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E muito importante sabermos como estruturar os empreendimentos voltados para o mercado externo diante
do tratamento juridico-fiscal dado pela legislacdo a esse tipo de negdcios.

ODOS OS que atuam na cadeia

ampla do agronegdcio sabem da
importancia do mercado internacional
e das politicas de Estado que garantem
aos produtores/vendedotres acesso ao
mercado e ao crédito internacionais,
sem os quais o Brasil ndo conseguiria
ser bem-sucedido na tarefa de alimentar
quase 1 bilhdo de individuos por ano.

Muitas vezes, o que muitos produto-
res deixam de atentar é para o correto
aproveitamento da legislacio na hora de
estruturarem seus negocios na cadeia de
produgio, especialmente aqueles volta-
dos primordialmente para a exportagao
de produtos agropecuarios.

Desde os idos da década de 1970, quando
o lema do governo era “Exportar é o
que importa”, as politicas de Estado
produziram um encadeamento de
marcos regulatérios que incentivavam
a estruturacdo de negodcios voltados
para a exportacio. Isso gerou uma so-
breposi¢io de normas e regulacoes, que
permeiam desde o segmento antes da
portteira até o depois da porteira e que
ajudam na dinamica dessas relagoes,
promovendo seguranca juridica, além
da necessaria desoneracio fiscal sobre
a venda de produtos agricolas aos clien-
tes no exterior.

Tais regras e politicas visam ndo sé a

protecdo da renda dos entes brasilei-
ros envolvidos nessa cadeia — ja que
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os precos nesse mercado sio forma-
dos a partir das cota¢oes dos produtos
agropecudrios em bolsas internacionais
—, mas, principalmente, a preservaciao
de empregos e a arrecadagio local em
detrimento da contraparte compradora/
importadora no exterior.

A tabela demonstra, para dois cena-
rios (mercado interno e exportagao),

o resultado de uma venda de produtos
agropecuarios em que sao comparados
os resultados liquidos para o produtor/
vendedor a partir do pre¢o final de uma
nota fiscal de venda de R$ 1.000.000,00.

Tanto para o produtor que realiza as suas
vendas por meio de um CNP]J, quanto
para o produtor que o faz por meio
do seu CPE, é sempre mais vantajoso

COMPARATIVO DE VENDA NO MERCADO INTERNO X
VENDA NO MERCADO EXTERNO CONSIDERANDO UM
VALOR FINAL DE VENDA DE R$ 1.000.000,00

Empresa/
pessoa
fisica

Venda para o
mercado externo
(exportagao) (B)

R$ 1.000.000,00

Venda para
o mercado
interno (A)

R$ 930.000,00

Diferenca

(B/A)

Pre¢o de venda
da mercadoria
(+) ICMS (7,00% do
valor da nota fiscal)
) IPI

R$ 70.000,00 7,53%

R$ O

R$ O
R$ O

T
é’é.'q'iiséfgééﬂfi“; _R$ 28.500,00 RS O

Eg’gé;/)"ASEP -R$ 6.500,00 R$ O

(-) COFINS (3,00%) | -R$ 30.000,00 R$ 0

I‘;ﬁ};‘f‘é‘?j‘; das | R$865.000,00 |R$1.000.000,00 | 1561%

ICMS: Imposto sobre Circulagdo de Mercadorias e Servicos; IPl: Imposto sobre Produtos
Industrializados; INSS: Instituto Nacional do Seguro Social; GIIL-RAT: Grau de Incidéncia de
Incapacidade Laborativa decorrente dos Riscos Ambientais do Trabalho; SENAR: Servico
Nacional de Aprendizagem Rural; PIS/PASEP: Programa de Integracao Social/Programa de
Formacao do Patriménio do Servidor Publico; COFINS: Contribuicdo para o Financiamento da
Seguridade Social; CPF: Cadastro de Pessoa Fisica; CNPJ: Cadastro Nacional de Pessoa Juridica
Fonte: Sticca, 2011



vender para o mercado externo do que
para o mercado interno, pois nao ha
cobranca de impostos na venda externa.

Para o produtor que vende os seus pro-
dutos agropecuirios para exportagiao
a partir de um CNPJ] — por meio de
uma sociedade comercial exportado-
ra, de uma #rading company conforme o
Decreto-Lein® 1.248/72 ou, até mesmo,
de sociedades cooperativas com inscti-
¢do de exportador no Sistema Integrado
de Comércio Exterior (SISCOMEX)
—, a diferenca de resultado liquido das
vendas, quando em comparagio a venda
para o mercado interno, é de +15,61%.

Ja para o produtor/vendedor que rea-
lizar os seus negdcios por meio do seu
CPF, a desoneragao da exportagio serd
de +7,53%. Nesse caso, pode nao haver
diferenca entre a venda para o mercado
interno e para o externo a depender da
incidéncia ou niao do ICMS sobre as
vendas para o mercado interno no seu
estado de domicilio. Tais simulacdes s6
refor¢am a importancia da defini¢do da
forma juridica para os negdcios voltados
majoritariamente para a exportagao.

No entanto, é importante saber que
somente o produtor/vendedor que
realiza os seus negbcios por meio de

um CNPJ pode vender diretamente
para um cliente no exterior — modalida-
de de exportagao chamada de “direta”
— e, portanto, capturar os beneficios
fiscais da desoneracdo da exportacdo
na integralidade. Na outra situagio, o
produtor/vendedor que opera como
pessoa fisica s6 pode realizar as suas
vendas a0 mercado externo por meio
da modalidade “indireta”. A diferen-
¢a entre os dois tipos de transacio
de produtos destinados ao mercado
internacional é demonstrada na figura.

Na figura, a isenc¢do (que deriva da
legislacao) e a imunidade (que deriva
da Constitui¢ido) sdo tratadas como
neutras do ponto de vista fiscal (ou
seja, igual a zero) de maneira intencio-
nal. Isso porque a ideia central deste
artigo é demonstrar as opgdes de es-
truturacdo de negdcios voltados ao
mercado internacional e a desoneracio
fiscal existente sobre elas.

Mais uma vez, ¢ importante notar que,
tanto sobre as vendas de produtos agro-
pecuarios por meio de CPFs (vendas
indiretas), quanto sobre aquelas realiza-
das por empresas exportadoras (vendas
diretas), ndo haveria a cobranca de
impostos. Mas isso aconteceria apenas
se cumpridos os requisitos da legislacao
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de regéncia para se usufruir das isen-
¢oes e¢/ou das imunidades aplicaveis
nessas transacoes.

Assim, as possibilidades para o produtor
rural que vende os seus produtos para
o mercado externo sao:

e utilizando do seu CPEF, transa-
cionar com o exterior por meio
de empresas que possuam as
devidas autorizagdes para realizar
essas operagoes; ou

* estruturar os seus negocios por
meio de um CNP]J de empresa ex-
portadora devidamente registrada
nas autoridades aduaneiras, o que
possibilitaria a venda direta para
clientes no exterior.

Por fim, além das vantagens apresen-
tadas nas operacoes realizadas a partir
de pessoas juridicas exportadoras, ha,
também, vantagens na captagao de
recursos destinados ao financiamento
de suas atividades. Mas essa ja é outra
histéria, que podemos voltar a explo-
rar mais adiante. B
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