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Diretor-geral da OMC afirma que
comércio exterior ndo pode ser plano C
ouD

O diretor-geral da Organiza¢cdo Mundial do Comércio
(OMCQ), Roberto Azevédo, disse, nesta quinta-feira (16.06),
que é importante que os empresarios brasileiros comecem a tratar o comércio

Mr R AZEVEDOY

exterior como uma prioridade. Durante palestra para empresarios na FIRJAN, ele
ressaltou que o Brasil vive um momento saudavel para debater o assunto.

Segundo Roberto Azevedo, no Brasil, havia a ideia de que para iniciar uma
operagao de comércio exterior era necessario, em primeiro lugar, que houvesse
um excedente de producao. Ele, no entanto, defende que as rela¢des
internacionais sejam parte do plano de negocios das empresas. “O comércio
exterior tem que deixar de ser um plano C, um plano D. Tem que estar presente
nas estratégias de competitividade”, disse.

Leia mais

APM Terminals Pecém recebe dois
guindastes tipo STS

A paisagem do Porto de Pecém nunca mais sera a
mesma. Isso porque, nesta semana, desembarcaram os dois
guindastes do tipo STS (Ship to Shore) adquiridos pela APM
Terminals para movimentacdo de contéineres no terminal. Com

aproximadamente 87 metros de altura e 1.600 toneladas, eles estarao entre os
maiores do Brasil, tornando o porto nordestino um dos Unicos do pais capazes
de operar navios de Ultima geracdo (Ultra-Large Containerships), com 400 metros
de comprimento, 56 metros de largura, 15,2 metros de calado e podendo
carregar até 18.000 TEUs.

http://www.brazilexportmagazine.com.br/novosite/page/2/
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Leia mais newsletters.

Apex-Brasil e CNI levam 16 empresas
para a Summer Fancy Food, em Nova
York

O convénio entre a Agéncia Brasileira de Promogdo de

Exportacdes e Investimentos (Apex-Brasil) e a Confederac¢do
Nacional da Industria (CNI) promove uma missdo prospectiva com 16 empresas
de seis estados brasileiros para a Summer Fancy Food, uma das feiras mais
prestigiadas do setor de alimentos e bebidas.

O evento, que acontece entre os dias 25 e 29 de junho, em Nova York, € uma
boa oportunidade para empresas do ramo de comidas especiais e gourmet
fecharem negdcios no disputado mercado americano. Para a feira, sao
esperados cerca de 2.500 expositores, 180 mil produtos e 25 mil compradores.

A missdo, liderada pela Federa¢do das Industrias de Sdo Paulo (Fiesp), tem
como objetivo propiciar aos seus participantes ganho de aprendizado,
conhecimento das tendéncias internacionais de mercado, contato com novas
tecnologias, habitos de consumo, normas e padrdes regulatérios.

Leia mais

' ) I1l Forum da UE-CPLP vai acontecer em
& julho na regidao de Beja, em Portugal
CPLP O lll Férum da UE-CPLP, iniciativa conjunta da Unido de
an Exportadores da CPLP (UE-CPLP) e da Confederagao

Empresarial da CPLP (CE-CPLP) pretende constituir uma
verdadeira plataforma de negocios e de cooperagdo, geradora de condi¢des para
a criagdo e consolidagdo de um espaco permanente de apoio a atividade ao
empresariado luséfono, estimulando trocas comerciais e a internacionaliza¢do.O
encontro acontece nos dias 7, 8 e 9 de juLho, na Camara Municipal da Vidigueira,
em Nerbe, na regido de Beja, em Portugal.

A forte identidade, rela¢des privilegiadas e presenca crescente de empresas
do mercado CPLP, justificam uma aposta no estabelecimento de parcerias
empresariais, aproveitando sinergias e potencialidades existentes em cada pais.
Nos dois dias de programacado estardo representadas mais de 2000 entidades,
entre organismos publicos e privados, empresarios dos nove Estados-membros
da CPLP, dos paises observadores da CPLP, outros paises convidados e
organizacdes internacionais.

Leia mais

Exportando para os EUA - e escapando

das Cortes Americanas
Guandalini, Bruno e Sherby, E. S.

Otos-es.anos dezenas de empresas

envolvem em litigios nos Estados Unidos. Algumas vezes, as
empresas brasileiras sdo processadas por antigos distribuidores, agentes de
venda ou representantes locais. Outras vezes, as empresas brasileiras sao
forcadas a processar clientes americanos que deixaram de pagar pelos bens
vendidos e entregues.

http://www.brazilexportmagazine.com.br/novosite/page/2/ 3/8
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Embora o processo em qualquer pais estrangeiro possa ser custoso, nos EUA,
ainda se tem particularmente os seguintes problemas:

i) Advogados americanos cobram honorarios superiores em comparacdo aos
advogados de outros paises e principalmente no Brasil;

ii) Procedimentos instrutdérios (producdo de provas, exibi¢do de documentos
etc.) nos EUA sdo muito mais amplos do que em outros paises;

iii) Visto que o sistema judicial americano utiliza juri para determinar questdes
de fato, em muitas disputas comerciais sdo necessarios testemunhos de peritos -
e os honorarios de expert sao comparaveis aos honorarios dos proprios
advogados;

iv) Mais do que em qualquer outro pais, nos EUA, em muitos casos civeis,
existe a possibilidade de o requerente obter danos punitivos em face do
requerido (especialmente quando a requerida for uma empresa

Os problemas acima existem para qualquer parte ndo americana que tenha
que se envolver em litigios perante cortes daquele pais. Ainda, ha outra
preocupacdo para produtores ou fornecedores que vendam no mercado
americano.

Diferentemente do Brasil, onde o requerido que interpor uma reconvenc¢do
deve pagar custas judicias - calculadas de acordo com o valor deste pedido, nos
EUA, o requerido pode interpor reconvencao de qualquer valor sem a
necessidade de pagamento de custas adicionais. Como resultado, quando um
exportador brasileiro processa seu cliente perante uma Corte americana por
falta de pagamento dos bens entregues, a parte americana geralmente realiza
um pedido contraposto, o que for¢a a parte brasileira a ser ré nos EUA. Nessa
situacdo, o requerido-cliente geralmente assegura que o produto vendido tinha
defeitos e que este causou lucros cessantes ao cliente. Como resultado, quando
o exportador brasileiro processa seu cliente nos EUA por falta de pagamento dos
bens entregues, muito provavelmente se vera na condi¢do de ré, tendo que
defender a qualidade de seus produtos ou servigos.

Apesar destes custosos aspectos da justica norte-americana, existem opgdes
disponiveis atualmente para reduzir a probabilidade de se ver diante das Cortes
Americanas em conexdao com disputas comerciais, e essas opgdes ndo
comprometem a possibilidade de um exportador brasileiro recuperar os
montantes devidos. De fato, essas op¢des acarretam em um aprimoramento da
possibilidade de um exportador brasileiro receber o pagamento de seus clientes.
A ferramenta primaria em tal estratégia é o uso de uma clausula arbitral.
Obviamente, o uso de arbitragem em negdcios internacionais ndo é novo. Mas o
que é novo é o fato e que inUmeras institui¢cdes arbitrais tornaram seus servicos
mais acessiveis para pequenos negdécios.

A disponibilidade de institui¢des arbitrais, que agora sdo mais “favoraveis ao
usuario”, combinadas com uma redacdo prépria - incluindo um exame
cuidadoso das clausulas de resolugdo de disputas e limitacao de clausulas de
responsabilidade utilizada por competidores podem reduzir significativamente -
se ndo eliminar - a necessidade de se submeter as Cortes dos EUA.

Como funciona:

O primeiro passo é reconhecer as limitagdes da Camara Comercial
Internacional (conhecida como “CCl") para os pequenos casos. Embora a CCl seja
a instituicdo arbitral mais experiente e prestigiada no comércio internacional e
mais indicada para os casos importantes, suas regras ndo sao (ou, a0 menos,
ainda ndo séo) geralmente consideradas flexiveis o suficiente para pequenos
negdcios ou exportadores que esperam que a maioria de suas disputas incorram
em ndo pagamento, principalmente pelo alto custo que apresenta.

http://www.brazilexportmagazine.com.br/novosite/page/2/ 4/8
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Uma empresa brasileira que considere a possibilidade de inserir uma clausula
arbitral em seus contratos com clientes americanos pode considerar a American
Arbitration Association (“AAA") ou Judicial Arbitration and Mediation Services
("JAMS") - ambas tém regulamento especial para casos de menor complexidade.

Ao longo dos ultimos anos, alguns de nossos clientes que utilizaram clausulas
arbitrais nos seus acordos com clientes americanos verificaram uma reducdo
consideravel nos problemas relacionado a falta de pagamento. E os exportadores
que inseriram também clausulas de limitacao de responsabilidade também
verificaram uma reducdo consideravel de reclamacgdes de clientes insatisfeitos.

E bom demais para ser verdade?

Muitos leitores irdo pensar - Mas a arbitragem nao é cara!? Apesar de tudo,
em um caso de arbitragem as partes devem pagar os honorarios para os arbitros
(o que ndo ocorre quando uma acdo é levada perante uma Corte).

A resposta é dividida em duas partes:

i. Embora as partes devam pagar honorarios para os arbitros (e, geralmente,
uma taxa administrativa para a instituicdo arbitral), o contrato pode - e quase
sempre deve - incluir uma previsdo na qual a parte sucumbente é requerida a
reembolsar a parte vencedora por todos os gastos, incluindo aqueles pagos para
uma instituicdo arbitral ou arbitros. Algumas vezes exportadores obtém éxito em
elaborar uma clausula ndo mutua - de forma que o requerimento do perdedor
pagar custas somente se aplica quando o fornecedor processa a parte por ndo
pagamento dos bens; mas tal clausula é a excecdo, e ndo a regra.

ii. Outro custo que deve ser levado em consideracdo diz respeito a peritos.
Todo produtor ou exportador quer saber se, caso ndo tenha a opc¢ao de nao se
envolver em uma demanda, que a disputa seja resolvida por alguém que
conhece a industria e do ramo de negdcio. Enquanto nas cortes americanas cada
parte se encarrega das contrata¢do de um expert, quem testemunha durante o
processo (e cujos honorarios sdo pagos pela parte que contrata), na arbitragem a
questdo da expertise pode ser resolvida no momento de escolha do arbitro. Em
outras palavras, o arbitro geralmente ndo sera selecionado a ndo ser que tenha
conhecimento relevante sobre o negécio desenvolvido. Tal escolha geralmente
economiza dinheiro a ambas as partes.

Outros leitores podem pensar - a arbitragem ndo leva o mesmo tempo, ou
talvez até mais tempo, do que o processo perante uma Corte Americana?

A resposta é que a questdo da “agilidade” é precisamente uma das razdes
principais pela qual é importante para um exportador ndo americano que tenha
clientes nos EUA insistir em uma instituicdo arbitral que tenha regras especiais
para arbitragens menos complexas. Tais regras tem como objetivo tornar mais
dificil para uma parte (geralmente o cliente americano, a parte requerida) causar
atrasos intencionais.

Uma questao especifica envolvendo a agilidade: quando um cliente
americano é processado em uma corte americana por um vendedor ndo
americano, ele geralmente vai se defender com argumentos fracos que ele sabe
que irdo (eventualmente) ser rejeitados por um juiz americano momento do
julgamento. Por que, entdo, o importador alegaria estas defesas? A resposta é
que o advogado sabe que o juiz ird considerar que tais questdes (ainda que
fracas) serdo de competéncia do juri. Ao apresentar “questdes de juri’, a
requerida atrasa a resolugdo do caso. Tal realidade tem consequéncias para o
fornecedor brasileiro. A parte americana adotaria uma estratégia de modo que,
mesmo que se prevaleca no fim do caso, a quantia gasta em custas judiciais (sem
mencionar a quantia de tempo gasta no caso) iria fazer o processo nao rentavel.
Em outras palavras, o procedimento perante as cortes americanas poderia tornar
disputa ndo atrativa para o vendedor brasileiro, de forma que os gastos nao
compensariam o pedido.

http://www.brazilexportmagazine.com.br/novosite/page/2/
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Além disso, a experiéncia mostra que, quando um pedido de um exportador
para pagamento de créditos ndo pagos ocorre na arbitragem, a parte americana
provavelmente ndo apresentaria defesas fracas ou ndo ganharia nada com elas,
j& que, quando tais defesas sdo levantadas, os arbitros geralmente solucionam
tais questdes de forma mais rapida em comparagdo com as cortes americanas.

Alguns leitores ainda podem pensar “Eu tenho clientes em todos os Estados
Unidos, e eu ndo quero ter que contratar advogados americanos”.

Isso ndo deve ser um obstaculo para o uso de uma clausula arbitral, ao
contrario. Um exportador brasileiro que mantenha clientes na Califérnia, no
Texas e na Flérida, por exemplo, pode razoavelmente adotar arbitragem como
sede em diferentes cidades e manter seu advogado brasileiro para o representar
naquele procedimento.

Outros leitores podem pensar - Por que nao simplesmente utilizar uma clausula
de eleicao de foro que aponte a resolucdo de todas as disputas perante um juiz
brasileiro?

A resposta é que, muito embora um exportador americano frequentemente
consiga “convencer” seu distribuidor, licenciador ou representante de vendas
brasileiro a concordar com os EUA como foro de resolugdo de disputas, um
exportador brasileiro dificilmente conseguira obter o consentimento de seus
clientes americanos. Clientes americanos irdo frequentemente buscar comprar
bens de uma fonte alternativa assim que verem uma clausula de elei¢des de foro
que exija que, em casos de disputa, viajem para fora dos EUA.

Em resumo, uma cldusula arbitral adequada pode inserir um elemento de
realismo em rela¢gdes comerciais internacionais, e tal realismo ajudar a reduzir
disputas. Necessario se faz, portanto, a ado¢do de clausulas compromissérias
especificas para cada operacdo, indicando a instituicdo arbitral para cada caso,
para cada empresa, para cada operagao.

Bruno Guandalini, advogado brasileiro, socio de Carvalho, Machado e Timm
Advogados (bguandalini@cmtlaw.com.br), especializado em litigios internacionais
e arbitragem. LLM em Arbitragem pela Georgetown University. Doutorando em
Arbitragem pela Université de Nice - Sophia-Antipolis.

Eric Sherby, advogado americano-israelense fundador de Sherby & Co., Advs.
(www.sherby.co.il; eric@sherby.co.il), advogado americano-israelense,
especializado em litigios internacionais e arbitragem, em Israel. Atua como Vice

Chair do Comité de Litigios Internacionais da American Bar Association.

Leia mais

Apex-Brasil promoveu produtos
brasileiros na rede Kaufhof na

Alemanha
Ao longo de 12 dias, encerrados ontem (12/6), 47
produtos brasileiros, de 29 empresas, estiveram em

destaque em 20 lojas da Galerias Kaufhof na Alemanha. A rede de
departamentos tem mais de 130 anos de histéria, esta presente em varias
cidades do pais, e é reconhecida por oferecer marcas de qualidade e produtos
exclusivos aos seus clientes, exigentes consumidores das classes sociais A e B.

A acdo na Kaufhof, que incluiu degustacdo e apresentacdo dos produtos, foi
organizada pelo escritorio da Apex-Brasil em Bruxelas e utilizou a marca Be Brasil
- Tasteful Life. Os consumidores alemaes tiveram a oportunidade de provar oito
marcas de cachacas, seis variedades de cervejas e nove rétulos de vinhos, além
de refrigerantes, sucos, doces, farinaceos, geleias, graos, salgadinhos e diversas
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