
Aula 19 3 Negociações Comerciais 
Internacionais: Contratos e Vendas
Desvendando o Comércio Global: Contratos e Vendas Internacionais

Imagine-se diante de uma oportunidade de negócio que pode mudar a trajetória da sua carreira ou da empresa em 
que você trabalha. Uma empresa estrangeira está interessada em seus produtos ou serviços, e a chance de 
expandir horizontes é real. No entanto, entre o "sim, aceito" e a concretização dessa parceria, existe um universo 
de detalhes, riscos e responsabilidades que precisam ser cuidadosamente mapeados. É nesse ponto que o 
conhecimento sobre negociações comerciais internacionais se torna não apenas útil, mas absolutamente 
essencial.

Esta aula foi desenhada para ser o seu guia nesse labirinto de possibilidades. Ela não é apenas sobre memorizar 
termos técnicos, mas sobre compreender a lógica por trás de cada cláusula, cada regra, e como elas se traduzem 
em segurança e sucesso para as partes envolvidas. Você, como estudante universitário buscando aprimoramento 
ou como candidato a concurso público em busca de um diferencial, encontrará aqui as ferramentas para navegar 
com confiança no cenário do comércio global.

Ao final desta jornada, você será capaz de identificar a estrutura essencial de um contrato de compra e venda 
internacional, compreender a importância de negociar cláusulas-chave como preço, prazo de entrega e qualidade, 
e, crucialmente, dominar o papel dos Incoterms® 2020 na definição de responsabilidades. Mais do que isso, você 
desenvolverá uma visão estratégica sobre como as tendências atuais, como a negociação híbrida e a valorização 
das soft skills, moldam o futuro das transações globais. Prepare-se para desvendar os segredos que transformam 
um aperto de mão em um negócio sólido e duradouro.



O Coração da Negociação: Por Que 
Contratos São Essenciais?
Pense por um momento em uma transação simples do seu dia a dia: a compra de um café, a contratação de um 
serviço de internet. Mesmo nessas situações, existe um acordo, implícito ou explícito, sobre o que será entregue, 
por qual preço e em que condições. Agora, eleve essa complexidade para o cenário internacional, onde as partes 
estão em países diferentes, falam idiomas distintos, operam sob leis variadas e enfrentam fusos horários e culturas 
diversas. Um simples aperto de mãos, por mais bem-intencionado que seja, simplesmente não é suficiente.

O problema central em negociações internacionais sem um contrato formal é a ausência de clareza e segurança 
jurídica. Imagine que você está comprando um produto de um fornecedor em outro continente. Se algo der errado 
3 o produto não chega, chega danificado ou não corresponde às especificações 3, como você resolve? Sem um 
documento que detalhe as responsabilidades de cada um, a resolução de disputas pode se tornar um pesadelo 
caro e demorado, minando a confiança e, muitas vezes, inviabilizando o negócio.

Segurança Jurídica
É aqui que o contrato de 
compra e venda internacional 
entra em cena, atuando como 
o mapa do tesouro da sua 
transação. Ele é o documento 
que formaliza o acordo, 
estabelecendo os direitos e 
deveres de cada parte, 
mitigando riscos e fornecendo 
um roteiro claro para a 
execução do negócio.

Prevenção de 
Problemas
Ele não apenas previne 
problemas, mas também 
oferece um caminho para 
solucioná-los, caso ocorram. 
Ter um contrato bem elaborado 
é como construir uma ponte 
sólida sobre um rio turbulento: 
ele garante que a travessia seja 
segura para todos.

Ferramenta Estratégica
A relevância prática de um 
contrato vai além da mera 
formalidade. Ele é uma 
ferramenta estratégica que 
reflete o resultado das 
negociações, protegendo os 
interesses de ambas as partes 
e servindo como base para 
futuras colaborações. Sem ele, 
a incerteza paira, e o risco de 
perdas financeiras ou danos à 
reputação aumenta 
exponencialmente.



A Estrutura de um Contrato de Compra e 
Venda Internacional: O Esqueleto da 
Segurança
Se um contrato é o mapa do tesouro, sua estrutura é o esqueleto que o sustenta, garantindo que todas as partes 
essenciais estejam presentes e em seu devido lugar. Não se trata apenas de preencher formulários, mas de 
construir uma arquitetura legal que reflita a complexidade e as particularidades de uma transação que atravessa 
fronteiras. A ausência de um elemento crucial ou a ambiguidade em uma cláusula pode transformar um negócio 
promissor em uma fonte de litígios.

O desafio reside em saber quais são 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 fundações, 
paredes, telhado e portas para ser funcional e segura, um contrato internacional exige seções bem definidas que 
abordem desde a identificação das partes até a forma de resolução de eventuais conflitos. Cada parte tem um 
propósito específico e contribui para a solidez do todo.

Elementos Iniciais
Preâmbulo/Partes: 
Identificação completa das 
empresas ou indivíduos 
envolvidos (nome, endereço, 
CNPJ/CPF, etc.)

Objeto do Contrato: 
Descrição detalhada do 
produto ou serviço a ser 
vendido/comprado

Elementos Centrais
Preço e Condições de 
Pagamento: Valor total, 
moeda, forma de pagamento 
(antecipado, à vista, 
parcelado), prazos

Prazo de Entrega e 
Condições de Entrega: Data, 
local, modalidade de 
transporte e, crucialmente, o 
Incoterm® aplicável

Qualidade e Inspeção: 
Especificações técnicas, 
padrões de qualidade, 
procedimentos de inspeção 
e aceitação

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

Elementos Finais
Força Maior: Cláusulas que 
definem eventos 
imprevisíveis que podem 
suspender ou rescindir o 
contrato

Lei Aplicável e Jurisdição: 
Qual a lei de qual país regerá 
o contrato e qual tribunal ou 
método de resolução de 
disputas será utilizado

Resolução de Disputas: 
Mediação, arbitragem ou 
litígio judicial

Cláusulas Finais: 
Confidencialidade, cessão, 
modificações, etc.

A aplicação prática dessa estrutura é vital. Por exemplo, ao negociar com um fornecedor chinês, definir claramente 
a lei aplicável (seja a brasileira, a chinesa ou uma neutra, como a Convenção de Viena sobre Contratos de Compra 
e Venda Internacional de Mercadorias 3 CISG) e a jurisdição (arbitragem em Londres, por exemplo) pode 
economizar milhões em custos de litígio e tempo, caso surja um desentendimento. É a garantia de que, mesmo em 
águas desconhecidas, há um farol para guiar o caminho.



Cláusulas-Chave: Onde o Diabo Mora nos 
Detalhes (e a Oportunidade Também!)
Com o esqueleto do contrato em mente, é hora de focar nos "órgãos vitais": as cláusulas-chave. São elas que 
definem o cerne da transação e, muitas vezes, determinam o sucesso ou fracasso de uma negociação. Ignorar ou 
subestimar a importância de cada detalhe nessas seções é como construir uma casa com uma fundação sólida, 
mas esquecer de instalar as portas e janelas: a estrutura está lá, mas a funcionalidade e a segurança ficam 
comprometidas.

O problema não é apenas a complexidade dessas cláusulas, mas a interdependência entre elas. Uma mudança no 
preço pode afetar o prazo de entrega, que por sua vez impacta a qualidade percebida. É um jogo de equilíbrio 
delicado, onde cada ajuste precisa ser considerado em relação aos demais. Pense nessas cláusulas como os 
ingredientes principais de uma receita sofisticada. O preço é o tempero, o prazo é o tempo de cozimento, e a 
qualidade é o sabor final. Se um desses elementos não estiver perfeito, o resultado pode ser desastroso, não 
importa quão boa seja a base.

Preço
Não é apenas o valor monetário. 
Envolve a moeda de pagamento, 
a forma (à vista, parcelado, carta 
de crédito), os ajustes por 
flutuações cambiais e, 
fundamentalmente, o Incoterm® 
escolhido, que define quais 
custos (transporte, seguro, 
impostos) estão incluídos no 
preço final.

Prazo de Entrega
Mais do que uma data, é a 
definição do momento e local 
exatos em que a mercadoria é 
considerada entregue. Inclui a 
data de embarque, a data 
estimada de chegada e as 
condições para atrasos (multas, 
rescisão).

Qualidade
Talvez a mais subjetiva, mas 
igualmente vital. Define as 
especificações técnicas do 
produto, os padrões de qualidade 
(ISO, normas setoriais), os 
métodos de inspeção (pré-
embarque, no destino) e as 
consequências para produtos não 
conformes.

Na prática, a negociação dessas cláusulas exige flexibilidade e visão estratégica. Por exemplo, um comprador 
pode aceitar um preço ligeiramente mais alto se o vendedor garantir um prazo de entrega mais curto e penalidades 
severas por atraso, ou se oferecer uma inspeção de qualidade rigorosa antes do embarque. Da mesma forma, um 
vendedor pode oferecer um preço mais competitivo se o comprador aceitar um Incoterm® que reduza suas 
responsabilidades logísticas. É 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 Preço: Mais Que Números, 
Estratégia!
Quando pensamos em preço, a primeira imagem que nos vem à mente é um número, um valor monetário. No 
entanto, no contexto das negociações comerciais internacionais, o preço é muito mais do que isso. Ele é um 
reflexo de custos, riscos, estratégias de mercado, e até mesmo da relação de poder entre as partes. Subestimar a 
complexidade da cláusula de preço é um erro comum que pode levar a perdas significativas ou a negócios 
inviáveis.

O desafio aqui é que o preço final de um produto internacional é influenciado por uma série de fatores que vão 
além do custo de produção. Flutuações cambiais, impostos de importação e exportação, custos de transporte e 
seguro, e até mesmo a forma de pagamento, tudo isso compõe o valor total que o comprador pagará e o vendedor 
receberá. É como um iceberg: o preço que você vê na superfície é apenas uma pequena parte do custo real, 
enquanto a maior parte está oculta abaixo da linha d'água, composta por despesas logísticas, tributárias e 
financeiras.

Fatores que Influenciam o Preço

1

Moeda e Forma de Pagamento

Definir se será em dólar, euro, ou outra moeda, e 
como o pagamento será efetuado (transferência 
bancária, carta de crédito, cobrança 
documentária). A escolha da moeda impacta o 
risco cambial, e a forma de pagamento afeta a 
segurança e o fluxo de caixa de ambas as partes.

2

Incoterms® e Custo Total

O Incoterm® escolhido tem um impacto direto no 
preço. Por exemplo, um preço "EXW" (Ex Works) 
será menor, pois o comprador arca com todos os 
custos de transporte e seguro a partir da fábrica 
do vendedor. Já um preço "DDP" (Delivered Duty 
Paid) será mais alto, pois o vendedor assume 
todos os custos e riscos até a entrega no destino 
final, incluindo impostos.

3

Estratégias de Precificação

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

Na prática, imagine que você está comprando 
máquinas industriais da Alemanha. O fornecedor 
oferece um preço de ¬100.000,00 EXW. Se você 
negociar para um Incoterm® CIF (Cost, Insurance 
and Freight) para o porto de Santos, o preço pode 
subir para ¬115.000,00, mas agora o vendedor é 
responsável pelo transporte e seguro até o porto. 
Embora o número seja maior, o custo total para 
você pode ser menor, pois o vendedor, com sua 
expertise e volume, pode conseguir fretes e 
seguros mais baratos do que você.

A negociação do preço, portanto, é uma dança entre o 
valor nominal e a alocação de custos e riscos.



Prazo de Entrega: A Pontualidade no 
Comércio Global
No comércio internacional, o tempo é, literalmente, dinheiro. Atrasos na entrega de mercadorias podem 
desencadear uma série de problemas: perda de vendas, interrupção de cadeias de produção, custos adicionais de 
armazenagem, e até mesmo a perda de clientes. Por isso, a cláusula de prazo de entrega é uma das mais sensíveis 
e importantes em qualquer contrato de compra e venda internacional. Ela define não apenas "quando", mas 
também "onde" a responsabilidade pela mercadoria muda de mãos.

O grande desafio aqui é a imprevisibilidade. Eventos como greves em portos, condições climáticas adversas, 
problemas alfandegários ou até mesmo a escassez de contêineres podem impactar severamente o cronograma. 
Como garantir que o produto chegue no momento certo, minimizando os riscos de atraso? É como gerenciar um 
trem de carga que atravessa vários países: cada estação, cada fronteira, cada mudança de trilho representa um 
ponto de atenção que pode atrasar a chegada ao destino final. A cláusula de prazo de entrega é o seu cronograma 
detalhado, com planos de contingência para cada parada.

Definição Clara
Especifique a data exata ou o período de entrega 
(ex: "até 30 de maio de 2025" ou "em até 60 dias 
após a confirmação do pagamento"). O local de 
entrega também deve ser explícito, geralmente 
vinculado ao Incoterm® escolhido.

Penalidades por Atraso
Inclua cláusulas que prevejam multas ou 
indenizações em caso de atraso não justificado. 
Isso incentiva o vendedor a cumprir o cronograma e 
compensa o comprador por eventuais perdas.

Cláusulas de Força Maior
É fundamental prever situações imprevisíveis e 
incontroláveis (como pandemias, desastres 
naturais, guerras) que possam atrasar a entrega 
sem que haja penalização para as partes.

Comunicação e Rastreamento
Embora não seja uma cláusula contratual em si, a 
expectativa de comunicação regular sobre o status 
da entrega e o fornecimento de informações de 
rastreamento são práticas essenciais para gerenciar 
o prazo.

Na prática, imagine que uma empresa brasileira precisa importar componentes eletrônicos da Coreia do Sul para 
montar seus produtos. Um atraso de uma semana pode significar a paralisação da linha de produção e a perda de 
contratos. Nesse cenário, a empresa brasileira negociaria uma cláusula de prazo de entrega rigorosa, com multas 
diárias por atraso e a possibilidade de rescisão do contrato se o atraso exceder um limite. Por outro lado, o 
fornecedor sul-coreano insistiria em uma cláusula de força maior robusta para se proteger de eventos fora de seu 
controle, como uma interrupção na cadeia de suprimentos global. A negociação é, portanto, um equilíbrio entre a 
necessidade de pontualidade do comprador e a capacidade de entrega e proteção do vendedor.



Qualidade do Produto: A Confiança que 
Atravessa Fronteiras
A qualidade é a espinha dorsal da confiança em qualquer relação comercial, e no cenário internacional, ela assume 
uma dimensão ainda mais crítica. Quando você compra um produto de um fornecedor a milhares de quilômetros de 
distância, a capacidade de verificar sua conformidade antes do recebimento é limitada. Um produto que não 
atende às especificações pode gerar custos de devolução, retrabalho, perda de reputação e, em casos extremos, 
ações legais.

O problema central é a subjetividade da "qualidade". O que é "bom" para um, pode não ser para outro, 
especialmente considerando diferentes padrões culturais e regulatórios. Como garantir que o que foi prometido 
seja exatamente o que será entregue? É como a reputação de um chef de cozinha: ele pode prometer um prato 
delicioso, mas se os ingredientes não forem frescos ou o preparo for inadequado, a experiência do cliente será 
comprometida, e sua reputação, manchada. A cláusula de qualidade é a receita detalhada que garante o sabor 
final.

01

Especificações Detalhadas

Descreva o produto com o máximo de detalhes possível: 
dimensões, materiais, cores, desempenho, padrões técnicos (ex: 
ISO 9001, CE, UL), certificações específicas. Anexar amostras, 
desenhos técnicos ou catálogos pode ser muito útil.

02

Padrões de Qualidade e Testes

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

03

Inspeção Pré-Embarque (PSI)

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

04

Garantias e Responsabilidades

Estabeleça o período de garantia, o que ela cobre (defeitos de 
fabricação, vícios ocultos) e os procedimentos para reclamações e 
substituições ou reparos. Defina também a responsabilidade do 
vendedor por produtos não conformes.

Exemplo Prático: Uma empresa 
brasileira que importa 
componentes eletrônicos da 
China pode insistir em uma 
cláusula de qualidade que exija 
que os componentes atendam à 
norma ISO 9001 e que passem 
por uma inspeção pré-embarque 
por uma empresa certificadora 
internacional, como a SGS ou 
Bureau Veritas, antes de serem 
despachados.

O relatório dessa inspeção seria uma condição para o pagamento final. Se, mesmo assim, os produtos chegarem 
com defeitos, a cláusula de garantia permitiria à empresa brasileira exigir a substituição ou o reparo sem custos 
adicionais, protegendo seu investimento e sua linha de produção.



Incoterms® 2020: O Alfabeto do Comércio 
Internacional 3 Parte 1
Imagine que você e um amigo estão planejando uma viagem de carro. Um diz: "Eu te pego na sua casa." O outro 
responde: "Não, eu te encontro na rodoviária." Essa pequena diferença já define quem é responsável por qual 
trecho da viagem, quem arca com a gasolina até lá, e onde o risco de atraso ou problema na saída muda de mãos. 
Agora, amplie isso para um carregamento de milhares de toneladas de mercadorias, atravessando oceanos e 
fronteiras, envolvendo múltiplos modais de transporte, seguros e alfândegas. Sem um "idioma" comum, o caos 
seria inevitável.

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

Os Incoterms® não são leis, mas sim um conjunto de regras reconhecidas mundialmente que facilitam a 
interpretação de contratos de compra e venda internacional. A versão mais recente, Incoterms® 2020, atualiza e 
esclarece as regras para se adaptar às práticas comerciais modernas. Eles são divididos em 11 termos, 
categorizados em quatro grupos (E, F, C, D), que veremos nas próximas páginas.

A escolha do Incoterm® correto é uma decisão estratégica que impacta diretamente o preço, o risco e a logística 
da operação. Por exemplo, se você é um comprador inexperiente, escolher um Incoterm® que transfira o risco e a 
responsabilidade para o vendedor o mais cedo possível pode ser mais seguro, mesmo que o preço seja um pouco 
mais alto.

Local de Entrega
Onde o vendedor cumpre sua 

obrigação de entregar a 
mercadoria.

Transferência de Risco
O ponto exato em que o risco de 
perda ou dano à mercadoria 
passa do vendedor para o 
comprador.

Alocação de Custos
Quais custos (transporte, seguro, 
desembaraço aduaneiro) são de 
responsabilidade do vendedor e 
quais são do comprador.



Incoterms® 2020: O Alfabeto do Comércio 
Internacional 3 Parte 2 (Grupos E, F)
Continuando nossa exploração 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 logística, ou para quem está do lado do vendedor e quer 
minimizar suas obrigações.

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

Grupo E 3 Partida (Departure)
EXW (Ex Works): O vendedor disponibiliza a 

mercadoria em suas próprias instalações (fábrica, 
armazém). O comprador assume todos os custos e 

riscos a partir desse ponto, incluindo o 
carregamento, transporte, seguro e desembaraço 
de exportação e importação. É o termo de menor 

responsabilidade para o vendedor.

Grupo F 3 Transporte Principal Não Pago 
(Main Carriage Unpaid)

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

FCA (Free Carrier): O vendedor entrega a 
mercadoria ao transportador ou outra pessoa 
indicada pelo comprador, em local nomeado. O 
vendedor é responsável pelo desembaraço de 
exportação.

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

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

Incoterm Âmbito/Aplicação Base/Origem Exemplo de Uso

EXW Qualquer modal, menor 
responsabilidade do 
vendedor.

Vendedor disponibiliza 
na origem.

Pequenas empresas 
comprando diretamente 
da fábrica.

FCA Qualquer modal, 
vendedor entrega ao 
transportador do 
comprador.

Vendedor entrega em 
local nomeado.

Comprador com 
contrato de frete 
próprio.

FAS Marítimo/Fluvial, 
vendedor entrega ao 
lado do navio.

Vendedor entrega no 
cais.

Cargas a granel, 
comprador organiza o 
embarque.

FOB Marítimo/Fluvial, 
vendedor entrega a 
bordo do navio.

Vendedor entrega no 
navio.

Comprador com 
controle sobre o frete 
marítimo.

Na prática, um comprador experiente com grande volume de importações 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 não tem expertise em logística 
internacional preferirá o EXW, transferindo toda a responsabilidade ao comprador assim que a mercadoria estiver 
pronta.



Incoterms® 2020: O Alfabeto do Comércio 
Internacional 3 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 avançado na jornada da mercadoria. Esses termos são frequentemente 
preferidos por compradores que desejam menos envolvimento na logística internacional ou por vendedores que 
querem oferecer um serviço 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 preço final. É como se o vendedor dissesse: "Eu levo 
a mercadoria até você, ou até um ponto bem próximo do seu destino, e cuido de grande parte da burocracia e dos 
riscos." Isso exige do vendedor uma expertise logística considerável e a capacidade de gerenciar transportes e 
desembaraços em diferentes países.

Grupo C 3 Transporte Principal 
Pago
O vendedor paga o transporte principal, mas o risco de 
perda ou dano à mercadoria passa ao comprador no 
momento em que a mercadoria é entregue ao primeiro 
transportador.

CFR (Cost and Freight)

O vendedor paga os custos e o frete necessários 
para levar a mercadoria ao porto de destino 
nomeado. O risco passa ao comprador quando a 
mercadoria está a bordo do navio no porto de 
embarque. (Marítimo/Fluvial)

CIF (Cost, Insurance and Freight)

Similar ao CFR, mas o vendedor também contrata 
e paga o seguro contra o risco de perda ou dano 
da mercadoria durante o transporte até o porto de 
destino. (Marítimo/Fluvial)

CPT (Carriage Paid To)

O vendedor paga o frete para o transporte da 
mercadoria até o local de destino nomeado. O 
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)

Grupo D 3 Chegada (Arrival)
O vendedor assume todos os custos e riscos até a 
entrega da mercadoria no local de destino nomeado.

DPU (Delivered at Place Unloaded)

O vendedor entrega a mercadoria descarregada 
no local de destino nomeado. O vendedor assume 
todos os riscos e custos até esse ponto. 
(Qualquer modal)

DAP (Delivered at Place)

O vendedor entrega a mercadoria no local de 
destino nomeado, pronta para ser descarregada. 
O vendedor assume todos os riscos e custos até 
esse ponto. (Qualquer modal)

DDP (Delivered Duty Paid)

O vendedor entrega a mercadoria no local de 
destino nomeado, desembaraçada para 
importação e pronta para ser descarregada. O 
vendedor assume todos os custos e riscos, 
incluindo impostos e taxas de importação. É o 
termo de maior responsabilidade para o vendedor.

Incoterm Âmbito/Aplicação Base/Origem Exemplo de Uso

CFR/CIF Marítimo/Fluvial, 
vendedor paga 
frete/seguro, risco 
passa no embarque.

Vendedor organiza 
transporte principal.

Comprador quer frete 
pago, mas assume risco 
marítimo.

CPT/CIP Qualquer modal, 
vendedor paga 
frete/seguro, risco 
passa ao 1º 
transportador.

Vendedor organiza 
transporte principal.

Comprador quer frete 
pago, mas assume risco 
terrestre/aéreo.

DPU/DAP Qualquer modal, 
vendedor entrega no 
destino 
(descarregado/não).

Vendedor assume 
quase tudo até o 
destino.

Comprador quer 
mercadoria próxima ao 
seu armazém.

DDP Qualquer modal, 
vendedor entrega no 
destino com impostos 
pagos.

Vendedor assume 
responsabilidade total.

Comprador sem 
experiência em 
importação, quer "porta 
a porta".

Na prática, um comprador que está iniciando suas importações e não tem familiaridade com os trâmites aduaneiros 
pode preferir um Incoterm® DDP. Embora o preço seja mais alto, a comodidade de receber a mercadoria "na 
porta", com todos os impostos e taxas pagos pelo vendedor, compensa a diferença. Já um vendedor que busca 
oferecer um serviço diferenciado e tem uma rede logística global pode usar o DDP como um diferencial 
competitivo.



A Escolha do Incoterm Certo: Uma Decisão 
Estratégica
Com tantos Incoterms® disponíveis, a escolha do termo correto não é uma mera formalidade, mas uma decisão 
estratégica que pode impactar significativamente os custos, os riscos e a eficiência de uma operação de comércio 
internacional. Optar pelo Incoterm® inadequado é como escolher um carro esportivo para uma trilha na montanha: 
ele pode ser bonito, mas não é o mais funcional para o terreno.

O problema é que não existe um "melhor" Incoterm® para todas as situações. A escolha ideal depende de uma 
série de fatores específicos de cada negociação e das capacidades de cada parte. Como, então, tomar essa 
decisão de forma inteligente, garantindo que a responsabilidade e os custos sejam alocados de maneira justa e 
eficiente? É preciso analisar a situação como um estrategista de xadrez, antecipando os movimentos e as 
consequências de cada escolha.

Experiência das Partes
Se o comprador tem pouca 
experiência em importação, 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 logística própria, um 
EXW ou FCA pode ser mais 
vantajoso.

Tipo de Carga e Modal
Cargas a granel via marítima podem 
se beneficiar de FAS ou FOB. 
Produtos de alto valor e urgência, 
via aérea, podem usar CIP ou CPT.

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

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

Relação com o Fornecedor
Em relações de longo prazo, pode 
haver flexibilidade para negociar 
Incoterms® que beneficiem ambas 
as partes.

Exemplo Prático: Uma pequena startup brasileira que está importando componentes eletrônicos de um 
novo fornecedor na China. Eles não têm experiência em desembaraço aduaneiro ou em contratar frete 
internacional. Para eles, um Incoterm® DDP (Delivered Duty Paid) seria a escolha mais segura, pois o 
fornecedor chinês se encarregaria de todo o transporte, seguro e impostos de importação até a porta da 
startup no Brasil.

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



Negociação Híbrida: O Novo Cenário das 
Relações Comerciais
O mundo mudou drasticamente nos últimos anos, e com ele, a forma como conduzimos negócios. A pandemia de 
COVID-19 não apenas acelerou a digitalização, mas também redefiniu o que significa "estar presente" em uma 
negociação. Se antes as negociações internacionais eram sinônimo de viagens longas e reuniões 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 impõe novos desafios. Como 
manter a mesma eficácia, construir confiança e ler as entrelinhas quando parte da interação acontece através de 
uma tela? A negociação híbrida é a resposta a essa nova realidade: ela integra encontros virtuais 
(videoconferências, plataformas colaborativas) com interações presenciais. É como um jogo de xadrez disputado 
em duas mesas simultaneamente: uma física e outra virtual. Você precisa dominar as regras de ambos os 
ambientes para vencer.

Vantagens da Negociação Híbrida

Redução de Custos

Menos viagens, hospedagens e despesas de 
representação.

Flexibilidade e Agilidade

Possibilidade de agendar reuniões com mais 
facilidade, envolvendo stakeholders de 
diferentes fusos horários.

Acesso a Talentos Globais

Negociadores podem participar de qualquer 
lugar do mundo.

Documentação Facilitada

Ferramentas digitais permitem o registro e 
compartilhamento instantâneo de informações.

Desafios e Habilidades 
Necessárias

Tecnologia e Conectividade

Garantir que todos tenham acesso a uma boa 
conexão e às ferramentas adequadas.

Comunicação Não-Verbal

É mais difícil ler a linguagem corporal e as 
expressões faciais em um ambiente virtual, 
exigindo maior atenção à escuta ativa e à 
clareza na fala.

Etiqueta Online

Conhecer as regras de conduta em reuniões 
virtuais (microfones, câmeras, interrupções).

Gestão do Tempo e Foco

Evitar distrações e manter a atenção em um 
ambiente que pode ser mais propenso a 
interrupções.

Na prática, uma negociação de contrato internacional pode começar com várias reuniões virtuais para discutir os 
termos gerais e as cláusulas-chave, aproveitando a agilidade e a redução de custos. As partes podem usar 
plataformas colaborativas para revisar o contrato em tempo real. No entanto, para a fase final, mais sensível, ou 
para construir um relacionamento mais profundo, as partes podem decidir por um encontro presencial. Esse 
modelo híbrido permite otimizar recursos sem perder a profundidade e a confiança que as interações humanas 
proporcionam.



Soft Skills e Inteligência Emocional: O 
Diferencial Humano na Negociação
Por trás de cada contrato, cada Incoterm® e cada cifra, existem pessoas. E, por mais que a tecnologia avance e os 
processos se automatizem, a negociação continua sendo, em sua essência, uma interação humana. É por isso que, 
para além do conhecimento técnico sobre contratos e logística, as soft skills e a inteligência emocional se 
tornaram o verdadeiro diferencial no cenário das negociações internacionais, especialmente em um contexto 
híbrido.

O problema é que muitas vezes focamos excessivamente no "o quê" da negociação (os termos, os números) e 
negligenciamos o "como" (a forma como nos comunicamos, como lidamos com as emoções, como construímos 
relacionamentos). É como ter um carro de corrida superpotente, mas não saber dirigir: a máquina é 
impressionante, mas sem o piloto certo, ela não alcançará seu potencial. As soft skills são o "piloto" que 
transforma o conhecimento técnico em resultados concretos e duradouros.

Na prática, imagine uma negociação em que surge um impasse sobre uma cláusula de penalidade por atraso. 
Um negociador focado apenas no técnico pode insistir rigidamente em sua posição. No entanto, um negociador 
com alta inteligência emocional usaria a escuta ativa para entender a preocupação do outro lado (talvez eles 
tenham tido problemas com fornecedores anteriores) e a empatia para propor uma solução criativa, como um 
sistema de bônus por entrega antecipada, em vez de apenas multas por atraso.

Essa abordagem não só resolve o impasse, mas fortalece o relacionamento, pavimentando o caminho para futuras 
negociações bem-sucedidas.

Empatia
A capacidade de se colocar no lugar 

do outro, entender suas 
necessidades, preocupações e 

motivações. Isso permite antecipar 
objeções e encontrar soluções que 

beneficiem ambas as partes.

Escuta Ativa
Não apenas ouvir as palavras, mas 
compreender o significado por trás 
delas, as emoções e as intenções. 
Fazer perguntas abertas e 
parafrasear o que foi dito demonstra 
que você está engajado e 
compreendeu a mensagem.

Resiliência
A capacidade de lidar com a 
frustração, os impasses e as 
pressões da negociação sem 
perder o foco ou a compostura. 
Negociações internacionais 
podem ser longas e 
desafiadoras, e a resiliência é 
crucial para não desistir diante 
dos obstáculos.

Autoconsciência
Conhecer seus próprios pontos 
fortes e fracos, suas emoções e 
como elas podem influenciar seu 
comportamento na mesa de 
negociação. Isso permite gerenciar 
reações impulsivas e manter uma 
postura profissional.

Comunicação Clara
Expressar suas ideias e interesses de 

forma direta, respeitosa e 
compreensível, evitando 

ambiguidades que podem gerar mal-
entendidos, especialmente em 

contextos multiculturais.



Integrando Conhecimento: Contratos, 
Incoterms e Habilidades Humanas
Chegamos a um ponto crucial de nossa jornada: a compreensão de que a negociação comercial internacional não 
é um conjunto de conhecimentos isolados, mas uma orquestra complexa onde cada instrumento 3 o contrato, os 
Incoterms®, as soft skills 3 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 não saber tocar o instrumento.

O problema não é a falta de informação, 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 
comunicação, e que a solidez de um contrato seja construída sobre uma base de confiança mútua? É preciso ver a 
negociação como a construção de uma ponte: a engenharia (contratos, Incoterms) garante a estrutura e a 
segurança, mas a colaboração e a comunicação entre as equipes (soft skills) são o que realmente permite que a 
ponte seja erguida e conecte as margens.

Exemplo Prático: Uma negociação complexa para a venda de equipamentos industriais. O contrato é 
robusto, com cláusulas de preço e prazo bem definidas, e o Incoterm® DDP foi escolhido para facilitar a 
vida do comprador. No entanto, durante as discussões, 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 cláusula de penalidade. Mas um negociador 
completo, usando sua empatia e escuta ativa, entenderá a dificuldade do vendedor, buscará soluções conjuntas 
(como um transporte aéreo parcial para os itens mais críticos) e negociará uma renegociação amigável do prazo, 
talvez com uma pequena compensação. O resultado? O contrato é cumprido, o relacionamento é preservado, e 
ambas as partes saem ganhando. É a prova de que a excelência em negociação é a arte de equilibrar o rigor 
técnico com a flexibilidade humana.

Contratos como Base
Eles fornecem a estrutura legal e 

a segurança. Sem um contrato 
bem elaborado, mesmo as 

melhores intenções podem se 
perder em ambiguidades.

Incoterms® como 
Linguagem
Eles padronizam a comunicação 
sobre responsabilidades 
logísticas, evitando mal-
entendidos e otimizando custos e 
riscos.

Soft Skills como 
Catalisadores
São elas que permitem construir 
relacionamentos, resolver 
impasses, adaptar-se a diferentes 
culturas e, em última instância, 
transformar um acordo técnico 
em uma parceria duradoura.



Consolidação e Autoavaliação
Chegamos ao fim de nossa jornada pela Aula 19 3 Negociações Comerciais Internacionais: Contratos e Vendas. 
Percorremos desde a estrutura fundamental de um contrato até a importância das cláusulas-chave como preço, 
prazo e qualidade. Desvendamos o universo dos Incoterms® 2020, compreendendo como eles alocam 
responsabilidades e riscos no complexo cenário do comércio global. Por fim, exploramos as tendências que 
moldam o futuro das negociações, como o modelo híbrido e a crescente valorização das soft skills e da inteligência 
emocional, que se revelam tão cruciais quanto o conhecimento técnico.

1Contratos Internacionais
Compreendemos a importância de um contrato 

bem estruturado como mapa de segurança 
para transações globais. 2 Cláusulas-Chave

Exploramos como negociar preço, prazo e 
qualidade com estratégia e atenção aos 
detalhes.3Incoterms® 2020

Dominamos a linguagem universal que evita 
mal-entendidos logísticos e define 

responsabilidades. 4 Negociação Híbrida
Entendemos como integrar o virtual e o 
presencial para negociações eficientes.

5Soft Skills
Reconhecemos a empatia e a escuta ativa 

como ferramentas essenciais para construir 
pontes e fechar negócios duradouros.

Em prática: Você agora compreende que um contrato internacional é mais que um papel; é um mapa de 
segurança. Sabe que negociar preço, prazo e qualidade exige estratégia e atenção aos detalhes. Entende que os 
Incoterms® são a linguagem universal que evita mal-entendidos logísticos. E, acima de tudo, percebe que a 
empatia e a escuta ativa são suas maiores ferramentas para construir pontes e fechar negócios duradouros, 
mesmo em um mundo cada vez mais digital.



Autoavaliação

1

Questão Objetiva 1
Qual dos Incoterms® a seguir atribui a menor responsabilidade ao vendedor, que apenas disponibiliza a 
mercadoria em suas próprias instalações?

FOB1.

CIF2.

EXW3.

DDP4.

2

Questão Objetiva 2
Em uma negociação comercial internacional, a cláusula de "Força Maior" é essencial para:

Definir o preço final da mercadoria.1.

Estabelecer o local de entrega da mercadoria.2.

Prever eventos imprevisíveis que podem suspender ou rescindir o contrato sem penalidades.3.

Determinar a moeda de pagamento.4.

3

Questão Objetiva 3
Uma empresa brasileira está importando máquinas da Alemanha e deseja que o fornecedor alemão se 
responsabilize por todos os custos e riscos, incluindo impostos de importação no Brasil, até a entrega 
na porta de sua fábrica. Qual Incoterm® seria o mais adequado para essa situação?

FCA1.

CPT2.

DAP3.

DDP4.

4

Questão Objetiva 4
A crescente integração de tecnologia nas negociações, combinando encontros virtuais com interações 
presenciais, é uma tendência conhecida como:

Negociação Remota1.

Negociação Digital2.

Negociação Híbrida3.

Negociação Automatizada4.

Questão Discursiva

Explique, com suas palavras, por que as soft skills como empatia e escuta ativa são consideradas um 
diferencial crucial nas negociações comerciais internacionais, mesmo com o avanço da tecnologia e a 
formalização por contratos.



Gabarito

1
Questão Objetiva 1

Resposta: c) EXW

No Incoterm® EXW (Ex 
Works), o vendedor 

apenas disponibiliza a 
mercadoria em suas 
próprias instalações, 

sendo a opção com menor 
responsabilidade para o 

vendedor.

2
Questão Objetiva 2

Resposta: c) Prever 
eventos imprevisíveis que 

podem suspender ou 
rescindir o contrato sem 

penalidades.

A cláusula de Força Maior 
protege as partes em 

situações extraordinárias 
como guerras, desastres 

naturais e pandemias.

3
Questão Objetiva 3

Resposta: d) DDP

O Incoterm® DDP 
(Delivered Duty Paid) é o 

que atribui maior 
responsabilidade ao 

vendedor, incluindo todos 
os custos e riscos até a 
entrega no destino final, 

com impostos pagos.

4
Questão Objetiva 4
Resposta: c) Negociação 

Híbrida

A Negociação Híbrida 
combina elementos 

virtuais e presenciais para 
otimizar o processo 

negocial.

Resposta Esperada para a Questão Discursiva

As soft skills são cruciais porque, apesar da tecnologia e dos contratos, a negociação é 
fundamentalmente uma interação humana. Empatia e escuta ativa permitem compreender as reais 
necessidades e preocupações da outra parte, construir confiança e adaptar-se a diferentes contextos 
culturais. Isso facilita a resolução de impasses, a criação de soluções mutuamente benéficas e a 
construção de relacionamentos duradouros, que vão além das cláusulas contratuais e são essenciais 
para o sucesso a longo prazo no comércio global.



Conexão com a Próxima Aula e Recursos 
Adicionais

Conexão com a Próxima Aula
Na Aula 20 3 Negociações Comerciais Internacionais: 
Financiamento e Pagamento, aprofundaremos como as 
transações internacionais são financiadas e quais os principais 
métodos de pagamento, garantindo que o fluxo de dinheiro seja 
tão seguro e eficiente quanto o fluxo de mercadorias.

Recursos Adicionais

Publicação ICC Incoterms® 2020

Para consulta detalhada das regras oficiais.

Livros sobre Negociação Internacional

Para aprofundar em estratégias e táticas.

Artigos sobre Soft Skills em Negócios

Para desenvolver habilidades interpessoais.

NOTA IMPORTANTE: As 
informações 
regulatórias/legais/técnicas desta 
aula estão atualizadas até 2025. 
Consulte sempre fontes oficiais 
para verificar alterações.


