CAPACITACAO @
COMERCIO EXTERIOR

Abf apexBrasil®

A capacitagdao em comeércio exterior visa assessorar individualmente empresas do
Programa Texbrasil na gestdo de processos basicos de comércio exterior, incluindo
conhecimentos tedricos e praticos. Os mddulos criados consistem em orientar para o uso
de ferramentas estratégicas no processo exportador, operacionalizar negdcios
internacionais e capacitar o comercial.

As atividades serao desenvolvidas em etapas, a fim de diagnosticar, informar, indicar e
monitorar um plano de agao para cada empresa atendida.

A capacitacdo sera dividida em quatro etapas: introdugao, capacitacdo tedrica, plano de
acao e mentoria, totalizando 20 horas de atendimento. O consultor ira diagnosticar e
orientar nas questdes operacionais de comércio exterior das industrias brasileiras do
setor téxtil e confeccOes participantes do Programa Texbrasil.

O trabalho de consultoria se baseara nas atividades a seguir:

1) INTRODUCAO (2 horas)

e Questionario de diagndstico que sera aplicado em cada empresa;

e Realizacdo de contato prévio com as empresas participantes do Programa Texbrasil
indicadas pela equipe do Projeto, a fim de se apresentar e solicitar informagdes para
serem avaliadas pelo consultor previamente a data da consultoria;

e Avaliacdo prévia da empresa: estrutura, perfil do representante que participara da
consultoria, questionario de diagndstico, site, catalogos, lookbook, tabela de pregos
(em real), informagOes de enquadramento contabil e etc. Se necessario, o consultor
pode agendar uma conversa, a fim de esclarecer algumas questdes anteriormente a
data agendada para a consultoria;

e Solicitacao do envio de maiores informagOes antes da data da consultoria;

e Agendamento das datas de atendimento, a serem definidas pelo consultor e a marca.

2) CAPACITACAO TEORICA (6 horas)

Esta etapa consiste na capacitacdo tedrica das mais relevantes praticas e ferramentas de
Comeércio Exterior. O conteudo, que deve ser considerado em sua totalidade durante a
consultoria a distancia, inclui:

Porque exportar;

Praticas comerciais (direta e indireta) e pros e contras de cada uma delas;

Técnicas de negociacao internacional e a influéncia da cultura local nos negdcios;

O papel das Trading Companies e das Comerciais Exportadoras;

Formas de envio das mercadorias (aéreo, terrestre, maritimo, Exporta Facil, Courrier,
etc);

Modalidades de pagamento usuais do segmento;

Comissao de Agentes;

e Aspectos cambiais e de transferéncias bancarias;



Modalidades de financiamento;

Classificagao dos produtos — NCM (Nomenclatura Comum do Mercosul);
Incoterms (FOB, CIF, FCA e etc) e implicagbes na formagao de

preco; Formacao de preco e isencoes tributarias;

Regimes aduaneiros especiais;

Tramites aduaneiros de exportacao:

o RADAR;

o Siscomex;

o Documentos necessarios na exportacao (Fatura Pro Forma, Fatura
Comercial, Romaneio, Conhecimento de Embarque, Certificados de
Origem, etc);

Infragdes e penalidades existentes nos processos de exportagao;

Principais acordos comerciais;

Estudo de mercado, andlise de dados e indicacdo de fontes de pesquisa, além de
ensinar como acessar o Portal de Inteligéncia do Texbrasil e fazer a busca de
informagdes nele;

Orientacdo sobre como definir seus mercados alvo e estratégias de vendas (feiras,
agentes, distribuidores, etc). Diferenca entre mercado da América do Norte,
Europa, Oriente Médio, Asia, América Latina;

Formas de captacao de clientes, fornecedores e oportunidades de negdcios no
exterior;

Apresentar calendario de feiras e servicos que o Texbrasil oferece e que podem
auxiliar no processo de internacionalizagao da empresa;

Material basico necessario para iniciar a internacionalizacao da marca (site
bilingue, lookbook e worklist em formato adequado);

Mostruario: perfil do produto, nimero de pecas, como fazer o envio ou venda para
clientes/feiras e eventos e a documentacdo necessaria para a remessa;
Participacao em eventos internacionais: materiais de apoio, talao de pedidos,
abordagem aos compradores, como receber criticas sobre a cole¢do, acdes pos
feira;

Diferenca entre agente e distribuidor, o papel de cada um, contrato de
representacao, Comissao;

Registro Internacional de Marcas;

Periodo de vendas/colegOes e entrega dos produtos no mercado internacional;
Adequacao técnica do produto (necessidade de adequacao as regras de
embalagem e etiquetagem no mercado internacional);

Investimentos necessarios para a internacionalizacéo (alinhar com AC —
segmentacao); - Elaboracédo de um orcamento e planejamento basico para
entrada no mercado internacional;

Outros itens nao especificados aqui, mas que sao importantes para a realizagao do
trabalho.

3) PLANO DE ACAO (4 horas)

Tabulacdo, analise dos dados e elaboracao de plano de acdes com indicacdes de
fontes de pesquisa, em até cinco dias apds a realizacdo da consultoria;
Apresentacdo do plano de acao para cada empresa atendida, bem como orientacao
sobre como implementar as agoes sugeridas;

O empresario deve entdo realizar o plano proposto em até 30 dias a partir do
momento que o recebe. Neste periodo, as dlvidas devem ser sanadas diretamente
com o consultor, durante a mentoria.

4) MENTORIA (8 hor



e No programa de mentoria a proposta é destinar tempo para que o consultor possa
auxiliar as empresas na aplicagao do contetdo tedrico aprendido nos mddulos 1,2 e
3, assim como na elaboragao do planejamento, do plano de acao, preparativos para
a conquista de clientes estrangeiros. Essa etapa tem prazo de 30 dias;

e O consultor deve receber da empresa as acoes realizadas até a data estipulada no
modulo 3, em seguida avaliar cada uma delas e orientar o empresario a fazer os
ajustes necessarios até que seja possivel fazer a validacao final. Esta validagao deve
ser feita em até sete dias apds a data da entrega do Plano pela empresa;

e Como fechamento, o consultor devera finalizar e entregar o relatério técnico de
progresso e evolugao da empresa atendida, tanto para a Abit como para a empresa.

e Valor cobrado pela consultoria de 20 horas, ja com desconto do Texbrasil: R$
420,00

e Prazo previsto para a realizacao de cada consultoria: 20 horas de capacitacdo, dentro
de até 45 dias.

e Forma de pagamento: 100% do valor devera ser pago no ato da inscricao pela
marca a Abit.

e Os atendimentos poderao ser realizados de forma online e/ou presencial, mas caso a
marca prefira que ela seja feita de forma presencial, a mesma podera ser realizada
na sede da Abit* ou em outro local de preferéncia comum entre as partes. Porém,
todos os custos com locomogao, tanto da marca como do consultor, devem ser
arcados por cada um deles. A Abit ndo se responsabilizara por tais despesas.

A solicitagdo de apoio devera ser encaminhada para Carolina Pazzeto pelo e-mail
carolina@abit.org.br até. Dlvidas/esclarecimentos poderao também ser tiradas pelo telefone
(11) 3823-6130.

*Por conta da pandemia, os eventos presenciais devem ser previamente agendados e estao
sujeitos a disponibilidade da sede da Abit



