Aula 19 - Negociacoes Comerciais
Internacionais: Contratos e Vendas

Desvendando o Comeércio Global: Contratos e Vendas Internacionais

Imagine-se diante de uma oportunidade de negdcio que pode mudar a trajetéria da sua carreira ou da empresa em
que vocé trabalha. Uma empresa estrangeira esta interessada em seus produtos ou servicos, e a chance de
expandir horizontes é real. No entanto, entre 0 "sim, aceito" e a concretizacao dessa parceria, existe um universo
de detalhes, riscos e responsabilidades que precisam ser cuidadosamente mapeados. E nesse ponto que o
conhecimento sobre negociacdes comerciais internacionais se torna nao apenas util, mas absolutamente
essencial.

Esta aula foi desenhada para ser o seu guia nesse labirinto de possibilidades. Ela nao é apenas sobre memorizar
termos técnicos, mas sobre compreender a logica por tras de cada cldusula, cada regra, e como elas se traduzem
em seguranca e sucesso para as partes envolvidas. Vocé, como estudante universitario buscando aprimoramento
ou como candidato a concurso publico em busca de um diferencial, encontrara aqui as ferramentas para navegar
com confianca no cenario do comércio global.

Ao final desta jornada, vocé sera capaz de identificar a estrutura essencial de um contrato de compra e venda
internacional, compreender a importancia de negociar clausulas-chave como preco, prazo de entrega e qualidade,
e, crucialmente, dominar o papel dos Incoterms® 2020 na definicao de responsabilidades. Mais do que isso, vocé
desenvolvera uma visao estratégica sobre como as tendéncias atuais, como a nhegociacao hibrida e a valorizacao
das soft skills, moldam o futuro das transacdes globais. Prepare-se para desvendar os segredos que transformam
um aperto de mao em um negocio solido e duradouro.



O Coracao da Negociacao: Por Que
Contratos Sao Essenciais?

Pense por um momento em uma transacao simples do seu dia a dia: a compra de um café, a contratacao de um
servico de internet. Mesmo nessas situacoes, existe um acordo, implicito ou explicito, sobre o0 que sera entregue,
por qual preco e em que condi¢cdes. Agora, eleve essa complexidade para o cenario internacional, onde as partes
estdo em paises diferentes, falam idiomas distintos, operam sob leis variadas e enfrentam fusos horarios e culturas
diversas. Um simples aperto de maos, por mais bem-intencionado que seja, simplesmente nao é suficiente.

O problema central em negociac¢des internacionais sem um contrato formal é a auséncia de clareza e seguranca
juridica. Imagine que vocé esta comprando um produto de um fornecedor em outro continente. Se algo der errado
— 0 produto ndo chega, chega danificado ou nao corresponde as especificacdes —, como vocé resolve? Sem um
documento que detalhe as responsabilidades de cada um, a resolucao de disputas pode se tornar um pesadelo
caro e demorado, minando a confianca e, muitas vezes, inviabilizando o negécio.

Prevencao de Ferramenta Estratégica

Problemas

Seguranca Juridica

E aqui que o contrato de A relevancia pratica de um

Ele nao apenas previne contrato vai além da mera

problemas, mas também

compra e venda internacional

entra em cena, atuando como formalidade. Ele é uma

0 mapa do tesouro da sua
transacao. Ele € o documento
que formaliza o acordo,
estabelecendo os direitos e
deveres de cada parte,
mitigando riscos e fornecendo
um roteiro claro para a
execucao do negocio.

oferece um caminho para
soluciona-los, caso ocorram.
Ter um contrato bem elaborado
€ como construir uma ponte
solida sobre um rio turbulento:
ele garante que a travessia seja
segura para todos.

ferramenta estratégica que
reflete o resultado das
negociacoes, protegendo os
interesses de ambas as partes
e servindo como base para
futuras colaboracdes. Sem ele,
a incerteza paira, e o risco de
perdas financeiras ou danos a
reputacao aumenta
exponencialmente.



A Estrutura de um Contrato de Compra e
Venda Internacional: O Esqueleto da
Seguranca

Se um contrato € o mapa do tesouro, sua estrutura € o esqueleto que o sustenta, garantindo que todas as partes

essenciais estejam presentes e em seu devido lugar. Nao se trata apenas de preencher formularios, mas de

construir uma arquitetura legal que reflita a complexidade e as particularidades de uma transacao que atravessa

fronteiras. A auséncia de um elemento crucial ou a ambiguidade em uma clausula pode transformar um negocio

promissor em uma fonte de litigios.

O desafio reside em saber quais sao esses elementos fundamentais e como eles se interligam para formar um

documento robusto. Pense no contrato como a planta de uma casa. Assim como uma casa precisa de fundacoes,

paredes, telhado e portas para ser funcional e segura, um contrato internacional exige secdes bem definidas que

abordem desde a identificacao das partes até a forma de resolucao de eventuais conflitos. Cada parte tem um

proposito especifico e contribui para a solidez do todo.

Elementos Iniciais

Preambulo/Partes:
ldentificacdo completa das
empresas ou individuos
envolvidos (home, endereco,
CNPJ/CPF, etc.)

Objeto do Contrato:
Descricao detalhada do
produto ou servico a ser
vendido/comprado

Elementos Centrais

Preco e Condicoes de
Pagamento: Valor total,
moeda, forma de pagamento
(antecipado, a vista,
parcelado), prazos

Prazo de Entrega e
Condicoes de Entrega: Data,
local, modalidade de
transporte e, crucialmente, o
Incoterm® aplicavel

Qualidade e Inspecao:
Especificacdes técnicas,
padroes de qualidade,
procedimentos de inspecao
e aceitacao

Garantias:
Responsabilidades do
vendedor por defeitos,
vicios, etc.

Elementos Finais

Forca Maior: Clausulas que
definem eventos
imprevisiveis que podem
suspender ou rescindir o
contrato

Lei Aplicavel e Jurisdicao:
Qual a lei de qual pais regera
o contrato e qual tribunal ou
meétodo de resolucao de
disputas sera utilizado

Resolucao de Disputas:
Mediacao, arbitragem ou
litigio judicial

Clausulas Finais:

Confidencialidade, cessao,
modificacoes, etc.

A aplicacao pratica dessa estrutura € vital. Por exemplo, ao negociar com um fornecedor chinés, definir claramente
a lei aplicavel (seja a brasileira, a chinesa ou uma neutra, como a Convencao de Viena sobre Contratos de Compra
e Venda Internacional de Mercadorias — CISG) e a jurisdicao (arbitragem em Londres, por exemplo) pode
economizar milhdes em custos de litigio e tempo, caso surja um desentendimento. E a garantia de que, mesmo em
aguas desconhecidas, ha um farol para guiar o caminho.



Clausulas-Chave: Onde o Diabo Mora nos
Detalhes (e a Oportunidade Também!)

Com o esqueleto do contrato em mente, € hora de focar nos "6rgaos vitais": as clausulas-chave. Sao elas que
definem o cerne da transacao e, muitas vezes, determinam o sucesso ou fracasso de uma negociagao. Ilgnorar ou
subestimar a importancia de cada detalhe nessas secdes é como construir uma casa com uma fundacao sélida,
mas esquecer de instalar as portas e janelas: a estrutura esta |4, mas a funcionalidade e a seguranca ficam
comprometidas.

O problema nao é apenas a complexidade dessas clausulas, mas a interdependéncia entre elas. Uma mudanca no
preco pode afetar o prazo de entrega, que por sua vez impacta a qualidade percebida. E um jogo de equilibrio
delicado, onde cada ajuste precisa ser considerado em relacao aos demais. Pense nessas clausulas como os
ingredientes principais de uma receita sofisticada. O preco € o tempero, o prazo € o tempo de cozimento, e a
qualidade é o sabor final. Se um desses elementos nao estiver perfeito, o resultado pode ser desastroso, hao
importa quao boa seja a base.

] e

Preco Prazo de Entrega Qualidade

Nao é apenas o valor monetario. Mais do que uma data, é a Talvez a mais subjetiva, mas
Envolve a moeda de pagamento, definicao do momento e local igualmente vital. Define as

a forma (a vista, parcelado, carta exatos em que a mercadoria é especificacdes técnicas do

de crédito), os ajustes por considerada entregue. Inclui a produto, os padrdes de qualidade
flutuacdes cambiais e, data de embarque, a data (ISO, normas setoriais), os
fundamentalmente, o Incoterm® estimada de chegada e as métodos de inspecao (pre-
escolhido, que define quais condicdes para atrasos (multas, embarque, no destino) e as
custos (transporte, seguro, rescisao). consequéncias para produtos nao
impostos) estao incluidos no conformes.

preco final.

Na pratica, a hegociacao dessas clausulas exige flexibilidade e visao estratégica. Por exemplo, um comprador
pode aceitar um preco ligeiramente mais alto se o vendedor garantir um prazo de entrega mais curto e penalidades
severas por atraso, ou se oferecer uma inspecao de qualidade rigorosa antes do embarque. Da mesma forma, um
vendedor pode oferecer um preco mais competitivo se o comprador aceitar um Incoterm® que reduza suas
responsabilidades logisticas. E a arte de ceder em um ponto para ganhar em outro, sempre com o objetivo de
otimizar o resultado para ambas as partes.



Negociando o Preco: Mais Que Numeros,
Estrategial

Quando pensamos em preco, a primeira imagem que nos vem a mente € um numero, um valor monetario. No
entanto, no contexto das negociacdées comerciais internacionais, o preco € muito mais do que isso. Ele € um
reflexo de custos, riscos, estratégias de mercado, e até mesmo da relacao de poder entre as partes. Subestimar a
complexidade da cldusula de preco é um erro comum que pode levar a perdas significativas ou a negdcios
inviaveis.

O desafio aqui € que o preco final de um produto internacional € influenciado por uma série de fatores que vao
além do custo de producao. Flutuacdes cambiais, impostos de importacao e exportacao, custos de transporte e
seguro, e até mesmo a forma de pagamento, tudo isso compde o valor total que o comprador pagara e o vendedor
recebera. E como um iceberg: o preco que vocé vé na superficie é apenas uma pequena parte do custo real,
enquanto a maior parte esta oculta abaixo da linha d'agua, composta por despesas logisticas, tributarias e
financeiras.

Fatores que Influenciam o Preco

—(—

Moeda e Forma de Pagamento

Definir se sera em dolar, euro, ou outra moeda, e
como o0 pagamento sera efetuado (transferéncia
bancaria, carta de crédito, cobranca
documentaria). A escolha da moeda impacta o
risco cambial, e a forma de pagamento afeta a
seguranca e o fluxo de caixa de ambas as partes.

——

Incoterms® e Custo Total

Na pratica, imagine que vocé esta comprando

O Incoterm® escolhido tem um impacto direto no
maquinas industriais da Alemanha. O fornecedor

oferece um preco de €100.000,00 EXW. Se vocé
negociar para um Incoterm® CIF (Cost, Insurance

preco. Por exemplo, um preco "EXW" (Ex Works)
sera menor, pois o comprador arca com todos os
custos de transporte e seguro a partir da fabrica

do vendedor. Ja um preco "DDP" (Delivered Duty
Paid) sera mais alto, pois o vendedor assume

and Freight) para o porto de Santos, o preco pode
subir para €115.000,00, mas agora o vendedor é

todos os custos e riscos até a entrega no destino responsavel pelo transporte e seguro ate o porto.

final, incluindo impostos. Embora o nimero seja maior, o custo total para

vocé pode ser menor, pois o0 vendedor, com sua
expertise e volume, pode conseguir fretes e

+ seguros mais baratos do que vocé.

A negociacao do preco, portanto, € uma danca entre o

Estratégias de Precificacao , ) ,
valor nominal e a alocacao de custos e riscos.

O vendedor pode usar estratégias como preco de
penetracao (baixo para ganhar mercado), preco
premium (alto para produtos de alto valor
agregado) ou preco competitivo. O comprador,
por sua vez, pode buscar descontos por volume,
prazos de pagamento estendidos ou inclusao de
servicos adicionais.



Prazo de Entrega: A Pontualidade no

Comercio Global

No comércio internacional, o tempo &, literalmente, dinheiro. Atrasos na entrega de mercadorias podem

desencadear uma série de problemas: perda de vendas, interrupcao de cadeias de producao, custos adicionais de

armazenagem, e até mesmo a perda de clientes. Por isso, a clausula de prazo de entrega € uma das mais sensiveis
e importantes em qualquer contrato de compra e venda internacional. Ela define ndo apenas "quando", mas

também "onde" a responsabilidade pela mercadoria muda de maos.

O grande desafio aqui é a imprevisibilidade. Eventos como greves em portos, condi¢cdes climaticas adversas,

problemas alfandegarios ou até mesmo a escassez de contéineres podem impactar severamente o cronograma.

Como garantir que o produto chegue no momento certo, minimizando os riscos de atraso? E como gerenciar um

trem de carga que atravessa varios paises: cada estacao, cada fronteira, cada mudanca de trilho representa um
ponto de atencao que pode atrasar a chegada ao destino final. A clausula de prazo de entrega € o seu cronograma

detalhado, com planos de contingéncia para cada parada.

Definicao Clara

Especifique a data exata ou o periodo de entrega
(ex: "até 30 de maio de 2025" ou "em até 60 dias
apos a confirmacao do pagamento"). O local de
entrega também deve ser explicito, geralmente
vinculado ao Incoterm® escolhido.

Clausulas de Forca Maior

E fundamental prever situacdes imprevisiveis e
incontrolaveis (como pandemias, desastres
naturais, guerras) que possam atrasar a entrega
sem que haja penalizacao para as partes.

Penalidades por Atraso

Inclua clausulas que prevejam multas ou
indenizacdes em caso de atraso nao justificado.
Isso incentiva o vendedor a cumprir o cronograma e
compensa o comprador por eventuais perdas.

Comunicacao e Rastreamento

Embora nao seja uma clausula contratual em si, a
expectativa de comunicacao regular sobre o status
da entrega e o fornecimento de informacdes de
rastreamento sao praticas essenciais para gerenciar
0 prazo.

Na pratica, imagine que uma empresa brasileira precisa importar componentes eletronicos da Coreia do Sul para

montar seus produtos. Um atraso de uma semana pode significar a paralisacao da linha de producao e a perda de

contratos. Nesse cenario, a empresa brasileira negociaria uma clausula de prazo de entrega rigorosa, com multas

diarias por atraso e a possibilidade de rescisdo do contrato se o atraso exceder um limite. Por outro lado, o

fornecedor sul-coreano insistiria em uma clausula de for¢ca maior robusta para se proteger de eventos fora de seu
controle, como uma interrup¢ao na cadeia de suprimentos global. A negociacao €, portanto, um equilibrio entre a

necessidade de pontualidade do comprador e a capacidade de entrega e protecao do vendedor.



Qualidade do Produto: A Confianca que

Atravessa Fronteiras

A qualidade é a espinha dorsal da confianga em qualquer relacdo comercial, e no cenario internacional, ela assume

uma dimensao ainda mais critica. Quando vocé compra um produto de um fornecedor a milhares de quildmetros de

distancia, a capacidade de verificar sua conformidade antes do recebimento é limitada. Um produto que nao

atende as especificacdes pode gerar custos de devolucao, retrabalho, perda de reputacao e, em casos extremos,

acoes legais.

O problema central é a subjetividade da "qualidade". O que é "bom" para um, pode nao ser para outro,

especialmente considerando diferentes padroes culturais e regulatérios. Como garantir que o que foi prometido

seja exatamente o que sera entregue? E como a reputacdo de um chef de cozinha: ele pode prometer um prato

delicioso, mas se os ingredientes nao forem frescos ou o preparo for inadequado, a experiéncia do cliente sera
comprometida, e sua reputacao, manchada. A cldusula de qualidade é a receita detalhada que garante o sabor

final.

01

Especificacoes Detalhadas

Descreva o produto com o maximo de detalhes possivel:
dimensdes, materiais, cores, desempenho, padrdes técnicos (ex:
ISO 9001, CE, UL), certificacdes especificas. Anexar amostras,
desenhos técnicos ou catalogos pode ser muito util.

02

Padroes de Qualidade e Testes

Defina quais padrdes de qualidade o produto deve atender e quais
testes serao realizados para verificar essa conformidade.
Especifique quem realizara os testes (vendedor, comprador ou um
terceiro independente) e em que etapa do processo (durante a
producao, antes do embarque, na chegada).

03

Inspecao Pré-Embarque (PSI)

Esta é uma pratica comum e altamente recomendada. Um inspetor
independente verifica a mercadoria antes do embarque para
garantir que ela esteja de acordo com as especificacdes do
contrato. O custo e a responsabilidade por essa inspecao devem
ser claramente definidos.

04

Garantias e Responsabilidades

Estabeleca o periodo de garantia, o que ela cobre (defeitos de

fabricacao, vicios ocultos) e os procedimentos para reclamacdes e

substituicées ou reparos. Defina também a responsabilidade do
vendedor por produtos nao conformes.

Exemplo Pratico: Uma empresa

brasileira que importa
componentes eletrénicos da
China pode insistir em uma
clausula de qualidade que exija
que os componentes atendam a
norma ISO 9001 e que passem
por uma inspecao pré-embarque
por uma empresa certificadora
internacional, como a SGS ou
Bureau Veritas, antes de serem
despachados.

O relatoério dessa inspecao seria uma condicao para o pagamento final. Se, mesmo assim, os produtos chegarem

com defeitos, a clausula de garantia permitiria a empresa brasileira exigir a substituicao ou o reparo sem custos

adicionais, protegendo seu investimento e sua linha de producao.



Incoterms® 2020: O Alfabeto do Comeércio
Internacional - Parte 1

Imagine que vocé e um amigo estao planejando uma viagem de carro. Um diz: "Eu te pego na sua casa." O outro
responde: "Nao, eu te encontro na rodoviaria." Essa pequena diferenca ja define quem é responsavel por qual
trecho da viagem, quem arca com a gasolina até I3, e onde o risco de atraso ou problema na saida muda de maos.
Agora, amplie isso para um carregamento de milhares de toneladas de mercadorias, atravessando oceanos e
fronteiras, envolvendo multiplos modais de transporte, seguros e alfandegas. Sem um "idioma" comum, o caos
seria inevitavel.

O problema no comércio internacional é a potencial ambiguidade sobre quem faz o qué, quem paga o qué e quem
assume o risco em cada etapa da jornada da mercadoria, desde a fabrica do vendedor até o armazém do
comprador. Essa falta de clareza pode levar a disputas caras, atrasos e até mesmo a perda da carga. E por isso
que a Camara de Comeércio Internacional (ICC) criou os Incoterms®@ (International Commercial Terms). Eles sao
como as regras de transito universais do comércio global: um conjunto de termos padronizados que definem as
responsabilidades de vendedores e compradores em relagao a entrega de mercadorias.

Transferéncia de Risco

E O ponto exato em que o risco de
perda ou dano a mercadoria
passa do vendedor para o

Local de Entrega
comprador.

Onde o vendedor cumpre sua
obrigacao de entregar a

XS

_ Alocacao de Custos
mercadoria.

Quais custos (transporte, seguro,

@ desembaraco aduaneiro) sao de
responsabilidade do vendedor e
quais sao do comprador.

Os Incoterms® nao sao leis, mas sim um conjunto de regras reconhecidas mundialmente que facilitam a
interpretacao de contratos de compra e venda internacional. A versao mais recente, Incoterms® 2020, atualiza e
esclarece as regras para se adaptar as praticas comerciais modernas. Eles sao divididos em 11 termos,
categorizados em quatro grupos (E, F, C, D), que veremos nas proximas paginas.

A escolha do Incoterm® correto é uma decisao estratégica que impacta diretamente o preco, o risco e a logistica
da operacao. Por exemplo, se vocé € um comprador inexperiente, escolher um Incoterm® que transfira o risco e a
responsabilidade para o vendedor o mais cedo possivel pode ser mais seguro, mesmo que 0 preco seja um pouco
mais alto.



Incoterms® 2020: O Alfabeto do Comeércio
Internacional - Parte 2 (Grupos E, F)

Continuando nossa exploracao dos Incoterms® 2020, vamos mergulhar nos grupos que representam a menor
responsabilidade para o vendedor e a maior para o comprador. Entender esses termos é fundamental para quem
busca otimizar custos ou tem grande capacidade logistica, ou para quem esta do lado do vendedor e quer
minimizar suas obrigacgoes.

O problema, ao escolher um Incoterm®, é que cada um deles define um ponto de transferéncia de risco e custo.
Para o comprador, optar por um termo do Grupo E ou F significa assumir mais responsabilidades e riscos desde o
inicio da jornada da mercadoria. E como se, em nossa analogia da viagem, o vendedor dissesse: "A mercadoria
esta pronta aqui na minha porta. A partir daqui, a responsabilidade é sua." Isso exige que o comprador tenha uma
logistica bem estruturada e conhecimento das regulamentacdes de exportacao do pais do vendedor.

Grupo E - Partida (Departure)

EXW (Ex Works): O vendedor disponibiliza a
mercadoria em suas proprias instalacdes (fabrica,
armazém). O comprador assume todos os custos e

riscos a partir desse ponto, incluindo o
carregamento, transporte, seguro e desembaraco
de exportacao e importacao. E o termo de menor

responsabilidade para o vendedor.

O vendedor entrega a mercadoria a um
transportador indicado pelo comprador.

e FCA (Free Carrier): O vendedor entrega a
mercadoria ao transportador ou outra pessoa
indicada pelo comprador, em local nomeado. O
vendedor é responsavel pelo desembaraco de
exportacao.

o FAS (Free Alongside Ship): O vendedor entrega
a mercadoria ao lado do navio no porto de
embarque nomeado. Especifico para transporte
maritimo e fluvial.

e FOB (Free On Board): O vendedor entrega a
mercadoria a bordo do navio indicado pelo
comprador, no porto de embarque nomeado.
Também especifico para transporte maritimo e

fluvial.

Incoterm Ambito/Aplicacao Base/Origem Exemplo de Uso

EXW Qualquer modal, menor Vendedor disponibiliza Pequenas empresas
responsabilidade do na origem. comprando diretamente
vendedor. da fabrica.

FCA Qualgquer modal, Vendedor entrega em Comprador com
vendedor entrega ao local nomeado. contrato de frete
transportador do proprio.
comprador.

FAS Maritimo/Fluvial, Vendedor entrega no Cargas a granel,
vendedor entrega ao cais. comprador organiza o
lado do navio. embarque.

FOB Maritimo/Fluvial, Vendedor entrega no Comprador com
vendedor entrega a navio. controle sobre o frete
bordo do navio. maritimo.

Na pratica, um comprador experiente com grande volume de importacdes pode preferir um termo como o FCA. Ele
tem contratos vantajosos com transportadoras internacionais e pode gerenciar o frete de forma mais eficiente do
que o vendedor, otimizando custos e prazos. Por outro lado, um vendedor que nao tem expertise em logistica
internacional preferira o EXW, transferindo toda a responsabilidade ao comprador assim que a mercadoria estiver
pronta.



Incoterms® 2020: O Alfabeto do Comeércio
Internacional - Parte 3 (Grupos C, D)

Agora, vamos explorar os Incoterms® que representam uma maior responsabilidade para o vendedor, que assume
mais custos e riscos até um ponto mais avancado na jornada da mercadoria. Esses termos sao frequentemente
preferidos por compradores que desejam menos envolvimento na logistica internacional ou por vendedores que
querem oferecer um servico mais completo e competitivo.

O desafio, ao optar por um termo do Grupo C ou D, é que o vendedor assume uma carga maior de
responsabilidades e custos, o que naturalmente se reflete no preco final. E como se o vendedor dissesse: "Eu levo
a mercadoria até vocé, ou até um ponto bem proximo do seu destino, e cuido de grande parte da burocracia e dos
riscos." Isso exige do vendedor uma expertise logistica consideravel e a capacidade de gerenciar transportes e
desembaracos em diferentes paises.

Grupo C - Transporte Principal

Pago O vendedor assume todos os custos e riscos ate a

O vendedor paga o transporte principal, mas o risco de entrega da mercadoria no local de destino nomeado.
perda ou dano a mercadoria passa ao comprador no

momento em que a mercadoria € entregue ao primeiro DPU (Delivered at Place Unloaded)
transportador.

O vendedor entrega a mercadoria descarregada
no local de destino nomeado. O vendedor assume

CFR (Cost and Freight)

todos os riscos e custos até esse ponto.

O vendedor paga os custos e o frete necessarios (Qualquer modal)

para levar a mercadoria ao porto de destino

nomeado. O risco passa ao comprador quando a

mercadoria esta a bordo do navio no porto de DAP (Delivered at Place)

embarque. (Maritimo/Fluvial .
a ( / ) O vendedor entrega a mercadoria no local de

destino nomeado, pronta para ser descarregada.
O vendedor assume todos os riscos e custos até

CIF (Cost, Insurance and Freight) esse ponto. (Qualquer modal)

Similar ao CFR, mas o vendedor também contrata
e paga o0 seguro contra o risco de perda ou dano
da mercadoria durante o transporte até o porto de DDP (Delivered Duty Paid)

destino. (Maritimo/Fluvial .
( / ) O vendedor entrega a mercadoria no local de

destino nomeado, desembaracada para
importacao e pronta para ser descarregada. O

CPT (Carrlage Paid TO) vendedor assume todos os custos e riscos,
O Vendedor paga 0 frete para 0 transporte da inCIUindO impOStOS e taan de importaqéo. E (0]
mercadoria até o local de destino nomeado. O termo de maior responsabilidade para o vendedor.

risco passa ao comprador quando a mercadoria é
entregue ao primeiro transportador. (Qualquer
modal)

CIP (Carriage and Insurance Paid To)

Similar ao CPT, mas o vendedor também contrata
e paga o seguro contra o risco de perda ou dano
da mercadoria durante o transporte até o local de
destino. (Qualquer modal)

Incoterm Ambito/Aplicacao Base/Origem Exemplo de Uso

CFR/CIF Maritimo/Fluvial, Vendedor organiza Comprador quer frete
vendedor paga transporte principal. pago, mas assume risco
frete/seguro, risco maritimo.

passa no embarque.

CPT/CIP Qualquer modal, Vendedor organiza Comprador quer frete
vendedor paga transporte principal. pago, mas assume risco
frete/seguro, risco terrestre/aéreo.
passa ao 1°
transportador.

DPU/DAP Qualquer modal, Vendedor assume Comprador quer
vendedor entrega no quase tudo até o mercadoria proxima ao
destino destino. seu armazém.
(descarregado/nao).

DDP Qualquer modal, Vendedor assume Comprador sem
vendedor entrega no responsabilidade total. experiéncia em
destino com impostos importacao, quer "porta
pagos. a porta".

Na pratica, um comprador que esta iniciando suas importacdes e nao tem familiaridade com os tramites aduaneiros
pode preferir um Incoterm® DDP. Embora o preco seja mais alto, a comodidade de receber a mercadoria "na
porta", com todos os impostos e taxas pagos pelo vendedor, compensa a diferenca. Ja um vendedor que busca
oferecer um servico diferenciado e tem uma rede logistica global pode usar o DDP como um diferencial
competitivo.



A Escolha do Incoterm Certo: Uma Decisao

Estratégica

Com tantos Incoterms® disponiveis, a escolha do termo correto ndo € uma mera formalidade, mas uma decisao

estratégica que pode impactar significativamente os custos, os riscos e a eficiéncia de uma operacao de comércio

internacional. Optar pelo Incoterm® inadequado € como escolher um carro esportivo para uma trilha na montanha:

ele pode ser bonito, mas ndo € o mais funcional para o terreno.

O problema é que nao existe um "melhor" Incoterm® para todas as situacoes. A escolha ideal depende de uma
série de fatores especificos de cada negociacao e das capacidades de cada parte. Como, entao, tomar essa

decisao de forma inteligente, garantindo que a responsabilidade e 0s custos sejam alocados de maneira justa e

eficiente? E preciso analisar a situacdo como um estrategista de xadrez, antecipando os movimentos e as

consequéncias de cada escolha.

e

Experiéncia das Partes

Se o comprador tem pouca
experiéncia em importacao, um
Incoterm® como o DDP (onde o
vendedor assume quase tudo) pode
ser mais seguro, apesar de mais
caro. Se o comprador é um grande
player com logistica propria, um
EXW ou FCA pode ser mais
vantajoso.

9

Controle Logistico

O comprador quer ter controle total
sobre o transporte? Entao EXW ou
FCA sao ideais. O vendedor quer
gerenciar a entrega até o destino
final? DDP é a escolha.

£

S~

Tipo de Carga e Modal

Cargas a granel via maritima podem
se beneficiar de FAS ou FOB.
Produtos de alto valor e urgéncia,
via aérea, podem usar CIP ou CPT.

2

Relacao com o Fornecedor

Em relacdes de longo prazo, pode
haver flexibilidade para negociar
Incoterms® que beneficiem ambas
as partes.

A
&
Custo e Risco

Avalie quem pode obter melhores
condicdes de frete e seguro. As
vezes, o vendedor tem acordos com
transportadoras que o comprador
nao tem, tornando um Incoterm®
com mais responsabilidade do
vendedor (como CIF ou DDP) mais
vantajoso no custo total.

[ Exemplo Pratico: Uma pequena startup brasileira que estd importando componentes eletrénicos de um
novo fornecedor na China. Eles ndo tém experiéncia em desembaraco aduaneiro ou em contratar frete

internacional. Para eles, um Incoterm® DDP (Delivered Duty Paid) seria a escolha mais segura, pois o

fornecedor chinés se encarregaria de todo o transporte, seguro e impostos de importacao até a porta da

startup no Brasil.

Por outro lado, uma grande multinacional brasileira com um departamento de logistica robusto e contratos de frete
vantajosos provavelmente optaria por um Incoterm® EXW ou FCA, assumindo o controle da logistica para otimizar
custos e prazos. A escolha, portanto, € sempre um reflexo das capacidades e prioridades de cada player.



Negociacao Hibrida: O Novo Cenario das
Relacoes Comerciais

O mundo mudou drasticamente nos ultimos anos, e com ele, a forma como conduzimos negoécios. A pandemia de
COVID-19 nao apenas acelerou a digitalizacado, mas também redefiniu o que significa "estar presente" em uma
negociacao. Se antes as negociacdes internacionais eram sinbnimo de viagens longas e reunides presenciais, hoje,
a realidade é muito mais fluida, combinando o melhor (e o pior) dos dois mundos.

O problema é que, embora a tecnologia nos conecte instantaneamente, ela também impde novos desafios. Como
manter a mesma eficacia, construir confianca e ler as entrelinhas quando parte da interacao acontece atraves de
uma tela? A negociacao hibrida € a resposta a essa nova realidade: ela integra encontros virtuais
(videoconferéncias, plataformas colaborativas) com interacdes presenciais. E como um jogo de xadrez disputado
em duas mesas simultaneamente: uma fisica e outra virtual. Vocé precisa dominar as regras de ambos o0s
ambientes para vencer.

Vantagens da Negociacao Hibrida

Reducao de Custos

. Tecnologia e Conectividade
Menos viagens, hospedagens e despesas de

representagao. Garantir que todos tenham acesso a uma boa
conexao e as ferramentas adequadas.

Flexibilidade e Agilidade

Possibilidade de agendar reuniées com mais Comunicacao Nao-Verbal

faCI|Idade, envolvendo stakeholders de E mais dificil ler a ”nguagem Corporal e as

diferentes fusos horarios. expressodes faciais em um ambiente virtual,
exigindo maior atencao a escuta ativa e a

Acesso a Talentos Globais clareza na fala.

Negociadores podem participar de qualquer

lugar do mundo. Etiqueta Online

Conhecer as regras de conduta em reunioes
Documentacao Facilitada virtuais (microfones, cameras, interrupgoes).

Ferramentas digitais permitem o registro e

compartilhamento instantaneo de informacoes. Cestao do Tempo e Foco

Evitar distracdes e manter a atencao em um
ambiente que pode ser mais propenso a
interrupcoes.

Na pratica, uma negociacao de contrato internacional pode comecar com varias reuniées virtuais para discutir os
termos gerais e as clausulas-chave, aproveitando a agilidade e a reducao de custos. As partes podem usar
plataformas colaborativas para revisar o contrato em tempo real. No entanto, para a fase final, mais sensivel, ou
para construir um relacionamento mais profundo, as partes podem decidir por um encontro presencial. Esse
modelo hibrido permite otimizar recursos sem perder a profundidade e a confianca que as interacdes humanas
proporcionam.



Soft Skills e Inteligencia Emocional: O
Diferencial Humano na Negociacao

Por tras de cada contrato, cada Incoterm® e cada cifra, existem pessoas. E, por mais que a tecnologia avance e 0s
processos se automatizem, a negociacao continua sendo, em sua esséncia, uma interacdo humana. E por isso que,
para além do conhecimento técnico sobre contratos e logistica, as soft skills e a inteligéncia emocional se
tornaram o verdadeiro diferencial no cenario das negociacdes internacionais, especialmente em um contexto
hibrido.

O problema é que muitas vezes focamos excessivamente no "o qué" da negociacao (os termos, 0s nhumeros) e
negligenciamos o "como" (a forma como nos comunicamos, como lidamos com as emog¢des, como construimos
relacionamentos). E como ter um carro de corrida superpotente, mas nao saber dirigir: a maquina é
impressionante, mas sem o piloto certo, ela nao alcancara seu potencial. As soft skills sdo o "piloto" que
transforma o conhecimento técnico em resultados concretos e duradouros.

Escuta Ativa

Nao apenas ouvir as palavras, mas

compreender o significado por tras
Empatia delas, as emocoes e as intencoes.
Fazer perguntas abertas e

A capacidade de se colocar no lugar

do outro. entender suas parafrasear o que foi dito demonstra
I

que vocé esta engajado e
compreendeu a mensagem.

necessidades, preocupacoes e
motivacoes. Isso permite antecipar
objecoes e encontrar solugoes que .
beneficiem ambas as partes. Resiliencia

@)) A capacidade de lidar com a
frustracao, os impasses e as
& pressdes da negociagcao sem
& perder o foco ou a compostura.
Negociagoes internacionais
B podem ser longas e
@ desafiadoras, e a resiliéncia é
crucial para nao desistir diante

Comunicacao Clara dos obstaculos.

Expressar suas ideias e interesses de
forma direta, respeitosa e Autoconsciéncia
compreensivel, evitando Conhecer seus proprios pontos
ambiguidades que podem gerar mal-

entendidos, especialmente em

fortes e fracos, suas emocodes e
_ _ como elas podem influenciar seu
contextos multiculturais. comportamento na mesa de
negociacao. Isso permite gerenciar
reacdes impulsivas e manter uma

postura profissional.

Na pratica, imagine uma negociagcao em que surge um impasse sobre uma clausula de penalidade por atraso.
Um negociador focado apenas no técnico pode insistir rigidamente em sua posicao. No entanto, um negociador
com alta inteligéncia emocional usaria a escuta ativa para entender a preocupacao do outro lado (talvez eles
tenham tido problemas com fornecedores anteriores) e a empatia para propor uma solucao criativa, como um
sistema de bonus por entrega antecipada, em vez de apenas multas por atraso.

Essa abordagem nao soé resolve o impasse, mas fortalece o relacionamento, pavimentando o caminho para futuras
negociacdes bem-sucedidas.



Integrando Conhecimento: Contratos,
Incoterms e Habilidades Humanas

Chegamos a um ponto crucial de nossa jornada: a compreensao de que a hegociacao comercial internacional nao
€ um conjunto de conhecimentos isolados, mas uma orquestra complexa onde cada instrumento — o contrato, os
Incoterms®, as soft skills — deve tocar em harmonia para produzir uma melodia de sucesso. Dominar apenas a
parte técnica sem as habilidades humanas é como ter a partitura, mas nao saber tocar o instrumento.

O problema nao é a falta de informacao, mas a dificuldade em conectar esses diferentes pilares de conhecimento
em uma estratégia coesa. Como garantir que a clareza de um Incoterm® seja complementada pela empatia na
comunicacao, e que a solidez de um contrato seja construida sobre uma base de confianga mutua? E preciso ver a
negociacao como a construcao de uma ponte: a engenharia (contratos, Incoterms) garante a estrutura e a
seguranca, mas a colaboracao e a comunicacao entre as equipes (soft skills) sdo o que realmente permite que a
ponte seja erguida e conecte as margens.

Incoterms® como
Linguagem

Eles padronizam a comunicacao
sobre responsabilidades
@ logisticas, evitando mal-

Contratos como Base

Eles fornecem a estrutura legal e
a segurancga. Sem um contrato
bem elaborado, mesmo as
melhores intengcdes podem se
perder em ambiguidades.

entendidos e otimizando custos e
riscos.

Soft Skills como
Catalisadores

Sao elas que permitem construir
relacionamentos, resolver
impasses, adaptar-se a diferentes
culturas e, em ultima instancia,
transformar um acordo técnico
em uma parceria duradoura.

@ Exemplo Pratico: Uma negociacdo complexa para a venda de equipamentos industriais. O contrato &
robusto, com clausulas de preco e prazo bem definidas, e o Incoterm® DDP foi escolhido para facilitar a
vida do comprador. No entanto, durante as discussdes, surge um problema inesperado na cadeia de

suprimentos do vendedor, que pode atrasar a entrega.

Um negociador que domina apenas o técnico pode apontar para a clausula de penalidade. Mas um negociador
completo, usando sua empatia e escuta ativa, entendera a dificuldade do vendedor, buscara solu¢cdes conjuntas
(como um transporte aéreo parcial para os itens mais criticos) e negociara uma renegociacao amigavel do prazo,
talvez com uma pequena compensacao. O resultado? O contrato € cumprido, o relacionamento € preservado, e

ambas as partes saem ganhando. E a prova de que a exceléncia em negociacao é a arte de equilibrar o rigor

técnico com a flexibilidade humana.



Consolidacao e Autoavaliacao

Chegamos ao fim de nossa jornada pela Aula 19 — Negociacdes Comerciais Internacionais: Contratos e Vendas.

Percorremos desde a estrutura fundamental de um contrato até a importancia das clausulas-chave como preco,
prazo e qualidade. Desvendamos o universo dos Incoterms® 2020, compreendendo como eles alocam

responsabilidades e riscos ho complexo cenario do comércio global. Por fim, exploramos as tendéncias que

moldam o futuro das negociac¢dées, como 0 modelo hibrido e a crescente valorizacao das soft skills e da inteligéncia

emocional, que se revelam tao cruciais quanto o conhecimento técnico.

Contratos Internacionais

Compreendemos a importancia de um contrato
bem estruturado como mapa de segurancga
para transacoes globais.

Incoterms® 2020

Dominamos a linguagem universal que evita
mal-entendidos logisticos e define
responsabilidades.

Soft Skills

Reconhecemos a empatia e a escuta ativa
como ferramentas essenciais para construir
pontes e fechar negocios duradouros.

1

Clausulas-Chave

Exploramos como negociar preco, prazo e
qualidade com estratégia e atencao aos
detalhes.

Negociacao Hibrida

Entendemos como integrar o virtual e o
presencial para negociacdes eficientes.

Em pratica: Vocé agora compreende que um contrato internacional € mais que um papel; € um mapa de

seguranca. Sabe que negociar preco, prazo e qualidade exige estratégia e atencao aos detalhes. Entende que os

Incoterms® sao a linguagem universal que evita mal-entendidos logisticos. E, acima de tudo, percebe que a

empatia e a escuta ativa sao suas maiores ferramentas para construir pontes e fechar negocios duradouros,

mesmo em um mundo cada vez mais digital.



Autoavaliacao

Questao Objetiva 1

Qual dos Incoterms® a seguir atribui a menor responsabilidade ao vendedor, que apenas disponibiliza a
mercadoria em suas proprias instalacoes?

1 1. FOB
2. CIF

3. EXW

4. DDP

Questao Objetiva 2

Em uma negociacao comercial internacional, a clausula de "Forca Maior" é essencial para:

1. Definir o preco final da mercadoria.

& 2. Estabelecer o local de entrega da mercadoria.
3. Prever eventos imprevisiveis que podem suspender ou rescindir o contrato sem penalidades.
4. Determinar a moeda de pagamento.
Questao Objetiva 3
Uma empresa brasileira estd importando maquinas da Alemanha e deseja que o fornecedor alemao se
responsabilize por todos os custos e riscos, incluindo impostos de importacao no Brasil, até a entrega
na porta de sua fabrica. Qual Incoterm® seria o mais adequado para essa situacao?
3 1. FCA
2. CPT
3. DAP
4. DDP

Questao Objetiva 4

A crescente integracao de tecnologia nas negociagoes, combinando encontros virtuais com interagoes
presenciais, € uma tendéncia conhecida como:

4 1. Negociacdo Remota

Negociagao Digital

Negociacao Hibrida

BowoN

Negociacao Automatizada

() Questao Discursiva

Explique, com suas palavras, por que as soft skills como empatia e escuta ativa sao consideradas um
diferencial crucial nas negociacées comerciais internacionais, mesmo com o0 avan¢o da tecnologia e a
formalizagao por contratos.



Gabarito

1 2 3 4

Questao Objetiva 1 Questao Objetiva 2 Questao Objetiva3  Questao Objetiva 4

Resposta: ¢c) EXW Resposta: c) Prever Resposta: d) DDP Resposta: c) Negociacao

eventos imprevisiveis que Hibrida

No Incoterm® EXW (Ex O Incoterm® DDP

podem suspender ou

Works), o vendedor (Delivered Duty Paid) é o A Negociacao Hibrida
. - rescindir o contrato sem oo .
apenas disponibiliza a _ que atribui maior combina elementos
: penalidades. - . . ..
mercadoria em suas responsabilidade ao virtuais e presenciais para
proprias instalacées, A clausula de Forca Maior  vendedor, incluindo todos otimizar o processo
sendo a opcao com menor protege as partes em 0S custos e riscos até a negocial.
responsabilidade para o situacdes extraordinarias entrega no destino final,
vendedor. como guerras, desastres com impostos pagos.

naturais e pandemias.

 Resposta Esperada para a Questio Discursiva

As soft skills sao cruciais porque, apesar da tecnologia e dos contratos, a negociacao é
fundamentalmente uma interacao humana. Empatia e escuta ativa permitem compreender as reais
necessidades e preocupacdes da outra parte, construir confianca e adaptar-se a diferentes contextos
culturais. Isso facilita a resolucao de impasses, a criacao de solucées mutuamente benéficas e a
construcao de relacionamentos duradouros, que vao além das clausulas contratuais e sao essenciais
para o sucesso a longo prazo no comércio global.



Conexao com a Proxima Aula e Recursos
Adicionais

Conexao com a Proxima Aula

Na Aula 20 - Negocia¢coes Comerciais Internacionais:
Financiamento e Pagamento, aprofundaremos como as
transacdes internacionais sao financiadas e quais os principais
meétodos de pagamento, garantindo que o fluxo de dinheiro seja
tdo seguro e eficiente quanto o fluxo de mercadorias.

O

Publicacao ICC Incoterms® 2020

Para consulta detalhada das regras oficiais.

[ NOTAIMPORTANTE: As

PN informacoes

C ) regulatorias/legais/técnicas desta
aula estao atualizadas até 2025.

Livros sobre Negociacao Internacional L
Consulte sempre fontes oficiais

Para aprofundar em estratégias e taticas. para verificar alteragoes.

D=

Artigos sobre Soft Skills em Negocios

Para desenvolver habilidades interpessoais.



