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Abertura

Esta cartilha faz parte de um conjunto de
materiais de apoio ao empreendedor brasileiro.
Desenvolvida pela Confederacao Nacional

da Industria (CNI), traz orientacdes basicas e
sugestoes de acoes para internacionalizacao. O
objetivo desta cartilha, por parte da CNI, é poder
contribuir com o empresario, nao somente para
expansao de seus negdcios, mas também no
desenvolvimento econdmico e social do Brasil.

Cartilha B: Como patrticipar
de Encontros de Negocios
Internacionais?

Ao decidir participar de um Encontro de
Negdcios Internacional, o empresario deve ter
em mente que o encontro é uma forma pela
qual as empresas compradoras estrangeiras/
importadoras e empresas brasileiras/vendedoras
estabelecem contatos visando a geracao de
negocios, em que as vendedoras apresentam
seus produtos para suprir as demandas das
compradoras.

Para ajudar nesta etapa a primeira sugestao
desta cartilha é compreender que:

O encontro de negdcios é um ambiente de
contato direto para comprar e vender, em que se
potencializa para o empresario a criacao de novos
negdcios e a abertura de novos mercados, com
baixos custos de participacao.



O QUE E UM ENCONTRO
DE NEGOCIOS?

E um evento que reline empresas compradoras
estrangeiras, importadoras, e empresas
brasileiras, exportadoras, de produtos e servicos
de determinado setor industrial, com o objetivo
de criar e desenvolver novos negocios e novos
mercados. O encontro caracteriza-se por ter
horarios e agendas preestabelecidas, em que
as reunioes entre as empresas com interesses
convergentes duram, em média, 30 minutos.
Ele pode ser realizado dentro da feira ou

do evento especifico.

QUAIS SAO OS FORMATOS
DE UM ENCONTRO?

Nao existe um formato-padrao para um encontro
de negédcios internacionais. Em geral, sao encontros
previamente agendados entre as empresas,
podendo ocorrer em eventos de networking,
rodadas de negdcios, feiras internacionais entre
outros. Tais encontros sao organizados por
entidades de fomento ao comércio exterior, como
os Centros Internacionais de Negocios da Rede CIN.

O QUE E SER COMPRADOR
ESTRANGEIRO/IMPORTADOR?

E a empresa estrangeira de determinado setor
que é convidada a participar do Encontro de
Negdcios e participar de reunioes com as
empresas brasileiras com o objetivo de
comprar/importar seus produtos/servicos.




@il VENDEDOR?

e

(0] QU E E SER E a empresa brasileira com potencial de exportacdo que se

inscreve no Encontro de Negdcios com o objetivo de participar
de reunides de negocios com as empresas estrangeiras para

oferecer seus produtos/servicos.

JUAL O MEU
)BJETIVO?

DEVO

PARTICIPAR DE
UM ENCONTRO
DE NEGOCIOS?

A participacao das empresas brasileiras nos Encontros
de Negdcios tem por objetivo a prospeccao de novos
clientes e a expansao de suas vendas para o exterior.
Pode-se buscar, também, o desenvolvimento de
parcerias para atuar conjuntamente em

determinado mercado-alvo.

Ainda que nao se fechem negocios com todos os
importadores estrangeiros, aproveite a oportunidade
para ter um feedback dos seus produtos ofertados

e avalie o interesse de futuros negdcios mediante
adequacoes e recomendacgoes apontadas.

O evento se destina as empresas com potencial
de exportagao, que tenham interesse em
conhecer novos mercados e manter contato com
compradores estrangeiros presentes no evento,
que tenham capacidade produtiva para atender
a novas demandas e que disponham de preco de
exportacao definido.




QUERO PARTICIPAR, COMO DEVO ME PREPARAR?

A primeira sugestao para tal é: A segunda sugestao e

1 decorrente direta da primeira é:
Antes de solicitar agendamento de
reuniao no encontro, analise o perfil da Avalie com atencao as exigéncias para as
empresa demandante. Conhecimentos, necessidades informadas (atencao para
como histérico da empresa, bens ou volume e prazos de entrega) e, com o
servicos fornecidos a clientes de reputacao conhecimento adquirido, avalie quais outras
acreditada, contribuem para conhecer a poderao ser potenciais necessidades da
cultura desse seu cliente-alvo. empresa demandante.

A tomada de decisao de selecionar o agendamento de reunidao no encontro é decorrente dos
conhecimentos acima descritos com o potencial de alinhamento dos bens ou servicos produzidos por
sua empresa (considerando, inclusive, a possibilidade de eventuais adequacodes) e dos seus limites para
negociacao (valor, volume e prazo de entrega).

Alguns cuidados a serem considerados com atencao na participacao:

N



QUAIS MATERIAIS DEVO
LEVAR?

Como o tempo para esses encontros é curto,
em torno de 30 minutos, prepare-se para uma
apresentacao sucinta, mas que desperte o
interesse do comprador.

E importante levar cartdes de visita, catalogos,
material promocional bilingue e amostras
considerando as seguintes possibilidades:

«  Caso venha a optar por apresentacao de
amostra por folder (em lingua inglesa, forma
classica, mas de baixo impacto visual), o grau
de seguranca de sua experiéncia e tecnologia,
sempre, sera questionavel pelo representante
da demandante.

- Caso venha o optar por apresentacao de
amostra em meio digital (evitando, assim,
pedidos inadequados de fornecimento
informal de amostra), confirme previamente
com a organizacao as condi¢oes de seguranca
no fornecimento de energia e internet na
mesa de reuniao.

- Caso opte por apresentar amostra em meio
fisico, avalie o investimento de amostra
em impressao 3D (moderno e de grau de
visibilidade impactante) e leve apenas uma
como demonstragao inconteste de dominio
tecnoldgico (também com o intuito de
prevencao de pedidos inadequados de
fornecimento informal).

OBSERVACOES IMPORTANTES:

+ Mesmo sendo o encontro um precursor de
potenciais futuros contratos, é recomendavel
que vocé ja tenha sob seu dominio uma boa




avaliacao de suas condicoes de venda (precos
possiveis de serem praticados, volumes firmes
de fornecimento e prazos de entrega).

«  Ter dominio de conversacao em lingua
estrangeira (preferencialmente inglés) é
importante. Em caso de nao seguranca, nao
tenha vergonha em solicitar um tradutor
para a organizacao. Vocé esta tratando de
negocio!

«  Ter conhecimento de Incoterms
(International Commercial Terms, ou seja,
Termos Internacionais de Comércio) é
indispensavel para que vocé possa conhecer
e incluir todos os seus gastos nas transacoes
em Comércio Exterior. Aqui, também, os
Centros Internacionais de Negocios dispoem
de conhecimentos que podem auxiliar muito
nesta questao.

COMO MEDIR SE MEUS
OBJETIVOS FORAM
ATENDIDOS?

Se meu objetivo era apresentar meu produto
e/ou servico para novos mercados e conhecer
as necessidades de adaptacao do mesmo, o
feedback, durante a reuniao, atendera minhas
expectativas, sera de extrema importancia e ira
fazer parte de meu planejamento de producao.

Caso nao tenha fechado negdcio, mas tenha
aberto um canal, ndo devo deixar passar mais
de 10 a 20 dias para retomar contato com este
potencial cliente. Se, nesse momento posterior,
eu nao tenha conseguido fechar a primeira
venda, devo trabalhar ainda mais para manter
o relacionamento ativo e desenvolver novas
estratégias para vender para este cliente,

seja por sugestoes ou melhorias dos produtos

que ele ja conhece, seja por ofertar produtos
complementares.

Caso eu tenha fechado negécios com a venda de
produtos e/ou servicos, o objetivo principal do
evento tera sido atingido. Manter contato para
conferir o grau de satisfacao, apos a entrega,

é de grande importancia para estabelecer
condi¢oes de cliente-fornecedor permanente,
nao so6 para a primeira venda, mas para um
procedimento de internacionalizacao rotineiro.

SUGESTOES PARA REFLEXAO
POS-ENCONTRO DE
NEGOCIOS

+ Analise o saldo da negociacao realizada
no encontro, estabelecendo critérios e
pontuacoes para pontos positivos e pontos
negativos.

- Reflita sobre os pontos negativos para nao
cometer, futuramente, os mesmos erros.

- Reflita sobre os pontos positivos para
aprimorar, pois sempre € possivel ser ainda
melhor.

«  Faga um banco de dados de todos os
encontros realizados e monte a propria rede
de contatos empresarial.

+  Envie e-mail para todos os contatos
feitos durante o encontro (dentro e fora
da reuniao), coloque-se a disposicao e
manifeste seu interesse em fazer negdcios,
buscando informacoes de quais sao as suas
necessidades.

Para maiores informacoes,
procure o CIN do seu Estado.
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