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I N V E N TREFER!NCIA PARA QUEM
QUER SER REFER!NCIA

NEGOCIA!"O COMERCIAL INTERNACIONAL

O Curso mais completo e aplicado do mercado# 

Data

30 e 31 de agosto de 2010

Carga horária e horário
16 horas - 09h00-18h00 

Local
São Paulo Center / Av. Lineu 
de Paula Machado, 1.088 / 
1.100 - Cidade Jardim (em fr-
ente ao Jockey Clube)

NEGOCIA!"O COMERCIAL INTERNACIONAL

eeuuuu 
/ 
ffrrrr---

Facilitador

Adriano Amui
Diretor do INVENT e da Esfera e professor do INVENT e  ESPM. 
Executivo nas empresas: Shell , Parmalat e Nestl$.

Gabriel Segalis
Consultor da CIN e Firjan/Sebrae e professor do INVENT e FGV.
Executivo nas empresas: Riostones M%rmores e Grani-
tos,  Cons&rcio Brasileiro de Rochas e  Vetec Qu'mica 
Fina

Mizael Massa
Diretor do INVENT e da Esfera  e professor do INVENT.
Executivo nas empresas: Unilever, Danone, Parmalat e 
Probel. 

O melhor curso 
de Negociação 

Comercial  
Internacional.

Participações Especiais
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  A QUEM SE DESTINA
 Pro! ssionais, executivos e empresários 
envolvidos com clientes internos e exter-
nos, em áreas como: exportação, impor-
tação, logística internacional, marketing, 
compras internacionais, prestadores de 
serviço, e também se aplica a pro! ssionais 
que se interessem pelo desenvolvimen-
to empresarial em mercados exteriores 
aproveitando as oportunidades atuais.

    CONTEXTUALIZAÇÃO

 Você acredita estar apto a desenvolver uma negociação de sucesso? Como lidar com es-
tas novas oportunidades que o mercado oferece?
  As negociações comerciais têm sido reconhecidas como uma parte fundamental do pro-
cesso gerencial de uma empresa, e compreender a sua especi! cidade é de fundamental im-
portância para o sucesso de qualquer estratégia.

 A compreensão dos diversos aspectos do processo de negociação, tais como cultu-
ra, ética, comportamento e preparação da equipe negociadora  pode ser a diferença entre o 
sucesso ou fracasso de uma empresa ou empreendedor ao pensarem no processo de interna-
cionalização das suas atividades, seja exportando ou importando produtos e serviços ou cap-
tando investimentos estrangeiros.

 O crescimento do comércio internacional na ultimas duas décadas se veri! ca não só em 
termos de volume, mas também em complexidade, assim sendo, o comprador estrangeiro pro-
cura além de preço e qualidade, valor agregado no seu relacionamento com seus fornecedores 
internacionais e isso só pode ser oferecido quando conhecidos, compreendidos e aplicados cor-
retamente os diferentes aspectos de uma negociação internacional.  

 Pensando nisso o INVENT® – Instituto Nacional de Vendas e Trade Marketing desen-
volveu o Curso de Negociação Comercial Internacional onde apresentará os diversos pontos 
que integram o processo de negociação internacional, bem como  conhecimentos teóricos e 
experiências práticas que permitam aos participantes compreenderem, analisar e debater como 
esses pontos podem ser fundamentais no desempenho das empresas e suas estratégias de 
internacionalização.

ÊNFASE
• Será dada ênfase na importância da cultura e 

ética para a Negociação Internacional.

• Abordaremos também: acordos de vendas 
internacionais e representação no exterior.
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Capacitar os partici-
pantes a detectar, explorar e 
gerenciar oportunidades na 

negoci"#o internacional;

   OBJETIVOS

Apoiar os 
participantes na prepara"#o do 
material/ contrato para uma ne-

gocia"#o bem sucedida;

Orientar 
participantes a direcionar sua 
estrat$gias de negocia"#o nas 

diversas culturas e estilos;

    Aprimorar as habilidades 
e t$cnicas dos participantes, 

para que possam torn%-los mais 
e& cazes e e& cientes.

 
   Passaporte INVENT®
O  passaporte INVENT' possibilitar% ao participante um 
c(rculo de relacionamento composto por pro& ssionais 
que buscam diferencia"#o em um Mercado altamente 
competitivo.
)Desfrute de benef(cios exclusivos:

- Desconto de 15* em todos os cursos abertos;
- Certi& ca"#o dos cursos atrav$s de um carimbo INVENT'  
que funciona como chave para  os m+dulos mais avan"a-
dos.)
Oferecemos Cursos que  deixam o participante livre para 
optar qual caminho trilhar de acordo com suas necessi-
dades. 

Aproveite esta oportunidade e alavanque sua carreira0

METODOLOGIA
Metodologia participativa com din2micas individuais e em grupo, cases reais, debates, material pr$-
leitura, v(deos eleitura complementar.
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Negocia"#o 
· De$ ni"%es
· Conceitos fundamentais: Elementos, Processo 

e Estrat&gia.
· Con' ito e Negocia"#o
· First O( er
· Anchorage
· Batna
· T&cnica  do Jud) e Boxe
· T&cnica do Balan"o

Temas complementares
· Resolu"#o pac*$ ca de con' itos 
· Media"#o 
· Arbitragem
· Conhecimentos operacionais

 . Condi"%es de vendas/Incoterm
 . Condi"%es de pagamento

PROGRAMA GERAL
Os t+picos abaixo relacionados servem como refer-ncia. Em fun"#o de adequa"#o 0s necessidades espe1
c*$ cas da turma, os temas ser#o tratados em ordem diferente da apresentada abaixo:

Negociação Comercial
• Objetivos Gerais da Negociação Comer-

cial
• Estilos de Comportamento do Negociador
• Negociação Comercial Internacional
 . Contratos internacionais: conceitos 
gerais, cláusulas e exemplos.
 . Planejamento, negociação, redação e 
formação dos contratos internacionais

 . Casos especí! cos: 
  - Acordos de vendas internacio-
nais e representação no exterior
  - Acordos de distribuição, licen-
ciamento e Joint Ventures.   
• Fatores a Considerar nas Negociações 

Comerciais Internacionais
• Negociadores Internacionais: habilidades 

e debilidades dos negociadores interna-
cionais 

• Negociando com outras culturas 

A import2ncia da cultura para a Negocia"#o 
Internacional
· Conceito de Cultura
· Fun"%es da cultura 
· Elementos da cultura 
· An3lise cultural: dimens%es da diversidade 

cultural
· Costumes e pr3ticas nos neg+cios internacio1

nais 
· Efeito da cultura sobre as organiza"%es

A Import2ncia da 4tica 
· Conceito de &tica e &tica empresarial 
· A mistura da &tica e cultura no mundo glo1

balizado 
· Postura &tica e cultural no mundo globali 1 

zado
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INVESTIMENTO

    PAGAMENTO

Inscrições até 15/08
PARTICIPANTES INVENT " - R$ 1.100,00 
1ã PARTICIPA#%O - R$ 1.320,00

Inscrições após  16/08
PARTICIPANTES INVENT " - R$ 1.320,00 
· 1ã PARTICIPA#%O - R$1.550,00

Para participantes que indicarem dois ou mais  inscritos, ser& concedido 15' de desconto, bem como 
empresas que inscreverem 3 ou mais participantes.

Descontos e condi()es diferenciadas n*o s*o cumulativas

Para se tornar um participante INVENT", +  preciso apenas concluir um dos nossos cursos, e desta forma 
se tornar eleg/vel a condi()es diferenciadas.

Boleto Bancário 

Depósito Bancário, Transferência Bancária,  DOC 

• Favorecido : INVENT® TREINAMENTO EXECUTIVO LTDA
• CNPJ : 09.012.495/0001 - 43
• Banco itaú – 341 / Ag. 0262 – CC 94492-9

Cheque: Parcelamento em até 3x (1° no ato + 30 e 60 dias) 

• Somente no INVENT®, localizado na Rua Três Irmãos, 201 cj. 123 - Morumbi, de segunda à 
sexta-feira, das 08h00 às 17h00. 

Incluso
 Networking-break · almo(o · estacionamento · material de apoio · certi4 cado 6participa(*o nos 2 
dias7 · Passaporte INVENT
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Cancelamento
Pelo INVENT®:

• Por falta de quórum será devolvido 100% do valor pago. Avisaremos do cancelamento com até 48 horas 
de antecedência da data prevista para início do curso. O reembolso será creditado em até sete dias 
úteis.

Pelo PARTICIPANTE :

• Por escrito até QUINZE dias antes do início do curso, será reembolsado em 80%.

• Entre 15 e 3 dias antes do início do curso, será permitido o crédito a ser utilizado como forma ou parte    
de pagamento em outro Programa INVENT®, ou a substituição por outro Participante.

• Menos que 3 dias antes da data de início do curso: não haverá devolução do valor pago.

 OUTROS CURSOS INVENT•
• Curso de Técnicas Avançadas de Vendas e Negociação 
E cada vez mais a diversidade de pessoas trabalhando nesta área mostra bem o quadro: são pro! s-
sionais vindos de longa data nesta área; jovens arrojados e preparados tecnicamente; pais ou mães de 
família que, em função da falta de oportunidades de emprego, lançam-se ali em busca do sucesso; e 
também aqueles que, devido ao crescimento orgânico da área, entram no mercado por ocasião.

• Curso de Trade Marketing – Implantar, conduzir e Executar nos mais Variados Cenários 

Reconhecido por diversos pro! ssionais de diferentes segmentos de mercado, a 10 a edição do curso de 
Trade Marketing está ainda melhor, completamente atualizada e cheia de novidades. Uma oportunidade 
única de aprender a direcionar as estratégias da sua empresa nos mais diversos cenários e trocar ex-
periências com pro! ssionais renomados na área de Trade Marketing. 

• Curso de Supply Chain 
O pro! ssional de Vendas e Trade Marketing que conhece os fundamentos do Supply Chain Man-
agement percebe que sua forma de atuação como parte integrante dessa cadeia é decisiva para o 
signi! cativo aumento do nível de serviço prestado pela Empresa aos seus clientes diretos, com o conse-
qüente aumento de suas vendas e lucratividade. Portanto, mais do que desmisti! car, mas compreender 
a área de Supply é fator crítico para o sucesso.



  Inscreva-se no site:  www.inventrade.com.br ou mais informa•€es: (11)3721-3787 ou e-mail: atendimento@inventrade.com.br

 
Instituto Nacional de Vendas e Trade Marketing

I N V E N TREFER!NCIA PARA QUEM
QUER SER REFER!NCIA

NEGOCIA!"O COMERCIAL INTERNACIONAL

O Curso mais completo e aplicado do mercado# 

 FACILITADOR
Gabriel Segalis
É consultor da CIN - Confederação Nacional da Indústria (Projeto Exporta), do Centro 
Internacional de Negócios -FIRJAN/SEBRAE – RJ (Negócios Internacionais), professor 
da FVG (MBA) e do INVENT® - Instituto Nacional de Vendas e Trade Marketing (Nú-
cleo de Negócios Internacionais). Formado em Arquitetura e Urbanismo pela Universi-
dade Nacional de Buenos Aires, com especialização em Marketing pela IAG- Pontifícia 
Universidade Católica e Pós Graduação - especialização em Comércio Internacional 
pela Universidade Estácio de Sá. Sua experiência pro• ssional inclui atuação como 
executivo na área de Comércio Exterior nas empresas: Riostones Mármores e Grani-
tos, Consórcio Brasileiro de Rochas e  Vetec Química Fina. 

PARTICIPA!"ES ESPECIAIS

Adriano Amui
É diretor do INVENT® – Instituto Nacional de Vendas e Trade Marketing e da Es-
fera Vendas, Tade & Marketing, professor na ESPM e no INVENT®– Instituto 
Nacional de Vendas e Trade Marketing. Formado em Administração de Empre-
sas (ênfase em Marketing) pela FESP, possui pós-graduação em Finanças e In-
vestimentos pela ISPG, mestrado em Administração de Empresas (ênfase em 
Estratégia) pela FGV, especialização avançada em Gestão de Negócios / Mar-
keting por Kellogg University – Northwestern University. Sua experiência pro• s-
sional inclui atuação como executivo nas empresas: Shell , Parmalat e Nestlé.

Mizael Massa
É diretor do INVENT® – Instituto Nacional de Vendas e Trade Marketing e da Esfera 
Vendas, Tade & Marketing e professor no INVENT® – Instituto Nacional de Vendas 
e Trade Marketing. Formado em Marketing pela Fundação Brasileira de Marketing 
e em Administração de Empresas pela Universidade São Marcos. Sua experiência 
pro• ssional inclui atuação executiva como diretor nas áreas de Vendas, Marketing, 
Trade Marketing, Planejamento, Gestão Empresarial, Gestão de Unidade de Negó-
cios nas empresas: Unilever, Danone, Parmalat, Probel. Também atuou como presi-
dente da Associação dos Fabricantes de Iogurte (ABRINI) e como vice-presidente do 
Sindicato de Laticínios do Estado de São Paulo.
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OBSERVAÇÕES IMPORTANTES
• O INVENT reserva-se o direito de alterar o Programa  e/ou Facilitador / Participação Especial sem aviso 

prévio e de não entregar parte da documentação por motivos alheios à sua vontade.

• A Nota Fiscal será encaminhada (NF eletrônica) após a quitação do boleto bancário, con• rmação de 
crédito (via fax) ou compensação do 3° cheque.

• Informação importante para clientes pessoa jurídica: O Invent é optante do regime simples nacional. 
Portanto, não retenha impostos na fonte.

• Como Cliente INVENT® ou Esfera, Vendas, Trade & Marketing, você poderá receber malas diretas e/
ou comunicações on-line com informações úteis, ofertas de produtos e serviços adequados a seu per• l. 
Caso pre• ra não recebê-las, solicitamos a gentileza de enviar um e-mail para atendimento@inventrade.
com.br , com a mensagem Cancelamento Mail Marketing.

• O participante concorda, expressamente, que os materiais utilizados na realização deste evento, incluin-
do mas não limitando-se a apostilas, slides, arquivos, relatórios e grá• cos, sob qualquer forma, passíveis 
de proteção legal, nos termos da lei de propriedade in-telectual, relativas a marcas e direitos do autor, 
incluindo o direito de uso, e que, em seu conjunto ou isoladamente, foram desenvolvidos por INVENT 
e/ou Esfera, não poderão ser utilizados sem a menção explícita da fonte, respeitando-se os direitos de 
propriedade intelectual acima mencionada.

DEPOIMENTO
 

“Não é à toa que, nos cursos do Invent, os mestres, aqueles que ensinam tão comumente chama-
dos de professores, são ali chamados de facilitadores.A facilidade com que os facilitadores, os 
grandes mestres, Adriano Amui e Mizael Massa conduziram a aula, na construção do saber e do 
conhecimento foi realmente surpreendente. 
Foi um aprendizado signi• cativo. Aquele que não se esquece. Aquele que é assimilado sem sentir. 
Aprendi mergulhando nas palavras e nos exemplos práticos e apaixonados dos facilitadores.
Está aí o motivo de tanto sucesso. A paixão. O entusiasmo presente em cada fala do Adriano e do 
Mizael é o que torna signi• cativo o aprendizado do curso. 
Ali, na troca de experiências e vivências, aprendi que o trade marketing é o meio de campo e que, 
se o passe for feito por alguém apaixonado, o caminho do gol será sempre mais fácil, rápido e o 
resultado não poderá ser outro: vitória. 
Parabéns aos mestres facilitadores Adriano Amui e ao Mizael Massa por  transmitirem o conheci-
mento sobre os conceitos de trade marketing de uma forma apaixonada, leve, dinâmica e total-
mente inesquecível.
E, se o trade marketing é o futuro das organizações, quero fazer parte do presente, estando sempre 
presente nos brilhantes cursos do Invent.” - Roberta Castro (Editora Positivo)
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Preencha o espa!o abaixo apenas caso o pagamento seja feito por Pessoa Jur"dica.

Raz#o Social:                                                                                                                                                                                      

CNPJ:                                                                                         IE:                                                                                               

Telefone:                                                                                  E-mail:                                                                                                   

Endere!o para fatura:                                                                                                        Complemento:                     

Bairro:                                                                         Cidade:                                                            Estado:                     
Informa•€o importante para clientes Pessoa Jur•dica: O INVENT‚ ƒ optante do regime simples nacional, portanto, n€o retenha impostos na fonte.

Dados para Recibo e Nota Fiscal

                                       Curso: Negocia•€o Internacional
Por favor, preencha as informa!$es abaixo:

Forma•€o Acad!mica

Curso:                                                          Institui!#o:                                                  Conclus#o:                                 

P%s - Gradua!#o
Curso:                                                          Institui!#o:                                                  Conclus#o:                                 

Gradua!#o

Por favor comente suas expectativas em rela•€o a este curso.
                                                                                                                                                                                                   

                                                                                                                                                                                                  

Quais s€o as contribui•"es que voc!, como participante, agregar# ao curso?

                                                                                                                                                                                                   

                                                                                                                                                                                                  

Nome Completo:                                                                                                                                                                  

RG:                                                                                                      CPF:                                                                              

Empresa:                                                                                                                                                                                 

Cargo:                                                                                                          E-mail:                                                                

Telefone Fixo: (   )                                                              Telefone Celular: (   )                                                               

Endere!o:                                                                                                                               Complemento:                    

Bairro:                                                                         Cidade:                                                             Estado:                    

CEP:                                                                               

Dados do Participante

Tipo de endere!o: Residencial Comercial

Dep%sito / DOC

Forma de Pagamento

Boleto banc&rio Cheque


