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1 INTRODUCAO

O comércio internacional de servicos ainda ¢ um grande desafio a ser enfrentado.
Conforme dados pesquisados verifica-se que no come'g':o da Rodada do Uruguai do GATT em
1986 ,iniciaria também no século XXI uma segunda rodada multilateral referente a comércio
de servigos, um tema de dificil avaliagdo devido a complexidade do setor terciario seja na
dificuldade conceitual, politica e estatistica.

A abrangéncia do Comércio internacional de servigos vai além das tradi¢gées de comércio
ou comércio internacional, porque ndo h4 a movimenta¢io de um produto de um pais a outro.
O fato ¢ que falar em servigo implica na invisibilidade do negoécio ¢ na movimentagdo dos

consumidores e de prestadores de servigos.

FIGURA 1 - SERVICOS

FONTE: Elaboracio da autora



Exportar servicos em nivel internacional implica automaticamente no fendmeno

I

conhecido como “globalizagdo” “, os servigos sdo comercializados através de produtos,
investimentos , movimento de capitais , movimento de pessoas fisicas. A heterogeniedade
dos setores que compdem o servigo, por exemplo: telecomunicagdes & setor
financeiro&servigos profissionais sdo areas diferentes que se intercalam entre si, contudo cada
uma tem uma regulamentagio hacional diferente e podem _serv transacionados de vérias
formas em nivel internacional”.

No Comércio internacional ainda ndo ha regulamentos € ou normas claras por parte dos
negociadores € especialistas devido & complexidade do tema em reunir todas as especifidades
sob um tnico conjunto de regras , principios as suas diﬁculdades politicas, ou seja para os
mesmos 0 negociar servigos somente privilegiaria mercados maduros, 0 que repercutiria no
beneficiamento de uma minoria de paises membros da OCDE. |

Segundo MARCONINI (2003): “O Acordo Geral Sobre o comércio de Servigos “
Gats ), se concluiria depois de uma dificil, porém muito bem- sucedida negociag3o; a primeira
negociagdo de liberalizacéo j4 teve como parte do pacote da Rodada do Uruguai e a segunda
rodada de liberalizagdo ja esta engajada desde 2000”

O mandato se viu renovado com o langamento da Rodada de Doha em paralelo se
verificou a evolugdo do regionalismo € no caso dés Ameéricas se verificou a intensificagdo
com a Alca e no resto do mundo o tema ja € bastante conhecido principalmente paises que
compde o chamado 1° mundo.

O presente trabalho tem como foco principal buscar novaé alternativas de negdcios para
uma uma unidade de negdcios da Siber ( nome fantasia ) e encontrar melhorias nos diversos
tipos de servigos ja implementados e os resultados obtidos nos projetos.

Para toda e qualquer analise deste porte vimo-nos obrigado a efetuar pesquisas em diversas
fontes, principalmente em sites do Sebrae/Ministério do Desenvolvimento da Industria e
comércio/Apex/Comex/Decex-Secex. e outras fontes , pois o tema comércio de servigos

internacionais ainda € pouco conhecido € no caso brasileiro a situagdo € pouco relevante, pois



ainda estamos atrelados 2 cultura exportadora de vendas/comercializagdo de produtos e ndo
ndo ha regulamento claro dé forma a oriéntativa. |

Portanto vamos demonstrar as particularidades desse tipo de comércio, bem como
exemplificar duas realidades totalmente antagonicas: Brasileira & Mundo e para podermos
ilustrar isto se verifica a necessidade de enteﬂdef—ée o conceito de Servigos € o conceito sera
baseado na normativa da OMC. No caso de servigos seré tratado pelo Gats. Como o comércio
internacional seja de produtos e servigos ndo € algo imutével, lembramos que todo este
contetido podera sofrer alteragdes considerando as mudangas de politicas, compromissos
internacionais assumidos pelo Brasil ¢ etc...

Primeiramente deve-se buscar uma defini¢o clara do que é ﬁm servigo, contudo conforme
se verifica nas fontes pesquisadas‘ ainda continua sendo» ‘uma das tarefas de dificil
conceituagdo para todos os profissionais de diversas areas, devido as varias caracteristicas,

exemplificando: .

1) A nogdo de que servigos ndo sdo transacionaveis , esta teoria é refutada pelo fato de
que servigos podem ser importados e exportados considerando a movimentagdo de
prestadores e consumidores. |

2) O fato da tecnologia da informagcio estar‘ tornando os servigos até a bem pouco nio
transaciondveis em comercializaveis 4 distincia, por exemplo : suporte a sistemas de
TI ( Tecnologia da Informag&o), neste caso ndo ha necessidade da proximidade entre
prestador e usuario/cliente/consumidor.

3) A nogdo de que os servicos ndo sdo estocaveis e portateis também sdo
desconsideradas, levando em consideragdo as transagles efetuadas em compras e
vendas de SW’s’Licengas ( Softwares ) na forma de disquetes e atualmente em CD
Room’s e neste caso prova-se que os servigos podem ser tangiveis porque podem ser
embalados e estocados como qualquer outra manufatura.

4) Considerando os dados pesquisados verifica-se que somente hd um ganho relevante na
comercializagio de produtos tangiveis caso haja uma larga produ¢io em escala,
contudo ainda assim havera uma grande diferenca a ser analisada por exemplo:

e A produgiio em escala exige uma estrutura produtiva muito grande e os
servigos ndo se atém a estes tipos de estruturas e atingem ganhos de escala
superiores considerando que grandeé; medias € pequenas empresas estdo

optando em trabalhar em rede ( Net ).



A falta de clareza e a possibilidade de diversas interpreta¢cdes no que concerne a questio
servigos, contudo considera-se como sendo talvez a mais clara a definicdo da OCDE( 2000)
aponta que “Services are a diverse group od econonﬁc activitiesbthat include high tecnology,
knowledge-intensive sub-sectors as well as labor-intensive, low-skill areas. In many aspects,
service sectors exhibit marked diﬁei‘ences from maﬁufacturing_ dlthough these conditions may
be blurring. They typically involve the provision of human value added in the form of labor,
advice, managerial skill, entertainment, training, intermediation and the like”

Este conceito engloba todos 0s setores de alta e baixa tecnologia e reconhece que o valor
agregado na prestagio de um servigo desprende do valor humaho , Mesmo que ocorra por
varios meios ( trabalho, consultorias, competéncias gerenciais e etc.. )

Duas premissas sdo determinantes na questdo da necessidade do pais e da sobrevivéncia
das empresas , contudo para que isso ocorra verifica-se a necessidade de quebras de

paradigmas e mudangas culturais do empresariado Brasileiro
1) O declinio do setor produtivo/manufatureiro no longo prazo, evidéncia claramente

verificada em grandes multinacionais que estdo concentrando suas manufaturas em
areas estratégicas de distribui¢do & custos, visando desta forma o ganho de escala na
produg@o dos seus produtos.

2) O setor de servigos sera a grande sacada e estimulador do crescimento econdmico.

Entretanto ndo se deve esquecer que o setor de servigos mantém uma ligagdo muito estreita
com o setor produtivo, por exemplo': caso a inddstria de prbdutos eletro elétrénico ndo teria
crescimento na sua produgao, céso ndo contasse com os servigos de transportes e neste caso
poderdo ser considerados fabricantes de aeronaves € automotiva. Outro exemplo mais
explicito é o que ocorre entre computadores & softwares e neste caso nem um /nem outro
sobrevivem separadamente, ou seja um bem este atrelado a um servigo.

Apesar da conclusdo clara deste exemplo 0 mesmo confunde mais ainda a nossa mente,
pois se observa que muitas atividades anteé desempenhadas ‘na fébrica, atualmente foram
terceirizadas, ou seja os servigos prestados e contabilizados como produgdo da industria

passaram a ser contabilizado como uma prestagio de servigos fora da industria.



O comércio internacional de servigos trata-se de um tema extremamente complexo e de

dificil conceituagio e ou definigio dado que na grande maiorié dos casos exige a
proximidade entre exportador e importador de servigos, o qvueﬂnﬁo ocorre no caso de bens
tangiveis que podem ser negociados a distancia.
Portanto como ndo ha ainda uma legislagdo clara voltadé a atividade de comércio exterior,
este trabalho tem como objetivo principal estimular e provocar nas pessoas interesse ,
indagac¢des e sobre o tema abordado visando o debate entre os intelectuais no sentido de
buscar uma regulamentagdo interna, pois como a sociedade brasileira € retardataria em relacdo
aos demais paises, ndo ha mais como opinar em relagdo 4 normativa internacional, pois a
mesma existe e esta consolidada; restando assim ao Brasil a adaptabilidade € preparo para
tirar beneficios de algo que veio para ficar e crescer no dmbito mundial.

Conforme explicagOes iniciais, este trabalho trata-se de uma tentativa de elaborar um
projeto que venha a fortalecer a venda de servigbs intemaéidnais da 4rea de negocios (
Business Unit), considerando e analisando partes da legislagdo vigente sendo que em muitos
assuntos ¢ deficitaria e ndo propicia o ente_ndimgnto necessario na sua aplicabilidade. Todo
esse déficit é ocasionado principalmente pela'faita de uma cultura importadora /exportadora
Produtos & Servicos pelo empresariado Brasileiro.

No Brasil evidencia-se cada vez mais a importincia da abertura do comércio internacional
de servigos , pois ela incitou a concorréncia internacional causando efeitos positivos em
vérios setores da economia. Como os servicos estdio atrelados a produgio de bens industriais e
agricolas que em contrapartida estdo intimamente ligados 2 eficiéncia e a competitividade de
um pais no mercador externo forgaram as mesmas na busca deb novas técnicas que venham a
reduzir cada vez mais o estoque de seus produtos como Just in Time, cujo requisito basico é
a precisdo da entrega dos materiais na linha de produgéo, ou seja qualidade total na prestagdo
de servigos e eficiéncia logistica na disposi¢do em mercados na;:ionais.

Para atender este conceito muitas empresas trouxeram consigo quando da instalagdo os
seus fornecedores de servigos ‘e assim manter a qualidadc | dos insumos € manter a

competitividade, pois hoje em dia nio ha mais como proteger o mercado interno, pois esta



acdo induz o comodismo, que é contraria ao conceito de servicos que razdo aumento da
eficiéncia em todos os setores econdmicos.
A efeito de curiosidade : transformar a capacidade doméstica de prestagdo de servicos em
competitividade internacional é presenga em 01itros mercados dentre os casos de sucesso
verifica-se o ocorrido com o mercado asiético. ,

Como o tema ¢ complexo e exige uma pesquisa muito mais abrangente, vamos nos ater ao
propdsito inicial na criagdo de um Centro de Competéncia na prestagdo de servigos. Para
iniciarmos o trabalho vamos sintetizar algumas caracteristicas e definigdes / conceitos bésicos

de Servigos.

1) A caracteristica principal do servi¢o é que a mesma é dificil de se avaliar antes da
compra devido a sensag:ﬁo_de risco ‘.- |

2) O comércio de servigos esta relacionada a invisibilidade e intangilibilidade.

3) O comércio Internacional de servigos esta intimamente ligado a produtos/bens

manufaturados.

Os Servicos prestados pela Siber deverdo ser melhorés que a concorréncia, naquilo que o
mercado valoriza custo, consisténcia,velocidade de atendimento (lead times curtos),
credibilidade/seguranga( entrega confiavel), atendimento, flexibilidade, competéncia, acesso,
qualidade dos servicos e tangiveis”.

Exportar servios requer em muitos casos a presenca exportador no pais do importador
(servigos profissionais).Os servigos réspoﬁdem fa‘ ijétivqs das mais diversas ordens, ndo se

limita 4 esfera econdmica e comercial propriamente dita.



2 ESTUDO DE CASE

*Necessidades de melhorias nos processos e aﬁmento nas vendas de servicos no exterior
*Tendéncia mercadologica

“Dificuldades do dia-a-dia

*Resultado de um trabalho de MBA

*Necessidade de mudan¢a da imagem adquirida em alguns setores de que s6 dedica as
exportagdes quando o mercado interno ndo vai bem, quando na verdade precisamos
demonstrar que estamos voltados continuamente para esta atividade, com estrutura adequada
e um trabalho profissional. .

*Desafios proprios

2.1 PREMISSAS DO TRABALHO

a) Areas de decisOes estratégicas

* Processo/Tecnologia

e Capacidade de atendimento

e Forca de trabalho

e Gestdo de qualidade nos servic;os' prestados.
e Instalaches } |

¢ Gestdo de Fluxo de materiais e servigos

* Politica de servigo ao cliente

e Organizagdo o

e Fornecimento

e Indicadores de Desenipenho

o Integracdo vertical — Horizontal

Pela saturagio do mercado para vendas de equipamentos de telecomunicagdes € a

crescente tendéncia para a venda de servicos hd a necessidade de se reformular as



metodologias de vendas pois percebe-se que existe uma grande dificuldade para se obter
a vendas de produtos que ndo se tratam de HW e sim conceitos de servigos.

Conforme dados historicos verifica-se  que até reéentemente 02 anos atrds o
departamento de vendas da Siber detinha o Know How para comercializar produtos
tangiveis (HW) e no atﬁal cenario encontra-sé com dificuldades de inserir a venda de
servigos no mercado nacional e interhacionaL principalmenfe pafa produtos considerados
intangiveis
Em primeira instancia levando-se em consideragdo as p,escjuisas. efetuadas em campo e

dentro da empresa verificou-se Que 0 creséifneﬁto deverd ser horizonrtal e posteriormente
vertical, devido a algumas ineﬁciéncias que deverdo ser cOrrigidéS.
A META/OBJETIVO de toda organizag:ﬁo/Business Unit ( BU ) ¢ GANHAR DINHEIRO-

aliada a combinagdo de fins ( Metas) e dos meios ( politica ).

1. Foco no cliente - Satisfacdo da demanda do cliente

2. Desempenho do fornecedor

Para a drea de negocios atingir a posi¢do ganhadora nos quatro critérios fundamentais-
custo, qualidade, servigo, flexibilidade simultaneamente é uma tarefa ardua e quase
impossivel , contudo pode-se aﬁngir uma posi¢do ganhadora em qualquer combinagdo de
critérios, como nos exemplos abaixQ: |
Ex: qualidade & servigo
Ex: custo&qualidade — custo dever estar dentro de uma faixa razoavel que permita o

Service competir.



FIGURA 02 : INTERELACIONAMENTO DOS SERVICOS

Clientos . R Fornecedores
Importé.ncia - Desempenho

Lucrat1v1dade

FONTE: Elaboragdo da Autora

b) Missdo da nova estrutura

*Desenvolver uma estrutura especializada elh comércio de servigos, planejamento e
gerenciamento das operagdes que envolvam negdcios internacionais

*Tornar-se um centro de competéncia referencial na América Latina, Andina e Central para
venda de produtos e servigos, através de uma adnljnistragéo centralizada das atividades
comuns I

¢) Atual

Escopo de Produto

- Prover servigos de gerenciamento e reparos
- Mao de Obra

- Cursos e treinamentos para os produtos comercializados pela Siemens

Escopo de Mercado: Fornece produtos e servigos para: _
- Empresas privadas de pequeno/médio e gfandc porte . Na 4rea de EN readequar o
Conceito SAS para funcionamento no exterior. |

- Organizagdes governamentais.
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Escopno Geografico

- Mercosur

- América Latina/andina/ Norte

Vantagem competitiva

- Mao de obra especializada e experiente
- Custos mais baixos de mdo-de-obra e infra-estrutura.

- Localizagdo Geografica.

d) Missdo Futura
Mapear todos os processos e identificar as melhorias em todas as suas
etapas, buscando redug@o no lead time, redugdo de custos, melhorias na qualidade e servigos

disponibilizados ao cliente no menor prazo possivel.

Escopo de produto:

- Expandir os escopos dos servicos ofertados através de meios integrados e
tecnoldgicos.

- Continuar no desenvolvimento de mélhorias de servico a serem ofertados no mercado.

- Enfatizar a diferenciagdo de sérvig:os' | | |

- Prover consultorias na area de Comércio Exterior

- Gerenciamento de Spare parts. ‘ |

- Gerenciamento de Inventarios nos clierites-. - |

- Desenvolver produtos e sérvig:os novos que venham a agregar a lucratividade da nova
area.

- Tornar-se um centro de competéncia referencial na 4rea de comercio Exterior para

toda aregido andina /central e Latina.

Escopo de mercado

- Aumentar o marketing share nos mercados conquistados e alcangar novos

mercados.
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Escopo Geofragico:

- Toda a regido da Europa — Uhiﬁo Européia ( Definir e implementar trabalhos em
parcerias com as empresas Coligadas da Siber ¢ empresas locais ).

- Estender a oferta de Servigos para o mercado asiétiéo_ ( Este trabalho devera ser
desenvolvida com as empfesas do G'r‘upoy Siber e cdﬁipanhias locais com condicOes
minimas exigidas pela Siber.

- Atingir todos os mercados remanescentes. |

- América Latina e EUA.

Vantagem Competitiva

- Aumentar da eficiéncia e especialidade no que 'c()hcerne a produtos e servigos

- Desenvolvimento de novos servigos de suporte aos clientes finais

- Participagéo ativa junto aos Orgdos federais e reformas necessirias que visem
beneficiar o comércio exterior do Service ( Através de uma representagdo efetiva de
um politico ou através de um consultor advbgadb esﬁecialista na area de comércio
exterior). | '

- Aumentar a eficiéncia e especialidade no que concerne a produtos e servigo

2.2 OBJETIVO: SINERGIA, OTIMIZACAO DOS RECURSOS E FLUXO DE
INFORMACOES DENTRO DA AREA DE NEGOCIOS.

Consolidagdo de um centro de exportagdo e importagdo de servigos que vise atender a
todos os servigos de modo eficiente e que contribua no incremento dos resultados do business

unit.

a) Situacdo Atual: Perda de eficiéncia e sinergia devido ao fato dos temas relacionados a

exportacdo € importagdo de servigos estarem distribuidos em diferentes departamentos na

localidade CIC e SP. Perda de otimizagio e informages.

b) Situacdo Proposta: aproveitando os recursos humanos ja existentes, a criacdo de um

departamento centralizado que englobe: a area de servigos incluindo & logistica de importagdo
e exportagdo voltadas & necessidade do service, Cursos, treinamentos e MOD, subcontratagéo

¢ contratacdo de servigos, gerenciamento de projetos, assisténcia técnica, consultoria nas areas
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técnica e logistica, couriers e propor o retorno para Curitiba do gerenciamento de contratos do

pos-vendas atualmente em Sao Paulo.

Todo o trabalho a ser demonstrado tem por objetivo principal em otimizar os recursos e a

estrutura existente distribuidas na Fabrica/Service , localidade CIC.

As relagdes das atividades poderdo ser agrupadas conforme a natureza de sua operagio .
Inicialmente serdo efetuados levantamentos das atividades relacionadas com importagdo e
exportagdo de servigos e produtos. Posteriormente as mesmas deverdo ser moldadas conforme
as necessidades as oportunidades que forem surgindo. ; |

Para uma analise mais detalhada, verificou-se a necessidade de rhapear todo os processos
atuais e entdo partir para uma énélise mais criteriosa das melhorias a serem implementadas

respeitando sempre a legislagdo pertinente a cada processo e ou atividade desempenhada.

. Gerenciamento de projetos

01.Leitura e analise dos contratos de projetos no éxteﬁor ‘
02.Realizagdo de “kick-off meeting ” para projetos no exterior - ,
03.Elaborag@o de cronogramas daS atividades de servigos dos projetos no

exterior.
04.Definicdo das atribui¢Ges das atividades de servigos para projetos no exterior
05.Solicitag@o de aberturas de ordens de servigo
06.Planejamento de horas e custos de ordens de servigo no SAP
07.Solicitacdo de cancelamento de operag:(”)éS 1o SAP -
08 Verificacdo do “packing list” dos projetos no exterior
09.Defini¢do de colaboradores para trabalhar em projetos no exterior
10 Preparagio de viagem do colaborador para um projeto no extérior— Informagdes sobre o
pais, projeto, local company, cliente, documehtos, pagamentds d‘e’ diarias e hospedagens
11.Solicitagdo de passagens aéreas,autorizagdes SAP e registro no Netcompras para viagens
de colaboradores ao exterior. :
12.Solicitacio de ferramentas, laptops e $beare$ 'para colaboradores que estdo
no exterior, conforme as necessidades dos projetos.
13. Solicitagdo de documentagdes técnicas para projetos no exterior

14. Envio de documentagdes técnicas para projetos no exterior
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15. Envio da relagdo de ordens de servigo e respectivas horas erjcusto‘s para controle local dos
“Project Managers”.

16. Monitoramento do fluxo de materiais enviados aos projetos no exterior

17. ”Follow-up” dos projetos conforme o cronograma 'preViamente'_el‘aborado 7

18. Verificagdo e andlise dos custos lancados nas ordens de servigo para um projeto.

19. Atualizagdo do arquivo que relaciona os principais projetos de exportagdo, valor dos
servigos e andamento deles. o v |

20. Atualizacdo do arquivo cdmercial que felacioné'as ordens de Setvigo € os custos previstos
x efetivos. | |

21. Registro de datas de eventos de ’atividadevs no SAP.

22. Planejamento das horas das fichas de tempvo‘ no SAP.-_ |

23. Verificagdo e conferéncia das fichas de tempo dos colaboradores que trabalham em
projetos no exterior. | _

24. Verificagdo do formulario “Comunicacio _de‘Horas de Sobreaviso” referentes a horas de
sobreaviso executadas por colabOradorés em proj etos no ‘exteridr“ '

25. Verificagdo e autorizagdo dos gastos de viagem (GDV) dos Colaboradores.

26.Liberagio de horas no SAP para horas trabalhadas pelos colaboradores no
exterior via fungdes CAPS, CATA ¢ IW4. |

27. Recepgdo e envio ao departamento de logistica de materiais avulsos a serem
enviados ao exterior. ;

28. Solicitagdo de reajuste dos valores planej ados”nas_ordens de servigo. B

29 Emissdo de RNC’s | | :

30. Obtengdo de aceitagdes provisorias e definitivas

31. Controle das pendéncias dos projetos no exterior |

32. Solicitagdo de encerramentos das Ordens de Servico com base na situacdo dos

projetos.
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. Comercial

01.Defini¢do de diarias e hospedagens conforme os paises e revisdo periodica dos valores
tabelados. | R : ‘ |

02.Elaboracdo de solicitacdes de adiantamento de D+H para os colaboradores que estdo
atuando em projetos no exterior. |

03.Determinagdo dos gastos a serem permitidos a0s colaboradores em projetos no exterior e
revisdo periddica. v

04.Solicitagdo e acompanhamento do colaborador que regressa do exterior para acerto de
contas com o departamento comer01al , | o _

05.Elaboracdo de solicitagoes de adiantamento de D+H para 0s colaboradores de outras local
companies que estdo prestando servi¢os no Brasil.

06.Determinacéo dos gastos a serem perrmtldos aos estrangelros de outras local compames
quando em servigo no Brasil e sua revisio periddica. V |

07.Recebimento e analise de faturas das local companies no Brasil. Envio destas faturas mais
informagdes necessarias aos departamentos cor_ne.rvcial» e logistico pafa pagamento a local
company » R o
08.Levantamentos de dados (horas) para que o departamento comercial possa cobrar da local
company pelo servico que ela contratou do Brasil, conforme as horas gastas pelo colaborador
09.Elaborag¢do de arquivo comparando pregos de vendas e custos efetivos dos

Servigos

) Subcontratacoes

01.Capacitagdo técnica e homologagio de empresas subcontratadas no exterior para prestacéo
de servigos no exterior ‘

02.Capacitacdo técnica e homologat;ﬁo de empresas 'subcontratadas no exterior para prestacdo
de servigos no Brasil

03.Preparacdo de empresas brasileiras para pre_stac;ﬁo de sérvigos ncl)b exterior

04.Preparagdo de empresas estrangeiras para prestagdo de sérviéos nd Brasil

05.Verificacdo e autorizacgdo das horas e custo.s org:émentados pof empresas subcontratadas no
exterior para trabalhos no exterior

06.Subcontratagdo de empresas no exterior para projetos no exterior

07.Subcontratagdo de empresas no exterior para projétos Anc.; Brasil

08.Subcontratagdo de empresas no Brasil para projetos no exterior .
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09.Envio ao departamento comercial de exportagio em S#o Paulo da relagdo de valores a
serem pagos aos representantes na Bolivia e no Paraguai, referentes aos trabalhos por eles
executados

10.Pagamentos a empresas subcontratadas no exterior .-

° Apoio a vendas

01.Prospecgao de vendas de servigos no exteriof.

02.Elaboragdo do Service Level Agreement para América Latina e sua revisdo periddica.
03.Célculo e andlise das horas e custos dos Servigos para projetbs dé pos-venda no exterior.
04.Calculo e andlise das horas e custos dos Servigos pai'a projetos de implantagéo no exterior.
05.Auxilio a formulagg@o de propostas de vendas

06.Verificagdo da necessidade de INP espemﬁcos para prOJetos no extenor

07.Solicitagdo de cotagio de custos | -

08.Defini¢do de pregos de vendas de servigos técnicos quando requisitados por outras local
companies | '

09.Fixagdo de PI’s e margens de negoc1agao em servigos de pos-venda no exterior.

10.Elaboracdo e implantagdo de SER VICE CONCEPT
. Treinamentos

01.Determinagdo de treinamentos para os colaboradores com base nas necessidades atuais e
conforme previsdes futuras.

02.Envio de colaboradores para treinamentos no exterior. _

03.Determinagdo de treinamentos para colaboradores de outras local companies no Brasil.
04.Elaboracdo de “training on the job” para colaboradores de outras local companies no
Brasil. ’ o

05.Sugestdo para treinamentos conforme detecgdo de oportunidades no exterior
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Resources management

01.Elaboragdo de contratos “agreement” com outras local companies e revisdo periddica
destes contratos. |

02.Elaboragdo de uma tabela para precos de servigos entre local companies Mercosul e
Regido Andina e revisdo periddica desta tabela. |

03.Solicitagéo de aluguel de equipamentos a outras local companies.

04.Solicitagdo de Curriculum Vitae (CV) dos colaboradores e preenchimento das Competence
Matrix referentes a estes CV’s.Envio dos CV’s ¢ das Cbmpetence Matrix dos colaboradores
ao departamento de vendas né Alemanha que gerencia o sistema ISARNET.

05.Revisdo periddica dos dados constantes na base de dados do IMS referentes aos CV’s e
Competence Matrix que constam nele e que sdo o referencial das buscas feitas pelas local
companies no sistema ISARNET. | | ‘ . |

06.Busca de competéncias técnicas no sistema ISARNET. _

07.Preenchimento das Capabilities Matrix do sistema ISARNET. ,

08.Contatos com centro de competéncias e lbca] cémpaﬁjes para compra/venda de méo-de-
obra e/ou esclarecimentos técnicos.

09.Contratagdo de colaboradores de outras local companies para execugdo de trabalhos em
outros paises. ’ ,
10.Contratacdo de colaboradores de outras local compahies para execucdo de trabalhos no
Brasil. |
11.Elaboragiio de Carta de Apresentagdo e Carta Convite para obter visto de trabalho de
estrangeiro no Brasil. o | |

12.Solicitagdo e “follow-up” do processo de obtencdo de um visto de trabalho para
colaborador estrangeiro no Brasil. ' »

13.Levantamento de dados nccéssérios para vqu'e'o’ _ departamcnto juridico e ode recursos
humanos possam elaborar um contrato que pertnita 0 p'agaménto do trabalho estrangeiro a
local company Siemens no exterior. | '

14.Cadastramento dos colaboradores estrangeiros no sistema SAP.-

15.Conferéncia das despesas dos colaboradores do exterior que estdo prestando servigos no
Brasil.

16.Conferéncia de fichas de tempo de colaboradores do exterior que estio prestando servigos
no Brasil. o

17.Administrac¢do da situa¢do do pessoal estrangeiro que esta no Brasil.
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18.Elaboragdo de um arqliiVo com dados (riomés, local companies; periodos de atividades,
custo por hora, gastos efetuados, horas gastas) dos colaboradores estrangeiros no Brasil,>para
controle. ; o |

19.Elaboragdo de descri¢do de cargos para um Project Manager no exterior.

20.Definig¢do de um Project Manager para o exteriobr.‘

21.Solicitagdo e “follow-up” do processo de obtengdo de um visto de trabalho para
colaborador brasileiro em outros paises. - o

22.Elaboragdo de cartas de delegag:ﬁo para os colaboradores qlie trabalhéfﬁo no exterior.
23.Administragdo da situagdo do pessoal que esta no exterior: carteira de trabalho, imposto de
renda, familia, assuntos particulares, cartdes de crédito, exames periodicos, etc.

24 Monitoramento do status de entrega das fichas dé tempo

25.Verificagdo das despesas médicaé dos colaboradores em projetos no exterior e envio da
relagcdo ao departamento de recursos humanos para reembolso ‘

26.Envio dos contracheques dos colaboradores que estdo prestando servigos no exterior.
27.Solicitag¢do de férias para colabofadores no exterior.

28.Elaboragdo de um “forecast” anual de pessoal para projetos no exterior considerando as
projegdes dos departamentos de vendas . ’
29.Elaboragdo do relatério SPKS. |

30.Elaboragdo de arquivo relacionando as ofertas de colaboradores para execugdo de servigos
técnicos para outras local companies. | ‘ |

31.Envio de pessoal capacitado ‘para uma 'loéal company.

32.Atualizagdo do relatorio dados de SRM (ServicesbResourées Managément)

para o R-NCC — América Latina.

Spare parts management

01.Dimensionamento de pool de sobressalentes para contratos para elaboragio de contratos de
gerenciamento de spare parts. | v

02. Elaboragio de contract management para spafe parts cohéignados ao Brasil via entreposto
aduaneiro. |

03. Administra¢do da base instalada de equipamentds Siemens no exterior através do sistema
AKUHW / SAMSON . o |

04. Interface para troca de dados com a Alemanha para assuntos de dados de projeto ¢ de
produto. .

05. Gerenciamento dos prazos contratuais de reparos € manutencio de servigos.
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3 OPERACOES ESPECIAIS DE LOGISTICA DE SERVICOS ‘E_PRODUTOS.

a) Exportacdo

- Exportagdo temporaria de materiais para reparos, testes de funcionamento e
demonstra¢des em feiras no extérior |

- Emisséo dos docs. ¢/ base na ordem de reparo ou de devolugéo (SAP) ¢ instrug¢des no
SAP (campo textos) o ' ‘

- Cadastro dos fornecedores no SAP, considerando o RECOF (Regime Aduaneiro
Especial de Entreposto Industrial sob Controle Informatizado - RECOF).

- CotagOes de Fretes e Seguros internacionais i

- Emitir a Fatura Comercial

- Emitir Nota Fiscal »

- Informar no SAP o frete e seguro intemaci(‘)nal.‘ ' - ‘

- Informar no SAP = _iristrugﬁes de ‘érhbafque para a JB prOVidenciar' os docs. e
informacgdes pesos,dimensdes, etc.

- Coordenar ¢/ a expedigdo de materiais 2 retirada do material e entrega para
desembarago aduaneiro.

- Resolver pendéncias legais que surgirem no pfoceséo junfo com o Despachante e RF.

- Interface entre cliente € JB |

- Follow up com o fornecedor. Previsdo, confirmagio do embarque e chegada no
destino. _ |

- Efetivar o Seguro junto a Seguradora homologada da Siemens e arquivar o processo.

- Atualizar o controle no Excel.

b) Exportacies definitivas sem cobertura cambial de diversas naturezas(testes
destrutivos/amostras/demonstragdes, homologag¢des de produtos junto a Matriz e

demais coligadas ).

- Interface entre cliente ( exterior ) e requerente interno da Siber.
- Cotagoes de Seguro e Frete internacional | ’
- Emissdo de Documentos de Exportag:ﬁo ( Registro de Exportagio+Fatura comercial

+Packing List +Nota Fiscal de Saida )
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- Coordenar ¢/ a expedi¢gdo de materiais a retirada do material e entrega para
providéncia de Despacho Aduaneiro. |

- Interface com o Agente Aduaneiro & Clientes & Fomecedores no exterior.

- Follow up com o fornecedor. Enviar o pfe-alert do embarque da mercadoria,
confirmagdo do embarque e chegada no destino.

- Efetivar o seguro junto a seguradora homologada pela corporativa Siber.

o)Importagdo (Reimportagdio de materiais apds reparos , testes , demonstragdes e ou

feiras no exterior ).

- Follow up do prazo de retorno.

- Verificar com fornecedor se ocorreu a substituigdo dos itens enviados e ou reparados.

- Efetuar o check List das faturas enviadas pelo fornecedor e ou cliente. Em caso de
alguma distor¢do nos documentos providenciar as devidas éo'rreg:ées junto aos clientes
e fornecedores no exterior.

- Informar o despachante 4 disponibilidade de embarque.

- Anilise documental de todo processo. (Saida e ent_radé)_e vinculagdo ao processo de
saida. o | N | |

- Checar o cadastro no. Sistema SAP e emitir PCI . Ap6s a emissdo solicitar a
transferéncia do mesmo para o despachante. | _ '. _ |

- Efetuar o Follow up desde o "emb'arque' até a che'gadav do material na fibrica e
direcionar e esclarecer duvidas da recepcdo de materiais. Se aplicavel.

- Efetuar analise das faturas recebidas via Sesprint — ICC com a lista de pregos dos
fornecedores e ou pedidos colocados no SAP

- Efetuar o registro da fatura de servigos ¢ outros no ICC- SFS - SAP

- Vinculagio nos respectivos PCI’s '

- Encaminhar fatura para JB em 30 dias da data do deSembarago. _

d)ImportacOes sem cobertura cambial

- Analisar o processo a ser efetuado e a natureza da operagdo ( upgrade, reposicio de
material em garantia, amostras para testes destrutivos € ou homologagio de novos

fornecedores ).
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- Solicitar a fatura ao fornecedor ¢ vou: cliente de acordo com o Regulamento Aduaneiro
Brasileiro. | | o | |

- Efetuar o check list dos itens mencionados .

- Autorizar o embarque e comunicar o despachante.

- Cadastrar o item a ser importado alocando 6s custos e material conforme a solicitaggo
do requerente.. | | |

- Emitir o Purchase Order ( mencionar o nome do réquerente ¢ Ramal )

- Tranferir o PO ao despachante via SAP. - ;

- Efetuar o follow up até a chegada do material e éntrega do mateﬁal ao setor

requerente.

e) Retorno de materiais para reparos de exportacio / vendas.

- Processar a informar recebida do cliente do exterior sobte os itens a serem enviados
para exportagio devido a pfoblemas'técnicds e ou pelo fato do material estar em
garantia de venda. | | |

- Efetuar o check list dos documentos recebidos de acordo com a Legislagdo Brasileira
At.74doRA. e e

- Efetuar a vinculagdo dos inateriais com oS eQuibamenfos 'eprrtados pela Siemens
Ltda ao cliente. | :

- Emitir Laudo Técnico justificando a entrada dos equipamcntos na modalidade isenc¢éo
de tributos, assinados por um Engenheiro com CREA.

- Emitir Declaragdo da veracidade do conteﬁd_o informado no Laudo Técnico e
estimando a Data de entrega. o

- Emitir o PO e se aplicével solicitar o cadastramento dos itens fcio setor responsavel
pelo mesmo. S |

- Transferir o PO para a JB e acompanhar o desémbarago

- Resolver pendéncias que possam surgir no pfocesso junto com a JB.

- Efetuar interface entre o Clieﬁte referehte aos dados técnicos do material.

- Efetuar o follow up até a chegada do material e entrega do material ao setor

requerente.
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1) Exportacdo / devolucdo apds reparos no brasil

Efetuar a cotagdo de Seguro e Frete internacional

Efetuar o check list entre a notificagio recebida ( Packing list ) e os documentos de
importagdo ( Os materiais ndo devem diferir dos documentos de entrada no pais,
conforme regulamento aduaneiro Art.70. A substitui¢do das pegas ¢ possivel desde
que comprovada a irr'eparabivlidadé por défeito‘ técnico A,_ip('),r um item equivalente ou
similar ). |

Emitir Packing List.

Emitir a Fatura Comercial

Emitir Nota Fiscal

Informar no SAP o frete e seguro internacional.

Informar no SAP = instru¢bes de e_thbarque para a JB providenciar os  docs. €
informacdes pesos,dimenses, etc. = -

Coordenar ¢/ a expedigdo de materiais & retirada do material e entrega p/
desembarago.

Resolver pendéncias legais que surgiréni no processo junto com o Despachante e RF.
Interface entre cliente e Assessoria Aduaneira |

Follow up com o fornecedor. Previséd, confirmagdo do embarque e chegada no
destino. R | | . | ‘

Efetivar o Seguro junto a Seguradora hdmoldgada da Siber e arquiiiar 0 proéesso.

Atualizar o controle no Excel.

NCursos e treinamentos no exterior

Solicitagdo de Curso e ou Treinamento via requisi¢io »no SAP.

Emissdo de Pedido via SAP e envio via correio eletréﬁico.

Confirmagdo com os responsaveis no exterior pelo Curso € ou Treinamento.
Recebimento da Confirmac#o.

Envio ao departamento de Curso e Treinamento.

Anélise dos Documentos recebidos via SES PRINT .

Fechamento de cambio de pagamento de cursos e treinamentos

Se aplicavel, a pedido do Bacen, efetuar levantamento de dados elaborar um contrato

que permita o pagamento do curso e ou treinamento & local company Siber no exterior.
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“g)Importacdes temporarias para feiras e demonstracdes, testes de funcionamento e

réparos.

Trata-se de um regime Aduaneiro especml que perm1te a importacdo de
partes/pecas/equipamentos em carater temporario ,que devam permanecer no pais durante o
prazo fixado, conforme a finalidade a que os bens serfio submetldqs ( Art.4° /6° - INSRF
285/2003 ). | N

Podem ser com pagamento proporcional (conforme a Vidé atil do material ) € ou sﬁspensﬁo

total dos tributos.
3.1 DOCUMENTOS NECESSARIOS PARA OPERACIONALIZACAO

- Licenga de Importagio (informar em caso de materiais Iusados: fabricante/origem/ano
de fabricagdo/vida til etc ...). _

- Fatura Comercial com a ﬁnalidadé preterildida.’ 7 A

- Laudo Técnico e Cronograma assinado por um engenheiro em dia com 0 CREA.

- Contrato de Empréstimo quando aplicéve_l ab proceséo. .

- RCR - Requerimento da Conceséﬁo de Regifhe de Admissio temporaria.

- Termo de Responsabilidade ( TR’s). -

- Termo de identifica¢do ( Fotos e marcagdo dos nrs de séries dos equipamentos ).

- DI/DSI ( Declaragdo de importagdo e ou Declaragdo Simplificada de importagio).

- Embarque e despacho Aduaneiro.

3.1.1 Providéncias Internas
Para todo e qualquer processo o departamento de Logistica tem por responsabilidade
apontar os riscos inerentes de cada operag:ao bem como trabalhar em conjunto para evitar os
mesmos juntos ases areas mteressadas V
- Verificago da documentagfo recebida e documentos emitidos (Laudo e Cronograma )
- Orientagdo aos fornecedores e clientes | ' _
- Cadastramento de Material para Admissio té_fnpdréria ( estoque especial , ou seja o
material  fisicamente ndo fica parado na fabrica). )

- Solicitagdo de requisi¢do interna
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Classifica¢do dos materiais conforme a TEC
Emissdo do pedido e transferéncia para o despachante ( segue como autoriza¢do para o
desembarago aduaneiro ).

Nestas operagdes de acordo com a legislagdo vigente e quando aplicavel e aceito pela

aduana, h4 duas alternativas quando do término da concessdo deste regime.

3.2 DEVOLUCAO DE MATERIAIS A ORIGEM

Apbs a conclusdo da finalidade para o qual os bens foram admitidos temporariamente, os

materiais devem ser devolvidos a fabrica para serem efetuadas as devidas baixas no estoque e

emissdo dos documentos pelo departamento de Logistica para a origem. A atribuicio de

providenciar a devolugdo dos equipamentos a fabrica é de responsabilidade tinica e exclusiva

da area de negocios. A seguir os passos pra a devolugio de materiais: - -

A area responsavel pelo controle dos prazos cohced_idoS pela YRF, solicita ao
requerente responsavel pelo material a devolugdo .

Apods a confirmagdo de chegada e re-entrada dos materiais na empresa, solicita a
revisio dos bens de acordo com o termo de idenvtiﬁcac;ﬁov‘e envia instrugdes a
expedi¢do de materiais providenciar a embalagem e fornecimento dos dados
pertinentes 3 mesma para processar os documentos de exportagdo.

Efetua a cotagfo de frete e seguros interﬁacionais e providencia-se 0s documentos de
exporta¢do: RE (siscomex), Nota Fiscal e Fatura ( SAP ) e Recado Interno contendo
instrug¢des de coleta/zona de despacho e dados do envio.

Apbs a finalizagdo destes dados encaminha os documentos devidamente protegidos ao
despachante, embarcador ¢ segur.adora’pai‘a os mesrh()s -emitirem o DDE (Declaragdo
de Despacho )4 WB ( Conhecimento Aéreo ) e seguro dos materiais.

Apos a coleta pela transportadora responsével ¢ devidamente homologada pela -
empresa efetua o tracing ( follow up ) em'rclac;ﬁo a deéembara¢o e émbarques.

Quando do embarque confirma a seguradora os dados de’ AWB e Voos para efetivagio
do seguro.

Apbs este step ( passo) solicita a baixa do processo na RF, atualiza os dados ¢ arquiva
copia do processo e a mantém por 05 anos devido a poésibilidade de questionamento
por parte dos 6rgdos competentes. ‘

O embarcador devera enviar o pre-alert das cargas aos respectivos clientes e

fornecedores de servigos.
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Se a opgio for permanecer com o equipamento admitido temporariamente, ha a

obrigatoriedade de se efetuar consulta prévia diante da supervisio aduaneira da regido onde

se processou a importagdo temporariamente a fim de efetivar a nacionalizagdo da mesma.

Passos:

Efetua a consulta via peti¢do as autoridades COmpetervlites"da i‘egiﬁd onde ocorreu a
admissdo temporaria _ |

Solicita a ampliag8o do material e ou requisi¢do de compras da 4rea solicitante
Processa a emissdo do Pedido de compra destiﬁando o material ao centro de depdsito
indicadoe  conforme os valores declarados Quando da importaggo.

Solicita-se a fatura comercial de forma a processar o fechamento de cambio.

Apods o recebimento deste documento vproCessa-,se o envio dos mesmos para o
despachante emitir a DI ( DeéIarat;ﬁQ dev'lmport'ag:ﬁ'o ) o |

O despachante automaticamente quando do processamento da DI devera informar a
Aduana e baixar o procésso em aberto. |

Apds o desembarago o desp'achanté envivab eletronicamente o célculo de custo e Copia
da DI, pois fisicamente o material ja esta em poder do requerente , para criar saldo no
centro e depdsito indicado. |

O requerente obrigatoriamente devéré " requisitar o rﬁatgrial do estoque especial (
Temporatio ) para o definitivo. | | B

A Logistica devera processar os dados no SAP e arquivar o processo.

3.3 COURIER’S —REMESSA EXPRESSA (Importagdes ¢ Exportagdes )

Exportagdes

Diversos departamentos contataﬁx é Logistica ‘d'e supriniéntos para obter inforlhac;ﬁes
de diversas  naturezas para envios de : |

mostras sem cobertura cambial _

promogdes externas de mercadorias prédﬁzidas nb Brasil

Documentos

Amostras para testes destrutwos/consumo/ prototlpos

Amostras para homologagao de produtos pelas dlversas 1ntercompames Siber em todo

mundo ( America do Note/Sul/Asia/Europa e Oriente Médio )
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- O departamento de logistica devera sempre levar em consideraciio a legislagdo vigente
do pais a qual se pretende enviar a mercadorias e ou documentos.
- Emitir todos os documentos de acordo com a legislagdo Brasileira e fornecer dados

para que tanto cliente e fornecedor possam efetuar o track and trace via internet.

- Solicitar sempre o Centro de Custos para o débito de custos. |

Importacdes:

- Atendimento e auxilio a diversos departafnentos internos da Siemens (
Desenvolvimento&Fabrica& Service) 4l¢vando-' se em consideracdo a legislagdo
vigente do Brasil. | | , i ‘ L

- Podem ser : documentos & amostras & protétipos‘étc..

- Follow up até a chegada do material via tra,éking nr e consulta internet no site dos
prestadores de servigos - | o - o |

- Entrega do material e pagamentos dos servigos ( Frete + impostos ).
3.4 DEFINICAO DA MELHOR LOGISTICA JUNTO A FORNECEDORES E CLIENTES

- Avaliar todos os riscos envolvidos em termos de Aduana do processo € Ou Servigo
a ser prestado ou solicitado ( de um pais a outro )

- Analisar e criar procedimentos espemﬁcos pafa aquéle determinado pais

- Avaliar e implementar o fluxo de servigos e produtos considerando as legislagbes
vigentes de cada pafs, agreements e procedimentos ja adotados pela corporativa da Siber em

termos de acordos com embarcadores /transportadores/seguradoras e despachantes.

3.5 SUPORTE E CONSULTORIA NA EMPRESA EM RELACAO AO COMERCIO
EXTERIOR.

- Suporte na pesquisa e viabilizagdo dos projetos do Service

- Suporte nos agreements e ou SLA’s ( Service Level Agreement )

- Suporte nas Legislagdes e procedlmentos de comércio exterior

- Suporte no levantamento de dados, para prever os custos e ganhos, levando em
consideragio as despesas e impostos internos ( M)iihholding taxes and customs fees )
paraa operaciohéliiagﬁo dos 'pfo_ietqs a serem -executados em negocios

internacionais.
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3.6 NEGOCIACAO DE PRECOS JUNTO AOS FORNECEDORES.

- Suporte e ajuda na negociagdo dos precos a serem acordados — atualmente esta
atividade estd sendo repassada ao dep'artamentojvcentral da Siber - Strategic

Procurement.

3.7 DEFINICAO DE PROCEDIMENTOS A SEREM SEGUIDOS POR
FORNECEDORES CONSIDERANDO A LEGISLACAO BRASILEIRA

- Elaboragdo de contratos “agreement” .com outras lecai companies e revisdo periddica
destes contratos. |

- Elaboragdo de uma tabela para pregos de servigos ventfé local companies Mercosul e
Regido Andina e revisdo periddica desta tabela. -

- Contatos com centro de competéncias € local companies para compra/venda de méo-
de-obra e esclarecimentos técnicos 7 ’

- Exporta¢do de mio de Obra de colaboradores Siber para implémentag:ﬁo € execugdo
das atividades o e f.rabalhos em outros paises da ‘responsabilidade do Service e
manutengio de uma matriz de competéncié e de acordo com a necessidade.

- Importagdo de mdo de Obra de colaboradores das empresas coligadas Siber para
execucdo de trabalhos no Brasil.

- OperagOes Back to Back para os produtos negociados do Service junto aos clientes

finais.

3.8 RESOLUCAO DE PENDENCIAS DOS DEMAIS PAISES COM OS QUAIS A
EMPRESA MANTEM NEGOCIOS INTERNACIONAIS.

- Problemas de apreensdo de mercadorias no destino

- Problemas de Dumping |

- Problemas de Barreiras tarifarias e ndo tariférias.

- Problemas de valoragdo aduaneira |

- Providenciar as declaragdes necessarias e consulariza-las de acordo com a necessidade

dos paises atendidos pelo Brasil ( ex: equipamentos recondicionados ).



27

Encontrar rapidas solugdes para o envio de mercadorias e ou divergéncias de servigos
prestados, através da interagfo com a Fabrica & Service.

Documentos emitidos erroneamente

Emissdo dos certificados de Origem para os paises integrantes do Mercosul.

Problemas de emissdo de declaragdo de inspegdes de materiais.

Todo este trabalho é executado em parceria com o Departamento Juridico Central da

Siemens em S&o Paulo ( Matriz no Brasil ).

3.8.1 Resolug@o de Pendéncias Junto a Rf e Bacen

Baixas de processos em aberto

Baixas dos termos de responsabilidades

Repatriagdo de Divisas

Cumprimento das diversas pendéncias emitidas pela Receita Federal.

Comprovacdo documental no caso de materiais exportados temporariamente para
feiras e testes de funcionamento no Exterior que néo retornaram dentro do prazo legal
permitido pela RF. _

Comprovagdes de Transferéncias cambiais enviadas e ‘ou recebidas em casos de

exportacdes — vendas ( Swift )

3.9 SUPORTE NOS AGREEMENTS PARA SERVICOS DE REPAROS

Anilise e suporte nos Agreements a serem elaborados pelo Service, levando em
consideragdo o TAT ( Turn Around Time ), Aduana, Tipos de servigos , incoterms,
fluxo logistico a ser adovtad('), termos de pagamentos, procedimentos e exigéncias da

RF ¢ Bacen no Brasil.

3.10 NEGOCIACAO DA BI-TRIBUTACAO COM OS PAISES COM A QUAL A SIBER
MANTEM NEGOCIOS INTERNACIONAIS

Anilise e suporte na questdo de impostos a serem recolhidos quando do fechamento

cambial € busca de uma compensagdo desta diferenca para ndo onerar os servigos
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prestados dos contratantes . Conforme as normas cambiais vigentes no pagamento de
servigos prestados pelo exterior, - elencamos abaixo os principais quesitos

envolvidos nestas operagdes.

4 CONCEITO (CONSERTOS / REPAROS / RECONDICIONAMENTOS DE
MAQUINAS, PECAS, VEICULOS E APARELHOS

- Transferéncia destinada ao pagamento de servigos profissionais executados em bens
enviados ao exterior para reparo, bem como das pecas e componentes incorporados ao
conserto / reparo do veiculo.

Caracteristicas:

* A execucio do servigo de conserto / reparo depende de conhecimentos técnicos
especializados.

*As transferéncias da espécie estdo limitadas:

- Quando se tratar de aeronaves, ao valor indicado na mahifestag:ﬁo favoravel da
Comisséo de coordenagdo do Transporte Aéreo Civil - COTAC para pagamento de
servigos e das pegas e componentes incorporados; ,

- Para pagamento nos demais casos, de pegas e componentes: até 20% do valor FOB
indicado no Registro de Exportacio e Licenca de Importacio
conjugados/vinculados e sem cobertura cambial. As transferéncias de valores
superiores ao limite estabelecido ficam condicionadas a apresentagﬁo de manifestagio
da SECEX - Secretaria de Comércio Exterior, quanto a razoabilidade dos precos das

pecas e componentes incorporados em bens reparados ou a reparar.

- Para pagamento de servigos: até 40% do valor FOB indicado no Registro de
Exportaciio e Licenga de Importaciio conjugados/vinculados e sem cobertura
cambial. o ' :

* S3o admitidas transferéncias a titulo de bagafnento antecipédo, desde que se trate de
exigéncia formal do prestador do servigo e sejam respeitados os limites e as condigbes

previstas. O comprador da moeda estrangeira assume o compromisso de apresentar ao
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banco interveniente, até 60 (sessenta dias) apos a data da liquidagio do contrato de

cambio respectivo, 0 comprovante do desembarago alfandegério na forma prevista.
5 TRIBUTOS INCIDENTES

Para pagamentos de consertos ou servigos de manutengdo, vinculados a exportagdo /
importagdo conjugadas de mercadorias, as aliquotas de impostos incidentes sdo passiveis de

altera¢Ges constantes, decorrentes de alteragGes politicas e comerciais.

ISS

Preliminarmente, por disposi¢do do § 1°, do art. 1°, da Lei Complementar n°® 116/03,
devemos considerar o ISS sobre o servi¢o proveniente do exterior do pais ou cuja prestacdo se
tenha iniciado no exterior do Pais e posteriormente, num segundo momento, integrar este

valor na base de calculo do Pis/Cofins, através de calculo feito por dentro. -

Considerar que no caso do ISS, a responsabilidade pelo recolhimento ¢ imputada ao
tomador dos servigos € a aliquota correspondente podera variar de acordo com a natureza do
servico prestado, bem como de acordo com o municipio em que estiver domiciliado o
respectivo tomador.

Em fung¢go do acordo de bi-tributagio, considerar as seguintes bases de calculo para fins de

recolhimento do ISS:

a) Quando o IR for por conta do prestador: Base de Célculo = valor do servigo + ISS
(valor servigo / 1 — ISS); v
b) Quando o IR for por conta da Siemens: Base de Calculo = valor do servigo acrescido

do ISS + IR (valor servico / 1 —ISS — IR)

PIS / COFINS

A base de célculo do Pis/Cofins incidente sobre a importagdo de servicos, segundo

disposto no inciso II, do art. 7° da Lei n° 10.865/04 é o valor pago, creditado, entregue,
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empregado ou remetido para o exterior, antes da retengfio do imposto de renda, acrescido do

Imposto sobre Servigos de qualquer Natureza (ISS) + o valor das proprias contribuigdes.
Em fungio do acordo de bi-tributagdo, considerar as seguinfes bases de calculo para fins
de recothimento do PIS/COFINS: | '
a) Quando o IR for por conta do prestador: Base de Célculo = valor do servigo / 1 — ISS
—(ISS x IR) / 1 — Pis — Cofins
b) Quando o IR for por conta da Siemens: Base de Calculo = valor do servigo / 1 —ISS —

IR /1 —Pis — Cofins

IRRF (SECAO II - RENDIMENTOS, GANHOS DE CAPITAL E DEMAIS
PROVENTOS) (SUBSECAO I - INCIDENCIA)

Art. 685 - Os rendimentos, ganhos de capital e demais proventos pagos, creditados,
entregues, empregados ou remetidos, por fonte situada no Pais, a pessoa fisica ou juridica
residente no exterior, estdo sujeitos a incidéncia na fonte (Decreto-Lei No. 5.844, de 1943,
art.100, Lei no. 3.470, de 1958; art. 77, Lei no. 9;24'9, de 1995, art. 28 e Lei no. 9.779, de
1999, arts. 70. € 80.): |

I - 4 aliquota de quinze por cento (15%), quando ndo tiverem tributacio especifica

neste Capitulo, inclusive:

a) os ganhos de capital relativos a investimentos em moeda estrangeira;
b) os ganhos de capital auferidos na alienagdo de bens ou direitos;
¢) as pensdes alimenticias e os peculios;

d) os prémios conquistados em concursos € competi¢oes. o
II - 3 aliquota de vinte e cinco por cento (25%): . =

a) os rendimentos do trabalho, com ou sem vinculo empregaticio, € os da prestagdo de

Servigos;
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b) ressalvadas as hipoteses a que se referem os incisos V, VIIL IX, X e XI do art. 691, os

rendimentos decorrentes de qualquer operagdo, em que o beneficiario seja residente ou
domiciliado em pais que néio tributa renda ou que a tribute & aliq_uota maxima inferior a vinte
por cento, a que se refere o art. 245. | : | |

Em funcdo do acordo de bi-tributago, considerar as seguintes bases de célculo para fins de
recolhimento do IRRF:

a) Quando o IR for por conta do prestador: Base de Calculo = unicamente
valor do servigo;

b) Quando o IR for por conta da Siemens: Base de Calculo = valor do

servico acrescido do ISS e do proprio IRRF incidentes_ (valor servigo / 1 — 1SS — IR)
CIDE (Contribuicéiio de Intervengio do Dominio Econdmico)

E indiscutivel a incidéncia da CIDE nas operagdes de prestacdo de servigos, 2 aliquota de

10% sobre o valor a ser remetido, considerando-se as seguintes bases de célculo:

a) Quando o IR for por conta do prestador: Base de Célculo = unicamente valor do
Servigo;
b) Quando o IR for por conta da Siemens: Base de Célculo = valor do servigo acrescido

do IRRF e do ISS incidentes: (valor servigo / 1 —ISS —IR). -

6 BI-TRIBUTACAO (CAPITULO VIII - TRATADOS E CONVENCOES)

Art. 997 - Os tratados e as convengdes internacionais revogam ou modificam a legislagéo
tributaria interna, e serfio observados pela que Ihes sobrevenha ( Lei 5.172 de 1966, art. 980.).

Aliquotas redunzidas: |

a) As aliquotas reduzidas, estabelecidas nas Convengdes destinadas a evitaf a dupla
tributagfio internacional da renda, firmadas pelo Brasil, aplicam-se, em detrimento das fixadas
pela legislagdo interna, aos rendimentos nelas previstos, ainda quando a fonte pagadora tenha
assumido o 6nus do imposto; inclusive aos juros relativos a aquisicdo de bens a prazo, ndo
cabendo, neste caso, reajustamento da base de calculo, ainda que o adquirente tenha assumido
contratualmente o 6nus do imposto.

b) Aos juros pagos a agéncia de banco japonés situada em terceiro Estado aplica-se a
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Convengéo entre o Brasil e o Japdo, destinada a evitar a dupla tributagdo em matéria de
impostos sobre rendimentos e, como corolario, esta ndo sé aplica aos juros pagos aos
estabelecimentos permanentes, situados no Japdo, de pessoas juridicas com sede em terceiros
Paises. _ |

¢) Quando o credor for uma agéncia de uma instifuig:ﬁo' financeira por eXemplo o Chase-
Agéncia Alemanha, constituindo emprésﬁmos para o Brasil, quando do fechamento de
caAmbio e remessa de juros para a Alemanha, ndo poderemos aplicar o acordo para reduzir a
aliquota do IR. S6 seria possivel se ndo fosse agéncia (XL, item 7 do Decreto da Alemanha).

O Ato Declaratdrio nr. 31 de 10/09/98 estabelece os Paises signatarios dos Acordos

Internacionais com o Brasil, para evitar a dupla tributacdo de renda, conforme abaixo:

Informa os paises que assinaram Acordos Internacionais com o Brasil para evitar a

dupla tributacio de renda.

Alemanha, Argentina, Austria, Bélgica, Canad4, Chile, China, Coréia, Dinamarca,
Equador, Eslovaquia, Espanha, Filipinas, Finlindia, Fran¢a, Holanda, Hungria, India,

Italia, Japdo, Holanda, Luxeniburgo, Noruega, Portugal, Repiblica Tcheca, Suécia,

Obs.: N#o existe acordo para evitar a bitributagio para os Paises que ndo tributam a renda ou
a tributam 3 aliquota maxima inferior a 20% (considerados paraisos fiscais). Para maiores

esclarecimentos, a ACF CF devera ser contatada.
6.1 DOCUMENTOS NECESSARIOS PARA PAGAMENTO

- Registro de Exportagfio e Licenca de Imporfag:ﬁo, conjugados/vinculados entre si e
sem cobertura cambial, que ampararam o envio € o retorno do bem, exceto os casos de
reparo quando o defeito ou o fato que originou o conserto tenha ocorrido durante
viagem ao exterior.

- Fatura ou nota de débito, emitida pelo prestador do servigo, onde estejam
discriminados os servigos e as pegas € componentes incorporados ao bem reparado,
com seus respectivos valores. |

- Comprovante do desembarago alfahdegério. do bem, com a discriminagio das partes,

pegas e componentes incorporados, de acordo com a fatura.
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- Manifestagdo favoravel da Comissao de Coordenagao do Transporte Aéreo Civil -

COTAC, nos casos que envolvam aeronaves, suas partes, pecas € componentes.

6.2 EXEMPLO DE CALCULO COM E SEM O ACORDO DE BITRIBUTACAO.

a) Impostos Incidentes

TABELA 01 - INCIDENCIA DE IMPOSTOS SOBRE SERVICOS
hy
Aliquota do IR
a iq_li(;ata?ﬂ'a ’ Cgﬁﬁw L
Aliquote da Cide.

FONTE: Elaboragdo da Autora

QUADRO 01 ~ EXEMPLO DE CALCULO DE IMPOSTOS - Valor do Servigo: USD
100,00

IR POR CONTA DO PRESTADOR
(fﬂrn edor) . e
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FONTE: Elaboragdo da Autora

b) Outras despesas incidentes:

© Honorario Despachante

® Corretora — Tarifas”

De acordo com as normas cambiais do BACEN:
Nos Cursos e Treinamentos a incidéncia de impostos € de aproximadamente 18% ( INPI +
3% ow taxes )

- Com a Alemanha , matriz da Siemens Brasil ja estamos obtendo a redug@o de 15% nos
precos dos servigos prestados a fim de efetuar a compensagao e o posterior reembolso
do Governo Alemao para a SAG, desde que a Siemens envie a copia do Swift para os
mesmos. Contudo, como esta margem cobre apenas 45% , esta buscando a redugdo de
no minimo 25% dos servigos prestados por este pais.

- Com a Italia temos 25% de descontos para os servigos prestados a fim de compensar
os tributos recolhidos pela Siber Brasil.

- Com os EUA, estamos verificando se ha alguma compensagd@o tributaria, levando-se
em consideragdo que a ALCA — Acordo de Livre Comércio das Américas tem a

previsdo se respeitada de entrar em vigor em 2005.

7. CAMBIO

1. Pagamento de Servicos de MOD
Pagamentos de Softwares
Pagtos de cursos e Treinamentos

Pagto de Compromissos diversos

Mo o 09

Pagamentos de servigos dos reparos.
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6. Pagtos de importagdes com cobertura cambial

7. Follow up das exportagdes vendas realizadas pela Fébrica Cuiritiba.

8 SUPORTE NAS OPERACOES ESPECIAIS

- Drawback

- Entreposto Aduaneiro

- Operagdes Back to Back. o

- Importagdes de maquinas e equipamentos 'usados,A- respeitando o regulamento
Aduaneiro da ndo similaridade. |

- Logistica Reversa

Como todas estas operacoes requerem cuidados eSpeciais,' sdo tratadas em conjunto com a
Corporativa - Matriz em S.Paulo. v

Neste caso efetua-se o levantamrentoy de todas as vantagens e desvantagens de
operacionalizar este tipo de procedimento e principalmente cbhsiderando que 08 mesmos sdo
processos conjugados ( tem uma contrapartida ).

Para este tipo de operagdo como a margem de erro devera ser proxima de zero, pois todo
erro significa pesadas multas, portanto é realizado um trabalho cuidadoso para cada
modalidade e situagdo requerida pelo cliente interno e externo , analisando-as
operacionalmente e o fechamento dos processos em aberto com o BACEN e RF, evitando-se

assim impactos desastrosos para a empresa € 0 ﬁScQ de perder ou ter o CNPJ bloqueado.
9 PERSPECTIVAS DE NOVOS NEGOCIOS

Novos servigos que poderao ser inclusos no prvocesso. aproveitando oportunidades:
9.1 MARKETING

Atual:
Praticamente inexiste marketing focado em “service”, ou seja o marketing é totalmente

voltadas ao produto final ( Linha de producao - fébﬁca ).
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Situagdo proposta

a)Estagio 1

Marketing agressivo de vendas de servigos a todas as empresas € Coligadas da Siemens

com referéncia a Servicos /Importagdes € Exportagdes — Nacional e Internacional — venda de

pacotes de servigos. Ex: Criagfio de pacdtes de servigos para clientes do exterior visando

atender as necessidades dentro de suas expectativas em relagdo a prazos e pregos ( reparo/data

base/administragdo de spare parts do cliente) :

Definicio e Anélise mercadolégica
Estratégia dos tipos de servigos a serem ofertados

Promogdo/Propaganda

b)Estagio 2

Marketing de vendas devera ofertar servigos as demais unidades de negdcios e empresas

terceiras (consultorias, treinamentos, cursos, venda de servicos ).

1.

Levantamentos das atividades e servicos que poderdo ser ofertados para o mercado
externo e interno dentro do Brasil para as empresas com atividades similares.

Auxilio a formulagio de propostas de vendas de pacotes de servigos para vendas

. Verificacdo da necessidade especifica de cada cliente ¢ ou fornecedor nos paises

considerando a legislagdo local para a contratagdo deste tipo de servigos.

Desenvolver um site especifico na Internet a fim de possibilitar ao cliente a consulta
de todos os servigos ofertados pela Siber Brasil ( contratos de repafos /gerenciamento
de spare parts, cursos e treinamentos ) e efetuar o pr6prio orgamento ¢ formagdo de
pacotes de servigos com os seus devidos pregos. Este site permitird além da consulta
de pacotes de servigos e solicitagdo de servigos extras se aplicavel ao core business, ou
mesmo devera funcionar como um outdoor de toda a gama de produtos da Siber
Brasil- Processo em curso e que futuramente podera ser ampliado pelo mesmo para
atividades de gerenciamento de pool local ( movimentagdo de moédulos nos CM’S —
regional warehouse ). » | '

Implantag@o prevista do novo conceito servigos para dentfo de 60 dias na Internet.
Divulgagdo a ser feita também através de Mala Direta via e-mail através do
departamento de vendas ICEX — em S#o Paulo.

Prestacdo de servigos de consultoria operacionalizagdo as diferentés BU’s ( Business
Unif) | |
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¢) Brand name SIBER

Efetuar um marketing agressivo para todos os servigos que levam a marca Siber, como

sindnimo de qualidade nos servigos prestados, comprometimento € competéncia .

Potencial de exploragdo de servigos a serem ofertados internamente

Grupo Siber

Com dez fabricas, doze escritorios de vendas e service em todo o pais, e trés

representantes no exterior - dois no Paraguai € um na Bolivia -, o grupo Siber no Brasil

consolida as seguintes empresas:

Siber Ltda

Siber Technologies Ltda

Siber Demag Delaval Turbomachinery Ltda

Siber Dematic Ltda, ' |

Siber Eletroeletrénica S.A

Siber Engenharia e Service Ltda

Siber Security Services Ltda

Siber VDO automotive Ltda

Chemtech Servigos de Engenharia e Software Ltda |

Siber Telecomunicagdes e Informatica S.A. |

Osram do Brasil Lampadas Elétricaé Ltda.
Demais Empresas Coligadas

- A joint venture BSH, formada pela Siber
AG ¢ a Bosch GmbH da Alemanha,
controla‘, o capital da BSH Continental
Eletrodomésticos, que atua na linha branca
no Brasil.
A CVL - Componentes de Vidro Ltda. é

uma joint venture da Osram com a Philips

* Fabricas
« Escritorios de vendas e service  [mpadas.
© Representantes '

para a producdo de bulbos e tubos de
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Os grupos Voith e Siber formaram a joint venture Voith Siber Hydfo Power Generation Ltda.,
concentrando forgas para atuar na area de geragfo de energia ‘hidrelétrica. A Siber ¢ a
Faurecia formaram uma joint venture que resultou na SAS Automotive do Brasil Ltda. para
fabricar cockpits automotivos e painéis de portas. - v

A Siber AG mantém ainda participagdo no capital da EPCOS do Brasil Ltda., industria de
componentes eletronicos, e da Infineon Technologies South America Ltda., representante no
Brasil da fabricante mundial de semicondutores Infineon Technologies AG.

Na joint venture S-Y 'Wiring Technologies GmbH, os gn.lpos} Siemens e Yazaki
concentraram suas atividades na area de sistemas de distribuig:ﬁo elétrica e eletronica para
automoveis, cuja atuagdo no Brasil ocorre através da SY Wiring T echnologies do Brasil Ltda.
Através da Framatome ANP Ltda. a Siber participa do Aprdg'rama brasileiro de geracdo de

energia nuclear.

Potencial: Utilizagdo e comercializagdo do modelo proposto do Service para as demais
unidades do Grupo Siber | | ‘

Ex: softwares, programas, procedimentos aduaneiros e logisticos.

9.2 IMPORTACAO DE PARTES E PECAS VOLTADAS AO SERVICE, ATINGINDO A
SINERGIA NA OTIMIZACAO DOS RECURSOS E INFORMACOES

9.2.1 Aquisigio de materiais importados e nacionais.

Situacgdo atual:

Diferentes BU’s efetuando este servigo em diferentes locais da fabrica&Service, o que ndo
gera a sinergia necessaria para a otimizac¢do dos tempos e recursos.

Estas importagdes estdo distribuidas em diversas areas dentro de cada Unidade de
Negdcios. _ v » |

Exemplificando: para aquisi¢do de um Software o reqilerente devera efetuar a pesquisa do
responsavel ( num unico setor ) para direcionar o pedido a diferentes grupos dependendo da
técnica em questdo e assim perdendo a sinergia.

Situacio Proposta:

Todas as estas atividades seriam desenvolvidas por um centro de competéncia na area de

comércio exterior ~CCCE célula criada em Curitiba em um local tnico , com pessoas
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especializadas e voltadas ao Business do Service ( Otimizag&o dos tempos e recursos, ou seja
menos pessoas fazendo o ser\:/‘ig:'o\de maneira mais rapida e eficaz ).

Este tema devera ser tratado com prioridade uma vez que.b a fabrica estd reestruturando a
logistica (  Supply Chaim ‘) e cada BU ficara responsavel pela sua prépria Logistica, ou seja
nfio haverd mais o departamento de compras, ou seja se o service precisar adquirir um
material € ou servicos devera direcionar o mesmo as diferentes BU’s dependendo da técnica
do produto ¢ ou servigo e a sinergia ficard mais distanciada da necessidade do Service que éo

agrupamento de informagdes para agilizar o atendimento ao cliente final. ‘

Aquisicio de SW.

Mesma situagdo do item 01

Aquisicio de Ativos e Investimentos

Mesma sitagdo do item anterior 01

Pagamento de SW/Ativos /Investimentos e Matérias primas e acabadas do Service

Mesma situagdo do item 01

Fechamentos de ciAmbio

Para estes tipos de servigos a mesma situagdo do item 01.

9.3 PRESTACAO DE SERVICOS E 'ADEQUACAO A ALCA: AREA DE LIVRE
COMERCIO ENTRE AS AMERICAS.

Estruturar o departamento para atender as novas necessidades dentro deste novo cendrio
em termos de servigos e produtos. Como sers uma area de livre transito entre os paises
membros a competicio tende-se a acirrar no que concerne a tecnologia/know how/rapidez dos
produtos e servigos a serem comercializados.A Siber devera estar preparada para ndo perder
os mercados ja conquistadosr e partir em busca de novos nichbs, ou seja deverd manter-se
atento ao mundo interno e explorar a0 maximo o potencial de abertura dos mercados futuros.

Atualmente :

Os Nortes Americanos propuseram tratar ‘de maneira diferenciada o processo de

liberalizacdo para o CARICOM, América Central/Paises Andinos e Mercosul ao transferir
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temas como subsidios € regras antidumping para o ambito da Organizagio Mundial do
Comércio, tendo em vista:

- O principio de Nagdo mais favorecida \( NFM), no qual | todos os beneficios
concedidos nas negociagoes deVerri ser estendidos aos demais,pafticipantes, ndo estaria sendo
respeitado. ‘

- A transferéncias das negociagdes de jgliminagﬁo de barreiras nio-tarifarias para o
ambito OMC dificultaria os avan(;ds das hegociaéées da ALCA.

Ao contrario dos EUA, o Mercosul uma ofcrta unica de acesso aos mercados para os
demais paises participantes, ndo envolvendo temas como servigos, investimentos e compras
governamentais. '

Segundo o Itamaraty a estratégia do Mercosul seria:

a) Negociar , em um ambito fora da ALCA, a concessdo de melhorias de ofertas aqueles

paises com os quais possui acordos bilaterais. v

b) Negociar a concessdo de melhorias de ofertas aos demais paises no &mbito ALCA.

¢) Criar uma ALCA “light”, que restringiria o acordc a apénas um acordo comercial,
excluindo temas como propriedade intelectual, investimentos e compras
governamentais |

Neste vi€s o governo adotaria 3 caminhos nas negociagdes:

- Negociagdes baseadas no formato 4+1 ( Mercosul — EUA ) — acesso aos mercados €
de forma limitada, servigos ¢ investimentos; - |

- O processo da ALCA focada em elementos basicos como solugdo de divergéncias um
atengdo especial e tratamento diferenciado para os paises em desenvolvimento, fundos
de compensacio, regras fitossanitarias e facilitac;ﬁo de comércio.

- Temas como Servigos,Investimentos e Compras Vgovernamentais seriam transferidos
para a OMC, da mesma forma que os EUA transferiram para a OMC temas como
subsidios agricolas e regras antidumping.-

Em 20/06/2003 a Reunido da Capula Brasil e EUA trataram dos seguintes temas:

Crescimento

Agricultura
Saude

Defesa

Educagio

Telecomunicagoes

Comércio
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Portanto diante do exposto acima , deveremos concentrar todos os esforgos em melhorar
cada vez mais a qualidade dos servigos prestados aos clientes atuais de forma a manté-los fiéis

a Siber e desenvolver novos mecanismos e estratégias de penetragio nos novos mercados.

Situacdo atual , ’
Na fase atual prestamos somente algum tipo de servigo para um unico pais membro no que
concerne a exportacdo de produtos e prestagdo de servicos de reparos de partes e pecas para o

México. No Canada somente importamos os servi¢os de reparos.

Situagdo Proposta

- Conquistar via Marketing agressivo de Servig:os- os mercados ainda niio atendidos pela
Siber Ltda em relagdo a produtos e Servicos. - '

- Consultorias na éréa de comércio internaciohal.

- Reparos/manuten¢do de plantas insfaladas da Siber nos mercados remanescentes de
Telecomunicagdes.

- Ofertar cursos e treinamentos para os produtos comercializados pela Siber Ltda

- Oferecer spare parts management |

- Ofertar Inventory management _

- TAC- Techical Assistance Center ( Level 1/2/3 )

- Servicos ( Mao de obra ).

- Logistica e suprimentos.

- Criar CD’s ( Centros de distribui¢io de produtos e servigos )

- Desenvolvimento de novo projetos =~
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10 GERENCIAMENTO DE TODA A REDE. DE SUPRIMENTOS/LOGISTICA E
TOMADA DE DECISOES PARA OS INTERESSES DO SERVICE. |

Situacio atual:

Procedimentos internos extremamente burocraticos € com vdrias interfaces
(comercial&vendas& infra-estrutura) que atrasam na tomada de decises importantes € pontos
estratégicos para a area de negdcios. ‘

Situacio Proposta:

Este novo setor/departamento deveré ter autonomirzri ( poder de decisdo/persuasdo/
hierérquico ) para as tomadas de demsoes com a rapidez necessaria do mercado exige, ou seja
a 4rea interessada devera encabecar as negociagdes € levar o projeto pronto para a aprovag:ao
da area central ( ex: Procurement strategic ). Isto beneficiaria a érea , pois traria uma

negocia¢do mais realista do mercado na visdio Clientes & fornecedores. -

Vantagens:
- Redugdes nos prazos das negociagdes e fechamento dos contratos ou SLA’s
- Dispéndio de menos esforgos para o follow up -
- Duas frentes negociando os S pregos ( uma primeira frente com o Service e uma
segunda instancia com a area a do Procurement Logistic )
- Uma maior ag111dade nas negocmg;oes de custos/prazos e melhor logistica a ser

adotada, levando em consideragdo o “core business” da érea.

10.1 GERENCIAMENTO DE CONTRATOS: OPERACIONALIZACAO DE
CONTRATOS. | ‘

a) VENDAS

Situagdo atual : Gerenciamento de contratos

O gerenciamento desta atividade estava sendo conduzido pelo departamento pds-venda do
Servigo em Curitiba até 2001, contudo devido a reestruturago a atividade foi transferida para
a matriz em S@o Paulo e o mesmo atualmente esta sob a responsabilidade do departamento de
vendas em SP. Isto causa uma dificuldade de entendimento com relagdo aos termos do

contrato acordado entre a Siemens e o cliente final, uma vez que normalmente as propostas
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sdo renegociadas e ndo chegam ao Service com tqd;is as consideragdes adicionadas em relagdo
a proposta inicial que ocorre em conjuhtb com o Service Curitiba. |
Conseqliéncia: Falta a sinergia nccesséria para'efetuar ﬁma avaliacdio eficiente em termos de
prazo e garantia dos equipamentos e o que efetivamente foi acordado com o cliente final,
gerando dificuldades na operacionalizagdo do contrato,uma vez que a atividade operacional
est4 sendo gerenciada pelo Service em Curitiba. | ’

Situacio Proposta; Gerenciamento de Contratos

Retornar esta atividade para Service Curitiba junto com um especialista na area de vendas
de servicos. Sugestio: uma pesSoa atuante e conhecedora desta atividade e que detenha o

know how para conduzi-lo.

O Beneficio principal sera o alinhamcntd da parte Estratégica e Técnico Operacional. A
conseqiiéncia deste beneficio seré o de otimizagdo dos resultados do contrato, a proximidade
com a fabrica e o cumprimento dos termos acordados no contrato de venda de servigos. Este
alinhamento de informagdes também podera ser utilizado como prospecgdo de novos negécios
vista as dificuldades préticas do d‘. ‘Possibilid‘a}des de novas sdiuc;ﬁes aos clientes em fungdo
do acompanhamento dos prazos/processos/e follow up , considerando as particularidades de

cada cliente em termos de custos e prazos. »

Um gerenciamento efetivo da Planta instalada dos clientes sob o enfoque técnico e
comercial para prospecgdo bdo’s novos negocios.

Atual : Gerenciamento dc vendas de cursosévtreinamentos o

Atualmente o departamento de vendas esta dividido por clientes. Ex: S1 (Telefonica ), S2 (
Brasil Telecom ) , S3 ( Telemar ) EX ( exporta¢Ges ) etc....) e sdo responsaveis pelas
negociacdes de vendas de : equipamentos, softwares, sobressalentes, documentacdes e
servigos, porém ndo se verifica a existéncia de pessbas espe‘@ia_lizadas na venda destes tipos de
servicos ( ndo se trata de produto fisico ). |

Situacdo proposta:

01.Vendas de cursos a clientes"e'm» fungdo da necessidade de capacitagio dos mesmos.
02.compra de cursos para capacitar a mao-de-obra interna |
03.Determinagdo de treinamentos para os colaboradores com base nas necessidades atuais e
conforme

previsdes futuras

04.Envio de colaboradores para treinamentos no exterior
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05.Determinagdo de treinamentos para colaboradores de outras local companies no Brasil
06.Elaboragio de “training on the job” para colaboradores de outras local companies no
Brasil

07.Sugestdo para treinamentos conforme detecgiio de oportunidades no exterior

¢) GERENCIAMENTO

Apbs a conclusio das negociagdes e agreement serdo enviadas para o Service-Treinamento
para serem processadas as logisticas referentes a efetivacdo do curso ou treinamento que

podera ser através da MOD interna e ou externa (exterior ).
¢) OPERACIONALIZACAO

Dentro deste roll de atividades estdoinclusas as implantagdes dos equipamentos e
softwares, pos-vendas, contratos de assisténcia técnica e treinamentos. Para a venda dos
treinamentos o sales departament negocia os pregos , cursos, periodos ( datas de realizagdes )

e local.

10.2 ADMINISTRACAO COMERCIAL

Situacio Atual:

A estrutura comercial disponivel atualmente néo esta voltada especificamente para a drea
de comércio exterior, causando além de sobrecarga para as pessoas atuantes desta area
distor¢Ges nos pregos finais de servigos ( a base de calculo de dados de um item nacional
dever ser diferente da base de calculo de um item importado e conseqiientemente em termos

de servigos também ).
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Situacio Proposta:

Ter uma pessoa do depaﬁéhiento comercial dentro desta nova estrutura com a visdo
comercial voltada ao corﬁércio exterior . A mesma(o) seria responsavel pela formagdo de
precos, analise e atualizacdo de precos ( dos SérVigos a serem Qfertados em relagdo a
reparos/manutencgdo de itens nacionais importados )e gerenéiamento dos custos previstos de

forma a ndo gerar distor¢des em relagdo a lista de pregos dos fornecedores.
- Acrescentaria também a responsabilidade na elabora¢do de estimativa de custos

- Dar suporte necessario a elaboragio propostas de vendas de servigos( Gerenciamento

de Contratos )

- Interface com vendas para equalizagdo das informagdes.

Dominio das regras comerciais dentro de negocios intefnacionais. :
11 LOCAL A SER IMPLANTADO ESTE PROJETO

Neste item deverdo ser considerados os seguintes quesitos:
> Acesso facil as informagdes de comércio exterior e interfabes imprescindiveis para
este departamento. | |
» Beneficios mensuraveis € ndo. mensuraveis (custos /prazos/agilidade nas
informagdes ). | | ’
Validagdo da proposta inicial
Detalhamento das atividades.
Definigdo de Perfil para as novas at_ividzides[ :
Defini¢do da estrutura de pessoal neéesséria.
Defini¢do de KPI (Key Performaﬁce Indicator =indicadores de performance )

Efetuar estimativa de custos para a implantacdo.

YV V.V V ¥V V VY

Apresentagdo e implantagdo do projeto.

FIGURA 04 -EXPECTATIVAS DE MELHORIAS



Custos estimados Custos previstos

Tempos praticados Tempos propostos

contrato a ser ofertado para servigos, orleﬁtadas pela

cliente no exterior legisiagdo vigente em cada
Pais, e, que atenda as

Expectativa: Poucos negocios

FONTE: Elabora¢do da Autora
FIGURA 05- DIVISAO DE ATIVIDADES POR DEPARTAMENTO.

| PROJETOS

« Contratos de Projetos no exterior * Aquisi¢éo de todos os
» Atividades de apoio e assesoria as loval Bens tangiveis &
companies ou tecnicos residentes. irtangiveis para o Service.

EXP0

* Todas operangdes de saida

« Administragdo planta instalada dos clientes » de produtos e Servigos

» Vincular garantias aos contatos
« Coordenagio de re-call
» Informagdas para system upgrade

Compromisso s diversos,
importagies e Exportagies

Orai
* Gerenclamerto da Cadeis " ’”( ' uo :
ogistic ~ Se 1eparos,
k i . Sw,gtotuuns # Treinamentos,

+ Andlise das soliciacbes de clientes pere
ftens néo cobertos pelo contrato

FONTE: Elaboragdo da Autora
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12 BENCHMARKING COM RELACAO AS DEMAIS EMPRESAS ATUANTES NA
AREA DE COMERCIO EXTERIOR. IR

12.1 AUDI/VW — BRIGITTE JANZEN

Reparos :

Reposigdo de partes : disposto pelas partes de pecas e acessorios - disponibilidade e /ou
nio ou efetuam importagdo direta dos materiais. ( Spare parts em SP ) ha consulta € efetuada
na fabrica para verificar se a fabrica pode ceder estas pal"t'es.' |

Importacdo:

Nos produtos considerando os tipos de automéveis. Dividido por fornecedores, sendo que
Disposi¢do ¢ dividida em 2 grupos: imporfados € nacionais_; Estimativa de consumos e
colocacdo de pedidos levando em consideragdo o comportamento do mercado (conforme a
saida de mercado ).

Itens importados ( em termos de volume ) : 2 fornecedores principais: Fabrica da VW na -
AG e Fabrica da Audi AG Nacional: Cada _dispohente é résponsével por um ou dois

fornecedores.
Exportacdo:
Exportacdo de 50% dos produtos produzidos -- empresa terceirizada. Ndo ha o

departamento de Service devido ao fato de se terem concessionarias especializadas.

Conclusdo: neste tipo de produtos ndo hé a centralizagdo de um departamento de comércio
exterior devido a terceirizagdo das atividades. Neste caso a fornecedora da informagio ndo

soube expressar se realmente houve um ganho ou perda da eﬁciénc_ia com as terceirizagdes.
12.2 BOSH & MUNDIAL ASSESORIA PLENA EM COMERCIO EXTERIOR LTDA

Funcionario: Luiz da Rocha Fernandes. |
Toda a logistica de importagiio e exportagio ¢ centralizada e executada pelos préprios
funciondrios da Bosch, exceto algumas operag:?)es vespeciais' , Desembaragos alfandegirios e

atividades que ndo fazem parte do core central da empresa.
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O Departamento de Comércio exterior esta composta pbr 120 funcionarios, sendo 12
funcionarios da empresa que presta assessoria Aduaneira . A é4rea esta dividida em pessoas
atuando nas importa¢Ges&Exportagdes € PCP’s ( Planejamento e Controle da Produgéo ).

Para a atividade desempenhada pela Mundial denominada Operagles especiais que ndo
estejam atreladas as importagdes e exportagdes com cobertura cambial, os mesmos tém
acesso irrestrito dentro da empresa ¢ contam com seus funcionérids altamente capacitados
trabalhando dentro da empresa. . |

Estas operagdes especiais estdo divididas em :

- Admissdes temporarias ‘( fciras/testes/demonstrag:ﬁe‘s em clientes/reparos ) =
contam com 0 mesmo procedimento adotado pela Siber, ou séja utilizam-se do RA da INSRF
285/03, cujos artigos sdo: | | | | v
Art4° -suspens’ﬁov dos tributos ( PraZo de permanéncia 90}90 Dias, apos o
vencimento nacionaliza-se o equipaménto e ou exporta a ofigerri ) |
Art.6° - com pagamento proporcional de tributos ( pelo tempo que for necessario
via contrato de empréstimo ). _
- Importacao de Equipamentos usados com similar nacional.
A mesma € permitida em 2 situacdes:
1° Quando as maquinas e equipamentos sdo désﬁnados A linha de produgio
Através do comprometimento junto a ABIMAQ de comprar com 0 mesmo valor um
produto nacional. Neste caso se o projeto for igual ou superidr a US$ 400.000,00 devera ser
analisada pelo DECEX para a liberagdo da LI e a mesma somente liberard o pedido apés a
analise e aprovagdo da SDP ( Secretaria de Desenvolv1ment0 da Produgdo ) e pelo comité
formada pela Camex ( Camara de Comércio Extenor ).
Neste projeto deverdo conter: -

- Geragdo de empregos

- Producdo em si

- Comprometimento de aquisi¢do de maquina nacional.

- Comprovar que esta importag:ﬁb de equipamento usado servird para produzir
equipamentos que serfo destinadas tanto ao niercadd interno e ou exportacdo
venda. | |

2° Transferéncias de Fabricas
O projeto deverd ser denominado como investimento de capital estrangeiro ¢

envolvera as seguintes operagoes:
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- Licenga de Importagdo. _
- Tributa¢do integral sobre o valor da mercadoria declarada nos documentos de
importagao. |
- ROF (Registro de Operagdes. Fmancelras) ,
- RDE (Registro de Declaragio através de um soﬁware dlspomblllzada pela RF
- Publicagdo no Didrio Oficial
- Consulta a Indﬁsﬁ‘ia nacional
- Consulta a0 DECEX
Tempo aproximado para o processamento deste tipo de importagdo: TAT ( Turn Around
Time ) =90 a 120 dias.
Em caso de indeferimento do processo o proprio DECEX in’dica os meios comprobatdrios
da necessidade qﬁe podera ser pelas bseguintesy questdes: o
Qualidade, seguranga, garantias e solicitagdo do proj eto apresentado pelo manifestante a fim
de verificar se o produto nacional apresenta kos padrdes necessarios para a producdo dos
equipamentos e pegas. | '

- Operagdes de Entreposto = mesmo procedimento adotado pela Siber

- Exportac¢des temporarias = Mesmo pfocediméntd ja adotado pela Siber, ou seja a

cartitha do Regulamento Aduaneiro e suas alteragdes.
- Reimportagdes = mesmo procedimento de acordo com o RA e mecanismos da RF

- Retorno de material em garantia = a Bosch ndo conta com muitos itens que
retornam ao pais , devido as falhas técnicas e quando isto ocorre ¢ adotado 0 mesmo

procedimento da Siber.

- Exportacio/devolugio= A Bosch ndo conta com muitos casos a fim de serem

medidos, contudo o procedimento é realizado de acOrdo'bom o utilizado pela Siber.

- Desembaraco Aduaneiro = ¢ competéncia da Mundial que gerencia todos os
embarques, efetua todas as autorizacf)és_ ‘de embarque, cQta os fretes e seguros
internacionais este despachante também trabalha com conta gai'antia e dépois debita a

cada centro a responsabilidade pelos custos de forma a manter o caixa em dia.
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13 MELHORIAS NA RF (INSPETORIA E DESPACHOS ADUANEIROS ) -

- Procedimento claro nas operagdes cspeciais que fogém ao conceito de importagdo
compra e exportacéo vendas | _

- Canal Verde para todas as operagdes de retorno de material em garantia e ou falha
técnica/sistémica | S ' |

- DSE para as operag0es esp‘eciaié de exportagﬁes eiDSI' para as operagdes especiais €
importagdes, que melhora no Lead Time do processo e hoje estd despendendo somente
3-5 dias. Isto somente € valido caso a Receita Federal néo esteja em greve.

- A Siber atualmente esté k'tr.abalhando_ cdm 0 Regime Aduaneiro Especial chamado
RECOF no qual todas as importa¢des sdo cncaminhadas 'e’ a situacdo de despacho
aduaneiro regularizada‘ em ‘24>/48 »horas.‘ A paﬁé de Servig:os, infra-estrutura e
manutengdo também foram inclusas nO'fégirhé ¢0nmdo ainda aguardando a aprovagio
da RF para estas operagGes, contudo vérias corregdes aihda deverdio ser implantadas,
porque o CNPJ utilizado € 0 mesmo para todos os centros e depésitos, abaixo segue o
explicativo do Regime Aduaneiro Especial de Entreposto Industrial sob Controle

Informatizado — RECOF.

14 PROCEDIMENTOS BACEN ( CORRETORA BALUARTE EM SP).

Cambio Simplificado:

O cambio de Operagdes de exportagdes conduzidas no SIMPLEX ( com DSE — até US$
10.000,00 ) é fechado contfa ordbe»m de pagamento, no mercado de taxas ﬂutuantes € para
crédito no mesmo dia. - | |

Alguns bancos exigem cépias dos documentos de embarqué para conferéncia e aplicagio
antes de contratar a operagdo. Nao ha o contrato, ‘sbmehte 0 bbléto de cambio. O corretor ndo

tem acesso as telas nem mesmo para uma simples conferéncia.

Mercadoria Recebida por Courier

Neste caso desde que se apresente a copia do DARF de pagamento dos tributos e
comprovante via courier ( FEDEX/DHL/UPS/TNT etc...) o cAmbio sera fechado no Mercado

de Taxas Flutuantes como “encomendas internacionais”
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Fechamento de Cimbio nas importacoes:

Niio ha o fechamento de cambio simpli'ﬁcadob para asvrimpo'rt’aqﬁes, ou seja toda vez que
vocé emite uma DI hd a dbrigatoriedade de um contrato 027(' importagio ), 'cuja DI devera ser

paga em no maximo 180 dias.

Fechamento de CAmbio para exportacdo de Serv_icos diversos

Para o ingresso de divisas como pagamento de exportagdo de sefvig:os ndo é tributada na
contratagio de cimbio. E n'ecevsséﬁas‘ a emissdo de fatura em _rhoeda estrangeira contra o
cliente no exterior ¢ NF de servig:bs em R$ pelo valor de contrato de cambio. Se a operagdo
for “Intercompanies”, naturalmente sera conduzida via ICC. Em caso de ser uma empresa
“terceira”, que ndo do grupo da Siemens é s6 indicar na fatura o banqueiro € a conta em que

deve ser efetuado o Crédito em favor da Siber Ltda

Fechamento de Cambio para Pagamentos de Servigos Técnicos Profissionais.

Podem os bancos credenciados dar curso a transferéncias financeiras do e para o exterior a
titulo de remuneragdo por servigos técnicos profissionais,  desde que n3o configurem
transferéncia de tecnologia, produgdo intelectual ou pat‘e'nte,‘ quando sujeitas a averbagdo pelo
Instituto Nacional da Propriedade Iﬁdustriél - INPI, cdnsoarite a legislagdo em vigor. ( Circ
2.685)

Para a efetivagdo das reméésas nos tefrrios desta seg:ﬁov deve o comprador da moeda
estrangeira apresentar, ao banco interveniente, contrato de prestagdo de servigos ou
documento que o substitua, onde esteja evidenciado o valor total devido, a forma de
pagamento ¢ o periodo de duragdo, a respectiva féturq, bcm cbiho’éomproVante do pagamento
dos tributos incidentes ou da sua isengdo, expressainente reconhecida pela autoridade fiscal

competente. ( Circ 2.685)

As remessas a que se refere o item anterior devem ser realizadas por ordem de pagamento
ou cheque administrativo, nominativo, ndo-endossavel, a favor do prestador do servigo no

exterior. ( Circ 2.685)
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Tem curso no Mercado de Cambio de Taxas Livres, as transferéncias vinculadas a
operagdes comerciais, na forma prevista no capitulo 3 da CNC, e aquelas transferéncias
relativas a servigos técnicos registrados no Banco Central do Brasil. (Circ. 2.685 ¢ Carta-Circ.

2796)(*)

14.1 OBSERVACAO NO QUE SER REFERE AO IRF:

No mercado de taxas flutuantes, como Servigos Técnicos Profissionais, quando ndo
envolvem transferéncia de tecnologia. E necessério contrato ou documento equivalente e

fatura ( Vide acima titulo 13 - V)

Aliquota de IRF — 15% + CIDE ou 25% (Ato Declaratério Normativo COSIT n.1 de
05/01/2000)

No mercado de taxas livres, quando envolve transferéncia de tecnologia. Neste caso, é
necessaria averbagdo da fatura (ou contrato) no LN.P.I. e posterior emissio de RDE (Vide

Circular BC 2816, C.Circ.2795 ¢ 2796)Aliquota de IRF — 15% + CIDE

Atencio: .
A Lei 10.168/00 de 29/12/2.000 instituiu a contribui¢do de interveng¢do de dominio

econdmico (CIDE) de 10% p/contratos que imp_liquem em transferéncia de tecnologia
Decreto 4.195 de 11/04/02, qu'é i‘egulamenta a CID.E. parabs'erv'igos, inclusive assisténcia
técnica, administrativa e semelhante. o

---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

Competéncias ‘ core competence ) .

- Atividades principais muito bem realizadas pelo Service € que ndo podem ser
copiadas por outras empresas.

- Nio seja de dominio pﬁblico

15 COMPRAR O SERVICO OU EXECUTAR O SERVICO?
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- Analise dos custos de terceirizagdo de servigos € o que terceirizar. Determinar
quais produtos e servigos que nio agregam valor e ou apresentem resultados significativos,
porém demandam muito tempo na execugdo.

Vantagens e desvantagens da terceirizacao.

- Analisar a quantidade de sérvigbs a serem oferté_ldos e os custos dos servigos
ofertados. ,-

- Indicadores dos custos despendidos pelo cerzisse pelas atividades terceirizadas &
custos de executa-las 1nternamente neste ~€aso rever se 0 modelo adotado
atualmente continua atendendo as nece531dades do Serv1ce na atual conjuntura
econdmica.

- Efetuar a elaboragdo das estimativas de custos para a implanta¢do deste projeto.

Cenario Econdomico atual referente a servicos no Brasil.

Atualmente ainda ndo ha uma deﬁmg:ao clara do setor de serv1g:os ou seJa porque se trata
de uma operagdo de compra/venda e troca comerc1a1 contudo ndo é tangivel. De acordo com
os dados levantados: 50% do PIB mundial, é obtido através da venda de servigos.

Na Europa e EUA 70-75% do PIB ¢ composto por servigos € estd ocorrendo um
investimento cada vez menor na questdio da produgio em si de bens, considerando critérios
de cada setor. A venda de servigos tem um investimento menor, que o investimento de
produgdo, contudo devemos considerar que a venda de produtos alavanca os servigos que
poderdo ser agregados a esta venda por exemplo: Se tiver um grande numero de pessoas
viajando ao redor do mundo, teremos que produzir mais avides.

Infelizmente no Brasil ainda ndo houve a inclusdo do comercio de servigos, ou seja ainda
ndo ha uma representatividade significativa em nenhum setor.

Os EUA apesar da delicadeza do tema, incluiram em 1974 1o seu regulamento aduaneiro o
comércio de servigos, muito antes da tiltima reunidio do GATT em Montevidéu que ocorreu
em 1988. O NAFTA foi primeiro Acordo que abordou o tema Servigos.

As caracteristicas dos Servigos:

1. Cruzam fronteiras ( Telecomunicagdes)
2. Movimentos do consumidor

3. Prestagdo de servig¢os de acordo com as necessidades de cada setor.
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4. TInternacionalizagdo de servigos ( Juridicos/investimentos /méo de obra técnica )

Na 4rea de telecomunicagbes recentemente privatizada os servigos ainda estdo sendo
consolidados. ‘ |

De acordo com os dados obtidos 80% dos sérvig:ds presta(_los estdo a cargo de mdo de obra
técnica, o o

comércio de servigos no Brasil esta sendo tratado com a OMC contudo esta totalmente
isolado.Conforme pesquisas efetuadas 67% do PIB no Brasﬂ sdo obtidas pelos setores de
servicos, muito aquém do setor 1ndustr1al Desses prestadores de servicos se destacam em

especial : O Banco Bradesco/ Telecomunicagdes/ Moreira Sales/Santander € outros.

Pode se utilizar qualquer indicador que' 0 mesmo acusaré' 0 aumento no comercio de
servigos, no Brasil o Comércio exterior de serv1§:os ainda é extremamente insignificante ou
sejai 90% dos servicos sdo obtidas através da movimentacio de mio de obra
técnica/engenharia etc... » o

No Ranking mundial o Brasil se situa no 33° lugar como éxportadOr de servicos e no 25°
como importador de servigos.

A érea do comércio de servigos ¢ tida como um grande potencial para as empresas
Brasileiras investirem futuramente, porque nesta area ndo ha barreiras fronteiri¢as como a que
sofrem os produtos. Nas andlises efetuadas verifica-se que os investimentos dos EUA e
Espanha estdo sendo aplicados em Servigos, principalmente em mercados efn franca
estabilizagdo que ultrapassaram a fase de éme.rgentes,. como a que se aplica ao Brasil.

Neste mercado % dos investimentos estio aplicados em servigos. Contudo o fato mais
assustador € que o Brasil ndo esta se preparando para o Cdmércio de servicos, ou seja ndo ha
uma defini¢do clara por parte dos nossos govefnant_es ¢ nem sequer ¢ notada uma mudanga da
cultura empresarial. - o

A abertura do mercado brasileiro de servigos propiciara a concorréncia internacional, pois
servigos sdo imprescindiveis na produgdo de bens ’indust_rriais, sendo que as mesmas mantém
intima relagdo com a eficiéncia ¢ a competifividade' de um pais no mercado externo, dada a
sua contribui¢do com o todo e pode-se alcangar o world élass services devido a prestagdo de

servicos com qualidade.

Implementacédo de Partes do projeto 09/2003
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Ap6s a apresentagdo do projeto a unidade de ‘negécios,‘ houve a implementacdo de partes
do projeto conforme segue: A | =

Desterceirizagdo de atividades '; A er__npresa de logistica nacional foi destituida ea
atividade passou a ser realizada por funciondrios da Siber. o

Foram criados alguns centros de distribuigdo e reposi¢do de pegas em locais estratégicos
de forma a atender a demanda e os contratos a‘ssinédvos com os maiores clientes. Também
foram redistribuidas varias atividades buscando-sé eliminar desta mahéira a concentragdo de
Know-how. |
Para o gerenciamento de projetos optou—se por criar uma estr’utulfa' propria para que esta
estrutura viesse a dar o suporte necessario a area de vendas
Verificou-se também a intensificacdo de Vlagens ao exterlor em busca de apoio e novos
agreements com a casa matriz ¢ negociacdo de pregos, resultando em despesas a serem

contabilizados pela area de negocios.

Resultados Obtidos

Para todo e qualquer'negécio'vdevemo's' analisar 0s trés principios basicos de negdcio que
sdo: custo, prazo, qualidade dos produtos e servigos e conseqiientemente isto resulta em novas
estruturas que demandam investimentos de forma a atender satisfatoriamente os clientes
internos ¢ externos. Toda e qualquer tomada de kdécrisﬁ_o pode repercutir em vantagens e
desvantagens para os envolvidos, ou seja ha que se correr o risco, principalmente quando nio
ha a consideragdo necessaria de que o Know How muitas vezes ¢ intransferivel, ou seja trata-
se de um investimento humano e 0.mesmo ndo pode ser ’progrémado e simplesmente deletado
do processo como a de um programa de computador. |

A principio observou-se um descontentamento muito grande por parte de algumas
unidades de negdcios com a nova politica adotada, repercutindo em perdas significativas de
negbcios resultando em prejuizos, ou'sejé os clientes iri_terno_s ‘que antes pagavam para ter
estes servigos, passaram a executd-los e assim obtendo a sinergia do negdcio, pois se ele é o
ator principal do negdcio( manufaturéiro ) conse‘qiientemente detém o empdwerment para dar
continuidade aos servigos dantes contratados e assim reduzmdo o custo dos processos e
otimizando a sinergia ja presente |

Outros aspectos relevantes € que estas performances/agdes € melhorias repercutiram de
maneira positiva com as demais unidades de negécios ocasionando desta forma um desvio

natural ao processamento de suas atividades por si proprias.
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Outro fato relevante a ser c0n31derad0 € que com o cancelamento da terceirizacdo antes de
ter o know how adquirido pela  empresa que anterlonnente executava a at1v1dade apesar de
manter alguns funcionarios ndo mantiveram a fidelidade dos clientes e fornecedores.

Portanto conclui-se que o projeto infelizmente ndo foi a contento conforme o planejado no
inicio do case, porque ndo foram considerados os principios basicos de todo e qualquer
negocio que € a sinergia ou seja jungdo de todas as atividades envolvidas e quebras de
paradigmas. Muitos empresarios ¢ gestores acabam perdendo seus negdcios porque ainda nio
aprenderam a ouvir as necessidades dos chentes _

De acordo com os maiores espec1ahstas no ramo de pesquisa e consultoria os maiores
desafios das empresas para o século XXI sdo considerar sempre em sua analise a mudanga
que esta ocorrendo na sociedade e os sérios riscos que a - empresa estar4 correndo caso
permanega estética observando o qué acohtece ‘ev a adaptag:z”io a esta realidade esta se tornando
cada vez mais uma questdo de sobrevivéncia.

A globaliza¢do e o Ciclo de vida Curto dos produtos' sdo dados como a chave da
instabilidade, pois com a globalizagdo de qualquer lugar do mundo, dada as facilidades do
comércio eletronico , logistica e distribuig:ﬁo, uma empresa pode dominar mercados mundiais.
Ou seja de forma simplificada ndo existe mais interior do mundo e nada ficara fora da
competi¢do global seja na questdo de prestagdo de servicos e produtos.

A globalizagio trouxe uma nova realidade econémica ao Brazil , ou seja ndo ha mais
competicdo interna, ou no Mercosul a competigdo € global.

Os itens que mais sofreram as 1nﬂuen01as da Globahzag:ao foram:

- O capitalismo do seculo XxX1
- A maneira como Empresas e na(;6es irdo competir numa nova economia global.
- Surgimento do investidor global.

No novo capitalismo verifica-se que a empresa nio tem mais dono, atualmente os donos
das empresas sdo os fundos de penséo e os fundos dos investimentos dos bancos e a mudanga
ocorre porque como as empresas ndo tém mais donos tem que ser realmente competitivas seja
em produtos e servigos pois estdo constantélhenté “sendo ob_servadas pelos analistas de
investimentos dos bancos. ' o R

Neste novo contexto devemos considerar que o Brasil mudou/o cliente mudou/ e 0 mundo
mudou e os caminhos que tomamos até agora para atingir os objetivos terdo que ser refeitos
daqui para frente. Os sonhos de ter margens gordas de lucratividade e que os custos definiam

os pregos acabaram porque hoje ¢ o cliente que define quanto esta disposto a pagar por um
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produto, portanto ele é que define o custo,.ou seja o poder mudou de mios da empresa para as
maos dos clientes. |

Neste caso como o foco pnncnpal estd voltado a oferta de serv1g:os 1nternac1onals a 0 maior
diferencial devera estar ancorada na quahdade tecnologla inovagdo, criatividade e
precos.resumindo a empresa deverd reinventar 08 servigos. Todos os clientes sejam em
qualquer lugar do mundo quer descontos e prazos. ' |
E as empresas que permaneceram ho mercado foram aquelas que ndo perguntaram aos seus
clientes o,que eles queriam, mas que surpree;nderam seus clientes com produtos € servigos
fundamentalmente novos e difér_entes. Com o 'descnvolviinento da tecnologia o cliente ndo
tem obrigagdo nenhuma de saber o que quer, alids ele ndo sabe mais o_cjue’ quer € nem quer
saber o que quer, portanto as empresas tém a obrigaigéo de ouvindo o mercado surpreender os
clientes com produtos e servigos fundamentalmente novos e diferentes. Analisando o
mercado qual o cliente pediu o fax/telefone celular, Mc Donald’s, reldgio digital, Windows,
post-it ( 3M ), Walkaman etc... Todos estes produtos e servigﬁos surpfeenderam os clientes ¢
s80 sucessos no mercado, contudo nunca foram pédidos pelbs clientes. Ouvir o cliente ¢ ainda
a maneira mais eficaz e barata de compreender o mercado onde se deseja atuar.

Portanto o prestador de serv1g;o devera sumanamente surpreender encantar e entusiasmar o
cliente e caso vocé fique s6 ouvindo o cliente correrd o risco de aparecer alguém e
surpreender o seu cliente e toma-lo de voce |

No século XXI a 1nformac;ao serd o grande e Unico produto daqu1 para frente. Assim
sendo o Marketing de servigos devera estar atenta a tendéncia de mercado para identificar e
ofertar rapidamente aquilo que o cliente _ quef ( € nem sempre sabe o que quer ). O grande
desafio das empresas ainda continua sendo o de fidelizar 0 vc’lieﬁte e transforma-lo no
vendedor ativo de seus produtos e serVig:os ( famoso markéting boca-boca ) e ele somente fard
isso se o produto ou servigo surpreendé-lo, porque o cliente somente vende aquilo que ele ndo
espera, por isso temos que dar aos nossos clientes momentos magicos e evitar a qualquer
custo os momentos tragicos. E preciso fazer 0 présente e criar oblfuturo’e isso envolve um
exercicio constante de quebra de tradicdes e teorias pre-estabelecidas. Na implantagdo de
partes do projeto o cliente prmmpal ndo foi ouv1d0 e muito menos atendido o que levou as
respectivas unidades de neg0c1os retomarem as suas at1v1dades e perda de negbcios para o

departamento de Servigos. Nenhum negocio dara certo se o cliente nio for ouvido!!!
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16 CONCLUSAO

Para qualquer atividade na qual a unidade de negécios queira ser vencedora, devera
considerar todas as mudangas que estdo ocorrendo ao redor. A mudanca de atitudes € um dos
elementos imprescindiveis para iniciarmos qualquer implementacéo, principalmente como a
desenhada e mapeada para este projeto, considerando o tamanho e areas envolvidas. O
projeto esta fadada ao fracasso total (se considerado dentro da visdo Servigos internacionais)
devido a inexperiéncia das partés que estiio implementando em termos de regulamentos de
comércio exterior € sem a devida analise das particularidades de cada unidade de negdcios &
as particularidades do setor de servigos e comércio internacional sob dois contextos: a
realidade brasileira € o mundo das negociagdes ’comerciai_'sﬁ entre a evolutiva situagdo
regulatéria do Brasil e posicionamentos que o pais estd tomando nos diversos foros
internacionais, principalmente na OMC. Nos demais paiées estes regulamentos estdo mais do
desenvolvidos onde o PIB de servigos é maiOr que a man_ilfatureira como a dos EUA ¢
Europa. B |

Retomando o case proposto verifica-se que nem tudo estd fadada ao fracasso e a parte
positiva € que a parte manufatureira estd assumindo estas atividades novamente e com isto
provocando a sinergia total de todas as partes envolvidas. O sucesso deste projeto para a este
novo contexto € iminente e seguro para as dreas de negdcios. Sabe-se que servigos sdo fatores
imprescindiveis na produ¢do de bens industriais e mantém uma intima relagdo com a
eficiéncia da competitividade dé um pais no mer@ado, externo, dada a sua contribui¢do para a
economia como um todo- bens e servigos.

O setor de servigos pode ampliar a capacidade competitiva nacional de um pais no mercado
internacional s a mesma for bem feita. Ao baratear 0 acesso a servigos de qualidade mundial (
world class services ), podem ampliar os ganhOS’macfoeconémicoS da empfesa, dada a
facilidade que os servigos exercem sobre os demais setorés. Falta contudo uma regra clara no
Brasil relacionada a vendas de servigos (importagdes e expoftécﬁcs ) que por sua vez dificulta

a venda destes ao exterior.
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 ANEXO 1

Regime Aduaneiro Especial de Entreposto Industrial
Sob Controle Informatizado — RECOF
LN. S.R.F. n° 417, de 20.04.04 (D.O.U. 270404)

1. Através do citado ato normativo, foram consolidadas regras e procedimentos,
relativos aos RECOFs Aeronautico; Automotivo; Informatica e Telecomunicacdes; e

Semicondutores.
2. O regime permite importar ou adquirir no mercado interno, com sUspenséo da
exigibilidade de tributos, mercadorias a serem submetidas a operacgdes de

industrializagdo de produtos destmados a exporta(;,ao

3. As operagdes de industrializagéo, previstas no RECOF, limitam-se as
modalidades de: -

| - montagem de produtos, relacionados no Anexo |, por seus coédigos na

Nomenclatura Comum do Mercosul (NCM) em nivel de 0|to dlgltos das industrias:

a. aeronautica (Recof Aeronautlco)

b. automotiva (Recof Automotivo); | :

c. de informatica ou de telecomu‘nica'g()es (Recof Informatica); e

d. de semicondutores e de componentes de alta tecnologia para informatica e

telecomunicagdes (Recof Semicon"d'utores)v;

Il - transformacéao, benef:mamento e montaqem de partes e pegas utilizadas na

montagem dos produtos referidos no |nC|so ;e

Il - acondicionamento e reacondicionamento de partes e pegas .a serem

comercializadas no mesmo estado em que foram importadas.
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4. Todas as mercadorias, objeto do RECOF, deverao destinar-se a 'produtos da linha
de fabricagdo do beneficiario; |

5. Quanto a industrializagdo por encomenda, aquele ato prevé que “as operagdes de
montagem” , seja ela de produtos ou suas partes e pegas, poderdo ser realizadas
total ou parcialmente por encOmenda do benefibiério a terceiro, habilitado ou ndo ao
regime”. o " "

6. Poderao, ainda, ser admitidos no regime, produtos relacionados no Anexo | para
serem: R -
a) submetidos a testes de performance, resisténcia ou funcionamento, ou

b) utilizados no desenvolvimento de outros produtos;

Considerando que as importagdes, vinculadas ao RECOF, poderdo ser conduzidas,
com ou sem cobertura cambial, precisaremos verificar, junto a Receita Federal, se,
nos casos assinalados, a previsdo aqui noticiada poderia se‘r utilizada, no lugar da

admiss&o temporaria, com possibilidades, entre outras, de devolugdo ao exterior.

7. No concernente aos servicos de recondicionamento, manutencéo ou reparo,
restrita a utilizacdo do RECOF aos casos de mOtOres de transmiss&o ou produtos da

industria aeronautica.

Destarte, porque nao aléangada pelo RECOF, continua valida a proposta de se criar

um regime exclusivo para servigos (Centro de Reparos).

8. Para fins de habilitagdo a legislagdo égora prevé patriménio liquido igual ou
superior a R$ 25.000.000,00 (vinte e cinco milhdes de reais).

A empresa, que ndo atender aquele requisito, devera apresentar garantia em favor

da Uni&o (depésito em dinheiro; fianga bancaria ou seguro ‘aduaneiro).

As empresas habilitadas ao RECOF teréo' o pr'a‘zo_de (90) dias para ajustar-se

aquela exigéncia.
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9. Dentre outros requisitos, a legislagdo ,fi)ko'u o'comprdmisso de exportagdo no
valor minimo anual de US$ 10.000.000,00 (dez» milhGes de délares) para os
RECOFs Informatica/Telecomunicagdes, e Semicondutores; e US$ 20.000.000,00
(vinte milhdes de délares) para os RECOFs Aeronautico e Automotivo;

No primeiro ano da habilitagdo o compromisso de exportagdo podera ser reduzido
em 50% (cinquenta por cento). '

Para fins de comprovagao, poderdo ser computadas partes e pecas fabricadas com
mercadorias admitidas no regime, realizadas a outro beneficiario do regime ou a
empresas comerciais exportadoras (tradihg-c_iompanies).

10. O beneficiario do regime devera aplicar pelo menos 80% (oitenta por cento) das

mercadorias estrangeiras - admitidas no regime na produgdo dos bens que

industrialize.

Em outras palavras, isto significa que 80% das mercadorias admitidas deverdo ser
objeto de industrializagdo, e ndo necessariamente aplicadas nos produtos

exportados.

Por isso, o beneficiario podera, dentro deste limite, fexporta'r'parte das mercadorias

industrializadas e destinar outras ao mercado interno.

Obrigatério, tdo somente, que cumpra o compromisso assumido, e que recolha os

tributos incidentes sobre as mercadorias destinadas ao mercado interno.

11. A empresa industrial beneficidria podera solicitar cvo'i-habilitagéo do regime de
fornecedor industrial de partes', pecas e componentes para a produgéo dos bens que

industrialize.

O fornecedor, co-habilitado, ndo estara sujeito ao cumprimento dos requisitos legais
enumerados no artigo 5°, Il e lll, estes que se referem ao patrimonio liquido, sistema

informatizado e compromisso de exportagao.
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Nestas condigcbes, a empresa habilitada responderé solidariamente pelas obrigacGes

tributarias decorrentes da admissé@o das mercadorias no regime pelo fornecedor, co-
habilitado. o

12. No Ato Declaratério (ADE), que conceder o regime, sera indicado o numero do
CNPJ do estabelecimento'matriz e dos est'abelecimentds da empresa requerente e

os de seus fornecedores, diretos ou indiretos, autorizados a operar o regime.

Com relagdo a autorizagdo de estabelecimentos da empresa beneficiaria, é
preciso, desde logo, esclarecer que o estabelecimento indicado devera também

atuar na mesma linha de fabricagdo dos produtos relacionados no Anexo 1.

13. A nova instrugdo normativa eliminou a lista positiva de insumos e elaborou,
outra, aquela constante do Anexo |, "que relaciona os produtos a serem
industrializados.

14. A admissdo de mercadorias no'RECOF’ sera feita através de D.I. e o

desembaraco sera procedido automaticamente (canal verde).

15. O licenciamento nédo éutomético '(L.'I.),, ée exigido, deVeré ser obtido antes do
registro da D.1; '

16. No caso de acréscimos e divergéncias, verificados quando da conferéncia da
mercadoria, no estabelecimento importador, podera ser solicitada a retificagdo da

D.l. (de ... para).

Em se tratando de embaques aéreos, o prazo sera de (7) dias, contados da data do

desembarago aduaneiro.
A se, por outras vias (maritimo, por exemplo), o prazo sera de (30) dias.

Nestes casos, o beneficiario fica autorizado a utilizar as mercadorias antes da

retificagdo da D.1., desde que:
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- registre corretamente as entradas, em seu estoque, com a emiss&o de nota fiscal
de entrada complementar (retificadoras);

- proceda o recolhimento de tributos/ diferengas, se for o caso, e multas cabiveis;

17. A admissdo das mercadorias nacionais ho RECOF ter4 por base a Nota Fiscal,
emitida pelo fornecedor.

Os produtos, remetidos ao estabelecimento . do beneficiario, sairdo do
estabelecimento do fornecedor nacional, com suspensdo do I.P.l., devendo ser
anotada no documento de saida a expressao; “saida com suSpenséo do I.P.l. para
estabelecimento habilitado ao RECOF, conforme ADE n® xxxxxxx";

18. O beneficiario do regime fica dispensado do recolhimento do IPl com
exigibilidade suspensa, nos casos de produtos: - | |

| - a ele remetidos, com suspensao, empregados em produtos cujas saidas estejam

sujeitas ao pagamento do imposto; e

Il - ndo sujeitos ao pagamento do imposto, quando admitida manutengado evutilizagéo
do crédito. '

19. O regime se extingue com a adogéo, peld 'beneficiério; de uma das seguintes

providéncias:

| - exportagao:

a) de produto no qual a mercadoria, nacional ou estrangeira, admitida no regime
tenha sido incorporada; o |

b) da mercadoria no estado em que foi importada;

c¢) da mercadoria nacional no estado em que foi admitida; ou

d) de produto ao qual a mercadoria estrahgeira admitida no regime, sem cobertura

cambial, tenha sido incorporada; @ | |
Il - reexportagdo da mercadoria estrangeira admitida no regime sem cobertura

cambial;
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Il - transferéncia de mercadoria para outro beneficiario, a qualquer titulo;

IV - despacho para consumo: _
a) das mercadorias estrangeiras admitidas no regime e incorporadas a produto
acabado; ou ’ |

b) da mercadoria no estado em que foi importada;
V - destruigéo, as expensas do interessado e sob controle aduaneiro; ou

VI - retorno ao mercado interno de mercadoria nacional no estado em que foi
admitida no regime, ou apos mcorporagao a produto acabado, obedecido ao

disposto na legislagao especuflca

20. No caso de destinagdo para o mercado interno, os tributos deverdo ser
recolhidos até o quinto dia util do més subsequente ao da destinagdo, mediante o
registro da D.l. na unidade da Receita Federal que jurisdicione o estabelecimento

importador.

21. A mercadoria, admitida no regime, podera ser remetida ao exterior, por via
aérea para testes ou demonstragdo, bem assim para reparo, restauracdo ou
agregacao de partes, pecas ou componentes sem suspensao ou interrup¢édo da

contagem do tempo estabelecido para permanencua no reglme

Referido procedimento também podera ser aplicado nos casos de saida temporaria
de bens industrializados pelo beneficiario (1) e ao ingresso temporario e saida de
recipientes, embalagens, carretéis, racks, e outros bens com finalidade semelhante,

quando necessario ao seu transporte, acondicionamento, preservagdo ou manuseio

().

Nestas hipoteses, toda a movimentagdo sera feita com base em “Autorizagdo de
Movimentacao de Bens Submetidos a RECQF_(AMBRA)”.
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22. As mercadorias admitidas no regime poderdo sek remetidas a estabelecimentos
de terceiros para fins de industrializagdo por encomenda de etapas do processo

produtivo, por conta e ordem do beneficiario do regime, observadas as normas

fiscais aplicaveis, inclusive as que disciplinam as obrigagdes acessorias.

23. As exportagGes realizadas por empresa beneficiaria do RECOF serdo

preferencialmente dispensadas de conferéncia aduaneira. .
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