entre o pais/regido exportador e o pais/regido importador estdo celebrados acordos especiais (preferenciais) com
vista a aplicacdo de tratamento pautal preferencial (geralmente sob a forma de isencdes ou reducdes de direitos
aduaneiros mais favoraveis do que os estabelecidos no ambito da OMC), estamos em presenca de Certificados que
comprovam a origem preferencial das mercadorias;

+ Se, entre o pais/regido exportador e o pais/regido importador ndo estdo celebrados acordos especiais (e neste caso
aplicam-se as regras gerais estabelecidas no ambito da OMC), estamos em presenca Certificados que comprovam a
origem ndo preferencial das mercadorias.

Certificados de Origem que comprovam a origem preferencial:

Sempre que esteja em causa a aplicacdo de tratamento pautal preferencial (resultante de acordos entre a UE e paises
terceiros para o estabelecimento de concessdes mutuas ou unilaterais) o Certificado de Origem assume especial
relevancia pois é o documento obrigatério para concessao do beneficio determinado pelos Acordos Preferenciais. Deste
modo, a origem declarada da mercadoria devera ser comprovada através de:

«  Certificado de Circulacdo das Mercadorias EUR1: no caso de paises ou regides com os quais foram celebrados Acordos
Preferenciais Mutuos (exceto Turquia que utiliza o Certificado ATR). Ha& dispensa deste certificado nas remessas
inferiores a 6.000,00 €, sendo substituido por uma declaracdo do exportador;

e Certificado de Origem FORM A (importacdo na UE): utilizado por paises exportadores que beneficiam de um SPG -
Sistema de Preferéncias Generalizadas (paises em vias de desenvolvimento).

+ Lista de paises beneficidrios dos SPG da UE disponivel em http://exporthelp.europa.eu/.

QUADRO 23 CERTIFICADO EUR1 QUADRO 24 CERTIFICADO FORM A

Estes certificados sao emitidos pelas Autoridades Aduaneiras e tém carater obrigatdrio para usufruto do beneficio.
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Certificados de Origem que comprovam a origem nao preferencial:

Quando o Certificado de Origem das mercadorias comunitdrias se destine a exportacao para paises terceiros nao
preferenciais, tem como finalidade comprovar a origem perante o cliente mas nao serve para obter concessoes especiais.
E um documento fornecido pelo exportador a pedido do importador, para simples comprovacao da origem, mas nao é
um documento obrigatério.

Deve ser solicitado as autoridades nacionais, como as Camaras de Comércio e Industria e Associacdes Comerciais.
O pedido pode ser feito online.

O exportador deve estar atento as situacoes que requerem documentos de certificacao para as mercadorias cuja emissao,
por regra, cabe as autoridades do pais de origem.

QUADRO 25 CERTIFICADO DE ORIGEM (NAO PREFERENCIAL)

CERTIFICADO COMPROVATIVO DE EXPORTAGAO (CCE)

O Certificado Comprovativo de Exportacao (CCE) é o documento que comprova que as mercadorias exportadas estao
isentas de Imposto sobre o Valor Acrescentado (IVA).

O CCE passou a ser eletrénico desde 2013, uma desmaterializacdo de processo que evita idas a alfandega, tempos de
espera e custos associados.

O Cédigo do Imposto sobre o Valor Acrescentado (CIVA) prevé isencdes do IVA na exportacao, sendo que, para esse efeito,
as empresas tém de providenciar emissao do CCE que comprove que a mercadoria teve como destino a exportacao.

Vejamos algumas regras sobre a isencao de IVA que, pela sua importancia, deve merecer a atencao dos exportadores.
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ISENGOES NA EXPORTACAO

As transmissoes de bens expedidos para paises terceiros, sendo sujeitas a imposto em territério nacional, beneficiam
da alinea a) ou b) do n.2 1 do artigo 14.2 do Cédigo do IVA, desde que o sujeito passivo comprove a exportacao nos
termos do n.° 8 do artigo 29.2 do Codigo do IVA, ou seja, esta isencao devera ser comprovada através dos documentos
alfandegarios apropriados (CCE), em nome e posse do vendedor. A falta de comprovacao determina a obrigacao (para o
exportador transmitente) de liquidacao do IVA correspondente, nos termos do n.2 9 do artigo 29.2 do CIVA.

Deste modo, se o sujeito passivo portugués ao exportar mercadorias para paises terceiros tiver na sua posse os
documentos alfandegarios que provem a exportacao, ao emitir a fatura para o seu cliente estrangeiro (sujeito passivo
ou particular) deverd identificar o motivo da isencio, colocando a mencao de “Isento Artigo 14.2 do CIVA” com o Cédigo
Mos. Esta isencao aplica-se independentemente do valor da fatura.

QUADRO 26 MOTIVOS DE ISENGCAO DE IVA

Apesar de ndo liquidar IVA, o exportador pode exercer o direito a deducdo do imposto suportado a montante, na compra.

Assim, fica assegurado o principio da neutralidade da tributacio que permite a nao oneracao do preco dos bens, uma
vez que o imposto suportado é dedutivel e nao é liquidado imposto na venda.

Aquando do preenchimento da declaracao periédico de IVA, as exportacoes devem ser inscritas no campo 8 do quadro 6,
e IVA suportado a montante deve ser deduzido nos campos 20 a 24 do mesmo quadro, como segue:
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QUADRO 27 DECLARAGCAO PERIODICA DE IVA (ISENCAO ART® 149)

No preenchimento da Declaracao Anual de Rendimentos (Informacao Empresarial Simplificada IES)) as exportacoes
devem inscrever-se no campo L44 do quadro 5 do anexo L.

QUADRO 28 ANEXO L DA IES

0 MECANISMO EXCECIONAL DE ISENGAQ DO IVA - VENDAS EFETUADAS A EXPORTADORES NACIONAIS

(DL 198/90, de 19 de junho, alterado pela Circular 71/2010 Il da Dire¢do Geral das Alfandegas e dos Impostos Especiais sobre
o Consumo)

Este regime prevé a isencao do IVA nas vendas de mercadorias efetuadas em territério nacional por um fornecedor a um
exportador nacional. Pressupde a ocorréncia de duas operacoes relativamente aos mesmos bens:

19 Venda em territério nacional de um fornecedor nacional a um exportador, também ele nacional;

2° Venda do exportador nacional a um adquirente em territério extracomunitario.

O mecanismo permite reduzir o esforco financeiro das empresas exportadoras quando vendem com recurso a compras
nacionais.

Naturalmente, a isencdo s6 podera ser concedida mediante o cumprimento das condicOes legais previstas,
nomeadamente a existéncia dos CCE devidamente visados pela alfindega.
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Apbs verificadas todas as condicoes para aplicacao do regime, o fornecedor nacional deverd isentar as suas mercadorias
identificando na fatura respetiva o motivo da isencio que neste caso é Artigo 6.2 do Decreto-Lei n® 198/90, de 19 de
junho.

As condicoes para aplicacao do regime sao as seguintes:

Relativas as mercadorias:
» O valor das mercadorias tem de ser maior que 1.000 euros, por fatura;
As mercadorias tém de ser exportadas no mesmo estado em que sairam do fornecedor;

Os bens tém de ser remetidos para exportacdo pelo préprio fornecedor, ou seja, ele ndo os pode entregar ao exportador
nacional;

As mercadorias tém de sair do territério aduaneiro da comunidade até 60 dias apds a aceitacdo da declaracao
aduaneira.
Relativas aos intervenientes:
+ Cadaum dos intervenientes (vendedor e exportador, nacionais) deve ser sujeito passivo de IVA;
O exportador ndo pode ficar na posse das mercadorias (salvo nos casos em que for titular de um armazém de
exportacdo);
Prazos:
Ndo podem decorrer mais de 30 dias entre a data da fatura e a data da aceitacdo da DAE;
+ Entre a data de aceitacdo da DAE e a saida das mercadorias, ndo podem decorrer mais de 60 dias.
« O fornecedor tem que receber o CCE devidamente certificado pelos servicos aduaneiros até 90 dias apds a emissdo
da sua fatura.
Fases do processo:
19 Opgao do exportador pelo regime na data de apresentacdo da DAE
20 Emissdo do CCE
30 Apresentacdo do CCE para validagdo na alfandega
40 Entrega do CCE ao fornecedor, para que possa beneficiar da isencao aguando da emissao da fatura.

Aquando do preenchimento da declaracao periédica de IVA, as exportacoes devem ser inscritas no campo 8 do quadro 6
(idéntico a isencao art? 142), nao havendo lugar a imposto dedutivel, desta vez.

Caso o fornecedor ndo tenha em sua posse o CCE no prazo de 9o dias (ap6s a emissio da fatura), deverd emitir nota de
débito pelo imposto respetivo, regularizando o IVA em falta (por ndo poder beneficiar da isencdo inicialmente prevista).

Um aspeto particular a ter em atencao, com vista a isencdo de IVA, para as empresas que pretendem iniciar a atividade
de exportacao é a obrigatoriedade de formalizar junto da Administracao Tributaria o preenchimento da Declaracio de
Alteracoes (campo 4, quadro 9):

QUADRO 29 DECLARAGAO DE ALTERAGOES DE ATIVIDADE
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3.3. AS DIFICULDADES NA EXPORTAGAQ PARA
NOVOS MERCADOS FORA DA UE

As dificuldades de exportacao para mercados fora da UE sao recorrentes, independentemente da origem dos produtos.

Por isso, os problemas que a ITV nacional sente neste dominio sao comuns a outros setores de atividade e a outros
mercados.

Um exemplo recente (Jornal o Piblico, marco 2014) ja citado, sobre negociacdes para o acordo comercial entre a UE e
os EUA mostra bem o tipo de barreiras tarifarias e regulatérias que dificultam a entrada de bens e servicos naquele
mercado, e outros formalismos de protecao. Senao, vejamos:

« Paraalémdas tarifas aduaneiras reguladas, fica claro que as barreiras ndo pautais sdo problema relevante considerando
as situagBes subjetivas e as exigéncias que variam de Estado para Estado, tais como, a certificacdo ambiental e de
qualidade, de rotulagem e etiquetagem que, no téxtil, sdo bem claras;

» O mesmo se verifica quanto a garantias de extensao dos processos a todas as autoridades federais norte-americanas
para assegurar o cumprimento de acordos comerciais com a UE;

Ou seja, este tipo de problema é recorrente o que requer colaboracao das empresas e outras entidades com vista a
eliminar abordagens burocraticas, subjetivas e a resolucao de casos especificos, setor a setor, com a intervencao de
6rgaos representativos (associacdes, confederacoes, ...) que conhecem a realidade e como tratar as dificuldades.

Este caso ilustra bem a complexidade e a importancia das situacdes considerando que os dois blocos econémicos (UE e
EUA) representam mais de metade do PIB mundial, detém vasta experiéncia de transacdes comerciais e, nao obstante,
enfrentam dificuldades na aplicacao das regras internacionais e na reciprocidade de tratamento, que cada vez mais se
sente nas exportacoes para os EUA.

No que se refere a outros mercados (Brasil, Rissia, Angola, ...) verificam-se dificuldades de outro nivel, que configuram
incumprimentos das regras internacionais, apesar da sua adesio a OMC.

Como se depreende, remover entraves é uma tarefa inacabada, que cumpre as empresas e entidades representativas
dos setores exportadores, mas s resultara se existir cooperacio em informar os problemas de acesso aos mercados,
identificar irregularidades comerciais e levantar processos para eliminar barreiras nio alfandegarias.

Do ponto de vista operacional, é facil de comunicar, bastando aceder ao “Questionario simplificado” no site da Direcao-
Geral das Atividades Econémicas (www.dgae.min-economia.pt), nos menus “Politica Comercial Externa / Barreiras
ao Comércio”.

Trata-se de um processo simples a ser utilizado pelas empresas que permite aprofundar as situacoes irregulares no CI.

QUADRO 30 QUESTIONARIO SIMPLIFICADO
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Ou seja, existem elementos de informacao e meios que podem ser utilizados pelas empresas, designadamente, para:

+  Obter uma panoramica das barreiras registadas para um setor especifico num determinado pais;
+ Conhecer as formalidades aduaneiras dos mercados;

» Reclamar sobre barreiras irrequlares identificadas e acompanhar o processo online.

A associagido empresarial (ATP) podera auxiliar as empresas no seguimento de reclamacdes junto das respetivas
instancias.

3.4. 0S MEIOS DE PAGAMENTO

Nas transacoes internacionais, a informacao sobre meios de pagamento e obrigacoes legais devem ser consideradas
tendo em conta o nivel de risco dos mercados (politico, econémico, cambial, ...), sobretudo dos extracomunitarios de
Africa, América Central e Sul e alguns da Asia. A maioria tem nivel de risco que se situa entre 0 5 e 0 6 numa escala de1
a7, oque determina medidas cautelares para os negécios dado que estamos em presenca de mercados com dificuldades
de liquidez.

Para além do risco imputavel ao mercado, ha que ter em conta o associado a empresa importadora e a prépria operaciao
(montantes envolvidos, encargos da operacao, grau de conflanca entre as partes, ...).

Assim, nos processos de venda ha que ponderar dois niveis de risco (do mercado e do cliente) por forma a garantir o
sucesso das transacoes, mediante:

» Suporte documental adequado da encomenda;
» Definicdo dos meios de pagamento a utilizar na transacao;

+ Garantias de pagamento (seqguro de crédito)

Relativamente ao suporte documental, recomenda-se o contrato com detalhe adequado e que todas as encomendas
sejam confirmadas por escrito.

No que se refere a meios de pagamento, ha que ter em atencao as modalidades a utilizar:

+ Operacdes de liguidacdo direta: os pagamentos sdo realizados através de cheque ou transferéncia bancaria, mediante
a apresentacdo dos documentos ao cliente. Estas sdo operacdes comuns e sobejamente conhecidas, pois também se
aplicam as normais operacdes internas. Poderdo ser para pagamento antecipado ou apds rececdo da fatura;

«  OperacGes documentdrias: os pagamentos sdo realizados sempre com a intermediacdo de instituicdes bancdrias,
através de desconto das remessas documentdrias ou créditos documentdrios abertos a favor do fornecedor.

Considerando o crescimento do Cle o nimero de agentes econdémicos envolvidos nesta atividade, o crédito documentério
tornou-se o meio de pagamento mais utilizado e seguro para garantir os interesses dos diferentes intervenientes nas
operacoes de comércio internacional. Por esta razdo, a abordagem a seguir efetuada.

Para colmatar necessidades de cobertura do risco das vendas a exportacao, recomenda-se, sempre que possivel, o
recurso a seguro de crédito que, pela sua importdncia, sera igualmente abordado adiante.
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3.4.1. 0 CREDITO DOCUMENTARIO

O Crédito Documentario (também conhecido por Carta de Crédito) é uma ordem de pagamento emitida através do
Banco estrangeiro (emissor) a pedido do importador (tomador do crédito) a favor do exportador (beneficiario) para
executar uma encomenda nas condicoes descritas no documento.

EMISSAO

Resumidamente vejamos com funciona a Carta de Crédito:

QUADRO 31 PASSOS DO CREDITO DOCUMENTARIO

Em qualquer dos casos, os Bancos intervenientes verificam a conformidade dos documentos em funcao dos termos
da Carta de Crédito e, se nao houver qualquer divergéncia, reembolsa o Banco que lhe remeteu a documentacao e
entrega-a ao importador, contra pagamento do valor utilizado.

Porregra o Banco do Exportador notifica-o das irregularidades que encontra na documentacao que recebeu na perspetiva
da sua eventual regularizacdo.

CONFIRMACAO

A Confirmacdo é uma garantia adicional a do Banco emissor dada pelo Banco confirmador, uma terceira entidade
bancéria que configura um intermedidrio entre o Banco emissor e o vendedor, que assegura o pagamento caso se
verifiquem dificuldades financeiras no Banco emissor.

E recomendavel que o exportador solicite a confirmacio por um banco nacional sempre que esteja a negociar com paises
economicamente frageis e consequentemente com banco emissor com o mesmo problema. Assim, a responsabilidade
com o pagamento recai, em primeira linha, sobre o Banco nacional.

Esta é uma situacdo recorrente quando o Banco emissor pertence a praca do comprador e ndo conhece o beneficiario
nem, por ele, é conhecido; o beneficidrio incumbe entdo um Banco da praca do vendedor das operacées subsequentes.
As obrigacoes do Banco confirmador estabelecem-se nas mesmas condicoes que as do Banco emissor, tendo o Banco
confirmador a obrigacao de pagar independentemente da do Banco emissor, desde que a utilizacao esteja em
conformidade (necessidade de verificar os documentos) pois os créditos documentarios baseiam-se em regras de
cumprimento rigoroso.
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CARATERISTICAS

A Carta de Crédito tem as seguintes carateristicas:

» Irrevogavel: protege o exportador, dado que ndo permite o cancelamento unilateral nem a sua modificacdo, salvo
expressa concordancia entre todas as partes interessadas: o Banco emissor, o beneficidrio e, se houver, o Banco
confirmador. O Banco emissor pode negar-se a aceitar uma modificacdo, incluindo alguma que o ordenante esteja de
acordo. De acordo com a legislacdo, os Bancos dispdem dum tempo limite para aceitar ou recusar os documentos (7
dias Uteis a partir do dia da rececdo dos documentos);

« N&o transferivel: protege o importador, dado que ndo permite que o exportador transfira para outras empresas a
responsabilidade da transacdo;

+ Confirmada: protege o exportador, pois assegura o pagamento pelo Banco confirmador, caso se verifiquem dificuldades
financeiras no Banco emissor.

VANTAGENS

Das modalidades existentes, este é o meio de pagamento mais seguro, sendo utilizado pelos exportadores que nao
pretendem correr riscos comerciais com a operacao, dado que o Banco emissor garante o pagamento.

A Carta de Crédito (Letter of Crédit) confere maior protecdo ao cumprimento, quer do comprador quer do vendedor, porque
as suas normas de emissdo sdo reconhecidas internacionalmente pelas Regras e Usos Uniformes relativos aos Créditos
Documentarios da Camara de Comércio Internacional (CCI).

QUADRO 32 VANTAGENS DO CREDITO DOCUMENTARIO

Vantagens do crédito documentario para o exportador

Confirmacdo da encomenda por parte do importador

Obrigacdo do pagamento pelo Banco:
facilita o financiamento (proporciona a garantia de pagamento por um Banco);

reduz ou elimina o risco comercial.

Tem protecdo juridica

Ndo é possivel retardar o pagamento

CondigOes de entrega desejadas

Garante que os documentos serdo examinados por especialistas

Rececdo dos documentos necessarios nos prazos requeridos

E pagdvel se os documentos e o crédito estiverem em conformidade

Seguranca para a transagao
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QUADRO 34 MOMENTOS CRITICOS DO CREDITO DOCUMENTARIO

Negociacdo da compra e venda (importador/exportador)

Estabelecer os prazos e as condicGes completas do crédito.
Maximo detalhe referente ao crédito;
Uso dos modelos standard da empresa;

Aconselhamento bancario.

Solicitacdo da emissao (importador):

Solicitacdo clara, completa e precisa.

Rececdo do crédito documentario (exportador):

Verificar todas as condi¢des a cumprir:

Comprovativo das condi¢des (de acordo com o que é solicitado, de acordo com o contrato, esclarecer todas as ddvidas);

Checklist do Banco (a andlise da conformidade dos documentos);

Solicitar as alteragdes, se necessario.

Utilizacdo (exportador):

Apresentacao completa e em tempo dos documentos.

MODIFICAGAO

O crédito documentario s6 se pode modificar com o acordo de todas as partes interessadas: o Banco emissor, o

beneficiario e, se houver, o Banco confirmador.

O Banco emissor pode negar-se a aceitar uma modificacao, incluindo alguma que o ordenante esteja de acordo. De
acordo com a legislacdo, os Bancos dispéem dum tempo limite para aceitar ou recusar os documentos (7 dias tteis a

partir do dia da rececao dos documentos).

FINANCIAMENTO

O financiamento do crédito documentario retine condicées que podem facilitar as operacdes, tais como:

QUADRO 35 TIPOS DE FINANCIAMENTO

Com garantia bancaria:

Sem garantia bancdria:

Crédito documentario confirmado

Crédito documentario utilizado com reservas

Remessa com efeito avalizado por um Banco

Remessa documentdria com entrega contra pagamento

Crédito documentario ndo confirmado

Remessa documentdria com entrega contra aceite

Remessa simples

Mais facil
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Em resumo temos:

« A abertura da Carta de Crédito (irrevogdvel e confirmada) deve ser feita pelo cliente a favor do exportador com
descricdo dos termos da encomenda e respetivo pagamento (declaracdo de compromisso, internacionalmente
reconhecida, com intervencdo de instituicdes de crédito para efetuar a liquidacdo, mediante o cumprimento das
condicdes estabelecidas);

«  Ostermos de pagamento podem ter prazo, normalmente entre 30 a 90 dias apds a apresentacdo dos documentos que
comprovam a expedi¢do da encomenda nos termos acordados;

+ E importante considerar a moeda da operacdo, tendo em conta o potencial risco da variacdo cambial, que pode ser
eliminado pela fixagdo do cdmbio a data da apresentacdo dos documentos. A fixagcdo de cambio tem custos a ponderar;

« Para minimizar o risco das operacdes, a alternativa é recorrer a sequro de crédito, que usualmente tem menor custo
e oferece cobertura dentro de plafond atribuido a empresa (importador ou exportador). O seqguro de crédito pode
viabilizar a abertura e a confirmacdo da carta de crédito em condi¢des mais favordveis.

3.4.2. 0 SEGURO DE CREDITO

O recurso a Seguros de Crédito (SC) tem vindo a assumir maior relevincia no apoio a exportacio das PME pela
simplificacio dos processos e sobretudo pelo menor custo na cobertura do risco de crédito por cliente ou transac¢io. Por
isso, recomenda-se a sua utilizacdo pese embora as limitacoes deste meio na maioria dos mercados extracomunitarios.

Os mercados internacionais tém sistema ptiblico de garantia ou de seguro de crédito a exportacao mas com diferentes
modalidades de prémios e niveis de cobertura que variam de pafs para pais.

De facto, existem diferencas sensiveis, principalmente nos mercados extracomunitarios, que podem dar origem a
distorcoes, ao nivel dos prémios e montantes de cobertura, nas transa¢oes com empresas da UE.

A legislacao em vigor da UE (Diretiva 98/92/CE, 1998) tem em vista a harmonizacao dos regulamentos do seguro de
crédito a exportacao com origem na UE, desde que a cobertura seja prestada por conta, ou com apoio, de uma seguradora
e tenha um prazo de vigéncia de pelo menos dois anos.

Assim, quando as exportacdes da ITV se destinam a mercados extracomunitarios podem usufruir de condicoes de
seguro, de garantia ou de refinanciamento de créditos a exportacao, com o apoio de seguradora, em conformidade com
o anexo da diretiva “cobertura das operacées exteriores a UE”.

Existem principios comuns com elementos constitutivos da garantia, prémio aplicavel, condicoes de cobertura e

procedimentos de transparéncia que envolvem:

« Ambito da cobertura;
» Natureza dos sinistros e exclusdo da responsabilidade;

+ DisposicGes relativas a indemnizagdo de sinistros.

No que diz respeito a prémios aplicaveis nos seguros de crédito a exportacao aplicam-se principios de transparéncia na
fixacdo, segundo orientacdo da OCDE (Organizacao para a Cooperacao e Desenvolvimento Econémico).

Os principios de politica de cobertura por pais preveem formato obrigatdrio de informacao reciproca entre seguradoras.
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3.5. A GESTAO DE CREDITOS E COBRANGAS

As boas préticas na gestdo do crédito a exportacdo tém em vista minimizar o risco das transacdes e agilizar os
pagamentos.

Assim, recomenda-se, no momento da prospecao dos mercados, a andlise cuidada das condicdes da concessao de crédito
e cobranca para evitar problemas no futuro.

O acesso aos mercados requer condicoes financeiras e politicas de crédito e cobranca que passam por:

= Avaliar o risco dos mercados e dos clientes para prevenir o risco de nao pagamento;
« Definir limites de crédito por cliente e processos de cobranca;
+ Definir regras de atuacdo face a situacdes de incumprimento;

« Avaliar a gestdo do crédito, através de indicadores de desempenho do crédito e de ineficiéncia ou incumprimento.

Nas situacdes de incumprimento, recomenda-se a gestdo extrajudicial das cobrancas e, somente quando esgotados
estes meios, se devera recorrer a fase pré-contencioso e posteriormente a via judicial.

Alerta-se, desde ja, que na maioria dos mercados extracomunitarios o recurso a contencioso é muito burocratico,
moroso e ineficiente.

Dito de outro modo, os meios de pagamento e as formas de gestao do crédito aos clientes de exportacao devem ser
orientadas para reduzir o risco com base em informacdo e medidas adequadas de gestao do crédito. S6 assim serda
possivel sustentar o desenvolvimento dos negdcios em novos mercados.

3.5.1. 0S RISCOS DO CREDITO NO COMERCIO INTERNACIONAL

As transacbes comerciais implicam, sempre, risco inerente ao negécio independentemente da area geografica
e das condicoes de realizacdo. Dai que exportar requer capacidade de gestdo para correr riscos seja nos mercados
extracomunitarios seja na esfera da UE.

Contudo, ha diferentes niveis de risco associados a indicadores de desenvolvimentos e de estabilidade politica e social
dos mercados que importa conhecer.

Com excecao de alguns mercados (Grécia, Poldnia, ...), na UE os niveis de risco sdao baixos e por isso a preferéncia dos
agentes econémicos mundiais em realizar negdcios nesta zona econémica.

Aavaliacaoéfeitacombaseemindicadoreseconémicos esociais e outrosrelativos ao cumprimento dasresponsabilidades
perante terceiros, designadamente:

» Capacidade do sistema financeiro;
+ Controlo das entidades oficiais;

+ Nivel de endividamento;

+ Capacidade para gerar riqueza, ...

2

Independentemente das dificuldades de liquidez que possam existir em alguns mercados é um facto que é nos
extracomunitarios que se registam as maiores taxas de crescimento econdémico e oportunidades significativas, a
explorar. No fundo, para promover o crescimento das exportacoes, ha que balancear o risco e as oportunidades de
negobcio.
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Deste modo, recomendam-se as seguintes medidas:

« Analisar a informacdo sobre os mercados e clientes alvo para definir as condi¢es de gestdo do crédito e aceitacdo
das encomendas;

«  Segmentar os clientes em funcdo do comportamento esperado em matéria de pagamentos nos prazos estipulados
(reputagdo, idoneidade comercial, bancos com quem trabalham, ...);

Elencar os fatores de risco com base em experiéncias anteriores (incidentes jurisdicionais, a situacdo econémica e
financeira, mercado/nacionalidade dos compradores, ....).

Trata-se de fazer “trabalho de casa” para melhorar a gestao do crédito.

Na analise aos mercados é importante avaliar o grau de solvéncia dos novos clientes tendo em vista a tomada de decisiao
sobre as condicoes de venda, em funcao do risco, que apresentam, e que podem ser:

+ Pagamento antecipado para casos de alto risco;
+ Abertura de carta de crédito, irrevogdvel e confirmada;
»  Prestacdo de garantias bancarias;

« Segquro de Crédito.

Por exemplo, para determinado cliente onde existam duvidas de capacidade financeira, poder-se-a ter a nocao do risco,
cruzando a zona geografica, o mercado e o tipo de cliente.

QUADRO 36 RISCO
Zona Tipo de

geografica 1 IR cliente

A segmentacao de clientes podera ser elaborada por nivel de risco, a fim de se adotar estratégia diferenciada para cada
grupo.

Para estas situacoes, existem outras metodologias, tais como:
« Orecurso a servicos especializados para obter relatérios de crédito;

«  Obter informacg8es comerciais junto das entidades bancérias;

+ Estabelecer limites de crédito a conceder, encomenda a encomenda.

3.5.2. 0 ACESSO AOS MERCADOS E 0S LIMITES DE CREDITO

Como se depreende, o acesso aos mercados pode ser condicionado por dificuldades de cobranca, niveis de incumprimento
dos clientes e por limites de crédito.

Deste modo, recomenda-se:
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«  Definir procedimentos transparentes com indicacdo clara dos prazos de liquidacdo das faturas, cujos contelddos devem
estar em conformidade com o contrato (ou carta de crédito);

+ Definir em que circunstancia a empresa pode despoletar procedimentos de cobranca coerciva e recorrer a entidades
para intervir em caso de incumprimento;

+ Informar os departamentos internos sobre as regras de cobranca e de incumprimento;

« Ter documentacdo (contrato, fatura, contactos,...) é crucial para a resolucdo de problemas com cobranca.

Também se recomenda:

+  Que os contratos prevejam os timings da faturacdo, idioma, nomes, moradas atualizadas, nimeros de identificagdo
fiscal, a quantidade, o preco unitdrio, a designagdo das mercadorias ou servicos, respetivos cédigos pautais aplicaveis,
os termos de pagamento e as datas de vencimento das presta¢8es para cada fatura;

«  Que apos a emissdo da fatura a empresa, contatar o cliente para confirmar se a mesma estd conforme a encomenda,
a fim de evitar alegagdes para justificar o incumprimento do contrato.

E, ainda, a “Férmula 2-2-2” que é a seguinte:

1 Enviar a primeira carta até duas semanas apés a data do vencimento;
Emitir duas cartas “lembranca” antes de recorrer a servicos de cobrancga coerciva ou contencioso;

3 Fazerintervalo de duas semanas entre as cartas “lembranca".

« A utilizacdo de emails facilita a execugdo da férmula.

O recurso a via judicial para resolver conflitos deve estar previsto quando as solucoes amigaveis nao resultam.

Assim, a cobranca amigavel, o pré-contencioso e a via judicial devem fazer parte dos processos de cobranca das
transacoes internacionais.

Nestes casos, a preferéncia devera ser, sempre, a via extrajudicial para resolver problemas de pagamentos, considerando
que é preferivel manter ligacoes de acesso a mercado, do que promover acoes judiciais que acarretam custos, morosidade
e implicam desgaste nos relacionamentos comerciais.

Os contratos de compra e venda internacionais devem prever que os litigios sejam dirimidos pelo recurso as regras e
arbitragem da Camara de Comércio Internacional que é mais rapida na resolucao de problemas desta natureza.

Existe um Grupo Europeu que presta servicos de gestio e cobranca de créditos que tem experiéncia na resolucao de casos
de cobranca e disponibiliza solu¢oes a medida das empresas e das situacoes: Intrum Justitia Portugal (Www.intrum.com.pt).

3.5.3. 0 ACESSO AO CREDITO LOCAL

O acesso ao crédito no pais de destino das exportacdes é possivel e desejavel em determinadas situacoes, mas tem
requisitos nem sempre compativeis com a dimensao e capacidades financeiras das PME.

Usualmente, o crédito s6 é concedido a empresas nacionais ou estrangeiras com ligacdes diretas a projetos investimento
nesses paises.

Na maioria dos casos a situacao é semelhante ao que se passa em Portugal e na maioria dos paises da UE.

Contudo, existem situacoes que, mediante de acordo entre o cliente e o exportador, este podera beneficiar de crédito
local através do cliente contra a prestacao de garantias (contra entrega de mercadorias ou servico).

Trata-se de acesso indireto ao crédito local que permite ao exportador usufruir das condicoes praticadas no pais de
destino das mercadorias. Estes casos sao raros, aplicam-se em contratos programa de fornecimentos plurianuais.
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Os registos de marcas e as certificacdes, ndo sendo obrigatérias na generalidade, aplicam-se em diversas situacoes do
téxtil e vestudrio e sao uma mais-valia para o acesso aos mercados.

O objetivo das Normas e da Certificacio de sistemas é assegurar a conformidade de solucdes organizativas com beneficios
para a imagem e otimizacdo de recursos para o produto e/ou servico das empresas ao consumidor.

Os mercados tendem a valorizar cada vez mais o cumprimento das Normas Internacionais, seja nos dominios da
qualidade, ambiente, seguranca e satide no trabalho, uma vez que expressam fatores de qualidade percebidos pelos
consumidores.

O valor de algumas Marcas e da Certificacao decorre do seguinte:

+ O registo da Marca contribui para a notoriedade na venda porque é através dela que se promove a imagem e 0s
atributos a divulgar junto dos mercados;

» A Certificagdo de produtos ou sistemas de gestdo significa a existéncia de organizagao segundo normas internacionais
qgue garantem a conformidade dos processos na elaboracdo de produtos ou prestacdo de servigos.

Assim, estes processos integram-se na mesma logica de comunicacdo de fatores de fiabilidade junto dos mercados.

Tudo isto se conjuga para transmitir sinais e valores que contribuem para definir posicionamentos estratégicos nos
mercados internacionais.

A abordagem que se segue nao é exaustiva, apenas sinaliza alguns procedimentos importantes que o exportador deve
ter em conta nos planos de expansao dos negdcios.

4.1. O REGISTO DE MARCAS E PATENTES

A defesa dos direitos das marcas e patentes integra as regras da OMC para o CI e constitui importante atividade para
regular o uso nos mercados internacionais.

O registo da Marca, embora nao sendo obrigatdrio, confere o direito de propriedade a exercer no CI.

Vejamos, ainda, o quadro seguinte com respostas a situacoes praticas sobre o registo de marcas e patentes.
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QUADRO 37 REGISTO DE MARCAS E PATENTES

H& necessidade de registar a minha marca ou patente?

Sim, porque € o Unico meio para obter um direito de propriedade e exclusividade para a ideia, produto ou servigo inovador e
impede a utilizacdo por terceiros.

A Marca ou Patente pode ser registada com a criacao da empresa?

Ao criar e registar a empresa pode registar a marca que corresponde a designagdo da sociedade. Pode ser realizada a empresa e
a marca na hora.

Quando se trata de uma Marca ou Patente com designacao diferente da empresa pode registar no ato da empresa e marca na hora?

N&o é possivel. Deve consultar o Instituto Nacional de Propriedade Industrial para fazer o respetivo pedido de registo e conhecer:
Se a marca ou patente ja esta a ser utilizada por outra entidade nacional ou internacional.
Os proprietarios das marcas comunitdrias e mundiais e dreas de protecdo para a utilizagcdo

Qual é o prazo de validade da protecao para uma Marca?
O registo da Marca é vélido para um periodo de dez anos, renovdvel pelo mesmo periodo.
Quais sdo as entidades a contactar para o registo das Marcas a nivel internacional?

Os contatos podem ser realizados através dos sites:
OAMI - Departamento da UE para Marcas e Patentes. (www.oami.europa.eu)
Organizacdo Mundial da Propriedade Industrial (www.wipo.int)

Sobre este tema é 1itil informar ainda o seguinte:

O Registo confere apenas direitos territoriais. Ou seja, sé se encontram protegidas nos paises de registo. Por exemplo,
um registo feito em Portugal apenas produz efeitos de protecdo no territério nacional;

Antes de vender os produtos ou servicos com a Marca é importante averiguar se o mercado esta livre a sua entrada
mediante pesquisa prévia na base de dados das marcas disponivel no mercado onde se pretende comercializar;

Os requisitos para o registo sao diferentes de pais para pais, pelo que se devera ter em atencdo as exigéncias formais
em cada caso.

Para assegurar o registo de protecao no estrangeiro existem as seguintes opcoes:

Registar diretamente nos paises onde se pretende entrar;
Registar no sistema nacional (primeiro) para adquirir prioridade e depois registar a nivel internacional.

As opcoes de registo de Patentes e Marcas dependem do dmbito geografico da protecio que se pretende adquirir:

A nivel nacional (INPI - Instituto Nacional da Propriedade Industrial)
+Na UE (IHMI - Instituto de Harmonizagao no Mercado Interno)
« A nivel internacional (WIPO - World Intellectual Propert Organization)

No pais para onde se pretende exportar.
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Avalidade dos registos de protecdo é de dez anos, renovavel por igual periodo, devendo o processo de renovacio ocorrer
seis meses antes da caducidade do prazo. A falta de uso efetivo da marca no mercado durante cinco anos consecutivos
pode originar a caducidade do registo.

Sites para informacao adicional:

Empresa na Hora
http://www.empresanahora.pt/

Instituto de Harmonizacao no Mercado Interno (Marcas, Desenhos e Modelos)
https://oami.europa.eu/ohimportal/pt/

Organizacdo Mundial da Propriedade Intelectual (WIPO)
http://www.wipo.int/

4.2. AS CERTIFICAGOES

A Certificacdo é a declaracdo formal atestada por um Organismo de Certificacao, mediante andlise que comprova o
cumprimento de determinados requisitos.

A maioria das certificacdes é reconhecida internacionalmente, assegurando a comparabilidade de procedimentos.

Contudo, a exigéncia de determinadas certificacoes em detrimento de outras pode variar de pais para pais, como é o
caso dos mercados extracomunitdrios EUA, China, Rissia, ...

Naturalmente que o processo de certificacao comporta um esforco adicional das empresas, em termos de adaptacao
de processos, muitas vezes dificeis de cumprir pois o grau de exigéncia é elevado, o que acaba por ser uma dificuldade
adicional no CI. Mas as certificacoes podem até permitir reducio de taxas ou direitos de importacao, o que, por outro
lado, se torna numa vantagem para os seus detentores.

Vejamos o exemplo de algumas das Certificacoes mais comuns:

OEKO-TEX STANDARD 100

O OEKO-TEX® Standard 100 é um sistema de certificacao internacional, consistente, para matérias-primas, produtos
intermédios e finais do sector téxtil em todas as fases de processamento.

Esta Certificacdo é muito utilizada na ITV dado que corresponde a garantia de auséncia nos produtos de substdncias
nocivas para a saide humana.
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STEP - PRODUGAO TEXTIL SUSTENTAVEL

O Sistema de Certificacao STeP (Sustainable Textile Production) destina-se a fabricantes, retalhista e marcas, da cadeia de
fornecimento téxtil, que pretendam comunicar, ao mercado, valores de transparéncia e sustentabilidade em matéria
de producao téxtil. Esta certificacio é aplicavel a instalacdes produtivas de todas as fases do processamento téxtil,
desde a producao de fibras, fiacdo, tecelagem, tricotagem até ao acabamento e confecao.

Desde julho de 2013 esta certificacao substituiu a Certificacao Oeko-Tex Standard 1000.

ECOLABEL - ROTULO ECOLOGICO EUROPEU

Este sistema permite aos fabricantes mostrarem e comunicarem aos seus clientes que os produtos que fabricam
respeitam oambiente. Consequentemente, os produtos poderao ostentar o rotulo ecolégico e ser vendidos e reconhecidos
em toda a UE.

Hoje em dia, mais de 17 ooo produtos vendidos no mercado da UE ostentam o rétulo ecolégico da UE.

MARCAGAO CE

A harmonizac3o legislativa entre estados da UE estd na sua origem, assegurando condicdes de conformidade em varios
dominios (auséncia de materiais nocivos a satide, limitacées do uso, prazo de validade, prevencao de acidentes,...).

Os regulamentos da marca CE integram as “Diretivas Nova Abordagem” associadas a prevencao de riscos para a satde
publica e sustentabilidade ambiental das atividades econdmicas (téxteis e vestuario incluidos).

No que diz respeito a ITV propriamente dita, a marcacao CE é obrigatéria para determinados produtos, como é o caso
dos Equipamentos de Protecao Individual (Diretiva 89/686,/CEE).
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ISO - INTERNATIONAL ORGANIZATION FOR STANDARDIZATION

A Implementacao de um Sistema de Gestao segundo as normas ISO permite evidenciar, com credibilidade, perante
terceiros que as organizacoes dispoem de Sistemas de Gestao em conformidade com os requisitos dessas normas, que
sdo internacionalmente reconhecidas.

Existem mais de 19 500 normas mas, na ITV, as certificacoes dos sistemas de gestao mais relevantes sao (1) Qualidade:
ISO 9001; (2) Ambiente: ISO 14001, (3) Seguranca e Satde do Trabalho: OSHAS 18001/NP4397.

GOTS - GLOBAL ORGANIC TEXTILE STANDARD

Norma lider mundial para téxteis fabricados a partir de fibras organicas, recorrendo a critérios ecolégicos e sociais de
elevado nivel e apoiada por certificacao independente de toda a cadeia de distribuicao téxtil.

FAIR TRADE - COMERCIO JUSTO

O selo Fair Trade é uma garantia dada ao consumidor de que os produtores de matérias-primas, nomeadamente nos
paises em desenvolvimento, beneficiaram de condicdes justas e adequadas, contribuindo para o desenvolvimento
sustentavel dessas comunidades.
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As estratégias de internacionalizacio apontam duas razdes fundamentais para a expansdo das empresas: (1)
consequéncia natural do crescimento ou, (2) opcao de gestdo, deliberada e racional, para diversificar mercados.

A exportacao pode assumir dois formatos:

Exportacdo indireta, de menor investimento e risco, dado que recorre a intermedidrios (agentes de compras, empresas
comerciais, agentes, ...), para operacionalizar a transacao;

Exportacdo direta, onde a empresa exportadora executa e controla todo o processo, e assume o controlo e os resultados
das operacgoes.

Em qualquer caso recomenda-se abordagem aos mercados com base no seguinte:

Andlise da informacdo sobre clientes e redes de distribuicdo;

Pesquisa das oportunidades face as necessidades da procura;

Definicdo de posicionamentos estratégicos que podem ser diferenciados em cada mercado;
Andlise sobre a concorréncia direta e indireta;

AcBes de promocdo dirigidas ao segmento a atingir;

Selecdo de agentes ou parceiros comerciais.

As abordagens devem convergir para facilitar o acesso aos mercados, com base em fatores de diferenciacao, como:

A notoriedade da Marca ou Patente;
A inovagao do produto e ou servico;
A competitividade da Qualidade/Preco;

As competéncias técnico-profissionais.

Tais fatores devem integrar-se num Plano de Comunicacao com medidas a implementar para transmitir a imagem, o
posicionamento e fiabilidade da marca, tendo por base as diferencas face a concorréncia, os atributos de qualidade da
oferta e as necessidades a satisfazer.

O Plano é um instrumento de promocao que deve articular as atividades de divulgacio e de atracdo para a Marca.
Contudo, tais acoes s6 devem ser realizadas apds registo de propriedade da Marca para uso em cada mercado.

As boas praticas implicam intervencao nos mercados de forma concertada para:
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Promover os atributos da Marca, com a garantia que nenhuma outra empresa podera fazé-lo sem sua autorizacdo;
Licenciar a utilizagdo junto de empresas para representar ou vender mediante pagamento de royalties;

Celebrar acordos de comercializacdo com outras empresas.
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A comunicacdo internacional é estratégica para qualquer empresa exportadora dado que permite o conhecimento dos
mercados, da concorréncia, as opcoes a seguir para o investimento necessario face aos objetivos.

Nao existem férmulas especiais para veicular mensagens aos mercados. Por isso, o ideal é elaborar um Plano de
Comunicacao - simples, estruturado para alinhar ideias, acées e objetivos - comecando pela analise das necessidades
de comunicacao da empresa (de um produto ou servico). Por exemplo:

» Avaliar a comunicacdo que ja foi realizada (Como se tem processado a comunicacado, os objetivos e os resultados).
Referimo-nos, por exemplo, a participacdao das empresas em projetos de internacionalizacdo, individuais ou conjuntos;

+ Envolver todas as areas da organizacdao da empresa na avaliacdo da forma como estdo a ser preparadas as iniciativas
nos mercados externos e como corrigir situacdes anteriores;

« Concluir o levantamento e verificar se os elementos sdao suficientes para elaborar o Plano Comunicacdo com vista a
colmatar necessidades, orientar politicas e definir objetivos (mercados, clientes, ...).

Para estruturar o Plano de Comunicac¢do recomenda-se a construcao de matriz que dé resposta ao seguinte:

+ O qué paradivulgar?

* Que Mercados Alvo?

* Quais os objetivos?

* Qual a data para o arranque?

+Quais 0s meios necessarios?

O Plano deve ser simples, com definicao clara de objetivos e dos meios para os alcancar. A definicao do periodo de
execucao é importante para o planeamento das atividades e fases de avaliacdo. Assim temos:
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QUADRO 39 PLANO DE COMUNICACAO

1. Determinar os objetivos da campanha de comunicacao que podem ser:

O Produto ou servigo que se pretende divulgar;

Com fazer a divulgacdo num determinado mercado;

Como promover a imagem e o posicionamento no segmento de qualidade selecionado;

Como divulgar a Marca associada a Mix de Produtos.

2. Identificar os mercados alvo:

O conhecimento sobre o mercado vai ajudar na escolha das mensagens e a melhor forma de as divulgar.

3. Selecionar os recursos necessarios:

Recursos Humanos, Materiais, Financeiros, Tecnoldgicos

4. Identificar as mensagens chave:

Conceitos que se pretende fazer chegar aos mercados. Mensagens selecionadas e trabalhadas através de meios de comunicagdo
e de atividades de promocao.

5. Escolher os canais de comunicacao:

Ha dois tipos de comunicacdo:

“Non Media Communication”: Telemarketing, exposicdes, feiras, etc. Se o mercado alvo for muito amplo este meio pode nao
ser o mais adequado.

“Media Communication”: Televisdo, video, radio, internet, CD-ROM, folhetos, jornais, etc. . Privilegia as grandes audiéncias,
onde o mercado alvo pode ser alcancado em curto espaco de tempo.

6. Calcular o orcamento:

Estimar e avaliar os montantes para realizar o plano de comunicacdo. Recomenda-se a atribuicao de verba de 10% do total para
imprevistos, “overheads".

7 - Realizar a avaliacao

Avaliar cada atividade para medir a contribuicdo para as metas definidas. As informacdes podem ser obtidas através das consultas
ao site, emails, opinides, reclamacdes, e o sentimento (feedback) pelo contato com o mercado alvo.

Como se depreende o Plano de Comunicacao integra a participacao em acoes e eventos internacionais para transmitir
aos mercados o produto, o servico e as competéncias da empresa.

5.2. AS FEIRAS E MISSOES COMERCIAIS

Os certames internacionais - Feiras, Acoes de Prospecao e MissoOes Inversas - permitem divulgar produtos e atividades
e desenvolver acdo comercial, direta ou indireta, junto dos mercados.

As experiéncias de participacdo tém produzido efeitos muito positivos a diversos niveis e revelam:
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+ A presenca em Feiras (gerais ou especializadas/ internacionais ou locais) funciona como teste aos produtos e servico,
porque permite conhecer a concorréncia, fazer contactos com potenciais clientes, perceber a realidade dos mercados
e as tendéncias da procura dirigida as empresas;

+ As Acdes de Prospec¢do proporcionam conhecimento dos mercados alvo e das oportunidades a explorar;

+ As Missoes Inversas ou Visitas de Importadores promovem relacionamentos entre importador e exportador e servem
para demonstrar as capacidades da oferta.

A participacdo nas feiras deve ser preparada com antecedéncia e definicdo de objetivos, tais como: angariar novos
clientes, novas encomendas, novos mercados, novas parcerias,...)

Para alcancar metas ha que ter em conta os canais de distribuicao e venda que atuam nos mercados e que melhor se
ajustam as condicoes de concorréncia nos e as capacidades do exportador.

A participacdo nas Feiras tem vantagens, tais como:

« Contactar clientes, fornecedores, agentes, distribuidores e outros potenciais intermediarios na venda;

« Promover pontos de encontro empresarial, cuja organizacdo é concebida para divulgar atividades econémicas nos
mercados internacionais;

« Integrar circuitos de promocdo de negécios, com a vantagem de se conhecer com antecedéncia as datas da sua
realizacdo, o tipo de expositores, e assim preparar a presenca;

« Suscitar novas orientacdes estratégicas para produtores, importadores, técnicos, comerciais e utilizadores.

O crescimento da participacao em Feiras encontra justificacao nas vantagens que oferece comparativamente a outros
meios de comunicacdo (publicidade, relacoes publicas, ...) que registam oscilacoes significativas na procura.

Assim, as Feiras sobrepdem-se pela abrangéncia de contatos na divulgacio internacional. A presencarequer preparacao
atempada para:

» Recolher informagdo sobre quem sdo os expositores;

- Consultar o Site da Feira, o relatério e catdlogo da ultima edicdo/listagem de expositores, ...;
» Preparar o stand de acordo com a colecao;

+ Elaborar catdlogos/material promocional;

+ Inserir informacdo sobre a empresa na net que ndo no site das feiras;

«  Preparar pessoal que fale linguas, principalmente o inglés (ou intérpretes, se necessario);

» Preparar contactos e reunioes.

O exportador deve analisar o tipo de Feira, o que pretende para os seus produtos, potenciais clientes e avaliar se a
figura do Agente é decisiva para aceder a rede de distribuicao.

Em paises como os EUA ou Itdlia, por exemplo, o agente é muito importante, dadas as especificidades dos mercados, e
pode dar uma ajuda na implementacao e desenvolvimento dos negocios.

Apés a feira, a empresa deve fazer o follow up dos contactos por forma a dar sequéncia aos pedidos de amostras e outros
transmitindo imagem de profissionalismo.

De seguida sao enumeradas algumas das feiras internacionais mais importantes no setor:
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QUADRO 40 FEIRAS INTERNACIONAIS

DESIGNAGAO MERCADO SETOR

Baltic Textile Leather Litudnia Fileira téxtil

Bubble Londres Reino Unido Moda - bebé e crianca

Colombia Moda Colémbia Moda e téxteis lar

Colombiatex Colébmbia Fios, tecidos e acessérios de vestuario
Coterie EUA Moda

CPM Russia Moda

Expotextil Peru Fileira téxtil - téxteis lar

Fashion World Tokyo Japao Moda

Filo Itdlia Fios

Fimi Espanha Espanha Moda - bebé e crianca

HEIMTEXTIL Alemanha Téxteis lar

Intergift Espanha Téxteis lar e decoragdo

Interior Lifestyle Tokyo Japdo Téxteis lar e decoracao

Intertextile Shanghai Apparel Fabric China Fios, tecidos e acessérios para vestudrio
Ispo Alemanha Téxteis técnicos

Jitac - European Textile Fair Japdo Tecidos e acessoérios para vestuario
Kind & Jugen Alemanha Bebé e crianca

Macef Italia Decoracdo

Magic - Projet - Mrket (Las Vegas) EUA Moda - H/M

Maison & Object Franca Decoracdo e texteis lar (maior plataforma a nivel internacional)
Medica Alemanha Téxteis técnicos

Milano Unica Italia Tecidos e acessoérios para vestuario
Mode City / Sil/ Interfiliere Franca Lingerie e banho / tecidos

Momad Espanha Moda

Munich Fabric Start Alemanha Tecidos e acessorios para vestuario

NY Now EUA Decoracdo - téxteis lar

Pitti Filati Itlia Fios

Pitti Uomo Italia Homem

Poznan Next Season Fair Polénia Moda

Premiere Vision Istambul Turquia Fios, tecidos e acessérios para vestudrio
Premiere Vision Pluriel Franca Fios, tecidos, acessérios e confeg¢do /subcontratagdo
Premiére Vision Sdo Paulo Brasil Tecidos e acessorios para vestuario
Premiére Vision New York EUA Tecidos e acessoérios para vestudrio
Pure London RU Moda

Textillegprom Russia Fileira téxtil - destaque tecidos para vestudrio
Styl - BRNO Rep. Checa Fileira Téxtil

Techtextil Alemanha Alemanha Téxteis técnicos (maior e mais importante feira desta drea)
Techtextil Atlanta EUA Téxteis técnicos

Techtextil Moscow Russia Téxteis técnicos

Techtextil Shangai China Téxteis técnicos

Texmed Tunisia Fileira téxtil

Téxtil House Sao Paulo Brasil Téxteis lar

The London Textile Fair Reino Unido Tecidos e acessoérios para vestuario
Tissu Premier - Lille Franca Tecidos para vestudrio

Who's Next Franca Moda H/S
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As Ac¢des de Prospecio estio vocacionadas para abordagens exploratérias junto dos mercados, com vista a formalizar
contactos, analisar os canais de distribuicdo, concorréncia instalada e os precos praticados.

As acoOes envolvem menor burocracia mas requer igualmente preparacao:

+ Selecionar mercados, as entidades a visitar e os objetivos da prospecao;
+ Solicitar informacdo sobre potenciais clientes, redes de distribuicdo e presenca nas redes sociais;

« Analisarinformacdo sobre os mercados, processos de decisdo, cultura empresarial nos negdcios, formas de pagamento,
relacGes com entidades financeiras, regime pautal, barreiras alfandegdrias e ndo alfandegdrias, ...

As Missées Inversas (visitas de importadores) embora menos utilizadas estdo a ocorrer com regularidade. Trata-se de
acao comercial em ambiente de trabalho, para divulgar a organizacao e a capacidade de oferta instalada para exportar,
e simultaneamente percecionar abertura dos importadores para iniciar encomendas. As missoes inversas requerem
preparacao semelhante ds acoes de prospecao.

5.3. A CONTRATAGAO DE AGENTE
COMERCIAL OU REPRESENTANTE

O recurso a Agentes ou Representantes é um meio usual de acesso aos mercados com vantagens e inconvenientes que
devem ser ponderados em funcao:

+ Do interesse da empresa no mercado;
+ Das exigéncias da acao comercial;

+ Daracionalizagao dos custos, ...

A experiéncia mostra que nao é ficil encontrar entidades que reinam condicoes ideais para cumprir necessidades
do exportador, considerando que as mais apetrechadas, normalmente, nao tém disponibilidade para assumir novas
responsabilidades comerciais.

Contudo, hd mercados onde a atuacao de Agente ao Representante é incontornavel, pelo que o exportador deve preparar
solucdes caso contrario compromete a expansio dos negdcios. A realizacdo de parcerias com Agentes com acesso a
canais de venda pode ser uma saida para aceder a mercados.

A nomeacao de Agente ou Representante tem as seguintes vantagens:

+ Assuncado dos riscos da atividade de venda, prospecao do mercado e assisténcia apds venda;
+  Conhecimento do mercado local;

» Estrutura profissional experiente e regulada por lei;

+  Custos (comissdes) indexadas as vendas efetivas;

+ Atuacdo segundo contrato que prevé as condicdes de ambito territorial, objetivos a atingir e foro para eventuais
conflitos.
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Ou seja, a contratacio de Agente ou Representante permite:

Conhecer o valor da retribuicdo e complementos em funcdo das vendas efetivas;
+  Determinar com clareza o objeto da representacao;
«  Delimitar a drea da representacdo, definitiva ou proviséria;

Definir a exclusividade ou ndo da representacao;

Fixar a duracao do contrato;

Obter as informacdes sobre o andamento dos negécios.

A relacdo comercial com o Agente ou Representante deve estar suportada em contrato onde se define politicas de
acdo comercial, objetivos de curto/médio prazo, metas a atingir e remuneracao da atividade (comissdes, prémios,

o).
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A Internacionalizacao dos negécios é um designio para o crescimento econémico e social pelos efeitos positivos que
proporciona na criacao de riqueza e na qualidade de vida das populacoes a escala global.

Por isso, tém vindo a ser desenvolvidos esforcos para potenciar oportunidades ds empresas exportadoras e assegurar
condicOes equitativas essenciais a competitividade nos mercados internacionais.

A UE tem resistido a introduzir medidas protecionistas contra extracomunitarios, seguindo as orientacoes da OMC
no sentido de assegurar condicoes de igualdade a todos os parceiros comerciais para competir com transparéncia e
cumprimento das regras internacionais definidas.

Alids, o cumprimento das regras internacionais no CI assume ainda maior releviancia em contexto de crise econémica
como a que se vive atualmente, em que as praticas “menos licitas” tendem a avolumar-se.

Existem mecanismos, legais, de protecao contra tais praticas que distorcem o acesso aos mercados. Referimo-nos,
concretamente, aos Instrumentos de Defesa Comercial (IDC), que s3o Uteis para regular o mercado e oferecem garantias
aos parceiros comerciais. Ou seja, estes instrumentos (ou medidas) constituem um conjunto de regras para garantir a
ndo discriminacao e respeitar os direitos dos regimes pautais aplicados nos diferentes mercados, reconhecidos pela OMC.

Alguns autores (Tavernard Adv, 2014) referem-se a estas medidas como “remédios licitos” para corrigir distor¢ées no CI
contribuindo para a sustentabilidade econémica.

” «

Os IDC integram medidas “anti-dumping”, “anti-subvencoes” e salvaguardas que serao abordadas de seguida.

6.1. AS MEDIDAS “ANTI- DUMPING”

O “Dumping” significa, genericamente, a comercializacao de um produto a preco inferior ao valor normal de mercado.

Trata-se de comércio irregular, uma barreira nao alfandegdria que distorce as condicoes de concorréncia normal pela
pratica de baixos precos, contraria a regra da transparéncia nas transacoes comerciais.

Contudo, na avaliacdo sobre a existéncia de “dumping” ha que distinguir os baixos precos que resultam de custos
inferiores praticados na origem, em resultado de maior produtividade nos processos de transformacao, e aqueles que
correspondem a praticas ilegais para obter ganhos de quota de mercado, conquistar posicoes dominantes ou escapar ao
controlo ambiental.

O critério de avaliacao da situacdo de "dumping”, no caso concreto no comércio internacional, nio é (como por vezes
pode parecer) a relacio entre o preco do produto exportado e o da venda no pais de importacao, mas sim, a relacao
existente entre o preco do produto exportado e o seu valor normal de mercado, no pais exportador.
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QUADRO 12 "DUMPING"

Ou seja, um produto é considerado como sendo objeto de praticas de “dumping” se o seu preco de exportacao for inferior
ao preco comparavel de um produto similar, ao valor normal, nas transacoes comerciais usuais praticadas no pais de
exportacao.

A margem de “dumping” corresponde ao montante em que o valor normal excede o preco de exportacao. No caso
apresentado no grafico corresponde a diferenca entre 120 e 100 (20).

O calculo efetuado pode ser ajustado tendo em conta as diferencas entre as condicoes de venda e de tributacdo e outras
que, eventualmente, afetem a comparabilidade dos precos.

O efeito do “dumping” poderd também ocorrer em relacdo a produtos similares e, nestes casos, torna-se necessario
analises setoriais, mais elaboradas e restritas, sendo o valor calculado com base nos precos de produtores similares.

Nas importacdes de “paises que ndo praticam economia de mercado”, o valor normal serd determinado com base no
preco ou no valor calculado num pafs terceiro com economia de mercado, ou no preco desse pais para outros paises. Se
tal ndo for possivel, o cilculo é feito a partir de outra base razoavel de comparacao a definir.

O Tokyo Round (1973-1979) esta na base da regulamentacio do “dumping” (apesar de ja o Artigo VI do GATT se referir a
esta circunstancia) uma vez que, no ambito destas negociacdes, foram estabelecidas regras detalhadas sobre a sua
determinacao e os primeiros acordos sobre medidas “anti-dumping”.

O diploma comunitario que regula as medidas “anti-dumping” (Regulamento (CE) n® 1225/2009) define os mecanismos
de defesa contra as importacdes objeto de “dumping” por parte de paises ndo membros da UE.

A aplicacao das medidas pressupoe a existéncia de trés condicoes cumulativas:

+ Declaracdo da existéncia de “dumping";

»  Prejuizo material significativo para uma industria da UE, quer se trate de dano causado a uma industria ja estabelecida,
ou ameaca de prejuizo, ou de um atraso importante na criacdao dessa industria;

+ Nexo de causalidade das condi¢Oes anteriores.

A determinacdo da existéncia de prejuizo deve basear-se em dados inequivocos e incluir a andlise sobre:

» Volume das importacdes objeto de "dumping”;
+  Preco dessas importacdes;

« Impacto das importac®es sobre a inddstria da UE.
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A dentncia deverd ser feita por escrito por qualquer entidade singular ou coletiva bem como por qualquer associacao
setorial que atue em nome do setor que representa. O ato determina o inicio do processo de suspeita de “dumping” e
deve incluir elementos de prova de “dumping”, de prejuizo e de nexo de causalidade entre ambos.

A dentncia devera conter informacoes sobre:

+ Alidentidade do autor e uma descricao do volume e do valor da producdo em questao;

+  Descricdo completa do produto alegadamente objeto de “dumping”, o pais de origem, a identidade de cada produtor/
exportador e importador conhecido;

«  Precos de venda do produto ao consumidor nos mercados internos do pais de origem ou de exportacdo, precos de
exportacdo de produtos similares;

» Alteracdes no volume das importacdes do produto em causa e os efeitos destas importacdes nos precos do produto
similar no mercado.

Considera-se que a dentuncia é apresentada pela industria da UE ou em seu nome se for apoiada por produtores que
representem mais de 50% da sua producao.

O ato da origem a abertura de um inquérito promovido pela Comissao Europeia (CE), em colaboracao com entidades
dos paises onde se detetou a pratica de “dumping” e o prejuizo no sentido de apurar condicoes para aplicar medidas
adequadas.

As partes interessadas podem tomar conhecimento de todas as informacoes fornecidas a UE, com excecao dos
documentos confidenciais.

A conclusio do inquérito ocorre, normalmente, no prazo de quinze meses apés o inicio do processo, e resulta numa de
duas situacoes possiveis:

« N&o aplicacdo de medidas, se se verificar que “dumping” e o prejuizo sdo insignificantes e que podem ser corrigidos
com a revisdo de precos ou cessacdo das transacdes por forma a eliminar os efeitos do “dumping”;

+ Aplicacdo de direitos “anti-dumping” definitivos, que ndo poderao ultrapassar a margem de “dumping” calculada.

No caso de intervencao e antes do encerramento do processo, a CE podera estabelecer direitos provisérios no imediato,
que serao corrigidos ou na conclusdo do processo.

As medidas podem permanecer em vigor pelo tempo que for necessario. Contudo, a duracao dos direitos é, usualmente,
de cinco anos a contar da data do exame mais recente.

Os direitos podem ser revertidos se o importador provar que a margem de “dumping” foi eliminada ou reduzida para
um nivel inferior ao nivel do direito “anti-dumping”.

Em sintese: As medidas “anti-dumping” envolvem processos mais ou menos elaborados, e requerem as seguintes
condicoes:

« O produto ser vendido a um preco de exportacdo inferior ao seu valor normal, isto é, a um preco inferior ao preco
comparavel praticado no mercado do pais exportador relativamente a um produto similar;

« As importacdes objeto de “dumping” causarem ou ameacarem causar um prejuizo importante no ramo de producdo
nacional do pais importador;

+ A existéncia de um nexo de causalidade entre as importacdes objeto de "dumping” e o prejuizo causado ao ramo de
producdo em questdo.

A aplicacio das medidas “anti-dumping” baseia-se no acordo Tokyo Round, que introduziu regras respeitantes ao método
de determinacao do “dumping” e os procedimentos a seguir na conducao do inquérito.

67



6 05 INSTRUMENTOS DE DEFESA COMERCIAL

Aquele acordo prevé que as decisbes sejam imediatamente notificadas ao Comité das Praticas “anti-dumping” e a
abertura de processo de resolucio de litigios.

Em qualquer caso, recomenda-se as empresas prévia consulta a associacao empresarial (ATP) onde se integram a fim de
obter esclarecimentos e eventual apoio juridico e econémico.

6.2. AS MEDIDAS “ANTI- SUBVENGOES

No que se refere a Subvencdes e Medidas de Compensacao, incluidas nos Acordos Multilaterais Sobre o Comércio de
Mercadorias da OMC, considera-se pratica irregular, quando existe:

e Contribuicdo financeira ou qualguer medida de apoio dos poderes publicos a venda ou aos precos (ao abrigo do artigo
XVI do Acordo Geral sobre Pautas Aduaneiras e Comércio de 1994) e,

» Por essa via, obter vantagens competitivas no mercado para um determinado produto ou servico.

As subvencoes produzem efeitos semelhantes ao “dumping” dado que condicionam o livre acesso aos mercados pela
pratica de precos abaixo do normal. Por esse facto, a UE institui medidas “anti-subvencoes” que permitam neutralizar
ou reduzir o seu impacto no funcionamento normal de um mercado em livre concorréncia.

O diploma comunitirio que regula estas medidas (Regulamento (CE) n® 597/2009) permite o direito de compensacao
destinado a neutralizar qualquer subvencao concedida, direta ou indiretamente, a producao, a exportacao e transporte
de produtos de paises nao membros da UE cuja entrada em livre pratica cause prejuizo (tal como previsto no n.° 3 do
artigo VI do GATT de 1994).

SUBVENGOES PASSIVEIS DE MEDIDAS DE COMPENSAGAOQ

As subvencdes podem ser sujeitas a medidas de compensacao se forem de carater especifico (o carater especifico é
quando os poderes piiblicos dos mercados concedem apoios com acesso limitado) a uma empresa ou a um ramo de
producao, ou a um grupo de empresas ou areas de producao.

A medida de compensacado é calculada em funcdo do montante da vantagem concedida ao beneficidrio durante o
periodo considerado.

O regulamento define vantagem para o beneficiario se ocorrer nas seguintes situacdes:

+ A participacao dos poderes publicos no capital social de uma empresa se for incompativel com a pratica habitual no
pais de origem ou de exportacao;

« Empréstimo por parte dos poderes publicos se existir uma diferenca entre o montante que o beneficidrio (empresa)
pagard sobre o empréstimo dos poderes publicos e o montante que pagaria por um empréstimo comercial compardvel;

« Garantia dos poderes publicos sobre empréstimos ou concessao se existir diferenca entre o montante que a empresa
beneficidria paga sobre o empréstimo garantido pelos poderes publicos e o montante que pagaria por um empréstimo
comercial compardvel, na auséncia de garantia estatal;

» O fornecimento de bens por parte dos poderes publicos se o fornecimento corresponder a uma remuneracdo inferior
as condicdes do mercado ou se a aquisicdo corresponder a uma remuneracdo superior a essas condicdes.

Em qualquer caso, o montante da subvencao é calculado por unidade de produto subvencionado.
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No calculo do valor da subvencao podem ser deduzidas despesas ou os custos para ter direito a subvencao ou os impostos
cobrados na exportacao destinados a neutralizar a subvencao.

QUADRO 13 MEDIDAS “ANTI-SUBVENCOES"

el

Améh A semelhanca do j& apresentado para as
0,§ medidas “anti-dumping”, a instituicdo de
medidas “anti-subvenc¢fes” pressupde a

Nexo de existéncia de prejuizo e de um nexo de
causalidade causalidade entre as subvencdes especificas
concedidas e o prejuizo provocado.

Também podem ser aplicados direitos provisérios que passarao a definitivos caso seja provada a existéncia de subvencoes
passiveis de medidas de compensacao.

Como anteriormente referido, recomenda-se prévia consulta a associacdo empresarial (ATP) para efeito de
esclarecimentos e eventual apoio juridico-econémico.

6.3. AS MEDIDAS DE SALVAGUARDA

As medidas de salvaguarda ocorrem quando uma indtstria é prejudicada por aumento imprevisto e significativo das
importagoes.

N3io estd em causa a legalidade dessas importacoes mas a ameaca de causarem grave prejuizo aos produtores da UE.

As medidas tém carater excecional mas aplicam-se a qualquer produto em livre pratica independentemente do pais de
origem.

Na pratica trata-se de uma contingentacio das importacdes durante um periodo de tempo limitado (maximo de quatro
anos, salvo prorrogacdo justificada, que nio pode exceder oito anos) que permita a industria nacional proceder as
adaptacoes necessarias.

Estas medidas podem ser limitadas a uma ou mais regides da UE e tém aplicacdo futura, ou seja, ndo impedem a livre
pratica de produtos que ja se encontrem no mercado.

A aplicacdo de salvaguardas a produtos oriundos de paises em vias de desenvolvimento s6 pode ser feita sob condicoes
especificas:

“ndo podem ser aplicadas a um produto proveniente de pafs em vias de desenvolvimento que integre a OMC, ou no caso do volurme
da importagdo desse produto nao ser superior a3 % das importagoes do conjunto dos paises em vias de desenvolvimento e ndo perfizer
mais de 9% do total das importacoes do produto em causa”. (Regulamento (CE) n® 260/2009)
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Estas medidas s3o tomadas pela CE ou pelo Conselho, quando um pais solicitar a intervencado. A prontncia sera feita
no prazo de cinco dias.

O processo de alerta para aplicar medidas de salvaguarda é simples, uma vez que basta notificar as entidades sobre a
situacdoidentificada para despoletar acoes de averiguacdo e os processos de acompanhamento a aplicar, eventualmente,
medidas de defesa comercial.

O papel das empresas é decisivo na identificacao de situacoes e informacao as entidades representativas (associacdes,
confederacoes, ...) dos casos de incumprimento das regras e que colocam em risco os seus interesses e os do setor onde
se integram e que justificam medidas de defesa comercial.

As principais etapas dos inquéritos de salvaguarda sdo idénticas as dos “anti-dumping” e “anti-subvencoes”.

6.4. OUTRAS MEDIDAS DE DEFESA

A UE definiu para os seus paises membros regimes comuns para o Export/Import:

Regime comum aplicdvel ds exportagdes: Regulamento (CE) n® 1061/2009 de 19 de outubro

Regime comum aplicdvel ds importagoes: Regulamento (CE) n® 260,/2009 de 26 de fevereiro

Estes regimes assentam no principio da liberdade, transparéncia de procedimentos e garantias na aplicacio de medidas de
defesa, de acordo com as regras definidas pela OMC.

Para além das medidas de defesa comercial anteriormente referidas existem outras que podem determinar restricdes
quantitativas tanto para as exportacoes Como para as exportacoes.

Vejamos:

EXPORTACOES - MEDIDAS DE PROTEGAO

O principio da liberdade de exportacao significa que qualquer empresa em atividade legal pode exportar para qualquer
mercado, sem restricées quantitativas, sujeitando-se apenas a direitos aduaneiros e medidas protecionistas (legais) do
pais para onde exporta.

Contudo, o principio nao impede restricdes quantitativas a aplicar com medidas de protecao, em situacdes de défice de
bens essenciais no mercado da UE.

Estas medidas podem ser acionadas por qualquer pais com base em dentincia de empresa ou entidade representativa,
junto da CE. Apés despacho favoravel da Comissao Europeia as exportacoes de determinado produto podem ser sujeitas
auma autorizacao, a conceder dentro de limites a definir.

A aplicacao das medidas é comunicada aos paises intervenientes, usualmente com efeitos imediatos para suster as
operacées e ao mesmo tempo estabelecer limites para os destinos das exportacoes (sem prejuizo para as transacoes ja
realizadas ou em processo final de realizacao).

As medidas s3o objeto de avaliacdo, durante o periodo de vigéncia, a fim de examinar os seus efeitos e verificar se se
mantém as condicoes que as justificaram.
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IMPORTAGOES - MEDIDAS DE VIGILANCIA:

No mesmo sentido, é consignado o principio de liberdade de importacao dos produtos originarios dos paises terceiros.
Contudo, a importacao de um produto pode estar sujeita a um controlo da UE se ameacar prejuizo a produtores da UE
de produtos similares.

A medida de vigilancia significa estar sob controlo. A vigildncia pode consistir num controlo a posteriori das importacdes
(vigildncia estatistica) ou num controlo prévio sob vigilancia, ou seja, subordinado a apresentacao de um documento
de importacao.

Estas medidas n3o abrangem necessariamente toda a UE podendo a Comissao estabelecer uma vigildncia limitada as
importa¢oes com destino a uma ou mais regioes.
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A partir de janeiro de 1996, a OMC passou a gozar de personalidade juridica e autonomia de intervencao no CI, que o
mesmo é dizer, nas regras internacionais de acesso aos mercados.

A OMC tem por funcoes:

+ Facilitar a aplicacdo, a gestao e o funcionamento dos diversos acordos comerciais;
«  Constituir um férum para as negociacdes comerciais multilaterais;

+  Resolver os litigios comerciais através do ORL (Orgdo de Resolucdo de Litigios);

+ Acompanhar as politicas comerciais nacionais dos seus membros;

+ Cooperar com as outras organizac®es internacionais a fim de definir regras sobre politicas econémicas ao nivel
mundial.

A organizacdo esta dotada de 6rgio representativo onde se integram todos os paises membros que exercem funcoes e
supervisdo e funcionamento dos comités que compoéem a organizacio a quem cabe propor regulamentacao e a tomada
de decisdes sobre defesa comercial.

Deste modo, a regulamentacao sobre o CI baseia-se em decisoes coletivas e acordos celebrados que definem regras e
tomam decisdes sobre conflitos.

Neste dmbito, é importante referir a existéncia dos seguintes mecanismos:

MEPRL: Memorando sobre Regras e Processos que regem o Sistema de Resolucdo de Conflitos;

+ MEPC: Mecanismo de Exame das Politicas Comerciais.

que se integram nas funcoes da OMC adiante descritos em maior detalhe.

Estes instrumentos sdo uma mais-valia na regulacdo do CI dado que integram politicas abrangentes, alinhando
responsabilidades e deveres dos mercados em termos de transparéncia e equidade e funcionam como “cédigo de
conduta”.

/.. 0 SISTEMA MEPRL

O MEPRL - Memorando de Entendimento sobre as Regras e Processos que regem o Sistema de Resolucio de Litigios
- permite orientar a resolucio de litigios entre estados membros ou empresas, controlar a abrangéncia e a correta
aplicacao dos acordos celebrados no dmbito da OMC.

O sistema aplica-se ao comércio de mercadorias, de servicos e as questdes de propriedade intelectual, bem como a
litigios sobre contratos puiblicos.

Através do Memorando de Entendimento, os membros da OMC comprometem-se a nio violar as obrigacdes assumidas,
nem a suspender concessoes, e a aplicar as regras e os procedimentos de resolucao de litigios previstos.
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O Memorando reconhece a situacdo especial dos paises em desenvolvimento e dos paises menos desenvolvidos,
membros da OMC. Os paises em desenvolvimento podem optar por um procedimento acelerado, solicitar prazos mais
longos ou uma assisténcia juridica complementar.

O sistema é gerido pelo Orgdo de Resolucido de Litigios (ORL).

O processo de resolucao delitigios inicia-se quando um pais membro da OMC apresenta um pedido de realizacio de consultas
sobre determinado conflito relacionado com regras ilegais (pautais e nao pautais) tendo em vista obter compensacoes.

Caso as consultas ndo permitam resolver o litigio, um dos membros pode solicitar ao ORL a constituicao de um jiri,
composto geralmente por trés peritos independentes, a fim de decidir a questao.

Nestes processos, as partes podem voluntariamente acordar em recorrer a outros meios de resolucao de litigios,
mediante acoes de conciliacao, mediacao e arbitragem.

As decisoes do Orgao de Recurso sdo aceites incondicionalmente pelas partes em litigio a menos que haja um consenso
negativo, isto é, um consenso contra a aprovacao do relatério da decisao.

A execucao das decisdes obedece a prazos fixados. Sempre que uma parte nao esteja em condicoes de as executar é
obrigada a iniciar negociac6es com a parte queixosa a fim de chegarem a acordo sobre compensacoes.

Caso as negociacoes ndo resultem em acordo, o ORL pode autorizar a parte queixosa a suspender a aplicacao de
concessoes ou de obrigacoes em relacao a outra parte.

/.2. 0 SISTEMA MEPC

O MEPC - Mecanismo de Exame das Politicas Comerciais - é abrangente a todos os dominios de aplicacdao dos Acordos
Multilaterais de Comércio, celebrados entre os membros e funciona em termos semelhantes a uma auditoria forense,
tendo em vista a avaliar a conformidade das préticas instituidas.

O MEPC tem por objetivo:

+  Promover a transparéncia e um melhor conhecimento das politicas e prdticas comerciais dos membros da OMC;
» Incentivar o respeito pelas regras em vigor no sistema comercial multilateral;

» Facilitar a aplicacdo das regras de acesso aos mercados;

O mecanismo permite também uma apreciacio e avaliacao coletiva e regular do consumo das politicas comerciais de
cada Membro e do seu impacto sobre o funcionamento do sistema multilateral de comércio.

No ambito do MEPC, todos os membros estdo sujeitos a exame, pelo Orgao de Exame de Politicas Comerciais.

A periodicidade do exame é definida em funcao da relevancia de cada membro, sendo que quanto maior o seu peso em
termos de CI, maior a frequéncia com que sera sujeito ao procedimento (geralmente de dois a seis anos). No caso dos
membros que ocupam as principais posicdes no comércio mundial (atualmente a UE, os EUA, o Japao e o Canadi) a
periodicidade do exame é de dois anos.

O Exame das Politicas Comerciais realiza-se a partir de uma declaracdo de politica geral apresentada pelo membro
interessado no exame.

Geralmente, o membro fornece relatdrios resumidos quando houver alteracdes significativas nas suas politicas
comerciais ou entao anualmente com informacao de carater estatistico.

Apbs 0 exame, é publicado um relatério bem como a ata da reuniio com o texto das observacoes formuladas.
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As prioridades para o crescimento econdémico tém vindo alterar-se por forca das politicas de ajustamento para a
consolidacao orcamental, nos mercados da UE que determinaram sérios problemas de competitividade, de desemprego
e de coesdo social.

Porém, as estratégias da UE apontam para novas abordagens sobre fatores de competitividade baseados em:

* Inovacdo;
* Qualificacdo da oferta pela diferenciagdo;

+ Crescimento das exportacdes para mercados extracomunitarios.

Na pratica, as empresas da ITV ja desenvolvem estratégias de diversificacao das exportacées para extracomunitarios,
em resultado da quebra de vendas nos mercados tradicionais da UE que se debatem com sérios problemas econémicos
e financeiros.

Porém, nao obstante o crescimento das exportacoes nacionais, constata-se que é insuficiente para provocar alteracoes
significativas no crescimento da economia e no investimento.

A diversificacdo de mercados esta a evoluir sobretudo devido a:

+ Dindmicas da globalizacdo dos mercados;
» Surgimento de economias emergentes, com significativas taxas de crescimento;
+  Maior integracdo econdmica geradora de interdependéncia;

+  Diminuigdo dos custos de comunicacdo e facilidades de transporte.

O alargamento das areas de intervencao gera interdependéncia a escala mundial, proporcionando oportunidades e
riscos consideraveis.

Também é certo que a persisténcia da crise econdémica no espaco da UE estd a refletir-se nas economias emergentes e nos
mercados em vias de desenvolvimento. A situacdo gerada estd a colocar em causa os fundamentos da competitividade
da UE, a afetar a confianca dos mercados e o investimento.

Os fatores de competitividade devem ter em conta politicas que conduzam a:

+  Mercados abertos, requlados por acordos abrangentes que eliminem burocracias a entrada, com garantias de
reciprocidade e total simetria nas condicdes de acesso.

O mercado aberto promove condi¢des de competitividade pela economia de escala e utilizagdo eficaz dos recursos;
+ Novos investimentos

O aumento das trocas comerciais gera novos investimentos e pressdes concorrenciais benéficas a inovacdo, as novas
tecnologias e ao crescimento econémico;

» Justica social e melhor ambiente

Os efeitos da abertura dos mercados podem acarretar prejuizos para alguns setores protegidos em alguns paises, mas
o caminho é criar condi¢Oes para crescer tendo em conta os impactos ambientais a escala mundial.
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8.2. 0S NOVOS OBSTACULOS AS TROCAS COMERCIAIS

O aparecimento de novos obstaculos veio revelar a insuficiéncia dos instrumentos de defesa da livre concorréncia e a
falta de articulacdo entre empresas, entidades representativas e os organismos reguladores da OMC.

A férmula encontrada para os mitigar tem sido a celebracdo de novos acordos que possam resolver problemas nas trocas
comerciais.

Porém, na pratica, verifica-se que os novos acordos nao resolvem tudo dado que novas irregularidades aparecem sé
possiveis de colmatar através da cooperacdo entre empresas, organismos oficiais e entidades reguladoras do CI.

Aestabilidade, a transparéncia e o cumprimento de regras no CI s3o fatores que promovem o crescimento, mas para isso
é necessario convergéncia de politicas de maior abertura nas trocas comerciais, na reducao dos direitos e formalidades
aduaneiras.

Neste contexto, vejamos como se caraterizam os principais obstaculos e outras dificuldades no CI:

» Barreiras ndo Pautais;
» Dificuldades no Acesso aos Recursos Naturais;

- Dificuldades na Defesa dos Direitos de Propriedade Intelectual (DPI), Servicos, Investimento e Contratos Publicos.

BARREIRAS NAQ PAUTAIS

As barreiras nao pautais (regulamentacoes e procedimentos restritivos das trocas comerciais) sao frequentes e cada
vez mais complexas por estarem ligadas a protecionismos “camuflados” em diversos mercados. Ou seja, as barreiras
sempre existiram mas atualmente tém vindo a crescer por forca do aumento da concorréncia.

Por principio, as regras devem ser ndo discriminatérias uma vez que sé assim serd possivel obter beneficios da
reciprocidade, da confianca, da livre concorréncia e atrair novos investimentos.

Os obsticulos técnicos sao um exemplo de barreiras nio pautais, e prendem-se, muitas vezes, com questdes
aparentemente simples (como a etiquetagem, rotulagem, certificacoes, ...) que, na maioria dos casos, sao barreiras a
coberto de exigéncias de natureza técnica.

A situacao atingiu dimensao inesperada pela acumulacao de situacoes de exacerbado protecionismo mesmo em
mercados com tradi¢do liberal no CI, que motivou a celebracdao do Acordo Internacional sobre os Obstdculos Técnicos
ao Comércio (AOTC) que tem por objetivo assegurar que a avaliacdo da conformidade dos procedimentos técnico-
administrativos ndo levanta obstaculos a livre concorréncia no CI.

O AOTC promove a harmonizacao segundo normas e o reconhecimento da conformidade dos procedimentos de
avaliacdo, mas verifica-se, na pratica, nao ser suficiente porque novos obstaculos técnicos surgem fora do dmbito do
acordo. O combate aos obstaculos ao CI é um processo inacabado.

Assim sendo, é muito importante a cooperacdo entre entidades (associacoes, empresas, ...) no sentido de informar
os obstaculos que se colocam a entrada nos mercados para permitir reclamar e avaliar a conformidade perante a lei os
casos que implicam agravamento significativo do valor aduaneiro.

DIFICULDADES NO ACESSO AOS RECURSOS NATURAIS

A procura internacional tem vindo a enfrentar dificuldades no acesso a recursos naturais que se refletem no aumento
dos custos das matérias-primas da industria transformadora (tais como o algodao, poliéster e polipropileno), e nas
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subidas dos precos na producao de bens e servicos, principalmente em atividades que utilizam intensivamente
hidrocarbonetos e seus derivados, gas natural e outras fontes de energia. Embora em menor escala, passa-se o mesmo
com o ferro, o carvao, ...

As empresas sao confrontadas com subida dos custos energéticos que coloca em causa a viabilidade econémica das
atividades, sendo certo que a “fatura energética” é, atualmente, um dos fatores que condiciona o crescimento e
rendibilidade das empresas.

De facto, vive-se atualmente a época onde a energia se tornou um vetor decisivo para o desenvolvimento das nacoes,
constituindo o motor que alimenta o seu progresso.

Em contrapartida o uso intensivo de energia, nas suas diversas formas, tem efeitos na destruicao progressiva do meio
ambiente e na degradacao da qualidade de vida.

A tomada de consciéncia da importancia do problema levou o setor energético a promover solucoes que minimizem
o impacto ambiental, nomeadamente através do incentivo as fontes renovaveis, a utilizacido de combustiveis mais
limpos e a gestao dos consumos.

A eficiéncia energética estd na ordem do dia, com ambiciosos planos nacionais e internacionais para reduzir consumos
na industria, nos estabelecimentos ptiblicos, nos equipamentos domésticos, nos servicos, ...

As divergéncias entre os blocos comerciais (paises desenvolvidos e subdesenvolvidos) decorrem, em boa parte, das
politicas e dos interesses no acesso a recursos naturais e restricées ambientais, considerando que estamos em presenca
de recursos naturais que se esgotam.

Os problemas nado sao faceis de resolver porque estd em causa compatibilizar o crescimento e a sustentabilidade
dos recursos, que impde novos equilibrios na exploracdo, no aprovisionamento e na seguranca quer a nivel interno
(mercado energético competitivo e sustentavel pela eficiéncia) quer a nivel externo (condicoes de transito e de acesso
nao discriminatoérias, assisténcia técnica para melhorar eficiéncia na exploracio).

Neste contexto, a promocao de medidas para a eficiéncia energética (as energias renovaveis e a utilizacao racional dos
recursos) tém contribuido para otimizar a utilizacao de recursos, mas nao chega para resolver os problemas, pelo que
se carece de maior cooperacao a escala mundial.

Deste modo, as dificuldades no acesso a recursos naturais transcendem as regras da OMC mas revelam coincidéncia
nos fatores para superar obstaculos, como sendo, maior abertura e cooperacao entre empresas, organismos oficiais e
entidades reguladoras com o objetivo de promover medidas de maior eficiéncia na exploracio e nos consumos junto de
produtores, operadores das redes de transporte e de distribuicao, associacoes empresariais e outras entidades.

DIFICULDADES NA DEFESA DOS DIREITOS DE PROPRIEDADE INTELECTUAL (DPI), SERVIGOS, INVESTIMENTO E
CONTRATOS PUBLICOS

A defesa de direitos envolve multiplas situacoes e dificuldades na aplicaciao de medidas devido a falta de identificacao
do agente que esta na origem do crime ou da infracao.

Vejamos dois exemplos praticos:

« As cépias “camufladas”, de artigos para o mesmo nivel de aplicacdo, vdo contra os direitos de propriedade pelo uso
ndo autorizado do design e criatividade da marca original;

+ A contrafacdo de artigos de marca tem vindo a proliferar pela atracdo preco baixo de venda e auséncia de taxa
fiscal. As situacdes ocorrem em produtos de vdrios setores, mas tém maior visibilidade no vestudrio, no calcado e
nos acessorios de moda, ndo obstante a atuacdo das entidades reqguladoras contra este tipo de crime econdémico nos
pontos de venda.
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Os exemplos revelam o uso indevido de direitos de propriedade intelectual (de marca e de imagem) que escapam ao
controlo legal e lesam a atividade legal.

Outro tipo de dificuldades diz respeito a contratos puiblicos, principalmente em paises extracomunitarios, pelas
condicoes especificas e critérios de avaliacdo que refletem discricionariedade na admissio dos concorrentes e auséncia
de objetividade na decisao.

No ambito da UE a situacdo é diferente, uma vez que existem regras da contratacao publica que asseguram, em
principio, condicdes de abertura e de igualdade no acesso a cadernos de encargos. As regras preveem o direito de
reclamar mediante recurso sobre as decisoes.

Contudo, existem dificuldades que tém a ver com subjetividades sobre exigéncias de qualificacdo, de experiéncia e
capacidades para cumprir o caderno de encargos. Isto nao significa obstaculos no acesso a contratos piiblicos, uma vez
que ha processos de reclamacao sobre irregularidades na abertura e decisdo de concursos publicos, no ambito da UE.

8.3. 0S ACORDOS DE COMERCIO

Os efeitos dos problemas do CI entre a UE e os principais mercados extracomunitérios (China, Brasil, Rdssia, India, ...)
podem ser avaliados pelos estudos oficiais que apontam para um acréscimo de cerca de trezentos mil milhdes de Euro
por ano nas exportacoes se aqueles mercados liberalizassem a entrada de bens e servicos.

Os estudos sinalizam, ainda, que a competitividade é incompativel com os obstaculos (legais e ilegais) praticados no CI.

Poder-se-4 até admitir que opcoes ideolédgicas, de liberalismo econémico, estejam na base de posicdes favoraveis a
auséncia de obstaculos no acesso, mas uma coisa parece certa: o aumento do CI promove o crescimento.

Nesse sentido, assiste-se a promocao internacional do multilateralismo nos acordos comerciais para eliminar os
obstaculos de forma estavel e duradoura, e simultaneamente reforcar o papel da OMC no combate a praticas nao
reguladas. Ou seja, favorecer a abertura e a competitividade pela liberalizacao, regulada, das trocas comerciais com
base em Acordos de Comércio Livre (ACL).

Os ACL tém a vantagem de integrar varios dominios que nao estao abrangidos nem pela regulamentacao geral, nem
pela OMC, e assim podem ultrapassar os obsticulos ao desenvolvimento do CI. Ajustam-se as especificidades do
crescimento dos mercados que os subscrevem, uma vez que se adequam as caracteristicas de cada pafis e regioes afins
numa légica de adaptacao gradual das condicoes de reciprocidade e transparéncia.

Deste modo, a melhoria dos instrumentos de controlo no quadro dos ACL corresponde as exigéncias de progresso do
comércio mundial e 4 salvaguarda dos interesses das partes. E um caminho que perspetiva resultados muito positivos.

A titulo exemplificativo podem consultar-se:

< ACL com Africa do Sul;
+ ACL com a Colémbia e Perd;

+ ACL com o Mercosul, ...

Na mesma linha, tém-se celebrado varios Acordos de Parceria Econémica (APE) com os paises da Africa, das Caraibas
e do Pacifico ou de associacao com a América Latina e a Comunidade Andina, que sdo exemplos que favorecem a
competitividade e eliminam progressivamente as restricoes a livre concorréncia de produtos e servicos.
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QUADRO 41 0S QUADRO PILARES DOS APE

Compatibi-
Integracao Desenvol- lidade com

Parceria regional vimento a OMC

Informacgdo atualizada sobre as negociagdes e acordos pode ser obtida através do site: http://ec.europa.eu/trade/policy/countries-and-regions/agreements/.

Daqui decorre que as politicas comerciais tendem a evoluir no sentido de eliminar progressivamente os obstaculos ao CI.

Ou seja, a economia global estd em mutacao por for¢a do desenvolvimento do CI. A intervencao da OMC tem funcionado
no sentido de promover o equilibrio de interesses, através da celebracao de novos acordos multilaterais, que decorrem
da necessidade em criar condicoes de estabilidade para o crescimento.

Os principais parceiros internacionais estio empenhados em diminuir ou extinguir tarifas alfandegarias. Porém,
persistem divergéncias entre paises subdesenvolvidos relacionadas com impostos sobre produtos agricolas e matérias-
primas fundamentais para a industria transformadora.

A diversidade das situacoes levanta dificuldades a varios niveis, mas o mais importante é haver vontade politica para
melhorar relacionamentos e politicas de cooperacdo internacional.

Dai, a recomendacdo as empresas da ITV no sentido de:

+ Identificar situacdes que impliguem desvantagens econémicas a curto e médio prazo para o setor;
» Informar as entidades representativas (associac8es, confederacdes, ...) sobre barreiras que representem infracao aos
acordos internacionais;

«Cooperar com organismos representativos do setor para encontrar solu¢des compensatdrias e acompanhar processos
corretivos.

Como é evidente, algumas situacdes podem ser de «alerta» o que torna possivel eliminar barreiras na fonte e evitar
danos maiores. Em qualquer caso, o desafio prende-se com o periodo de tempo necessario para identificar e eliminar
as barreiras.

O papel das empresas é muito importante na resolucao dos problemas, uma vez que tém a experiéncia e o conhecimento
sobre a maior parte das irregularidades praticadas. A informacao as entidades é um alerta, que visa corrigir situacées e
recolher dados sobre praticas prejudiciais a estabilidade e confianca.

Todas as situa¢des podem ser formuladas através dos meios proprios, com acesso através da Internet, em http://
ec.europa.eu/competition/.

Assim, uma empresa podera reclamar formalmente junto da Comissdo Europeia, fornecendo informacées precisas
sobre casos que se sinta prejudicada por suspeita de situacoes restritivas a concorréncia.

Para o efeito deve preencher determinados requisitos juridicos explicados de forma circunstanciada na comunicacao da
Comissdo sobre o tratamento das dentncias.

(ver http://europa.eu.int/dgcomp/).

O formuldario estd disponivel em 22 linguas e podera ser descarregado e enviado, devidamente preenchido, para os
servicos relevantes da Comissdo, por correio ou por correio eletrénico.
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Recomenda-se a utilizacdo pela via eletrénica, sendo também possivel o preenchimento do formulario online através do
site: http://ec.europa.eu/competition/forms/sa_complaint_pt.html.

QUADRO 42 FORMULARIO DE DENUNCIA

Ou seja: A melhoria das condicdes de acesso aos mercados e o éxito no combate as barreiras nao reguladas dependera
dos seguintes fatores:

» Solidez dos acordos celebrados entre estados;
+ Conhecimento das regras da OMC;

» Utilizacdo dos recursos disponiveis de combate as barreiras.

Embora a OMC e os acordos referidos contribuam para garantir intervencoes junto dos mercados, a cooperacao entre
Estado e Empresas, revela-se fundamental para corrigir irregularidades e resolver problemas especificos.

8.4. AS PARCERIAS PARA O DESENVOLVIMENTO SUSTENTAVEL

A globalizacao tem contribuido para o crescimento econémico e social mas tem originado novas formas de exclusio e
danos no ambiente que urge colmatar com politicas e medidas mais interventivas de defesa do CI.

Neste contexto, emergem oportunidades de promocao de Parcerias Generalizadas de abrangéncia internacional para
dinamizar atividades econdmicas, financeiras e ambientais que se interligam e produzem efeitos significativos no
crescimento econémico sustentavel.

Um exemplo disso é o modelo para o Acordo de Parcerias de Comércio e Investimento entre a UE e os EUA que, para
além de prever a reducdo generalizada de tarifas, ambiciona harmonizar condicdes para estimular o investimento, tais
como:
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+ Eliminar diferencas nos regulamentos técnicos;

» lgualar normas e procedimentos para aprovar a certificacdo de produtos e servicos;
« Eliminar taxas sobre o investimento, e evitar a duplicacdo tributdria;

+ lgualar normas de seguranca e garantias ao consumidor;

« lgualar condigGes de acesso a concursos publicos;

« lgualar regras convergindo para maior eficiéncia ambiental.

As transacoes entre a UE e os EUA representam cerca de 2/3 do CI, dai a relevdncia dos seus efeitos no crescimento
econémico a escala global.

O Estudo da Bertelsman Foundation (Governo de Portugal, 2014) sugere que as medidas previstas no Acordo podem resultar
em:

» Poupanca anual para as empresas de mil milhdes de euros;

+ Criacdo de cerca de 2 milhGes de empregos (Para Portugal prevé-se cerca de 42 500 no cendrio de maior liberalizacao
de barreiras ndo tarifarias);

+ Cada familia média europeia (agregado até 5 pessoas) possa obter ganhos de cerca de 545 euro, devido ao estimulo
de 0,5% do PIB da UE.

Os resultados esperados podem proporcionar melhorias:

+Na regulamentacdo sobre boas praticas para a eficacia do sistema financeiro e eliminar a opacidade das operacdes
internacionais;

* Naresponsabilidade social nas empresas;
+ Nas a¢Oes de investigacdo tecnoldgica para a eficiéncia na utilizacdo dos recursos energéticos;
» Na aplicagdo dos acordos ambientais internacionais;

+ Na cooperacdo entre a OMC e os organismos internacionais para liberalizar o acesso aos mercados.

As Parcerias Generalizadas para o Desenvolvimento Econdmico Sustentavel tém em vista beneficios globais,
considerando que ao impulsionar o comércio estimulam a economia, criam condicdes para aumentar a procura e a
oferta (interna e externa), sem necessidade de despesa piiblica ou empréstimos.

8.5. A POLITICA COMERCIAL DA UE - HORIZONTE 2020

A politica comercial da UE - que integra a Estratégia 2020 - prossegue objetivos de expansdo do CI com impactos
esperados no crescimento econémico e nas exportacoes para mercados extracomunitarios, considerando o caminho ja
percorrido no sentido da regulacao e maior abertura de acesso aos mercados.

As opcoes definidas visam promover maior aproximacao entre as empresas e os centros de saber e orientar fluxos de
investimento internacional para proporcionar:

« Crescimento econdémico pela inovacdo e investimento na reindustrializacdo;
« Maior participacdo das PME da UE em programas de investigagdo tecnoldgica e nas exportagdes;

+ Crescimento da economia verde através do uso eficiente dos recursos naturais e protecdo do meio ambiente.
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As orientacoOes baseiam-se em atividades que, pela sua natureza estruturante, determinam externalidades positivas
para as PME e para os cidadaos pelo aumento do emprego.

Osbeneficios dopontodevistaeconémico eambiental baseiam-se em fatores de sustentabilidade, taiscomo estabilidade
social, financeira e fiscal, valorizacao dos recursos humanos e captacao de novos investimentos produtivos.

A politica da UE recomenda a intensificacio de relacionamentos comerciais com extracomunitarios como forma
de contribuir para o crescimento das exportacbes europeias, promover a reciprocidade de regras de acesso aos
mercados e divulgar instrumentos de defesa contra o comércio irregular que assume proporcdes significativas nos
extracomunitarios.

As orientacoes estratégicas da UE 2020 apontam para os seguintes eixos de desenvolvimento:

QUADRO 43 ORIENTAGOES ESTRATEGICAS DA UE PARA O HORIZONTE 2020

Os objetivos principais (Aumento da Rendibilidade das Vendas; Crescimento Sustentavel; Crescimento da Procura) sao
exigentes e envolvem todos os agentes econémicos na persecucao de novas politicas que contrariem de forma coerente
os ambientes recessivos ou deflacionarios com medidas adequadas para atingir metas importantes:

» Maior coesdo social;
* Minimizacdo dos impactes ambientais;

»Novos posicionamentos para segmentos de maior valor acrescentado.

Estas metas requerem novas politicas, mais informacao sobre como operar junto dos mercados a escala global para
permitir intervencoes de maior qualidade, dinamizar a oferta de bens e servicos e criar condicoes de crescimento
econémico e social sem o qual quase nada se podera fazer.

No fundo, trata-se de promover a melhoria de condicoes de acesso aos mercados, cumprimento das regras internacionais
e, ao mesmo tempo, reduzir impactos ambientais, alcancar posicionamentos de maior valor acrescentado e maior
coesao social.

A competitividade dos mercados internacionais nem sempre torna percetivel a 16gica das estratégias recomendadas
dado que envolvem:

+ Maior exigéncia conceptual;
» Mais qualificagdo dos recursos;
» Aumento das garantias ambientais;

» Diferenciacdo da oferta, logo mais trabalhada e mais cara.
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O ambiente do comércio internacional nao é favoravel a subida de custos de transformacao pelos efeitos que determina
nos precos de venda e, por isso, as orientacoes apontam para o desenvolvimento de fatores de competitividade (de nao
custo) tais como:

» Inovacado da oferta;

+ Eficiéncia operativa;

+ Menor incidéncia de direitos aduaneiros e fiscais sobre o Cl;
« Maior transparéncia e concorréncia saudavel;

» Maior abertura no acesso aos mercados.

Ou seja, o acesso aos mercados devera ter em conta as orientacoes da UE dado que condicionam a competitividade no CI
o que determina melhorar a informacao junto das empresas no sentido de contribuir para:

< Alinhar estratégias e posicionamentos;
» Sensibilizar para novos comportamentos;
+ O Envolvimento e cooperac¢do dos agentes econémicos;

* Inovar e qualificar a oferta.
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NACIONAIS

AICEP - Agéncia para o Investimento e Comércio Externo de Portugal
http://www.portugalglobal.pt/PT/Paginas/Index.aspx

AT - Autoridade Tributaria e Aduaneira (informacao aduaneira)
http://www.dgaiec.min-financas.pt/pt/informacao_aduaneira/

IAPMEI, I.P. - Agéncia para a Competitividade e Inovagdo
http://www.iapmei.pt/

INPI - Instituto Nacional da Propriedade Industrial
http://www.marcasepatentes.pt/

IPQ - Instituto Portugués da Qualidade
http://wwwl.ipg.pt/PT/Pages/Homepage.aspx

Ministério da Economia
http://www.portugal.gov.pt/pt/os-ministerios/ministerio-da-economia-e-do-emprego.aspx

Ministério das Finangas
http://www.portugal.gov.pt/pt/os-ministerios/ministerio-das-financas.aspx

Ministério da Justica
http://www.portugal.gov.pt/pt/os-ministerios/ministerio-da-justica.aspx

Ministério dos Negdcios Estrangeiros
http://www.portugal.gov.pt/pt/os-ministerios/ministerio-dos-negocios-estrangeiros.aspx

Portal da Empresa
http://www.portaldaempresa.pt/cve/pt

Portal das Finangas (Informacdao Fiscal)
http://www.portaldasfinancas.gov.pt/at/html/index.html

Portugal 2020 (Incentivos as Empresas)
http://www.portugal2020.pt/

UNIAO EUROPEIA

Enterprise Europe Network
http://www.enterpriseeuropenetwork.pt/Paginas/default.aspx

Portal Europeu das Pequenas Empresas
http://ec.europa.eu/small-business/index_pt.htm

Export Helpdesk
http://exporthelp.europa.eu/thdapp/index.htm

Atividades da UE - Comércio Externo
http://europa.eu/pol/comm/index_pt.htm

Acesso ao direito da Unido Europeia
http://eur-lex.europa.eu/homepage.htmli?locale=pt

INTERNACIONAIS

Camara de Comércio Internacional
http://www.iccwbo.org/

Eurochambres - Associacao de Camaras Europeias de Comércio e Industria
http://www.eurochambres.be/Content/Default.asp

International Trade Administration
http://www.trade.gov/ia

Organizacdo Mundial do Comércio
http://www.wto.org/

United States International Trade Comission
http://www.usitc.gov
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NOTA FINAL




O Market Access deve integrar a estratégia de qualquer empresa da ITV para exportar
dado que informa sobre regras de acesso a mercados que ajudam a orientar a
comercializacao dos produtos e servicos fora da UE.

O conhecimento das regras do CI determina melhoria de competéncias para exportar e
confere, principalmente as PME, vantagens na capacidade de adaptacao aos mercados
para competir em condicoes equitativas.

Assim, o presente estudo pretende promover a internacionalizacao das PME
informando sobre legislacdo especifica que regula as relacées comerciais a escala
global, e a0 mesmo tempo recomenda procedimentos que ajudem as empresas e
reduzir os riscos do negoécio.

A maior parte das dificuldades na internacionalizacdao decorre da falta de
conhecimento e de fatores externos que suscitam necessidades acrescidas de defesa
comercial das marcas e do investimento.

O estudo pretende, ainda, sensibilizar para a necessidade de maior cooperacao

e envolvimento das PME nos acordos de comércio a fim de promover regras
transparentes e combater o comércio irregular que distorce a livre concorréncia e
penaliza o crescimento econémico e social.

Esperamos té-1lo conseguido.
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LISTA DE SIGLAS

ACL Acordos de Comércio Livre

AOTC Acordo Internacional sobre os Obstaculos Técnicos ao Comércio
APE Acordos de Parceria Econémica

ARO Acordo sobre as Regras de Origem

AT Autoridade Tributdria e Aduaneira

ATP Associacdo Téxtil e Vestudrio de Portugal

CAC Cédigo Aduaneiro Comunitario

CCE Certificado Comprovativo de Exportacao

CCl Camara de Comércio Internacional

CE Comissdo Europeia

Cl Comércio Internacional

CIVA Cdédigo do Imposto sobre o Valor Acrescentado
CNC Classificagdo de Nomenclatura Combinada

CcO Certificado de Origem

CRO Comité das Regras de Origem

DAE Declaracdo Aduaneira de Exportacdo

DGCE Dire¢do Geral do Comércio Externo

DPI Direitos de Propriedade Intelectual

EUA Estados Unidos da América

FOB Free on Board

GATT Acordo Geral de Tarifas e Comércio

IDC Instrumentos de Defesa Comercial

IES Informacdo Empresarial Simplificada

IHMI Instituto de Harmonizacdo no Mercado Interno
INE Instituto Nacional de Estatistica

INPI Instituto Nacional de Propriedade Industrial
ISO International Organization for Standardization
ITV IndUstria Téxtil e Vestuario

IVA Imposto sobre o Valor Acrescentado

MABD Base de Dados de Acesso aos Mercados

MEPC Mecanismo de Exame das Politicas Comerciais
MEPRL Memorando sobre Regras e Processos que regem o Sistema de Resolucao de Conflitos
MFN Most-Favoured-Nation

OCDE Organizacgdo para a Cooperacdo e Desenvolvimento Econémico
OMA Organizacdo Mundial das Alfandegas

oMC Organizacdo Mundial do Comércio

ORL Orgao de Resolucao de Litigios

PIB Produto Interno Bruto

PME Pequenas e Médias Empresas

SC Seqguro de Crédito

SPG Sistema de Preferéncias Pautais Generalizadas
UE Unido Europeia

UR Uruguai Round

WIPO World Intellectual Property Organization
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