Série: Guia pratico de
Negdcios internacionais

FEIRAS INTERNACIONAIS
PARA
INICIANTES

AUTOR: GILBERTO ALVARO CAMPIAO

Feiras Internacionais para Iniciantes

Julho/2009




indice:
APRESENTACAO

CONSIDERACOES INICIAIS

CRIACAO DO NUCLEO DE INTELIGENCIA

ESCOLHA DO MERCADO - ALVO

ESCOLHA DO PRODUTO

ESCOLHA DA FEIRA

PRE FEIRA

DEFININDO A POSICAO DO SEU ESTANDE

ESTANDE
DIVULGANDO O EVENTO
MATERIAL DE SUPORTE
APRESENTACAO PESSOAL
DOCUMENTACAO BASICA
DURANTE A FEIRA
ATENDIMENTO
NEGOCIANDO NA FEIRA
POS- FEIRA

RELATORIO FINAL

BIBLIOGRAFIA

Feiras Internacionais para Iniciantes
Julho/2009

pag. 04
pag. 05
pag. 07
pag. 08
pag. 11
pag. 11
pag. 14
pag. 14
pag. 15
pag. 18
pag. 21
pag. 26
pag. 27
pag. 28
pag. 29
pag. 32
pag. 34
pag. 35

pag. 36
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APRESENTACAO:

Este material foi desenvolvido para levar aos exp@s um pouco da minha
experiéncia na participacdo em feiras internacgonaExiste uma parte conceitual
importante, que visa ajudar o responsavel a orgaai suas tarefas e sugestdes praticas
gue tem como objetivo profissionalizar as atividadéncrementar os resultados.

Para a direcdo da empresa precisa estar claro pagieipacdo em Feiras ndo é uma
acao isolada, é na verdade uma acdo de Marketiitg importante, que faz parte de
uma longa cadeia de acOes realizadas pela empuesprecisam estar coordenadas e
alinhadas entre si. Ndo adianta fazer um esforganggesco para participar de uma feira
no exterior se a empresa nao estiver preparadaapamder as demandas do mercado
alvo.

O material esté divido em 03 grandes blocos: @iré;fdurante a feira e pos-feira.

Existem diversos tipos de feira, este trabalho pétA focado em FEIRAS DE
CONSUMO, onde o objetivo é a venda direta paracrswumidores finais. O foco
deste trabalho é a participacdo em feiras de neggoitada a compradores
profissionais, ou seja, atacadistas e empresag osd/olumes e a relacdo de longo

prazo sao fatores determinantes na relagéo vensexbonprador.

Obrigado por seu tempo na leitura deste matesaer® que seja util para vocé e para
sua empresa. Gostaria de receber feedbacksasrié sugestbes. Meu e-mail é€:
gcampiao@ig.com.br

Boa Leitura!

Gilberto Campiao
Consultor em Comércio Exterior
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CONSIDERACOES INICIAIS:

Vocé nunca terd uma segunda oportunidade de fazema primeira boa impressao.
Participe nas feiras internacionais de maneiraiggiohal e organizada. Evite a todo
custo, improviso e amadorismo.

Existem diversas ferramentas de promocao, masnuenta a Feira € uma das mais
poderosas ferramentas que podemos dispor. [Partiem feiras € um investimento
caro, mas apesar do custo e complexidade nem selami@s a atencdo necessaria e 0s
resultados em muitos casos séo frustradores. Bneass depender menos da sorte e
contar mais com planejamento, criagdo de rotingsrofissionalizacdo da nossa
participacdo e assim minimizar os custos e aumesteesultados.

A feira é uma grande oportunidade para que a symesan demonstre 0os produtos,
faca contatos e abra canais junto a um pulbéceptivo em um curto espago de
tempo.

As empresas que participam em feiras internacigrasuram:

» Conquistar novos clientes e mercados

» Reforcar a marca da empresa

e Introduzir novos produtos

» Apoiar outros esfor¢gos promocionais

e Educar o mercado a respeito dos seus produtos resmp

Normalmente a coordenacao da participacdo nassfeitarnacionais fica a cargo do
gerente de exportacdo ou do proprio proprietarierdpresa. Se o proprietario nao tiver
experiéncia, sugerimos que leve um profissionallitedo para dar suporte durante a
feira e também pds-feira; ndo adianta iniciar agooacdes no ambiente da feira, se
depois do evento o proprietario ndo tenha condigidar andamento nas negociacoes,
ocasionados pelo desconhecimento do tema, naaodd lingua estrangeira ou por
simples falta de tempo. A empresa s6 deve partidedeiras no exterior, se realmente
estiver certa que tem estrutura fisica, de pesstiaanceira.

A participacdo em feiras, nem sempre é bem entanpela empresa, dirigentes e
empregados. Alguns acreditam que feira € sinbrdmdesta, férias, bebida gratis,
mulheres bonitas etc, enquanto outros acham queétande perda de tempo, cansaco
e aborrecimento. A participacdo em feiras inteoreis € na verdade uma grande
oportunidade para vocé exercitar o marketing “rasborosto” , obtendo feed-back
instantdneo com respeito aos seus produtos e eanpgPeexpositor deve encarar o
estande, ndo apenas como um “showroom” da emprega eomo 0 seu escritorio
comercial avancado, onde ira receber a visita imtes e de potenciais clientes. O
estande em uma feira internacional proporcionacatopidade de vocé mostrar a sua
companhia em miniatura, demonstrar 0s seus valeeespovo, cultura e produtos e
como a sua empresa se difere e € melhor do queusxsncorrentes.
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Outro engano é querer voltar para o Brasil comlatde pedidos lotado, na verdade
nas feiras se fecham alguns negdcios, no entarmgoaades negociacdes normalmente
acontecem pos-feira, e isto sO ocorre se 0 compresitver seguro que vale a pena
investir o tempo dele no desenvolvimento deste rfougecedor ou parceiro comercial
prospectado durante a feira.

Outra consideracdo importante € assumirmos queipar em FEIRAS ndo é uma
atividade “SOLQO”, envolva toda a empresa, se el profissionais experientes e
planeje com grande antecedéncia a participacavearice

A empresa antes de investir na participacéo eradeiprecisa fazer a analise da sua real
competitividade nos mercados que quer atuar. Tmdavestimento em feiras sera
perdido se a sua empresa ndo estiver adequadarpmgarada para atender as
solicitacdes dos seus clientes do exterior.

O expositor de primeira viagem n&do costuma iniaig@ua participacdo em eventos no
exterior com grandes e luxuosos estandes, na grasc primeiras incursfes sao

realizadas em estandes pequenos de forma indeperaencom o apoio de entidades

brasileiras de fomento a exportacdo. Independeatéonina que a sua empresa for

participar, mostre desde o inicio que vocés saralifes, que sdo profissionais e que
querem fazer parcerias de longo prazo. Normalmemstande cresce a medida que a
sua empresa estabelece parcerias no mercado assamulo a participar com o apoio de
distribuidor ou agente local; neste momento corsteaigia voltada mais para fixagao

da marca da empresa e do produto.

O responsavel por feiras internacionais precisaheoer algumas facilidades e
beneficios para as empresas brasileiras que quEitipar em feiras no exterior:

Financiamento— Bancos oficiais ( Banco do Brasil com certezapahibilizam linhas
de crédito com taxas reduzidas para financiar icgecdo de empresas brasileiras em
feiras no exterior. Faca uma consulta prévia pardicar a viabilidade e condicdes.
Neste tipo de financiamento a empresa precisageitaridade fiscal (certiddo negativa
de débitos);

Beneficio Fiscal- a Receita Federal tem regulamentacao que reduzero o imposto
de renda em remessas ao exterior para pagamedaspesas com promogéao de
produtos brasileiros. Para poder fazer uso desiefioego procure o seu banco ou
despachante Aduaneiro para maiores informagoes;

Programas e projetos de apoio- Entidades tais como a Apex, Iltamaraty, Sebrae,
Associacoes, Camaras de Comeércio e diversas dtrtakades Brasileiras e
estrangeiras promovem acdes no exterior em corgllg@gante interessantes para 0s
participantes. Vale a pena entrar em contato céas entidades para verificar as suas
condicOes e agenda de eventos programados.
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CRIACAO DO NUCLEO DE INTELIGENCIA - FEIRAS

Existe uma tendéncia dos iniciantes em feiras nat@onais de quererem participar das
principais e mais tradicionais feiras no exterg@m se preocupar em levantar se
aquela feira ou aquele pais € a melhor opcédo daesammaqguele momento, as vezes o
o evento é até adequado, no entanto ndo levampsodatos mais apropriados ou
prospectamos os clientes errados por falta de conkato.

Uma alternativa para evitar aprender com os errespégar por isto) € montar uma
estrutura ou desenvolver um processo dentro daesagrara uso comercial que ira
coletar, organizar e estudar as informacdes disp@anino mercado gratuitas ou pagas,
que servirdo de subsidio na escolha do melhorteweornar a sua participagdo em
feiras mais profissionais e eficazes.

N&o precisa ser necessariamente uma estruturagpesndntanto a empresa precisa ter
esta preocupacio de se organizar. E um procesguretedizado, no inicio € dificil, mas
com o tempo e com o acumulo de informacao, o thabdicara mais facil e os
resultados irdo aparecer.

Seguem abaixo algumas sugestdes de fontes de gesiguboa qualidade e gratuitas:
INFORMACOES GERAIS:
www.portaldoexportador.gov.br

Neste site vocé encontrara um resumo das princifgaiamentas disponiveis em
Comeércio Exterior.

www.braziltradenet.gov.br

Neste site, vocé podera levantar pesquisas de dwgrcaome de potenciais
importadores, feiras por setor etc. E um site @tivale a pena investir o seu tempo
nele.

HTTP://radarcomercial.desenvolvimento.gov.br

Site desenvolvido pela Secretaria de Comércio ExtelSECEX, o Radar Comercial €
um instrumento de consulta e analise de dadosvadaao comércio exterior, que tem
como principal objetivo auxiliar na selecdo de rados e produtos que apresentam
maior potencialidade para o incremento das expietabrasileiras.

Neste site vocé conseguira levantar quantidadesrxias, origem das importacdes por
pais e preco medio praticados na exportacao.

www.vitrinedoexportador.com.br

Com mais de 25.000 empresas cadastradas, é o angideto catalogo de exportadores
brasileiros, atualizado mensalmente e disponivep@rugués, inglés, espanhol, francés
e japonés.

Permite divulgar os seus produtos e analisar co#oia brasileira.

www.aprendendoaexportar.gov.br
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E um site interativo e didatico, que oferece aogresarios informacdes sobre
exportacdo, simulacdo de precos, registro no Siegpmmanuais por segmentos (
alimentos, cal¢ados, confeccéo etc)

http://aliceweb.desenvolvimento.gov.br/

Sistema de consulta de estatisticas das exportagégsortacdes brasileiras. Possibilita
a pesquisa detalhada de dados mediante cruzamerdivefsas variaveis como por
exemplo : produto x bloco econémico x pais de destic

www.internacionalizacdo.sebrae.com.br
Neste site vocé podera ler noticias sobre comesdierior e fazer cursos on line.

www.apexbrasil.com.br
Site da Agéncia Brasileira de promocao de expogmedinvestimentos. Este site passa
informacgdes pertinentes a Comércio exterior e @geapoiados pela Apex.

HTTP://spchamber.com.br/html/siaexp/siaexp_t.htm
Passa informacdes e eventos apoiados pela SaoCaaiaber.

http://www.actualidad.com/

Neste link vocé ira encontrar as versées “on limdds principais jornais do mundo.
Antes de viajar, vale a pena ler os jornais lopais entender um pouco mais da cultura
do pais e saber atualidades.

http://www.wayp.com/
Paginas amarelas do mundo todo. Boa fonte paraamiista de telemarketing

Além das fontes gratuitas, as empresas podem agswviatas estrangeiras, sites, se
associarem a Associacdes de Classe etc.

Quanto mais informacéo, melhores serdo os resgltado

ESCOLHA DO MERCADO-ALVO

O exportador iniciante deve procurar vender naguelercados menos sofisticados ou
que sejam mais parecidos com o mercado brasileigues portanto, ndo exigirdo
adaptacOes especiais nos produtos ou, mesmo gamerao cheguem a comprometer
a estrutura produtiva da empresa

As pequenas empresas com menos recursos finanpeies iniciar o levantamento
do potencial de mercado através da prépria conuuieré Procure saber se 0s seus
concorrentes estdo exportando, para quais mereaagsie niveis de precos.

Estas informag8es ndo séo dificeis de saber, vadérp levantar esta informacao junto
a Sindicatos, Associacoes, sites do governo, amgyeincionarios etc.

Se outras empresas do seu meio estdo exportatmopdstra que a sua também pode
fazé-lo.

Vocé ndo precisa “reinventar a roda”, inicie asssesforcos em mercados ja testados e
gue conhecem o Brasil.
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Compare seus precos e qualidade com os concorgregga estdo exportando. A partir
do preco que o seu concorrente pratica no meraatgono (informacao facil de ser
obtida, seja através de um vendedor ou de um egJieabmpare com 0 seu preco e
qualidade. Se vocé tiver condi¢des de entregaruopsaduto com preco e qualidade
similares ao seu concorrente que ja exporta, nsbdstrara que vocé também tem
condicOes de fazé-lo.

Comece trabalhando com poucos mercados, faca balhicafocado nos mercados com
maior potencial. Evite trabalhar com varios mersadgimultaneamente, pois isto
aumentara as despesas com o levantamento das agfiemne vocé somente tera um
conhecimento superficial, diminuindo as chancesdeéatificar nichos importantes e
rentaveis para o seu produto.

Uma vez identificados os paises alvos, faca umalinabde aprendizado, levante
informacBes demograficas, econémicas, historicstatisticas de comércio, relacdo de
feiras e eventos locais por segmento etc. Todam#gdo sera importante. Grande parte
desta informacéo esta disponivel na Internet olCédmaras de Comércio. Vale a pena
também passar a ler jornais e revistas do pais™gbara ficar atualizado da realidade
do pais. Também sugerimos freqlientar a Camara d®éiCm ou entidades
representativas desde pais no Brasil, aumentandta deaneira a sua rede de
informacdes e influéncia que podera ser util ens segdcios .

Antes de oferecer os seus produtos, é necessamibe@er a concorréncia local e

estrangeira e as principais regras de internacgmisoalvo. Estude o mercado, focando
primeiro o cliente, depois o produto, suas variedadualidades exigidas e restricoes
legais. Analise o funcionamento da concorréncia @mo Sao negociadas as

mercadorias. Divida o mercado em segmentos e angligis sdo os melhores nichos
para o seu produto, leve em conta as exigénciagre@is mais relevantes. Tenha em
mente que mesmo dentro de um pais podem exigtirediies padrbes de consumo que
variam conforme grupos étnicos e coletividadagiosas.

PESQUISE:

ACESSO A MERCADOS
» Tarifas e cotas;
» Taxas internas;
* Restrigbes monetérias;
* Embalagem;
» Padrbes comerciais ( tamanho, design, rotulo etc);
* Regulamentacdo sanitaria e de seguranca.

POTENCIAL DE MERCADO
« Consumo, quantidades, valores, crescimento, tera£nc
» Identificacdo dos principais segmentos;
» Perspectivas para o produto.

CONCORRENCIA:
* Producédo domestica, volume e crescimento;
» Fabricantes domésticos e estrangeiros atuando readue
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* Problemas com marcas e patentes;

* Precos;

» Caracteristicas dos principais produtos no mercado;

» Razdes para o sucesso de produtos que lideramoadhoer

TRANSPORTE
» Servicos disponiveis, escalas e tempo de viagem;
» Tarifas de frete

CANAIS DE VENDA E DISTRIBUIQAO
e Canais usuais para o produto;
e Prazos de entrega;
* Praticas usuais de venda ( prazos, enxoval, des;@aypoio comercial etc).

PROPAGANDA E PUBLICIDADE
» Disponibilidade, fontes, custo de mailing lists; et
» Custos dos veiculos disponiveis para publicidade;
* Custos para tradugéo e impressao de material.

Uma vez identificado o “nicho”, analise as cardsteras que afetam o consumo e
consequentemente a forma de vender e divulgardufmo

Em primeiro lugar, tente trabalhar em mercados quutkera adquirir experiéncia com
menor custo, preferencialmente com paises que ¢énil@ comerciais com o Brasil,
pois neles o importador do seu produto gozaré deffwos de reducédo de impostos,
aumentando por consequéncia a competitividade dgeluto, se comparado com a
concorréncia internacional de outros paises §odé&m acordos comerciais com o pais
alvo.

Elimine mercados com excesso de barreiras comereifggais e evite mercados com
grande instabilidade politica e econémica e, sizear,ftomar todos os cuidados para
garantir o seu patrimonio.
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ESCOLHA DO PRODUTO

Defina quais produtos de sua empresa tém algundgpdiferencial, e quais produtos
podem ser mais lucrativos no mercado alvo.

Analise a sua linha de produtos versus mercadas alnvista nos produtos e nos
mercados onde vocé possui maiores diferenciais.

Levante as respostas para as seguintes indagatéeismadas ao produto ou linha de
produtos que quer exportar para o pais alvo:

Atende normas pais-alvo?

Existem similares no mercado?

Importam de que fontes?

Existe algum tipo de demanda local reprimida?
Demanda estavel ou crescente?

Necessita alterar embalagem?

Necessita alterar unidades de medida ou sisterice®
Necessita treinar assisténcia técnica local?
Necessita manter estoque local de pecas reposicao?
10 Precisa traduzir manuais para o idioma local ?
11.As marcas e patentes da sua empresa estao prstegmizele mercado?
12.Pais tem economia estavel?

13. Pais tem instabilidade politica?

14.Pais respeita marcas e registros internacionais?
15.Tem acordo de preferéncia comercial com o Brasil?
16.0 nosso produto € sujeito a cotas ou restric@gsde

CoNoOhrWNE

ESCOLHA DA FEIRA

Baseado na analise da empresa, dos produtos, doadog que queremos atingir e do
orcamento disponivel, iremos definir quais as wrels feiras para participacao.

N&o devemos desconsiderar feiras pequenas e ponbeaidas. Faca uma avaliacédo
prévia, pois algumas feiras sdo pequenas, masutemublico bastante qualificado e
adequado ao perfil desejado.

A empresa ndo precisa participar de todas as feibaseu segmento, ela precisa

escolher as melhores feiras para expor os seusitpeod nestas oportunidades mostrar
e reforcar que € comprometida e profissional corsens clientes e que esta pronta para
relacionamentos comerciais de longo prazo. Os blestes importadores sé querem

se relacionar com fornecedores confiaveis; nagressa investir em uma empresa e
seus produtos se nao tiver a certeza da continelid@delacionamento comercial.

O responsavel pelas feiras deve analisar a pbdad® de participar em algumas feiras
gue acontecem no Brasil em parceria com o0s respeissdo mercado interno; as feiras
estdo cada vez mais internacionalizadas, existessilplidade do estande ser visitado
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por potenciais clientes do exterior e a empresadede perder nenhuma oportunidade
de negocio.

A empresa pode tentar minimizar os custos atrag@garticipacdo em estandes
coletivos ou apoiados por entidades de classe ogoderno. Estas informacdes estéo
disponiveis em diversos sites, tais como:

www.sebrae.com.br

www.apexbrasil.com.br

www.portaldoexportador.gov.br

www.braziltradenet.gov.br

Planeje muito bem os seus custos, com planejanveatd certamente conseguira ter
acesso a tarifas promocionais e condi¢cdes espegiaipoderdo reduzir o seu custo de
participacéo:

Sugestdo de sites interessantes que podem te ajodevantamento dos nomes e
detalhes das feiras:

www.braziltradenet.gov.br
www.feirastv.com
www.feirasdobrasil.com.br
www.feiraecia.com.br
www.ubrafe.com.br
www.webfeiras.com.br
www.apexbrasil.com.br

Em sua andlise preliminar da feira:

Verifigue a idoneidade e confiabilidade do evermwocé pode consultar antigos
expositores, a organizadora e a promotora do eyento

Verifique qual € o publico alvo do evento; ndo ditee 100% nas informacgdes
conseguidas junto aos promotores dos eventos, gunsalcasos 0s numeros estao
simplesmente incorretos ou foram inflacionados, comintuito de atrair mais
expositores para 0s seus eventos.

Cheque seu orcamento x custo estimados para partoid evento.
Perguntas que merecem respostas:

1. Qual é a cobertura de mercado da feira? Somenggsodp feira ou é visitado por
outros compradores internacionais?

Esta € a melhor feira para a minha empresa?

Que tipos de produtos podem ser expostos?

Quem séo os organizadores e qual a sua reputacao?

O evento atraiu compradores de outros paises npassado? De que paises?
Quantas pessoas visitaram a feira no ano passadpardr publico geral de
visitantes qualificados)

Quantas empresas de produtos similares ao seueseafaram?

ok wN

~
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8. Qual é o preco do espaco fisico e que servigcos exthiidos?

9. Qual o custo dos outros servicos necessarios pateipar da feira, tais como
construcdo do estande, decoracéo, servicos pubdittos?

10.Qual o custo de contratar a equipe local?

11.Qual a data limite para reserva de espac¢o?

12.Qual a data limite para remessa de produtos?

Faca as seguintes avaliacoes:

1. Esta feira serve para a minha empresa?

2. Eutenho o produto correto para ser demonstrackere&nto?

3. Poderei vender o que espero? Qual o potencial dead® (pesquise, se planeje)

Antes de participar de uma feira internacionalgvalpena fazer uma auto-avaliacao

honesta da sua empresa e produtos para decide agharticipacdo ou ndo no evento.

Em caso de davida, antes de fazer este investinpamticipe da feira como visitante ou

participe do evento em um estande coletivo, diddiaos custos com outras empresas.

Tenha muito claro quais sdo os seus objetivos riwipacdo de cada feira. A escolha

da feira e a forma como sera realizada devera estasintonia com a estratégia

definida para cada Pais alvo.

Nosso objetivo é:

Despertar interesse de investidores?

Desenvolvimento da imagem?

Abertura de Mercado?

Pesquisa de mercado e realizacdo de vendas—(fekd#meediato por parte dos
clientes/mercado) ?

Apoiar parceiros comerciais locais ( representaitasbuidores)?
Lancar novos produtos?

Ampliacdo ou manutencéo do produto?

Apresentacdo da empresa?

Abertura de novos canais de distribuicdo?

Lancamento de novos produtos?

Manutencdo e ampliacdo de contatos com compradogpsesentantes e agentes
locais?
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Erros frequentes na escolha da feira:

Informacdes equivocadas do promotor ( tamanho,jgnjkilpo etc)

Erro de avaliacdo : no mercado alvo, o seu proéwommercializado por outro canal ou
existe um evento no mercado alvo mais adequadoopaifilico que a sua empresa esta
prospectando.

PLANEJANDO O EVENTO.

Pre - Feira |

Os responsaveis irdo definir a grade de event@sreonirsos necessarios para viabilizar
a participacdo. Neste momento devera ser contatadganizadora ou representante da
organizadora no Brasil para a verificacdo prévialidponibilidade de espago, custos
para participacdo e detalhes relacionados a dmdted e regulamento da feira. O
proximo passo é fazer a analise da viabilidadenitéce financeira e decidir pela
participacdo ou ndo daquele evento.

E necessario verificar com o Promotor o custo légicestande, normalmente o custo é
s6 para o “chao”, ou seja néo inclui as despesamsatagem. Em alguns casos existe
uma montagem basica que inclui a Testeira com certenempresa, alguns displays,
uma mesa e cadeira, ponto de rede, limpeza e sggur empresa tem que analisar os
seus objetivos e imagem que quer fixar no evenio, adguns casos € mais
recomendavel contratar montagem conforme projgteaifico que sera desenvolvido
por pessoal contratado no Brasil ou no pais da.feir

DEFININDO A POSICAO DO SEU ESTANDE:

Se vocé for novato no evento, ndo tera muita opaéa escolher a localizagdo do seu
estande. Faca a reserva com antecedéncia e desclarpreferéncia o mais rapido

possivel.

OBS.: Muitas exposi¢cfes tentam agrupar produtofiases dentro de uma area bem
demarcada. Embora isto o deixe perto de seus gentes, tem a vantagem de colocar
todos os compradores deste tipo de produto na mésraa o que aumenta o grau de
exposicao.

Como decidir a posicao do seu estande:

Se tiver como definir a posi¢cao do estande, cornside

* Fluxo de visitantes;

* Analise a planta do evento e tente imaginar otragpie os clientes irdo fazer,
considere tamanho do pavilhdo, entradas, saidagurante, banheiros, area de
descanso etc);

* Localizacao da concorréncia, preferencialmenteojastgrandes marcas e empresas;

* Localizacao de pontos de informacgéo — se possiuataro seu estande proximo da
localizacdo dos servicos de apoio: recepcao, adiragio, sala de imprensa ou
proximo aos servicos complementares (alimenta@@o;ds, seguradoras, etc.).
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ESTANDE:

O Estande precisa ser montado com um layout geeior ambiente agradavel para o
publico, funcional para atendimento e que consligara correta audiéncia.

O estande deve ser concebido para agradar aceclismiante, ndo deve ser encarado
como competicdo com outros expositores. Respeitaadaeus limites orcamentérios e
se valendo da criatividade crie um ambiente arglelientes se sintam bem e que
facilite a abordagem de venda.

Peca para a montadora ou arquiteto responsavesugiea alguns projetos para que
vocé decida. Em alguns casos e dependendo da exidgide do projeto sera
necessaria a construcdo de uma maquete para apdascolha. O estande € composto
de varios itens e o segredo é usa-los de formastente aos objetivos e estratégia da
empresa. Na sua andlise leve também em consideaacdormas da feira, consulte o
manual da feira e seus representantes em caswidia.du

O Estande € uma ferramenta de comunicacdo, @ estd montagem dele devem
ajudar os visitantes a deduzir quem vocé é, o gquepsoduto ou servico €, e de que
forma vocé pode atendé-los. O estande precisa atedencao dos visitantes, vocé tem
apenas alguns segundos para mostrar quem vocé égue faz; o uso de fotos e

desenhos € bastante aconselhavel.

Vocé deve chamar a atencdo e despertar um intesesiente nos visitantes para que
eles olhem o que vocé tem para mostrar. Isso agudaiar um desejo que lhes

empurrara para dentro do estande. A partir daicé \assume e inicia o processo de
conhecimento mutuo e venda.

Na montagem do estande tenha sempre em menteudstes@bjetivos:

Ambiente: o local é convidativo, atraente e refli@tofissionalismo;

Experiéncia: o local parece adequado para negOciamBa impressdes positivas?
Inspira confianga para os potenciais clientes?

A escolha do equipamento que sera utilizado nméstadependera dos seus objetivos ,
do nimero de pessoas que irdo trabalhar no evdmtpyantidade de pessoas que espera
atender, tipo de produto, espacos reservados eangép etc. Seguem abaixo algumas
recomendagdes com respeito aos principais equigamepie estdo a sua disposicao
para tornar o seu estande comercialmente maigvatrat

VITRINES :

A vitrine € a primeira comunicacdo da empresa cocliemte, € um cartdo de visitas,

um convite a entrar no estande. Ela deve, em mdeo8 segundos, registrar no

subconsciente do transeunte uma mensagem tao ¢apiaz de chamar a atencao e
despertar o interesse. E um espaco muito preciaso ger tratado com descaso, pois
permite falar diretamente ao inconsciente do cormfomnagucar sua imaginagcao e suas
fantasias. Toca no ponto mais vulneravel do seramaemsua sensibilidade, por isso a
vitrine é a grande estrela do estande e deve hilvar seu show de formas, cores e
luzes.
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DISPLAY :

O display € o suporte para expor, destacar e yaloprodutos, especialmente 0s
pequenos com jbias, reldgios, canetas, isqueiong®, cristais e pratas.

Num espaco reduzido, é possivel passar uma sénmedsagens, realcar detalhes, a
marca, conceitos e beneficios do produto.

Os displays mais elaborados utilizam materiaisadms como inox, cortica, pedras,
madeira, acrilicas e iluminag¢éo especial como: reloiz negra.

E possivel criar um display para qualquer prodséga ele grande ou pequeno, sempre
havera solucdes criativas para um suporte especial.

TV PLASMA OU LCD:

A TV de plasma ou LCD € um recurso bastante utibzam eventos, ela pode ser
alugada no pais que esta acontecendo a feira. Qorabdr a TV, maior sera o impacto
para o publico passante em frente ao seu estastie.efuipamento dara um ar de
modernidade ao seu estande e poderd ser utlizada passar informacdes
institucionais sobre a sua empresa e materialeretierao seu produto e aplicacées. Se
possivel prepare um video especifico para o eveatn,legendas na lingua do pais ou
no minimo em inglés correto.

MANEQUIM:

Manequim é o suporte mais adequado para a indidgrieonfeccdes, pois expde a
roupa com requinte de detalhes. Da volume e pemfiii€o de luz e sombras. Com o
manequim é possivel reproduzir cenas do cotidiamma vitrine, com posturas naturais
de que chegam a impressionar e a chamar atencao.

Ha manequins femininos, masculinos e infantis, ere< variadas: do natural ao
metalico, e devem ser escolhidos 0s que mais c@nccom a imagem da empresa.

IDENTIFICACAO:

Num estande, o logotipo/logomarca da empresa deveisto a distancia porque a

imagem institucional é a identidade da empresanéimluminosos em Back Light ou

painéis de neon, colocados nas testeiras ou emafermotens tridimensionais sao 0s
recursos mais utilizados para identificar a mal&@o se esqueca de incluir em lugar
visivel o seu telefone e Web-site. Aproveite caddante para divulgar o seu nome e
marca.

CARTAZES:

Os cartazes sdo importantes, servem para chaerg@atpara o seu estande. Devem
ser breves. A qualidade dos cartazes esta ligag#aniiente a imagem da empresa.
Cartazes coloridos, bem produzidos em papel deghahdade tém tanta importancia
quanto a mensagem nele contida. Evite o preto ecbrae explore formas
tridimensionais com apliques e outros recursos odigis para torna-los mais
interessantes e atrativos. Uma boa imagem fala quaisnil palavras, conciliar texto e
imagem requer talento e criatividade, por isso rafigsionais especializados para
executar esse servico com qualidade.

COR E LUZ

A cor e luz sédo elementos importantes na comuniceig@ial de uma exposicéo, tanto
no ponto de vista estético quanto funcional. O daacor e luz atua diretamente na
percepcdo psicologica do visitante, ajudando ar caiaatmosfera da exposicao.
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Geralmente, deseja-se apresentar um ambiente agtadém muito iluminado, nem
muito escuro. A cor é uma sensacao visual provopad@ndas eletromagnéticas que
sensibilizam nossos olhos. Ha cores que exerceffeitd g@sicoldégico de calor, pois
derivam do amarelo - alaranjado, e outras que dépressao de frio, provenientes das
tonalidades azul- esverdeadas.

As cores, além de impressionar a visdo, sdo capezespressar emocoes e de construir
espacos.

A luz também ajuda a criar atmosfera da exposidéeendo proporcionar um nivel de
iluminacdo minimo que permita uma boa apreciac&ootietos e a circulacéo facil dos
visitantes pela exposicgéo.

Contrastes de luz e sombra podem dar forma e piiofade aos espacos e objetos
tridimensionais e valorizar as suas formas

O ideal para salas de exposicéo € a previsdo dastema de iluminacao geral e fixo,
que garanta um bom nivel de luz ambiental e tamb&mse na instalacdo de pontos de
luz em locais direcionados de acordo com as netzeikss.

PLANTAS E FLORES

As plantas dao vida e alegria ao ambiente, porémesgentem em ambientes como
numa feira, onde a luz artificial, o ambiente fattha o grande namero de pessoas
colaboram para esquentar o ambiente e disputanesmo oxigénio que ela necessita
para sobreviver. Portanto, sdo necessarios alguadados especiais:

Optar por plantas que necessitam de pouca luzsmmaviver, a luz fluorescente e o

vapor de mercurio sdo excelentes para as plargsdedjue iluminadas por igual.

A planta deve receber luz 17 horas por dia com tmwentrado nela. A temperatura

deve estar abaixo de 36 graus, se ultrapassarsgeséastar a planta da luz ou vice-
versa.

Tamanho das plantas

Pode utilizar-se por vasos grandes para seremsaost@hdo ou vasos menores para
colocar em suportes, degraus ou mesas. As flotifisials sdo optativas, porém devem
ser de boa qualidade.

INSTALACAO E ABASTECIMENTO DO BAR

Caso 0 expositor ndo recorra aos servicos de bebigastronomia da feira, deve se

equipar dos seguintes materiais:

Frigobar, maquina de fazer café, micro-ondas, aor@ara guardar copos, loucas e

provisdes, saca-rolhas, abridor de latas/garratdberes, copos, loucas, bandejas,
guardanapos, café, cha, acucar, leite condensathijas alcodlicas, sucos de frutas,

agua mineral, petiscos, canapés, queijos e frietergentes, toalhas de mao, panos de
prato, de limpeza, sacos de lixo, baldes, sabéo, et

EQUIPAMENTO E MATERIAIS DE ESCRITORIO
Cadeiras de escritorio, mesas, armarios de arquoraputador, canetas, lapis, post-it,
papel, impressora, toner, borracha, clips, grangrestd

CRONOGRAMA BASICO — PARTICIPACAO EM FEIRAS:
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Considerar a duracdo média de cada atividade enpot@ecessario para a conclusédo
antes do inicio do evento. O cronograma deve &s#alo em lugar visivel para todas as
pessoas envolvidas com o evento. Obs: as atividadesestdo listadas em ordem
cronoldgica.

- Deciséo de patrticipar

- Contato com o promotor, para verificacao de custeslicitacdo do manual

- Reserva da area para exposicao

- Nomear o coordenador do projeto para a exposi¢cao

- Definir especificacdes basicas relacionada a mentadp estande

- Preparagéo do orcamento definitivo

- Selecionar os profissionais que trabalharédo ramest

- Preparagéo e envio dos convites e mala direta.

- Preparacédo do material promocional

- Inscricdo no catalogo oficial da feira

- Reservar passagens e hotéis para o pessoal daddaraba

- Providenciar a documentagdo necessaria para anmnvjageluindo vacinas se
necessario

- Seguro viagem para a equipe

- Contratar a equipe de apoio ( recepcionistas, ogaretc)

- Nomear a empresa de transporte e enviar amostras

- Envio do material e amostras para a feira

- Liberagdo das amostras

- Acompanhar a montagem do estande

- Reunido com a equipe — inicio da exposi¢ao

- Encerramento da exposi¢cao

- Embalar itens para retorno

- Envio dos e-mail e amostras solicitadas

- Analise dos resultados

- Preparar para o proximo evento

DIVULGANDO SEU EVENTO:

Além do esforco do promotor da feira, 0 exposit@cfsa se empenhar para trazer a
maior quantidade possivel de publico qualificad@maseu estande.

Como avisé-los? Existem varias maneiras de dividgarparticipagdo em um evento.
Lembre-se sempre de unir seus esforcos de pronamsi@la direcdo/organizacdo da
exposicao.

Enquanto a meta da direcdo da exposi¢céo € consepublico certo que comparegca em
grande numero, sua meta € conseguir que um nureéto slesse mesmo publico
venha visitar o estande.

PLANEJANDO A DIVULGAQAO E PROMOQAO DE SEU EVENTO:
O objetivo desta agéo € deixar que a maior parssipel de seus clientes e provaveis

clientes figuem sabendo que vocé esta participatelauma exposicdo, onde vocé
poderd ser localizado e porque eles devem garprgiirdo visita-lo.
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MALA DIRETA:

Para clientes ja habituais serve para reforcantnsento de obrigacao de visitar a sua

exposicao.

Para clientes em potencial: negociar mailing emresgs especializadas ou cadastros
de visitantes da Ultima exposigéo.

Dirija sempre mala direta nominalmente, telefonea gada empresa para saber o nome
da pessoa a quem vocé deve se dirigir. Uma maddadindo enderecada acaba indo
para o lixo.

Se tiver dificuldade, contrate um estagiario ou perério e monte 0 seu proprio
mailing, sera trabalhoso, provavelmente menosvefetd que um mailing direcionado,
no entanto esta sera mais uma atividade que ir@ramas suas chances de sucesso no
evento.

Deve ser emitida em idioma inglés correto, ou @égpéncia no idioma do pais alvo.

Devem apresentar a sua empresa e seus produteseAf® um breve perfil da empresa
e demonstre interesse em exportar para aquele aoeeca convide a visitar o estande
na feira. Neste estagio, ndo inclua catalogo, pratimente se este for extenso.

TELEMARKETING:

E a melhor maneira de se fazer um convite pessoal.

Planejar e preparar cuidadosamente o texto deedemndrketing direcionado para a
pessoa que receber a chamada. Mencionar em cadaotekeneficios do seu produto
Ou servico que possa atrair seu potencial clienteste telemarketing podera ser
realizado no Brasil por empresa especializada eratando uma empresa no pais-
alvo.

ENCONTROS DE NEGOCIOS AGENDADOS:

Muitas pessoas para evitar filas e espera, prafenarcar hora para serem atendidas
durante a feira. Utilize sua equipe de vendas pdimcao de agendar encontros com
seus clientes.

REVISTAS E JORNAIS ESPECIALIZADOS:

A maioria das exposicdes € coberta por publicag8pscificas. Estas publicacbes sao
dirigidas a um publico bem direcionado.

Prepare um texto bem redigido acompanhado de utogfofissional de seu principal
langcamento e contate a revista.

Cuidado: estude bem o estilo e publico de cadagagélo, antes de fechar o contrato de
publicidade..

DIVULGAQAO PELA IMPRENSA:

Vocé pode (e deve) utilizar esta promocéo paralgiviseu produto. Esta divulgacao
pode variar de tamanho, desde comunicados de 1/4p&dgna até atraentes

apresentacdes de muitas paginas.

Vocé deve preparar seu material promocional e easa redatores dentro dos prazos
das publicacotes.
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PROPAGANDA COOPERATIVA:

Esta € uma forma solidaria e econémica de promawarexposicdo e/ou seu produto.
Tente associacdes com seus distribuidores, impmead agentes e associacdes
comerciais entre outros. Toda a reducéo de custon@re bem vinda.

CATALOGO DE EXPOSITORES:

A Maioria das exposi¢cfes disponibiliza para vigiégro catalogo da feira, com o nome
e contato dos expositores. Verifique se 0 everdot@r este catalogo e envie as
informagdes com antecedéncia para que a sua enfigne@sano material. Normalmente
0 expositor ira figurar no catalogo sem custo, masifique o investimento necessario
para dar destaque a sua empresa neste material.

MIDIA ALTERNATIVA:
Além das midias tradicionais, 0 expositor tem gsearua criatividade para tentar
incrementar os seus resultados, seguem abaixosagg@mplos:

Internet

As empresas e pessoas estdo cada vez mais demsndaninternet. Antes de tomar
qualquer decisdo mais seéria, as pessoas consuliatariaet para conhecer um pouco
mais da empresa e dos seus produtos. Gerencie citsgumantenha-o sempre
atualizado e funcionando, ele € o cartdo de viktaua empresa e facilita a vida dos
potenciais importadores, crie links para os insades em importar e coloque todo o
site nos idiomas comerciais ( inglés e espanhoktms) e nas linguas dos paises que
vocé quer alcancar. Além do site a empresa prgesanciar a rede, para que tenham
informacdes fidedignas e positivas a respeito deesopresa, dirigentes e produtos.
Também faca uso dos sites de relacionamento, bldgeps com propaganda da
empresa no you-tube e outros sites, marketing, vism correto do e-mail marketing
etc.

Celular

Disponibilize o contetdo do seu site no celulare¢riologia Web ou Wap). Também
envie torpedos com mensagens e promocdes parausscBentes (Marketing de
relacionamento).

Msn

Faca uso comercial, adicione o contato. E uma fdvarata e efetiva para troca de
informacdes e fazer negdcios.

SUGESTAO DE CRONOGRAMA DE DIVULGACAO PARA O MERCADO :

1 ano antes:

* Veicule no site da empresa a programacao das fpieaga participar

02 meses antes:

Feiras Internacionais para Iniciantes 20
Julho/2009



Todas as informacgdes da feira devem estar dispsmuwesite (incluindo localizagédo do
estande, pedido de credenciais etc)

» Dispare da mala direta via correio e e-mail mankgti

01 més antes:
 Dispare novamente o e-mail marketing e enviar porre@d convite
personalizado para credenciamento
e Anuncie em revista segmentada do segmento

02 semanas antes:

» Reforce o convite por e-mail marketing

01 semana antes

* Reforce por e-mail marketing e telemarketing

02 dias

* Realize evento reservado para clientes chave, gateragentes e formadores
de opinido, no formato mini-convengdo com coquetejantar em um Hotel,
para apresentar as novidades da feira e desperasajo de visitar 0 seu
estande.

MATERIAL DE SUPORTE NECESSARIO PARA PARTICIPAR EM F EIRAS:

O material basico para levar para uma feira s&desade visita em quantidade, lista de
precos e catalogos; mas dependendo do seus refinestceiros e de sua estratégia
existem outros materiais que podem ser utilizaBegue abaixo a relacao das varias
possibilidades:

a) Cartao de visitas

b) Notebook com acessorios para ligacdo Skype
c) Site da empresa atualizado

d) Catalogo de produtos e servigos

e) Lista de preco

f) Mostruario de produtos

g) Portfolio da empresa

h) Folhetos e folder

1) Cartazetes

j) DVD

k) Display

l) Reprint

m) Sampling

n) Volante

0) Informag@es relacionados a Logistica e Transporte
p) Brindes

Feiras Internacionais para Iniciantes 21
Julho/2009



a) Cartdo de Visitas:
O cartdo de visitas é o primeiro material de s@que o homem de negdcios deve ter
permanentemente junto a si. Em qualquer tipo desaptacao ele é essencial.

Deve ser impecavel. Nunca entregue os seus camdassados, sujos ou rasurados. Se
houver mudancgas de telefone, endereco ou outramaf@io, mande imprimi-los
imediatamente. Se vocé entrega um cartéo rabiscaddggido ou desalinhado, o cliente
pode interpretar como uma falta de organizaca@ade de sua empresa.

Deve ser impresso com a logomarca da empresapreniaf com clareza a razao social
da empresa, 0 nome, 0 cargo da pessoa, enderggdelone ( com o codigo do
Brasil e Cidade), fax, e-mail, website, codigo SkgpMSN.

Deve ser fornecido no minimo em inglés ou no ididmcal

b)Notebook com Skype:

Leve um notebook com tecnologia recente para d&zadp para consultas em geral,
internet, pesquisas e comunicacdo. A maioria dodr@e de Exposicdo tem conexdo
gratuita Wireless ( consulte a Organizadora), qpoem ser utilizados pelos expositores
sem restricdo, se este beneficio ndo estiver digplortonsulte o operador telefénico
local. O notebook também podera ser utilizado pasaa comunicagéo via Skype ( se
nao conhecer este recurso, consulte a internet paia informacdes) que é uma
maneira rapida, confidvel e barata para se comuodaca o exterior. Tome cuidado com
0 notebook, se possivel prenda com cabo, para éwitas durante a exposicao.

c) Site da empresa atualizado:
A empresa precisa ter 0 seu site no minimo na @e¥séinglés ou no idioma do pais-
alvo.

O inglés precisa estar correto, de preferénciaim tdeve ser revisado por um nativo
conhecedor do setor.

Deve estar sempre atualizado
Navegacdo deve ser simples e facil
Visual deve ser atraente e consistente

Os contatos da empresa (endereco, telefone, faxailp-devem estar em todas as
paginas( ndo se esqueca de mencionar nos teldtessb codigo do Brasil : 00.55)

d) Catalogo de produtos:

O catalogo deve conter informacdes objetivas e diggeas dos produtos
comercializados pela empresa. E mais completo dauqufolder. Deve ser distribuido
de maneira seletiva.
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» Prepare com fotos e informacgdes técnicas de sedsitps;

* Faca um folheto em inglés ou no idioma do paive;al

» utilize laminas soltas para cada produto ou caiegde produtos. Vocé pode
economizar enviando para o cliente s6 aquelas &Esmeferentes aos produtos que
sdo de seu interesse, além de facilitar quandoradufo sai de linha ou novos itens
forem introduzidos, neste caso bastara incluirrocar as laminas que se referem a
estes produtos;

* Informe as caracteristicas basicas do produto ecé#gacdes técnicas, identifique
cada produto com um codigo; coloque as medidas atsdp métrico do pais
(centimetros, polegadas, pés etc).

* Informe as caracteristicas da embalagem de traespspecificando quantidade,
peso e dimenséao das caixas. Estes dados séo intperfara se estimar o custo do
frete internacional (opcionalmente estas informagpederdo constar da lista de

precos).

e) Lista de preco:

As listas de preco ndo contém apenas o pre¢co dadugroElas devem conter as
condicbes comerciais que a empresa quer empreandeercado alvo. Elas ndo séo
imutaveis, servem como referéncia para o mercaawaeos agentes de venda.

Monte a lista de preco com a ajuda de um espdeiabproveitando assim todos os
incentivos fiscais e financeiros existentes e agrdg todas as despesas necessarias
para o envio do produto para o exterior, incluire despesas com despachante
aduaneiro, emissao de certificados, adequacéo dalagem, despesas de porto etc.

A lista de preco deve conter no minimo:

» Cadigo e breve descricao do produto

* embalagem

* Preco em US$ ou na moeda escolhida, na condi¢@wimiano FOB ( Free on
Board) com a identificagcdo do porto de origem e @mnidade referéncia (
unidade, quilo, metro, milheiro etc). Se possinelua o preco CIF/nos portos
principais do pais-alvo.

» Condicbes gerais de venda, tais como : quantidadesnas, prazos normais
para embarque, modalidade de pagamento ( antecigadta de crédito,
cobranca, cartdo de crédito internacional).

» Validade dos precos da lista.

* Quantidade do produto em container de 20 e 40 pés

f) Mostruério de produtos:
O mostruario deve ser criteriosamente montadoadastio o produto da sua empresa.
O mostruario deve conter:

» Identificacdo do produto

» Caracteristicas técnicas

* Normas de especificacao se houver, tais como DBI,M, ABNT, UL etc
» Identificacdo da empresa, nome e logotipo

e Tipos de embalagem
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g) Portfolio da empresa:

O portfolio da empresa € o seu “curriculum”, dees slaro e objetivo dando as
principais informagcbes sobre a sua empresa, predupincipais clientes e
fornecedores.

Deve trazer, no minimo:

* Identificacdo da empresa

* Identificagdo dos executivos responsaveis

» Data da fundacéo

* Endereco completo para contato

* Principais produtos

e Principais mercados atendidos ( mercado interndesre)

» Fotos : patio industrial, planta industrial, linth& produtos etc
» Escrito em inglés correto ( ou no idioma local)

h) Folheto e folders:

Sdo pecas publicitarias de informacdo sobre a empee produtos oferecidos,
compostos por uma Unica folha com uma ou mais dolidave claro e obijetivo,

oferecendo informacdes para rapida visualizacdggnpointeressantes. Pode ser
distribuido de maneira extensiva

Deve trazer, no minimo:

» Identificagdo da empresa/logotipo
* Identificagdo do produto

* Breves caracteristicas técnicas

e Dados para contato

« Eminglés e/ou idioma local

i)Cartazetes:

Ideal para informac&o visual dentro do estanderdrip para chamar a atengéo sobre
um lancamento de produto ou um produto especialie Dsnter pouco texto e
identificacdo visual, tais como fotos ou desenhos.

j) DVD, tape ou CD ROM : com apresentacao da sua empresa, produtos, depogne
imagens, fotos e processo de fabricacéo

k) Display : peca de merchandising, que exibe uma mensagamgeoduto e pode
servir de suporte para catalogos e folders.

l) Reprint : Impressdo em pequena escala de anuncio publicagoreal ou revista; é
interessante para demonstrar como a empresa praae®als produtos.

m) Sampling : Envio de mensagens publicitarias e amostras rddufps a seus
potenciais clientes, de forma a motivar a suamxeatacao.

n) Volante : pequeno folheto, usado para divulgar algo prormaticE simples e n&o
serve como material de divulgacéo institucional
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0) Informacg@es relacionados a Logistica e Transpaet: Informagbes de transporte
para os principais destinos. Levantar a origemcdogpradores no evento anterior junto
a promotora da feira ( ter em maos no minimo vdéofrete, tempo de viagem, saidas
semanais)

p) Brindes

Devem ser fornecidos com critério. Ele pode sestituido de itens tradicionais como
canetas, bonés, sacolas e camisetas, ou maisalabaromo canecas, agendas, jogos
etc. A escolha dependera da imagem que vocé cuesniitir da sua empresa ou do
perfil do publico do evento. O objetivo é usa-lasg fazer o fechamento de um contato
como ato de cortesia, ou para visitantes que denaoal) interesse por sua empresa ou
produto. Podemos considerar os brindes como “masdisicas” para que o visitante
se recorde da sua empresa e dos seus produtogjygarsto funcione o nome da sua
empresa, o numero do telefone e o endereco dagagb devem ser impressos nestes
materiais.

IMPORTANTE:

Lembre-se que seu material promocional € a suaeqEcao para o mercado, tem que
transparecer a imagem de uma empresa profissi@®lae O material promocional ndo
se resume ao folder; é tudo aquilo que é visto percado, incluindo correspondéncia,
catalogos, listas de preco, cartdo de visita, ap&@éessoal e tratamento dado pelos
funcionarios, maneira de agir da direcdo, entreasutoisas.

Os importadores tem grande resisténcia a novosdedores de paises nao tradicionais
( que é caso do Brasil ) precisamos sempre refangansso profissionalismo e respeito
a acordos e prazos. Aproveite toda a oportunidade tiyer para fortalecer a sua

imagem de empresa inovadora, confiavel, competiéiviabricante de produtos de

gualidade.

Quando um potencial importador quiser mais detabwse o0 seu produto e sua

empresa, nunca o deixe sem resposta. A sua rapideatender essas consultas € o
primeiro parametro disponivel ao potencial comprguira medir a sua eficiéncia, a

qualidade e a seriedade da sua empresa. A condgspoa eficiente (rapida) e eficaz

(esclarecendo todas as duvidas) é uma excelendedera e a melhor referéncia

comercial que vocé pode ter.

Sugerimos que todas as pessoas responsaveis peldinanto sejam instruidas a
anotarem de forma clara e legivel os dados doeisgado (principalmente o telefone e o
e-mail), resumo da conversa e eventuais pendénaiag;omo envio de lista de preco,
catalogos, especificacdes técnicas etc. , pecareesngartdo do visitante, € uma forma
de evitar erros de transcricdo e ter em maos netslhegs sobre a empresa (site,
endereco completo para posterior consulta e inclus& mailing list) e cargo do
interessado (correspondéncia e contatos deventireflposicdo desta pessoa; diretores
gostam de falar diretamente com diretores e pnetdede empresa se sentem mais
prestigiados se tem como interlocutor outro preg&leisto aumenta as chances de
sucesso nas negociacoes).

Sugerimos que no estande cada atendente tenhademm@au bloco de papel, onde ira
anotar as informacdes que achar pertinentes e pganos cartdes de visita. Esta
medida simples evita a perda dos cartbes e confuifia com respeito aos visitantes e
pendéncias.
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RECOMENDACOES:
a) Confira o clima da regido na época da feira eso fwrario
b) Verifigue a necessidade de visto de entrada e asdia maioria delas é aplicada
gratuitamente nos centros de saude)
c) Leve brindes promocionais de sua empresa
d) Considere e respeite as normas, costumes, praticasrciais, religido do pais que
sedia a feira. Nao se descuide das normas baseaseglranca, saia sempre
acompanhado e evite locais ermos e escuros; esdesrdesnecessarios. Muitas
destas informacdes estdo disponiveis junto ao Gaisao Brasil no pais-alvo ou
na Internet
* www.cia.gov
* www.braziltradenet.gov.br
* www.google.com
» Jornais locais — www.actualidad.com
* Entidades de classe
 Céamaras
* Sebrae
e) Nao abuse de bebidas alcodlicas e evite comidaticasp entretanto, se for
convidado, faca um esforco e experimente de tudo.
f) Evite tecer comentarios acerca de temas comoaeligpolitica
g) Nunca assine contratos sem antes consultar um ade@sgpecializado.

APRESENTACAO PESSOAL:

O vendedor deve se vestir de acordo com o pubhan-aSe estiver fazendo
demonstracdo de maquinas, podera usar macacéotalavan camiseta com a
identificacdo da empresa. O importante é que d¢awite interessado possa reconhecer
sua equipe dentro do estande.

Se tiver davidas com respeito no que vestir, ssgastrucdes abaixo:

Escolha cores neutras e soObrias que combinem, asm masculino, o uso de terno
cinza, camisa social branca ou azul claro, grav&as e sapatos pretos é a certeza que
vocé ndo tera problemas e serd bem aceito em qualmar do mundo.

O visual precisa ser limpo, eficiente e discreEm®xtravagancia de qualquer ordem.

As mulheres podem vestir blazer e terninhos deep¥atia de cor classica. A roupa
precisa estar em ordem e o estilo deve ser sOlaficaz. Cabelos com um bom corte e
no caso de mulheres a maquiagem deve ser basicdétom e rimel).

Prepare para construir uma boa imagem junto ao i@@apem potencial.

Aparéncia € ainda fundamental no mundo de negoli@s.basta ser sério, temos que
parecer Serios.

O que levar na mala:
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Roupas nas cores basicas e padronagem lisa facditsearmonizacdo e combinacédo das
pecas (tons de preto, cinza, marrom, caqui e byaista medida diminui o tamanho da
mala e permitem uma série de variacoes.

Leve também uma mochila dobravel e resistente alelatimala principal, que sera
utilizada para despachar os catalogos, amostrasdeb recebidos durante a feira.

Xampus, cremes e perfumes leve em frascos pequexistem limitagcdes com respeito
ao transporte de recipientes com liquido; consufeu agente de viagem ou a
companhia aérea.

Se estiver viajando com mais alguém, misture pggamsitra pessoa com as suas e vice-
versa. Assim, se uma mala sumir, nenhum dos dw@safisem ter o que usar.

Leve seu Oculos reserva como precaucao.

Leve remédio de uso continuo e basico: antialésgianalgésicos, antiacidos, pomadas
para picadas de insetos. Se possivel leve adaggredicas, para eventual consulta
pela aduana e 6rgaos de controle.

Itens caros, tais como maquinas fotograficas, filonas, computadores, dinheiro,
passaporte; devem ser levados na bagagem de mao.

Na sua bagagem de mao leve uma muda de roupasigasamoupas intimas) caso a
mala principal se perca, podera ser Util enquantalizam a mala ou vocé compra
Novos jogos.

Levar na mala um jogo minimo de amostras e catélogee as amostras nao forem
liberadas em tempo ou se perderem, vocé tera @mditrabalhar na feira, enquanto a
situacao de resolve. Neste caso leve documentagé@argidade que comprove que 0S
itens sdo realmente amostras para evitar probleomasa Aduana local.

Se for levar dinheiro, leve consigo ou na mala d@®.nObserve os limites legais ( ho
maximo R$ 10.000,00), se for levar quantia maionstlte o seu agente de viagens.

DOCUMENTACAO BASICA PARA IR A FEIRA:

E fundamental que o expositor prepare toda a dootap@o com antecedéncia.

Passaporte— verifique a validade, a emissdo ou renovacade glemorar alguns dias.
Em alguns paises o servico de Imigracdo exige gpaseaporte tenha a validade de
pelo menos 30 dias a partir da data de entradaiso Yerifique isto com o0 seu agente
de viagem. Para viagens para paises do MERCOSUljajante Brasileiro podera
entrar excepcionalmente usando a Carteira de thatdj emitida a menos de 10 anos,
em bom estado, sem rasuras e emendas.

Visto de entrada— consulte 0 seu agente de viagem sobre a neadssdk visto.
Alguns vistos podem variar conforme o objetivo d@gem. Quem participa de feiras
deve solicitar visto de negocios.
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Atestado de vacinas— podem variar constantemente, principalmente @ngdio de
pestes ou doencas sazonais. Consulte o seu agentgeagem para verificar a
necessidade da vacina. Algumas delas devem sedasnpelo menos 10 dias antes da
viagem ou tem restricbes para serem aplicadasdréxidas ndo podem tomar algumas
vacinas). Se ndo tomar a vacina o expositor corigo de ndo embarcar.

As vacinas sado dadas nos principais centros dessalakroportos.

Seguro de cobertura internacional-Nao € obrigatério, porém € recomendavel por
medida de seguranca, ele pode ser adquirido nasiag&le viagem e nas seguradoras.
As empresas de turismo costumam ter precos max®daior causa do volume que
compram

Sugerimos que Vvocé contrate 0 seguro para evaasttrnos em caso de doenca e
bagagem extraviada, também verifique se o seuocdeacrédito ou o seu plano de
assisténcia médica oferece algum seguro-viagem.

Muitos cartdes de crédito, por exemplo, ofereceatuiiamente um seguro de acidentes
pessoais e de bagagem para quem os utiliza na aafegrassagem aérea, terrestre ou
maritima.

Dependendo da modalidade do cartdo, é possivehrcaoim assisténcia meédica,

odontologica e de compra de remédios. Alguns embgErvicos que ninguém nunca

imagina precisar, como repatriacdo de corpos e€agdb de advogados para resolver
eventuais problemas juridicos.

O cartdo do convénio médico também pode ajudarasm de doencas no exterior sem
nenhum custo adicional.

Alguns planos trabalham com atendimento internatiopor meio de redes
credenciadas. Vale a pena consultar antes de.viajar

Cartdo de crédito internacional —é fundamental; além de pagar as despesas é
solicitado como garantia nos hotéis e locadorasudemovel.

DURANTE A FEIRA

Chegar no pais com antecedéncia de pelo menosaueisite 0 espago para verificar
se a montagem esta conforme cronograma; tambémedtgrpara ligar para os clientes
com maior potencial para convida-los para visitédo estande ou para marcar uma
reunido na feira ou fora dela.

Se tiver apoio local ( promotores do evento, agetbeais etc) tente montar uma
agenda de encontros com potenciais compradoresmadores de opinido.

No dia do evento solicite que a equipe esteja pagspelo menos (02) horas antes da
abertura para realizar pequenos ajustes e acestaltilmos detalhes.
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Regras gerais:
Durma bem a noite, evite noitadas. Vocé deve &8i@3% pronto.

Alugue um celular local ou ative o0 roaming intaipaal do seu celular. Vocé precisa
estar conectado o tempo todo e disponivel pararsmntrado por potenciais clientes
gue visitaram a feira ou pelo seu pessoal do Brasil

PROMOCAO NA EXPOSICAO:

SALA DE IMPRENSA:

Muitas exposicoes tem salas reservadas para @det@ventrevistas. Deixe sempre
alguns kits de seu material promocional preserdsasesalas.

SEMINARIOS:

Um bom programa de seminarios atrai varios visésugue poderiam nao se interessar
apenas pela feira. Tente saber quanto custa paragiguns destes seminarios. Fique
atento.

MOSTRUARIOS DE NOVOS PRODUTOS:

Algumas feiras montam mostruarios com os produtais mteressantes ou inovadores.
Informe-se se este € 0 caso da sua exposicaodend@ode se cadastrar.

OUTRAS IDEIAS:

Podemos citar: 0 uso de pessoas fantasiadas p&eganbrindes ou convites;
propaganda no jornal da exposicao, panfletos bligtios nos hotéis credenciados, etc.

Antes de planejar qualquer promocéo, verifique @mrganizadora do evento se é
permitido.

ATENDIMENTO

Se possivel eleja para a feira um gerente do estgne sera o responsavel pelo espaco,
limpeza, controle de material, definicdo das escala

Informar para a equipe, o perfil do cliente quesiiessa a empresa, é importante que
todos saibam que os homens com poder de decisGoaadaceis de se alcancar em

feiras, porque estdo distantes dos problemas diaridas barreiras que existem dentro
das empresas ( secretarias e recepcionistas )

O vendedor deve tentar qualificar ( nome , empeesargo) rapidamente de cada
pessoa com quem venha a conversar e decidir aasshateve ou ao nao investir o seu
tempo com a sua apresentacdo. Sugerimos quddeatsgar em que negocio a pessoa
esta engajada, o que ela esta procurando e o podefluencia na compra e a partir dai
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montar a estratégia de atendimento ( esticar ouzied atendimento ). O perfil do
interessado é crucial para definicdo das pergupuas/océ deve fazer; pois as questdes
para 0 dono da empresa ou diretor sdo diferentgsetis perguntas feitas para
supervisores e empregados.

O estande é o escritorio avancado da sua empresaste espaco reduzido precisa
reproduzir um pouco da sua empresa ( organizag@disponalizacdo, qualidade
cultura, tradicdo etc). E uma amostra visivel epdpatl da empresa, se estiver mal
organizado ou se tiver atendimento inadequado,sestaa visdo que os clientes terdo
da sua empresa.

O vendedor precisa entender que ele tem pouco teamaoimpressionar os clientes, os
préximos contatos serdo de forma remota e uma i€xgé positiva inicial ird
certamente ajudar na troca de e-mail e telefongns@sa um rosto a comunicacéo e
trar4 de volta impressdes positivas que teve derariireve encontro que tiveram no
estande)

Insista na pro - atividade. Equipe de bracos cozasentada e entediada afasta o
publico. O visitante tem de se sentir motivado peddo que tem do estande.

Manter o pessoal no estande até o ultimo minutieida, montar escalas respeitando o
ritmo da feira, almogo, descanso e idas para mateequipe precisa saber de que horas
até que horas cada um trabalha. Dé intervalos & eém trés horas para cada
funcionério e o obrigue a descansar. O retorncsdigge ser pontual

Ofereca servico completo, ndo s6 auto-atendimelto. feiras, as pessoas ficam
sobrecarregadas de informacédo e ndo se concentmamuga coisa. O importante é
passar as informagfes com a maior clareza possieetregar material promocional
para que o cliente possa analisa-lo com calmaisiépaevento.

O pessoal deve ser capacitado e apresentar o preguseus minimos detalhes e estar
apto para esclarecer as duvidas dos visitantestatd teve ser profissional e o
comportamento deve ser simpatico e receptivo.

O uso de prémios e brindes deve ser feito com pai@éNao os use para atrair, use-0s
para encerrar 0 encontro, como um gesto simpatico.

Os catalogos devem ser entregues para pessoagabmteresse, sendo a maior parte
deles ira para o lixo.

A equipe deve colaborar com a administracdo, vigilh e manutencdo do estande,
verificando os estoques de produtos e impressas, ©@mo outros objetos que
compdem o ambiente como cadeiras, displays e ciszei

Programe para realizar demonstracdo dos produtestande. E preciso mostrar como
funciona, usando videos ou mesmo fazendo apredesta¢erifique antes se o Manual
da Feira restringe este tipo de acéo.
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Tome cuidado com o seu material, bolsas, celuRm@smputadores dentro do estande.
Se possivel mantenha o seu notebook preso a masabelsas e material de valor
guardado em armario com chave. Se tiver itens ow@iss, avalie a possibilidade de
contratar seguranca extra, nao confie apenas naas®g do evento, normalmente ela é
s6 para o prédio.

O expositor precisa se programar para também wiifaira, que € um ambiente rico
para pesquisa de campo; reserve algumas horasudtersgo para visitar e assim
conhecer novas tendéncias, concorrentes, potenfoamecedores, investidores e
parceiros para joint-ventures. A feira € cheia pertunidades de contatos, negocios e
troca de idéias.

Seja eficiente na despedida; para finalizar umaayiseforce ao cliente qual sera o
proximo passo; ou seja envio de amostras, maisnmapdes ou simplesmente que nao
podera ajuda-lo.

O vendedor precisa trabalhar durante a converssegsntes aspectos:
Confianca e seguranca

Receptividade e compreensao das necessidadesatiss|
Disponibilidade e dedicacdo

Presteza

Competéncia

Cortesia, polidez e respeito ao cliente

Credibilidade, confianca e honestidade

Empatia e afinidade com o cliente

NORMAS GERAIS DE ATENDIMENTO NA FEIRA:

Cumprimentar o cliente de forma delicada, mesmq gassoalmente, vocé esteja de
mal - humor ou cansado.

Coloque o cracha a direita, pois é o lado do coymvai para frente ao cumprimentar
as pessoas, e € mais facil ver e ler.

N&o usar tratamento de intimidade.

Demonstrar interesse pelo cliente.

Identificar as necessidades do cliente

N&o deixar o cliente sem solucdo de encaminhamento.

Se a solucao nao pode ser dada por vocé, encanoichante a quem possa auxilia-lo.
Quando nédo for possivel encaminhd-lo de imediatmtea seu nome, endereco e
ocorréncia para um contato pos-feira.

Repetir oralmente todas as anotacoes.

Agir como profissional ndo deixando que problemdsraos ou emocionais interfiram
no atendimento.

Agir com discricao

Identificar aqueles visitantes que merecem atehigéiada = o velho amigo/ o curioso/
o falador/ o reclamador/ o espido da concorréncia.

Ouvir atentamente o cliente e fornecer-lhe infordeacadicionais quando necessario.
N&o confiar na memoria.

Cuidar de sua aparéncia pessoal

N&o subestime a fadiga. Descanse bem a noite
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Nunca, entretanto, saia do estande sem avisarrdesaalor ou seu substituto.

N&o formar uma barreira que bloqueie o0 acessotandss

Evitar formar grupo com outros vendedores, o cliextitard interromper a conversa
N&o atacar o cliente assim que ele entrar no estamhtudo ndo hesite de atendé-lo
guando sentir o momento oportuno.

N&o se aproxime pelas costas do cliente.

Banir o classico e ineficiente "Posso lhe seritil

Evite ser prolixo e usar vocabulario muito técnico.

REGRAS GERAIS DE COMPORTAMENTO E USO DO INGLES
INTERNACIONAL:

Seja discreto nas roupas e no comportamento, éaidée alto, abragos, beijos e
aproximacao fisica; isto reduz as chances de coneetes de interpretacdo e mal
entendidos.

Nas negociagfes internacionais o inglés é praticteane idioma oficial nos estandes,
mesmo dominando este idioma com perfeicédo e flaésa algumas regras basicas:
Fale de forma clara e pausada

Use sentencas curtas e diretas

Evite contracOes de palavras

N&o recorra a retoricas e a girias

Use vocabuléario simples. Evite estruturas gramiatimamplicadas

Use material promocional de apoio para facilitas@es apresentacdes

Evite comentérios acerca de temas relacionaddgyioee politica

Negociacdes e contatos importantes devem ser ssgpa um e-mail agradecendo e
aproveitando para fazer uma breve ata da convdesdacando os principais pontos
negociados. Esta comunicacao reforca a comunicagdiminui as possibilidades de
mal entendidos.

Apesar de todo o planejamento, se prepare par&uisprs:

Em uma feira ndo se planeja os contatos que ir@otewer antecipadamente; eles
simplesmente acontecem.

N&o se pode determinar o objetivo de um contawskige durante a conversa.

Nao existem modos muito eficientes de se selecigpessoas para contatos
qualificados.

Muitos recursos existentes na empresa simplesméntestardo disponiveis no estande
a equipe de apoio ndo estara sempre a sua disposica

NEGOCIANDO NA FEIRA:

Alguns argumentos de venda séo bastante apreqatissimportadores

Tempo de Instalacdo da Empresa - € um forte argiomes negociacdo. Reflete
credibilidade, estabilidade e seguranca.

Marca — Tem gue estar bem posicionada, pois agega

Crescimento — a empresa que cresce e investe eassutura, tecnologia, capacitacao
e certificacdo é valorizada; isto reflete efiadecompromisso com o futuro
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Certificacdo — demonstra interesse em oferecemposc servigcos de qualidade. Coloca
a empresa em posicao favoravel quando comparaoiocarcéncia

Capacidade de producdo — demonstra que a emprasasteutura para atender aos
pedidos dentro do prazo

Clientes principais — grandes clientes podem ser6timo referencial que pode dar
credibilidade a empresa e produtos oferecidos. WsagE0 € que grandes empresas
somente compram produtos de empresas sérias, \@infid que produzem produtos
com qualidade.

Premiacdes obtidas — mostram que a empresa ématereprestigiado no meio em que
atua

Histérico dos proprietarios
NUumero de empregados
Tamanho da fabrica — se possivel tenha foto pastramno

TREINAR A EQUIPE:

O comprador precisa sair do estande com a certezasia iniciando contatos com um
otimo fornecedor. A inseguranca por parte do veadepode causar péssima
impressao.

O vendedor precisa estar pronto para respondegasmses questoes:
Informacdes gerais sobre a empresa e processb fabri

Ano de abertura da empresa, numero de funcionafetsiyamento, capacidade
produtiva, equipamento, paises para onde ja exporta

Tipo de produtos oferecidos :

Mix de produto, versbes, volumes, embalagens, magsacteristicas técnicas, normas
que atende, lotes minimos, condi¢édo e politicandlaresa com relacdo a adequacao da
embalagem de transporte e individual, politica cespeito a producdo com marca de
terceiros ( private label)

Logistica:

Frete até o destino em container, carga solta, cigme por container, tempo de
viagem, numero de navios por semana ou vOos.

Capacidade de producéo:

Tenha com clareza a capacidade total de produtdlodé fabrica e por item e o prazo
de entrega para novos pedidos.

Tabela de precos:

Ter os precos F.O.B. ( e CIF, se possivel) disppsaiste preferéncia na moeda local e
em délares americanos e euros.

Calcule o preco a ser praticado pelo produto, agaltepreco minimo, lote minimo,
politica de descontos e condi¢cdo de pagamento.

Material de apoio - ter em maos e adequadas d@pubalvo
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Politica de apoio promocional — verificar se € dispilizado ao cliente algum tipo de
apoio promocional para o ponto de venda, bonifieagBenxoval, apoio para tabloides
etc

O sucesso da sua venda esta diretamente relaci@wmdpau de confiabilidade e
seguranga com que vocé responde as perguntascéedde seus clientes.

ESTEJA PRONTO PARA RESPONDER AS SEGUINTES QUESTOES,
RAPIDAMENTE COM SEGURANCA:

Porque devo comprar da sua empresa e deixar deaodgpmeu fornecedor atual?
Quais os diferenciais do produto?
Qual a quantidade minima para se fazer um pedido?

Sua empresa garante fornecimento continuo e caestis produtos que a minha
empresa venha a adquirir? Vocé esta pronto pairsaassn contrato de fornecimento?

A sua empresa nos da exclusividade na venda degpsadutos?

Caso eu precise verificar a aceitacdo do seu prquklbs meus clientes, vocé aceitaria
uma venda em consignacao?

Vocés nos dariam amostras grétis para que se éagessthcdo ou distribuicdo gratuita?
Vocé poderia produzir este item como a minha marca?

Vocé pagaria por todos os custos para certificag@stro do produto no destino?
Vocé poderia adequar a embalagem (tamanho, rétc)oQual o lote minimo?

Vocé poderia vender este produto a granel?

ESTEJA PRONTO PARA ARGUMENTAR CONTRA AS SEGUINTES
OBJECOES:

O seu preco esta superior ao da concorréncia

Seu produto esta fora das especificacdes técnicas.

O Brasil fica muito longe

Ja comprei do Brasil, no entanto ndo entregarapramn
Brasil ndo respeita a contratos e negociagdes
Brasileiros fazem algumas entregas e depois desazgar
Brasil ndo tem controle de qualidade

POS-FEIRA

Defina quem da equipe ira ser responsavel pelo paohamento dos contatos feitos,
esta pessoa ira enviar um e-mail, fax ou carta fog@s os empreséarios que visitaram o
estande, agradecendo a visita e convidando-astand seu web-site.

Avalie os resultados. Reaproveite 0 que deu ceedecarte 0s enganos e comece a
planejar a proxima edicao.
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Valeu a pena participar da Feira ? Devemos ppaticda proxima edicdo? Que
mudancas devemos fazer? Essas sao apenas trésiiths perguntas que vocé deve
responder quando a exposicao terminar.

O QUE DEVE SER FEITO ALGUNS DIAS APOS A FEIRA:

1. Enviar todo o material informativo que foi prometid mais breve possivel, isto

reforca a sua imagem, seriedade e comprometimardaalempresa com os clientes

Enviar carta de agradecimento aos visitantes ggigsam o estande

Dar os telefonemas prometidos.

Emitir um relatorio pés-exposicao (que devera aotddos os contatos realizados

durante a exposic¢ao)

Analisar os resultados imediatos e compara-lo cometas estabelecidas.

Fechar os custos da participacdo na feira e comtparéom o or¢camento pré-

estabelecido.

7. Emitir relatério final com pontos positivos e negas da participacdo e
recomendacdes para 0s proximos anos.

Pown

o g

RELATORIOS POS-EXPOSICAO:
Devera ser feito logo apds a exposicéo, para qlendsancas ainda estejam frescas e
se tirem 0 maximo de proveito de todas.

CHECK LIST PARA UMA AVALIACAO EFICAZ:

1- Numero dos contatos com visitantes locais e estiangy

2- Pedidos recebidos

3- Avaliacéo do perfil do visitante - posicao, se#dc,

4- Numero de clientes novos

5- Opinido dos visitantes sobre seu estande

6- Opinido dos visitantes sobre seus produtos- pregmspetitividade, lancamentos,
etc.-

7- Sugestdes dos visitantes

8- Diagnosticar os principais interesses do visitante

9- Coletar dados dos noticiarios da imprensa, dasereas e comentarios de seus
concorrentes, de sua equipe de vendas e das casversiais e informais com
clientes.

RELATORIO FINAL
Apoés coletar dados de sua equipe de vendas , genipadora , de clientes e

concorrentes e apés sua avaliagdo global da feic® deve elaborar um relatorio final
conclusivo, que servira de fonte de informacdea parpréximas exposicoes.
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