connect
americas

Academia

COMO PREPARAR

SEUS PRODUTOS PARA

O MERCADO INTERNACIONAL
GUIA PRATICO PARA MPMEs

=S O |
Al

v ’.\.
/or PARTNERSHIP P NBID Iate Seas



Bem-vindo(a) a mais um conteudo exclusivo da Academia ConnectAmericas,
a plataforma de capacitagcao da ConnectAmericas.com que conta com cursos,
e-books, videos, artigos e webinars sobre comércio exterior,gestao empresarial,
mercados internacionais, e outros.

A producao deste e-book faz parte de uma parceria entre o Banco
Interamericano de Desenvolvimento (BID), criador da ConnectAmericas, e
o Programa de Facilitagcao de Comércio no Brasil, apoiado pelo Governo do
Reino Unido e executado pela Palladium Group.

Sobre os autores:

ConnectAmericas

Criada em 2014, a ConnectAmericas € a maior comunidade empresarial das Ameéricas
com mais de 500.000 empresarias e empresarios registrados de mais de 200 paises
e territdrios. Nessa plataforma gratuita, vocé tera acesso a Anuncios de Compra de
empresas e governos, informacgao sobre produtos e servicos financeiros, além de uma
vasta coletanea de cursos, videos, webinars, artigos e e-books como este. Saiba mais

clicando aqui.

Programa de Facilitagdo de Comércio no Brasil

O Programa de Facilitagdo de Comércio no Brasil, apoiado pelo Governo do Reino
Unido e executado pela Palladium, visa estimular o crescimento econémico inclusivo
no Brasil, melhorando o desempenho das exportagdes das micro, pequenas e médias
empresas brasileiras e aumentando a eficiéncia de quatro portos no Brasil. Para saber
mais sobre esse programa, clique aqui.


https://connectamericas.com/pt
http://www.thepalladiumgroup.com/downloads/eed8e77572b2d2547a898d4069e9ab46
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Apresentacao

Muitos empreendedores e empreendedoras de Micro, Pequenas e Médias
Empresas (MPMEs) estao interessados(as) em explorar as oportunidades do
mercado internacional, porém nao sabem muito bem por onde comecar.
Uma pesquisa recente do BID, realizada junto aos participantes de suas ro-
dadas de negdcios, revelou que uma das principais duvidas das MPMEs em
relacdo a internacionalizacao refere-se a preparagao de seus produtos para o
atendimento da demanda internacional.

De fato, especialistas comprovam que muitas MPMEs perdem tempo e di-
nheiro na hora de realizar suas acdes de promog¢ao comercial, geralmente, por
levarem produtos para feiras e encontros de negdécios que nao atendem as
expectativas dos compradores internacionais. Eles(as) deixam de fechar neg6-
cios, por exemplo, por nao atenderem a:

Especificacdes técnicas;
Métodos e procedimentos de fabricacao;

Rastreabilidade de matérias-primas e insumos ao longo da cadeia de
fornecimento;

Relacdes com colaboradores e fornecedores;
Detalhes da embalagem;
Prazo de vencimento (shelf life);

Certificacdes ou testes laboratoriais que comprovam cumprimento das
exigéncias legais nos mercados-alvo;

Entre outros.
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E na hora que os compradores perguntam se & possivel ajustar algum des-
tes pontos, muitos(as) dos(as) representantes das MPMEs nao estdo prepara-
dos(as) para responder.

Venha conosco explorar este guia pratico para aprender como preparar seus
produtos para o mercado internacional.



Ponto de partida:
Conhecimento do Mercado!
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O ponto de partida para saber como desenvolver e preparar seus produtos para o
mercado internacional € conhecer as expectativas que o mercado possui em relacao
a eles. Alias, um bom conhecimento de mercado é fator chave para o sucesso de
qualquer negdcio.

Por onde comecar?

Para comecar, precisamos entender quais informacdes sao relevantes para
Nosso objetivo especifico de desenvolver e preparar produtos e servigos para
determinados mercados-alvo.
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QUAIS INFORMACOES
LEVANTAR

Tendéncias gerais
do mercado global

Comportamento
de consumo 1

PORQUE E IMPORTANTE LEVANTAR
ESSAS INFORMACOES

Primeiramente, é preciso conhecer as principais
tendéncias que afetam o setor do seu negdcio nos
mercados-alvo, por exemplo: comportamentos de
consumo, mudangas nos canais de comercializagao,
tecnologias, materiais, insumos e ingredientes novos.

Além disso, € fundamental conhecer as tendéncias
gerais em relagado as taxas de crescimento de seu
segmento.

Querer entrar em um segmento em desaceleracao
€ um desafio muito maior, visto que os concorrentes
gue ja estdo estabelecidos no mercado vao brigar
mais acirradamente por um espago que esta
diminuindo.

Os comportamentos de consumo lhe dao

uma ideia sobre quais valores seu produto precisa
entregar no final da cadeia. Determinados
conhecimentos basicos e know how de producao
sdao fundamentais para ter sucesso, por exemplo:

Q

Sabores, consisténcias, cores e valores nutritivos
de alimentos;

Preferéncias de insumos, cores, texturas, cheiros
e efeitos de cosméticos;

Em ambos setores acima: design de embalagens;

Materiais, tecidos, estampas, texturas, cores de
artigos de moda e acessorios.
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QUAIS INFORMACOES
LEVANTAR

Comportamento
de consumo 2

Exigéncias
regulatérias

Expectativas e/
ou exigéncias da
cadeia de
comercializagcao
e distribuicdo/
logistica

Principais
concorrentes

PORQUE E IMPORTANTE LEVANTAR
ESSAS INFORMACOES

Além disso, as tendéncias globais de consumo
precisam ser observadas. Algumas delas incluem:

Comportamento de consumo:

/A crescente busca por informacgdes sobre
origem, processo de produgao, impacto no meio
ambiente e condi¢des de trabalho e vida ao
longo da cadeia de fornecimento;

/'  Crescente demanda por produtos naturais

e saudaveis, menos industrializados;

Busca por mais conveniéncia;

Mudangas demograficas: diminui¢cdao do
tamanho das unidades familiares, aumento
das faixas etarias mais avancadas € seus Nnovos
habitos de consumo, entre outros;

' Aumento no volume de consumidoras do sexo
feminino, que gastardo US$ 15 trilhdes até 2028,

Impacto nas exigéncias dos compradores:

¥/ Rastreabilidade e comprovagdes de
sustentabilidade;

Certificagbes organicas, vegan, comeércio ético e
justo, e de empresas de propriedade de mulheres
gue apoiam o empreendedorismo feminino, etc.;

Ingredientes naturais e menos processados;
Embalagens adequadas;

Produtos para “novas idades”;

Produtos que beneficiem o publico feminino.

Qq
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O seu produto precisa atender as exigéncias técnicas,
fitossanitarias, de registro, testes e aprovacao,
reconhecimento de certificados, entre outros, para
poder ser comercializado nos paises-alvo.

Importadores, distribuidores, atacadistas e varejistas
ou compradores industriais estao acostumados a
trabalharem com certos formatos (tamanhos, pesos,
cubagem, quantidades, materiais) e apresentacdes
de produtos e embalagens que vocé precisa
conhecer para poder ser considerado apto para
atendé-los.

Para saber como posicionar seu produto de maneira
competitiva no mercado-alvo. Vocé possivelmente
escutara seus compradores dizerem: seu concorrente
Alfa faz isso também. O que vocé oferece a mais?
Qual seu diferencial?

"Fonte: CDC Group — UK's Development Finance Institution Report.



Como levantar as informacoes?

Agora, vocé deve estar se perguntando: é claro que eu quero saber de tudo
isso, mas por onde eu comego?

Para inicio de conversa, é importante dizer que nao
existe resposta facil que vai apontar uma unica fon-
te ou uma receita de bolo para esta pergunta. Cada
setor, segmento, nicho de produto e mercado-alvo
possuem caracteristicas e exigéncias proprias.

Por isso, propomos agqui um passo a passo pratico
para vocé mesmo aprender a levantar as informa-
¢oes pertinentes ao seu contexto especifico e com o
menor custo possivel. Desta forma, além de economi-
zar, vocé ird desenvolver a sua capacidade interna de
gestao da area internacional de forma independente.

0
’ ZAS108  entidades de apoio empresarial e outras fontes brasileiras
podem oferecer de informacdes.

Dependendo do setor, as entidades setoriais podem dispor de muitas infor-

newsletter, ou periddicos, como boletins ou mesmo relatérios setoriais anuais, po-
dem fornecer muitas informacdes interessantes sobre o mercado internacional.

Algumas entidades possuem até mesmo areas para apoiar 0 acesso aos mer-
cados internacionais, publicando boletins de inteligéncia de mercado e ge-

Agéncia Brasileira de Promocao de Exportagoes e Investimentos.
Exemplos interessantes:

ABIT - Associacao Brasileira da Industria Téxtil e Confecgdes,
com seu programa TEXBRASIL.

&-—"’ ABIHPEC - Associacao Brasileira da Industria de Higiene
b autycare Pessoal, Perfumaria e Cosméticos, com o programa
% “*" BEAUTYCAREBRAZIL.

WWW‘ Cligue aqui para ver os projetos setoriais da Apex-Brasil.


https://portal.apexbrasil.com.br/participe-dos-nossos-projetos-com-as-entidades-setoriais/

https://beautycarebrazil.org.br/
https://www.abit.org.br/
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gue reudne pesquisas de mercado realizadas pelos projetos setoriais e pelos
Secoms - Setores Comerciais das embaixadas brasileiras ao redor do mundo.

{ WWW ) Cligue agui para ver os estudos de mercado da Apex-Brasil.

Além disso, oferece um sistema de mapeamento de oportunidades
comerciais a partir da pesquisa por codigo de produto (NCM/SHY).

{ WWW ) Cligue agui para ver os Painéis de Inteligéncia da Apex-Brasil.

Outras fontes muito importantes incluem o Sebrae - Servico Brasileiro
de Apoio as Micro e Pequenas Empresas, com foco nas MPMEs, e a CNI -
Confederagao Nacional da Industria, com foco na Industria:

Cligue agui para ver as publicagdes de inteligéncia setorial do
WWWk Sebrae

Cligue agui para ver as publicacdes do Portal da Industria da CNI.

Essas fontes, embora mais direcionadas para o mercado nacional, também
trazem, com certa regularidade, importantes informacdes sobre tendéncias e
oportunidades de mercado internacionais.

Feiras e eventos de referéncia internacional no Brasil

Feiras e outros tipos de eventos internacionais tam-

bém sao grandes fontes de informacao. Muitas feiras

nslursitech promovem eventos de conteldo paralelos e contam

com listas de expositores que podem apoiar o levan-

tamendo de dados por parte das empresas brasilei-

ras. Além disso, seus sites publicam algumas apre-

A sentacgdes depois das feiras. Também tem os links de

patrocinadores, que sao outras pistas interessantes

para identificar empresas concorrentes e outros
atores relevantes.

Devido a pandemia, muitos eventos aceleraram e intensificaram sua presenca
online, permitindo a participagao remota nos eventos de conteudo e encon-
tros empresariais. Por isso, nao deixe de aproveitar esta oportunidade!

WWW
%

Revistas especializadas

Cligue aqui para ver o portal da feira Biofach no Brasil. :

Em alguns setores ha revistas setoriais bastante ativas
na producao de artigos sobre tendéncias e mesmo inteli-
géncia de mercado, que valem a pena assinar.

"NCM - Nomenclatura Comum do Mercosul, baseado no Sistema
Harmonizado de codificagdo internacional de mercadorias.



http://www.apexbrasil.com.br/estudos-exclusivos-de-oportunidades-no-exterior
http://www.apexbrasil.com.br/estudos-exclusivos-de-oportunidades-no-exterior

https://paineisdeinteligencia.apexbrasil.com.br/mapa-de-oportunidades.html

https://sebraeinteligenciasetorial.com.br/
https://www.portaldaindustria.com.br/publicacoes/
https://biobrazilfair.com.br/


2 i) Fontes internacionais gerais
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A partir deste momento nao tem como fugir do dominio do
inglés. Afinal, é o idioma dos negdcios internacionais.

internacional, as entidades setoriais internacionais podem ser fontes muito
interessantes.

Entidades setoriais internacionais

Entidades setoriais internacionais normalmente sdo grandes produtoras de
dados e estudos porque € com a geragao de conteudos e organizacao de
eventos que eles justificam sua existéncia e as contribuicdes dos associados.
Essas entidades internacionais normalmente podem ser identificadas através
das entidades setoriais brasileiras e/ou feiras de referéncia. No entanto, de-
pendendo da entidade, as informacdes mais aprofundadas estao disponiveis
apenas para associados.

Speciaity Cligue agui para ver o website da SCA - Specialty Coffee
Association  Association.

3Q Tendéncias de consumo
PASSO

Informacdes atualizadas sobre as principais tendéncias de
consumo costumam estar disponiveis na internet em varias
fontes facilmente acessiveis:

' Artigos em revistas especializadas online;

¥ Resumos de pesquisas publicados nos portais das
empresas especializadas, tais como Euromonitor,
McKinsey, Ernest & Young, Price Waterhouse Coopers

- PWC(, etc;

de sua preferéncia, sempre aparece uma lista resumida,
extraida de algum relatdério de estudo ou artigo que ja
traz as principais tendéncias.

Portanto, a busca diretamente na internet € um importante caminho para
complementar as fontes indicadas até aqui.


https://sca.coffee/about

https://sca.coffee/about


Para vocé fazer isso na pratica, recomendamos o uso de certas palavras, usuais
No seu setor ou segmento especifico, em combinagao com as palavras-chave
da pesquisa.

PO H O
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Palavras-chave de pesquisa:

&
4
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Market trends — tendéncias de mercado;

Consumer trends — tendéncias de comportamento de consu-
mo;

Industry trends — tendéncias setoriais;
Technology trends — tendéncias tecnoldgicas.

Palavras do setor ou segmento - exemplos:

U CUBICUSI CUBICUBITY

Cosmetics, beautycare, skincare, haircare;

Organic food, vegan drinks;

Sustainable fashion, swimwear, beachwear, footwear;
Garden furniture;

IT, gaming;

Medical appliances.

Portanto, sua pesquisa sera a combinacdo dos dois. Exemplos:

‘skincare consumer trends’;
‘sustainable fashion market trends’: ou
‘gaming industry trends’; ou ainda
‘medical appliances tecnology trends’.

Nesta hora é fundamental conhecer as palavras-chave usadas no setor para
fazer as buscas de maneira direcionada.




. Exigéncias regulatorias

PASSO Obter informagdes corretas e completas referentes as
exigéncias regulatérias € um desafio maior. No entanto,
existem algumas fontes que ajudam as MPMEs a identificar as
informacdes necessarias.

Acesso ao mercado europeu

CBI - Centre for the Promotion of Imports from developing countries

Para quem tiver a Uniao Europeia como
mercado-alvo, o CBI - Centro para a Promo-
¢ao de Importagdes de Paises em Desen-
volvimento, mantido pelo Governo da Ho-
landa, € especializado em produzir estudos,
informacdes e dicas praticas para ajudar
MPMEs a entrarem no mercado europeu.
Os estudos sao bastante detalhados e in-
cluem informacdes gerais de tendéncias,
funcionamento dos canais de comerciali-
zagao e distribuicao, expectativas de com-
pradores, entre outros, chegando ao ponto
de indicar as exigéncias regulatoérias, com a
indicacao das respectivas fontes e legislacdes e os outros requerimentos dos

GWWW Cligue agui para ver um exemplo de um estudo sobre exigén-
k cias de compradores no segmento de ingredientes naturais

para cosméticos.

Para quem quiser se aprofundar nas
tarifas e exigéncias técnicas e legais
do mercado europeu, existe um por-
tal dedicado a fornecer as informa-
¢des completas com base no codigo
do produto. A pagina de abertura e
asinformacdes geraissao apresenta-
dasemtodososidiomasda UE27'.No
entanto, as informacgdes mais apro-
fundadas, que versam sobre exigén-
cias técnicas, regulatérias e legais,
estdao apenas disponiveis em inglés.

@ Cligue agui para ver a pagina sobre de exigéncias técnicas,

regulatoérias e legais da Unido Europeia.

TUE27 — Unido Europeia dos 27 Estados membros.


https://www.cbi.eu/market-information/natural-ingredients-cosmetics/buyer-requirements
https://trade.ec.europa.eu/access-to-markets/en/content
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Acesso aos EUA e ao resto do mundo

F g s, Nos EUA, o governo norte-americano mantém um
" 4, RTEARATIORAD . . L . . .
¥ i ® TRADE Portal especializado em comeércio internacional
- . . . ~ s
LY 1 F  AowisTraTics que oferece muitas informacgdes praticas, tanto
L » . ~ .
et sobre as exigéncias para entrar em seu mercado,

guanto sobre boa parte dos paises mais economi-
camente relevantes do mundo.

Clique para ver:

Exigéncias regulatérias para importacdo aos EUA

WWW
k Guias comerciais para entrar em outros paises

Inteligéncia de mercado internacional

Dicas gerais para exportadores

I~

Acesso aos mercados da América Latina

Acessar os mercados da América Latina pode ser uma alternativa interessan-
te para comecar, partindo do pressuposto de que a entrada de produtos e
Servicos em seus paises deve ser mais acessivel as empresas brasileiras. Por
outro lado, o acesso as informacgdes sobre exigéncias regulatdrias nao é tao
facilmente disponivel online.

Um caminho para obter informacdes sobre determinado mercado-alvo € ve-
rificar se a entidade setorial nacional brasileira possui o contato da entidade
irma no pais-alvo, onde vocé pode solicitar orientagdes. Outro caminho pra-
tico é o portal do governo dos EUA, indicado acima, onde vocé pode buscar
informacdes sobre cada pais especifico.


https://www.trade.gov/foreign-regulations
https://www.trade.gov/ccg-landing-page
https://www.trade.gov/international-market-research
https://www.trade.gov/how-export-videos

Uma das vantagens de mirar na América Latina, sao os acor-
3@ dos comerciais que o Brasil possui com muitos de seus paises
e que facilitam o acesso aos mercados. O Mercosul garante
JMERCDSUL acesso livre as empresas k?rasileiras aqs trés outrc?s paises fun-
dadores do bloco, Argentina, Paraguai e Uruguai e acesso em
variados graus de liberdade a mais sete paises associados.

WWW Cligue agui para ver o portal do Mercosul.

w

Outro grande acordo na América Latina € a Alianca %

do Pacifico, formada por Chile, Peru, Colémbia e Mé- The Pacific
xico, que funciona como uma zona de livre comércio ﬁ AIIHI'ICE
entre eles.

< www ) Cligue agui para ver o portal da Alianga do Pacifico.

w®

Embora o Brasil ndo faca parte da Alianca, ele mantém acordos comerciais em
variados graus de abertura com os quatro paises membros.

WWW Cligue aqui para ver todos os acordos comerciais do Brasil
em vigor no site do governo federal.

WWW Cligue aqui para ver uma lista com todos os acordos de for-
k ma resumida e pratica.

connect . . ., . .
Qamericas Cligue aqui para ver também o video do Connect America

Academia sobre acordos comerciais e conhecer os outros materiais da
ConnectAmerica Academy



https://www.mercosur.int/pt-br/

https://alianzapacifico.net/en/

http://siscomex.gov.br/acordos-comerciais/acordos-em-vigor/
https://www.fazcomex.com.br/blog/quais-paises-o-brasil-tem-acordo-comercial/
https://www.fazcomex.com.br/blog/quais-paises-o-brasil-tem-acordo-comercial/

https://academy.connectamericas.com/
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Com as principais informacdes sobre expectativas dos compradores e
exigéncias regulatdérias reunidas, o desafio agora é o desenvolvimento ou a
adequacao dos produtos. Neste momento, ha alguns pontos que precisam ser
observados com atencao.

Perfil do comprador - Tradings

Principalmente no setor de Alimentos e Bebidas — A&B, uma parte dos
compradores que participam nas feiras e em eventos de encontros
empresariais sao tradings especializadas, gue normalmente querem
comprar apenas commodities. O principal argumento deles é que
somente as industrias nos mercados-alvo possuem a tecnologia e _
o know-how para processar e chegar no produto final adequado

a0 publico consumidor, e que eles sao apenas os especialistas

para fazer o sourcing, ou seja, a busca por fornecedores, das
matérias-primas para a industria especializada. Na pratica, isto ‘
significa que, para vocé colocar um produto envasado e pronto

para o consumo em determinado mercado-alvo, vocé precisa

encontrar um importador-distribuidor com o perfil adequado

para isso.

Capacidade de produc¢do

Outro ponto fundamental é ter a consciéncia muito clara so-
bre sua capacidade de producao, gestao e entrega para saber
‘ com qual perfil de comprador vale a pena vocé falar. Quantas
MPMEs nao ja sentaram com compradores de grandes redes
de varejo que até gostaram de seus produtos, mas na hora
de fechar o negoécio pediram, por exemplo, uma cotagao para
100.000 unidades a cada 3 meses, quando a capacidade de
producao da empresa era de apenas 10.000 por més?

H Resultado: tempo perdido para os dois lados.

Capacidade de ajustar o produto

Para entrar em uma negociacao com um(a) comprador(a) internacio-
nal, além de saber tudo sobre seu produto e sua capacidade de pro-
ducao e entrega, vocé precisa saber qual é sua capacidade de realizar
adaptacdes no produto. De acordo com uma pesquisa do BID junto a
compradores internacionais, 21,43% das negociacdes bem-sucedidas
foram fechadas gracas, entre outros motivos, a disposicao dos fornece-
dores em adaptar seus produtos.
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Ambiente de negécio

Um dos grandes fatores limitadores para a competitividade internacional
das MPMEs de paises em desenvolvimento € a disponibilidade mais restrita
e, muitas vezes, mais cara das melhores tecnologias de producao, insumos e
matérias-primas.

Por exemplo, quando se trata de embalagens para Ali-
mentos e Bebidas, o desafio € muito grande para colo-
car produtos finais diretamente no varejo internacional,
diante de concorrentes com melhores designs, materiais
e tecnologias de producgao, além da economia de esca-
la que conseguem com a producao em massa. Oferecer
um produto com embalagem ou materiais abaixo do pa-
drao do mercado é desperdicio de recursos. Neste ponto
pode ser interessante buscar paises com padrdes de con-
sSuUMo mMais proximos aos ofertados por seus produtos.

‘ Buscar apoio
‘ Na hora de desenvolver ou ajustar efetivamente os produtos
‘ para os mercados-alvo, pode ser interessante buscar o apoio
de entidades focadas em MPMEs, tais como o Sebrae, que
N oferece o programa Sebraetec, voltado para ajudar com consul-

torias tecnoldgicas a custos subsidiados, ou nas industrias, como o
SENAI, que possui uma rede de laboratdrios, técnicos e cursos es-
pecializados nos aspectos técnicos-tecnoldgicos da produgao.

As mulheres empreendedoras que desejam exportar seus pro-

dutos no comércio internacional também podem buscar

apoio em redes de contato especializadas, como Women Insi-
de Trade, Mulheres no Comex, Mulheres ConnectAmericas, Weconnect, onde
podem encontrar apoio técnico, aumentar seu networking e aproveitar as opor-
tunidades de negdcios.

Organizagdo coletiva

As limitacdes setoriais, tais como disponibilidade e custo de insu-
mMos, matérias-primas, equipamentos e mao de obra, sdo criticas para
o desenvolvimento da competitividade dos setores, porém dificil-
mente podem ser resolvidas por algumas empresas isoladamente.

Uma forma interessante de atacar o problema é por meio de inicia-
tivas coletivas, tais como centrais de negdcios e compras coletivas, que

ja se mostraram bem-sucedidas em inuUmeros casos. Sobre esta linha de
acao, vocé pode buscar mais informagdes com seu sindicato na Federagao
da Industria do seu estado ou no escritério local do Sebrae.

< WWW \ Cligue aqui para ver primeiras informacdes sobre como
\ funciona uma central de negdcios no portal do Sebrae.


https://connectamericas.com/pt/mulheres
https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae /artigos/como-funciona-uma-central-de-negocios,efc5438af1c92410VgnVCM100000b272010aRCRD


COMO PREPARAR SEUS
GUIA PRATICO PARA

Conclusao

O mercado internacional ndao € um mercado homogéneo. Sao muitos
mercados diferentes, cada um com suas caracteristicas préprias. Alguns
pontos sao similares ou mesmo iguais, outros nao. O importante, para quem
se propde seriamente a investir na internacionalizacdao de seu negdcio, é
fazer muito bem o dever de casa: estudar bem os diversos mercados-alvo,
desenvolver e preparar muito bem os produtos, bem como sua capacidade
de producao e gestdao para atender os compradores. O investimento vale a
pena e costuma dar retorno positivo no longo prazo, nao apenas em termos
financeiros. Estudos revelam que empresas estabelecidas firmemente no
mercado internacional:

v/ S&o mais profissionalizadas;

' Empregam mais mulheres do que empresas que ndo exportam (33%
versus 24%);

v/  S&o mais competitivas mesmo no mercado domeéstico;
¥ Estao menos sujeitas as instabilidades do mercado interno.

No entanto, o processo descrito aqui nao deve ficar restrito a um esforco inicial.
Essas praticas devem fazer parte da cultura do empreendimento, elevando-o
a um novo patamar de competitividade. No caso ideal, o(a) empreendedor(a)
implanta um sistema de inteligéncia de mercado internacional que regula e
continuamente monitora as tendéncias em seu segmento para ficar sempre
a frente dos concorrentes, desenvolvendo e propondo novos produtos e proje-

o
Muito sucesso no

mercado internacional !
L



Links Uteis
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https:/www.abit.org.br/

https://beautycarebrazil.org.br,

https://portal.apexbrasil.com.br/participe-dos-nossos-projetos-com-as-entidades-setoriais/

http://Wwww.apexbrasil.com.br/estudos-exclusivos-de-oportunidades-no-exterior

https:/paineisdeinteligencia.apexbrasil.com.br/mapa-de-oportunidades.html

https://sebraeinteligenciasetorial.com.br/

https:/www.portaldaindustria.com.br/publicacoes,

https://biobrazilfair.com.br/

https://sca.coffee/about

https://www.cbi.eu/market-information/natural-ingredients-cosmetics/buyer-requirements

https://trade.ec.europa.eu/access-to-markets/en/content

https://www.trade.gov/foreign-regulations

https://www.trade.gov/ccg-landing-page

https://www.trade.gov/international-market-research

https://www.trade.gov/how-export-videos

https://Www.mercosur.int/pt-br/

https://alianzapacifico.net/en/

http://siscomex.gov.br/acordos-comerciais/acordos-em-vigor,

https://www.fazcomex.com.br/blog/quais-paises-o-brasil-tem-acordo-comercial/
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Pra mais informacgodes, visite a

S O |
Al

Pralodium  NIBID 3 gonnect.

MAKE IT POSSIBLE
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