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1- INTRODUCAO

O aumento das trocas comerciais entre os paises representa uma das maiores
caracteristicas da globaliza¢do, fendmeno no qual a interdependéncia entre os paises e
suas economias se mescla, acompanhada do encurtamento da distancia relativa entre

territorios ¢ do advento de novos meios de comunicagdao (SANTOS, 2015).

Nesse contexto, o comércio exterior desempenha papel de destaque no tocante as
alteracdes na economia globalizada. A partir dele, pode-se ampliar o acesso de
consumidores a bens e servi¢os provenientes de quaisquer pais. Além disso, tem-se nas
transacdes internacionais de comércio a possibilidade de as empresas alcangarem novos
mercados, ampliar lucros, e ganhar em estabilidade, uma vez que as atividades de
exportacdo possibilitam as firmas uma relativa pulveriza¢do de suas atividades, e isso
reduz a dependéncia extrema do mercado interno, de modo que se ele entrar em crise,

tem-se nas exportagdes a possibilidade de manter o funcionamento da empresa.

Entretanto, as trocas comerciais internacionais aportam, também, riscos que nao
existem no ambito interno, como por exemplo, a elevada possibilidade de perda ou
extravio de mercadoria devido as longas distancias percorridas durante o frete para o pais

de destino (LEE, 2012).

Para reduzir as chances de prejuizo, as transagdes em comércio exterior ocorrem
mediante a um ritual de processos que se inicia pelas negocia¢des entre empresas, € sa0
balizadas pela celebragdo de contratos internacionais. Nesse ambito, ¢ valido ressaltar
algumas caracteristicas de tais transacdes: as trocas comerciais entre diferentes paises
demandam tempo maior e procedimentos adicionais em relagdo as trocas nacionais, ou

seja, em que nao ha o cruzamento de fronteiras, nem questdes alfandegarias (LEE, 2012).

Além disso, ¢ importante frisar que o periodo que antecede a firmagdo dos
contratos internacionais € crucial na efetivacdo das operacdes. Deste modo, o processo de
negociacdo entre as firmas corresponde a um papel chave nas trocas de carater
internacional. De antemao, ¢ necessario que o didlogo entre comprador (importador) e
vendedor (exportador) seja estabelecido, de maneira a maximizar a comunicagdo e
minimizar potenciais incompreensdes e mal-entendidos, o que inviabilizaria a celebragdo
dos contratos de comércio exterior, € consequentemente, impediria as atividades
comerciais. Desta forma, fatores extra como as diferengas culturais, por exemplo, devem

ser levados em conta na hora de conduzir os didlogos de negociagcdo dos contratos
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internacionais, de modo a buscar o consenso entre o exportador e o importador, e assim

finalizar as transagdes de comércio internacional.

2 - DAS NEGOCIACOES INTERNACIONAIS A CELEBRACAO DOS
CONTRATOS

Para reduzir as incertezas e riscos relacionados as operagdes de importagdo e
exportacdo, o importador e o exportador devem dialogar sobre pontos chave envolvidos
no processo. Dentre os assuntos em pauta durante as negociagdes, estdo a qualificagdo do
produto, a definicdo das responsabilidades entre os contratantes (de acordo com o
incoterm adotado), questdes relacionadas ao frete, ao seguro da mercadoria, aspectos
legais (deve-se escolher quais legislagdes irdo reger o contrato, para evitar o choque entre
ordenamentos juridicos conflitantes), além do método de pagamento adotado para efetuar

a transac¢do e detalhes do cambio.

Antes de qualquer contato entre o importador e o exportador, ¢ aconselhdvel que
se faca um estudo do historico de crédito da empresa com a qual se quer fazer negdcio,

para evitar a possibilidade de ndo-pagamento apds o envio da mercadoria.

Durante as conversas de negociacdo, as partes contratantes devem determinar a
quantidade e a qualidade dos itens transacionados na operacdo. Junto a isso, deve-se,
também, chegar a um consenso em relagdo aos prazos para a entrega dos produtos,
detalhar os termos de cambio, bem como decidir quais agentes financeiros (bancos)
estardo envolvidos na transacdo, e atribuir as responsabilidades de seguro e frete, de

acordo com as condi¢des e interesses do importador e do exportador (LEE, 2012).

E interessante que haja o estabelecimento de uma boa comunicag¢do entre as
partes, de modo que se possa negociar sobre as melhores opcdes possiveis, de acordo com
o perfil de cada uma, de modo a minimizar os riscos de operacdo e balancear as

responsabilidades para a realizagdo das atividades de comércio exterior.

As negociacdes internacionais culminam na celebragio de um contrato
internacional que especifica todos os detalhes e minucias envolvidos no processo de
importagdo ou exportacdo. Devido ao delay entre a assinatura do documento e a chegada
da mercadoria a seu pais de destino, ¢ comum que as partes imponham a realizagdo de

inspe¢do pré-embarque, de modo a garantir que o produto seja transportado conforme os



padrdes qualitativos e exigéncias solicitados por uma das partes contratantes (LEE, 2012).
O ndo-cumprimento dessa ou de quaisquer outras exigéncias especificadas no contrato
pode levar a constituicao de litigio, o que demanda meios de solugdo de controvérsias
(arbitragem, auto composicdo, mediacdo etc.) e representa custos para a transagdo

comercial.

E importante, também, que os termos do contrato estejam claros para as partes
envolvidas, por isso ¢ imprescindivel que as negociagdes pré-contratuais sejam claras e

bem estruturadas.

E valido, também, que durante o processo de negociacao, o método de pagamento
e as questoes relativas as institui¢cdes financeiras envolvidas sejam bem estabelecidas, de

modo a evitar problemas futuros que possam prejudicar a transagdo comercial.

Desse modo, pode-se concluir que as negociacdes internacionais sdo matéria
minuciosa, delicada e de suma importancia para a viabilizacdo e efetivacao das atividades

de comércio exterior na economia globalizada que se tem hoje.

3- TIPOS DE NEGOCIACOES

Em meio ao cenério de interdependéncia e de aumento das relagdes comerciais,
as empresas buscam obter um reconhecimento internacional, visando aumentar seus
ganhos e garantir espago ¢ fomento na economia internacional. Para tal, as negociacdes
internacionais se solidificam como ferramentas preponderantes para a eficacia e
efetividade nas praticas de comércio exterior, uma vez que, garantem um momento de
ajuste de interesses visando a resolu¢do de um contrato internacional que seja interessante

para ambas as partes envolvidas.

Além do ambito empresarial, as negociagdes internacionais também estdo
presentes entre os atores governamentais, organismos e entes ndo governamentais.
Existem dois tipos de negociagdes, as bilaterais e as multilaterais. Nas negociagdes
bilaterais toda a dindmica ¢ feita por um pais/empresa A e outro B, por exemplo,
negociacao entre Brasil e Argentina para fins comerciais. Outro exemplo mas na instancia
empresarial ¢ a negociagdo entre a empresa do Facebook com a do WhatsApp, que

resultou na compra do aplicativo pela empresa de Mark Zuckerberg em 2014.



As negociagdes multilaterais envolvem mais de dois atores, tendo a participagdo
de cada componente nas rodadas de negocia¢do, neste caso em particular uma grande
maioria dos contratos sdo realizados entre blocos econdmicos, como por exemplo
Mercosul, Unido Europeia ou NAFTA. Um exemplo deste tipo de negociagdo foi a que
ocorreu em 2018 para um acordo de livre comércio entre 0 MERCOSUL e a Republica

de Singapura.

Ainda sobre as relagdes multilaterais, ¢ valido salientar a importincia da
Organizacdo Mundial do Comércio para o regimento da dindmica operacional das
relacdes multilaterais no ambito econdmico. A OMC (Organizagio Mundial do
Comércio), segundo o site oficial do Ministério da Economia, Industria, Comércio
Exterior e Servigos do Brasil, sucedeu ao GATT na regulacao do comércio mundial, tendo
sido o principal resultado da Rodada Uruguai. Essa instdncia ndo ¢ imune as pressoes
advindas dos principais atores internacionais, mas sua existéncia ¢ de suma importancia
para paises em desenvolvimento, como o Brasil, que dependem de um sistema de normas

que tenha como fim defender seus interesses.

Mesmo o Brasil citado anteriormente como um dos paises que compde a OMC e
ja se beneficiou de ferramentas presentes nesta instincia, como o Orgio de Solucio de
Controvérsias, ainda ¢ visto como um pais protecionista no cenario internacional,
principalmente no que tange a acordos bilaterais. O Brasil, segundo Renato Barata
Gomes, especialista Negocios Internacionais e diretor da UNQ Import. Export., “ainda

precisa evoluir muito para se adequar as tendéncias de livre comércio e globalizagdo”.

Segundo Barbosa (2018, p.307), “a desaceleragdo da economia global e do
comércio internacional, bem como o crescimento do protecionismo, cada vez mais
sofisticado, inclusive por meio de barreiras técnicas, € a competigdo com produtos
chineses sdo fatores complementares que afetam todas as economias”. Deste modo, esse
cenario aprofunda a situa¢do do Brasil, que necessita e propostas e mudangas para a sua

inser¢do internacional.

4- DESENVOLVIMENTO DAS NEGOCIACOES

Nas negociagdes ndo existem regras universais que vao garantir éxito, pois cada

negociacdo apresenta sua particularidade, seja entre as partes negociantes, ou em relagao



ao determinado fim. Entretanto, existem algumas a¢des que auxiliam na promocao de
uma negociagdo exitosa e que devem ser tomadas como atitudes importantes pelos

negociadores.

A principio, ¢ necessario planejamento das atividades que vislumbrard aspectos
relevantes, como levantamento, coleta e analise de informagdes pertinentes, além da
criagdo e planejamento de estratégias que ajudaréd no fechamento do negécio. Nesta parte,
¢ importante que os negociadores atentem-se para a questao cultural, pois sera necessario
adaptar-se a0 comportamento na hora da negociagdo e evitar o choque cultural intenso.
Uma vez que, existem semelhangas comportamentais e fins comuns entre os

negociadores, mas estes sdo influenciados por seu meio cultural, pela origem e contexto.

E preferivel que enviar um negociador preparado e experiente para representar a
empresa durante uma negociacao internacional, pois as rodadas de negociacao sdo a base
para efetivar o contrato e, consequentemente, o comércio. Ademais, toda a negociacdo
deve ser efetuada por uma comunicagdo ndo violenta que sdo compostas por quatro

componentes principais: consciéncia, linguagem, comunica¢do e meios de influéncia.

Segundo Marshall B. Rosenberg (2003, p.22), ao usar a comunicag¢do ndo violenta,
“somos levados a nos expressar com honestidade e clareza, a0 mesmo tempo que damos
aos outros uma atengdo respeitosa e empatica”. Esse tipo de comunicagdo mostra uma
possibilidade das pessoas ndo usarem de diagnostico intelectual que possa implicar em
erro na comunicacdo. O inicio do contato e das reunides de negociac¢des diferem em curto-
médio e até longo prazo, o ritmo das negociagdes depende da singularidade de cada

negociador.

Buscando evitar surpresas desagradaveis ap6s o fechamento do negdcio, também
¢ importante analisar previamente as questoes legais e tributarias. A posteriori, iniciam-
se as negociagdes expondo os assuntos e apresentando solug¢des viaveis para ambas as
partes, visando o jogo do ganha-ganha. Em sua maioria, para ocorrer a negocia¢ao
internacional, principalmente em empresas iniciantes na internacionalizacdo de seu
produto é necessario recorrer a tradutores, mensageiro ou porta-voz, pois ¢ uma forma

mais segura de garantir uma postura positiva e profissional da empresa.

Posteriormente, pode haver ou ndo a criagdo de um contrato firmando relagdes

comerciais entre as empresas/paises. No caso de éxito, a relacdo comercial entre o ente



empresarial ou pais pode ser estendido, trazendo beneficios a médio-longo prazo no ramo

econdmico dos empresarios ou paises.

CONCLUSAO

O presente trabalho buscou mostrar a importdncia do compreendimento e
discussdo acerca das negociagdes internacionais, que sdo considerados pilares para o
processo de celebracdo de contratos de cunho internacional. Esta ferramenta ¢ usada
diariamente por diversas pessoas sob diversas Oticas de finalidades, e a partir deste

trabalho pode-se perceber o qudo necessario e dindmico pode ser.

Também foi explanado brevemente sobre os tipos de negociagdes € os diversos
ambitos e instancias existentes. As explicagdes pontuaram os dois principais &mbitos, que
sdo: bilaterais e multilaterais. Além de exemplificar em cada caso, possibilitando uma

melhor compreensao da parte dos leitores.

Outro ponto destacado e de grande relevancia foram as questdes culturais que
permeiam toda a logica de negociacdo e que sdo elementos basicos para construir um
didlogo duradouro e eficaz na negociagdo num contexto de globalizagdo e necessidade de
projecdo exterior na area comercial. A comunica¢do ndo violenta, também foi um dos

elementos destacados, pois sem o uso desta, dificilmente havera sucesso na negociacao.
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