
Aula 38 3 Formação de Preços para 
Comércio Exterior
Desvendando os Preços: A Chave para o Sucesso no Comércio Global

Imagine-se à frente de uma grande oportunidade: sua empresa tem um produto incrível e o mercado internacional 
está de portas abertas. A empolgação é grande, mas logo surge uma pergunta crucial: como precificar esse 
produto para que ele seja competitivo lá fora, mas ainda assim traga lucro para você aqui dentro? Essa não é 
uma questão trivial; é o coração da sustentabilidade de qualquer operação de comércio exterior.

A formação de preços no comércio internacional é um dos pilares mais desafiadores e, ao mesmo tempo, mais 
recompensadores para quem atua na área. Não se trata apenas de somar custos e adicionar uma margem; é uma 
arte que envolve estratégia, conhecimento de mercado, análise de riscos e uma compreensão profunda das 
nuances logísticas e tributárias que transcendem fronteiras. Errar na precificação pode significar a perda de um 
negócio promissor ou, pior, prejuízos que comprometem a saúde financeira da sua operação.

Nesta aula, embarcaremos em uma jornada para desvendar os segredos da formação de preços para o comércio 
exterior. Você aprenderá a identificar e estruturar os custos envolvidos tanto na importação quanto na exportação, 
a entender como os Incoterms moldam seu preço de venda e a utilizar ferramentas poderosas como a Margem de 
Contribuição e o Ponto de Equilíbrio para tomar decisões estratégicas. Ao final, você estará apto a construir 
preços competitivos e lucrativos, transformando desafios em oportunidades no cenário global.

Para isso, vamos revisitar conceitos fundamentais de custos e finanças, aplicando-os à complexidade do ambiente 
internacional. Prepare-se para conectar o que você já sabe sobre gestão financeira com as particularidades do 
comércio exterior, adicionando camadas de conhecimento que farão toda a diferença na sua atuação profissional.



A Complexidade Invisível: Estrutura de 
Custos na Importação e Exportação
Você já parou para pensar que o preço de um produto que chega até você, vindo de outro país, ou o valor pelo 
qual uma empresa brasileira vende para o exterior, esconde uma verdadeira teia de custos? Essa teia é muito mais 
densa do que parece à primeira vista, e ignorar qualquer um de seus fios pode desequilibrar toda a operação. No 
comércio exterior, os custos são como um iceberg: a maior parte está submersa, invisível para quem não sabe 
onde procurar.

D  Insight Importante: Entender essa estrutura é o primeiro passo para qualquer estratégia de 
precificação bem-sucedida. Não basta conhecer o custo de produção ou o valor da mercadoria em si; é 
preciso mergulhar nas despesas de transporte, seguro, taxas alfandegárias, impostos, documentação e 
até mesmo os custos financeiros e cambiais.

Cada um desses elementos, por menor que pareça, tem o poder de impactar significativamente o preço final e, 
consequentemente, a competitividade e a lucratividade da sua empresa no mercado global.

Vamos, então, desvendar essa estrutura complexa, começando pela importação e, em seguida, pela exportação, 
para que você possa identificar e gerenciar cada componente de custo com precisão.



Desvendando os Custos na Importação: O 
Caminho da Chegada
Quando uma empresa decide importar, ela não está apenas comprando um produto; está adquirindo uma série de 
serviços e obrigações que se somam ao valor da mercadoria. Pense em um produto eletrônico que você compra 
online de um site internacional. O preço que você vê na tela é apenas o começo. Por trás dele, há uma jornada 
complexa que envolve desde a saída da fábrica no exterior até a entrega em suas mãos, e cada etapa adiciona um 
custo.

Custos Diretos
Facilmente atribuíveis ao produto (valor da 
mercadoria, frete, seguro)

Custos Indiretos
Mais difíceis de alocar, mas igualmente importantes 
(despesas administrativas, infraestrutura)

Principais Componentes de Custos na Importação

01

Custo da Mercadoria (FOB/EXW)
É o valor do produto em si, na origem, antes de qualquer 
frete ou seguro internacional. Dependendo do Incoterm 
negociado, pode incluir custos de embalagem e 
carregamento no local de origem.

02

Frete Internacional
Valor pago pelo transporte da mercadoria do país de 
origem até o Brasil. Pode ser marítimo, aéreo ou 
rodoviário, e seu custo varia conforme o modal, volume, 
peso e distância.

03

Seguro Internacional
Proteção contra perdas ou danos à mercadoria durante 
o transporte. É um custo percentual sobre o valor da 
mercadoria e do frete.

04

Despesas Portuárias/Aeroportuárias
Taxas cobradas pela movimentação e armazenagem da 
carga em terminais de destino (THC, armazenagem, 
capatazia, etc.).

Impostos de Importação

Imposto de Importação (II): Incide sobre o valor aduaneiro da mercadoria (valor FOB + frete + seguro).

Imposto sobre Produtos Industrializados (IPI): Aplicado sobre o valor aduaneiro + II.

PIS/COFINS-Importação: Contribuições sociais que incidem sobre o valor aduaneiro + II + IPI.

ICMS: Imposto Estadual, calculado sobre o valor aduaneiro + II + IPI + PIS/COFINS + despesas aduaneiras.

Exemplo Prático: Imagine que a "TechGlobal", uma importadora de eletrônicos, compra 1000 unidades de um 
novo smartwatch da China. O custo unitário do produto (EXW) é de US$ 50. O frete marítimo total é de US$ 
2.000 e o seguro US$ 500. Além disso, há US$ 1.500 em taxas portuárias e US$ 1.000 de despachante. Os 
impostos (II, IPI, PIS/COFINS, ICMS) somam, digamos, 40% sobre a base de cálculo. O custo final de cada 
smartwatch será muito maior do que os US$ 50 iniciais, e a TechGlobal precisa saber exatamente esse valor 
para definir seu preço de venda no Brasil.



Desvendando os Custos na Exportação: O 
Caminho da Saída
Se na importação os custos se acumulam na chegada, na exportação eles se concentram na preparação e envio 
da mercadoria para o exterior. Uma empresa que decide exportar um produto não está apenas vendendo para 
outro país; ela está se adaptando a um novo mercado, com suas próprias exigências e desafios. Pense em uma 
fábrica de calçados que decide vender para a Europa. Além de produzir o sapato, ela precisa pensar em 
embalagens adequadas para o transporte internacional, documentação específica, certificações e, claro, o 
transporte até o cliente final.

Custo de Produção/Aquisição
O valor intrínseco do produto, incluindo matéria-prima, 
mão de obra, custos indiretos de fabricação e margem 
de lucro interna.

Embalagem e Rotulagem
Embalagens especiais para exportação, rotulagem 
conforme exigências do país de destino (idioma, 
informações, códigos).

Documentação
Emissão de fatura comercial, packing list, certificado de 
origem, licenças de exportação, certificados sanitários.

Logística
Frete interno até o porto, frete internacional, seguro, 
despesas aduaneiras e custos financeiros.

Conexão com Tendências

  Digitalização em Ação: A digitalização e a automação têm um papel crucial na otimização dos custos 
de exportação. Sistemas como o Portal Único Siscomex e a DU-E (Declaração Única de Exportação) 
simplificam e agilizam o processo de documentação, reduzindo tempo e, consequentemente, custos 
operacionais.

Característica Custos de Importação Custos de Exportação

Foco Principal Entrada da mercadoria no país 
(desembaraço, impostos)

Saída da mercadoria do país 
(preparação, logística)

Impostos II, IPI, PIS/COFINS-Importação, 
ICMS

Não há impostos de exportação 
sobre o produto

Logística Frete internacional (origem ao 
Brasil), frete interno

Frete interno (fábrica ao porto), 
frete internacional

Riscos Variação cambial, burocracia 
aduaneira, atrasos

Variação cambial, barreiras não 
tarifárias, concorrência



Incoterms: O Mapa que Define Quem Paga o 
Quê e Até Onde
Você já se perguntou por que, ao comprar um produto importado, às vezes o frete é cobrado à parte e outras 
vezes já está incluído no preço? Ou por que algumas empresas preferem vender "FOB" e outras "CIF"? A resposta 
para essas perguntas está nos Incoterms, que são muito mais do que simples siglas de três letras. Eles são o mapa 
que define quem é responsável pelo quê, onde e até quando, em uma transação de comércio exterior.

Pense nos Incoterms como as regras de um revezamento de bastão em uma corrida. Cada Incoterm define o 
ponto exato onde a responsabilidade e os custos do "bastão" (a mercadoria) passam do vendedor para o 
comprador.

EXW
Vendedor entrega na fábrica - 
menor responsabilidade

FOB/CIF
Responsabilidades 
compartilhadas no transporte

DDP
Vendedor entrega no destino - 
maior responsabilidade

Se o vendedor entrega o bastão logo na largada (EXW), ele tem menos custos e responsabilidades. Se ele corre 
com o bastão até a linha de chegada no país do comprador (DDP), ele assume muito mais. Essa definição é crucial, 
pois impacta diretamente os custos que cada parte arcará e, consequentemente, o preço final do produto.

Dominar os Incoterms não é apenas uma questão de conformidade legal; é uma ferramenta estratégica poderosa 
para a formação de preços. A escolha do Incoterm certo pode otimizar custos, reduzir riscos e até mesmo ser um 
diferencial competitivo na negociação com clientes internacionais.



Como os Incoterms Impactam o Preço de 
Venda
A escolha do Incoterm é um dos fatores mais determinantes na composição do preço de venda internacional. Ele 
define quais custos de transporte, seguro e despesas aduaneiras serão de responsabilidade do exportador 
(vendedor) e quais serão do importador (comprador). Essa divisão de responsabilidades se traduz diretamente em 
uma variação no preço que o exportador cobrará pelo produto.

Exemplo de Cálculo Simples com Incoterms

Vamos considerar a exportação de 1.000 unidades de um produto, cujo custo de produção unitário é R$ 100,00. A 
margem de lucro desejada é de 20% sobre o custo.

Custo de Produção: R$ 100.000,00 (1.000 x R$ 100)

Lucro Desejado (20%): R$ 20.000,00

Cenário 1: Preço EXW (Ex Works)
O exportador entrega a mercadoria na sua fábrica.

Preço de Venda EXW: R$ 100.000,00 (custo) + R$ 
20.000,00 (lucro) = R$ 120.000,00 (ou R$ 120,00 

por unidade).

O comprador arca com todos os custos e riscos a 
partir da fábrica.

Cenário 2: Preço FOB (Free On Board) 3 
Porto de Santos
Além do EXW, o exportador arca com o frete interno 
até o porto de Santos e as despesas de embarque.

Frete Interno: R$ 2.000,00

Despesas de Embarque (THC, capatazia): R$ 
1.500,00

Preço de Venda FOB: R$ 120.000,00 (EXW) + R$ 
2.000,00 + R$ 1.500,00 = R$ 123.500,00 (ou R$ 
123,50 por unidade).

Cenário 3: Preço CIF (Cost, Insurance 
and Freight) 3 Porto de Miami

Além do FOB, o exportador arca com o frete 
internacional e o seguro até o porto de Miami.

Frete Internacional: R$ 8.000,00

Seguro Internacional: R$ 1.000,00

Preço de Venda CIF: R$ 123.500,00 (FOB) + R$ 
8.000,00 + R$ 1.000,00 = R$ 132.500,00 (ou R$ 

132,50 por unidade).

D  Insight Estratégico: Perceba como o preço de venda varia significativamente dependendo do Incoterm 
escolhido. O exportador precisa ter clareza sobre todos os custos envolvidos em cada Incoterm para não 
subestimar ou superestimar seu preço, garantindo competitividade e lucro.



Aprofundando o Impacto: Escolha 
Estratégica dos Incoterms
A escolha do Incoterm vai além da simples alocação de custos; ela reflete a estratégia comercial do exportador e a 
capacidade logística do importador. Um Incoterm como o DDP (Delivered Duty Paid), por exemplo, coloca a maior 
parte da responsabilidade e dos custos sobre o vendedor, que entrega a mercadoria no local de destino, com 
todas as taxas e impostos pagos.

Vantagens do DDP

Conveniência total para o comprador

Entrega "porta a porta"

Sem surpresas ou burocracias

Diferencial competitivo

Vantagens do EXW

Minimiza responsabilidades do vendedor

Foco na produção

Ideal para compradores experientes

Menor preço inicial

Exemplo Prático Integrado

A empresa "Moda Brasil", exportadora de roupas, está negociando com dois clientes potenciais:

"Fashionista Boutique" (EUA)
Uma pequena loja que nunca importou antes e 
busca facilidade.

Solução: Preço DAP (Delivered At Place)

A Moda Brasil arcará com todos os custos e riscos 
até a entrega na loja, excluindo apenas os impostos 
de importação. Embora o preço seja mais alto, a 
conveniência oferecida é um grande atrativo.

"Global Distributors" (Alemanha)
Um grande distribuidor com vasta experiência em 
logística internacional.

Solução: Preço FOB (Free On Board)

A Moda Brasil é responsável apenas pelos custos 
até o embarque no navio. O preço FOB é mais 
baixo, mas a Global Distributors assume o controle 
e os custos a partir do momento em que a carga 
está a bordo.

A escolha estratégica do Incoterm permite à Moda Brasil adaptar sua oferta às necessidades e capacidades de 
cada cliente, maximizando suas chances de fechar negócios e otimizando sua estrutura de custos.



Margem de Contribuição e Ponto de 
Equilíbrio: O Combustível e o Limite da 
Operação
Você já se perguntou qual é o mínimo que sua empresa precisa vender para não ter prejuízo? Ou quanto cada 
venda realmente contribui para cobrir as despesas fixas e gerar lucro? Essas são perguntas fundamentais para a 
sobrevivência e o crescimento de qualquer negócio, e no comércio exterior, onde as variáveis são ainda maiores, 
elas se tornam ainda mais críticas.

Margem de Contribuição
O combustível que cada venda adiciona ao tanque 
do seu carro. Cada unidade vendida contribui para 
cobrir custos fixos e gerar lucro.

Ponto de Equilíbrio
O marcador de combustível que indica o nível 
mínimo para o carro não parar. É o volume de 
vendas necessário para não ter lucro nem prejuízo.

Pense na Margem de Contribuição como o combustível que cada venda adiciona ao tanque do seu carro. Cada litro 
(ou cada unidade vendida) não só paga pelo próprio combustível (custos variáveis), mas também contribui para 
que o carro possa rodar por mais tempo (cobrir custos fixos) e, eventualmente, levá-lo ao seu destino (lucro). Sem 
esse combustível, o carro para.

O Ponto de Equilíbrio, por sua vez, é como o marcador de combustível que indica o nível mínimo para o carro não 
parar. É o volume de vendas que sua empresa precisa atingir para que a receita total seja igual aos custos totais, 
ou seja, nem lucro, nem prejuízo.



A Margem de Contribuição: O Poder de Cada 
Venda
A Margem de Contribuição é o valor que cada unidade vendida de um produto ou serviço gera para cobrir os 
custos e despesas fixas da empresa e, posteriormente, gerar lucro. Ela é calculada subtraindo-se os custos e 
despesas variáveis do preço de venda. Em outras palavras, é o "dinheiro que sobra" de cada venda depois de 
pagar o que é diretamente relacionado àquela venda.

Cálculo da Margem de Contribuição

01

Margem de Contribuição 
Unitária (MCU)
MCU = Preço de Venda Unitário - 
Custos Variáveis Unitários

02

Margem de Contribuição 
Total (MCT)
MCT = Receita Total de Vendas - 
Custos Variáveis Totais

03

Índice da Margem de 
Contribuição (IMC)
IMC = (MCU / Preço de Venda 
Unitário) x 100%

Exemplo Prático

Uma empresa exporta canetas de luxo para a Europa.

Preço de Venda Unitário (FOB) US$ 20,00

Custos Variáveis Unitários:

" Custo de Produção US$ 8,00

" Embalagem para Exportação US$ 1,00

" Frete Interno (até o porto) US$ 0,50

" Despesas de Embarque US$ 0,20

" Comissão de Venda (7,5%) US$ 1,50

Total de Custos Variáveis Unitários US$ 11,20

$8.80
Margem de Contribuição Unitária

US$ 20,00 - US$ 11,20 = US$ 8,80

44%
Índice da Margem de Contribuição

(US$ 8,80 / US$ 20,00) x 100% = 44%

D  Interpretação: Para cada caneta vendida, US$ 8,80 estão disponíveis para cobrir os custos fixos da 
empresa (aluguel, salários administrativos, etc.) e gerar lucro. Se a empresa tem custos fixos mensais de 
US$ 5.000, ela precisará vender um mínimo de canetas para cobrir esses custos.



O Ponto de Equilíbrio: O Limite entre o Lucro 
e o Prejuízo
Se a Margem de Contribuição é o combustível, o Ponto de Equilíbrio é o velocímetro que indica a velocidade 
mínima para não parar. Ele representa o volume de vendas (em unidades ou em valor monetário) que uma empresa 
precisa atingir para que sua receita total seja exatamente igual aos seus custos totais (fixos + variáveis). Nesse 
ponto, a empresa não tem lucro nem prejuízo; ela "empata".

Cálculo do Ponto de Equilíbrio

Ponto de Equilíbrio em Unidades
PE (unidades) = Custos Fixos Totais / Margem de 
Contribuição Unitária

Ponto de Equilíbrio em Valor
PE (valor) = Custos Fixos Totais / Índice da 
Margem de Contribuição

Exemplo Prático Integrado

Continuando com a empresa de canetas de luxo:

Dados Base

MCU: US$ 8,80

IMC: 44%

Custos Fixos Mensais: 
US$ 5.000,00

Resultados do Ponto de Equilíbrio

PE em Unidades: US$ 5.000,00 / US$ 8,80 j 569 canetas/mês

PE em Valor: US$ 5.000,00 / 0,44 = US$ 11.363,64/mês

Isso significa que a empresa precisa vender aproximadamente 569 canetas por mês para cobrir todos os seus 
custos fixos e variáveis, sem ter lucro nem prejuízo. A empresa precisa faturar US$ 11.363,64 por mês para 
atingir o ponto de equilíbrio.

Conexão com Tendências

  Impacto da Digitalização: A digitalização e a automação podem impactar diretamente o Ponto de 
Equilíbrio. Ao automatizar processos administrativos ou logísticos, a empresa pode reduzir seus custos 
fixos ou seus custos variáveis. Uma redução nos custos fixos ou um aumento na eficiência dos custos 
variáveis resultará em um Ponto de Equilíbrio mais baixo, tornando a operação mais resiliente e mais fácil 
de gerar lucro.



Tendências e Desafios na Formação de 
Preços para 2025
O cenário do comércio exterior está em constante evolução, e a formação de preços não é exceção. O que era 
válido há alguns anos pode não ser mais hoje, e o que é relevante hoje pode ser obsoleto amanhã. Para se manter 
competitivo e lucrativo, é fundamental estar atento às tendências que moldam o ambiente de negócios global.

Digitalização e Automação
Mudanças estruturais que afetam diretamente a 
forma como os custos são calculados e como os 
riscos são gerenciados.

Sustentabilidade e ESG
Crescente importância da responsabilidade 
socioambiental na percepção de valor pelos 
clientes.

Duas forças transformadoras se destacam: a digitalização e automação e a crescente importância da 
sustentabilidade e práticas ESG.

Essas tendências não são apenas "modismos"; elas representam mudanças estruturais que afetam diretamente a 
forma como os custos são calculados, como os riscos são gerenciados e como o valor é percebido pelos clientes. 
Ignorá-las é o mesmo que navegar sem bússola em um mar agitado. Pelo contrário, incorporá-las à sua estratégia 
de precificação pode ser o diferencial que sua empresa precisa para prosperar em 2025 e além.



Digitalização e Automação: A Nova Era da 
Precificação Inteligente
A digitalização e a automação estão revolucionando a forma como as empresas gerenciam suas operações de 
comércio exterior, e isso tem um impacto direto e profundo na formação de preços. Antigamente, calcular custos 
de importação e exportação era um processo manual, demorado e propenso a erros, envolvendo planilhas 
complexas e muita papelada. Hoje, a tecnologia oferece ferramentas que não apenas agilizam esse processo, mas 
também o tornam mais preciso e estratégico.

Como a Digitalização e Automação Impactam a Precificação

NPI e DUIMP
O Novo Processo de 
Importação e a Declaração 
Única de Importação 
integram informações de 
diversos órgãos em um 
único documento eletrônico. 
Isso reduz a burocracia, o 
tempo de desembaraço e, 
consequentemente, os 
custos de armazenagem e 
despesas aduaneiras.

Portal Único 
Siscomex
Uma plataforma centralizada 
que unifica os processos de 
importação e exportação. 
Ao consolidar informações e 
permitir o acompanhamento 
em tempo real, otimiza a 
gestão de custos e prazos.

Comex Stat
Ferramenta que 
disponibiliza estatísticas 
detalhadas de comércio 
exterior. Ao analisar dados 
de preços praticados por 
concorrentes, as empresas 
podem refinar suas 
estratégias de precificação.

Blockchain e IoT: Revolucionando a Cadeia de Suprimentos

¾  Blockchain

Rastreabilidade e transparência inigualáveis

Redução de fraudes, perdas e atrasos

Diminuição dos custos de seguro

Custos mais previsíveis e baixos

�  IoT (Internet das Coisas)

Monitoramento em tempo real

Gestão proativa de riscos

Otimização de rotas

Redução de perdas e maior eficiência

D  Resultado Prático: A integração dessas tecnologias permite que as empresas tenham uma visão mais 
precisa e em tempo real de seus custos, possibilitando uma formação de preços mais dinâmica, adaptada 
às condições de mercado e otimizada para a lucratividade.



Sustentabilidade e Práticas ESG: Valor 
Agregado e Novos Custos
A sustentabilidade e as práticas ESG (Environmental, Social, and Governance) deixaram de ser um diferencial para 
se tornarem, em muitos mercados, uma exigência. Consumidores, investidores e reguladores estão cada vez mais 
atentos ao impacto ambiental e social das empresas. Essa mudança de paradigma tem um impacto direto na 
formação de preços no comércio exterior, introduzindo novos custos, mas também criando oportunidades de 
agregar valor e justificar preços premium.

Pense em uma empresa que exporta café. Se esse café possui certificações de comércio justo e produção 
orgânica, ele provavelmente terá um custo de produção mais elevado devido aos processos e auditorias. No 
entanto, ele também pode ser vendido por um preço maior em mercados que valorizam esses atributos, 
atraindo um nicho de consumidores dispostos a pagar mais por produtos éticos e sustentáveis.

Como Sustentabilidade e ESG Impactam a Precificação

Logística Reversa
A responsabilidade do produtor pelo ciclo de vida 
do produto, incluindo seu descarte e reciclagem, 
gera custos adicionais. Empresas que 
implementam sistemas de logística reversa 
eficazes precisam incorporar essas despesas em 
seus preços, mas também podem se beneficiar de 
uma imagem de marca positiva.

Certificações Socioambientais
Obter selos como Fair Trade, ISO 14001 (gestão 
ambiental), ou certificações de carbono neutro, 
exige investimentos em processos, auditorias e 
tecnologias mais limpas. Esses custos devem ser 
considerados na formação do preço, mas 
funcionam como um poderoso diferencial 
competitivo.

Práticas ESG como Diferencial
Empresas com forte desempenho ESG são vistas 
como mais resilientes e responsáveis. Isso pode 
atrair investidores, facilitar o acesso a 
financiamentos com melhores condições e 
fortalecer a reputação da marca, justificando um 
preço mais elevado.

Custos de Conformidade
Novas regulamentações ambientais e sociais em 
países importadores podem exigir adaptações nos 
produtos ou processos de produção, gerando 
custos adicionais que precisam ser repassados no 
preço.

�  Desafio Estratégico: O desafio é equilibrar esses novos custos com o valor percebido pelo mercado. 
Uma estratégia de precificação eficaz para 2025 deve considerar não apenas os custos tradicionais, mas 
também os investimentos em sustentabilidade e ESG, transformando-os em um componente de valor que 
justifique o preço e atraia um público cada vez mais consciente.



Consolidação e Próximos Passos
Chegamos ao final de nossa jornada pela formação de preços no comércio exterior. Percorremos um caminho que 
nos levou desde a complexa estrutura de custos na importação e exportação, passando pela influência decisiva 
dos Incoterms, até as ferramentas estratégicas da Margem de Contribuição e do Ponto de Equilíbrio. Vimos 
também como as tendências de digitalização, automação e sustentabilidade estão redefinindo a forma como 
precificamos nossos produtos no cenário global.

Compreender esses elementos não é apenas uma questão de cálculo, mas de estratégia. É a capacidade de olhar 
para além dos números, antecipar desafios, identificar oportunidades e tomar decisões que garantam a 
competitividade e a lucratividade da sua empresa no mercado internacional. Você agora tem uma base sólida para 
desvendar os preços e transformá-los em um motor de sucesso para suas operações de comércio exterior.

Em Prática

Mapeamento Completo
Sempre mapeie todos os custos, diretos e indiretos, antes de definir um preço.

Incoterms Estratégicos
Use os Incoterms como uma ferramenta estratégica para negociar responsabilidades e custos.

Análise de Contribuição
Calcule a Margem de Contribuição para entender o real impacto de cada venda.

Ponto de Equilíbrio
Conheça seu Ponto de Equilíbrio para definir metas de vendas realistas e evitar prejuízos.

Tendências Futuras
Incorpore as tendências de digitalização e ESG para otimizar custos e agregar valor.

Autoavaliação

Qual Incoterm geralmente resulta no menor preço de venda para o exportador, pois minimiza suas 
responsabilidades e custos logísticos? a) CIF (Cost, Insurance and Freight) b) DDP (Delivered Duty Paid) c) EXW 
(Ex Works) d) FOB (Free On Board)

1.

Uma empresa tem custos fixos mensais de R$ 15.000,00 e a Margem de Contribuição Unitária de seu produto é 
de R$ 50,00. Quantas unidades ela precisa vender para atingir o Ponto de Equilíbrio? a) 150 unidades b) 300 
unidades c) 500 unidades d) 750 unidades

2.

Qual das seguintes tendências está mais associada à redução de custos de documentação e agilidade no 
desembaraço aduaneiro no Brasil, impactando positivamente a formação de preços? a) Logística Reversa b) 
Certificações Socioambientais c) DUIMP (Declaração Única de Importação) d) Hedge Cambial

3.

Ao calcular o preço de importação de um produto, qual dos seguintes impostos incide sobre o valor aduaneiro 
(valor FOB + frete + seguro) e é um dos primeiros a ser calculado? a) ICMS b) PIS/COFINS-Importação c) 
Imposto de Importação (II) d) IPI (Imposto sobre Produtos Industrializados)

4.

Explique como a adoção de práticas ESG pode, ao mesmo tempo, aumentar os custos de uma operação de 
comércio exterior e se tornar um diferencial competitivo na formação de preços.

5.



Gabarito e Próximos Passos
Gabarito

1
Resposta: c) EXW 

(Ex Works)

2
Resposta: b) 300 

unidades
(R$ 15.000 / R$ 50 = 300)

3
Resposta: c) DUIMP

4
Resposta: c) 
Imposto de 

Importação (II)

Resposta Discursiva (Questão 5)

Resposta Sugerida: A adoção de práticas ESG (Environmental, Social, and Governance) pode aumentar os 
custos de uma operação de comércio exterior através de investimentos em logística reversa, obtenção de 
certificações socioambientais, ou adequação a normas mais rigorosas. No entanto, esses custos podem ser 
transformados em um diferencial competitivo, pois agregam valor ao produto e à marca. Em mercados mais 
conscientes, consumidores e parceiros estão dispostos a pagar um preço premium por produtos e empresas 
que demonstram responsabilidade socioambiental, justificando o investimento e permitindo uma precificação 
mais elevada.

Recursos Adicionais

Portal Único Siscomex
Para consultar informações 
atualizadas sobre processos de 
importação e exportação.

Publicações da ICC
International Chamber of 
Commerce - Para aprofundar o 
conhecimento sobre os 
Incoterms e suas aplicações.

Livros Especializados
Contabilidade de Custos e 
Finanças Internacionais - Para 
revisar e expandir os conceitos 
de Margem de Contribuição e 
Ponto de Equilíbrio.



Conexão com a Próxima Aula

  Próxima Jornada: Na próxima aula, "Aula 39 3 Planejamento Estratégico para Internacionalização", 
aprofundaremos como todas essas análises de custos e precificação se encaixam em um plano maior.

Você verá como definir objetivos claros, analisar mercados e desenvolver estratégias de entrada que 
complementam a formação de preços para garantir o sucesso global da sua empresa.

Formação de Preços
Base sólida para precificação 
competitiva e lucrativa

Planejamento Estratégico
Integração da precificação em 
estratégias de internacionalização

Sucesso Global
Conquista sustentável de 
mercados internacionais

A jornada continua! Os conhecimentos adquiridos nesta aula sobre estrutura de custos, Incoterms, Margem de 
Contribuição e Ponto de Equilíbrio serão fundamentais para construir um plano estratégico robusto de 
internacionalização. Prepare-se para elevar sua visão de negócios ao próximo nível!

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


