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No canto superior direito da sua tela inicial do
Windows, clique na seta que expandira as
opcoes de programas instalados. Clique sobre

Se abrira uma lista de acGes. Passe o mouse
sobre a opcao "Switch Languages"'.

o icone do Zoom.

Como selecionar seu idioma no ZOOM



Top EU Agri-Food imports from EPA SADC in 2020

Citrus fruit;
731 m EUR ; 30%

Remaining Agri-Food products;
435m EUR ; 18%

Beet and cane sugar;

72 mEUR; 3%
Raw tobacco;
99 mEUR ; 4%
Tropical fruit, fresh or
dried, nuts and spices;

188 m EUR ; 8%
Wine, vermouth, cider and vinegar;
235m EUR ; 10%

Fruit, fresh or dried, excl.
citrus & tropical fruit;
666 m EUR ; 27%

Source: Euro5Stat

Alta demanda vs. alto nivel de competicao
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A linha de tendéncia indica o comércio de produtos agricolas,
exportacoes e importacdes entre a UE e todos os paises fora da
UE. Em 2020, o extra-UE foi responsavel por 9,0% do total do
comércio internacional extra-UE em bens.



Uma situacao tipica......

Sabemos nossos custos, mais ou menos, e quero adicionar 10% de margem de
&Y Jucro. Este é meu preco de venda de exportacio g

F3 | Nossos pregos baixos sdo nossas vantagens competitivas no mercado de exportagdo

B Temos uma ideia aproximada dos precos de exportacao mais adequados para a UE, mas nao temos mais detalhes

disponiveis nos mercados

Talvez encontremos um cliente na UE que esteja disposto a pagar um bom preco pelo nosso produto alimentar

excepcional e de boa qualidade

Temos um conflito de alvos sobre precos e prioridades de lucro entre o nosso departamento de marketing e os

vendedores, com a administracao da empresa e

departamento financeiro




Nocoes basicas sobre custeio . I
Proiviove

Fonte: Agéncia Federal do Meio Ambiente; Benjamin LEFEBVRE/Fotolia.com;



Custelio e Precificacao — uma Abordagem Holistica 50@0?6

Valor

Custos e Precos




Benchmarks e estatisticas - T
pro/Move

OCDE - Perspectivas para PME e Empreendedorismo 2021

Link: Perspectivas da OCDE para PME&E 2021
https://www.oecd.org/industry/smes/SME-Outlook-2021-Country-profiles.pdf

- Rigor das medidas governamentais - Criacao

1. Impacto da Covid-19 nos setores das PME&E | de empresas e saidas de empresas/faléncias -

Estrutura politica e destaque da politica

-Tamanho do setor de MPME
-Exposicao econdmica a blogueios

2. Fatores de vulnerabilidade estrutural das PME&E

e interrupcoes de negocios

- Exposicao ao comércio internacional e as GVCs

-Prontidao digital
- Reservas de caixa e suporte de liguidez dos governos
3. Fontes de resiliéncia das PME&E | _quadro regulatério do empreendedorismo

- Habilidades de inovacao



https://www.oecd.org/industry/smes/SME-Outlook-2021-Country-profiles.pdf
https://www.oecd.org/industry/smes/SME-Outlook-2021-Country-profiles.pdf
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Precos de exportacao orientados para os

Receita
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O fardo do custo fixo

Encontrar, calcular, analisar, reduzir os -
. ‘ Como encontrar solugoes?
custos fixos da sua empresa

Depreciagao e amortizacao—
a amortizacao gradual do custo dos ativos tangiveis e intangiveis ao longo de suas vidas uteis
« Anuncio -
incluindo o custo de hospedagem do site, campanhas de midia
« Salarios -
remuneracao fixa paga aos empregados independentemente das horas trabalhadas, pessoal administrativo

« Pagamentos de aluguel ou hipoteca, despesas com juros—
pagamentos mensais ao senhorio, credor; custo dos empréstimos, desde que os acordos tenham taxa de juro fixa

« Seguros e impostos —
prémios periodicos pagos a companhias de seguros, impostos cobrados por um governo local
Utilitarios —

eletricidade, gas, telefones, lixo, servicos de esgoto, caminhdes, as vezes sao considerados custos mistos

Fonte: com base em Bench, EUA, 2021



O custoe o preco Razdo _EX*

Seu prec¢o de venda precisa cobrir pelo menos os custos diretos do contrato de
exportagao.

TODOS 0S CUSTOS IMPLICITOS ESTAO COBERTOS ~ Ponto de equilibrio

PRECO DE CUSTO EX FABRICA Custos variaveis + custos fixos + contribuicao para
a margem de lucro

FOB, CIF, C&F; Fator 2,5 a 4,0 Cobrindo pelo menos

+transporte, importagdao, margens de

I Limi . :
canal-> ! Limite de preco de curto prazo-> T ——

I Quais niveis de custo em qual nivel de ~  Analise de Custo-Volume-Lucro
producado ! Evitando perdas Evite vender abaixo do ponto de equilibrio
. m%%)ocgql%{brgsio todos os custos variaveis e nenhum dos

Todos os custos implicitos sao recuperados

Ponto de equilibrio



Como calcular seu proprio
custo de equilibrioAnalise
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Breakeven Analysis

[Name]
AU AtSUH BN 2 S Unit Contribution Margin O Viriibte cosls per ot
WU contribution mBrgh Breakeven Analysis Chart
Sales prica por unit 12,50
Sales volume per period (units) 1,000 1400000
Taotal Sales 12 500.00
Variable Costs Lo
Commission per unil 2.00 el
Diroct material por unit 2.50 10,000.00 e
Shipping per unit 1.10 -
Supples per unit 0.80 8.000.00 o
Other variable costs por unit 1.20 . ‘.____,.--' -
Variable costs per unit T.60 e
Total Variable Costs 7,600.00 600000 —=" — -
'____--'"' i e Finerd cx3 85 pof petad
Unit eontribution margin 4.90 i Foi =" e Topel ot
Gross Margin 4.900.00 B ? — =T
Mot proft flose |
Fixed Costs Per Period Variable Costs Per Unit 200000
Administrative costs 1.200.00
Insuranco 500.00 0o T z z z - -
Propay lax 150.00 [ 1 2 3 A B (-1 T 8 9 10 n
Rent B00.00
Othar feced costs 750.00 BCommission per usit -2000.00
Total Fixed Costs per pariod 3.400.00 W Dimct marlarial par unit
uEnﬁ:nq#lnn‘. -4.000,00
pSupples par unid
Hat Profit (Loss) 1.500.00 e bl St wil
5.000.00 -
Sales Volume (Units)
Results:
Breakeven Point (units):
Sales volume analysis:
Sales volume per periad {units) 0 100 200 300 400 500 600 700 BOO 200 1,000
Sales prce per unit 12.50 12.50 12.50 12.50 12.50 12.50 12.50 12.50 12.50 12.50 12.50
Fixed costs por poriod 3,400.00 3.400.00 3.400.00 3.400.00 3.400.00 3.400.00 3.400.00 3.400.00 3.400.00 3.400.00 3.400.00
Varable cosls 0.00 760.00 1,520.00 2,280.00 3,040.00 3,800.00 4,560.00 5,320.00 6,080.00 6,840.00 7.600.00
Total costs 3.400.00 4.160.00 4.520.00 5.680.00 6.440.00 T.200.00 7.960.00 B.720.00 9.480.00 10.240.00 11.,000.00
Total sakes 0.00 1.250.00 2.500.00 3.750.00 5.000.00 6.250.00 7.500.00 B.750.00 10.000.00 11.250.00 12.500.00
Mel profil (loss) -3.400.00 -2,810.00 -2 420.00 -1,930.00 -1,440.00 -550.00 <E0.00 30.00 520,00 1,010.00 1,500.00

Analise de custo de equilibrio do link: https://templates.office.com/en-
Fonte: MS Office, 2021 us/breakeven-cost-analysis-tm01116512




Sua analise individual do ponto de
equilibriong suaEmpresa

=i Microsoft | Office Products< Resources.. Templates Support |Buy|‘u‘

) BREAKEVEN ANALYSIS
Celebrate the holidays with our seasonal te T——

Templates / Business / Breakeven analysis

Breakeven analysis

This accessible breakeven analysis template helps you calculate how much you need
to sell before you begin to make a profit. This free breakeven analysis template also
shows you how fixed costs, price, volume, and other factors affect your net profit.

Excel

Analise do ponto de equilibrio do link: https://templates.office.com/en-
Fonte: Ms Office, 2021 US/breakeven-analysis-tm03987170

Total T2.0%
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B c
BREAKEVEN ANALYSIS
FIXED COSTS COSTS
Salaries (Includes Payroll Taxes) $100,000
Supplies $10,000
Repairs & Maintenance 1,000
Advertising $15,000
Car, Delivery And Travel
Accounting And Legal
Rent 520,000
Telephane
Utilities §5,000
Insurance £2,000
Taxes (Real Estate, Etc)
Interest
Depreciation
Other (Specify)
Miscellaneous Expenses $5,000
Principal Portion OF Debt Payment
Owner's Draw $50,000
Total $208,DD{!"
BREAKEVEN SALES LEVEL $742,857




INCOTERMS — Alocacao de Custos H| @

proMove
Allocations of costs to buyer/seller according to Incoterms 2020 |edit)
, : . : : " : Impart | :
s Loading Export Carriage to Un1n§d|ng of LDaﬂ:_ng ﬂn_ Carrirflge L_Jnlnading Lcradi_ng on | Carriageto | Import il Unloading
5020 e cusmmg port of truck in port vessel/airplane in {saafetlr} to | Insurance I!'! port of tru-::ljun port piaFe c_}f customs and .at _
declaration | export of export port of export port of import import of import | destination | clearance i destination
EXW Buyer Buyer Buyer Buyer Buyer | Buyer Buyer Buyer Buyer Buyer Buyer Buyer Buyer
FCA | Seller Seller Buyer/Seller Buyer Buyer Buyer Buyer Buyer Buyer Buyer Buyer Buyer Buyer
FAS | Seller Seller Seller | Seller Buyer Buyer Buyer Buyer Buyer Buyer Buyer Buyer Buyer
FOB | Seller Seller | Seller | Seller Seller Buyer Buyer Buyer Buyer Buyer Buyer Buyer Buyer
CPT | Seller | Seller | Seller | Seller | Seller | Seller Buyer Buyer/Seller Buyer/Seller Seller Buyer Buyer Buyer
CFR | Seller | Seller | Seller | Seller | Seller | Seller Buyer Buyer Buyer Buyer Buyer Buyer Buyer
CIF | Seller Seller | Seller | Seller Seller | Seller Seller Buyer Buyer Buyer Buyer Buyer Buyer
CIP Seller Seller | Seller Seller Seller | Seller Seller | Buyer/Seller Buyer/Seller Seller Buyer Buyer Buyer
DFU | Seller Seller | Seller | Seller | Seller | Seller Seller | Seller | Seller | Seller Buyer Buyer Seller
DAP | Seller Seller | Seller Seller Seller | Seller Seller | Seller | Seller | Seller Buyer Buyer Buyer
DDP | Seller Seller | Seller | Seller | Seller | Seller Seller | Seller | Seller | Seller Seller | Seller Buyer

With all Incoterms beginning with D there is no obligation to provide insurance, however the insurable risk is for the seller's account.

Mais favoravel para o comprador/importador: FOB, CFR (controle sobre a maior parte do custo do envio)

Mais favoravel para vocé como Vendedor/Exportador: EXW, CFR, CIF
Fonte: Wikipédia
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Allocations of risks to buyer/seller according to Incoterms 2020 | edit]
The risk and the cost is not always the same for Incoterms. In many cases, the risk and cost usually goes together but it is not always the case. Ii;-‘

Rules for sea and inland waterway transport

Incoterm 2020 | Seller | Carrier | Port | Loading at Port | Onboard | Unloading at Port | Port

FOB Seller | Seller | Seller Seller Buyer Buyer Buyer

FAS | Seller | Seller | Seller | Buyer | Buyer Buyer Buyer

CFR | Seller | Seller | Seller Seller Buyer Buyer | Buyer

CIF | Seller | Seller | Seller | Seller | Buyer Buyer Buyer

Incoterm 2020 | Seller | Carrier | Port | Ship Port | Terminal | Named place | Unloading at destination
EXW | Seller | Buyer | Buyer | Buyer | Buyer Buyer | Buyer | Buyer

Os importadores na UE normalmente NAO aceitam condicdes EXW!

Fonte: Wikipédia



Outros Custos Relacionados & Exportacao M| @ o
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Seus custos diretos e indiretos de producao e envio para os mercados
é a base para determinar se a exportacao planejada é financeiramente viavel

Custos para consultores e servicos

COisEOSTos ATRBAS ute 4 Ghor 93

Custos para curto prazo

crédito para capital de giro Despesas adicionais em areas especificas

Custos
) vg&]ec%rﬁgﬁggrlgé/a,a(; embalagem e rotulagem
Custos de tradugao adicionais

/

Tarifas de postagem e telefone

Taxas e custos para
pesquisa de mercado
de exportagao

internacionais lagem de negocios
despesas



Nocdes basicas sobre precos (de exportacao)
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B r1onrd AY SOULARD MARKET

o ———

Fonte: Wikipedia, Vendas sendo feitas no Soulard Market, St. Louis, Missouri, desenho de Marguerite Martyn, 1912




Lista de verificagao para decisoes de pregos de .
exportacao pro °

ooooo

« O preco reflete a qualidade (percebida) do produto ou servico de exportacao? A

 elasticidade da demanda € um problema no meu mercado-alvo e canal de clientes?

« O preco de exportacao é competitivo?

« A empresaexportadora deve decidir pela penetracao de mercado, skimming de mercado
ou outro objetivo relacionado?

«Que tipo de desconto (comércio, dinheiro, quantidade) ou oferta especial ou subsidio (comércio
off, publicidade) o exportador deve conceder aos seus clientes?

-Qual diferenciacao de preco € necessaria para segmentos de mercado em mercados de exportacao especificos?
«Quais opcoes de precos estao disponiveis se os custos do exportador aumentarem ou diminuirem?

a demanda no mercado de exportacao especifico é elastica ou inelastica?
As leis antidumping do pais exportador representam um problema?

-Como a situacao competitiva influencia os precos no médio e longo prazo?



O que determina as decisoes de precos? -
pro/Vove
& ﬁ Nao existe uma formula
Global fixa para precos de
Demanda Concorréncia exportagao bem-
N sucedidos
Estratégia de pregos
Custos Objetivos Exportador: comerciante?
: S
EXPORTAR lahrfanig g peencia de
Regulamentos —
PRECOS Importante: adicionado
Producio / vantagemcompositivo
Percepcdo impacto nos precos!
do

Marketlng Membro do canal comprador
Variaveis de mistura %

Expectativas %



Consideragoes sobre pregos de exportagao . B
PromMeye

Perguntas tipicas que vocé provavelmente esta fazendo o tempo todo,
considerando que o preco de exportagcdo é uma das consideragoes mais criticas

Posso atingir pelo menos os precos

. . . L . e
petitive situation influenc
de equilibrio para comecar?

oes the com
e d long term?

pricing on medium an

Is the price competitive, which |

A que preco devo vender meu produto na UE? have offered to the customer ?

Does the export price 3
sufficiently reflect my specific
competitive edge ?

Que tipo de desconto devo Devo considerar a penetragdo no mercado ou a

) penetragcdao no mercado?
considerar quando

discutindo meu prec¢o de exportagao?

skimming objetivos de precos?

O preco reflete a qualidade (percebida) do produto?

H(cj).\:cv should MYy price indication
iffer between EU-customer

Mmarket segments ?

Sao as exportacoes especificas What are my optionS

when costs increase
or decrease ?

os precos de mercado dos meus
produtos sao elasticos ou inelasticos?




Alguns meétodos tipicos de m o

orecificacao proMove

Preco de custo Preco de lucro-alvo Precificacao de valor percebido Precos de taxa corrente

acrescido Semelhante ao-custo-mais e —
e 0 mesmo Alguns produtos parecem mais e 040 menos
d | caros ou tém valor agregado arriscado. Para
A maneira mais fdcil! esvantagem Este para os clientes. exportadores sem
método requer . .
muita demanda interna

Este preco pode funcionar para
e fatores de custo nos

Custos totais e um .. -
primeiro a andlise do
mercados de exportacao. Os

ponto de equilibrio e

margem de lucro
padrdo. Diferencas de depois a divisdo do produitos mals exdticos ou exportadores costumam seguir
possiveis lucro total almejado g ©
pelo nimero de produtos processados atualizados .
dad . este método.
e o Ve @ uniadades produtoscomadicional
) planejadoparavender. valor para os clientes.
paises
exportadores. NG b - A “imagem do eu
“breco cego” 0’0,56’ 5? eseo “Dificil para produtos também” ndo significa
inovadora

muito baixo”

Combinacao de métodos e prec¢os dinamicos




Precos do canal de mercado

" Canais de mercado europeus para frutas secas e nozes comestiveis

| [

& | |

Developing I European | End consumer |
country | market I segments
| |
| |
| i ( 1
Food
: 00 [;;::‘:'(;ssﬂf \d ) stre?:;nq:;kets
i

> \ : A NNEWA )
I | :

Farmer/ i Packer Retail
Cooperative Di‘;ilgt':.mg 1, i sowilr B (50%) A ‘ {5
(Processor) expurt:r | (wholesaler) L 1 _ ¥

(Processor) | _ ® 1
| y Vg 5 Food service
;f_/ Wholesaler I (30%)
(25%) A )
' » J b
| | Online selling
I | (5%)
| [ /
Link “como encontrar clientes”: Link Dados de mercado: https://www.cbi.eu/market-

https://www.cbi.eu/market-information/processed-fruit- information/processed-fruit- vegetables-edible-
vegetables-edible-nuts/finding-buyers nuts/edible-nuts-dried-fruits/europe



https://www.cbi.eu/market-information/processed-fruit-vegetables-edible-nuts/finding-buyers
https://www.cbi.eu/market-information/processed-fruit-vegetables-edible-nuts/finding-buyers

Precificagao de produtos orientada a custos e mercado gg s &

Faurncand passt

pro ove
Average price margins and markup
“From field to the final consumer” of dried fruit and vegetables

(For EU market)

Steps in export process Type of price Margin and Markup

Production of fruit and vegetables | Farm gate price or Factory 5% (fresh), 15-25%
price (EXW price) (processed)

Handling, packing, export FOB or FCA price 30%

documents, marketing

Price including shipment CIF or CIP price 32-35%

Import, wholesale, processing Wholesale price 60%

Retail handling, selling Retail price including VAT ' 100%

Source: Adapted from different CBl publications
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Custo de producao (ou prego de compra) Proiviove

+ custo de armazenamento e embalagem + despesas de-
marketing/custo financeiro + custo de
administracao/gerenciamento geral + impostos + margem
de lucro esperada + outros custos, por exemplo, — X%

Certificagéo -------------- margem/marcagdo
Preco EXW Nampula )
+ transporte para o porto + desembaraco aduaneiro de
exportacao + custo de descarregamento do
caminhao/custo de carregamento do contéiner no navio ---

Preco FOB para porto SEL ST
+ transporte internacional + seguro de transporte delucro
internacional --------------

Preco CIF porto da UE (por exemplo, Roterdé‘?{,%_ . De acordo com as

Hambu rg O) cotacdes dos
transitarios

Precificacao de produtos orientada a custos
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Elasticidade da Demanda (Preco) B @
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Demanda inelastica e elastica (nivel do consumidor e do comércio)

Baixa elasticidade de preco (E=<1) Alta elasticidade de preco A elasticidade do preco

indica em que medida
(E=>1) 1 a alteragéo dos precos
tem impacto no
volume de vendas

PRECO|

P2 e e .
P1 '

v

t

Link: Economia Europeia “Elasticidades Comerciais“:
https://ec.europa.eu/economy_finance/publications/economic_paper/2010/pdf/ecp432_en.pdf




Elasticidade de preco impulsionada pela demanda M| @ @
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A elasticidade do preco indica até que ponto a alteragcéo dos pregos ocorreu =

impacto no volume de vendas

%Mudang¢a na Quantidade demandada &)

Coeficiente de elasticidade de prego ( e

% Mudanca de preco

New quantity demanded - Old quantity demanded = 100
Old quantity demanded

% change in Quantity Demanded =

New Price — 0ld Price =100
Old Price

>
I—

% change in Price =




Elasticidade de prec¢o impulsionada pela demanda o

yoO @ Oove
INELASTIC DEMAND P

g o
S Demanda inelastica
P2 e s A baixa elasticidade de prego é resultado de uma elasticidade de preco menor que um (1). Grande
fom e mudancas no preco de venda resultam em pequenas mudancas
no volume de vendas. (Possivel margem para skimming)
P (eSS Loss from

Quantity Demanded

ELASTICITIC DEMAND

ooy Demanda Elastica

P1 drop
A alta elasticidade de prego é resultado de uma elasticidade de preco maior que um (1).
P2 ““““““““““““““““““ Elastic
- Pequenas mudangas nos precos levam a grandes mudancgas
3| | o, no volume de vendas. (Incentivo para redugao de preco)
| i

a1 Q2 Quantity Demanded

Fonte: liberty-media.co.uk



Calculando o efeito da relacao preco-demanda
mudancas Nno mercado

A elasticidade-preco da demanda indica a capacidade de
resposta dos compradores quando o preco de um produto muda.

Initial Price 100§ Price Elasticity of Demand -2.208
Elasticity Elastic
BRI eTiee e Initial Revenue $500,000.00
Final Drica 95 & Final Revenue $532,000.00
Revenue Increase 6.4 %
Final Quantity 5600

Calculadora de elasticidade de preco:
https://calculators.io/price-elasticity-of-demand/

. .
| @ e
proMove




Conclusdes gerals para M| @

Elasticidade-preco da pro
demanda

Quanto menos elastica for a demanda, maior sera a chance de um alto preco de
venda. A resposta as mudancas de preco deve ser reconhecida. A reacao dos

concorrentes influencia a elasticidade do preco.

90% dos bens de consumo variam entre 0 e -5 (médiade -2 a-2,5) A
elasticidade-preco dos bens de investimento varia entre O e -30 A elasticidade-

preco supera a elasticidade da publicidade por um fator de 10 a 20

O que vocé aprendeu?

T=OMERCIO
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Monitoramento de Precos de Commodities ProMove

Agricolas

A FAO desempenha um papel fundamental no monitoramento, analise e disseminacao de
dados sobre precos de alimentos ao longo da cadeia de fornecimento de alimentos, do
produtor ao consumidor, passando pelos mercados nacionais e internacionais.

Link FAO:
https://www.fao.org/prices/en/

A Comissao Europeia monitora de perto a situacao dos precos, a evolucao dos mercados de

commodities agricolas e alimentos e publica varios relatérios ao longo do ano.

Link COMISSAO EUROPEIA - Mercados agricolas e pregos:
https://ec.europa.eu/info/food-farming-fisheries/trade/agriculture-markets-and-
prices_en#pricemonitoring
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Margem

Marcacao
VS.

T=OMERCIO

I
+ To arrive at a 10% margin, the markup percentage Is 11.1%

+ To arrive at a 20% margin, the markup percentage is 25.0%
« To arrive at a 30% margin, the markup percentage is 42.9%

« To arrive at a 40% margin, the markup percentage is 66.7%

+ To arrive at a 50% margin, the markup percentage is 100.0%

_ #1. Significance ,
Tecnicamente uma margem de lucro, Referindo-se ao valor agregado

. . sy MR por um vendedor a um preco de
medindo a lucratividade da empresa
["’ e custo

Numericamente, uma porcentagem #2. What is it? Numericamente, um multiplicador de custos.

do preco de venda. Da My — Da perspectiva do COMPRADOR

perspectiva do VENDEDOR [| [I H ,
10U ﬂ'lu

#5 Mathematical Formula
(Preco — (Preco -

Custo) --------- Margin Markup (O 0o) [—
_________ —
—Prego mJ Lj:]!l CUStO
Links para mais teoria sobre margem e marcacio: https://www.tradegecko.com/blog/small-business-
Fonte: www.wallstreatmojo.com https://www.wallstreetmojo.com/margin-vs-markup/ growth/markups-and-margins



https://www.tradegecko.com/blog/small-business-growth/markups-and-margins
https://www.tradegecko.com/blog/small-business-growth/markups-and-margins
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Faturas e Cotacdes Proforma proMove

Listade verificacGo paraitens obrigatorios enrum -

cotacdo para clientes exportadores interessados

N

- Nome e endereco do comprador e nimero de referéncia « Data e referéncia’
da consulta pelo comprador « Listagem dos produtos solicitados com
descricao « Preco de cada item e indicacao dos termos de venda, pagamento
e envio « Peso bruto e liquido de envio e volume cubico « Detalhes da
embalagem « Desconto no preco, se aplicavel « Ponto de entrega « Periodo
de validade da cotacao » Quaisquer encargos a serem pagos pelo importador
- Data estimada de envio possivel no exterior « Data estimada de chegada do

envio ao destino
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