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Define, orienta, esclarece e fixa diretrizes
relacionadas a processos de nacionalizacio de
Produtos Controlados pelo Exército

O DIRETOR DE FISCALIZACAO DE PRODUTOS CONTROLADOS. no uso
das atribui¢des constantes do inciso IX do Art. 28 do Regulamento para a Fiscalizagdo de Produtos
Controlados (R-105). aprovado pelo Decreto n° 3.665, de 20 de novembro de 2000, resolve:

Art. 1° Aprovar a presente Instru¢do Técnico-Administrativa relativa a
nacionaliza¢do de Produtos Controlados pelo Exército.

Art. 2° Determinar que esta instrugdo entre em vigor na data de sua publicagdo.

Gen Bda WALDEMAR BARROSO MAGNO NETO
Diretor de Fiscalizagdo de Produtos Controlados
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INSTRUCAO TECNICO-ADMINISTRATIVA N° 01/2011-DFPC

1. ASSUNTO

A presente Instrugdo trata de definigdes, orientagdes, esclarecimentos e diretrizes
relacionadas a processo de nacionaliza¢@o de Produtos Controlados pelo Exército (PCE).

2. OBJETIVO

a. Exercer o Poder de Policia Administrativa atribuido ao Exército Brasileiro.

b. Orientar sobre a confec¢do do plano de nacionalizagio de PCE.

c. Possibilitar a consolidagdo de informagdes, no que compete a Diretoria de
Fiscalizagio de Produtos Controlados, necessarias a decisdo pelo Comando do Exército Brasileiro
sobre autorizag¢do para nacionalizagdo de PCE.

d. Esclarecer sobre o conceito de Capacidade Tecnologica.

3. FINALIDADE

a. Divulgar informagdes necessarias a elaboragdo do Plano de Nacionalizagdo.
b. Apresentar sistematica a ser adotada pelas empresas pretendentes a nacionalizar
PCE.
¢. Uniformizar a apresenta¢do de Plano de Nacionalizagdo de PCE por empresas
interessadas.
d. Complementar legislagdo relacionada a nacionalizag¢do de PCE.
4. COMPETENCIAS
a. Referéncias:
1) Art. 21 da Constitui¢do da Republica Federativa do Brasil, de 05 de outubro de 1988.
2) Estratégia Nacional de Defesa (END), Decreto n® 6703, de 18 de dezembro de 2008.
3) Art. 24 da Lei n° 10.826, de 22 de dezembro de 2003.
4) Art. 28 do R-105, aprovado pelo Decreto n” 3.665, de 20 de novembro de 2000.

5) Art. 58 e Art. 190, combinado com os Art. 54 a Art. 57, com os Art. 59 a
Art. 63. ¢ demais artigos do R-105.

6) Lei 9.784, de 29 de janeiro de 1999, Regula o processo administrativo no
ambito da Administragdo Publica Federal.
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b. A Natureza Juridico-Administrativa da Competéncia do Exército Para Regular o
Assunto:
Os instrumentos normativos elencados na letra a. do item 4. estabelecem. de
forma geral, que compete ao Exército Brasileiro autorizar a fabrica¢do de produtos controlados em
territorio nacional.

Mas o que viria a ser uma Autorizagdo? No direito brasileiro, a Auftorizagdo
Administrativa (espécie de ato administrativo) tem varias acepgdes que, de acordo com Maria
Sylvia Di Pietro!'!. sdo: autorizagdo de uso de bem publico, autorizagdo de prestagdo de servigo
publico e, na acep¢do que nos interessa, autorizagdo para exercicio de atividades materiais ou
pratica de atos.

Logo. neste ultimo sentido, ainda de acordo com Maria Sylvia Di Pietro. a
autorizagio administrativa ¢ definida como ato unilateral, discriciondrio e precario pelo qual a
Administra¢do faculta ao particular o desempenho de atividade material ou a prdtica de ato que,
sem esse consentimento, seriam legalmente proibidos. Trata-se de autorizagdo como ato praticado
no exercicio do poder de policia do Estado. Também com esse sentido. define José Cretella
Janior®!: autorizagdo é o ato unilateral do Poder Piblico, mediante o qual, por provocag¢do do
interessado, a administra¢do remove o obstdaculo legal para facultar-lhe o exercicio de uma
atividade, de outro modo, proibida. Ele desenvolve a definigdo:

- Unilateral, porque o ato se perfaz unicamente pela manifestagdo da vontade
da Administragao;

- Provocagdo, porque, na quase totalidade dos casos, a Administragdo age
mediante requerimento do interessado:

- Remocgdo de obstdaculo, porque a norma penal proibitiva funciona como
obstaculo. barreira ou limite, ao referido exercicio;

- Faculdade, porque o interessado tem a possibilidade do exercicio, que se
transforma em direito, depois da anuéncia da Administra¢@o:

- Exercicio, porque o interessado desenvolve atividades materiais, até entdo
proibidas.

- Proibida, porque o exercicio, ndo autorizado, configura atividade ilicita, a
qual o direito comina sangdes; e

- Discriciondrio, porque a Administragdo, ao edita-lo — o ato administrativo
unilateral — consulta apenas a oportunidade e a conveniéncia da medida.

Exemplos dessa hipotese seriam: competéncia da Unido para autorizar e
fiscalizar a produgio e o comércio de material bélico (art. 21, VI, da CRFB 88) e para autorizar a
pesquisa e lavra de recursos naturais (art. 176, da CRFB 88). ou autorizagdo para o porte de arma,
previsto em legislagdo infraconstitucional.

Dos exemplos citados percebe-se que a autorizagio abrange hipoteses em que o
exercicio de atividade ou pratica de ato sdo vedados por lei ao particular, por razdes de interesse
publico concernentes a seguranga, a saude, a economia ou outros motivos concernentes a tutela do
bem comum. Por isso, fica reservada a Administragdo a faculdade de. com base no poder de policia
do Estado. afastar a proibi¢do em determinados casos concretos, quando entender que o
desempenho ou a pratica do ato ndo se apresenta nocivo ao interesse da coletividade. E, exatamente
por estar condicionada a compatibilidade com o interesse publico. que se tem em vista proteger. a
autorizagdo pode ser revogada a qualquer momento, desde que essa compatibilidade deixe de
existir.

1 DI PIETRO, Maria Sylvia Zanella. Parcerias na Administragdo Publica. 4* ed. Sdo Paulo: Atlas, 2002, p. 132 v
2 CRETELLA JUNIOR, CRETELLA JUNIOR, José Dos Contratos Administrativos. Rio de Janeiro: Forense, 1998, p. 221/222
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Logo. a autorizagdo difere da liceng¢a porque esta ¢ ato vinculado e definitivo,
ndo podendo, em regra, ser negada nem desfeita pelo Poder Publico se preenchidos os requisitos
exigidos em lei para a sua outorga, o que ndo se aplica ao instrumento da autorizagdo.

E importante observar que a legislagdo. ndo por acaso, se utiliza do termo
“qutorizar” e ndo “licenciar”. Isso se deve ao entendimento do Estado de que o exercicio de
atividades com tais produtos. por oferecer risco a seguranga da coletividade e, também, por se
relacionarem a uma drea estratégica para o Pais, deve ter seu mérito submetido a avaliagdo por parte
da Administragdo publica, ndo bastando, assim, que o particular, para desempenhar atividades com
tais produtos, simplesmente atenda aos requisitos prescritos na legislagdo, pois sua solicitagdo sera

julgada segundo critérios de conveniéncia e de oportunidade pelo Exército (6rgdo da administragdo

publica federal competente para tais questdes), que a avaliard sempre com o objetivo de melhor
atender ao interesse publico.

Ainda neste contexto, o Exército Brasileiro tem a competéncia de fiscalizar
aqueles que autorizou exercer qualquer atividade com produtos controlados. de forma a garantir o
cumprimento das Normas e, consequentemente, a seguran¢a da sociedade. Tal competéncia ¢
exercida por meio do Poder de Policia Administrativa a ele atribuido.

O Codigo Tributario Nacional, no art. 78, traz o conceito legal do poder de policia:

“Art. 78 Considera-se poder de policia atividade administrativa

puiblica que, limitando ou disciplinando direito, interesse ou liberdade, regula a

pratica de ato ou absteng¢do de fato, em razdo de interesse piiblico concernente a

seguranga, a higiene, a ordem, aos costumes, a disciplina da produgdo e do

mercado, ao exercicio de atividades economicas dependentes de concessao ou )

autorizagdo do Poder Piblico, a tranquilidade publica ou ao respeito a W‘\

propriedade ¢ aos direitos individuais ou coletivos. ™

Para Maria Sylvia Di Pietro, o poder de policia é “a atividade do Estado
consistente em limitar o exercicio dos direitos individuais em beneficio do interesse puiblico”.

Em esséncia, o poder de policia ¢ a atividade da Administragdo Publica que
impoe limites ao exercicio de direitos e liberdades, em prol do interesse coletivo. E o mecanismo de
frenagem de que dispde a Administragdo Publica para conter os abusos do direito individual. Por
ele. o Estado detém a atividade dos particulares que se revelar contrdria, nociva ou inconveniente ao
bem-estar social.

O fundamento do poder de policia ¢ o principio da supremacia do interesse
coletivo sobre o privado. Através dele, limitam-se ou disciplinam-se os direitos individuais das
pessoas em beneficio do interesse coletivo. O exercicio e o uso da liberdade e da propriedade
devem estar entrosados com a utilidade coletiva.

O poder de policia é exercido pela Administragdo Publica sobre direitos, bens e
atividades que afetem ou possam afetar a coletividade. Assim. o objeto do poder de policia da
Administragio Publica ¢ todo direito, bem ou atividade individual que possa afetar a coletividade. E
porque podem afetar a coletividade, tais direitos, bens ou atividades exigem regulamentagio.
contengdo e controle pelo Poder Publico.

5. SITUACOES ABRANGIDAS

Para efeito de aplica¢@o da presente Instrug@o, o termo “Nacionalizagdo™ abrange as
seguintes situagdes:
a. A instala¢do, no Pais, de subsidiarias de fabricas estrangeiras de Produtos
Controlados pelo Exército (PCE);

b. A instalagdio de novas fabricas nacionais que virdo a produzir produtos
controlados de origem estrangeira; e

¢. A ampliagdo da linha de produtos de fabricas ja instaladas no Pais, quando
vierem a produzir produtos controlados de origem estrangeira.

A
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6. DEFINICOES

Para efeitos desta Instrugdo Técnica-administrativa, adotam-se as seguintes
defini¢des:
a. Capacidade Tecnologica:

Refere-se aos recursos necessarios para gerar e gerir mudangas
tecnologicas. Tais recursos acumulam-se e incorporam-se aos individuos (como aptiddes,
conhecimentos e experiéncia) e aos sistemas organizacionais.

De forma genérica, pode-se fazer disting@o entre dois tipos de recursos:
0s que sdo necessarios para usar os sistemas de produgdo existentes (capacidades rotineiras) e os
que sdo necessarios para mudar os sistemas de produgdo (capacitagdes inovadoras). Tais recursos
acumulam-se de maneira paralela e ao longo do tempo, como mostrado na Figura 1.

TIPOS DE COMPETENICA TECNOLOGICA
4 COMPLEXIDADE +
TECNOLOGICA Cabakatada Competéncias em P&D e Engenharia
para desenvolver e implementar
novas tecnologias

Competéncias em P&D e Engenharia
bésica/gestio de projetos para

|- oy - - copiar, implementar e desenvolver

' tecnologias existentes

Capacidades
Inovadoras

-—-r-—-'T_ _____ S S e G En S S -

) | o, o o o e o Competéncias em desenho, engenharia,
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e A o W organizacional

Competéncias técnica e
gerencial/organizacional
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tecnologias existentes
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Rotineiras
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Figura 1: Modelo ilustrativo de trajetoria de Acumulagdo de Capacidade Tecnologica

Assim, dissocia-se a idéia de capacidade tecnologica da simples
aquisi¢do e utilizagdo das maquinas e processos de produgdo mais “avancados™ disponiveis no
mercado mundial - a célebre modernizacdo tecnoldgica. Ela estd associada, principalmente, a
capacidade de gerar e introduzir inovagdes, isto €, produzir bens e servigos que corporificam e/ou
consubstanciam novos conhecimentos, incluindo a geragdo e introdug@o de inovagdes incrementais
— isto ¢, adaptagdes e aperfeicoamentos em produtos e/ou processos ja existentes a partir da
ampliagdo do dominio dos principios técnicos e cientificos que determinam suas propriedades
funcionais e econdomicas.

A capacidade tecnologica deriva de mecanismos de aprendizagem
tecnologica, tais como: atividades de engenharia reversa, criagdo de patentes. elabora¢do de
projetos, prototipagem, investimentos em treinamentos, formalizagdo de manuais e rotinas
(codificagdo de conhecimento), atividades de monitoramento de produgdo, produtividade e
problemas em produtos e investimento em Pesquisa e Desenvolvimento (P&D).
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A capacidade tecnologica ¢ incorporada e acumulada em pelo menos
quatro componentes ilustrados na figura 2:

Sistemna fisico, base de dados, software,
maquinas e equipamen tos

: N\,
Sistema (tecido) Capacidade Mentes dos individuos -
organizacional & S Tecnologica = conhecimento tacito e
estratégias gerencials; ‘__ conhecimento —_— N, qualificagdo formal de
5 8 A ngenh te ‘
Procedimentos e N especifico & y engenheiros tecnicos

rotinas
organzacionias.

o operadores. Sua
organizacdo / empresa experiéncia e talento

N i Fd acumulado \,

N\
\“x /"/ &
Produtos e Servigos &YJ\

Figura 2 — Componentes da Capacidade Tecnoldgica

\

1) Sistema técnico-fisicos: referem-se a maquinaria e equipamentos,
sistemas baseados em tecnologia de informag@o, software em geral, plantas de manufatura.

2) Pessoas: referem-se ao conhecimento tdcito, as experiéncias e
habilidades de gerentes. engenheiros, técnicos e operadores que sio adquiridos ao longo do tempo.
mas que também abrangem sua qualificagdo formal. Essa dimensdo tem sido geralmente
denominada de “capital humano™ da empresa ou do pais.

3) Sistema organizacional: refere-se ao conhecimento acumulado nas
rotinas organizacionais e gerenciais das empresas, nos procedimentos, nas instrugdes, na
documentagdo. na implementagdo de técnicas de gestdo (rotal quality management — TOM,
material requirement planning — MRP; just-in-time — JIT, entre outras), nos processos e fluxos de
produgio de produtos e servi¢os e nos modos de realizar certas atividades nas organizagdes: e

4) Produtos e servigos da organizagdo: referem-se a parte mais visivel
da capacidade tecnologica e refletem o conhecimento tacito das pessoas ¢ da organizagdo ¢ dos seus
sistemas fisicos e organizacionais. Por exemplo, nas atividades de desenho, desenvolvimento,
prototipagem, teste, produgdo e na parte de comercializa¢do de produtos e servigos, estdo refletidos
os outros trés componentes da capacidade tecnologica.

Portanto, existe uma rela¢do inseparavel e simbiotica entre esses 4
(quatro) componentes da capacidade tecnoldgica. Significa dizer que: se algum desses quatro
componentes estiver ausente, ndo se pode caracterizar que determinada empresa possui capacidade
tecnologica.

b. Prototipo:
1) Origem etimoldgica:

Prot(o) — elemento de composi¢do. do grego. proto-, de protos,
primeiro. principal. primitivo, que ja se documenta em vocabulos formados no proprio grego. como
prototipo. e em muitos outros introduzidos na linguagem cientifica internacional, a partir do século
XIX.
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2) Acepgoes:

a) Produto fabricado unitariamente ou feito de modo artesanal
segundo as especificagdes de um projeto, com a finalidade de servir de teste antes da fabricagdo em
escala industrial:

b) Algo feito pela primeira vez e, muitas vezes, copiando ou imitando;
modelo, padrido. Canone;

¢) A primeira versdo de um produto, fabricado industrialmente ou de
modo artesanal. segundo as especificagdes de um projeto, us. ger. para testes ou como modelo.

Como pode ser observado, o termo prototipo possui significados distintos
que dependem do contexto — eles vdo desde um esquema bidimensional at¢ um produto em pleno
funcionamento.

Para efeitos desta Instrug¢do, o termo protétipo tem a acepgdo de a
primeira versio de um produto completamente desenvolvido segundo as especificagdes de um
projeto. fabricado industrialmente, ou de forma artesanal, por meio de um especifico processo de
fabricacdo. Uma vez aprovado em testes de avaliag@o técnica, o prototipo ganhard o “status™ de
produto. A empresa autorizada a fabricar um prototipo aprovado (produto) ndo podera promover
qualquer modificagdo no produto ou no processo de fabricagdo que implique alteragdes no mesmo.

Desta forma, um protétipo deve ter plenas condigdes de cumprir com os
requisitos das Normas Técnicas de avaliagdo referentes as condi¢des de desempenho,

confiabilidade e seguranga. @d@_\“

¢. Transferéncia de tecnologia: C\ﬂ‘

A transferéncia de tecnologia envolve, de um lado, a gestao da aquisigao,
instalacdo e opera¢do da tecnologia importada. De outro, implica assegurar o engajamento da
organizag¢io recipiente em um continuo e sistematico processo de aprendizagem tecnoldgica.

No Brasil, para que uma contratagdo tecnologica cumpra sua fungdo
econdmica, juridica, técnica e social, o contrato deve ser avaliado e averbado pelo Instituto
Nacional da Propriedade Industrial (INPI). O INPI define o contrato de transferéncia de tecnologia
como o comprometimento entre as partes envolvidas, formalizado em um documento onde estejam
explicitadas as condigdes econdmicas da transagdo e os aspectos de carater técnico.

Por disposigdo legal devem ser averbados/registrados pelo INPI todos os
contratos que impliquem transferéncia de tecnologia, sejam entre empresas nacionais, ou entre
empresas nacionais e sediadas ou domiciliadas no exterior, assim entendidos os de licenc¢a de
direitos (exploragdo de patentes e de desenho industrial e uso de marcas). os de aquisi¢do de
conhecimentos tecnologicos (fornecimento de tecnologia e prestagdo de servigos de assisténcia
técnica e cientifica) e os contratos de franquia.

O INPI prevé seis tipos de contrato: Exploragdo de Patente, Exploragdo
de Desenho Industrial, Uso de Marca, Fornecimento de Tecnologia, Prestagdo de Servigcos de
Assisténcia Técnica e Cientifica, e Franquia.

d. Nacionalizag@o:

A nacionalizagdo visa a produzir no Pais o que esteja sendo fabricado no
Exterior. Ela ndo se resume a uma simples montagem de componentes importados e nem a
importag¢do de maquinas e compra de patentes. Ela vai além.

A nacionalizag¢do trata de aquisi¢do de Capacidade Tecnoldgica para o
Pais. Tal aquisi¢do ocorrera segundo um plano de nacionalizagdo — que sera apresentado pela
empresa e discutido com o Estado — que estabelecera prazos e metas em acordo com um detalhado
planejamento econdmico-financeiro.
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A nacionalizag¢@o visa ao continuo aumento do percentual nacional da
tecnologia envolvida na fabricagdo do produto a nacionalizar. Por tecnologia entende-se o conjunto
de conhecimentos, ferramentas e técnicas, derivados da ciéncia e da experiéncia pratica, que é
usado no desenvolvimento, projeto, produgdo, e aplicacdo de produtos, processos, sistemas e
servigos. Esse percentual de tecnologia nacional é denominado indice de Nacionalizagao.

7. CAPACIDADE TECNOLOGICA NO CONCEITO DE NACIONALIZACAO w“

A nacionalizagdo é um processo que inicia na definigdo do modelo a ser
nacionalizado, passando pela aquisi¢do de capacidade tecnoldgica ao longo do tempo, de modo a
atingir indices de nacionalizagdo segundo prazos e metas estabelecidos no plano de nacionalizagao.

Sob a égide da nacionalizagdo, a autorizagdo para a fabricagdo do produto a
nacionalizar dependera da aprovagdo do protétipo com indice de nacionalizag@o inicial estipulado
no plano e da confirmagdo, feita por meio de vistorias, do percentual de tecnologia nacional
existente naquele prototipo.

Considerando os quatro componentes indissociaveis da Capacidade Tecnologica
(sistema técnico-fisicos, pessoas, sistema organizacional e gerencial, e produto), aquele prototipo
trata-se do componente tangivel produto naquela fase (fase inicial do projeto de nacionalizag¢io), ou
seja, por meio do protdtipo (produto), a empresa mostra, caracteriza, demonstra parte de sua
capacidade tecnoldgica. Esse produto/prototipo deve conter as caracteristicas do inicio da
fabricagdo (nacionalizag@o).

Ao longo da nacionalizagdo, para cada marco de uma fase, a empresa deve apresentar
novo protdtipo/produto para fins de avaliag@o. Para esse protétipo, os demais componentes (sistema
técnico-fisicos, pessoas, sistema organizacional e gerencial) deverdo estar também indissociaveis.

Para cada marco (indice de nacionalizag¢do no tempo) a empresa devera ser capaz de
demonstrar que possui presente os 4 (quatro) componentes da capacidade tecnoldgica: sistemas
técnico-fisicos, pessoas, sistema organizacional e gerencial, e produto, conforme figura 3.

PLANO DE NACIONALIZACAO

INFRAES TRUTURA

INFRAES TRUTURA

PROCESSOS

INFRAES TRUTURA PROCESSOS e — CONHECIMENTO
pe—————————
PROCESS0S e CONHECTMENTO
I CONMECDMENTO
50 PROCESSOS o /omumum TR¥s
INFRAES TRUTURA o © h PROTOTIPO
— rROTOTIFO
- PROTOTIPO
PROCESSOS CONMECIMENTO

PROTOTIPO
40

INDICE DE NACIONALIZACAO

TEMPO (EM MESES)

Figura 3 — Visdo do Plano de Nacionalizagdo

Nesse sentido, quando a empresa ser julgar apta a apresentar um produto com indice
de nacionalizagdo mais alto do que o anterior, de forma a cumprir a meta estabelecida para
determinada fase do plano de nacionalizagdo, este produto sera considerado um protdtipo. Mas
porque prototipo e ndo produto?
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Produto ndo. porque produto subentende a produ¢do em série (0 que exige
autorizagdo especifica - TR), quando todo o sistema produtivo estd conforme.

Prototipo sim, porque trata de material que foi modificado, pois componentes
importados foram substituidos por componentes nacionais (produzido pela propria empresa ou por
fornecedor nacional). E o prototipo com o significado de primeira versdo do produto com aquele
indice de nacionalizagdo. Esse protétipo, que talvez esteja utilizando fornecedor que ndo produzia
determinado componente anteriormente, devera ser avaliado. Sera que a empresa fornecedora
possui capacidade tecnologica?

A avaliagio do componente incorporado ao produto podera verificar o aspecto
desempenho do produto com novos componentes nacionais, restando atestar os demais
componentes (sistema técnico-fisicos. pessoas e sistema organizacional e gerencial), o que se

Y

procedera por meio de vistoria. @;«“e

8. DIRETRIZES Y°

Tendo por base todo o exposto, ficam estabelecidas as seguintes diretrizes para o
estudo do processo de nacionalizagdo de produtos controlados:

a. Plano de Nacionalizagdo:
O plano de nacionalizagdo é o ato formal pelo qual a empresa Nacional ou
Estrangeira deverd provoear a Administragdo, no caso Exército Brasileiro, a fim de convencer o
Estado a remover os obstaculos ao exercicio de uma atividade até entdo proibida (o exercicio, ndo
autorizado. configura atividade ilicita), por meio da comprovagio, por parte da empresa, de que a
nacionalizacdo do PCE trard vantagens para o desenvolvimento econdmico e para o aprimoramento
do parque industrial nacional, tendo em vista uma eventual mobilizagdo industrial do Pais.

A autorizag¢iio, de competéncia do Exército Brasileiro, sera discricionaria,
examinando apenas a oportunidade ¢ a conveniéncia da medida, considerando as vantagens e as
desvantagens para o Estado Brasileiro, e se perfaz pela manifestagdo unilateral da vontade do
Estado.

Na andlise. o Exército podera consultar orgdos internos ao Comando do
Exército e a orgdos externos, no Pais e no Exterior. a fim de fundamentar a decisdo sobre
autorizagio para nacionalizar PCE.

b. O Indice de Nacionalizagdo inicial do projeto ¢ fixado em 70%, devendo os
planos de nacionalizagdo ser delineados e apresentados tendo, como referéncia, este valor inicial:

¢. Durante a analise do plano. o Exército podera alterar o valor do indice de
nacionalizagdo inicial exigido, para mais ou para menos, se tal fato se mostrar mais conveniente ao
interesse publico, bem como determinar que componentes ou tecnologias especificas esteja presente
desde o inicio do projeto.

d. Indice de Nacionalizagdo em valor (/N,) sera calculado de acordo com a
formula a seguir:

~ X
INV =) [ - ——] x 100
% X

Onde:
X - valor dos componentes importados tomando-se por base:
- o valor CIF, acrescido do respectivo Imposto de Importag@o. dos
componentes importados diretamente pela FABRICANTE: ou
- 0 valor dos componentes importados por terceiros e adquiridos no
mercado interno pelo FABRICANTE, excluindo-se IPI e ICMS.
Y - prego de venda efetivamente praticado, excluindo-se IPI, ICMS e
margens.
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e. Indice de Nacionalizagdo baseado em peso (/N,) sera calculado de acordo com
a formula a seguir:

IN, = 1-_Y:;]x1(m

Onde:
X, - peso dos componentes importados; e Wﬁ

Y, - peso do produto completo.

f. Indice de Nacionalizagdo baseado em n°® de pegas (/Nnp) sera calculado de
acordo com a formula a seguir:

o NP )
A KRRl RRUL
Onde:

Y Pi — somatorio de pegas importadas componentes do produto.
Representa o total de pegas importadas componentes do produto: e

3P — somatdrio de pegas componentes do produto. Representa o total
de pegas componentes do produto, independentemente de serem
importadas ou nacionais.

g. Sera considerado como indice a ser utilizado aquele que trouxer maior
beneficio para o processo de internalizagdo da Capacidade Tecnoldgica no Pais.

h. Para a determinagdo e comprovagdo do indice de nacionaliza¢do, a empresa
devera comprovar a origem dos componentes nacionais e estrangeiros (notas ficais, certificados de
origem etc.).

i. O processo administrativo de autorizagdo para a instala¢do de fabrica por meio
de nacionalizagio devera seguir os seguintes passos:

1) obten¢do de Certificado de Registro para aquisigdo, importagdo e utilizagdo
de insumos. maquinas e demais produtos controlados necessarios ao desenvolvimento de prototipos,
se for o caso. conforme Art. 43 do R-105 e Portaria n° 05 — D Log, de 02 de margo de 05:

2) solicitagdo de autoriza¢do para desenvolver protétipos junto ao COLOG,
conforme §1° e §7° do Art. 57 do R-105;

3) solicita¢do de avaliag¢@o dos protétipos no Centro de Avaliagdo Exército.
conforme Portaria n® 05 — D Log, de 02 de margo de 05; e

4) solicitagcdo de emissdo de Titulo de Registro autorizando a fabricag@do. dos
produtos aprovados em avalia¢do. conforme Art. 42, 54 e 55 do R-105.

j- A solicitagdo de autorizagdo para desenvolver prototipos devera ser instruida
com o respectivo plano de nacionalizagdo. conforme modelo anexo. que devera ter por base as
definigdes contidas nesta Instrugdo.

’ k. O Plano de Nacionalizag¢do sera unico para cada produto, o qual recebera uma
Numeragdo Unica de Processo (NUP).

I. O plano de nacionalizagdo devera conter as informagdes necessarias para que o
Exéreito estude as vantagens e desvantagens que tal intento trard para o desenvolvimento
econdmico e para o aprimoramento do parque industrial nacional, de forma a contribuir para manter
ou aprimorar a capacidade de mobilizagdo do Pais, como preceitua o Art. 58 do R-105.
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m. O plano de nacionalizagdo devera conter uma previsdo do impacto que tal
produgdo poderd acarretar nas industrias ja instaladas no pais;

n. os planos de nacionalizagdo serdo analisados caso a caso, considerando:

1) o montante financeiro do investimento necessario a consecu¢do do plano
de nacionalizagdo:

2) a expertise da empresa na fabricagdo de produtos do mesmo grupo de
utilizagdo. conforme Art.12 do R-105:

3) a releviancia do produto para a mobilizag¢do do Pais: e

4) a inovagao tecnolodgica presente ja no inicio do processo. sua contribuigdo
para o aprimoramento da mobilizagdo industrial do Pais e da qualidade da produgdo nacional (Art.
7° do R-105) e quanto de inovagdo tecnologica sera acrescentado ao parque industrial nacional ao
final do processo.

0. Os planos de nacionaliza¢do que prevéem transferéncia de tecnologia deverdo
ser instruidos com contrato ou parecer do INPI;

p. Os planos apresentados serdo encaminhados aos Orgdos competentes para
decisdo. acompanhados de estudo de conformidade com as presentes Instru¢des e de outras
observagdes julgadas pertinentes.

q. A vistoria ¢ um instrumento essencial para medir e comprovar a capacidade
tecnoldgica instalada na empresa.

r. A presente instrugdo entra em vigor na data de sua publicagdo; e

s. Os casos omissos, relacionados as presentes Instrugdes, serdo analisados e
resolvidos pelo Diretor de Fiscaliza¢@o de Produtos Controlados.

Brasilia - DF, em 30 de dezembro de 2011.

_&xm Bok (_Jn,d’)(oflfhw Boop ’VY\D!‘»/% é
Gen Bda WALDEMAR BARROSO MAGNO NETO
Diretor de Fiscalizag¢@o de Produtos Controlados
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Anexo a InstrucioTécnico-Administrativa n’ 01/2011-DFPC

Modelo de Plano de Nacionaliza¢do

1. Resumo Executivo

Nesta se¢io do plano o empreendedor apresenta um breve resumo da empresa. sua
historia. area de atuacdo, foco principal e sua missdo. E importante que esteja explicito o
objetivo do documento: obter autorizagdo para nacionalizagio de produtos controlados.

Devem ser enfatizadas as caracteristicas unicas do produto a nacionalizar, seu
mercado potencial. seu diferencial tecnologico e competitivo. Também devem ser apontadas
perspectivas de futuro do negocio (oportunidades identificadas. o que se pretende fazer para
abraca-las, o que ¢ preciso para tal, porque os empreendedores acreditam que terdo sucesso,
etc.).

Recomenda-se. ainda, somente elaborar o sumario executivo ao final da elaboragado
do plano de nacionalizagdo, pois ele depende de todas as outras informagdes do plano para ser
feito.

2. O Produto

a. Caracteristicas

Deve-se relacionar aqui as principais caracteristicas dos produtos da empresa: para
que se destinam, como sdo produzidos, os recursos utilizados, fatores tecnologicos envolvidos
etc. Se a empresa estiver, através do plano de nacionalizagdo, apresentando um produto
especifico, deve centrar-se nele.

b. Diferencial tecnolégico

Esta é a principal parte do plano de nacionalizagdo. Nesta se¢do. a empresa devera,
conforme as defini¢des contidas na Instrugdo Técnico-Administrativa, mostrar o diferencial
tecnologico dos produtos da empresa em relagdo aos produtos nacionais existentes. Devera,
também. calcular o indice de nacionalizagdo inicial conforme sua proposta de implementagao.

Para justificar suas afirmagdes e a memoria de calculo apresentada, a empresa podera
apoiar-se em relatorios de empresas de consultoria ou pareceres de 6rgdos afins a questdo, tais
como: Associagdo Brasileira das Industrias de Defesa (ABINDE), Confederagdo Nacional das
Industrias (CNI). Ministério do Desenvolvimento, Industria e Comércio Exterior, etc.. Tais
documentos deverdo ser anexados ao plano de nacionalizagao.

¢. Pesquisa e desenvolvimento

Neste item a empresa deve mostrar suas perspectivas para a evolugdo do mercado dos
seus produtos e um plano de desenvolvimento de novos projetos, produtos e tecnologias, de
forma a atender as demandas futuras desse mercado (ver item 3.).

E importante destacar o ciclo de vida esperado para o conceito atual do produto a
nacionalizar e o seu plano para manter-se na vanguarda através da pesquisa e desenvolvimento
de novos conceitos.

@5@‘3&
o



3. O Mercado
a. Clientes

Neste item deve-se descrever quem sdo os clientes ou grupos de clientes que a
empresa pretende atender, quais sdo as necessidades destes clientes potenciais e como o
produto podera atendé-los.

E fundamental mostrar o que podera influenciar os futuros clientes na decisdo de
comprar o produto e por que.

b. Fabricantes Nacionais

Aqui deve-se relacionar, se houver, os concorrentes nacionais para o produto a
nacionalizar, que sdo as empresas que oferecem produtos iguais ou semelhantes aqueles que
serdo colocados no mercado por meio do plano de nacionalizagdo.

Deve-se descrever quantas empresas estdo oferecendo produtos semelhantes, qual é o
tamanho dessas empresas. quais sdo seus mercados principais e, principalmente, em que a
empresa “nacionalizante™ se diferencia delas.

Diversas caracteristicas podem ser foco de analise, tais como: qualidade, prego,
acabamento, durabilidade, funcionalidade, processos de produgdo, gestao ambiental, etc.

Neste item, ¢ importante ndo se limitar a identificar apenas os atuais fabricantes:
precisa estar atento aos concorrentes potenciais. Ou seja, se 0 mercado em questdo € um
mercado extremamente atraente, certamente outras empresas irdo em breve buscar se instalar.

Outro ponto a ser considerado é o produto substituto. O empreendedor nido deve
prender-se apenas a empresas que desenvolvem produtos e servigos iguais aos seus. pois
produtos e tecnologias conceitualmente diferentes podem vir a substituir o seu produto ou a
tornar seu negocio obsoleto.

¢. Fornecedores

Os Fornecedores sdo o conjunto de pessoas ou organizagdes que suprem a empresa
de equipamentos, matéria-prima, mercadorias e outros materiais necessarios ao seu
funcionamento.

Neste item deve-se apresentar quais sdo os fornecedores e seus respectivos produtos.
Deve-se. também, apresentar os motivos que levaram a suas escolhas, tais como: qualidade,
prego, tecnologia, capacidade de fornecimento, garantia, assisténcia técnica e outras
informagdes uteis, dependendo dos produtos ou servigos a serem oferecidos.

d. Participa¢io no Mercado

Identificar, neste item, a fatia de mercado que a empresa pretende ocupar, dentre os
principais concorrentes nacionais e estrangeiros. Deve se mostrar a situagio atual da empresa,
a performance da empresa, qual sua participagdo no mercado.

Tais informag¢des devem apoiar-se em uma pesquisa de mercado que evidencie
informagdes sobre o seu tamanho atual, quanto esta crescendo ao ano, quanto esta crescendo a
participagdo de cada concorrente, nichos pouco explorados pelos concorrentes, etc.
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4. Capacidade Empresarial

a. Empresa

1) Defini¢io da Empresa %’(\

Neste item deve-se descrever a empresa, seu historico, area de atuagdo. crescimento,

- faturamento dos tltimos anos, sua razdo social, estrutura legal, composi¢do societdria, etc.

Evidentemente. aqueles empreendedores que estiverem iniciando sua empresa a
partir deste plano de nacionalizag@o ndo terdio muito sobre o que explanar neste item além da
composi¢do societaria da empresa e a drea de atuagéo.

Notar que quando falamos em empresa neste documento, estamos nos referindo
também a projetos e equipes ainda ndo formalizados como empresa; consideramos que cada
equipe proponente de um projeto constitui uma empresa em potencial, se ja ndo o sdo.

2) Missao

A missdo da empresa deve refletir a razdo de ser da empresa, qual o seu proposito e o
que a empresa faz; corresponde a uma imagem/filosofia que guia a empresa.

3) Estrutura Organizacional e Gerencial

Demonstrar como a empresa sera estruturada/organizada (ex.: drea comercial,
administrativa. técnica, etc.) relacionando a drea de competéncia de cada socio nesta estrutura
e suas atribuigdes.

Devera ser identificada, para cada area, sua respectiva competéncias nos diferentes
niveis de atuagio (estratégico, tatico e operacional) e, também, suas rotinas organizacionais e
gerenciais referentes aos procedimentos, instrugdes, documentagdo, fluxo de informagoes,
implementagdo de técnicas de gestdo (total quality management — TOM; material requirement
planning — MRP:, just-in-time — JIT, entre outras), processos e fluxos de produg¢io e nos modos
de realizar certas atividades na organizagao.

4) Parceiros

Neste item, deve-se identificar os parceiros do negocio, a natureza da parceria e como
cada um deles contribui para o produto em questdo e para o negocio como um todo.

b. Empreendedores

Perfil Individual dos Sécios (Formacgiao/Qualificacoes)

Elaborar um breve resumo da formagdo, qualificagdes. habilidades e experiéncia
profissional dos socios/empreendedores. Se possivel, mostrar que o futuro sucesso do projeto
tem por garantia a capacidade daqueles. Os curriculos completos deverdo ser disponibilizados
anexos ao plano.

5. Estratégia de Negocio

Neste item, o empreendedor deve mostrar que ndo tem apenas um bom produto, mas
também um bom negocio. Produtos ndo geram receita por si sd; negocios geram receita. E
para que se tenha um negécio, € preciso ter uma estratégia e uma estrutura que permitam
posicionar o produto em seu mercado. E comum empresas que possuem um bom produto
"morrerem" porque ndo conseguiram encontrar uma maneira de posicionar este produto no
mercado.
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Nio basta uma empresa ter um produto tecnologicamente revoluciondrio, se o prego
dele esta acima do que seu cliente pode pagar. Ndo basta ter um produto que pode gerar
receita a curto prazo para a empresa, se os empreendedores ndo identificaram outros espagos
no mercado para explorar depois que este espago inicial estiver esgotado (uma empresa ndo
- nasce para viver por apenas 02 ou trés anos — deve ter perspectiva de vida indeterminada e
crescer continuamente). Nao adianta uma empresa ter o produto ideal para seu cliente, se ndo
for encontrada uma maneira viavel de fazer este produto chegar até ele.

Portanto., o empreendedor devera mostrar o planejamento do seu negocio. A partir da
analise ja feita nos itens anteriores, deve identificar e mostrar as oportunidades e as ameagas
que o ambiente lhe apresenta; identificar e mostrar os pontos fortes e fracos de sua empresa;
definir objetivos a alcangar; identificar e mostrar estratégias que o permitirdo atingir estes
objetivos e como colocar estas estratégias em pratica.

a. Ameacas e Oportunidades be

Com base no que pesquisou e escreveu até 0 momento, e evidentemente com base em
tudo o que sabe sobre seu negocio, o empreendedor deverd identificar o conjunto de
oportunidades que podera explorar para crescer e ter sucesso, bem como o conjunto de
ameagas que devera administrar adequadamente para resguardar sua empresa do fracasso em
nacionalizar o produto.

A identificagdo das ameagas e oportunidades devera ser realizada analisando os mais
diversos aspectos que podem afetar seu negodcio: concorrentes, mercado consumidor,
transferéncia de tecnologia. politica e legislagdo pertinente do pais de origem da tecnologia a
ser transferida. etc.

b. Pontos fortes e fracos

Neste item. o empreendedor deve mostrar e comentar os pontos fortes e fracos da
estrutura interna de sua empresa — disponibilidade de recursos, disponibilidade de pessoal,
qualificagdo do pessoal, rede de parcerias, etc.

c. Objetivos

Neste item, de maneira bem sucinta, a empresa deve esclarecer o que quer conquistar,
aonde quer chegar. Os objetivos da empresa devem ser definidos de maneira quantitativa,
passivel de mensuragdo. Por exemplo: qual a participagdo de mercado pretendida pela
empresa? Quanto ela quer faturar? Em quanto tempo? Quanto quer crescer ao ano? E assim
por diante.

d. Estratégias

Levando em consideracdo as ameagas e oportunidades que ja identificou em seu
ambiente de negocio e os pontos fortes e fracos que identificou internamente na sua empresa,
o-empreendedor devera identificar e definir as estratégias, ou seja, os caminhos que ira trilhar
para chegar aos objetivos propostos. As estratégias afetam a empresa como um todo e definem
sua postura perante o mercado. Estdo relacionadas ao longo prazo.

E em fun¢do das estratégias aqui definidas que serdo elaborados os planos
operacionais (sugeridos nos itens a seguir). Os planos detalham, sob a otica operacional, a
estratégia. Definem como traduzi-la em agdes e implementéa-la. Estdo relacionados com o
curto prazo.

Alguns aspectos nos quais o empreendedor devera refletir ao definir as estratégias
sdo: Os investimentos para implantagdo e crescimento da empresa serdo feitos com recursos
proprios ou sera buscado recurso externo? No caso de recursos externos, que tipo de recurso o
empreendedor vislumbra obter (empréstimos, abertura de capital)? Quais parcerias serdo
estabelecidas para a decolagem do negdcio? Qual segmento do mercado sera explorado (a
empresa ira se posicionar inicialmente frente a um determinado publico identificado ou ira
atacar em diversas frentes)? A empresa ird se diferenciar de seu concorrente em fun¢do de
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preco ou qualidade? E outras questdes que correspondam a fatores criticos ao sucesso do
negdcio em questdo, segundo a percepgdo do empreendedor. Aqui ele tem a oportunidade de
mostrar sua "visdo" do negocio.

6. Plano de marketing

O Plano de Marketing deve apresentar como o empreendedor pretende vender seu
produto e conquistar seus clientes, manter o interesse dos mesmos e aumentar a demanda,
sempre de acordo com a estratégia definida anteriormente acerca do posicionamento da
empresa no mercado. Deve abordar seus métodos de comercializag@o, diferenciais do produto
para o cliente, politica de pregos, projegdo de vendas, canais de distribui¢do e estratégias de
promogdo/comunicagao e publicidade.

a. Estratégias de Vendas \5"‘

Descreve-se aqui qual o publico-alvo ao qual o produto sera dirigido e como sera
apresentado para venda. Aqui o empreendedor deve explicitar o argumento central de venda
que ira adotar. ou seja. o que sera enfatizado em seu produto como ponto forte para que ele
seja atrativo a seu publico alvo. Por exemplo. pode-se enfatizar o fator prego, qualidade,
marca, garantia/assisténcia técnica, beneficios potenciais ao cliente etc.

b. Diferencial Competitivo do produto

O empreendedor deve deixar claro qual o valor ou beneficios adicionais que seus
clientes obtém quando escolhem o produto de sua empresa em lugar da concorréncia.

¢. Distribuicio

Aqui deve-se identificar e determinar os possiveis canais de distribuigdo para
disponibilizar o produto, no local, tempo e quantidade certos, para melhor atender as
necessidades dos clientes.

d. Politica de precos

Neste item sera indicada a estratégia de pregos a adotada pela empresa e as margens
de lucro praticadas. E interessante listar um ranking de pre¢os que permita um comparativo
com a concorréncia.

O empreendedor deve demonstrar a logica de sua estratégia: Por que o prego
praticado ¢ efetivamente o melhor prego em termos de resultado para a empresa? E melhor
porque permite maior volume de vendas? E melhor porque oferece maior margem de lucro?
Neste segundo caso, o cliente estara disposto a pagar por esta maior margem? Por qué? Enfim,
o empreendedor deve buscar subsidios (em outras partes do proprio plano de nacionalizagdo)
para demonstrar que existe harmonia entre as diversas estratégias propostas.

e. Projecdo de vendas

Neste item estima-se o quanto a empresa pretende vender ao longo do tempo,
levando-se em conta a participagdo de mercado planejada. A demonstragdo das projegdes
devera ser elaborada para um periodo de 5 anos da seguinte forma: mensalmente para o
primeiro semestre, trimestralmente para o segundo. semestralmente para o segundo ano e
anualmente para os trés ultimos.

O empreendedor devera apresentar uma projecao para diferentes cenarios. Ou seja, ao
invés de fazer uma tnica proje¢@o, o que pode ser considerado extremamente arriscado num
contexto de tanta incerteza e instabilidade como o atual, o empreendedor devera fazer trés
proje¢des: uma tendencial (se as coisas continuarem como estdo...), uma pessimista (se isto ou
aquilo der errado...) e uma otimista (se isto ou aquilo der certo...). O empreendedor que se
sente confortavel para fazer estas diferentes projegdes de maneira coerente e fundamentada
comprova bom conhecimento de seu ambiente de negocios e das varidveis que podem afetar
sua empresa.
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f. Servicos Pos-venda e Garantia

Neste item o empreendedor devera apontar os servigos pos-venda e de garantia que a
empresa oferecera para seu cliente.

7. Planejamento e Desenvolvimento do Projeto

Aqui o empreendedor devera apresentar uma proposta de prazos ¢ metas para a
nacionaliza¢do do produto, de modo a atingir indices de nacionaliza¢do cada vez maiores no
tempo. conforme as orientagdes contidas no item 7 da Instru¢do Técnico-Administrativa.

Em seu planejamento, neste item, a empresa deve definir os marco de cada fase,
quando devera apresentar novo protétipo para fins de avalia¢do. Para esse prototipo. os demais
componentes indissociaveis da capacidade tecnoldgica (sistema técnico-fisicos. pessoas,
sistema organizacional e gerencial) deverdo estar também em condi¢gdes de serem
apresentados pela Administragdo.

Na execu¢do do planejamento, para cada marco (com determinado indice de
nacionaliza¢do no tempo), a empresa devera ser capaz de demonstrar que possui presente os 4
(quatro) componentes da capacidade tecnoldgica: sistemas técnico-fisicos, pessoas, sistema
organizacional e gerencial, e produto.

O empreendedor devera conciliar, em sua proposta, a possibilidade de restrigdo a que
estara submetida suas necessidades de importagdo (quantidade pequenas se julgadas
prejudiciais as industrias ja instaladas) ao seu planejamento estratégico, principalmente
relativo a letra e. do item 6 (proje¢iio de vendas) do plano de nacionalizagdo.

Este item sera debatido com a Administragdo Publica Militar até que seja alcangado
um equilibrio entre o interesse publico e o particular.

a. Estagio atual

Apresenta-se 0 estagio em que se encontra o projeto em questdo.

b. Cronograma

Deve ser apresentado um cronograma esperado para a conclusio do projeto.

¢. Gestio das Contingéncias

O empreendedor deve apontar as principais dificuldades que poderdo ser enfrentadas
pela empresa durante o desenvolvimento do projeto e descrever as estratégias que serdo
utilizadas para reduzir ou eliminar o impacto destas dificuldades.

8. Plano Financeiro

No plano financeiro. apresentam-se, em numeros, todas as ag¢des planejadas para a
empresa. Algumas perguntas chave que o empreendedor devera responder neste item sdo:
Quanto sera necessario para iniciar o negocio? Existe disponibilidade de recursos para isto?
De onde virdo os recursos para o crescimento do negdcio? Qual o minimo de vendas
necessario para que o negocio seja viavel? O volume de vendas que a empresa julga atingir
torna o negocio atrativo? A lucratividade que a empresa conseguira obter ¢ atrativa?

a. Investimento Inicial

Especifica-se neste item os custos com as instalagdes, suprimentos, equipamentos e
mobiliario necessarios para a implantagao do negocio.
Mesmo que a empresa esteja instalada (ou pretenda se instalar) numa incubadora, que
comumente oferece parte desta estrutura inicial, estes valores devem ser considerados.
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b. Receitas

Na letra e. do item 6. “Proje¢do de Vendas", o empreendedor ja definiu a projecdo
das suas vendas esperadas para o horizonte de cinco anos. Com estes dados em maos,
juntamente com a determinagdo do prego a ser praticado pelo seu produto ou servigo, devera
mostrar suas vendas em termos de valores, as quais denomina-se receitas.

¢. Custos e Despesas

Neste item deverdo ser levantados todos os valores que serdo despendidos para a
produg¢io do produto que a empresa esta se propondo a nacionalizar. Deverdo ser levantados
tanto os custos de produgdo quanto as despesas relativas ao suporte a produgdo como
administra¢do. vendas etc.

d. Fluxo de caixa

O fluxo de caixa é um instrumento que tem como objetivo basico, a proje¢do das
entradas (receitas) e saidas (custos, despesas e investimentos) de recursos financeiros por um
determinado periodo de tempo. Neste item, devera ser demonstrado se havera excedentes ou
escassez de caixa durante o periodo em questdo e como esse excedente ou escassez impacta no
planejamento da empresa (especialmente na determinagdo de objetivos e estratégias).

e. Demonstrativo de Resultados / Lucratividade Prevista

Com base nos valores ja identificados, o empreendedor devera montar uma planilha
de “Demonstrativo de Resultados Previstos™ para chegar a lucratividade esperada de seu
negocio.

Tal planilha devera conter, entre outras, informagdes sobre o retorno que tera sobre o capital
investido na empresa e o prazo de retorno sobre o investimento inicial.

f. Ponto de Equilibrio

O empreendedor devera calcular e mostrar o ponto de equilibrio do seu negocio. de
forma a caracterizar o nivel minimo de vendas que a empresa devera manter para que ndo
opere com prejuizo. De uma forma simplificada o Ponto de Equilibrio (PE) podera ser obtido
através da seguinte formula:

PE: Receitas ($) — Despesas ($) =0

g. Balanco Patrimonial

No caso de empresas ja constituidas, devera ser apresentado. em anexo, o seu balango
patrimonial.

9. Outros Anexos

- Curriculum Vitae dos principais socios/gerentes e referéncias profissionais, se
houver:

- llustragdes dos produtos. se houver:;
- Estudos de mercado, se houver;

- Publicagdes pertinentes. ‘X“
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