Aula 8 - Estrategias de Precificacao para
Mercados Internacionais

Imagine-se diante de um tabuleiro de xadrez global, onde cada movimento de preco pode significar a vitoria ou a
derrota de sua empresa em um novo mercado. A precificacao internacional ndo é apenas uma questao de

numeros; € uma arte que combina analise econémica, psicologia do consumidor, nuances culturais e uma boa
dose de estratégia. E o ponto onde o valor percebido encontra a realidade dos custos e a competitividade.

Nesta aula, vamos desvendar os segredos por tras da decisao de quanto cobrar por um produto ou servico em
terras estrangeiras. Vocé descobrira que o preco € uma ferramenta poderosa, capaz de abrir portas, construir
marcas ou, se mal utilizado, fechar mercados. Entenderemos como as empresas navegam por um mar de variaveis,
desde a flutuacao cambial até as regulamentacoes locais, para definir o preco certo no lugar certo.

Ao final desta jornada, vocé sera capaz de identificar os principais objetivos da precificacao internacional, analisar
os fatores que influenciam essa decisao e aplicar estratégias para lidar com os desafios do cenario global. Além
disso, compreendera a importancia de conceitos como Incoterms, precos de transferéncia e dumping, e como as
tendéncias atuais, como a Inteligéncia Artificial e a Sustentabilidade, estao remodelando essa area vital do
marketing. Prepare-se para pensar globalmente e precificar estrategicamente.



A Esséncia da Precificacao Internacional:
Mais gue Numeros

Quando uma empresa decide expandir seus horizontes e levar seus produtos para além das fronteiras, uma das
primeiras e mais criticas perguntas que surgem é: "Quanto devemos cobrar?". Essa questao, aparentemente
simples, esconde uma complexidade imensa. No mercado domeéstico, ja € um desafio; no cenario internacional, a
equacao ganha novas variaveis, como culturas distintas, moedas diferentes e legislacdes variadas.

Pense na precificacao internacional como a bussola que guia o navio da sua empresa em aguas desconhecidas.
Ela ndo apenas indica a direcao financeira, mas também sinaliza o posicionamento da marca, a percepcao de valor
e a competitividade em cada porto. Um preco bem definido pode ser a chave para o sucesso, enquanto um erro
pode afundar a operacao antes mesmo de ela comecar a navegar.

E por isso que as empresas estabelecem objetivos claros de precificacio internacional. Esses objetivos ndo sdo
arbitrarios; eles refletem a estratégia global da empresa e o que ela espera alcancar em cada mercado especifico.
Vamos explorar os trés principais: penetracao de mercado, skimming e market holding, cada um com sua légica e
momento de aplicacao.



Penetracao de Mercado: Conquistando

Espaco

Imagine que vocé esta lancando um novo produto em um mercado
estrangeiro ja saturado, onde os consumidores sao leais as marcas
existentes. Como vocé ganha a atencao deles? Uma estratégia
comum é a precificacao de penetracao. Aqui, a ideia é entrar no
mercado com um preco intencionalmente baixo, muitas vezes
sacrificando margens de lucro no curto prazo, para rapidamente
conquistar uma grande fatia de mercado.

Essa abordagem € como um "cavalo de Troia" financeiro. Vocé
oferece um valor irresistivel para atrair os primeiros clientes, que,
satisfeitos, podem se tornar defensores da sua marca. O objetivo
nao é maximizar o lucro imediato, mas sim construir volume de
vendas, ganhar reconhecimento e, eventualmente, reduzir os
custos unitarios através de economias de escala. E uma aposta no
futuro, esperando que a lealdade e o0 volume compensem o
investimento inicial.

O

Quando usar?

e Mercados saturados
e Alta concorréncia
e Busca por volume

e Construcao de marca

Um exemplo classico € o de empresas de tecnologia que lancam novos servi¢cos ou dispositivos em mercados

emergentes com precos agressivos para desbancar concorrentes estabelecidos. Ao fazer isso, elas criam uma
base de usuarios sdlida, que mais tarde pode ser monetizada com servicos adicionais ou produtos de maior valor.

A chave é ter a capacidade de sustentar essa estratégia até que a marca esteja firmemente estabelecida.



Skimming:
Maximizando o Valor
Inicial

Agora, vamos mudar o cenario. E se o seu produto for
inovador, com caracteristicas unicas e um apelo forte para um
segmento de consumidores que valoriza a novidade e a
exclusividade? Nesses casos, a estratégia de skimming (ou
"desnatacao") pode ser a mais adequada. Aqui, a empresa
lanca o produto com um prec¢o alto, visando capturar a
margem maxima dos consumidores dispostos a pagar mais
pela inovacao.

Pense no skimming como "colher a nata" do mercado. Esses
consumidores, muitas vezes chamados de "early adopters”,
estao dispostos a pagar um prémio para serem 0s primeiros a
ter acesso a novidade. A medida que o produto amadurece e a
concorréncia aumenta, o preco pode ser gradualmente
reduzido para atrair outros segmentos de mercado. Essa
estratégia € comum em setores como eletrénicos de consumo
de ponta ou moda de luxo.

Um exemplo pratico € o lancamento de um novo smartphone
de uma marca premium. Inicialmente, o preco € elevado,
atraindo os entusiastas da tecnologia. Com o tempo, a medida
que novos modelos sao lancados e a tecnologia se torna mais
acessivel, o preco do modelo anterior é reduzido, alcancando
um publico mais amplo. Essa abordagem permite recuperar
rapidamente os custos de pesquisa e desenvolvimento e
maximizar os lucros no ciclo de vida inicial do produto.



Market Holding: Defendendo sua Posicao

O Conceito A Estratégia Na Pratica

Depois de conquistar seu Essa estratégia € como um Empresas de bens de consumo
espaco, seja por penetracao ou jogo de defesa no futebol. em mercados maduros
skimming, a proxima etapa € Vocé ja tem a posse de bola frequentemente utilizam o
manter essa posicao. A (sua fatia de mercado) e market holding. Por exemplo,
estratégia de market holding precisa protegé-la. Isso pode uma marca de refrigerantes
(ou "manutencao de mercado") envolver ajustes de preco para global pode ajustar seus

foca em defender a igualar ou superar ofertas de precos em um pais especifico
participacao de mercado concorrentes, ou até mesmo para combater uma promocao
existente contra a para sinalizar valor superior. agressiva de um concorrente
concorréncia. local.

Aqui, a precificacao € ajustada para reagir as acdes dos concorrentes, as mudanc¢as na demanda ou a fatores
econdmicos, garantindo que a empresa permaneca competitiva. O objetivo é evitar a perda de clientes para rivais e
manter a rentabilidade, mesmo que isso signifiqgue margens um pouco menores em determinados momentos. A
flexibilidade e a capacidade de resposta sao cruciais para o0 sucesso continuo.

Conceito Ambito/Aplicacao Base/Origem Exemplo
Penetracao Mercados novos, alta Ganho de volume, Lancamento de um
concorréncia escala, reconhecimento NOVo servico de

streaming com preco
promocional baixo

Skimming Produtos inovadores, Maximizacao de lucro Lancamento de um
alta diferenciacao inicial, recuperacao P&D novo modelo de
smartphone premium
com preco elevado

Market Holding Mercados Reacao a concorréncia, Ajuste de preco de um
estabelecidos, defesa manutencao de clientes produto existente para
de participacao combater promocao

rival



Fatores que Moldam o Preco Global: Um
Quebra-Cabeca Complexo

Definir um preco internacional vai muito além de escolher uma das estratégias que
acabamos de ver. E como montar um quebra-cabeca com pecas que vém de diferentes
partes do mundo, cada uma com sua forma e cor. Ignorar qualquer uma dessas pecas pode
resultar em uma imagem distorcida e, consequentemente, em uma estratégia de
precificacao falha.

2 A
fd_x Custos @ Concorréncia
Producao, transporte, tarifas, adaptacoes e Analise de rivais, suas estratégias e
todos os gastos envolvidos participacao de mercado

‘\/ Demanda g@ Regulamentacodes

Disposicao dos consumidores a pagar e Leis, impostos, tarifas e padrdes de cada
elasticidade-preco mercado

Para o mentor experiente, a precificacao € um equilibrio delicado entre 0 que a empresa precisa (custos e lucros),
0 que o mercado permite (demanda e concorréncia) e o que o ambiente impde (regulamentacdes e tendéncias).
Nao existe uma féormula magica, mas sim uma analise cuidadosa de multiplos fatores interconectados que, juntos,
determinam o preco ideal para cada mercado.

Vamos mergulhar nos principais fatores que influenciam o preco internacional: os custos de producao e
exportacao, a dindmica da concorréncia, a sensibilidade da demanda e as complexas regulamentacdes locais e
internacionais. Entender cada um deles é fundamental para construir uma estratégia de precificacao robusta e
adaptavel.



Os Custos: A Base de Tudo

No coracao de qualquer decisdo de precificagdo estao Componentes dos Custos Internacionais

os custos. No contexto internacional, essa categoria

se expande consideravelmente. Nao estamos falando * Producao: Fabricagao do produto

apenas do custo de fabricagao do produto, mas « Transporte: Frete internacional
também de todos os gastos adicionais envolvidos em e Seguro: Protecio da carga
leva-lo de um pais a outro e adapta-lo ao mercado « Embalagem: Adaptacio para exportacio
local.
e Tarifas: Impostos de importacao
Pense nos custos como a fundacao de um edificio. Se « Documentacdo: Despesas aduaneiras

a fundacao nao for sdlida e bem calculada, toda a

, _ T . o Adaptacoes: Normas tecnicas locais
estrutura estara em risco. No comércio internacional,

isso inclui custos de transporte (frete), seguro, * Marketing: Promocao no destino

embalagem especial para exportacao, tarifas e « Distribuicao: Logistica local
impostos de importacao, despesas com

documentacao, adaptacodes do produto (seja para

atender a normas técnicas ou preferéncias culturais), e

até mesmo custos de marketing e distribuicdo no pais

de destino. Ignorar qualquer um desses elementos

pode levar a uma precificacao abaixo do custo real,

resultando em prejuizo.

A Influéncia da Concorréncia e da Demanda

Além dos custos, a dindmica do mercado é um fator decisivo. A concorréncia e a demanda agem como forcas
opostas e complementares, moldando o teto e 0 piso do preco que vocé pode cobrar. Entender essas forcas é
como ler o vento e as correntes maritimas antes de zarpar.

Em mercados com muitos concorrentes diretos, a pressao para manter os precos competitivos € alta. Vocé precisa
analisar ndo apenas o preco dos rivais, mas também o valor que eles oferecem, suas estratégias de marketing e
sua participacao de mercado. Por outro lado, a demanda reflete o quanto os consumidores estao dispostos a
pagar. Produtos com alta demanda e pouca oferta podem sustentar precos mais altos, enquanto produtos com
baixa demanda exigirao precos mais atrativos. A elasticidade-preco da demanda — 0 quanto a demanda muda em
resposta a uma alteracao no preco — varia enormemente entre culturas e produtos, sendo um ponto crucial de
analise.



Regulamentacoes e
Barreiras: O Lado Legal do
Preco

O cenario internacional € um labirinto de regulamentacoes e
barreiras comerciais, e elas tém um impacto direto e significativo na
precificacao. Cada pais possui suas proprias leis sobre importacao,
impostos, taxas, padrdes de seguranga e até mesmo sobre como os
precos podem ser exibidos ou anunciados.

Considere as regulamentacées como as regras do jogo em cada pais.
Nao conhecé-las pode levar a multas, atrasos ou até mesmo a
proibicao de entrada do seu produto. Isso inclui tarifas de importacao
(impostos sobre produtos estrangeiros), cotas (limites de
guantidade), requisitos de licenciamento, normas técnicas e de
seguranca, e até mesmo leis antitruste que podem impedir certas
praticas de precificacao.

0D Tendéncia ESG

A crescente importancia das Praticas ESG (Ambientais,
Sociais e de Governanca) também comeca a influenciar.
Consumidores e governos em mercados desenvolvidos
estao cada vez mais dispostos a pagar mais por produtos
de empresas que demonstram responsabilidade social e
ambiental, o que pode justificar um preco premium.




Precos de Transferencia (Transfer Pricing):
A Danca Interna das Multinacionais

Quando pensamos em precificacao internacional, geralmente imaginamos uma empresa vendendo para um cliente
externo em outro pais. No entanto, uma parte significativa do comércio global ocorre entre diferentes unidades de
uma mesma empresa multinacional, localizadas em paises distintos. E aqui que entra o conceito de precos de
transferéncia.

> i

Subsidiaria A Transacao Interna Subsidiaria B
Fabrica no Brasil produz Venda entre unidades da mesma Montadora na Alemanha recebe
componentes empresa pecas

Imagine uma grande orquestra, onde cada musico (subsidiaria) toca sua parte, mas o maestro (a matriz) precisa
garantir que todos estejam em sintonia e que a performance geral seja harmoniosa e lucrativa. Os precos de
transferéncia sao os valores cobrados por bens, servicos ou propriedade intelectual que sao trocados entre essas
subsidiarias. Por exemplo, a fabrica no Brasil pode vender componentes para a montadora na Alemanha, ambas
pertencentes ao mesmo grupo.

A definicao desses precos nao é trivial e tem implicacdes fiscais e estratégicas enormes. As empresas buscam
otimizar a carga tributaria global, alocar lucros de forma eficiente e gerenciar o desempenho de suas subsidiarias.
No entanto, governos de todo o mundo estao atentos a essas praticas para evitar a evasao fiscal, exigindo que os
precos de transferéncia sejam estabelecidos em condicdes de "arm's length", ou seja, como se a transacao
ocorresse entre empresas independentes.



Dumping: A Linha Tenue da Concorréencia
Desleal

Enquanto os precos de transferéncia sdo uma pratica interna
de empresas multinacionais, o dumping é uma estratégia de () Protecao Antidumping

precificacao externa que gera muita controvérsia e o ) o
) . . A maioria dos paises possui leis
frequentemente considerada uma pratica de concorréncia ) ) )
. antidumping e mecanismos de
desleal. O dumping ocorre quando uma empresa exporta um

, . . protecao. Se um pais importador
produto para outro pais a um preco inferior ao que cobra em

comprovar que esta sendo alvo de

seu mercado domeéstico, ou até mesmo abaixo do custo de ) ) )
dumping e que isso esta causando

producao. . T i

dano a sua industria domestica, ele
Pense no dumping como um "tsunami de precos baixos". O pode impor tarifas antidumping sobre
objetivo € inundar o mercado estrangeiro com produtos os produtos importados.

baratos para eliminar a concorréncia local, ganhar uma
grande fatia de mercado e, uma vez que 0s concorrentes
tenham sido expulsos, aumentar os precos. Embora possa
parecer vantajoso para os consumidores no curto prazo, a
longo prazo, pode destruir industrias locais e levar a
monopolizagao.

Por essa razao, a maioria dos paises possui leis antidumping e mecanismos de protecao. Se um pais importador
comprovar que esta sendo alvo de dumping e que isso esta causando dano a sua industria doméstica, ele pode
impor tarifas antidumping sobre os produtos importados, tornando-os menos competitivos. E um campo minado
regulatorio que exige extrema cautela das empresas que atuam globalmente.

Conceito Ambito/Aplicaciao Base/Origem Exemplo

Precos de TransacoOes entre Otimizacao fiscal, Fabrica no México

Transferéncia subsidiarias da mesma alocacao de lucros, vende pecas para
multinacional gestao interna montadora nos EUA,

ambas do mesmo grupo

Dumping Venda de produtos em Ganho de mercado, Empresa estrangeira
mercado externo a eliminacao de vende ac¢o no Brasil a
preco inferior ao concorréncia preco abaixo do custo

domeéstico/custo de producao local



Lidando com a Volatilidade: Cambio e
Inflacao
O ambiente de negocios internacional € dinamico e imprevisivel, e duas das maiores fontes

de incerteza para a precificacao sao a flutuacao cambial e a inflacao. Ignorar esses fatores
€ como tentar navegar em um mar revolto sem um mapa ou um colete salva-vidas.

O Desafio O Impacto A Solucao

Eles podem corroer margens de Uma mudanca inesperada na Dominar as estratégias para
lucro, tornar produtos caros taxa de cambio pode mitigar os riscos cambiais e
demais ou baratos demais, e transformar um lucro esperado inflacionarios é essencial para a
desestabilizar toda a estratégia em prejuizo da noite para o dia. sustentabilidade e o sucesso.
de precos.

Para uma empresa que opera em multiplos paises, a moeda de cada transacao é um fator critico. Uma mudanca
inesperada na taxa de cambio pode transformar um lucro esperado em prejuizo da noite para o dia. Da mesma
forma, a inflacdo em um mercado especifico pode aumentar os custos de producao ou reduzir o poder de compra
dos consumidores, exigindo ajustes constantes nos precos.

Dominar as estratégias para mitigar os riscos cambiais e inflacionarios é essencial para a sustentabilidade e o
sucesso no marketing internacional. E uma habilidade que separa os aventureiros dos verdadeiros estrategistas
globais, permitindo que as empresas mantenham a competitividade e a rentabilidade em um mundo em constante
mudanca.



A Danca das Moedas: Flutuacao Cambial

A flutuacao cambial é a variacao no valor de uma moeda em relacao a outra. Para empresas que exportam ou
importam, essa variacao € uma faca de dois gumes. Uma valorizacdo da moeda local pode tornar as exportacoes
mais caras e menos competitivas, enquanto uma desvalorizacao pode baratear as exportacdes, mas encarecer as
importacoes de insumos.

01 02

Hedging (Protecao Cambial) Escolha da Moeda de Faturamento
Utilizacao de contratos futuros ou opcdes para proteger Faturar na moeda mais estavel ou na moeda do
contra variacdes cambiais adversas comprador/vendedor para transferir o risco

03 04

Diversificacao de Mercados Inteligéncia Artificial

Nao depender excessivamente de uma unica moeda, Uso de IA para analise preditiva de mercados e
distribuindo o risco entre varias flutuacdes cambiais, permitindo decisdes mais ageis

Pense na taxa de cambio como um termdmetro financeiro global. Ele esta sempre subindo e descendo, e cada
grau de mudanca afeta diretamente o custo e o preco dos seus produtos. Para mitigar esse risco, as empresas
utilizam estratégias como o hedging (protecao cambial, através de contratos futuros ou op¢des), a escolha da
moeda de faturamento (faturar na moeda mais estavel ou na moeda do comprador/vendedor para transferir o
risco) e a diversificacao de mercados (para nao depender excessivamente de uma unica moeda). A Inteligéncia
Artificial (IA), inclusive, esta se tornando uma ferramenta poderosa para analise preditiva de mercados e
flutuacdes cambiais, permitindo decisbes de precificacao mais ageis e informadas.

A Sombra da Inflacao em Mercados Globais

A inflacao € o aumento generalizado e continuo dos Estratégias Anti-Inflacao

precos de bens e servicos, resultando na perda do

ooder de compra da moeda. Em mercados e Indexacao de precos: Ajuste automatico baseado

internacionais, a inflagdo pode variar drasticamente de em indice

um pais para outro, criando um desafio complexo para » Revisao frequente: Monitoramento constante

a precificagdo. Um produto que € lucrativo em um pais « Contratos de longo prazo: Fixaco de custos com
com baixa inflacdo pode se tornar inviavel em um fornecedores

mercado com inflagao galopante. o Eficiéncias operacionais: Reducao da base de

Imagine a inflagdo como uma areia movedica que custos

lentamente engole suas margens de lucro. Se 0s
precos nao forem ajustados, o custo dos insumos
aumenta, mas a receita permanece a mesma,
corroendo a rentabilidade.

As estratégias para lidar com a inflacao incluem a indexacao de precos (ajustar os precos automaticamente com
base em um indice de inflacao), a revisao frequente de precos, a hegociacao de contratos de longo prazo com
fornecedores para fixar custos, e a busca por eficiéncias operacionais para reduzir a base de custos. A
capacidade de monitorar e reagir rapidamente a inflagcao é crucial para manter a saude financeira da operacao
internacional.



Incoterms: A Linguagem Universal do
Comeércio Exterior

No intrincado universo do comeércio internacional, a clareza sobre as responsabilidades de cada parte é
fundamental. E aqui que os Incoterms (International Commercial Terms) entram em cena. Eles s30 um conjunto
de regras internacionais padronizadas, publicadas pela Camara de Comércio Internacional (ICC), que definem as
responsabilidades de vendedores e compradores em relacao a entrega de mercadorias.

Pense nos Incoterms como um dicionario universal para exportadores e importadores. Eles estabelecem quem
paga o qué, quem e responsavel por qual parte do transporte, quem assume o risco de perda ou dano da
mercadoria em cada etapa da jornada. Sem eles, cada negociacao seria um emaranhado de termos e condicoes,
levando a mal-entendidos, disputas e atrasos.

[J Incoterms 2020

Existem 11 Incoterms atualmente em vigor (Incoterms 2020), cada um representado por uma sigla de trés
letras, como EXW, FOB, CIF, DDP. A escolha do Incoterm correto tem um impacto direto e profundo na
composicao dos custos de exportacao e, consequentemente, na estratégia de precificacao do produto
no mercado internacional.



Incoterms na Pratica: Impacto nos Custos de
Exportacao

A selecao de um Incoterm nao é apenas uma formalidade; € uma decisao estratégica que afeta diretamente o
preco final do produto e a competitividade da empresa. Dependendo do Incoterm escolhido, o vendedor
(exportador) ou o comprador (importador) assume diferentes responsabilidades e custos, que precisam ser
embutidos no preco.

FOB (Free On Board)

EXW (Ex Works) O vendedor é responsavel até o embarque no
O vendedor tem a menor responsabilidade, apenas navio. Nao inclui frete e seguro internacional. Preco
disponibilizando a mercadoria em sua fabrica. intermediario.

Todos os custos e riscos a partir desse ponto sao
do comprador. Preco mais baixo.

DDP (Delivered Duty Paid)

O vendedor assume a responsabilidade maxima,
O vendedor ja incluiu o custo do frete e do seguro entregando a mercadoria no local de destino, com
até o porto de destino. Preco mais alto que FOB. todos os impostos e taxas de importacao pagos.

CIF (Cost, Insurance and Freight)

Preco mais alto.

Por exemplo, no Incoterm EXW (Ex Works), o vendedor tem a menor responsabilidade, apenas disponibilizando a
mercadoria em sua fabrica. Todos os custos e riscos a partir desse ponto sdo do comprador. Isso significa que o
preco EXW sera o mais baixo. Em contraste, no Incoterm DDP (Delivered Duty Paid), o vendedor assume a
responsabilidade maxima, entregando a mercadoria no local de destino, com todos os impostos e taxas de
importacao pagos. Naturalmente, o preco DDP sera o mais alto, pois inclui todos esses custos.

A escolha do Incoterm impacta diretamente a composicao dos custos de exportacao, como frete, seguro,
despesas de desembaraco aduaneiro e impostos. Um exportador que oferece um preco CIF (Cost, Insurance and
Freight) ja incluiu o custo do frete e do seguro até o porto de destino, enquanto um preco FOB (Free On Board) nao
inclui esses itens. Entender essa dinamica € crucial para calcular o preco de venda internacional de forma precisa
e competitiva, evitando surpresas e garantindo a lucratividade.



Consolidacao: Dominando a Precificacao

Global

Chegamos ao fim de nossa jornada pelas complexas,
mas fascinantes, estratégias de precificacao para
mercados internacionais. Vimos que o preco € muito
mais do que um numero; € uma ferramenta estratégica
que reflete os objetivos da empresa, as condicdes do
mercado e o ambiente regulatorio. Exploramos como a
penetracao, o skimming e o market holding moldam a
entrada e a permanéncia em mercados estrangeiros.

Compreendemos que fatores como custos,
concorréncia, demanda e regulamentacdes formam
um intrincado quebra-cabeca que precisa ser montado
com precisao. Mergulhamos nos conceitos de precos
de transferéncia e dumping, desvendando suas
implicacdes fiscais e éticas. E, finalmente,
aprendemos a navegar pelas aguas turbulentas da
flutuacdo cambial e da inflagcao, além de decifrar a
linguagem universal dos Incoterms e seu impacto
direto nos custos de exportacao.

Defina Objetivos Claros

0 Em Pratica

Para aplicar o que vocé aprendeu, ao
analisar um novo mercado, comece
definindo seu objetivo de precificacao
(penetrar, desnatar ou manter). Em seguida,
mapeie todos os custos envolvidos, pesquise
a concorréncia e a demanda local, e estude
as regulamentacoes. Por fim, escolha o
Incoterm mais adequado e desenvolva
estratégias para gerenciar os riscos cambiais
e inflacionarios, utilizando, se possivel,
ferramentas de |IA para analise preditiva.

Penetracao, skimming ou market holding? Escolha a estratégia alinhada aos seus objetivos de mercado.

Mapeie Todos os Custos

Nao esqueca nenhum elemento: producao, transporte, tarifas, adaptacdes, marketing e distribuicao.

Analise o Mercado

Estude a concorréncia, a demanda e a elasticidade-preco em cada mercado especifico.

Conheca as Regulamentacoes

Leis, impostos, tarifas e padrdes locais sao cruciais para evitar surpresas e multas.

Escolha o Incoterm Certo

Defina claramente as responsabilidades e custos entre vendedor e comprador.

Gerencie Riscos Cambiais e Inflacionarios

Use hedging, diversificacao e ferramentas de |A para proteger suas margens.



Autoavaliacao

B T S

Questao 1 Questao 2

Qual estratégia de precificacao internacional é mais Uma empresa que exporta produtos para um pais

adequada para um produto inovador e de alta onde a moeda local esta se desvalorizando

tecnologia, visando maximizar o lucro inicial de um rapidamente em relagao a sua moeda de origem

segmento de consumidores dispostos a pagar enfrenta o risco de:

mais? e a) Aumento da competitividade de suas

e a) Precificacao de Penetracao exportacoes.

e b) Precificacao de Market Holding e b) Reducao do custo de seus insumos

e c) Precificacdo de Skimming importados.

o d) Precificacdo de Custo Mais e c¢) Diminuigao da receita em sua moeda de
origem.

e d) Estabilizacao de suas margens de lucro.

. s S——

Questao 3 Questao 4

O Incoterm DDP (Delivered Duty Paid) implica que: Qual das seguintes tendéncias modernas pode

auxiliar uma empresa a prever flutuacées cambiais
e a) O comprador assume todos 0s custos e

. . . e otimizar suas decisdées de precificacao
riscos a partir da fabrica do vendedor. P &

, ) internacional?
e b) O vendedor é responsavel por entregar a

mercadoria no local de destino, com todos os

a) Praticas de Sustentabilidade e ESG.

impostos e taxas pagos.

e ) O frete e 0 seguro sao pagos pelo vendedor e ) Aumento das barreiras tarifarias.

)
b) Marketing Orientado por IA.
)
apenas até o porto de destino. )

d) Estratégias de dumping.
e d) O risco de perda ou dano da mercadoria é

transferido para o comprador no momento do

embarque.

Questao Discursiva

[J Gabarito
Explique como a crescente importancia das Praticas ESG (Ambientais, Sociais
e de Governanca) pode influenciar a estratégia de precificacao de uma 1.0)
empresa que busca entrar em mercados internacionais desenvolvidos. 2. ¢c)
3.b)



Continue sua Jornada

Proxima Aula

Aula 9 - Gestao de Canais de Distribuicao e Logistica Internacional

Exploraremos como levar o produto certo, ao lugar certo, na hora certa, de forma eficiente e eficaz,
complementando as estratégias de precificacao que vimos hoje.

Recursos Adicionais

= Livro Artigo .| Relatério

"Marketing Internacional" de "Incoterms 2020: Guia "Global Economic Outlook" do

Philip Kotler e Kevin Lane Keller Completo" da Camara de Fundo Monetario Internacional

Para aprofundar nos fundamentos do Comercio Internacional (ICC) (FMI)

marketing global. Para detalhes sobre as regras de Para entender as tendéncias de cambio
comeércio. e inflacao.

NOTA IMPORTANTE: As informacgdes regulatérias/legais/técnicas desta aula estao atualizadas até 2025. Consulte sempre fontes oficiais para

verificar alteracoes.



