
Aproximando empresas e criando conexões



TIPOS DE ENCONTROS DE NEGÓCIOS

Projeto Comprador Setorial

Projeto Comprador Multisetorial

Rodada com Fornecedores

Sessão de Negócios

Encontro de Negócios
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Setores dos Eventos



www.sebrae-rs.com.br/rodadasdenegocios



Dicas (Pré-evento)

Amostras

Catálogos

Cartões de visita

Estudar os compradores

Folders



Dicas (Durante o evento)

Chegar 30 minutos antes do horário

Uniforme ou vestimentas que identifiquem a 
empresa

Foco na negociação, são apenas 15 minutos de reunião 
(respeitar o horário determinado na agenda)

Postura de negócios (Não abordar assuntos polêmicos: 
politica, religião, futebol...)



Dicas (Pós-Evento)

Dar retorno ao comprador sobre solicitações de informação e 
orçamento

Uniforme ou vestimentas que identifiquem a 
empresa

Enviar e-mails

Organizar, monitorar e guardar os contatos realizados



Jakson da Luz

jaksonl@sebrae-rs.com.br

(51) 3216 5146
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